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INFORMES EN PROFUNDITAT

O

Introduccio.
El pla d'empresa no és un tramit
burocratic

INTRODUCCIO
El present informe pretén ser una eina perqué les persones emprenedores realitzin el pla
d’empresa definitiu, és a dir, el millor document possible per valorar la idea empresarial.

El pla d’empresa no és obligatori, pero, de la mateixa manera que quan ens tirem a la piscina
abans comprovem si hi ha aigua, cal elaborar un pla d’empresa per comprovar que existeix el
mercat, com és i si el nostre producte o servei s’hi ajusta. En poques paraules, cal valorar si
el negoci té una viabilitat técnica, econdmica i financera.

A Barcelona Activa hem dissenyat una eina per ajudar-te a realitzar pas a pas el teu pla
d’empresa. Per accedir al Pla d’Empresa Online cal assistir a una sessié informativa a
Barcelona Activa on et facilitarem les teves claus i també t’informarem de tots els productes
i serveis que t’oferim per ajudar-te a tirar endavant el teu projecte empresarial.

Consulta aqui tota la informaci6 sobre el Pla d’empresa online de
Barcelona Activa: https:/pol.barcelonactiva.cat/

De manera complementaria, en aquest informe t’oferirem informacio6 detallada sobre la
importancia del pla d’empresa, les parts que el componen, els seus objectius, els errors més
comuns que hem d’evitar i alguns aspectes addicionals.

EL PLA D’EMPRESA NO ES UN TRAMIT BUROCRATIC

Com ja s’ha comentat en la introducci6, el primer motiu pel qual la persona emprenedora

ha d’iniciar el procés de realitzaci6 del pla d’empresa és per valorar la viabilitat de la idea

de negoci. Aixo suposa redactar un document on es plasmara la recerca d’informaci6 en
diferents ambits i la descripcié d’una serie de processos. Per exemple, l'estructura del servei
o del procés de produccio, la realitzacié d’'un estudi de mercat i les seves conclusions, les
estratégies de vendes que cal establir, la definici6 de lorganitzaci6 interna, el calcul de la
inversi6 inicial, etc. Tota aquesta informaci6é permetra a la persona emprenedora fer una
analisi de la seva idea de negoci i validar la idoneitat de l'activitat, de l'estratégia comercial,
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la localitzaci6 i la influéncia geografica del negoci, aixi com el moment de llancament del
projecte.

Realitzar un pla d’empresa no és obligatori, pero si que és molt recomanable. Per aquesta
rad, un bon pla d’empresa neix de la reflexio, 'estudi i el desenvolupament d’'una idea de
negoci. No s’ha de tenir pressa per elaborar el pla d’empresa, ja que és la primera, i potser
més important, inversi6é que la persona emprenedora realitza en la seva empresa. Cal
donar forma i estructura a la idea que es té al cap, sobretot si es vol presentar a tercers per
sol-licitar financament.

Un pla d’empresa és una eina imprescindible per obtenir financament, ja que qualsevol
entitat financera, inversora, business angels o entitat de capital risc, valorara la viabilitat
del pla d’empresa (técnica, comercial, econdmica i financera) i, juntament amb altres
factors, decidira si invertir o no en el projecte. En el supdsit que es volgués sol-licitar una
subvencid, cal tenir en compte que un dels requisits que se sol-liciten sempre és tenir un pla
d’empresa. Per tant, cal elaborar un bon document per tenir més opcions d’obtenir-la.
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02

Com es pot fer un pla dempresa?

DOCUMENT COHERENT, QUANTIFICAT | SENSE ARGUMENTACIONS FEBLES
En el moment que hi hagi una lectura externa, el pla d’empresa ha de convidar la persona
lectora a continuar llegint fins al final. Aix0 significa que és important que es faciliti la
lectura i es faci atractiva per al lector. En tot moment, el document ha de ser coherent, la
informacié no es pot contradir i cal sostenir els arguments presentats amb evidéncia o amb
base en fonts confiables de facil lectura. Pel que fa a Uestil, és important que el document
no sigui dificil de llegir, ni visualment saturat. Per a aix0, cal deixar espais en blanc entre
paragrafs, no tenir por d’utilitzar el punt i a part, i utilitzar material de suport grafic per
acompanyar qualsevol explicacié (taules, fotografies, grafics...), etc.

Normalment U'equip promotor té cinc minuts o menys per atreure l'atenci6 d’un business
angel. Si li costa molt entendre el pla d’empresa, no hi invertira res. No s’ha d’afegir per
afegir, tota la informaci6 que apareix en un pla d’empresa ha de ser Gtil, ja sigui per entendre
el context de 'empresa, ja per reforcar una predicci6 o valoracié realitzada.

SECCIONS QUE HA DE CONTENIR EL PLA D’EMPRESA

RESUM EXECUTIU

Es desitjable que en una pagina, o dues com a maxim, s’exposi de manera sintética i atractiva la
informacié més rellevant del negoci. Heus aqui els aspectes imprescindibles: alld que no volem
que per cap concepte perdi el nostre lector. Pensa que aquesta secci6 ha de poder llegir-se i
entendre’s en menys d’'un minut. D’aquesta secci6é pot dependre que el lector continui llegint la
resta del document o no.

Es recomana comencar amb un brevissim preambul sobre quina necessitat o problema resol
el teu producte o servei, o explicar per que al mercat falta un producte o servei com el teu, que
és i per que és diferent o innovador. Finalment, s’ha de resumir, en poques linies, qué trobara el
lector a la resta del document.

ORIGEN DEL NEGOCI

Atall d’antecedents, de manera descriptiva, o fins i tot narrant breument una historia,
aquesta és la teva oportunitat de detallar de forma més profunda com vas arribar a la teva
idea de negoci. Pot ser que pensis que hi ha problemes o necessitats que viuen les persones
consumidores o que actualment el mercat no ofereix un producte o servei que li agradaria
obtenir a algun grup poblacional definit de consumidors finals, empreses o governs. Es
important ser breu amb aquesta secci6 per no saturar des de la primera seccié a qui ens
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llegeix, perd deixar molt clar com vas arribar a la conclusié que hi ha un “buit” en un o
diversos mercats ben definits que el teu producte o servei pot contribuir a omplir. Procura
no excedir-te més de dues pagines en aquesta seccio.

PRESENTACIO DE LA IDEA

Ara, és moment de descriure com és que la teva idea respon a aquesta situacié que has
descrit a la secci6 anterior. Aqui respon clarament per qué el teu producte o servei resol
el problema o la necessitat que has diagnosticat o per que seria millor tenir-lo comparat
amb el que el mercat ofereix actualment. Es molt probable que tinguis ja competéncia
directa o indirecta: explica per qué el teu producte o servei és diferent o innovador.

En aquesta secci6 és valid apel-lar a conceptes abstractes com ara les preferéncies

de cert grup poblacional, el seu estatus socioeconomic, la seva cultura, les tendéncies
actuals o qualsevol altre argument que justifiqui o contribueixi a explicar quin lloc
ocuparia el que tu vols generar en aquest mercat. Encara que sigui possible recérrer a
aspectes emocionals en aquesta seccid, és important presentar l'evidéncia que faci falta
per sustentar els arguments exposats.

DESCRIPCIO DEL PRODUCTE O SERVEI

En aquesta secci6 s’ha d’exposar detalladament qué és exactament el producte o servei,
com funciona, quins recursos i quant temps necessita per produir-se, quins costos
implica, si requereix mecanismes de distribucié o conservacié, etc. Es important ser clar
i esquematic: aix0 t’obligard a pensar en tot el que potser havies passat per alt durant el
procés creatiu i et donara a tu i als possibles inversors una visié amplia sobre la viabilitat
técnica del producte o servei. Com més dades, prototips o evidéncia puguis mostrar
aqui, més confianca generaras. Omet informacié només si hi ha motius estratéegics ben
definits per fer-ho, com en el cas d’'una patent.

PRESENTACIO DE LEQUIP PROMOTOR

La persona emprenedora necessita ser conscient que l'actiu més valués de 'empresa o
projecte és l'equip en si mateix. Un bon curriculum, una solida experiéncia prévia i/o una
formaci6 de qualitat en el sector de l'activitat, o equivalent, son elements que donen

un valor afegit al projecte. Pero tan important com tenir coneixements, competéncies

o habilitats és saber plasmar-les en el pla d’empresa. Molts business angels fan un
examen exhaustiu de la secci6 relacionada amb 'equip promotor, ja que molts valoren
més les capacitats de 'equip que el projecte en si. Estan disposats a invertir més

en un equip capac amb un bon projecte, que en un equip mediocre amb un projecte
excepcional.
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Potenciar la nostra imatge dins del pla d’empresa resultara vital en el moment d’aconseguir
financament. Peréd com ho fem?

e Amb un curriculum vitae clar i concis que remarqui tots els aspectes que
puguin tenir relacié amb lactivitat que es desenvolupa. S’ha de donar
prioritat a les informacions que aportin un valor afegit.

e Cal fer referéncia en el pla d’empresa a les experiéncies anteriors,
aprofitant-les per donar fons a les reflexions i/o arguments sempre que faci
falta. Perd cal anar amb compte, ja que determinades experiéncies poden no
ser aplicables al mén actual.

e Utilitzar vocabulari i eines que demostrin domini del tema que es tracta.

Si la persona emprenedora no té totes les habilitats necessaries per realitzar el projecte,
és important que sigui capac d’envoltar-se de perfils professionals, interns o externs,

que garanteixin el desenvolupament del projecte. Aquests professionals han d’aparéixer
en el pla d’empresa per aportar consisténcia i un valor afegit al pla. Es necessari que en

el pla d’empresa quedi clar qui inverteix, qui forma part del capital de 'empresa, quin és
lorganigrama que s’aplica, quines son les funcions, tasques i responsabilitats de cada una
de les persones associades, aixi com els llocs de treball creats.

ESTUDI DE MERCAT

En aquesta seccid correspon fer una exposicié resumida d’'un document independent que
té per objectiu identificar en quin mercat s’insereix el teu producte o servei, qui son els teus
clients potencials, quines caracteristiques tenen (edat, nivell socioeconomic, sexe, génere,
preferéncies, ubicacio, o qualsevol altre aspecte que sigui rellevant), qui i com és la teva
competéencia directa i indirecta, quina proporcié del mercat dominen actualment, quin és el
“buit” on s’insereix el teu producte i quines segmentacions de mercat cal tenir en compte.

Aquesta és una altra secci6 clau en el pla d’empresa, que determinara la viabilitat
economica de posar en marxa la teva idea. Els inversors saben que moltes empreses
fracassen al cap de poc temps d’iniciar-se per la falta o la mala realitzaci6é d’un estudi de
mercat. No n’hi ha prou amb fer una revisié superficial en un motor de cerca a internet.
Es tracta d’'una tasca que pots encarregar a alguna empresa especialitzada o utilitzar els
recursos especialitzats que Barcelona Activa posa a la teva disposicié.

Consulta en la nostra pagina web les dates i els horaris en qué
impartim la capacitaci6 sobre estudis de mercat:
https:/emprenedoria.barcelonactiva.cat/

També pots fer tu mateix 'estudi de mercat, perd has de mostrar coneixement profund i
confiable del mercat en el qual pretens competir. Per a aixo, pots utilitzar metodologia
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quantitativa (dades i tractament estadistic adequat) o qualitativa (principalment
entrevistes) o una aproximacié mixta de les dues anteriors, perd has d’anar amb compte de
no esbiaixar el que trobis extraient observacions només de les fonts o persones que creus
que confirmaran el que tu penses. L’éxit de la teva empresa pot dependre de com de lligat a
la realitat estigui el panorama que presenta l'estudi de mercat.

PLA DE MARQUETING

Un dels errors més comuns de les persones emprenedores és pensar que n’hi ha prou amb
tenir una bona idea o un bon producte perqué la clientela arribi a consumir-lo. Tanmateix,
fins i tot els productes amb més bona reputaci6 al mercat inverteixen sumes considerables
en campanyes de marqueting. Aix0 és, en part, el que els permet consolidar-se i mantenir-se
com les empreses més rendibles i influents de les seves arees. Per tant, tot pla d’empresa,
amb l'objectiu de mostrar que hi ha viabilitat técnica i econdmica per emprendre el negoci,
ha de contenir un pla de marqueting i una estratégia de vendes correctament dissenyada i
pressupostada.

Un dels aspectes més rellevants que s’han de considerar per al disseny d’un pla de
marqueting és definir correctament el target o poblacié objectiu. Es a dir, a qui li estas
parlant; qui és?, quina edat té aproximadament?, quins son els seus ingressos?, quins habits
té?, a quins problemes s’enfronta?, que li agrada fer?, etc. Com més ben definits tinguis els
teus clients potencials, més possibilitats tens de pensar en una manera creativa de dirigir-
te directament a ells o elles i que responguin positivament a la teva campanya.

La idea de fer un pla de marqueting és instrumentalitzar uns mecanismes que ens permetin
obtenir un nivell de vendes, un posicionament com a marca i/o despertar Uinterés del public
pel nostre producte. El pla de marqueting ha d’estar alineat amb la idea global de 'empresa.

Primer cal tenir fet un estudi de mercat, que ens permetra desenvolupar el pla de
marqueting. Aquest estudi de mercat ens ajuda a marcar uns objectius comercials
quantificables, que siguin prou motivadors i que no siguin ni impossibles d’aconseguir ni
exageradament assequibles. Aquests objectius poden ser presentats en diferents variables:
ingressos, nombre de clients, nombre de vendes, entre d’altres.

Caldra estudiar les diferents variables que presenta un pla de marqueting. Si se segueixen
les quatre “pes” classiques, s’ha de tenir en compte i descriure el segiient:

* Producte o servei: caracteristiques fisiques del producte, qualitat,
accessoris, embalatge, garanties, tria de la marca, imatge...

* Preu: quin marge tindra el producte/servei, el nivell de preus, politica de
descomptes i bonificacions, temporalitzaci6 dels cobraments, si hi haura
politiques de discriminaci6 de preus (ja siguin geografiques o altres)...
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e Comunicaci6 (de 'anglés Promotion): hi haura prescriptors?, quina promocid
de vendes es fara?, publicitat no pagada, publicitat (mitjans de comunicacio,
missatge, receptors potencials...) i altres aspectes per realitzar promocions...

* Distribucio (de 'anglés Place): ubicaci6 i distribucié del local, canals de
distribucio del producte o servei, intermediaris/aries...

A més, en les empreses de producci6, estan agafant cada vegada més forca variables que
fins fa poc estaven incloses dins d’alguna de les “pes” comentades anteriorment, com és el
packaging. Cada pla de marqueting s’ha d’adaptar a les necessitats de 'empresa.

Per a les empreses de serveis s’han desenvolupat noves “pes” que responen a les
necessitats especifiques per a aquestes tipologies de negocis:

® Persones: tots els actors humans tenen un paper en 'entrega del servei, i
aixo influeix en la percepci6 que té la clientela. Cal detallar tant la clientela
com els treballadors i les treballadores que hi participen.

* Evidéncia fisica (de 'anglés Physical evidence): basicament es refereix a
qualsevol component tangible que intervingui en la presentacié del servei i
que faciliti la transaccié o la comunicacié. També s’hi inclou U'espai fisic on es
duu a terme la prestacié del servei. Cal tenir en compte el disseny del local,
la senyalitzacio, altres valors tangibles com poden ser targetes del negoci,
etc.

® Processos: és molt important tenir definits els procediments, els
mecanismes i el flux d’activitats per a la prestacié del servei. Cal tenir ben
definida la tipologia de lactivitat (estandarditzacié vs. personalitzaci6) i el
nombre d’accions que implica el servei, aixi com el temps destinat a cada
una d’elles, per poder detectar on es poden produir colls d’ampolla.

Finalment, un pla de marqueting sense mecanismes de control no servira de res. Es
important que tota persona emprenedora tingui definides les variables que permetin seguir

i controlar el funcionament de 'empresa, veure 'efectivitat de les accions desenvolupades
en el pla de marqueting i si els diners que s’han disposat per realitzar accions de marqueting
tenen la resposta esperada. Un quadre de comandament per vigilar els objectius que es
marquen pot ser una eina molt Gtil, que, si s'utilitza correctament, pot donar informacié molt
valuosa a la persona emprenedora.

En efecte, el pla de marqueting és un aspecte clau que també contribuira a inclinar la
decisi6 dels inversors a favor teu o en contra. Ja sigui que el dissenyis tu mateix o decideixis
contractar una agencia especialitzada en aquestes tasques, és fonamental que incloguis

en el pla d’empresa el cost aproximat que tindria i considerar que no n’hi ha prou amb fer-lo
una sola vegada, sin6 que segurament requerira fer-se amb certa periodicitat i que podria
anar augmentant o disminuint segons les necessitats del negoci i les tendéncies del mercat.
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A Barcelona Activa, tenim més de vint sessions formatives relacionades amb marqueting
i vendes per donar-te suport amb la realitzacié d’aquesta part del teu pla d’empresai
continuar renovant-te en el futur.

Consulta en la nostra pagina web les dates i els horaris en qué
impartim les sessions formatives relacionades amb marqueting i
vendes: https:/emprenedoria.barcelonactiva.cat/

PLA ECONOMICOFINANCER

En punts anteriors ja hem avisat que el pla d’empresa pot rebre més d’una lectura i que
segurament aquestes seran realitzades per persones externes a l'organitzacio (inversores,
banca, institucions publiques, etc.). Per tant, aquestes persones externes necessiten
realitzar una lectura que els permeti valorar amb exactitud la idea de negoci que s€’ls
presenta. L'objectiu principal és convéncer-les que el negoci és rendible. Es a dir, que els
ingressos seran més alts que els costos. En concret, el que els inversors volen saber és si
guanyaran o perdran diners. Aqui és on tu els explicaras detalladament cada aspecte dels
costos que afrontara lempresa i com una estimaci6 de vendes realista i ben fonamentada
supera aquests costos i genera rendibilitat.

El pla economicofinancer és el capitol que resulta més complex per a la majoria de
persones emprenedores. Perd, analitzant-ho bé, ens adonarem que l'Gnic que s’esta fent és
quantificar economicament tota la feina prévia que s’ha fet en el pla d’empresa.

El pla economicofinancer serveix per visualitzar la previsi6 dels resultats de 'empresa

i demostrar el coneixement i linstint de la persona emprenedora per fer front als cicles
empresarials que tota empresa té al llarg de la seva existéncia. S’ha de poder justificar
qualsevol partida que aparegui en el pla economicofinancer. Per exemple, les inversions
mitjancant factura proforma o pressupostos. Intenta evitar incongruéncies o exageracions
en les prediccions. Aixi mateix, si hi hagués increments elevats en la facturaci6 o en els
marges comercials d’un exercici a laltre, els hauries de justificar.

El pla economicofinancer ha de tenir,com a minim, projeccions per a tres anys d’activitat. De
vegades, com en el cas de capital risc o de Business Angels, es poden sol:licitar projeccions
a cinc anys. Tot pla financer incorpora les eines segiients:

¢ Balanc de situacid inicial o Pla d’inversio: mostra els béns i drets que
lempresa té en el moment inicial i les obligacions i les fonts de financament
de qué disposa el projecte.

¢ Balanc de situacio final dels tres anys: mostra U'evoluci6 de l'actiu (béns i
drets de lempresa) i com s’ha financat aquesta evolucié.
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e Compte de pérdues i guanys a tres anys o Compte de resultats a tres anys:
permet visualitzar el nivell d’ingressos i despeses de U'exercici i valorar el
resultat econdomic abans i després d’impostos.

¢ Flux de tresoreria a tres anys: permet visualitzar ’harmonitzaci6 de
cobraments i pagaments i, per tant, determinar la viabilitat financera de
lactivitat.

¢ Punt d’equilibri per als tres anys: permet determinar quin és l'ingrés minim
que s’ha de realitzar per fer front a la despesa total, és a dir, la suma de
fix més variable. Es important saber valorar si és factible assolir aquest
nivell d’ingrés, ja que un punt d’equilibri elevat significa la necessitat d’una
facturacié elevada

Un pla economicofinancer es pot complementar amb altres eines que poden ser rellevants
i ajudar a entendre millor la dimensi6é econdmica i financera de 'empresa. Alguna
d’aquestes eines son 'analisi de sensibilitat, el VAN (valor actual net), la TIR (taxa interna
de rendibilitat), el Payback (termini de recuperacié de la inversid) i les diferents ratios.
Aquestes eines complementen les anteriors i afegeixen noves variables per poder elaborar
Uestudi de la viabilitat del projecte.

A Barcelona Activa, hem dissenyat una guia de financament on t’expliquem detalladament
diferents tipus i fonts de financament, aixi com la seva factibilitat per utilitzar-los en
diferents arees del teu negoci.

ANALISI DAFO (PUNTS FORTS | FEBLES DE LEMPRESA)

Una altra peca fonamental per analitzar la viabilitat del negoci i la necessitat d’anticipacio
davant de possibles factors adversos és 'elaboracié de la matriu DAFO (inicials de
Debilitats, Amenaces, Fortaleses i Oportunitats). LUanalisi DAFO es divideix en dues parts:

¢ Analisi interna (Fortaleses i Debilitats). En aquesta fase es duu a terme,
d’una banda, una avaluacié dels aspectes que consideres que fan o farien
més fort el teu negoci. Per exemple, una diferenciacié de producte o una
tecnologia més eficient. D’altra banda, hem d’enumerar i descriure els
aspectes més débils del nostre negoci. Es important esmentar que aixé s’ha
de fer a escala interna. En aquest sentit, una forta competéncia de mercat
no és una debilitat interna. Alguns exemples de debilitats internes podrien
ser la falta de capacitaci6 de part d’alguns membres de l'equip en arees de
coneixement necessaries per al negoci o tenir alts costos de produccio.

¢ Analisi externa (Amenaces i Oportunitats). En sentit contrari, les amenaces
i les oportunitats sén alienes a la nostra empresa i freqiientment no les
podem controlar, pero si que ens hi podem anticipar per minimitzar els
danys o aprofitar la conjuntura. Alguns exemples d’una amenaca podria ser
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laparicié d’una nova tecnologia que substitueixi el que nosaltres oferim

o una llei que impedeixi o restringeixi la venda del nostre producte. Per la
seva banda, algunes mostres d’oportunitats podrien ser les obertures de
noves vies de comunicaci6 que podrien constituir els mitjans per arribar

a nous mercats o un subsidi per adquirir o produir el nostre producte. En
ambdés casos, com es pot apreciar, nosaltres no controlem l'aparicié de les
amenaces o oportunitats, perd podem estimar-les i preparar una estratégia
per treure el millor profit possible d’aquestes circumstancies.

Una vegada realitzada l'analisi, cal definir una estratégia que porti a potenciar les
fortaleses, superar les debilitats, controlar les amenaces i beneficiar-se de les
oportunitats. Es important ser realista en elaborar 'analisi DAFO, sobretot respecte
a les debilitats i amenaces. Molts emprenedors cometen U'error de minimitzar
aquests aspectes per convéncer els seus inversors que es tracta d’un negoci segur.
Tanmateix, lluny de fer aquesta impressio, el que es mostra és ingenuitat i poca
serietat. Al contrari, als inversors els dona molta més confianca invertir amb un
emprenedor que té ben diagnosticats tots els aspectes que componen l'analisi
DAFO i plantegen una estratégia innovadora per fer front a cada aspecte.

CONCLUSIONS

Finalment, a la secci6 de conclusions es recuperaran breument tots els aspectes
més rellevants de cada secci6 i s’exposara en un argument final com es combinen
tots aquests elements per persuadir el lector de la viabilitat técnica i econdmica de
la idea de negoci.
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ELS ERRORS MES COMUNS EN ELS PLANS D’EMPRESA
I COM ES PODEN EVITAR

1. La utilitzacié de determinats temps verbals demostra debilitat i falta de confianca en
el projecte. Per exemple, s’han d’evitar frases com “el tercer any es podria realitzar...”.
Aquest cas mostra falta de planificacié i previsio, la qual cosa pot crear dubtes sobre
la capacitat de la persona emprenedora de dirigir 'empresa creada. Per evitar-ho, es
recomana escriure oracions afirmatives que mostrin confianca i seguretat en el fet que,
donades les estimacions presentades, aix0 és el que es fara o el que passara. Aixi es
transmet al lector una sensaci6 de claredat i certesa que contribuira a atreure la seva
inversio. Fins i tot si el document es fa per a planejament intern i no per atreure inversio,
convé ser tan concret i categdric com sigui possible.

2. Valorar sense quantificar no aporta valor. Una frase com ara “l'objectiu principal és
consolidar una cartera de clients” és un error perqué sembla que només és una intencié
la viabilitat de la qual no s’ha estudiat de manera detallada. No tindra valor si no es
quantifica el volum de vendes que ha de suportar la cartera, quants clients/entes en
formen part, etc. Per evitar-ho, és important acompanyar cada un dels objectius de
parametres mesurables i d’'una justificacié basada en evidéncia de com es pretén
assolir-los.

3. Suports de presentacié complexos que resulten dificils de seguir. Si es fa una
presentacio oral del projecte, cal acompanyar-la visualment mitjancant Power Point
o altres suports grafics. Tanmateix, aquests suports no poden contenir gaire text
o diagrames molt complexos. Per al lector, seria impossible llegir tant o intentar
comprendre una visualitzacié molt complexa i escoltar-lo parlar al mateix temps. Cal
recordar que una persona té un maxim de 20 minuts d’atencié continuada, i el public
només reté aproximadament el 10% de U'explicacié. Es necessari ser breu, perd concis,
amb les idees clares i tenint preparat un gui6 per aprofitar qualsevol oportunitat de
micropresentaci6 (elevator pitch). Es a dir, la idea principal i els seus aspectes més
importants s’han de poder explicar clarament en uns quants minuts.
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El producte o servet:
Com es pot presentar de manera efectiva

Primerament cal analitzar el producte o servei de manera detallada. Es pot comencar
desenvolupant el procés, ja sigui el de producci6 o el de realitzacié del servei.

Cal ser molt curosos en el desenvolupament i el disseny del producte o servei, sobretot

en empreses de serveis, ja que en ser intangibles és dificil descriure i comunicar a un

tercer com es veuria aquest servei en la realitat. Com que el pes de 'accié recau en les
persones i és heterogeni, cal que hi hagi un document que reculli tot el circuit. Una eina molt
utilitzada és el blueprint, que consisteix en la representaci6 grafica del procés del servei,
des que la clientela es posa en contacte amb I'empresa fins que es produeix el lliurament,
la facturaci6 i el cobrament del servei. Aquest document permet visualitzar totes les fases
del circuit i identificar-ne les que afecten el front-office (les unitats del negoci que tenen
contacte directe amb la clientela) i aquelles que afecten el back-office (les que no hi tenen
contacte), com interactua la clientela amb lempresa i com aquesta respon a les necessitats
plantejades, de manera que queden reflectides les evidéncies fisiques existents i el temps
de resposta.

Cal exposar la diferéncia dels productes/serveis propis respecte als quals pot oferir la
competéncia. Es molt recomanable una comparativa entre productes, ja que permet
utilitzar diferents eines d’analisi que enriquiran el pla d’empresa. Es important descriure
les qualitats técniques, econdmiques i comercials que té el producte/servei i com esta
relacionat aquest producte/servei amb el piblic al qual s’adreca (estudi de mercat).

Un apartat que moltes persones emprenedores no realitzen és el calcul del cost del
producte/servei, que és una eina basica que permet obtenir un detall dels costos tant
variables com fixos, incloent-hi el cost unitari del servei, per aixi poder desenvolupar la
politica de preus en el pla de marqueting.

En un mercat com el que tenim avui en dia, si es vol sobreviure cal decantar-se per algun
dels factors seglients:

- Tenir el millor servei/producte.
- Tenir el millor preu.
- Saber diferenciar el producte/servei de la competéncia.
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empresa com a actor en una obra coral

L'empresa no existeix en una bombolla aillada del mén exterior. Interactua amb molts
actors i, per tant, és necessari detectar-los i tenir coneixement de com l'afectaran. Es
imprescindible tenir en compte sobretot la competéncia, la clientela i les empreses
proveidores. Perd en el moment de dur a terme U'estudi de mercat, no s’han d’oblidar altres
factors com la situacié econdmica de la zona, la normativa existent, 'existéncia de barreres

en U'entrada, si sera necessari accedir a economies d’escala, etc.

Les empreses proveidores poden ser un factor molt important en U'éxit de 'empresa. Cal
saber quines regles del joc marcaran i quines condicions ofereixen. Tenir una fitxa de les
empreses proveidores permetra disposar d’'una informacié detallada de totes elles, per
poder fer comparacions amb els nous proveidors que es busquin: en tenir més informacio,
la posici6 en la negociaci6 sera més forta. Aquesta fitxa ha d’incloure, a part de les dades de
contacte, informacions com els preus, la politica de descomptes i distribucid, la gestio dels
temps dels pagaments, etc.

Es molt important que en el pla d’empresa s’'identifiqui quina és la clientela i quines
necessitats li cobriran els productes o serveis que s’ofereixen. Es necessari saber quina és
la magnitud del mercat al qual s’estigui adrecant i cap a on es dirigeix. Si es fan prediccions
de creixement del mercat o de com canviara, cal donar-ne una justificacié. Cal tenir
informacié per evitar el desconeixement del que realment vol la clientela. Hi ha una citacié
de Michael Porter que diu: “Hi ha dues tipologies d’empreses, les que coneixen la seva
clientela, i les que fracassen.”

L’estudi de mercat és vital per a una persona emprenedora, sense ell és poc menys que una
bogeria obrir un negoci, ja que les probabilitats de fracas augmenten exponencialment.

Tothom té alguna empresa competidora, ja sigui directa o indirecta, i més en aquest mén
cada vegada més global. Si no se’n troba cap, hi ha un gran percentatge de possibilitats que
l'estudi de mercat no tingui la profunditat necessaria. Es important detectar les empreses
competidores i coneixer-ne el funcionament, com treballen i com venen. Aixd ens permetra
adaptar les técniques d’éxit que utilitzen i evitar les males practiques. Tal com hem fet amb
les empreses proveidores, també cal elaborar una fitxa de les empreses competidores.
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Tria de la forma juridica
I altres aspectes legals

En el pla d’empresa es determina la forma juridica que té 'empresa, aixi com les obligacions
fiscals. Abans de triar una forma juridica, cal conéixer les caracteristiques, els avantatges

i els inconvenients de cada una per poder elegir aquella que s’adeqiii més a les necessitats
de la persona emprenedora. Si 'empresa tindra treballadors i/o treballadores, cal definir

la politica de recursos humans, aixi com la relaci6 contractual que tindran aquests/estes
amb empresa, i els seus drets i obligacions. Un altre punt per tractar en el pla d’empresa,
sobretot en cas de necessitar un local, és el de les llicéncies d’activitat i els permisos
d’obres.

També cal tenir en compte el tramit de constitucio i alta de Uactivitat. La durada i
complexitat d’aquesta tramitacié dependra de la forma juridica elegida, ja que no sempre
son tramits instantanis. A més, també hi ha tributs i/o impostos que estan determinats per
la forma juridica i/o la localitzaci6 geografica triada per a lempresa.

A 'hora de triar la forma juridica, els aspectes més importants que cal tenir en compte sén

els seglients:

- Lorganitzaci6 del capital i 'estructura organitzativa empresarial.
- Fiscalitat.

-> Régims de cotitzaci6 a la Seguretat Social.

-> Ajuts i subvencions.
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Un pla dempresa no sacaba mai

Amb el document acabat, és el moment que U'equip promotor en faci una valoracié sincera
per poder extreure’n les conclusions. Pot ser que el projecte no estigui prou madur i que
calgui treballar-lo més a fons, o que encara no existeixi el mercat i la conclusié sigui deixar
el projecte en standby (en espera) per, en un futur, utilitzar-lo com a base per a lelaboracié
d’un nou pla. De vegades, una retirada a temps ens pot permetre una victoria en el futur.

En el cas que la conclusi6 sigui positiva, és important definir un seguiment regular i realitzar
comparacions entre les expectatives tedriques i els resultats que s’han donat en la realitat.
D’aquesta manera, sempre es podra modificar i adaptar el pla per obtenir els objectius
marcats. Com que 'empresa es moura en un entorn dinamic, és necessari que aquesta es
mostri dinamica. Aix0 afectara el pla d’empresa, que sera el punt de partida per elaborar els
nous documents que serveixin per adaptar 'empresa al nou entorn que afrontara.
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Escrit per 'equip técnic a Barcelona Activa Emprenedoria a partir
de les fonts d’informaci6 seglients:

- Claves de un buen plan de negocio de WiLLiam A. SHALMAN publicat
a http:/www.secretosenred.com

-> The Requisites of a Good Business Plan de IsageL Isibro publicat a
http:/www.powerhomebiz.com

-> El meollo del plan de MicHEL Periu publicat a
http:/www.univision.com

-> 10 reglas para hacer un buen plan de negocio de FDS Consulting
publicat a http:/ww.infofranquicias.com

-> Pasos clave en la elaboracién de un plan de negocios
publicat a http:/ww.enplenitud.com

-> Keys to a successful Business plan de NormaA A. TUROK
publicat a http:/aquanic.org/

-> Marqueting de Serveis de VALERIE A. ZEITHAML i MARY Jo BITNER
(2002). Editorial: McGraw Hill

Elaborat per l'equip técnic de Barcelona Activa Emprenedoria:

https:/emprenedoria.barcelonactiva.cat/
© Barcelona Activa, 2020

Tot i que s’ha extremat al maxim la cura per assegurar 'exactitud i la fidelitat d’aquesta informaci6 i de les dades que s’hi contenen,
Barcelona Activa SAU SPM no pot acceptar cap responsabilitat legal per les conseqiiéncies que es puguin derivar d’accions empreses
com a resultat de les conclusions que es puguin extreure d’aquest informe.
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