PLA D’EMPRESA

IDENTIFICACIÓ DELS PROMOTORS

Nom i cognoms

Adreça i població. Codi Postal

DNI / NIF

Edat

Data de naixement

Telèfon

Fax

E-mail

Formació: 

· Nivell estudis finalitzats a nivell reglat (any, centre)

· Cursos específics (formació complementària) : any, centre, especialitat, durada en hores, centre

· S’exigeix algun tipus de formació específica o acreditació per desenvolupar l’activitat? Quina? Es disposa o està en curs d’obtenir-les?

Experiència professional: (5 últimes empreses)

· Empresa

· Activitat de l’empresa

· Tasca desenvolupada

· Durada (anys)

· Quina experiència té en la creació d’una empresa i en el desenvolupament d’un negoci?

Situació laboral actual:

· Si està treballant, estudiant, treballant i preparant aquest projecte de futur ...

L’entorn:

· Què en pensa la seva família i amics de la idea o projecte empresarial?

· Existeix tradició empresarial en la seva família o entorn proper immediat? Quina?

· Quines són les principals barreres que a nivell personal podrien dificultar el projecte?

LA IDEA EMPRESARIAL

(Aquest apartat és un resum del Pla d’empresa. Es comença explicant la idea empresarial en la seva totalitat, sector ... i més endavant s’acaba especificant segons cada apartat)

· Descripció del projecte: producte o servei.

· Per quins motius ha escollit aquesta activitat per al seu projecte d’empresa? 

· Orientació previsional sobre el volum:

· Llocs de treball previstos

· Inversió inicial orientativa

· Com finançarà la inversió (quina part serà en recursos propis, quina part serà finançada a través de préstec ...)

· Percentatge de les aportacions de cada soci

· Superfície total del local prevista

· Quant de temps porta madurant la seva idea de negoci?

· Anoteu les tasques que ja heu realitzat per al vostre futur negoci. A continuació alguns exemples de tasques  que s’han de realitzar per fer un pla d’empresa. 

· Recerca d’informació sobre la creació d’empresa

· Definició de clients

· Definició de les necessitats materials i dels recursos humans

· Definició de la necessitat financera

· Contacte amb possibles proveïdors

· Contacte amb possibles clients

· Tràmits legals de creació de l’empresa

· L’activitat està en funcionament, encara que sigui informalment?

· Disposa de local?

· Per què vol crear una empresa?

· Per què creu que tindrà èxit en el projecte?

PLA DE MARKETING

· EL MERCAT
a) El sector:

· De quina informació del sector disposa?

· Descriviu l’estat d’aquest sector al qual us voleu introduir: característiques, tendències, evolució...

b) Àrea objectiu:

· Quina és la zona geogràfica a la qual dirigirà el seu producte o servei? (municipi, part d’un municipi, comarca, província, comunitat autònoma,...)

· Descriviu breument les principals característiques sociodemogràfiques i econòmiques objectiu. És a dir els trets principals de la zona on voleu instal·lar el vostre negoci, ja siguin econòmics com de població, etc...

c) Públic objectiu:

(Definició del client a qui us voleu dirigir. Qui voleu que compri o utilitzi el vostre servei) Exemple:

· A qui us dirigiu? Qui són, com són i com es comporten els vostres clients potencials

· Perfil dels clients particulars: sexe, edat, hàbitat, nivell d’ingressos, nivell cultural, nivell professional.

· Perfil dels clients empreses: sector d’activitat, tamany de l’empresa, nivell de facturació, localització, altres,...

· Si de tots els clients potencials que hi ha al mercat del seu producte o servei, concentra esforços en un tipus de client determinat, especifiqueu quin i per què

· El procés de compra que realitzen els clients és impulsiu o reflexiu?

· Amb quina freqüència compren/consumeixen el vostre producte/servei els clients?

d) Competència

(De competència en trobem de directe i de indirecte. La directa serà aquella que faci el mateix o pràcticament el mateix que el nostre negoci. La indirecte és aquella que tot i no fer exactament el mateix, si ens capta públic que ens podria utilitzar i en canvi els utilitza a ells)

· Analitzi i anoti els principals competidors directes que operen a la mateixa àrea geogràfica: nom, producte/servei, públic objectiu, preu, qualitat, tamany, altra informació qualitativa.

· Analitzi i anoti els principals competidors indirectes que operen a la mateixa àrea geogràfica: nom, producte/servei, públic objectiu, preu, qualitat, tamany, altra informació qualitativa.

· Punts forts i punts febles de la competència. Anàlisi de la situació tant interna de l’empresa (recursos i capacitats) com externa (mercat, competència i entorn), amb la finalitat de determinar les oportonitats i amenaces i també les fortaleses i debilitats (anàlisi DAFO) pròpies i de la competència. 

· Diferencial competitiu:

· Quins avantatges tindrà la seva empresa respecte a la competència?

· Quins avantatges tindrà la competència respecte a la seva empresa?

· EL PRODUCTE / EL SERVEI

· Característiques tècniques i d’ús generals del producte o servei: descripció física, presentació, altres serveis o productes complementaris que es necessiten pel seu consum,...

· Quines necessitats cobreix al consumidor el producte o servei?

· El seu producte té algun element innovador respecte als que hi ha al mercat?

· En un futur heu pensat si ampliareu la gamma de productes/serveis?

· EL PREU (Amb motiu de determinar les futures vendes:
· Feu un llistat de preus dels diferents productes/serveis que penseu oferir. (Si la vostre activitat conté una llista massa llarga de productes a vendre, especifiqueu els més usuals i que fan la majoria de facturació). Tota activitat té el seu pes en uns determinats productes dels quals es pot treure el 80% de la facturació.
· En relació a la competència com són aquests preus?

· Fareu algun tipus de discriminació de preus en funció dels perfils dels clients potencials?

· Justificar la política de preus: preu de cost més un marge determinat, preus segons mercat,... (És molt important anotar el marge que tindrà el/s vostres productes, marge en què es mou el sector... per diferenciar els ingressos bruts dels nets)

· LA  COMERCIALITZACIÓ

a) DISTRIBUCIÓ

· On consumeix/compra el producte o servei el consumidor?

· Quines són les possibles vies de distribució del producte/servei?

· Com realitzarà l’empresa la distribució? Justificar la vostra resposta

b) PROMOCIÓ I PUBLICITAT (Una bona acció publicitària ajuda a promocionar el vostre producte i/o servei. És important que el primer any de constitució de l’empresa hi hagi publicitat)
· Penseu realitzar accions per promocionar els vostres productes/serveis o la seva empresa? Quines? Com?  Regals, Obsequis, concurs, mostres, ofertes especials, festes d’inauguració, lots, bonificacions especials,...

· A qui estaran dirigides aquestes promocions? Client final, intermediaris, canals de distribució, altres,...

· Teniu previst participar en fires i exposicions? En  quantes i quines? Quines accions promocionals a les fires teniu previst realitzar?

· Teniu previst visitar fires? A quantes i a quines anireu?

· Realitzareu accions publicitàries? Descriviu aquestes accions:

· Missatge

· Públic objectiu

· Mitjans o sistemes de comunicació

· Quan ho voleu comunicar? Calendari de les accions

· Quin cost suposen aquestes accions promocionals i publicitàries?

· Quin sistema de control de l’efectivitat d’aquestes  accions aplicareu?

c) ORGANITZACIÓ DE LA XARXA COMERCIAL

· Quantes persones es dedicaran a vendre?

· Quin serà el perfil del personal comercial?

· Necessitarà una formació?

· Quins instruments facilitarà l’empresa als venedors? Formació, cartera de clients, mostres, documentació, vehicles,...

· Quin serà el sistema de contractació? Autònom o de plantilla?

· Quin serà el sistema de remuneració dels comercials?

· Quin sistema de control establirà per fer el seguiment d’aquesta xarxa comercial?

· OBJECTIUS D’INGRESSOS (Aquest apartat és molt important per determinar la viabilitat del projecte. S’han de tenir en compte la clientela que es tindrà en funció de la naturalesa del negoci. Exemple: Si és una perruqueria, tenir en compte que els dilluns es tanca, que de dimarts a dijous entra menys gent que divendres i dissabte)
· Quina és la seva “previsió de vendes pel primer any”, tant en unitats de producte o servei com en facturació? Per fer una previsió de les vendes s’ha de fer un còmput aproximat de la clientela que tindrà el negoci. S’ha de tenir en compte els marges de benefici que s’aplicaran, el preu de mercat...

· Quin percentatge del total del mercat de la seva àrea objectiu suposa l’anterior xifra de vendes?

· Quina és la quantitat i el preu del producte o servei necessaris per mantenir una rendibilitat?

PRODUCCIÓ

· Tipus de producció (producció específica segons client, Producció artesanal, Producció tipus taller, Prestació de serveis estàndards, Prestació de serveis, pecífics segons client, Altres...

· Descripció del procés del producte / servei en el temps (etapes des de que el client encarrega el servei fins que es cobra) Temps i gent dedicats a cada etapa. Ha de permetre també identificar quines són les necessitats de matèries primeres i materials.

· Descripció general de la inversió necessària per a la prestació de serveis: local / edifici, maquinària, instal·lacions,...

· Capacitat de producció o de prestació de serveis  diària. Hi ha un punt en el que sigui impossible tenir una prestació dels serveis o de la producció al 100%. Anoti els motius.

· Poden haver-hi inconvenients (a banda de la demanda o clientela)  que impedeixin arribar al 100% de la capacitat de prestació de servei?

· Com es farà la planificació de la producció: producció sobre previsió de vendes o producció feta a partir de la comanda.

· Cicle temporal de les vendes/ Temporalitat en la prestació de serveis. La majoria d’activitats tenen una temporada alta, baixa, mitjana ... on les vendes tenen una variació. Contempleu la vostre:

· Producció o prestació de serveis contínua

· Producció o prestació de serveis estacional:

· Període temporada alta

· Període temporada baixa

· Es subcontractarà alguna part del servei a oferir? (Neteja, Publicitat, Selecció de Personal, Elaboració d’estudis ...)

PROVEÏDORS i/o MATÈRIES PRIMERES: (En aquest apartat és molt important que un cop s’ha fet un llistat de preus i s’han quantificat les vendes, es calculi quina part d’aquestes vendes i/o ingressos són matèries primeres o proveïdors. És a dir l’objectiu és calcular la part d’ingressos que no és benefici)

· Llistat de la principals matèries que es necessiten per a prestar el servei.

· Oferta de proveïdors (i/o subcontractats). Contacteu ja amb els proveïdors amb motiu de sol·licitar informació dels següents aspectes:

· Proveïdor

· Producte / servei

· Preu

· Nivell de qualitat

· Condició de pagament

· Termini de lliurament

· Observacions

· Existeix una manera per a determinar la qualitat del seu producte o servei?

· S’utilitzarà algun tipus de control de qualitat? 

ORGANITZACIÓ

· Definició de les tasques. Com organitzareu les tasques dins l’empresa en funció dels treballadors i/o socis treballadors?

· Descripció de la tasca

· Resultats esperats

· Temps de dedicació

· En cas de necessitar personal, determinar quantes persones són necessàries per desenvolupar aquestes funcions.

· Descriure d’on vindran els recursos humans

· Planificació del temps (cronograma amb totes les tasques i les persones i el temps de dedicació)

LEGALITZACIÓ

· Forma jurídica prevista

· Forma jurídica : capital social, percentatges de participació

· Epígraf IAE

· Obligacions derivades de la forma jurídica adoptada.

· Entorn legal específic: Indicar si per l’activitat en sí, es té algun condicionant legal que sigui destacable a part del procés de legalització comú segons la forma jurídica (Procés de legalització de l’activitat)

INFRASTRUCTURES

· Local afecte a l’activitat (Característiques, Dimensions, Distribució magatzem, Localització, Règim de propietat...

· Instal.lacions i subministraments necessaris per a l’activitat.

· Elements de transport

PLÀNOL DEL LOCAL 
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