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 1. Dades identificatives
	                  PER A PROJECTES DE NOVA CREACIÓ: 

	Nom del projecte.
	

	Sector d’activitat.
	

	Mes d’inici de l’activitat.
	

	Forma jurídica elegida.
	

	Ubicació del projecte.
	

	Altres: 
	

	Emprenedor/Promotor1:  
	NOM: 
	

	
	ESTUDIS:
	

	
	EXPERIÈNCIA LABORAL:
	

	
	TELEFONO:
	

	
	MAIL:
	

	Emprenedor/Promotor2:  
	NOM: 
	

	
	ESTUDIS:
	

	
	EXPERIÈNCIA LABORAL:
	

	
	TELEFONO:
	

	
	MAIL:

	PER A SOCIETATS PROMOTORES DEL PROJECTE:	

	Nom del projecte.
	

	Sector d’activitat.
	

	Denominació, raó social, NIF, codi CNAE.
	

	Ubicació de les instal·lacions.
	

	Raó i domicili social
	

	Escriptura de constitució.
	

	Altres:
	




	PER A COOPERATIVES/ ASSOCIACIONS/ GRUPS EMPRESARIALS/ ALTRES

	Nom de l’empresa
	Sector d’activitat.
	Denominació, raó social, NIF, codi CNAE.

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	







 (
2. Sumari Executiu
)
 (
(Es important destacar els elements que més posen de manifest la rellevància i l’atractiu de la idea, i també els seus elements innovadors. Es recomana una redacció simple, clara, personal  i  atraient amb  un màxim de
500 
paraules).
 
)





















2. Sumari executiu i descripció de la idea




3. Descripció del negoci
	
(Cal descriure molt breument quina és la idea de negoci contestant a les següents preguntes Què s’ha de fer? Quin és el públic objectiu? Com s’ha de fer?  Quin és 
el component innovador de l’empresa?)



















 (
4.  Estudi de Mercat
)
 (
4.1. Microentorn
)
	4.1.1. Clients
( S’ha d’intentar contestar a les següents preguntes: Quina necessitat es pretén satisfer? A quin segment de mercat es dirigeix? Què valoren els clients potencials?... En definitiva, analitzar la clientela potencial per a segmentar el mercat al qual s’orienta el negoci i el volum de vendes previstes). 





















4.1.2. Proveïdors
(Quin seran els proveïdors? Pot haver-hi problemes de proveïment? Quines condiciones ofereixen els proveïdors. Per cada línea de producte s’ha de detallar: producte, prima del proveïdors, termini de lliurament, unitat de mesura, preu, termini de pagament, disponibilitat, etc...)





















4.1.3. Competidors
(Intentar respondre: quin són els competidors ( directes i indirectes)  i on estan ubicats? Què ofereix la competència i en quines condicions? Quin nivell de competència hi ha en el sector? Hi ha productes o serveis substitutiu?) 


























 (
4.2 Macroentorn
)

	



























 (
4.3  DAFO (Debilitats, Amenaces, 
Fortaleses
 i 
Oportunitats
) 
)
	(l’objectiu d’aquest apartat és resumir la informació exposada en els apartats anteriors. De l’estudi del microentorn i el macroentorn se’n deriva un anàlisi DAFO)




	Debilitats












	Amenaces









	Fortaleses












	Oportunitats












 (
4.4 Estra
tègies
)
 (
(
L’objectiu
 d’aquest apartat es, tenint en compte les dades plasmades en els apartats anteriors, explicar i justificar l’estratègia que s’ha decidit seguir. S’han de respondre un seguit de preguntes bàsiques: Quines línies d’actuació estratègica té l’empresa? Quina opció se seguirà i per què? Quin grau 
d’independència
 es manté? Etc.. 
Màxim 250 paraules.)
)
4.2.
4.4. Estratègies


























 (
5.1. Producte
)5. Pla de màrqueting
 (
( Detallar els productes i/o serveis, en definitiva, les línees de negoci, així com les seves característiques i el seu component diferenciador
.
).
)

3.3.1 Producte























 (
(Es tracta de contestar a preguntes com ara aquestes: Quin serà el preu dels productes? Quines seran les condicions de venda? Com es posiciona el preu respecte al de la competència? Quina és l’evolució prevista del preu?.Una menció especial mereix el criteri que s’ha d’utilitzar per fixar preus)
)5.2 Preu


























 (
(Pel que fa a la promoció, es tracta de reflexionar sobre qüestions com aquestes: Quines accions promocionals s’han de dur a terme? Quin cost tindran les accions promocionals?Com es posiciona el projecte que es promociona respecte de la competència?)
)5.3. Promoció


























5.4. Segmentació
 (
(
Es important definir el grup poblacional al qual es dirigeix, i explicar el tipus d’us que es vol per al producte
.)
)
























 (
(
L
’anàlisi de la distribució implica contestar a preguntes com aquestes: Quins canals de distribució s’utilitzaran? Com s’organitzarà la distribució? Quant costarà distribuir el producte? Com es posiciona el projecte davant els competidors?).
)5.5. Distribució
























6.  Pla Tecnològic
 (
(
En aquest apartat és important identificar amb precisió els recursos tecnològics que s’han d’utilitzar per poder desenvolupar el projecte empresarial).
) (
(
L
’anàlisi de la distribució implica contestar a preguntes com aquestes: Quins canals de distribució s’utilitzaran? Com s’organitzarà la distribució? Quant costarà distribuir el producte? Com es posiciona el projecte davant els competidors?).
)
























3.5 Pla operatiu
 (
7. Pla operatiu
) (
(
El Pla operatiu implica descriure detalladament el procés d’elaboració dels diferents productes o serveis, i indicar-hi factors com ara aquests: elements materials i humans necessaris, els terminis prevists per a cada fase, el temps total de producció).
)

















 (
8. Pla de Recursos humans
)
 (
(
En aquest apartat ens hem de centrar en els requeriments qualitatius i quantitatius que el projecte necessita).
)
















 (
9. Pla Economicofinancer 
)
 (
(
L’objectiu d’aquest apartat és presentar en termes economicofinancers la possible evolució de l’empresa, el contingut és el següent: pla d’inversió inicial, pla de finançament, sistema de cobrament als clients, sistema de pagament als proveïdors, previsió de tresoreria, compte de resultats i balanç.)
)
















 (
(
L’objectiu d’aquest apartat és demostrar la capacitat de l’equip promotor, és a dir qui són els promotors i els seus respectius currículums).
Currículum Promotor 1
Currículum Promotor 2
) (
10. Equip Promotor
)
























ç











 (
(
Es important situar el projecte en una perspectiva més dinàmica mitjançant l’anàlisi de la resposta prevista davant algunes possibles contingències. Es tracta d’enumerar els possibles riscs o contingències en cas que el negoci no assoleixi els objectius previst).
)




 (
11. Principals Riscs i Estratègies de sortida
)












 (
12. Consideracions finals
)
Pla d’ Empresa




 (
(
Si considereu oportú podeu afegir algunes dades d’interès que en els punts anterior no heu pogut fer).
)
 (
1
)
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