












33Unitat 2 - Pla d’empresa

Una possible estructura del pla d’empresa seria la següent (Figura 2.2):

A. Presentació del projecte

La presentació o el resum executiu del projecte és un sumari 
dels aspectes més importants del projecte, en una visió clara i 
ràpida per tal que el destinatari pugui comprendre en què con-
sisteix el negoci i atraure la seva atenció.

Es redacta un cop ja s’ha finalitzat i revisat. Ha d’incloure:

–  Dades bàsiques: nom i localització de l’empresa.

–  Descripció dels productes o serveis, els seus aspectes diferencials i 

innovadors i els avantatges competitius.

–  Àmbit i mercat al qual ens orientem.

–  Qui són els promotors, coneixements, experiència i funcions que de sen-

voluparan a l’empresa.

–  Aspectes econòmics globals, com inversió, finançament, previsions 

d’ingressos i rendibilitat.

–  Objectius que ens plantegem assolir.

–  Es realitzarà una valoració global del projecte, per a la qual farem servir 

una anàlisi DAFO.

A   Presentació del projecte i dels 
promotors i petit resum del projecte.

B  Estudi de mercat.

C  Pla de màrqueting.

D  Pla de producció i qualitat.

E  Pla de recursos humans.

F  Pla econòmic i financer.

G   Pla de prevenció de riscos laborals.

H  Anàlisi de la viabilitat del projecte.

I  Annexos.

DAFO

L’anàlisi DAFO és un document que ens 
serveix per identificar les Debilitats, 
Amenaces, Fortaleses i Oportunitats 
de la nostra idea de negoci, avaluant 
les variables externes (oportunitats i 
amenaces) i les internes (debilitats i 
fortaleses).

Anàlisi DAFO

Anàlisi interna

Debilitats: són aspectes interns negatius del 
projecte, que suposen un inconvenient davant 
d’empreses competidores:

–  Recursos financers inadequats.
–  Poca experiència.
–  No hi ha cartera de clients.
–  Instal·lacions obsoletes.
–  No existeix xarxa de distribució.

Fortaleses: són aspectes interns positius del 
projecte que suposen un avantatge davant 
d’empreses competidores:

–  Recursos financers adequats.
–  Molta experiència.
–  Hi ha cartera de clients.
–  Bones instal·lacions.
–  Sí que existeix xarxa de distribució.

Anàlisi externa

Amenaces: són situacions de l’entorn que po-
den suposar menors ingressos, i fins i tot un 
greu risc per a la viabilitat de l’empresa. Són 
aspectes externs negatius:
–  Increment en vendes de producte substitu-

tius. 
–  Creixement lent del mercat.
–  Canvi en les necessitats i els gustos dels con-

sumidors.
–  Increment de barreres i requisits reglamen-

taris costosos.

Oportunitats: són situacions de l’entorn que 
ens permetran millorar la situació competitiva 
de l’empresa. Constitueixen aspectes externs 
positius:
–  Possibilitat d’atendre grups addicionals de 

clients.
–  Ampliació de la cartera de productes per sa-

tisfer noves necessitats.
–  Creixement ràpid del mercat.
–  Diversificació de productes relacionats.
–  Eliminació de barreres comercials.

A B C D E F G H I

2.2. Estructura del pla d’empresa.
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C. Pla de màrqueting

El pla de màrqueting és un document que té com a objectiu la 
fixació de les estratègies comercials que permetin assolir la xifra 
de facturació (que recollirà l’anàlisi econòmica i financera).

Per això, treballarem sobre els quatre components del màrqueting mix: 
producte, preu, plaça (distribució) i promoció.

El pla de màrqueting inclourà els apartats següents:

–  Definició del producte o servei que es comercialitzarà: característi-

ques, atributs i necessitats que satisfà.

–  Estratègia de preus: s’han de fixar els preus de comercialització del 

producte o serveis, i comparar-los amb els de la competència.

•  Si els preus són menors que els de la competència, s’ha d’indicar al 

pla d’empresa, al·ludint a una major eficiència en la producció i a 

menors costos laborals i en la distribució.

•  Si els preus són majors, caldria justificar el sobrepreu, en termes de 

novetat, qualitat, garantia, prestacions, servei, etc.

–  Ha d’aparèixer el càlcul del punt mort o llindar de rendibilitat, és 

a dir, el volum mínim de vendes que l’empresa necessita per obtenir 

beneficis.

–  Política de vendes: és necessari descriure la composició, la forma de 

contractació i la qualificació de l’equip de vendes, tant al principi com 

a mig i llarg termini. Es farà referència als períodes de cobraments a 

clients i altres consideracions, com descomptes, avançaments, ràpels, 

etc.

–  Polítiques de promoció i publicitat: es farà un estudi dels mitjans de 

promoció i publicitat que s’utilitzaran per atraure els clients poten-

cials.

–  Canals de distribució: són les vies i els mitjans que utilitza l’empresa 

per aconseguir que els seus productes o serveis estiguin a disposició 

dels clients en les quantitats, els llocs i els moments precisos. És impor-

tant estudiar quins seran, la política de descomptes i de marges, la 

importància dels costos de distribució respecte dels costos de comercia-

lització i les possibilitats d’exportació, fent referència a la distribució 

internacional, el transport, les assegurances, els cobraments a clients 

internacionals, etc.

Amb freqüència, els productors cedeixen una part o la totalitat de la 

distribució als intermediaris.

–  Servei postvenda, garantia i atenció al client: s’ha de quantificar la 

importància que té per al client potencial el fet de comptar amb aquests 

serveis.

Cal especificar el tipus de garantia que s’ofereix, la durada temporal, qui 

s’encarregarà del servei postvenda i els costos en què s’incorre, així com 

comparar-los amb l’ofert per la competència.

Per exemple, un fabricant d’electrodomèstics ens garanteix, en com-

prar una rentadora que, en cas d’avaria, durant dos anys ens reposen 

les peces de franc i tenim dret a una assistència tècnica en un termini 

màxim de 24 hores.

El punt mort o llindar de rendi-
bilitat: és la xifra de vendes en què 
els ingressos igualen les despeses de 
l’empresa, donant un benefici nul. 
Indica el volum de vendes a partir del 
qual es començarà a obtenir benefici.

Vocabulari

Producte
(Product)

Promoció
(Promotion)

Distribució
(Place)

Les 4 “P” del màrqueting mix

Product, Price, Promotion i Place.

Preu
(Price)

EIE2013CATA_unitat02.indd   36 22/04/13   12:17









40

F. Pla econòmic i financer

Al pla econòmic i financer tractarem d’avaluar la quantitat de diners que 

necessitem per posar en marxa l’empresa (inversions en edificis, màquines, 

matèries primeres, etc.), d’on ho obtindrem (aportació dels socis, préstecs, 

subvencions, lísing, etc.) i quin serà el benefici que esperem del nostre 

futur negoci (previsió d’ingressos i despeses per a un període determinat 

de temps, generalment un any, a través del compte de resultats, que ens 

indica les possibles pèrdues i guanys de l’empresa).

Els punts per tractar seran els següents:

–  Pla d’inversions inicial: quantificar el volum de fons necessaris per 

a la constitució i la posada en marxa de l’empresa. Aquesta quantitat 

dependrà de la forma jurídica de l’empresa i dels actius fixos (elements 

de l’empresa que s’hi mantenen durant un període de temps superior a 

un any; per exemple, els edificis) necessaris per desenvolupar l’activitat.

–  Pla de finançament: establir d’on s’obtenen els recursos per finançar el 

pla d’inversions (aportacions dels socis, préstecs a llarg termini, crèdits, 

subvencions, etc.).

–  L’avaluació dels recursos: per adquirir el capital corrent, vinculat al 

cicle d’explotació de l’empresa (determina el volum de recursos finan-

cers que un projecte necessita tenir de forma permanent per fer front a 

les exigències del procés productiu, com l’adquisició de matèries prime-

res, subministraments, etc.).

–  Període de maduració: és el temps que transcorre entre l’adquisició 

de les matèries primeres i el cobrament del producte de les vendes i 

determina, juntament amb altres factors, el volum de fons necessaris 

per al capital corrent.

–  Sistema de cobraments a clients (descomptes, crèdit comercial, ràpels, 

etc.).

–  Sistema de pagament a proveïdors.

–  Previsió de tresoreria: previsió mensual dels cobraments i pagaments 

que es realitzaran mes a mes durant un any.

–  Compte de resultats: previsió dels beneficis o les pèrdues que s’obtindran 

durant els primers tres anys de vida de l’empresa.

–  Balanç de situació: previsió de l’estat concret de l’empresa en un 

moment determinat.

Capital corrent: és la suma de les 
matèries primeres, els recursos finan-
cers líquids més l’import dels deutes 
dels clients menys l’import dels deutes 
que manté l’empresa amb els pro-
veïdors. Des d’una altra perspectiva 
comptable, és el “fons de maniobra” 
de l’empresa.

Vocabulari
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Idees clau

Qualitats

Idea de negoci

Nous jaciments d’ocupació

L’AUTOOCUPACIÓ

Presentació del projecte

Estudi de mercat

Pla de màrqueting

Pla de producció i qualitat

Pla de recursos humans

Annexos

Anàlisi de la viabilitat del projecte

Pla de prevenció de riscos laborals

Pla econòmic i financer

EL PLA D’EMPRESA
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