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SERVEI AUTOEMPRESA

El pla d’empresa s’ha de considerar un document fonamental a
I’hora d’exposar la vostra idea empresarial.

El fet de donar-li forma de document a aquesta idea us permetra

reflexionar i desenvolupar aspectes del vostre projecte que ja
havieu considerat i també aquells que no s’havien tingut en compte
incialment.

Lelaboraci6 del pla d’empresa sera també la vostra tarjeta de

presentacic') per accedir a la recerca de financament per part
d’entitats bancaries, de nous socis, de subvencions, d’ajuts diversos
(premis, etc.)

El pla d’empresa ha de ser un document de facil comprensio
per a qualsevol persona que s’interessi en llegir-lo. Heu de pensar que
amb la seva lectura han de quedar clares totes les vostres idees i

perspectiva empresarial. El fet d’utilitzar expressions senzilles no
desmereixeran ni ’activitat a la que voleu dedicar ni la vostra capacitat
emprenedora.

Un pla d’empresa NO ha de ser redactar per una persona aliena al
projecte.

Es molt convenient tenir cura de totes les gestions que es vagin
realitzant al llarg del procés de maduracio del projecte aixi com de la
posta en marxa de l'empresa, no adelantant-se inadequadament i
consultant tantes vegades com sigui necessari als nostres técnics
dubtes que puguin sorgir.

Adreces d’interes per als emprenedors:
http:/ /www.sjddespi.net/promodespi

Pagina web de promocié economica de I’Ajuntament de Sant Joan
Despi

Centre d’Innovaci6 i Desenvolupament Empresarial
www.cidem.com

Pagina web de la Generalitat de Catalunya
www.gencat.net




El portal del emprendedor
www.createca.net

Centro de Promocion y Gestion de Iniciativas de Autoocupacion
Juvenil de Cataluna (CP'AC)

http:/ /www.cpac.federacioaccap.org/

Direccion General de Pequeiia y Mediana Empresa
http://www.ipyme.org

Direccion General Seguridad Social
http:/ /www.seg-social.es

Ageéncia Tributaria
http:/ /www.aeat.es

Nominalia
http:/ /www.nominalia.com
Informacion sobre el registro de dominios en internet

Oficina Espainola de Patentes i Marcas
http:/ /www.oepm.es

Paginas para mujeres emprendedoras

http:/ /www.emprendedoras.com
http:/ /www.mujerynegocios.com




10 raons per per el pla d'empresa:

1. Posar per escrit la teva idea empresarial o projecte.

2. Verificar si disposes de tota la informacio necessaria
per realitzar el projecte, o si manca alguna dada
important.

3. Ordenar sistematicament les idees per tal d’obtenir
una visio de conjunt.

4. Ampliar i millorar el projecte.
5. Comprovar si les hipotesis considerades son valides.

6. Aprendre a gestionar el teu projecte i aconseguir una
implicacio més a fons del promotor/a o promotors/es.

7. Analitzar la viabilitat del projecte per tal de reduir el
marge de risc que suposa la inversio inicial.

8. Decidir si s’emprén el projecte o no, tenint en compte
totes les variables.

9. Presentar un dossier solid descriptiu del projecte per
sol'licitar ajuts publics o suport financer.

10. Tenir una guia de tots els elements del projecte per
poder prendre les decisions correctes un cop es posi en
marxa.



MODEL DE GUIO PER REALITZAR UN PLA
D EMPRESA

1.- PERSONA EMPRENEDORA O EQUIP FUNDADOR

Presentar la persona emprenedora o els membres de
l'equip fundador. Explicar les motivacions que donen
origen a la creacio de 'empresa.

Quins son els vostres objectius personals en voler muntar
una empresa? (desenvolupar professional un hobby, sortir
de l’atur, canviar de treball, etc.)

Valoracio el projecte en la seva globalitat: Shan de detectar
tots els factors que poden afectar negativament a la nostra
empresa (Debilitats que condueixen a Amenaces. Per
exemple: la falta de clients pot conduir a un nombre de
vendes insuficient), aixi com aquells que poden afavorir i
impulsar positivament linici de la nostra activitat
(Fortaleses que condueixen a Oportunitats. Per exemple:
l'experiéncia en el sector en que volem iniciar la nostra
activitat pot conduir a una oferta de productes ben
elaborats i de qualitat). A partir d’aquesta analisi s’han de
valorar possibles plans de millora.

Curriculum de 'emprenedor/res (indicar quines creieu que
son les vostres millors qualitats, aptituds i habilitats).

2.- PLA DE MARKETING

2.1. Quant a ’analisi de I’entorn:

- Quines son les necessitats dels clients als qui ens
dirigirem?

- Existeix alguna evidéncia sobre les motivacions de
compra del nostre producte per part dels clients
potencials?

- Quines son les raons de la seva existéncia, i quant
temps es preveu que durin?

- Descriure les caracteristiques més importants del nostre
producte /servei.

- Detallar I'entorn general i el mercat en el qual 'empresa
mantindra l’activitat principal, aixi com els clients
potencials i la competéncia.



2.2. Pel que fa a les politiques de marqueting:

- Proporcionar la informacio referent a la comercialitzacio del
producte/servei.

- Detallar des del punt de vista comercial quin producte/servei es
vol vendre, com es donara a coneixer, com es fara arribar al
client, i a quin preu es vendra, aixi com, si s’escau, el servei
prevenda i de postvenda que es pensa oferir.

- Fer la previsié de vendes.

- Indicar l'estratégia general de marqueting a seguir per assolir les
previsions de venda marcades (combinacié de les politiques de
producte, de comunicacio, de distribucio, de preu i de serveis
complementaris) i el cost.

2.3. Analisi del mercat

Estudi dels clients potencials i de la competéncia, fent
especial émfasi en:

- Zones geografiques on es preveu comercialitzar el
producte/servei.

- Calcul del volum del mercat.

- Taxa de creixement del mercat.

- Quota de participacio estimada de la nostra empresa.

- Fase del cicle de vida del mercat.

- Analisi de les barreres d’entrada existents, els productes/serveis
substitutius i les tendéncies futures previstes del mercat en questio.

Quant als clients potencials, sera necessari definir-los de la
forma més precisa possible, aixi com explicitar-ne el seu
perfil tot responent els segiients punts:

- Quins son els clients potencials?

- Quants son?

- On estan ubicats?

- Quin és el seu poder adquisitiu?

- Quines son les seves necessitats i motivacions de compra?

- Quins productes/serveis estan comprant actualment?

- Quins so6n els seus motius principals per comprar el nostre
producte/servei?

Pel que fa a la competéncia
- Quins sén els competidors directes actuals?
- On s’ubiquen?
- A quins clients es dirigeixen i on es troben?
- Quins productes/ serveis comercialitzen els nostres competidors?
- Quines son les caracteristiques més rellevants



d’aquests productes/ serveis?

- Quins son els productes/ serveis substitutius?

- Quin pot ser competidor en el futur?

- Quins son els punts forts i febles dels competidors en relacié a la
nostra empresa?
2.4. Politica de producte/servei
Es definira el producte/servei a comercialitzar de forma precisa i
minuciosa tot considerant:

- Nombre i tipus de variants

- Qualitat

- Marca

- Envas

- Disseny

- Aspectes innovadors

- Fase del cicle de vida del producte

- Altres
2.5. Politica de comunicacio
Es descriuran els mitjans més adients per a cada cas particular
(Internet, premsa local, fullets, etc.) i les accions (publicitat i promocio
de vendes) a través de les quals es donara a coneixer el nostre
producte/servei.
2.6. Politica de distribucio

- S’especificara si s’utilitzara la venda directa o indirecta.

- En cas que es tracti de venda indirecta, es detallaran els canals o
vies de distribucio (majorista, detallista o ambdues) a través dels quals
es fara arribar

el producte/servei al client final.

- S’especificara el paper dels intermediaris (agents, distribuidors,
representants, etc.), si escau.
2.7. Politica de preus

- Es detallara l'estratégia de preus més adient per a la nostra
empresa, amb la finalitat de fixar el preu de venda del producte/servei.

- Es concretara el métode seguit en la fixacio de preus (a partir dels
costos fixos i variables, a partir de la demanda, o a partir dels preus de
la competéncia),

el sistema de descomptes i de tarifes, el termini i la forma de
pagament.
2.8. Politica de serveis associats

- Es concretara el tipus de serveis associats que 'empresa oferira al

client, tant abans de la compra del producte/servei (prevenda:
elaboracio d’ofertes,

assessorament, etc.) com després d’aquesta (postvenda:
manteniment, garantia, etc.).

- Es definiran quins son els objectius especifics dels serveis
associats.



3.- PLA DE PRODUCCIO D’OPERACIONS
L’objectiu d’aquest apartat seria:

- Concretar els aspectes relacionats amb el procés de produccié o
detallar el nucli d’'operacions que es requereixen, en el cas de tractar-se
de la prestacio

d’un servei.

- Descriure els recursos necessaris (locals i instal'lacions, equips
técnics, mitjans humans, matéries primeres, etc.) per dur a terme
l’activitat de 'empresa,

aixi com la politica d’aprovisionament.

- Determinacio6 del cost del producte/servei.

- Indicar la tecnologia aplicada, la gestio de la qualitat, les
mesures de proteccio en el treball i les qiiestions mediambientals, en el
cas que sigui necessari.

En el cas de la prestacio d'un servei (en no tractar-se d’un producte
tangible) sera necessari detallar les caracteristiques més rellevants de la
seva prestacio del mateix, considerant aspectes com:

- Amb quina frequiéncia es prestara el servei? (dies de la setmana,
hores del dia, etc.)

- Quant temps es necessitara per a la prestacio de cada servei?

- Quin sera el grau d’autoservei requerit?

- Quina sera l'aparenca interna del local/establiment on es dura a
terme el servei? (ambient, decoracio, grandaria, distribucio6 interior,
etc.)

- Amb quin personal es compta?

- Etc.

3.1. Recursos materials: equipaments i estructura.

* Local necessari per a desenvolupar l’activitat.

S’han de realitzar reformes, adequacions, etc.(fer una valoracio tant
de la distribucioé del local com de les instal.lacions i adequacio de
maquinaria, eines, etc. Que facin falta).

* Valorareu la necessitat d’implantar algun sistema de gestio de
qualitat? Si es aixi indiqueu quins.

* Valoreu la necessitat de conéixer algunes de les bones practiques
mediambientals que podeu dur a terme a la vostra activitat (estalvi
d’aigua, gestio de residus, estalvi de recursos energetics, etc.?*Si no
heu tingut en compte aquest aspecte podreu adrecar-vos a la
persona experta en medi ambient del nostre departament.

* Valoreu la necessitat d’aplicar mesures de seguretat i higiene en
l’'activitat que desenvolupareu (requisits legals, normativa, permisos
que afectin al local i a l’activitat).

3.2. Determinaci6 del cost del producte/servei

S’establiran els costos previstos associats a l’activitat que
desenvolupara 'empresa, distingint entre els costos fixos (no depenen
del volum de vendes realitzat) i els costos variables (varien en relacio



directa al nombre d’unitats venudes).

En el PLA ECONOMIC-FINANCER es profunditzara més al respecte.

4.- PLA D’ORGANITZACIO

Cal dir que, en al tractar-se d'una empresa de nova creacio, aquest
tipus d’aspectes tindran una importancia relativa en el conjunt del PLA
D’EMPRESA, tot i que no per aixo puguem obviar-ne la seva utilitat en

els primers passos de qualsevol iniciativa empresarial.

5.- PLA JURIDIC I FISCAL

Especificar la forma juridica que tindra la nova empresa, aixi com tots
aquells aspectes legals relatius a la seva constitucio i a la seva activitat
diaria.

Un cop escollit el nom comercial de la nostra empresa, se n’especificara
la forma juridica adoptada, justificant les raons d’aquesta eleccio.
Fonamentalment, els factors clau en l'elecci6 de la forma juridica a
adoptar per la nova empresa seran el grau de responsabilitat a assumir
per part dels socis promotors (limitada o illlimitada) i els aspectes

fiscals.

Les formes juridiques més habituals son les seglients: empresari
individual, societat civil, societat Ilimitada, societat anonima i
cooperativa.

Es fara un llistat dels tramits necessaris per a la constitucio legal de
l'empresa sota la forma juridica escollida, elaborant un calendari per a
la seva legalitzaci6. S’indicaran també els permisos, les llicéncies i la
documentacioé comptable oficial necessaria per a la gestio de 'empresa.
Contractacio

Es descriuran, si escau, els tipus de contractes a utilitzar en la relacio
entre ’empresari i els treballadors, detallant-ne les caracteristiques més

rellevants aixi com els costos laborals per a Il'empresa.



Obligacions fiscals i cobertura de responsabilitats
S’hauran de detallar les obligacions fiscals que incideixen en el
desenvolupament de l’activitat de I'empresa:

- Impost sobre la renda de les persones fisiques (IRPF).

- Impost sobre societats (IS).

- Impost sobre el valor afegit (IVA).

- Altres impostos.
També es consideraran les assegurances obligatories a contractar
requerides per l'activitat de la nostra empresa, aixi com altres tipus de
cobertures no obligatories.
Marques i patents
S’indicara si el nostre producte/servei és susceptible d’obtenir algun
tipus de proteccio legal, tot especificant-ne les caracteristiques.
Els simbols distintius de ’empresa es protegiran mitjancant la
legalitzacio de les marques, els noms comercials i els rétols
d’establiment.
Per a la protecci6 d’invencions industrials es podran utilitzar les patents
i els models d’utilitat, i per a protegir noves formes del producte

s’utilitzaran els models i els dibuixos industrials.

7. PLA ECONOMIC - FINANCER

S’han de recollir els aspectes economic -financers del nostre projecte
empresarial. Concretar el pla d’inversions inicials, el pla de
financament, ’'avaluacio del projecte, la previsio de tresoreria i del
compte de resultats, aixi com el calcul del punt d’equilibri i I’elaboracio

del balancg de situacio.

7.1. Pla d’inversions inicials

El Pla d’inversions inicials fara referéncia als recursos necessaris a
invertir per a poder dur a terme ’activitat de 'empresa. Es detallaran
les inversions, les quantitats monetaries i la data en qué es duran a

terme (Model 1).



7.2. Pla de financament

El Pla de financament es referira a la forma en qué es financaran les
inversions a realitzar. Es detallaran les fonts de financament, aixi com
el percentatge de cadascuna d’aquestes i la data en qué s’hauran
d’obtenir (Model 2).

Com a fonts principals de financament destaquen les seglients:

- Fonts propies: aportacions que provenen dels socis (estalvis
personals, estalvis de la familia o dels amics).

- Fonts alienes: financament bancari (préstecs i credits de bancs i
caixes) i financament no bancari (credits de proveidores, avancaments de
clients,

“factoring”, “leasing”, etc.).
En el cas de les noves empreses tecnologiques, innovadores i de rapid
creixement, també existeix la possibilitat de recorrer al capital risc

(participaci6é minoritaria i durant un periode de temps determinat en el

capital de la nova empresa per part de les societats capital risc).

7.3. Previsio de tresoreria i sistema de cobrament a clients i de
pagament a proveidors

Quedara reflectida la previsio de cobraments i de pagaments, aixi com
les necessitats de diners que tindra 'empresa en cada moment, amb la
finalitat de preveure desfasaments que puguin produir-se. En aquest
cas Unicament es tindran en compte els fluxos que donin lloc a

entrades o sortides de diners (Model 3)

Es consideraran les condicions i terminis de cobrament a clients
(descomptes a aplicar; cobraments a 30, 60, 90, dies...) i de pagament a

proveidors (descomptes a obtenir; pagaments a 30, 60, 90, dies...).

7.4. Previsio del compte de resultats
El compte de resultats expressara el benefici d’'un periode determinat a
partir de la diferéncia entre els ingressos i els costos produits en

I'esmentat periode (Model 4)



7.5. Analisi del punt d’equilibri

El punt d’equilibri (o punt critic) és aquell volum de vendes pel qual el
benefici és nul. En termes menys técnics, el punt d’equilibri expressara
el nombre d’unitats que hem de vendre per tal de cobrir tots els costos.
Aquesta dada és decisiva per a la nova empresa tant des del punt de
vista de la persona emprenedora o equip fundador com per als possibles

inversors o prestadors.
Formula del punt d’equilibri:
Pe = Cf/mg

Pe = nombre d’unitats per a assolir el punt d’equilibri
Cf = costos fixos
mg = marge brut de contribucié = (preu de venda - costos variables)

- Costos variables: varien en funcié del nivell d’activitat de 'empresa (del nombre d’unitats
venudes). Per exemple: compra de matéries primeres,
carburant, etc.
- Costos fixes: s6n independents del nivell d’activitat de ’empresa. Per exemple: salaris del
personal, lloguer, etc.
- Marge brut de contribucié: és la diferéncia entre el preu de venda unitari i els costos
variables unitaris.

7.6. Balanc de situacio
Expressara la situacio patrimonial de 'empresa en un moment
determinat del temps i vindra determinada per:

- L’actiu, que agrupa els elements patrimonials que representen
béns i drets de propietat de 'empresa.

- El passiu, que esta format pels elements patrimonials que
representen deutes o obligacions pendents de pagament amb persones
o entitats alienes.

- El net patrimonial, que conté el valor dels fons que aporten la
persona emprenedora, ’equip fundador o els accionistes, aixi com els
recursos generats

no distribuits.
(Model 5)



