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Presentacio

Definicié del negoci

Quina activitat vols realitzar? Descriu-la.

Quina oportunitat de negoci has detectat?

Quina necessitat del mercat ve a cobrir aquest producte i servei?

Equip promotor

Qui sou I'equip promotor?

Quin coneixement del sector te I'equip promotor?

Quina experiéncia en el sector te I'equip promotor?

Quins son els contactes del sector que te I'equip promotor?

Quin es el capital inicial necessari i disponible amb el que compteu?
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Pla de marqueting

Analisi externa

El mercat

Quina es la situacio del mercat del sector? Hi ha productes similars? Quins? A nivell
internacional? Estatal? Autonomic? Local (Barcelona)?

La clientela

Qui és el potencial client que comprara el teu producte/servei?
Quines son les caracteristiques d’aquest client? Quina es la seva demanda? | les seves
necessitats respecte al producte?

La competéncia

Quina és la teva competéncia? Descriu-la.

Per exemple imaginem una empresa que fa tallers de cuina:

Sector Preu Ubicacié Valor afegit
MenjarSa SL Formacié 85€ curs Bcn (sants) Prestigi
Cuinetes SCCL Restaurant 50€ curs Bcn (centre) Preu i ubicacio

Quins son els punts forts i febles de la teva competéncia respecte al teu producte i servei?
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Analisi interna

Descripcid del producte o servei

En aquest apartat es tracta de fer una definicié clara i concreta del producte o servei que ens
servira de punt de referéncia, per comparar amb altres productes/serveis similars que sén al
mercat i poder destacar els aspectes innovadors/competitius del nostre.
Definicio clara i concreta dels productes i serveis oferts en sentit ampli: és a dir, s’han
d’incloure tots aquells aspectes innovadors, competitius, de servei afegit o post-venda.

e Quin és el producte i servei a oferir? Si en tens més d'un, descriu-los.

e Quines necessitats cobreix el producte i servei?

e Quins aspectes destacaries del teu producte i servei?

e Tens intencid de desenvolupar nous productes i serveis en el futur? Descriu-los.

Necessitats que es pretén cobrir

Es molt important "analisi de necessitats del consumidor ja que el nostre punt de vista ha de
ser no tant quins productes o serveis oferim, sind quines necessitats del nostre client cobrim,
ja que les estratégies dirigides a cobrir més necessitats o d’'una manera millor seran les que ens
faran ser més competitius.

Cal anar més enlla de la nostra oferta concreta de productes i serveis. Hem de pensar en
guines necessitats especifiques satisfem i quins beneficis aportem als nostres clients.
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Estrategies

Analisi estratégica
Analisi DAFO inicial
Fortaleses Debilitats

Oportunitats Amenaces

Definicié de I'estratégia i segmentacid i prioritzacié del client

Posicionament

La idea de posicionament significa la postura que prendra un producte als ulls del consumidor.
L'estrategia comercial intenta donar una imatge del producte que permeti posicionar-lo en la
ment del consumidor d'acord amb els nostres interessos. Hem d’identificar aquelles
caracteristiques que defineixen el nostre producte i per a les quals volem ser coneguts pels
nostres clients. Després haurem d’analitzar els mitjans a través dels quals difondrem aquesta
imatge.

Politiques comercials o de marqueting

Marqueting del producte/servei

Preu

Quines variables tindras en compte a I'hora de fixar el preu del teu producte i servei?
Quin és el preu del teu producte i servei?

Si tens més d'una linia, especifica els preus de cadascuna d'elles.



Distribucié
Explica com faras arribar el producte i servei al teu client.

Promocié i publicitat
Quines eines o instruments utilitzaras per donar-te a coneixer?
Planifica temporalment les accions de promocié/comunicacio.

Previsions de vendes
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Com calculo les meves previsions de vendes?
En quant de temps penses aconseguir les teves previsions de vendes?
Com has de comprovar que estas complint les teves previsions inicials?
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Pla de produccid i qualitat

Quins passos seguiras per elaborar el teu producte i prestar el teu servei?

Quins passos seguiras per prestar el teu servei?

Quines tecnologies (eines, ordinadors, maquinaria, etc.) utilitzaras?

En cas de tenir estocs, com els gestionaras?

Quins son els costos del producte?

A partir de la previsié de vendes calculada anteriorment previsié de vendes, estableix els
objectius i temporalitzacié del procés de produccié i/o prestacié del servei.

Proveidors i gestio d’existéncies

Proveidors

Quins seran els teus proveidors? Descriu-los

Existéncies

Quin volum d’existéncies preveus? Com les gestionaras?
Tindras estoc disponible? Com gestionaras la logistica i 'emmagatzematge?

Recursos materials

Que necessites per posar en marxa la teva empresa? Quant et costara?
Descriu els locals i terrenys que necessitaras i valora que et costaran?

Quins equipaments i/o maquinaria necessitaras per la produccié? Com la obtindras?

Qualitat

Com penses realitzar el control de qualitat?
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Pla d’organitzacio i gestio

Organitzacio. Organigrama de I'empresa

Amb quin equip comptes?

Tens previst contractar algd? En quin moment?

Com organitzareu la feina? Explica com us distribuireu la feina entre els diferents membres de
I'equip (socis/socies i personal contractat si és el cas).

Planificacio de Recursos Humans

Cal contractar algu? Si és aixi, descriviu el procediment de seleccié.

S’incorporara a algl com a soci/socia? Si es aixi descriviu les condicions d’incorporacio.
Quina formacid necessitareu per iniciar i millorar el negoci?

Quant cobrareu?

Com determinareu els vostre salari?

Quant cobraran els treballadors i/o treballadores?

La prevencio de riscos laborals a I’organitzacio.

Quina és la normativa de prevencio de riscos laborals aplicable a la teva empresa?

Queé creus que caldria fer per prevenir riscos de lesions i malalties derivades del treball?
Hi ha alguna normativa ambiental aplicable a la teva activitat? Explica quina és.

Es contaminant el producte i servei que vols oferir?

| els residus que es generen amb la teva activitat?

Si és aixi, quines mesures penses prendre per evitar danyar el medi ambient?

Sistemes d'informacio, comunicacid i gestid

Externa

Determinar els sistemes que s’utilitzaran per a I'obtencié de dades i informacions d’origen
extern a la mateixa empresa i els mitjans emprats per a la comunicacié amb altres persones i
entitats.

Interna

Determinar els sistemes emprats per a la circulacié d’informacié dins de I'empresa, el procés
de presa de decisions i el funcionament dels processos administratius i executius interns. En
aquest apartat, si fem servir una base de dades de clients nostra, cal que tinguem en compte la
LODP (Llei Organica de proteccié de dades).

Assessoria externa

Necessitareu serveis externs? Quins?
Quin cost tenen? Per quant de temps? En quines tematiques?
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Pla economic-financer

Marge comercial

La xifra total anual s'ha de repartir per linia de producte fent una estimacié de en quins
percentatges es repartiran les vendes. S’han de incloure en una linia de producte tots els
productes que tenen el mateix marge comercial variable. El marge comercial variable (Mc) és
la diferéencia (en percentatge) entre el preu de venda (Pv) i el preu de compra (Pc) o cost de
produccid variable.

La xifra total anual s'ha de repartir per linia de producte fent una estimacié de
en quins percentatges es repartiran les vendes. S’han de incloure en una linia
de producte tots els productes que tenen el mateix marge comercial variable. El
marge comercial variable (Mc) és la diferéncia (en percentatge) entre el preu
de venda (Pv) i el preu de compra (Pc) o cost de produccio variable.

Pv— Pc
Pv

Mc = x100

Per exemple una empresa que compra a 900 i ven a 1200 Calculara el marge
de la seglient manera:
_ 1200-900

Me=——"—"—"""x100=25%
1200

Facturacié anual prevista per linia de producte
Producte (descripcio) Vendes anuals Marge comercial

Producte sense costos variables

TOTAL
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El Pla d'inversions i finangament,

indica la quantificacio de les inversions i les despeses necessaries per iniciar l'activitat de
I'empresa desglossats per conceptes (despeses de constitucid, maquinaria, existéncies,
provisio de fons, etc.), i quantificacié dels recursos utilitzats per cobrir les inversions inicials
(aportacions dels socis, préstecs, etc.).

Preu Mes de  Amortitzaci Aportacié
d'adquisici6 o pagament 6 enanys propias/n

valoracio si es
aportacioé

EDIFICIS | LOCALS

MAQUINARIA | INSTAL-LACIONS

ELEMENTS DE TRANSPORT

EQUIPS INFORMATICS

APLICACIONS INFORMATIQUES

MOBILIARI

PATENTS | MARQUES

ALTRES INVERSIONS:
= Drets de Traspas
= Diposits i fiances

TOTAL
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Despeses de primer establiment i posada en marxa

Descripcio Quantia Mes de
pagament

Despeses de Constitucio (Juridic formals)

Gestoria, notari, arquitecte i altres serveis externs.

Inscripcié a registres obligatoris i compra i legalitzacié de
llibres mercantils

Impost d'Activitats Econdmigues (I1AE)

Impost de Transmissions Patrimonials i Actes Juridics
Documentats (ITP i AJD)

Llicencia d'obertura i d'cbres

Comunicacié centre treball i compra de llibres de
matricula i visites

Altres (Especificar)

Total despeses de Constitucid

Despeses de primer establiment

Alta de teléfon, aigua, Ilum

Promoci¢ i publicitat

Condicionament del local

Altres (especificar)

Total despeses de primer establiment

Total despeses d'establiment

Amortitzacié en anys' (Per llei maxim en 1 anys)
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Despeses periodiques

Son tots aquells pagaments que es donaran amb una certa periodicitat
(mensual, trimestral, semestral, anual, etc.) i que no hem especificat en cap
apartat anterior, és a dir, serien totes les despeses periddiques, excepte les de
personal, financeres, compra de mercaderies, etc., ja especificades.

Despeses socials: sous i salaris

_Noms o categories __Sou brut mensual
Professionals

_ Carregues
socials

_ Més d'inici

Alt.(explicar)

Altres despeses

Despeses periodiques Quantia | Primer mes | Periodicitat |
de
pagament

Gestoria mensual
Telefon bimensual
Aigua trimestral
Llum bimensual
Transport mensual
Publicitat mensual
Lloguer mensual
Assegurances

Altres despeses
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Financament

Per a financar totes les inversions previstes fins ara caldran diners. Aquests
diners poden sortir de la butxaca del propi empresari (capital propi), o d'un
financament alié, recorrent a I'endeutament. L'endeutament potser a llarg o a
curt termini depenent de si els venciments dels préstecs o crédits son a més o
menys d'un any. A mes i encara que no s’ha de tenir en compte per fer les
previsions econdmiques s’han d’explicar quins ajuts es demanaran i de quin
tipus.

Recursos propis (Aportacions.
Dineraries)

Recursos propis (Aportacions. No
dineraries)

Capitalitzacio de I'atur

Préstec a llarg termini

Principal

Interés anual

Anys

Comissi6 d'obertura

Mesos de caréncia

Mes en que demanara el préstec

Polissa de crédit a curt termini \
Tipus d'interés acreedor
Tipus d'interés deudor
Interés pel excedit o demora
Limit del crédit contractat
Despeses d'apertura i formalitzacio del
crédit
Polissa
Comissio
Corretatge
Comissio pel saldo no disposat

juts que es pensa sol.licitar i tramits que s’han de realitzar
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Estats previsionals per a I'analisi economic financer

El Compte de resultats, que és el resum de tots els ingressos i les despeses de I'empresa
durant un exercici per coneixer el resultat obtingut per I'empresa.

El Pla de tresoreria que constitueix el registre de les previsions de cobraments i pagaments
d'una empresa per poder preveure els possibles déficits o superavits de tresoreria (quan no hi
ha diners a I'empresa o quan si que n'hi ha).

El Balang de situacid, que és el resum de la situacié patrimonial de I'empresa, és a dir, béns,
drets, recursos propis i deutes.

Sistema de cobraments i pagaments Quin sistema utilitzaras per cobrar a la teva clientela?
Quin sistema utilitzaras per pagar als teus proveidors?




BARABARA
EDUCACIO

Pla juridic-fiscal
Determinacio de la forma juridica

Quina forma juridica has escollit? Quins passos has de seguir per a la tramitacid de la forma
juridica? | per donar-la d'alta? Quin és el cost de tramitacid de la forma juridica?

Aspectes laborals de I’equip promotor

Quin régim de la Seguretat Social tindra lI'equip promotor? Régim General o Régim Especial
dels Treballadors Autonoms?

Aspectes laborals i seguretat socials del personal

Quin tipus de contracte de treball penseu utilitzar? Per qué creieu que és la millor opcié?

Obligacions fiscals

Quins impostos has de pagar

Permisos, llicencies i documentacio oficial

Quins permisos i llicéncies necessites per al desenvolupament de la teva activitat? Quina
documentacio oficial necessites per desenvolupar la teva activitat?

Cobertura de responsabilitats
Necessites contractar algun tipus d'asseguranca?

Patents, marques i altres tipus de registres

Has pensat a protegir legalment el teu producte o activitat? En aquest cas, calcula quant et
costara. Crearas la teva pagina web? Com la protegiras? Quant et costara?




