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Presentació
L’ADR Balears (abans IDI), mitjançant ibemprèn (programa de recursos per emprendre), facilita un recurs renovat: un pla d’empresa, alineat amb el Pla d’autoocupació i foment de l’emprenedoria (2017-2020).
Què és un pla d’empresa?
És un document escrit que serveix per explicar i presentar un projecte empresarial. Detalla els elements més importants per a la posada en marxa d’un negoci i és fonamental per estudiar la viabilitat organitzativa, legal, tècnica, comercial, econòmica i financera de l’oportunitat de negoci. 
Un pla d’empresa és una eina emprada per al desenvolupament d’empreses ja constituïdes i per sol·licitar col·laboracions i finançament.
Estructura del pla d’empresa
1. Presentació. Equip promotor. Resum executiu.
2. Productes / Serveis
3. Anàlisi de mercat
4. Pla de màrqueting
5. Pla productiu-operatiu
6. Pla de recursos humans
7. ODS (Objectius de Desenvolupament Sostenible)
8. Estat de desenvolupament i pla d’implementació del projecte
9. DAFO / CAME
10. Pla econòmic i financer
Com utilitzar la guia?
En els diferents apartats, hi trobareu preguntes orientatives i ajuda per desenvolupar l’explicació. Tot i que s’ha de tenir en compte que cada projecte és diferent i en cada cas l’èmfasi recaurà en els aspectes més rellevants per a l’empresa en qüestió.
Recomanacions
El document del pla d’empresa ha de ser concret, concís i clar, amb uns continguts ben estructurats.
Són importants aspectes generals com:
· L’aportació d’experiència i coneixements per dur a terme el projecte.
· L’obtenció d’una rendibilitat adequada per assegurar-ne la continuïtat.
· La coherència de les dades emplenades.
· La solvència financera suficient al llarg dels tres anys.
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[bookmark: __RefHeading___Toc959_1500462149]Presentació de l’equip promotor
Els curriculum vitae són recomanables per aportar informació detallada dels membres de l’equip fundador.
Es tracta també de destacar les capacitats, potencialitats (experiència, formació, coneixement del sector, inquietuds personals, contactes, capital, etc.) i motivacions de l’equip promotor.
També és recomanable definir les funcions que corresponen a cada un dels socis/membres de l’equip.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc2534_434825162]Antecedents del reenfocament
Quina activitat has desenvolupat fins ara?
Quina ha estat la seva evolució econòmica (abans del reenfocament)?
[bookmark: __RefHeading___Toc957_1500462149]Resum executiu
És una síntesi dels punts més importants del pla d’empresa (no ha d’excedir les 3 pàgines), una breu presentació del projecte que aporta una visió general. Ha de crear interès en el lector.
Es presenta a l’inici, tot i així, és recomanable fer-ho al finalitzar el pla d’empresa.
Els elements que ha d’incloure un resum executiu són:
	RESUM EXECUTIU DEL REENFOCAMENT

	La descripció del projecte o negocio

	[Escriure aquí]

	Els productes o serveis

	[Escriure aquí]

	Característiques diferenciadores i avantatges competitius

	[Escriure aquí]

	Públic objectiu o clients potencials

	[Escriure aquí]

	El sector. Creixement esperat i entorn competitiu

	[Escriure aquí]

	Descripció de les principals fites aconseguides fins ara (estat del projecte, desenvolupament producte/servei, clients, acords, posicionament, vendes, premis, reconeixement externs, etc.)

	[Escriure aquí]

	Els objectius del negoci a curt i mitjà termini

	[Escriure aquí]

	Nombre de treballadors

	[Escriure aquí]

	Principals dades econòmiques del pla econòmic i financer (exposició de les dades més rellevants del pla econòmic i financer: pla d’inversió, pla de finançament, previsió d’ingressos i previsió de despeses. S’ha d’incloure el resultat obtingut en el compte de resultats).

	[Escriure aquí]


[bookmark: __RefHeading___Toc1179_1500462149]PRODUCTES O SERVEIS DEL REENFOCAMENT
[bookmark: __RefHeading___Toc955_1500462149]Origen i evolució de la idea
Explicació sobre com ha sorgit la idea.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc953_1500462149]Descripció del producte o servei
Quins són els productes o serveis que ofereixes? (si n’hi ha més d’un s’ha de descriure cada un d’ells, les seves característiques i el seu component diferenciador).
S’ha de fer un llistat amb una descripció de cada un i explicar les seves característiques. S’hi poden afegir fotografies.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc951_1500462149]Necessitats
Quines necessitats cobreix el producte/servei? (Si són vàries, s’han de descriure totes).
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc949_1500462149]Elements diferenciadors
Què destaca del projecte?
Quins són els avantatges competitius que ofereix el producte/servei respecte a la competència?
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc1177_1500462149]ANÀLISI DE MERCAT DEL REENFOCAMENT
Es tracta de recopilar informació empírica que demostri que existeix una oportunitat de negoci. Es poden utilitzar dades estadístiques (IBESTAT, INE, etc.), articles, observació directa, etc. (s’ha de citar la font).
[bookmark: __RefHeading___Toc947_1500462149]Ubicació del projecte
On s’ofereix el producte/servei? A quin municipi/ciutat/barri? Per quins motius? 
S’hi pot afegir un mapa/fotografies de la ubicació.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc945_1500462149]Descripció del sector
Quins són els aspectes generals del sector?
Quina és la grandària del mercat (volum de vendes, rendibilitats, etc.)?
Es coneix el grau de consolidació del sector?
Es coneixen els factors claus?
S’identifiquen les barreres d’entrada i sortida?
Quina és la tendència del sector? Reflexió sobre l’evolució prevista. És estable o es preveu un creixement o retrocés?
Existeix estacionalitat?
S’han d’exposar altres dades d’interès.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc943_1500462149]Entorn
Identificació de factors PESTEL: Polítics, Econòmics, Socials, Tecnològics, Ecològics i Legals que poden afectar al negoci i a l’entorn competitiu.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc941_1500462149]Descripció dels clients potencials
Com és el mercat? Grau de coneixement de les dades de la població.
S’ha de fer una segmentació dels clients potencials.
A qui s’ofereix el producte/servei?  Com són? (edat, sexe, interessos...)
Qui compra el producte / servei? Qui consumeix el producte/servei?
Hi ha decisors de compra?
Què és allò que valoren o poden valorar els clients?
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc939_1500462149]Competència
Anàlisi de la competència:
· Quins són els competidors (directes i indirectes) i on són? 
· Què ofereix la competència i en quines condicions?
· Quin nivell de competència hi ha al sector?
· Quines són les estratègies i preus dels competidors?
· Existeixen productes substitutius?
· Coneixement dels nivells de facturació de la competència.
· Quines són les fortaleses i debilitats dels competidors?
· Quins són els avantatge competitius respecte als competidors?
· S’ha identificat alguna oportunitat?
S’ha de fer una anàlisi de les febleses i fortaleses dels principals competidors.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc1175_1500462149]PLA DE MÀRQUETING, COMUNICACIÓ I COMERCIALITZACIÓ DEL REENFOCAMENT
[bookmark: __RefHeading___Toc937_1500462149]Estratègia de preus
Quin serà el preu dels productes/serveis?
S’ha de detallar el preu de cada un dels productes o serveis (els productes o serveis han de coincidir amb els descrits al punt 2.2).
Quines variables es tenen en compte per fixar els preus? Preu de cost, de la competència, del valor?
Quines seran les condicions de venda?
Com es posiciona el nostre preu respecte de la competència?
Quina és l'evolució prevista? Mantenir, baixar, pujar preus?
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc935_1500462149]Estratègies de comunicació, promoció i vendes
S’han de detallar les accions comunicatives i publicitàries que es plantegen per donar a conèixer els productes o serveis.
S’han d’explicar aspectes relatius a la construcció de la marca i a la identitat corporativa. Existeix logotip? (s’hi ha d’afegir). Quin és el nom comercial i per què?
De quins canals de comunicació disposa l’empresa: web, xarxes socials, mitjans offline, etc. Com es gestionen? Quin cost tindran?
Hi ha previstes campanyes de relacions públiques?
Quines accions es duran a terme per incentivar la venda? (promocions, descomptes, sortejos, etc.) Quin cost tindran?
S’ha de detallar la xarxa comercial, l’estratègia de vendes i/o la postvenda.
Qui farà la gestió comercial?
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc933_1500462149]Canals de distribució i punt de venda
Es disposa d’un local comercial? S’ha de descriure com serà. Es disposa d’un projecte de disseny d’interiors? S’hi han de posar fotografies del punt de venda o d’altres referents.
Quins canals de distribució s'empraran? Com es farà arribar el producte/servei al client?
Es compta amb un comerç online?
Es disposa d’un magatzem?
Com s'organitza la distribució?
Quant costarà distribuir el producte?
Com es posiciona el projecte davant dels competidors?
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc931_1500462149]Previsió de vendes
S’ha de calcular la previsió de vendes (s’ha de tenir en compte el llistat de productes o serveis del punt 2.2 i l’estratègia de preus del punt 4.1).
Quins factors es tenen en compte? Experiència? Estacionalitat? Accions de comunicació?
Quines eines s’utilitzaran per fer el seguiment de la previsió de vendes?
En quant de temps es pensen aconseguir les previsions de vendes?
Tota la informació ha de ser coherent amb el full “Previsió d’ingressos” del llibre d’Excel.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc1173_1500462149]PLA PRODUCTIU-OPERATIU DEL REENFOCAMENT
[bookmark: __RefHeading___Toc926_938504000]Procés de producció i/o operatiu. Proveïdors i aliances
S’han de detallar els aspectes més significatius:
· S’ha d’indicar l’horari d’obertura del teu negoci.
· Com és el procés de fabricació dels productes o la prestació dels serveis?
· Hi ha procediments o instruccions d'elaboració o prestació de serveis?
· Quines instal·lacions, tecnologia o maquinària són necessàries en el procés productiu o prestació de serveis?
· Quina tipologia de proveïdors es tindrà? Quines condicions de subministrament?
· Com es fan les compres i com es planteja la cadena de subministrament?
· Existeixen aliances amb clients (ja es tenen vendes, contractes, etc?), proveïdors, socis, col·laboradors, subcontractacions?
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc1171_1500462149]PLA DE RECURSOS HUMANS DEL REENFOCAMENT
[bookmark: __RefHeading___Toc1583_1500462149]Contractació de treballadors i gestió de personal
S’han de detallar els aspectes referents als recursos humans del negoci.
Com s’organitza el treball?
Organigrama d’empresa: relació de llocs que es crearan i funcions.
S’han d’exposar perfil, habilitats, complementarietats de l’equip.
Previsió de sous, categories de la plantilla i dels promotors. S’ha d’incloure també: plantilla dels pròxims 3 anys (amb les seves categories i sous).
S’ha d’indicar la política de recursos humans i la política de RSC (Responsabilitat Social Corporativa).
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc1169_1500462149]OBJECTIUS DE DESENVOLUPAMENT SOSTENIBLE (ODS) DEL REENFOCAMENT
[bookmark: __RefHeading___Toc1581_1500462149]Impacte social, econòmic i mediambiental
En relació amb els 17 objectius de desenvolupament sostenible, descriure quins afecten al negoci segons l’activitat que es durà a terme (elegir màxim tres o quatre).
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc1167_1500462149]ESTAT DE DESENVOLUPAMENT I PLA D’IMPLEMENTACIÓ DEL PROJECTE DEL REENFOCAMENT
S’ha de detallar la fase a la qual es troba el projecte, si s’ha pogut validar la idea de negoci o si existeix un prototip o si s’ha testejat el producte/servei.
Com s’assegura que el producte/servei tindrà èxit a nivell de mercat?
S’ha creat algun prototip per testejar i validar la hipòtesi del projecte de producte/servei?
En quina fase es troba el projecte?
S’ha de detallar el calendari d’implantació, temps d’execució i fites plantejades i/o aconseguides.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc1165_1500462149]ANÀLISIS DAFO / ESTRATÈGIA CAME DEL REENFOCAMENT
S’ha de realitzar una anàlisi DAFO per avaluar les Debilitats, Amenaces, Fortaleses i Oportunitats de l’empresa. És una eina d’anàlisi estratègica que permet observar la situació i, mitjançant una estratègia CAME, prendre decisions.
[bookmark: __RefHeading___Toc1579_1500462149]Debilitats / Corregir
Indicar les debilitats i què es farà per corregir-les.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc1577_1500462149]Amenaces / Afrontar
Indicar las amenaces i què es farà per afrontar-les.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc1575_1500462149]Fortaleses / Mantenir
Indicar las fortaleses i què es farà per mantenir-les.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc1573_1500462149]Oportunitats / Explotar
Observar las oportunitats i proposar acciones per explotar-les.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc1163_1500462149]PLAN ECONÒMIC FINANCER DEL REENFOCAMENT
[Es requereix emplenar el llibre de càlcul EXCEL]
En aquest apartat s’han de presentar les dades econòmiques i financeres de la possible evolució de l'empresa en el full de càlcul EXCEL.
Es posa a disposició un Excel per poder elaborar el pla econòmic i financer.
Només s’han d’emplenar les caselles en blanc (les grises s’emplenen automàticament).
En el cas de necessitar modificar alguna casella protegida (no és recomanable) es pot fer desprotegint el full de càlcul amb la contrasenya “IDI” (menú  “revisar”  “desprotegir full”).
Full “INFO INICIAL”: es tracta d’incloure la informació principal per començar a emplenar les fulles de càlcul.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc927_1500462149]Pla d’inversió inicial
Aquí s’han d’explicar i definir (fer un llistat detallat, una descripció, etc.) els béns necessaris per posar en funcionament el projecte.
S’ha d’emplenar el full “PLA D’INVERSIÓ” de l’Excel.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc925_1500462149]Pla de finançament
S’ha detallar al màxim d’on s’obtenen els diners amb la següent informació: percentatge de recursos propis, aportació dels socis, número de socis, endeutament del socis, condicions del préstec, etc.
S’ha d’emplenar el full “PLA DE FINANÇAMENT" de l’Excel.
En aquest full també inclourem un Quadre d’Amortització del préstec, que s’ha d’emplenar en cas sol·licitud.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc923_1500462149]Previsió de despeses
S’han d’explicar de forma detallada les despeses, distingint entre les despeses fixes o variables (es tractarà el cost de personal, que és variable, de forma independent). 
Les despeses han d’estar totes contemplades (independentment de si ja es realitzen). Durant el primer any es desglossen mes a mes i, per defecte, els anys dos i tres s’emplenen automàticament. Si les despeses canvien en els anys dos i tres, s’han de posar manualment on corresponguin. 
El primer mes es refereix al mes d’inici de l’activitat.
És molt important en aquest apartat que es tingui en compte la variable de l’estacionalitat.
S’ha d’emplenar el full “PREVISIÓ DE DESPESES” de l’Excel.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc921_1500462149]Previsió d’ingressos
S’ha de detallar la previsió d’ingressos generada per la venda del producte i/o servei.
Aquest apartat ha de ser totalment coherent amb els punts 2.2 (Llistat de productes o serveis), 4.1 (Estratègia de preus) i el 4.4 (Previsió de vendes). Amb tota aquesta informació que s’ha emplenat anteriorment s’ha de ser capaç de fer una previsió de quins i quants productes o serveis es vendran en els propers 3 anys.
El primer any es desglossa mes a mes i, per defecte, els anys dos i tres s’emplenen automàticament. Si els ingressos canvien en els anys dos i tres, s’ha de posar manualment on corresponguin.
El primer mes es refereix al mes d’inici de l’activitat.
És molt important en aquest apartat que es tingui en compte la variable de l’estacionalitat.
En els projectes de nova creació és important que es defineixin els criteris de fixació de preu i les vendes esperades en funció del punt d’equilibri, perquè aquest definirà el punt d’inflexió en la generació de beneficis esperada.
S’ha d’emplenar el full núm. 4 “PREVISIÓ D’INGRESSOS” de l’Excel.
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc919_1500462149]Plan de tresoreria
La previsió de tresoreria fa referència a condicions de pagaments i cobraments esperats.
És un full de càlcul que es completa automàticament amb les dades emplenades en els fulls anteriors. Es tracta d’un document que reflecteix les sortides (pagaments) i entrades (cobraments) de diners, en base a les operacions que estima realitzar l’empresa durant un horitzó temporal determinat, i informa a més de la situació de liquiditat i la necessitat de finançament a curt termini.
No s’ha d’emplenar el full núm. 5 “PLA DE TRESORERIA” de l’Excel (s’emplena automàticament).
[Escriure aquí]
[bookmark: __RefHeading___Toc917_1500462149]Compte de resultats (P&G)
Aquest full s’emplena automàticament, menys el tipus de gravamen impositiu de l’activitat, que s’ha d’indicar.
Representa la conclusió de l’anàlisi econòmic i financer del pla d’empresa.
En aquesta anàlisi es tracten els pilars clau però es poden completar amb anàlisis específiques en funció de la naturalesa i les particularitats de cada projecte.
Es poden incloure fulls de càlcul complementaris per poder analitzar en profunditat la tresoreria en empreses financeres, subproductes en empreses de caire industrial, etc.
No s’ha d’emplenar el full “P&G: Compte de resultats provisional” de l’Excel.
Per tal de facilitar les dades a emplenar del fulls de càlcul s’hi adjunta un quadre resum.
No s’ha emplenar el full “QUADRE RESUM FINAL: Resum del projecte” de l’Excel.
També hi ha una llegenda explicativa de termes i conceptes que són importants per poder emplenar el llibre correctament. La pots trobar al Full “AJUDA INFORMACIÓ”.
[Escriure aquí]
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