
Com fer el 
pla 
d’empresa



Les primeres passes
per emprendre

Valida la teva
idea de negoci

Planifica el teu
projecte

Eines pràctiques
de gestió

Briefing

Canvas

Pla 
d’empresa

Full de ruta

En quina fase estem?

Ideació

Modelització

Planificació

Execució
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Consideracions prèvies



Contingut dinàmic (va canviant); algunes fases s’hauran
d’abordar en paral·lel

Important coherència entre apartats tècnics i econòmics

Utilitzar els interactius de la eina; exemples, pistes, 
conceptes…

Orientació del document a l’acció; no anàlisi teòric

Recomanacions generals

Consideracions prèvies





Parlem de Recursos Activitats

Equip Promotor

1.Perfils persona 
emprenedora (experiència prèvia, 

coneixement sector, habilitats) 

2. Comlpementarietat

3.Core Business

• COMERCAT

• Cóm evitar el futur 
conflicte entre 
persones sòcies





Definició producte/servei

Màxim quinze tipologies de producte/servei:       
Relacionat amb previsió de vendes posterior 

Classificar per necessitats que es volen resoldre

Quan s’abordin serveis, establir classificacions de 
projectes o hores segons capacitat màxima RECOMANEM:

Prototipatge 
i validació de 
productes i 
serveis





Àmbit geogràfic

Objectiu intern: validar hipòtesi inicial respecte a la ubicació o abast 
geogràfic i necessitat/proposta de valor

Serveis OnlineNegocis físics

Explicar l’entorn de la
ubicació del negoci.

Si es digital, explicar el
pla de creixement o 
expansió del model de
negoci

Àrea de prestació del Servei. 
També si en els 3 anys 
d’estudi projecte teniu pensat 
ampliar àrees explicar-ho i 
perquè. 



Públic objetiu

- Perfils clients

- Utilitzar proces de segmentació, 
definir variables que ens ayudin a 
conèixer el nostre públic objectiu

RECOMENEM:

• Màrqueting per

empreses que 

comencen 

• Màrqueting per 

empreses de

serveis

Paraules prohibidesDefinir

- “tot tipus de clients”





El mercat: situació de mercat

A tenir en compte:

Diferències entre fonts secundàries i primàries

1) Ubica’t, bcn Estadística, IDESCAT i dades municipals, Es per 
Estudis sectorials, articles especialitzats, informes

2) Observació directa i investigació entorn; qüestionaris 
clients, competidors directes, agents coneixedors del
sector, anàlisi entorn geogràfic. 

RECOMANEM:
•Com fer un 

estudi de 
mercat



¿Existeix algun estudi que confirmi la nostra hipòtesis?
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Competidors

- Seleccionar almenys 2 competidors

- En cas de no existir competidor 
directe, 2 opcions de competidors 
indirectes

-Realitzar comparació en base a 
variables medibles, no punts Forts i 

punts febles

Paraules prohibidesDefinir

- “no tinc competencia”

-Mostra desconeixement sobre 
alternatives al mercat 





Preu (+)

Preu (-)

Tots els 
productes 
km 0

NO Tots
Els productes
Km 0

En funció del

nostre
posicionament

haurem de 

determinar: el preu, 

els canals de 

distribució i el 

màrqueting

Steps per Fixar preu

1. Conèixer el cost variable

2. Comparació Mercat:
1. Marge
2. Preu mercat

3. Fixació del nostre 
preu (estratègia)

- Penetració
- Desnatada

-....

¿On estem nosaltres?
Preu



Venem a totes les botigues i canals.

Seleccionem en quines botigues 

està el nostre producte.

Només venem a les 

nostres botigues/canals.

Distribució
Cobertura

Intensiva

Selectiva

Exclusiva

Selectiva

Canals Distribució



Promoció

RECOMENDAMOS:

Márqueting online 

Cómo concertar visitas 

comerciales 

Cibernarium

Marqueting sempre es un cost de diners o de temps: fer llista accions i 
el seu cost al costat

En base a les dades analitzades:

Accions concretes i temporalitzades 

Ratis d’impacte

Estratègia online/offline

Anticipar possibles costos 

Eines digitals: Similarweb, simuladors social media



Previsió de vendes

RECOMENDAMOS:
Cómo fer la 

previsió de vendes

En base a les dades analitzades:

Establir capacitat màxima i estacionalitat

Ratis d’impacte de l’apartat anterior; promoció

Variables orientatives competència 

Previsió continguda i treballar amb escenari pessimista



1. SMALL WORD/ Centrar-se en activitat principal i en capacitat màxima:

a) Menús i esmorzars: 100 comensals màxim.

2. Determinar franja horària d’aquesta punta d’activitat així com rotació de taules

a) Esmorzars de 9:30-11:00h.

b) Rotació cada 30 minuts= 3 torns d’esmorzar

3. Percentatge d’ocupació de taules i tiquet mig ( de menys a més %)

Exemple: 30% ocupació per torn (30 comensals x 3 = 90 persones) a tiquet mig 
2,50(oferta esmorzar)

4. ¿Mesos millors i pitjors? Canviem % d’ocupació= estacionalitat. 

Exemple: 90p/dia x 2,50€ consum/p= 225€/dia

x 5 dies laborables = 1.225€ semana

x 4 setmanes per mes= 4.500€

Previsió de vendes: Exemple restauració



1. “Small World”/ Botiga física de barri per a dones entre 25-55 anys

Horari comercial de 9-14/17-20h

2. Comptar “target” i freqüència de pas per davant de la botiga

Exemple: Flux de pas d’una mitjana diària de 250 dones d’entre 25-55 anys d’edat 

(observació= font primària)

3. Tècnica “embut”+ tiquet mig

250 dones freqüència > -60% (100 dones s’aturen) > -40% ( entren 40d) > -50% (20 
dones compren tiquet mig 20 euros (valor d’un vestit)

4.   De menys a més:  primers mesos percentatges més baixos (entren menys dones) 
o tiquets mitjos menors.

Exemple: 20 d/dia x 20€ = 400 €
x 5 dies/ setmana= 2.000 €

x 4 setmanes/mes= 8.000 €

Previsió de vendes: Exemple botiga



1. Small World/ Professional que es dedica al disseny Feng Shui per a llars:

a.    Time table, procés de prestació servei: Ella sola al 100% pot dur a terme un Servei per 

setmana.

b.     x 4 setmanes= 4 serveis/ mes (una sola persona)

2. Fixació d’objectius de venda: de menys a més

a.    Primers 2 mesos: 1 client/mes. Segons 2 mesos= 2 clients/mes...etc.

3. Aplicació  temporades:

a.    Exemple: Estacionalitat alta hivern: tenim una col·laboradora externa i conseguim doblar la 

producció màxima en 8 al mes. 

Professional independent : dissenyador/a, consultor/a

Previsió de vendes: Exemple servei



Total Visitants 100%

Visites a la 
Shopping àrea (àrea

de compres) 60%

Introduïr
producte al 
cistell 30%

Efectuar 
compra 

3%

1. Small World: Obsessió pel tràfic. Fixar 

objectius de tràfic en funció de les accions de 

márketing definides

2. Estipula una taxa de reconversió. La taxa de 

reconversió és el % de persones que visiten el 

web i formalitzen la compra. Els paràmetres 

estàndar són d’entre un 0.76%-3%.

3.  Tiquet mig.  Fixar un tiquet mig aproximat de 

venda por persona usuària.

Previsió de vendes: Exemple negoci online

RECOMANEM:
Defineix el teu 
canal e-
commerce





Crear processos de producció/prestació de serveis que puguin 
ser replicats al llarg del temps: front i back office

Recolzar-se en diagrames 

Establir sistema de gestió d’estocs i relació amb els proveïdors

Preveure possibles incidències o problemes i aportar protocols 
d’actuació 

Establir infraestructura bàsica per a l’inici de l’activitat

Producció i qualitat: Sistematitzant processos



Producció i qualitat: especificitat de cada negoci

Si existeix manufactura o elaboració de producte determinar 
temps de producció/unitat 

Preveure mermes o 

En la prestació de serveis delimitar en quin moment caldria la 
possible intervenció d’altres professionals col·laboradors

Especial cura al procés d’atenció al client 

Mecanismes de seguiment i control de la qualitat: enquestes 
d’avaluació, seguiment de les previsions de vendes, detecció de 
“punts”  



Producció i qualitat: eines i recursos

RECOMANEM: 

Curs Online: solucions 

ERP per la petita i la 

microempresa

RECOMANEM: 

Com usar de forma 

eficient certificat i 

signatura digital 

RECOMANEM: 

Introducció de gestió de 

processos de negoci 

BMP amb programari 
lliure 

RECOMANEM: 

Gestió de costos 1

Gestió de costos 2





Diferència respecte a l’apartat anterior es especificar moments 
previstos i coherència interna per preparar el PEF:

Previsió de vendes
Objectius pels tres anys sobre la previsió inicial que s’ha establert

Producció 
Canvis significatius segons el negoci escali aquestes vendes

Inversió 
A l’inici o previsió d’ampliació d’actius en funció de l’acompliment dels 
objectius

Avaluació
Com mesurar resultats i què fer si no s’acompleixen els objectius

Organització i gestió: temporalització



¿Quines persones han d’ocupar els llocs de feina i quines són les tasques 

concretes que duran a terme? Necessitats de l’empresa, temps de dedicació i 

perfils dels socis/es....

¿I a mesura que es creix? ¿Com fluctua això? PLANIFICACIÓ

Organització i gestió: Organigrama



RECOMANEM: 

El règim de persones 

autònomes vs. el règim 

General

SEPE models de contracte

SEPE bonificació de contractes

Cercador Convenis 

Organització i gestió: Altres recursos





Forma Jurídica

Normativa local, llicències d’activitat

barcelonactiva.cat/empreses

Donar-me d’alta

Informació i tràmits municipals 

Acompanyament per facilitar-te els 

tràmits municipals necessaris per 

desenvolupar una activitat econòmica 

a la ciutat.

Constitució d’empreses

Suport en totes les fases i tràmits 

necessaris per a la constitució d'una 

societat mercantil i altes d'activitat 

empresarial.



barcelonactiva.cat/emprenedoria

Moltes gràcies!


