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GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

GUIA PER A ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

EL PLA DE VIABILIDIDAD ES UN TOT, no té ni un principi ni un fi clarament delimitat. Des del primer
fins a I'Gltim dels seus punts estan estretament interrelacionats de tal manera que no es pot interpretar
individualment un apartat o aspecte del pla sense analitzar-lo i emmarcar-lo en la globalitat d'un tot.

El PLA DE VIABILITAT pot definir-se com el document en qué es reflectira el contingut del projecte
empresarial que es pretén posar en marxa, i que comprendra des de la definicid de la idea a
desenrotllar fins a la forma concreta de portar-la a la practica.

El contingut variara d'un projecte a un altre, en funcié a l'activitat, perd sempre, per xicoteta que vaja
a ser I'empresa, és aconsellable que el promotor o promotors es detinguen a realitzar-lo, ja que aixo
els ajudara a definir amb més rigor el projecte, comprovar la seua viabilitat i a posar en comu i
detectar aspectes en qué inicialment podrien no haver pensat.

A més, un altre objectiu del Pla d'Empresa és que ens servira com a targeta de presentacio a I'hora
de donar a conéixer el projecte a terceres persones (possibles inversors, entitats financeres,
Administracid etc.), un document en qué formalment i per escrit explicarem el contingut del projecte
empresarial que es pretén desenrotllar i les persones que van a impulsar-lo.

En resum, el pla de viabilitat pretén ser un estudi que ens servisca de referencia per a saber si
la nostra idea de negoci és econdOmicament i comercialment possible o no.

En linies generals els apartats que es desenrotllen en un pla d'empresa o de negoci seran:

- Definicid de l'activitat a realitzar

—  Estudi de mercat

- Pla operatiu (Recursos humans i tecnics)
- Pla de marqueting

- Analisi rendibilitat financera i economica

- Estudi economic financer i aspectes legals

PLA DEL
PROJECTE
|
I I I I | I
LA IDEA EL PLA PLA DE PLA TRAMITS
MERCAT OPFRACIONS MARKFTING FINANCER

Presentacié dels Els clients

Recursos humans:;

Politica comercial

Pla d'inversio:

Tramits societaris

promotors Llocs de treball, Recursos propis Tramits fiscals
La competéncia  coneixements, Producte i aliens. Subvencions
Definir el projecte tipus de contracte: Preu
Distribucio Pla financer:
La imatge i els Recursos materials Promocié Tresoreria
clients Compte de
La politica de resultats
Els proveidors produccio Balang provisional
La ubicacio La politica de

localitzacié

Area d'Empreses del Centre de Promoci6é - CDTE (Centre Desenvolupament Tecnologic Empresarial)
C/ Valéncia, 22 46940 Manises +34 961524632 Fax: +34 961524592 cdte@emanises.es
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GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

FASE PREVIA

ANALISI DELS AVANTATGES | INCONVENIENTS DE CREAR UNA EMPRESA

Quin és l'objectiu o els objectius personals que vull aconseguir per mitja de la posada en marxa d'este
projecte?

Avantatges / Inconvenients per a la persona o grup de persones que inicien un pla de negoci.
Avantatges / Inconvenients per a la persona o grup de persones encara que l'empresa no es duga a
terme.

Avantatges / Inconvenients per a la persona o grup de persones que si que aconseguisquen crear
I'empresa.

Avantatges/inconvenients per a I'entorn econdmic i social de I'emprenedor/a.

ANALISI DE LES CARACTERISTIQUES DE L'EMPRENEDOR/A

Quines caracteristiques ha de tindre un bon emprenedor/a? Les tinc? Estic disposat a adquirir-les?
Quina experiencia professional tinc / tenim en I'ambit que desenrotllaré? S'adequa a les meues
necessitats?

Quina formacié en este ambit o relacionada amb ell tinc / tenim? S'adequa a les necessitats?
Quina experiéncia o formacio tinc / tenim en I'ambit de gestié? S'adequa a les necessitats?

En cas de falta d'experiéncia o formacio, en quins aspectes creus/creieu necessari formar-se i
aprofundir per a facilitar la posada en marxa del projecte, com ho puc / podem solucionar?

LA IDEA: DEFINICIO DE L'ACTIVITAT A REALITZAR

He de buscar informacio sobre la meua idea? On?

Tinc opinions de familiars, amics o coneguts sobre la meua idea, i de professionals qualificats en
I'ambit? Sén positives 0 negatives?

Quines so6n les caracteristiques de la idea que em fa pensar que és interessant i rendible?

Que necessite per a decidir-me i com puc posar en practica la meua idea?

EL PROMOTOR
Dades del responsable del projecte: Nom, DNI, domicili i teléfon.

EL PROJECTE

Definir la idea de negoci que tenim, no sols en qué consistira concretament la nostra activitat, sin6 en
qué forma la durem a cap. Si per exemple ens anem a dedicar a la venda d'ulleres, descriurem com
realitzarem la venda, fent insisténcia en els serveis que oferirem als nostres clients.

Explicar breument:
- les raons per les quals ens hem decidit per eixa activitat en concret.
- I'experiéncia i coneixements que tenim sobre, per exemple, el sector o la gestioé en general.

Si contractarem personal, caldra explicar les funcions de cada un de nosaltres dins del comerg.

L'OFERTA

Descriure els productes i serveis que oferim en el nostre comerg, detallant el que els nostres futurs
clients creiem que valoraran: la qualitat del servei i I'assessorament, l'atencié exquisida al client, la
innovacio, el servei post-venda, els preus economics o la bona ubicacié per exemple. D'esta manera,
indiquem també, l'avantatge que oferirem respecte als altres, que faca que els clients vinguen al
nostre comerg.

Area d'Empreses del Centre de Promoci6é - CDTE (Centre Desenvolupament Tecnologic Empresarial)
C/ Valéncia, 22 46940 Manises +34 961524632 Fax: +34 961524592 cdte@emanises.es
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GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

LA IMATGE | ELS CLIENTS

Es bo reflexionar sobre la imatge del nostre negoci, qué volem transmetre i indicar quin és el nostre
public objectiu, a qui ens dirigim: sexe, edat, nivell econdmic, zona d'influéncia, etc. Logicament, el
nostre public objectiu estara estretament lligat al tipus de producte que oferim.

LA UBICACIO
Detallar la ubicacio del local de negoci i les caracteristiques per les que I'hem triat, ja que d'una
ubicaci6 oportuna dependra en gran part I'exit del nostre comerg.

Descriurem l'entorn on obrirem el negoci: quin tipus de comerg¢ existix, si esta previst alguna actuacioé
en la zona (construccio de vivendes, carrers de vianants, boca del Metro, etc.)

En el cas d'un comerg dirigit als xiquets, podria ser quelcom aixi com “el local es troba en una zona
transitada, proxima a un centre d'educacio infantil i a una plaga, des d'on es veu facilment el comerg i
que compta amb una amplia zona de jocs”. Es tracta de ressaltar aquells factors que puguen influir en
la rendibilitat del comerg.

COMPRES

Analisi de compres. Indicar els qui seran els nostres proveidors i basant-se en quins criteris els hem
triat; la relacié qualitat preu que ens oferixen, les formes de pagament amb qué treballen, terminis
d'entrega, el servei post-venda, etc.

L'ESTUDI DE MERCAT

Existixen ja potencials clients? Qui s6n?

Quines so6n les seues caracteristiques?

He establit contactes amb possibles clients?

Hi ha altres empreses que realitzen la mateixa activitat?
Queé oferixen i a quin preu?

Amb esta reflexid es pretén analitzar si hi ha molta o poca competéncia, per a determinar si hi ha un
buit de mercat en eixa activitat, que faca que el nostre comer¢ puga ser rendible.
Es tracta d'estudiar com s'atenen les necessitats del client hui en dia i com les atendrem nosaltres.

Per a fer una valoraci6é de la demanda, i en funcié dels nostres client objectiu (descrit anteriorment),
podem utilitzar dades estadistiques. Per exemple:

-Padrons municipals.

-Censos de Poblacio i Vivenda. Podriem traure per exemple informacio sobre la distribucié de
poblacio per sexe, per districtes o barris, nivell d'estudis per districtes, etc. Sempre en funcid
de la informacio que necessitem.

-Censos de Poblacid de I'Institut Nacional d'Estadistica (INE) que es publiquen cada 10 anys,
i ens donen l'evolucid del nombre d'habitants, estructura d'edats, sexe, nivell d'estudis, etc.

-Si volem conéixer la despesa per capita o inclis les preferéncies d'una poblacié en concret,
podem consultar les Enquestes de Pressuposts Familiars o Enquesta Continua de
Pressuposts Familiars de I'INE que publica cada 10 anys en el cas de la primera i anualment
en el segon cas.

-Estudis de la Cambra de Comerc.

En funci6 d'estes dades, la demanda potencial o que podem esperar es podia calcular de la manera
seguent:

NUM. habitants, % d'usuaris

de l'area d'influéncia X d'esta activitat =  Potencials clients
del nostre comerg.

(Censos demografics)

Area d'Empreses del Centre de Promocié - CDTE (Centre Desenvolupament Tecnoldgic Empresarial)
C/ Valéncia, 22 46940 Manises +34 961524632 Fax: +34 961524592 cdte@emanises.es
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GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

CONEIXEMENT DE LA COMPETENCIA

Comentarem els que venen productes semblants o iguals als nostres, preus amb qué funcionen,
serveis que oferixen, promocions que utilitzen per a atraure clients, on estan situats i com ens
diferenciem d'ells.

Pot ser molt interessant intentar identificar, com ho farem en el nostre propi comer¢c més endavant, els
punts forts i débils de la nostra competencia.

En funcio del comerg de qué es tracte, caldra tindre en compte I'existéncia de grans superficies en la
zona o altres formats que ens puguen afectar.

Com a font d'informacié que ens servisca de suport, podem utilitzar:

- Els censos d'establiments de qué disposen alguns ajuntaments, on apareixen el nombre
d'establiments per branca d'activitat.

- Cambres de Comerc. Disposen de gran quantitat d'informacid, encara que segurament la
més interessant, cal pagar-la.

- Una altra possibilitat és consultar les pagines grogues o visitar la zona un mateix.

EL PLA OPERATIU

Quines fases componen el procés productiu de la meua empresa?

On ubicaré I'empresa? Per que?

Com ha de ser el local que necessite per a desenrotllar I'activitat empresarial? Superficie, cost i forma
de pagament.

Necessitaré fer-hi reformes per a adequar-hi la instal-laciéo? Descripci6 i cost.

Quins mobiliaris necessite adquirir? Descripcié, quantitat, cost i forma de pagament.

Quina materia primera i subministraments necessitaré per a obtindre el producte / servei final?
Descripcid, quantitat i cost.

Hauré de disposar d'un estoc? Quina maquinaria i ferramentes necessitaré per a la fabricacio?
Descripcié, quantitat i cost.

Necessitaré mitjans de transport? Quins? Descripci6, quantitat i cost.

Quins subministraments necessitaré contractar? Amb quin cost?

Quins poden ser els meus proveidors més habituals?

Quines condicions de pagament a proveidors

Com organitzaré I'empresa?

Com distribuiré els diferents treballs i responsabilitats?

Quin nombre de persones s6n necessaries i amb quina qualificacié professional?

Quin tipus de contractes utilitzaré? Conec les mesures de suport a la contractaci6?

Quin sera el cost del personal?

Quines mesures de seguretat i higiene he d'establir?

Contractaré alguna asseguranga contra robatori, incendi...?

Contractaré algun tipus de mesura de seguretat?

A) La produccio

En este apartat del Pla d'Empresa es determinaran els mitjans técnics amb qué I'empresa haura de
comptar per a exercir la seua activitat, que tindra especial importancia en les empreses industrials. No
obstant aix0, en les empreses comercials i de serveis també sera necessari establir les necessitats
pel que fa als locals, mobiliari i instal-lacions.

Determinacid del procés de fabricacio.

Seleccio d'instal-lacions i equips necessaris.

Possibles empreses subcontractistes.

Aprovisionament: materies primeres, proveidors, subministraments basics, etc.
Gestio d'estocs: Matéries primeres, productes intermedis, productes acabats, etc.
Control de qualitat, prevencié de riscs laborals etc.

Area d'Empreses del Centre de Promocié - CDTE (Centre Desenvolupament Tecnoldgic Empresarial)
C/ Valéncia, 22 46940 Manises +34 961524632 Fax: +34 961524592 cdte@emanises.es
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GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

B) La localitzacié

L'empresa necessitara uns terrenys, locals o instal-lacions per a exercir la seua activitat, per la qual
cosa els promotors hauran de procedir a I'eleccio del lloc d'ubicacié de la mateixa. Esta eleccid variara
depenent del tipus de negoci. Ex: si és un comer¢ detallista buscarem un local céntric, si féra una
fabrica de conserves vegetals sera importar-se localitzar-se en zona agricola etc.

Alguns criteris a tindre en compte a I'hora de seleccionar el lloc d'emplagament serien:

Proximitat del mercat (centres comercials, zones de vianants, afluéncia, ubicaci6 de competéncia
etc.), facilitat per a disposar de materies primeres (ens evitara haver de disposar de grans estocs),
infraestructura i comunicacions (facil accés, bones connexions, parquing, enllumenat, etc.), existéncia
de ma d'obra qualificada, legislacié urbanistica (qualificacié d'usos i sols), ajudes a determinades
zones, preu (cost lloguer, condicionament etc.).

EL PLA DE MARQUETING

Quin és el producte o servei que vull oferir?

Quin nom posaré a lI'empresa, producte / servei?

Quina imatge vull donar de la meua empresa?

Quina qualitat especial o novetat comporta el meu producte / servei respecte a altres existents?
Quin sistema utilitzaré per a controlar la qualitat del producte?

Desitge ampliar la gamma de productes / serveis en un futur ? De quin tipus i quan?

Com calcularé el preu de venda dels meus diferents productes / serveis?

Com vendré: a terminis, al comptat...?

Quins canals de distribucio dels meus productes / serveis utilitzaré? Com seran i quant costaran?
Com proporcionaré els meus productes o serveis? Quant em costara?

Politica comercial

Definida l'activitat de lI'empresa i el mercat a que esta es dirigira, cal establir les estratégies a
desenrotllar per a introduir els productes o el servei objecte de l'activitat, i assolir els objectius de
venda prevists. Es tracta doncs d'establir la politica comercial a dur a terme i els seus elements
integrants.

La politica comercial de I'empresa haura d'articular-se entorn de quatre factors fonamentals:

a) Producte

Convé definir les caracteristiques o atributs concrets del producte o servei que l'empresa oferira,
procurant ressaltar-ne aquells que puguen tindre una major incidéncia en el mercat. Véncer a la
competéncia per mitja de la diferenciacié ha de ser una meta a aconseguir; diferenciacié que podra
aconseguir-se a través del preu, disseny, qualitat, presentacié o servei oferit etc., factors que poden
incidir positivament en la imatge del producte i en el seu consum.

Tot producte o servei té un cicle de vida, més o menys llarg, en el qual hi ha diverses fases que tenen
una incidéncia molt important en les vendes i en el benefici.
Estes fases son:

- Introducci6: Presentacié del producte en el mercat. Tant per a un nou producte com servei
sempre hi ha esta fase d'introduccid. Sol ser i ha de ser curta i es caracteritza per un volum
baix de vendes i amb un benefici del negoci negatiu, ja que ha sigut necessari realitzar uns
desembossaments importants i els beneficis d'unes vendes baixes no permeten compensar
encara les despeses i inversions.

Area d'Empreses del Centre de Promocié - CDTE (Centre Desenvolupament Tecnoldgic Empresarial)
C/ Valéncia, 22 46940 Manises +34 961524632 Fax: +34 961524592 cdte@emanises.es
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GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

- Creixement: Una vegada presentat el producte o negoci en el mercat, es produix la seua fase
de creixement. El public coneix el negoci i comenga a usar-ho, el producte es comencga a
comercialitzar i les comandes dels venedors, per a abastir els magatzems, donen lloc a un
important creixement de les vendes. Al llarg d'esta fase, més cap al final de la mateixa que al
principi, poden o han d'aparéixer els primers beneficis.

- Maduresa: El producte o negoci ja esta estabilitzat, es produix el que es consumix, la clientela
és estable, les vendes sén estables, i els beneficis comencen a créixer. Esta fase és, o ha de
ser, la de major duracid; com més llarga siga, majors seran els beneficis.

— Declivi: El negoci o producte s’hasaturat. La clientela abandona el producte per uns altres de
nous, o abandona el negoci per uns altres de nous. Esta fase és la més perillosa, ja que la
corba de la decadéncia pot ser molt rapida, i si no es detecten els seus comencaments,
potser quan es perceben els seus efectes siga tard per a protegir-se d'ells.

Es molt important identificar la fase del cicle de negoci en qué es troba el producte o servei,
aixi com analitzar el cicle de vida del dit producte o servei.

b) Preu

La fixacié del preu també ocupa un paper important dins de la politica comercial de I'empresa. En
alguns casos, oferir millors preus que la competéncia pot ser un factor fonamental per a vendre. En
altres en canvi, uns preus massa baixos poden donar una imatge de falta de qualitat en el producte,
amb els perjuis que aixd comporta.

A I'hora d'establir els preus de venda caldra tindre en compte, d'una banda els costs empresarials del
producte o servei i per una altra el preu de venda de productes o serveis semblants, sense oblidar,
per descomptat, el factor socioldgic que el preu pot tindre en el consum.

c¢) Distribuci6

Una vegada definit el producte i fixat el preu de venda, hem de veure si es comercialitza directament
o si s'han d'utilitzar els serveis d'altres empreses; analitzar el cost i el rendiment de cada un d'ells i
triar el que millor s'adapte als objectius comercials plantejats. A I'hora d'efectuar I'analisi dels diferents
canals cal tindre en compte els aspectes segiients: Cost, Seguretat, Cobertura de mercat, Atencio
gue pot prestar al producte, Eficacia,...

d) Comunicacio

A I'hora d'establir la politica comercial de I'empresa caldra tindre present la realitzacié de tota una
série d'accions que la donen a conéixer en el mercat. La publicitat, edici6 de catalegs o fullets,
accions de promocié de vendes, descomptes, etc., s6n alguns dels mecanismes que poden utilitzar-
se i que, igual que els canals de distribuci6, hauran de ser objecte del corresponent estudi a fi de
valorar el seu cost i la seua eficacia. A més, interessa definir una imatge de lI'empresa, i ressaltar-hi
aquells aspectes que puguen ser més atraients.

EL PLA ECONOMICOFINANCER

De quins recursos economics dispose?

Necessite algun tipus de préstec? De quina quantia? En quines condicions?

Amb quines garanties i/o avals puc comptar?

Tinc dret a subvencions i/o ajudes economiques de I'Administracié Pablica? Tipus, quantia.

Fabricaré tot el producte o encarregaré una part a terceres persones? (Subcontractacio)

Quina quantitat de producte /servei necessite per a produir en un mes? Quand preveig aconseguir-lo?
He de generar un estoc de productes?

Quin volum de vendes preveig realitzar al mes? | quan ho aconseguiré?

En este apartat reflectirem la inversié necessaria per a posar en marxa el negoci i les despeses fixes
que genera el comerg d'una banda: sén despeses a quée haurem de fer front.

| d'una altra, haurem d'indicar les vendes que esperem tindre en els proxims mesos i amb quin marge
treballarem.

D'esta manera, podem fer una estimacié dels beneficis amb qué comptarem.

Area d'Empreses del Centre de Promocié - CDTE (Centre Desenvolupament Tecnoldgic Empresarial)
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GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

PLA D'INVERSIO

En este apartat es determinara el volum de recursos econdmics necessaris perqué el projecte puga
posar-se en marxa i perqué l'empresa puga desenrotllar la seua activitat, tenint en compte les
instal-lacions i equips que necessite, els consums de matéries primeres i subministraments basics
necessaris per a aconseguir les vendes previstes, els costs de personal, els imposts, etc.

Part de les inversions necessaries aniran destinades a financar I'adquisicié dels actius permanents de
I'empresa, considerant com a tals aquells que participaran en més d'un exercici economic i la resta
correspondran a actius que seran consumits en I'exercici i estan directament relacionats amb el
funcionament corrent de I'empresa, constituint el que es coneix com a actiu circulant.

Fins aci

Per a financar les inversions necessaries, els promotors comptaran, en primer lloc, amb el seu propi
capital que, generalment, s'invertira en l'adquisicié dels actius permanents, i atés que els recursos
propis homeés solen cobrir una part de les necessitats, sera necessari recérrer al financament aliena,
amb la que es completaran les inversions en actius fixos i es financaran les corresponents a l'actiu
circulant.

Els recursos aliens que I'empresa necessitara poden classificar-se en funcié del termini en qué cal
efectuar la seua devolucio, podent parlar-se en linies generals de recursos a curt termini, el periode
de reembossament de la qual no és superior a un any; a mitja termini, quan oscil-la entre un i tres
anys; i llarg quan el periode de devolucié és superior als tres anys.

Cal distingir dos tipus de recursos aliens:

- Els que sorgiran com a conseqiiéncia de les operacions corrents de I'empresa: sén recursos a curt
termini que sorgixen de manera espontania a través de l'activitat de I'empresa, no donant lloc, en
molts casos, a una entrada de fons sin6 a un ajornament dels pagaments. Aixi el crédit que
concedixen els proveidors constituix una font de financament que en determinats negocis juga un
important paper.

- Els que procediran d'operacions concretes de crédit: coneguts com a credits de finangament, son
recursos a mitja i llarg termini que s'obtenen a través d'operacions de credit que han de documentar-
se convenientment i que, de vegades, exigixen complexes negociacions.

A I'hora de valorar les diferents fonts de finangament i efectuar l'eleccid, convé tindre en compte els
principals factors que influiran en l'operaci6 de créedit: quantitat maxima a financar, termini
d'amortitzacié, existéncia de periode de carencia, tipus d'interés, garanties exigides i el periode de
tramitacio.

| entre les fonts de financament a quée I'empresa pot recérrer es troben: la Banca privada i Caixes
d'Estalvi, la Banca oficial, les Cooperatives de credit, les Societats de lising i les Societats de
facturatge. Aixi mateix, caldra tindre en compte els serveis de les Societats de Garantia Reciproca,
gue si bé no son una font de finangament, si que intervenen a I'hora de facilitar les operacions de risc.

PLA FINANCER

A més de conéixer les necessitats financeres i la forma de fer-les front, s'haura d'analitzar quin és el
resultat econdmic que es va a obtindre, I'estructura economica que tindra lI'empresa i, en definitiva, la
rendibilitat prevista del projecte.

Per a aixo I'estudi conté els tres estats financers segients:

1. Compte de previsio de tresoreria

El compte de previsié de tresoreria, 0 pressupost de tresoreria, és un estat financer en que es van a
arreplegar, de forma detallada, les entrades i eixides de fons liquids de I'empresa durant un
determinat periode de temps.
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GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

El compte de previsioé de tresoreria sol realitzar-se per al periode que comprén I'exercici economic de
I'empresa (un any generalment) i es descompon en mesos, quinzenes 0 setmanes, segons la
freqliencia dels cobraments i pagaments a realitzar.

2. Compte de resultats provisional

Reflectix una hipotética situacié comptable al final d'un periode determinat (per regla general, un any).
Cal destacar que en ella no figuren les inversions i si els despeses. (perdues i guanys) Ago és aixi
perque la inversio és el que fa falta per a posar en marxa I'empresa, mentres que una vegada esta es
troba en funcionament, els despeses i els ingressos es troben directament relacionats amb la seua
activitat.

3. Balang de situacié

El Balanc¢ de Situacio determina tant el que el negoci té (actiu), com els recursos amb que ha financat
estos actius (passiu).

Aixi mateix, este document permet a I'emprenedor valorar la situacié del negoci. Aixi, a partir del
balang, per mitja del sistema de ratios, es pot analitzar la solvencia de I'empresa o el seu nivell
d'endeutament.

El balan¢ ens permet determinar els drets i obligacions de I'empresa, el valor de la mateixa, els
mitjans financers disponibles per a fer front als deutes, el valor de les inversions realitzades, les fonts
de financament de les dites inversions, I'equilibri o desequilibri existent entre el finangament propi i la
financament aliena i el nivell de salut financera de I'empresa.

RECURSOS HUMANS

Generalment, l'equip huma amb quée compte I'empresa constituix un dels seus principals actius.
Disposar de personal capacitat i adaptat als diferents llocs de I'empresa sera fonamental per a la
marxa de la mateixa. Per aix0, I'eleccié de les persones necessaries ha de ser objecte d'una especial
atencio. Ens haurem de plantejar quantes persones necessitarem, amb quina qualificacio, quina
responsabilitat tindran, quin horari, com sera l'organigrama de I'empresa etc.

Sera precis analitzar l'oferta de ma d'obra, veure on trobar possibles candidats i establir els
mecanismes de seleccié adequats, que podran realitzar-se per la propia empresa o recorrent a
empreses especialitzades. En este terreny, les oficines d'ocupacié i les empreses de busca i selecci6
de personal poden ser de gran utilitat.

Finalment, s'haura de definir el tipus de contracte a establir en cada cas (amb les possibles
bonificacions per contractacié indefinida) i el compliment de les obligacions laborals que aixo
comporta.

IMPOSTS

En este apartat es determinen les quotes a pagar per I'Ilmpost d'Activitats Econdmiques, aixi com les
retencions de IRPF.

GESTIO D'ESTOCS

En el moment d'inici de I'activitat, és probable que el negoci haja de fer front a una inversié inicial en
existencies o estocs.

Durant la vida del negoci, s'haura de controlar el nivell d'existéncies, per mitja de la realitzacié dels
corresponents inventaris.

PLA D'AMORTITZACIO

El pla d'’Amortitzacié presenta un desglossament de les dotacions a amortitzacions a realitzar en cada
exercici. Les amortitzacions sén el reflex comptable de la depreciacié de l'immobilitzacio, és a dir,
representen el desgast dels béns materials o immaterials que I'empresa ha adquirit per a realitzar
I'activitat.

En cas de no realitzar esta practica, I'empresa s'estaria descapitalitzant, és a dir, I'immobilitzat podria
perdre valor amb el pas del temps, i I'empresa no disposaria de fons per a reemplagar-ho.
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GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

DESPESES VARIABLES

En este apartat s'analitzen les despeses que mensualment origina el negoci, com ara llum, aigua,
teléfon, lloguers, asegurances, etc.

Aixi, s'estimen estes desésese per als tres primers exercicis, suposant un cert creixement dels
mateixos en este periode (IPC).

Aixi mateix, es determina una quantia a utilitzar en la promocié del negoci —Despeses en publicitat i
promocio.
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GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

ANNEX
INVERSIO

Assenyale la quantia de les inversions que preveu realitzar en cada un dels seglients elements en el
moment inicial i durant els tres primers anys d'activitat de la seua empresa.

INVERSIO INMOV. MATERIAL INICIAL ANY 1 ANY 2 ANY 3

Euros Euros Euros Euros

Terrenys i béns naturals

Edificis administratius i comercials
Naus industrials i magatzems
Instal-lacions técniques
Maquinaria

Utillatge

Mobiliari

Equips informacio

Elements de transport

Un altre immobilitzat material

an[ab|ah|ah (ch|ah[ahb[dhb|dh|ah
an[ab|ah|ab [ch|ah[dhb[dh|dh|dh
an[ab|ah|ah [ch|ah|dhb[dh|dh|dh
anab|ah|ah (ah|ah[ahb[dh|dh|ah

INVERSIO INMOV. IMMATERIAL INICIAL ANY 1 ANY 2 ANY 3

Euros Euros Euros Euros
Despeses I+D € € € €
Fons de comerciel € € € €
Dret de traspaso? € € € €
Aplicacions informatiques € € € €
Un altre immobilitzat immaterial

(1) Quantitat que es paga per un negoci més enlla del valor net dels seus actius i que valora l'avantatge
intangible d'obtindre beneficis a través de I'adquisicié d'una firma ja establida, i representa per tant una
mesura de la capacitat d'esta d'obtindre guanys superiors a qué donaria un Us alternatiu del capital.
Posant un exemple és una quantitat que es paga per un negoci que ja estava muntat, la qual valora els
clients que tenia el negoci, que els treballadors ja estan formats, etc.

2) pagats per drets de lloguer dels locals.
INVERSIO INMOV. FINANCER INICIAL ANY 1 ANY 2 \ ANY 3
Euros Euros Euros Euros
Fianzas! € € € €
. . ) .2
Altres inversions financeres llarg termini € € € €

(1) Efectiu

a deposit o en garantia de compliment d'alguna obligacid.

(2) altres inversions financeres a llarg termini: inclou la quantia de les inversions en deposits bancaris,
d'estalvi, fons d'inversié, adquisicié de titols de deute public, adquisici6 d'accions d'altres

empreses, etc.

DESPESES PRIMER

DESPESES DE CONSTITUCIO ESTABLECIMIENTO! Euros

Honoraris de notaris € | Estudis de viabilitat €
Despeses de Registre € | Despeses técnics €
Col-locacid de titols € | Formacio del personal €
Tributs € | Publicitat €
Altres despeses de constitucio € | Altres despeses establiment €
TOTAL DESPESES CONSTITUCIO €| TOTAL DESPESES PRIMER ESTABLEC. €

(1) Tenen la consideraci6 de despeses de primer establiment tots els despeses previs a la posada en
marxa de I'empresa i normalment es referixen a estudis de viabilitat técnica, legal o econdmica, despeses
de formacio6 del personal, publicitat, viatges etc.

INVERSIO INICIAL EN CIRCULANT \ INICIAL

Euros
Tresoreria inicial* €

(1) Recorde que la tresoreria inicial (diners) ha de ser suficient per a cobrir els despeses de |'activitat fins
que esta comence a generar liquiditat a través del cobrament de les vendes o prestacions de serveis.
Incloga sempre un cert marge de seguretat per sino s' els objectius plantejats.
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GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

Recorde que el total de recursos financers ha de ser igual al total d'inversions, aixi, en el moment
inicial el total del finangcament han de ser igual a la suma dels elements d'immobilitzat i la tresoreria.

Si el capital social és menor que el total de la inversié haura de financar part de la mateixa a través

d'operacions d'endeutament (préstecs, lising,...).

RECURSOS FINANCERS

CAPITAL SOCIAL? Inici ANY1 | ANY2 ANY 3 |
Capital social subscrit i aportat € € € €
Capital social subscrit pendent d'aportar € € € €

DEUTES
Préstecs bancaris

m
m4
o
o> [

Leasing?

€

€

€

(1) Capital aportat pels socis o promotors.

(2) Es un contracte d'arrendament (lloguer) d'un bé "moble o immoble" amb la particularitat que es pot

optar per la seua compra.

DETALL DE LES OPERACIONS DE PRESTECS | LISING

Si té diverses operacions d'endeutament amb caracteristiques distintes, indique-les.

PRESTEC PRESTEC 1 PRESTEC 2 PRESTEC 3
Import de I'operacié de préstec € € €
Comissié d'obertura: % % %
Tipus interés anual: % % %
Termini devolucié (anys): Anys Anys Anys
Anys de carenciat:
Any en gué es firma préstec (Inici, Any 1, Any 2, Any 3)

(1) En alguns prestecs hi ha la possibilitat d'un periode de caréncia en el qual es paguen només els

interessos, per a comencar a pagar el préstec transcorregut este periode.

LISING
Import de l'operacié de lising

LISING 1

LISING 2

Comissi6 d'obertura:

%

%

Tipus interés anual:

%

%

Termini devolucio (anys):

Anys

Anys

Exercira I'opcié de compra (indique Sl 0 NO)

Any en qué es firma l'operacid de lising
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GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

PREVISIO D'INGRESSOS

Si la seua empresa es dedica Unicament a la venda de productes, p. Ex. Un comerg, ompliga només
les cellles que fan referéncia a les linies de productes. Si els seus ingressos procedixen de la
prestacié de serveis, p. Ex. Una perruqueria, ompliga les linies que fan referéncia a les linies de
serveis. Si la seua empresa realitza de forma conjunta les dos activitats, p. Ex., una botiga
d'informatica que, a més de vendre equips i programes, també s'encarrega del manteniment dels
mateixos, haura d'omplir ambdds linies.

A.1) UNITATS DE PRODUCTES QUE VEU VENDRE | SERVEIS QUE VEU PRESTAR EN ELS
PROXIMS TRES ANYS
Unitats de productes que Increment en el nombre de
productes que preveu vendre ANY 2
preveu vendre .
respecte any anterior?!

% %
Unitats d'augment | d'augment
sobre sobre Any

Any 1 2
Linia producte 1 Linia producte 1 % %
Linia producte 2 Linia producte 2 % %
Linia producte 3 Linia producte 3 % %
Linia producte 4 Linia producte 4 % %
Linia servici 1 Linia servici 1 % %
Linia servici 2 Linia servici 2 % %
Linia servici 3 Linia servici 3 % %
Linia servici 4 Linia servici 4 % %

(1) Si s'han estimat els productes dels anys 2 i 3 en quantitats, per a passar-ho a percentatges es pren la quantitat
estimada per a eixe any i es dividix per la quantitat de I'any anterior.

A.2.) PREU DE VENDA DEL PRODUCTE

0, i
Preu de venda dels productes /o EETETIENG E €l [EIE0 EES

que preveu vendre

productes que preveu vendre ANY 2 ANY 3
respecte a l'any anterior?

%

% d'augment | d'augm

Euros s/ Agy 1 entgs/

Any 2
Linia producte 1 € Linia producte 1 % %
Linia producte 2 € Linia producte 2 % %
Linia producte 3 € Linia producte 3 % %
Linia producte 4 € Linia producte 4 % %
Linia servici 1 € Linia servici 1 % %
Linia servici 2 € Linia servici 2 % %
Linia servici 3 € Linia servici 3 % %
Linia servici 4 € Linia servici 4 % %

(1) Si s'han estimat els preus dels anys 2 i 3 en quantitats, per a passar-ho a percentatges es pren el preu estimat per a
eixe any i es dividix pel preu de I'any anterior.
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B.) POLITICA DE COBRAMENT A CLIENTS

:(I)

é FORMA DE COBRAMENT A CLIENTS

IS

_8 AJORNAMENT DEL COBRE1 ANY 1 | ANY 2 ANY 3

S5 % de vendes cobrades al comptat % % %
% % de vendes amb pagament ajornat % % %
w TOTAL 100% 100% 100%

Dies de termini per a cobrament a clients

‘ ; (1) En este espai s'ha d'introduir la forma de cobrament a clients en percentatges, la qual cosa es cobra al comptat i a
terminis.
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GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

C.) ALTRES INGRESSOS QUE PREVEU OBTINDRE EN ELS PROXIMS TRES ANYS
ALTRES INGRESSOS ANY 1 ANY 2 ANY 3

Subvencions d'explotaciont € € €
Altres ingressos d'explotacion? € € €
Ingressos d'inversions financieras? € € €

(1) S6n quantitats concedides per les Administracions Publiques, empreses o particulars a fi de compensar a
I'empresa per la venda de productes o la prestacié de serveis en condicions socials, és a dir, a preus inferiors als
habituals en el mercat. Per exemple, una guarderia que oferta places gratuites a les families amb menor renda del

municipi i rep una subvencio de I'Ajuntament.

(2) S'inclouen en esta partida la resta d'ingressos regulars que obté I'empresa i que no procedisquen de la seua
activitat principal, és a dir, de la venda de productes o de la prestacio dels serveis. Per exemple, la renda del lloguer

d'un local, ingressos per comissions, etc.

(3) Fa referéncia a les quantitats percebudes en concepte d'interessos per inversions en deposits bancaris, deute
public, o bé, a guanys (o pérdues) obtingudes en operacions de compravenda d'accions, fons d'inversid,...

Si la seua empresa es dedica a una activitat comercial o a la prestacié de serveis i utilitza els

productes adquirits dels proveidors sense realitzar cap transformacio en els mateixos.

COMPRES DE MERCADERIES (Activitats comercials i serveis que no incloguen transformacio)

Si la seua empresa es dedica a una activitat comercial o a la prestaciéo de serveis i utilitza els
productes adquirits dels proveidors sense realitzar cap transformacié en els mateixos, per favor,

ompliga els segiients quadros.

A.) COMPRES D'UNITATS DE PRODUCTES PER ALS PROXIMS TRES ANYS

Increment en el nombre de
productes que preveu adquirir
respecte any anterior?

Unitats de productes que

preveu adquirir

Unitats

% d'augment
sobre Any 1

% d'augment
sobre Any 2

Linia producte 1

Linia producte 1

%

%

Linia producte 2

Linia producte 2

%

%

Linia producte 3

Linia producte 3

%

%

Linia producte 4

Linia producte 4

%

%

Envasos

Envasos

%

%

Diversos

Diversos

%

%

(1) Si s'han estimat els productes dels anys 2 i 3 en quantitats, per a passar-ho a percentatges es pren la quantitat

estimada per a eixe any i es dividix per la quantitat de I'any anterior.
B.) PREUS DE COMPRA DELS PRODUCTES QUE PREVEU ADQUIRIR

% d'increment en el preu dels
productes adquirits respecte a
I'any anterior?

Preu de compra dels

productes que preveu adquirir

Unitats

%
d'augment
s/ Any 1

%
d'augment
s/ Any 2

Linia producte 1 € Linia producte 1 % %
Linia producte 2 € Linia producte 2 % %
Linia producte 3 € Linia producte 3 % %
Linia producte 4 € Linia producte 4 % %
Envasos € Envasos % %
Diversos € Diversos % %

(1) Si s'han estimat els preus dels anys 2 i 3 en quantitats, per a passar-ho a percentatges es pren el preu estimat per a

eixe any i es dividix pel preu de I'any anterior

Area d'Empreses del Centre de Promoci6é - CDTE (Centre Desenvolupament Tecnologic Empresarial)
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GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

C.) POLITICA DE PAGAMENT A PROVEIDORS

a‘. 5 FORMA DE PAGAMENT A PROVEEDORES*

ﬂmﬁ AJORNAMENT DEL PAGAMENT ANY 1 ANY 2 | ANY 3
i % de compres pagades al comptat % % %
% de compres amb pagament ajornat % % %
TOTAL 100% 100% 100%
TERMINI (en dies) ANY 1 ANY 2 | ANY 3
Dies de termini per a pagament a proveidors Dies Dies Dies

(1) En este espai s'ha d'introduir la forma de pagament a proveidors en percentatges, la qual cosa es cobra al comptat
i el que es cobraterminis.

Si la seua empresa realitza una activitat industrial o presta serveis que incloguen
transformacio dels productes adquirits als proveidors (exemple, un restaurant).

COMPRES DE MATERIES PRIMERES (Activitats industrials i serveis que incloguen
transformacio)

Si la seua empresa realitza una activitat que incloga transformacié dels productes adquirits als
proveidors (per exemple, un restaurant), per favor, ompliga els quadros d'esta pagina i la seglent.
Sind, ompliga els quadros de la pagina anterior.

A.) COMPRES D'UNITATS DE MATERIES PRIMERES PER ALS PROXIMS TRES ANYS

Increment en el nhombre de
materies primeres que preveu ANY 2
adquirir respecte any anteriort

Unitats de matéries primeres

que preveu adquirir

% d'augment | %
Unitats sobre Any d'augment
1 sobre Any

2
Matéria primera 1 Matéria primera 1 % %
Matéria primera 2 Matéria primera 2 % %
Matéria primera 3 Matéria primera 3 % %
Matéria primera 4 Matéria primera 4 % %
Matéria primera 5 Matéria primera 5 % %
Materia primera 6 Materia primera 6 % %
Envasos Envasos % %
Diversos Diversos % %

(1) Si s'han estimat els productes dels anys 2 i 3 en quantitats, per a passar-ho a percentatges es pren la quantitat
estimada per a eixe any i es dividix per la quantitat de I'any anterior.

B.) PREUS DE COMPRA DE LES MATERIES PRIMERES QUE PREVEU ADQUIRIR

Preu de compra de les

% d'increment en el preu de les
materies primeres que preveu

materies primeres respecte a
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adquirir I'any anteriort
Euros % d'augment | % d'augment
s/ Any 1 s/ Any 2

Matéria primera 1 € Matéria primera 1 % %

Matéria primera 2 € Matéria primera 2 % %

0 Matéria primera 3 € Matéria primera 3 % %

g Matéria primera 4 € Matéria primera 4 % %

g Envasos € Envasos % %

o Diversos € Diversos % %
S
E

(1) Si s'han estimat els preus dels anys 2 i 3 en quantitats, per a passar-ho a percentatges es pren el preu estimat per a
eixe any i es dividix pel preu de I'any anterior.
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GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

C.) POLITICA DE PAGAMENT A PROVEIDORS

FORMA DE PAGAMENT A PROVEEDORES*

AJORNAMENT DEL PAGAMENT ANY 1 ANY 2 ANY 3

% de Compres pagades al comptat % % %

% de Compres amb pagament ajornat % % %
TOTAL 100% 100% 100%

TERMINI (en dies) ANY 1 ANY 2 ANY 3

Dies de termini per a pagament a proveidors Dies Dies Dies

(1) S'ha d'introduir la forma de pagament a proveidors en percentatges, la qual cosa es cobra al comptat i el que es
cobra terminis.

PLA DE PRODUCCIO (Activitats industrials i serveis que incloguen transformacio)

Si la seua empresa realitza una activitat industrial o presta serveis que incloguen transformacio dels
productes adquirits als proveidors (exemple, un restaurant), per favor, ompliga els seguients quadros
que indiquen el consum mitja de matéeries primeres per producte fabricat (a més de la pagina
anterior).

CONSUM DE MATERIES PRIMERES PER UNITAT DE PRODUCTE

Matéria primera per
_ unitat de producte
Matéria primera 1
Matéria primera 2
Matéria primera 3
Materia primera 4
Matéria primera 5
Materia primera 6
Envasos
Diversos

Producte 1 Producte 2 Producte 3 Producte 4 Producte 5 Producte 6

UNITATS DE PRODUCTES QUE PREVEU PRODUIR O FABRICAR

Exist. Final prod. Acabats ANY 1 \ ANY 2 ANY 3
Linia de producte 1
Linia de producte 2
Linia de producte 3
Linia de producte 4
Linia de producte 5

EXISTENCIES FINALS DE PRODUCTES EN CURS DE FABRICACIO AL TANCAMENT DE L'EXERCICI

Exist. Finals productes en curs ANY 1 ANY 2 ANY 3
Linia de producte 1
Linia de producte 2
Linia de producte 3
Linia de producte 4
Linia de producte 5

No s'oblide que és técnicament impossible vendre més productes de qué ha produit.

Area d'Empreses del Centre de Promoci6é - CDTE (Centre Desenvolupament Tecnologic Empresarial)
C/ Valéncia, 22 46940 Manises +34 961524632 Fax: +34 961524592 cdte@emanises.es




GUIA PER ELABORAR UN PLA DE VIABILITAT

@ % PREVISIO DE DESPESES

DESPESES GENERALS

TOTAL ANUAL % d'increment de despeses sobre
EUROS any anterior
ANY 1 ANY 2 ANY 3
Cosines d'asseguranca € % %
Despeses d'investigacio i desenrotllament de I'exercici € % %
Arrendaments i canons € % %
Reparacions i conservacio € % %
Serveis de professionals independientes? € % %
Transports € % %
Serveis bancaris i semblants € % %
Publicitat, propaganda i relacions publiques € % %
Subministraments (Aigua, electricitat, teléfons, fem, € % %
etc.)
Imposts (IBI3, etc.) € % %
Diversos € % %
(1) Si s'han estimat els despeses dels anys 2 i 3 en quantitats, per a passar-ho a percentatges es pren el gasto estimat
per a eixe any i es dividix pel gasto de I'any anterior
(2) En esta fila es col-locaran tant els sous a treballadors autonoms de I'empresa com altres serveis, per exemple

I'assessoria.

(3) IBI: Impost sobre Béns Immobles, que recapta I'ajuntament, a partir de la valoracié duta a terme pel Cadastre es
calcula la quota de I'impost per mitja de I'aplicaci6 d'un tipus de gravamen (percentatge). Este tipus de gravamen ha
de ser aprovat per I'Ajuntament dins dels limits que marca la Llei.

DESPESES DE PERSONAL

MA D'OBRA PERSONAL D'ADMINISTRACIO
Salari brut % Retenci6 Any Salari brut % Retencio coﬁ?r);ct
mensual IRPF contractacio mensual IRPF -

Empleat 1 € % Gerent € %
Empleat 2 € % IAdministracio € %
Empleat 3 € % Empleat 3 € %
Empleat 4 € % Empleat 4 € %
Empleat 5 € % Empleat 5 € %
Empleat 6 € % Empleat 6 € %
Empleat 7 € % Empleat 7 € %
Empleat 8 € % Empleat 8 € %
Empleat 9 € % Empleat 9 € %
Empleat 10 € % Empleat 10 € %
Empleat 11 € %
Empleat 12 € % Increment de Salaris en anys segiients
Empleat 13 € % ANY 2 ANY 3 |
Empleat 14 € % Ma d'obra %
Empleat 15 € % Personal d'administracié % %

C/ Valencia, 22 46940 Manises Tfno: 96 152 46 32 — Fax: 96 152 45 92 ; e-mail: promocio@manises.es
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Incapacitat Accidents Incapacitat  Accidents Incapacitat Accidents
laboral laborals laboral laborals laboral laborals

Empleat 1

Empleat 2

Empleat 3

Empleat 4
(1) El sou dels treballadors autonoms s'han de posar en la taula de “Despeses Generares” de la pagina 11 en la fila de
WWW.manises.es “Serveis de professionals independents”.
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