PLA D’EMPRESA

1. -L’EMPRENEDOR

1.1-Característiques personals




. Presentació




. Antecedents i situació personal actual

1.2-Punt fort i punts febles personals 

1.3-Motivació


-Motivació per la seva situació




. Passat professional, 




. Experiència





. Formació, estudis, coneixements



-Pretensió

1.4. -Equip directiu 

-Explicar qui serà l’equip, les característiques personals de cadascun

-Com s’organitzaran (presa de decisions, reunions...)

1.5. -Forma jurídica



-Justificar, perquè aquesta



-Explicar la forma jurídica (característiques)



-Si existeixen documents privats.

2. -EL PRODUCTE O SERVEI
Nom comercial:

Adreça:

Localitat:

2.1-Definició del negoci

2.1.1-Necessitat que pretén cobrir. QUÈ? pretén el producte o servei

2.1.2-Públic objectiu. QUI? perfil dels clients potencials
2.1.3-Com cobrir la necessitat. COM? finalitat del producte o servei i cobreix determinades necessitats

2.1.4 Element diferenciador




-# En les característiques




-# En els canals de distribució




-# Preus




-# Etc.

2.2-El producte

2.2.1-Descripció tècnica del producte (distingir si hi ha més d’una línia de productes o serveis)




. Com es presenta




. Com s’ha fabricat

 Comentar tot en referència a productes o serveis semblants

2.2.2-Escandall de costos
 Els costos d’elaborar un producte o servei amb un exemple lustració

 Calcular el preu unitari (com si fos una fórmula i els seus ingredients) 

2.3-Pla d’operacions

2.3.1-Localització i infraestructures físiques

Comentar que s’ha valorat per decidir la ubicació

Comentar els preus del terreny, construccions...

Xarxes de comunicacions (terrestres, telefònica, tecnologies)

Valorar tot això dels del punt de vista de costos i del funcionament de l’empresa per tal d’assolir els objectius.

Disponibilitat i proximitat de subcontractistes i dels proveïdors

Proximitat als serveis tècnics de maquinària

Serveis a l’empres (transportistes, assessors...)

Existència de mà d’obra qualificada

Proximitat al mercat

Proximitat...

A partir d’aquí definir la ubicació de l’empresa (compleix els requisits de...) 

Parlar de la infraestructura necessària

Maquinària productiva

Equipament per a les funcions externes

LAY-OUT DE LA PLANTA


(Plànol amb les diferents zones)

2.3.2-Procés de fabricació

Explicar amb croquis i distingint els diferents productes i/o serveis principals (exemples més significatius)









2.3.3-Aprovisionament i compres

Distingir els diferents productes finals

Assenyalar la quantitat ideal d’estoc de cadascuna de les matèries primeres o de producte...

Com serà el procés de compres, segons planificació de la producció 

Assenyalar com es generarà les compres: 

Dates

Previsions de vendes

2.3.4-Control de qualitat
Explicar com es garanteix la qualitat total


2.3.5-Subcontractaria

Quines són les activitats que se subcontracten per què o si no cal subcontractació per què no

Comentar si les que subcontracten en un proper període les assumirem nosaltres.

2.3.6-Costos de les matèries primeres necessàries
Referència
Descripció
Cost  M.P





3. -EL MERCAT

3.1-Anàlisi del mercat

3.1.1-Mida i evolució del mercat
Assenyalar el nostre públic objectiu

Situar-lo en el mercat potencial

Estimar quina part pot ser mercat efectiu

Tenint en compte el % de penetració explicar la situació actual i possible evolució futura

Agrupacions
Habitants
Persones/ edats
Unitats familiars

3.1.2 -Anàlisi dels canals de distribució
Històricament

Evolució i com ho farem nosaltres

3.1.3-Segmentació del mercat

La segmentació global la podem fer sobre diferents variables, exemple: 

Geogràfica

Canal de distribució (minoristes, grans superfícies)

3.1.4-Anàlisi de necessitats, procés de compres i hàbits de consum.
Anàlisi dels hàbits i periodicitat, si no van bé per al producte i/o servei que oferim com intentarem canviar-los

3.1.5-Descripció del sector i forces competitives

On es concentra el nostre sector (si són o no competència)

Assenyalar les persones que hi treballen

Les dimensions mitjanes d’aquestes empreses.

Clients:

Analitzar el volum de compra

La capacitat de negociació

Quantificar el client final, diferenciant si cal del client directe, usuaris dels productes (a part de la mida del mercat) si estan dispersos...


Proveïdors:

Nombre de proveïdors (capacitat de producció i de negociació)


Analitzar, des del punt de vista d’entrada en el sector, l’entrada, la comercialització i la competència genèrica (si n'hi ha, comentar els productes alternatius).

Enumerar i definir la competència específica

3.1.6-Anàlisi dels principals competidors

Llistat; relació i característiques

3.2. -Pla de màrqueting

3.2.1-Següent objectiu; per arribar al nostre públic objectiu quin seran els nostres clients directes.

3.2.2-Estratègia de màrqueting i proposta de posicionament (estratègia que seguirem en les diferents segmentacions)

Situació

Tenint en compte la situació la nostra estratègia serà...

El nostre nom comercial és aquest per....

Degut a tot això plantejar i explicar quina és la nostra proposta de posicionament 
3.2.3 -Previsió de vendes

Analitzar el canal de distribució  (arribar al nostre client immediat) quina és la màxima obertura, tenint en compte l’estimació del mercat potencial; objectiu de vendes (es realitza una hipòtesi per cada any  i distingint entre els diferents productes principals, línies o gammes)

3.2.4-Màrqueting Mix

3.2.4.1-Descriure les gammes i explicar la línia i descripció com si fos un catàleg dels productes principals

3.2.4.2 -Preu

Descriure com està el mercat (característiques del preu del producte)

Relació qualitat/preu

Quina és l’estratègia de preu per què el client 

3.2.4.3-Comunicació: públic objectiu, missatge i medis

Característiques del públic i característiques dels clients (això determinarà quina és l’estratègia de comunicació més coherent i com es desenvoluparà)

Dissenyar el missatge central; opuscle, propi producte...

3.2.4.4-Distribució 

Explicar aquest producte com s’ajusta a determinades necessitats

Donada l’estratègia competitiva es triarà el canal de distribució

3.2.5-Propostes de màrqueting

Comentar el pressupost (segons els comentaris anteriors) sempre distingint si cal les diferents gammes, línies de producte, producte i/o servei (caixes, embalatges, presentacions..)

Altres tipus d’accions de promoció necessària pel canal de distribució 

(Pressupostats)


4. -ORGANITZACIÓ

4.1 Organigrama i definició de llocs de treball









Descriure cada soci; què farà, definir les seves tasques  ressaltant les característiques i els requisits de qui desenvoluparà cada una de les tasques.

4.2-Sistemes de selecció i captació

Quan s’iniciarà el procés de selecció del personal

Com es realitzarà 

Que es valorarà, diferenciant cada un dels llocs de treball

4.3-Formes de contractació i retribució

Diferenciar si cal el tipus de personal, els tipus de contractes

Explicar les modalitats de contractes i el salari, pagues...

4.4-Motivació i formació

Integració del personal

Formació 

Incentius per motivar al personal

5.  PLA ECONÒMIC-FINANCER

5.1
PREVISIÓ D’INVERSIONS















CONCEPTE
Import (€)
%


Fiances i dipòsits







Compres







Drets de traspàs







Condicionament de local




Instal.lacions




Maquinària




Mobiliari




Eines i utillatge




Elements de transport




Equips per al procés d'informació




Despeses de constitució i posta en marxa




Existències inicials (primeres matèries)




Altres pagaments d'inversió




Fons de previsió












TOTAL INVERSIÓ


100,00









5.2
FINANÇAMENT















Recursos propis






Crèdits o préstecs






Capitalització






Altres (leasing, etc)














TOTAL FINANÇAMENT


100,00

5.3 COMPTES D’EXPLOTACIÓ PROVISIONALS A TRES ANYS 



1r any

2n any

3r any



INGRESSOS

















Ingressos








   Facturació serveis

















DESPESES   

















Compres








   Consum








   Existències inicials








   Existències finals








Personal








   Retribució pròpia








   Autònoms








Despeses financeres








   Interessos préstec








Tributs locals








  IAE 








Serveis exteriors








   Subministraments








   Lloguer








   Assegurances








   Manteniment i reparacions








   Gestoria








   Transports








   Altres despeses








Amortització immobilitzat








   Immobilitzat material








   Immobilitzat immaterial

















Total despeses

















Resultats abans impostos







