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El primer pas per a la creacio d’una empresa és trobar una idea empresarial. Ens pot semblar
dificil trobar una idea si allo que cerquem és quelcom de molt nou, de molt innovador.
L’experiéncia ens demostra que moltes de les empreses de nova creacié no aporten res
especialment nou i, no obstant, subsisteixen perfectament en el mercat.

En aquest capitol, veurem de quina manera els emprenedors han identificat les seves idees
empresarials, siguin o no innovadores. Per fer-ho, farem servir ’anomenat Triangle de la creacid
d’empreses que descriu com la majoria dels emprenedors han generat les seves idees de negoci i
mostrara que molts d’ells no s6n necessariament innovadors.

No descartarem evidentment aquelles persones que, fent servir el seu enginy, tenen la capacitat
de generar idees innovadores. En aquest sentit, hi ha emprenedors amb una gran creativitat als
quals, continuament, se’ls hi acudeixen noves idees de negoci.

El significat del Triangle és que en la creacié d’empreses acostumen a produir-se tres coses:
partint d’una situacié (el treball, un viatge,...) els emprenedors identifiquen una idea
empresarial que porten a terme d’una manera determinada (exercint les seves propies habilitats,
copiant,...) i amb un proposit molt clar (fer les coses millor que els altres, satisfer una
necessitat,...).

El triangle

> A partir de:
>> |L’experiéncia professional
>> Canvis perceptibles en I'entorn.
>> Circumstancies personals.

> D’una manera determinada:
>> Copia/importacid.
>> |deant un sistema.
>> Aplicacié d'habilitats

> Per:

>> Fer les coses millor que els altres.
>> Satisfer necessitats no satisfetes.
>> Qcupar un ninxol petit

>> |dear nova forma de fer
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Als emprenedors se’ls hi acostumen a acudir idees partint de tres situacions.

« La majoria de les noves empreses neixen partint de ’experiéncia professional dels seus
promotors. Es logic: el fet d’haver treballat un temps en un sector d’activitat proporciona
molta informacié sobre allo que volen els clients, sobre millores en les formes de treball, etc.

« D’altra banda, la simple observacié dels canvis que es produeixen en la societat és una altra
font d’idees. No cal ser un expert en alguns sectors per a observar canvis tan evidents com
’envelliment de la poblacio, la preocupacié pel medi ambient, Internet, etc.

» Alguns emprenedors generen la seva idea partint del que anomenarem “Circumstancia
Personal”. Les circumstancies personals son activitats que es realitzen fora de la feina, com
les afeccions, viatges, cursets, activitats amb amistats,... o tenen a veure amb lorigen
familiar, ’educacio rebuda,...

Els emprenedors acostumen a portar a terme les seves idees de tres maneres.

» La copia o la importacié és una manera molt habitual de posar en marxa les idees. Qualsevol
de nosaltres ha vist sovint idees empresarials en certs llocs que podrien funcionar en d’altres.

» D’altra banda, hi ha persones amb una gran capacitat per a idear coses. De vegades es tracta
d’invents i, d’altres cops, de fer un treball d’una altra manera.

En moltes ocasions no cal copiar ni inventar. Aprofitar les habilitats propies és una manera de
portar a terme ’empresa. Molts advocats, fusters o traductors només han fet aixo.

« ) >

El proposit de qualsevol empresa nova ha de ser, evidentment, aportar quelcom que el client vol.
Ara bé, dins d’aquest objectiu tan genéric s’han identificat quatre proposits més concrets i que
resulten molt habituals en els nous negocis.

» Alguns emprenedors pretenen, simplement, fer la feina millor que els altres.

+ Draltra banda, algunes empreses introdueixen canvis en la manera en qué habitualment es
fabrica, es ven, etc. Es a dir, el seu proposit és fer les coses d’una manera diferent, nova,
original.

« En ocasions es tracta d’oferir quelcom que la gent vol perd que no podia trobar a la seva
area. Es tracta, en definitiva, de cobrir una necessitat no satisfeta.

Per Gltim, molts cops succeeix que hi ha clients que requereixen una atencié especifica o un
producte més adaptat a les seves necessitats. Aleshores es creen empreses especialitzades per a
servir a aquests clients. S6n empreses que ocupen els anomenats “ninxols de mercat”, que
d’altres del sector han deixat desatesos.
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Resum.

Als emprenedors se’ls hi acostumen a acudir idees partint de ’experiéncia professional dels seus
promotors, de ’observacio dels canvis que es produeixen en la societat o bé partint d’altres
circumstancies personals com afeccions, viatges, formacio, relacions d’amistat, etc.

També és important la manera en qué s’han materialitzat les idees. Normalment les idees
empresarials sén fruit de copiar quelcom que ja existeix, idear un sistema o un producte o,
simplement, aprofitar les habilitats propies.

El proposit concret d’un emprenedor quan crea una empresa acostuma a respondre a la voluntat
de fer la feina millor que altres, introduir canvis en la manera en qué habitualment es fabrica, es
ven, etc., cobrir una necessitat no satisfeta o bé atendre un segment del mercat desatés. També
és possible que respongui a una combinacio de tots o alguns d’aquests elements.

Consells practics.

El triangle de la creaci6 d’empreses aporta 3 llicons Utils per a ajudar a generar idees
empresarials.

Analitzi la seva experiéncia laboral i tracti d’identificar practiques millorables, clients o territoris
desatesos, per exemple.

e Miri d’estar en una situacié que li permeti veure idees: viatgi, faci cursets, parli amb els seus
amics, observi el seu voltant, etc.

« Sino té experiéncia laboral i fa temps que esta a ’atur, pensi que qualsevol activitat laboral,
encara que no sigui la ideal, pot constituir una bona situacié per a identificar idees.

* No s’obsessioni en voler inventar quelcom de nou: moltes de les empreses neixen millorant
allo que ja existeix o, simplement, fent allo que han vist en un altre lloc.
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Si voste ha llegit el capitol anterior, haura tingut ocasioé de descobrir de quina manera generen
moltes persones les seves idees empresarials.

Ara bé: Pot trobar-se algun element com( que expliqui la ra6 de ’éxit de les idees empresarials?
Respondre a aquesta pregunta és alhora molt senzill i molt complicat.

Efectivament, hem comprovat com les empreses d’éxit son aquelles que han tingut I’habilitat de
donar el valor que els clients estaven cercant. Aixi de senzill.

El que és complicat és respondre a la pregunta ;qué és el Valor per a un client en un negoci
determinat?. Els hi podem assegurar que si saben respondre bé tenen molts nimeros perqué el
negoci els hi funcioni, pero equivocar-se en la resposta els portara molt probablement al fracas.

En aquest segon capitol, es pretén mostrar de quina manera els possibles clients valoren un
producte o un servei d’una empresa. Sera un primer pas per a aprendre a pensar com empresaris.

#' 0 1 2 $

Suposem que una persona va a comprar un moble. Quan algu decideix comprar un producte o un
servei sempre sospesa una série de factors positius i negatius. En el cas del moble, la persona
voldra que tingui una utilitat determinada, una grandaria concreta, un disseny d’acord amb el seu
gust i que encaixi amb la decoraci6 de casa seva.

En definitiva, s’esta cercant una série de caracteristiques positives que li permetran de satisfer el
desig de tenir el moble i que denominarem Beneficis.

D’altra banda, per a comprar el moble que busca, aquesta persona haura de solventar alguns
inconvenients: haura de desplacar-se per a cercar-lo i trobar-lo, haura de pagar un preu, haura
de transportar el moble fins a casa seva, etc.

En definitiva, son factors negatius que anomenarem Costs.
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La Balanca de Valor

EL CONCEPTE DE VALOR

Es la percepcio que té un possible client
dels beneficis i costs inherents a la compra
d’'un producte o a la prestacié d’un servei.

Primera condici6é d’éxit: conéixer tots els
costs i beneficis del client.

Imaginem, ara, un comerc de mobles. De qué dependra que un client compri el moble en aquest
comerc i no en d’altre?

El client sospesara els Beneficis i els Costs que suposa comprar en aquell comer¢ en una balanca
imaginaria que anomenarem La Balanca del Valor. El significat d’aquesta balanca és molt senzill:
si els Beneficis son superiors als Costs, la Balanca del Valor s’inclinara de la banda dels Beneficis i
la persona comprara el moble en aquell comerg.

Si, contrariament, la Balanca del Valor s’inclina de la banda dels Costs, aleshores és que el
possible comprador pensa que no val la pena comprar el moble en aquell comerg.

Per tant, per al client el Valor no és més que la seva percepcié dels beneficis i costs que
comporta la compra d’un producte o d’un servei en una empresa determinada.

#'# $ $ V4

Esta demostrat que una de les condicions de l’exit d’una empresa ve donada per la capacitat que
tingui ’emprenedor d’entendre de quina manera el possible client valora allo que se li ofereix, és
a dir, de quina manera realitza la Balanca del Valor.

( 45" és que I’emprenedor ha de conéixer tots els Beneficis i Costs (els
pesos) que té per al client la compra del seu producte o del seu servei. Hi ha emprenedors que
fan servir la seva intuicio per a saber-lo i ho fan molt bé, els estudis de mercat, pero, també
permeten de descobrir-los.

)( ( 5" consisteix en saber desequilibrar la balanca en favor dels beneficis.
Esta comprovat que Uexit d’un projecte empresarial depén de la capacitat que tingui
’emprenedor d’aportar valor als seus clients.

Per poder desequilibrar la balanca de la banda dels beneficis, no hi ha prou amb conéixer quins
elements hi ha en aquesta (pesos) sind quant pesa cada un d’ells. Recordi que és el conjunt
d’elements i no un d’ells (error habitual) allo que fa que el client vulgui adquirir el producte o
servei en una empresa o una altra.
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Per a desequilibrar la balanca tenim dos alternatives: o s’afegeixen beneficis o s’eliminen costs.
També hi cap una combinacio6 de totes dues.

5" d’una idea empresarial és clara i senzilla: ha d’haver-hi suficients
clientes que valorin allo que 'empresa els hi ofereix per a que aquesta sigui viable. Aquest fet
explica per que en ocasions una idea empresarial fracassada, resulta viable vint anys més tard. La
rao és senzilla: el mercat potencial ha crescut.

La Balanca de Valor

EL CONCEPTE DEL VALOR

> Condicions
>> Quants elements hi han?
>> Quin pes tenen?

L’éxit d’un projecte empresarial depen de si emprenedor comprén de quina manera els seus
futurs clients valoraran el producte o el servei que oferiran. La Balanca del Valor és una forma
senzilla d’explicar de quina manera el futur client realitzara aquesta valoracio.

Nomeés si la Balanca s’inclina cap a la banda dels Beneficis els clients compraran. Per a saber si
aixo pot succeir és precis que es compleixin dos condicions: saber quins Beneficis i Costos
conformen la Balanca i saber quin pes tenen cada un d’ells. A partir d’aqui, 'emprenedor pot
veure si esta en condicions d’aportar valor als clients.

No obstant, el futur de I'empresa també dependra de si hi ha un nombre suficient de clients
disposats a comprar perqué I'empresa sigui viable.
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L’instrument que millor li pot ajudar a avaluar el seu projecte o idea empresarial és el Pla
d’Empresa. Esta demostrat que es tracta d’un document extraordinariament Util, ja que obliga a
analitzar tots els aspectes d’una idea per a convertir-la en una empresa.... o per a descartar-la!

El Pla d’Empresa li ajudara a ordenar les idees d’una forma coherent. Aixo no és només Util per a
voste; hi ha d’altres - com els bancs, els organismes oficials d’ajuda, els seus amics, etc. - a qui
probablement haura d’explicar, d’una forma precisa i detallada, en qué consisteix el seu projecte
i de quina manera pensa portar-lo a terme.

Ara bé, donat que el Pla d’Empresa requereix una certa dedicacio, abans d’elaborar-lo li
proposem una senzilla analisi prévia que li estalviara temps i feina: ’anomenada Prova del Tres.

Després d’aquesta prova procedeixi a redactar el Pla d’Empresa. Si U’elabora correctament,
hauria de tenir les claus de funcionament de ’empresa. Ara bé, no és un instrument miraculds:
no elimina les incerteses de portar a terme una empresa, tan sols les redueix.

&' $2

La Prova del Tres consisteix en analitzar tres elements de la idea que estan molt relacionats amb
els factors d’exit explicats en el segon capitol.

& "4 ( ( ( 9

El primer element que ens ajuda a avaluar la nostra idea empresarial és comprovar si tenim clar
el “concepte” de producte o servei que volem oferir. Un concepte ambigu o mal estructurat pot
portar-nos a errors especialment greus.

Per exemple, alguns emprenedors que han creat empreses de neteja han sabut entendre que els
seus clients cerquen no només un servei de neteja ben fet, sind també resoldre tots els
problemes de manteniment de les seves oficines. Per aquest motiu, el concepte de servei que
ofereixen és “resoldre tots els problemes de manteniment de les oficines”.

Com més clar sigui el concepte, més facil sera saber de quina manera hauria de ser ’empresa i
qgue es necessitara per a portar-la a terme. Seguint l’exemple anterior, aquest concepte obliga
els emprenedors a observar atentament quins son els possibles problemes de manteniment d’una
oficina, permet d’identificar quins treballs es poden oferir, permet d’elaborar uns arguments de
venda molt precisos, etc.

Per a aclarir bé el concepte, cal tenir clara la Balanca del Valor que s’ha desenvolupat en el
segon capitol.

& # 5) ( 4

Un concepte de producte o servei ben definit, permet de saber millor de quina manera vendre als
clients, és a dir, tenir una estratégia comercial clara i coherent amb el concepte definit. A
efectes de la Prova del Tres convindria definir aquesta estratégia i tenir una idea del cost que
representa portar-la a terme.
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En el cas de ’empresa de neteja esmentada anteriorment, una estratégia comercial que podria
adoptar-se és concentrar-se en les empreses de la seva comarca. Per a portar-la a terme, podrien
editar un follet de propaganda de ’empresa, enviar-lo a potencials clients, trucar-los després
d’una setmana per a demanar una entrevista i assistir, ben preparats, a les cites concertades.

Sigui cautelés amb U’estrategia comercial. Consulti casos que conegui i observi el tipus d’errors i
encerts comesos per altres emprenedors.

& '& 4 ;4 4 4 ("

El tercer element de la Prova del Tres és el Punt Mort. El Punt Mort és el volum de vendes que cal
assolir per a cobrir tots els costs. Si no hi ha mercat suficient per a arribar al Punt Mort, aleshores
la idea empresarial no és viable.

Per a calcular el Punt Mort haura de saber els costs que previsiblement tindra ’empresa pero
també tenir una idea dels preus dels productes o serveis que s’oferiran. Amb aquesta informacié
es pot aplicar la segiient formula:

( < " ( < 11
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Fixi’s que la formula conté dos conceptes nous: els costs fixos i el marge brut comercial. Per a
entendre’ls li presentem a continuacio una petita explicacioé de tots dos:

A BY(C (9

Existeixen dos tipus de costs: els costs variables i els costs fixos. Els costs variables son aquells
que varien quan el volum de vendes varia. Es a dir, si les vendes augmenten, els costs variables
augmenten; si les vendes disminueixen, els costs variables disminueixen. Una comissié a un
venedor és un bon exemple d’un cost variable: com més vengui, més diners en comissions haura
de pagar l’empresa.

Contrariament, els costs fixos son aquells que no varien amb les vendes. Un exemple de cost fix
pot ser el lloguer d’un local: per molt que variin les vendes, el lloguer sera sempre el mateix. La
suma de tot els costs fixos ha d’aparéixer en la part superior de la formula del punt mort.

A )

Farem servir un exemple per a explicar el significat de Marge. Imaginem que habitualment una
empresa ven per 50 euros un producte que compra per 25 euros i que, a més, paga una comissio
de 5 euros al venedor per cada producte venut.

Es important assenyalar que el cost de compra del producte i la comissié del venedor sén costs
variables. Efectivament, com més productes vengui aquesta empresa, més haura de comprar i
més euros haura de pagar en comissions.

Si al preu del producte se li resta el seu cost de compra i la comissid, obtenim |’anomenat marge
brut comercial nominal que és de 20 euros per cada producte venut. Amb els marges de la venda
dels seus productes ’empresa haura de fer front als costs fixos.

0 = 2 ct D ( 2 2
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Si es divideix el marge brut comercial nominal pel preu del producte i multipliquem aquesta
divisio per 100, s’obté I’anomenat marge brut comercial percentual que, en aquest exemple, és
del 40%.

2 ct D ( 2 2
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El marge brut comercial, sigui nominal o percentual, haura d’apareixer en la part inferior de la
formula del punt mort.

La prova del 3

»>Tres elements a avaluar

>> E| concepte

TIENDA

>> | 'estratégia comercial

>> E| punt mort

Consell

Precaucié amb I’anomenat “Enuig del Punt Mort”! Es la percepcié d’un emprenedor que el Punt
Mort es situa en uns volums de venda massa elevats per a les seves possibilitats. Aquesta
sensacio és molt habitual en emprenedors que no tenen experiéncia en el sector on volen
desenvolupar la seva idea. Si és el seu cas, potser s’hauria d’informar millor de la manera en
queé funciona el sector.

La Prova del Tres planteja tres questions fonamentals:

1. Esta suficientment clar el producte o servei que es vol oferir?
2. Es té unaidea de la manera en qué s’ha de comercialitzar?
3. Quant cal vendre perqué ’empresa comenci a ser viable?

Pot succeir que la Prova del Tres li indiqui que la idea no sembla viable: plantegi’s modificar-
la 0, probablement, abandonar-la.

D’altra banda, és possible que la prova del Tres li indiqui que el projecte és viable. No se’n
refii i faci el Pla d’Empresa.
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Es normal que sorgeixin molts altres interrogants després de la Prova del Tres. El que és més
important, és que partint d’aquesta férmula les reflexions estaran molt més centrades i s’estara
en millors condicions per a analitzar la idea empresarial adequadament amb [’ajut del Pla
d’Empresa.

+'# - _F %

El Pla d’Empresa és un document en el qual ’emprenedor expressa de quina manera vol convertir
la seva idea en una empresa. La redaccié d’aquest document té una doble virtut. D’una banda,
obliga al promotor a reflexionar coherentment sobre el seu projecte i que no oblidi cap aspecte
important.

D’una altra banda, és una forma excel-lent de presentar el projecte. Efectivament, existeixen
altres persones o organismes a qui haura de presentar el projecte per a obtenir ajudes,
col-laboracions, trobar socis, etc.

No hi ha una Unica manera d’elaborar el Pla d’Empresa, seria convenient, pero, reflexionar sobre
els sis aspectes segiients:

1. Com és el producte o servei que es vol oferir?
2. De quina manera es comercialitzara?
3. Com es fabricara el producte o prestara el servei?
4. Com s’organitzaran les persones que treballaran en o per a l’empresa?
5. Quants diners calen i perqué?
6. Quins aspectes legals cal tenir en compte?
Consell

Abans de comencar a redactar el Pla d’Empresa, ha d’estar segur que disposa de la maxima
informacidé possible. Hi ha dos qiiestions que fregiientment apareixen en nous projectes i que
poden convertir-los en inviables sense necessitat d’elaborar el Pla d’Empresa.

La d’elles és assegurar-se que no hi hagi algun aspecte legal que impossibiliti el
funcionament de l’empresa. Per exemple, pot succeir que les habitacions d’un edifici no tinguin
les dimensions minimes que marca la llei per a convertir-se en casa rural.

La )( d’elles és assegurar-se que els proveidors estaran disposats a servir a ’empresa. Per
exemple, un supermercat s’hauria d’assortir a través d’una central de compres per a poder posar
un preu competitiu. Podria succeir que, per algun motiu, cap central de compres accepti la nova
empresa.

+'&
Encara que pot haver moltes maneres de redactar un Pla d’empresa, li proposem un guié que li

pot ser d’utilitat i en el qual es recolliran tots els elements comentats anteriorment.

El guid proposat consta de set punts. En el primer d’ells, es recomana realitzar una presentacio
propia en la qual s’expliqui la seva formacio i experiéncia professional.




D*ALEPH

Seguidament, es desenvolupen les sis preguntes plantejades anteriorment, és a dir, es defineix el
producte o servei, s’elabora el Pla de Marqueting, el Pla d’Operacions, |’organitzaci6 de
’empresa, el Pla economic i financer, i, en darrer lloc, s’especifiquen els aspectes legals que
afecten 'empresa.

Es normal que li costi redactar el Pla d’Empresa si no estd acostumat. Per aquest motiu, a
continuacidé es presenta de manera grafica l'index aproximatiu que ha de contenir un pla
d’empresa. Encara que inicialment pugui semblar quelcom feixuc, s’ha demostrat
estadisticament que la seva realitzacié disminueix el risc de fracas empresarial.

0. RESUM EXECUTIU DEL PROJECTE
0.1 Descripcio del projecte
0.2 Presentacid de les persones promotores

1. PLA COMERCIAL O DE MARQUETING
1.1 Definicié del producte o servei

1.2 Definicié del mercat

1.3 Analisi de la competéncia

1.4 Estrategia de distribucid

1.5 Estrategia de promocié i publicitat

1.6 Estrategia de preus

2. PLA DE PRODUCCIO

2.1 Descripcio del procés de produccié del producte o de prestacio del servei

2.2 Equips i instal*lacions necessaris per portar a terme la produccié del producte
o la prestacio del servei

2.3 Nivells d'existéncies necessaris (si s'escauen)

2.4 Terminis de pagaments a proveidors

2.5 Costs variables

3. ORGANITZACIO

3.1 Organigrama de I'empresa

3.2 Funcions i responsabilitats dels llocs de treball
3.3 Pla de contractacions o incorporacions

4.  ASPECTES JURIDICS I FISCALS

4.1 Forma juridica de I'empresa

4.2 Llicencies, permisos oficials i altres tramits legalment necessaris per posar en
marxa |'empresa

4.3 Aspectes fiscals

4.4 Aspectes laborals

5. PLA ECONOMIC I FINANCER

5.1 Pla d'inversions inicials

5.2 Pla de financgament

5.3 Compte d'explotacié del primer exercici sencer
5.4 Pla de tresoreria del primer exercici



D"ALEPH

El Pla d’Empresa sera llegit per persones que no coneixen el projecte i que, possiblement, no
disposin de molt de temps per a llegir-lo. Per aquest motiu, el Pla d’Empresa ha de:

Ser breu. No redacti més de 30 fulls: aixo obligara a posar la informacié rellevant. Utilitzi
annexos per a la resta de la informacié i enquaderni’ls apart.

Ser equilibrat. Eviti que alguna de les parts del Pla d’Empresa tingui molt menys contingut
que les altres.

Estar redactat de manera clara i concisa. Alguns elements grafics (com fotos, dibuixos o
grafics) poden ser més explicits que un text.

Ser coherent. Totes les parts del Pla d’Empresa han d’encaixar. Vigili les contradiccions o
situacions impossibles.

Contenir informacio actual, real i contrastada.

Estar ben presentat. Asseguri’s que la informacio estigui perfectament ordenada i el
document ben enquadernat.

Evitar opinions personals i l’autoavaluaci6. Eviti expressions com “Crec que...”, “Opino
que...”, “El meu producte és el millor...”, “Aquesta empresa sera meravellosa...”, etc.

”




