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NOM DE LA COMPANYIA
Model de projecte per la seva presentació a:

I Fòrum Lleida Business Angels d’Emprenedors i Inversors

(Lleida, 3 de desembre de 2008)

	DADES DEL PROJECTE

	

	Persona de contacte. (Es precís adjuntar el CV com annexe).

	Nom:
	
	PrimerCognom: 
	
	Segon Cognom:
	   

	Correu electrònic:
	
	Telèfons de contacte:
	
	     

	NIF/Passaport 
	
	Data de naixement:
	

	En cas de no coincidir la “persona de contacte” amb el “promotor del projecte”, és precís indicar les seves dades (nom, cognoms, e-mail, telèfon):        

	

	

	Identificació del projecte

	Nom projecte o raó social:
	
	Entidad jurídica (SA, SL,…)
	

	CIF:
	
	URL:
	
	Sector:
	

	E-mail:
	
	Telèfon:
	
	Fax:
	

	Direcció de realització o domicili social:
	

	C.P.:
	
	Població:
	
	Província:
	
	País:
	     

	Any de constitució:
	
	Any d’inici de l’activitat:
	

	Activitat que realitza l’empresa (extensió màxima d’1 línia):

	
¿S’ha presentat aquest proyecte en altres fòrums?   FORMCHECKBOX 
 Si      FORMCHECKBOX 
   No   En cas afirmatiu:

Quins 
Quan       

	

	1. ACTIVITAT

	Descripció del projecte empresarial que ve a presentar. Oportunitat detectada, proposta de valor que ofereix i avantatja competitiva (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	Descripció de la necessitat-problema detectat i la solució que aportem (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	Citi el sector on s’ubica l’empresa i posi el codi del CNAE (Codi Nacional d’Activitats Econòmiques) (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	Missió i visió (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	Detall i comentari bàsic i ampliat del producte o servei(s) que ofereixen. Aventatja que ofereix el producte o servei en relació als que existeixen en el mercat (extensió màxima de 5 línies)

	

	

	Estat del producte-servei: a desenvolupar, producte pilot, a punt de llançamenr, venent-se actualment, etc. (extensió màxima de 3 línies)

	    

	

	En cas que existeixin, citar i descriure breument les patents: Data de concesió, Data d’expiració, tipus, àmbito geogràfic, etc. Comentar l’estat de la tecnologia patentada, la seva su diferenciació i protegibilitat (¿pot ser una patent forta?) (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	2. ANTECEDENTS I ESTAT ACTUAL DE L’EMPRESA

	Principals activitats i fites aconseguides fins la data, des de el principi fins el dia d’avui (coneixement de l’equip, decisió de llançament, constitució de la societat, aportació de capital, sol.licitud de prèstec, venda al primer client, vendes fins la data...) ¿Com va néixer la idea? ¿En quina data? ¿En quin moment es troba el projecte? ¿S’ha realitzat la primera venda? (extensió màxima de 5 línies)

	

	

	3. EQUIP PROMOTOR (És precís adjuntar el CV com annexe)

	Noms dels components i rols que desenvoluparan. Nombre de socis i personal amb dedicació plena i a temps parcial

	

	

	¿Què destacaria de l’experiència del seu equip i quines fites professionals i personals han aconseguit fins la data? ¿Quins punts forts té l’equip i quins aspectes deuen millorar-se? ¿Des de quan es coneixen i en quines ciucumstàncies es van conèixer? Si l’equip posseeix experiència emprenedora, ¿quines lliçons a après? ¿Quins aspectes milloraria si pugués tornar enrera? (extensión máxima de 4 líneas)

	

	

	¿Quina experiència en el sector té l’equip? ¿Quina experiència comercial existeix dins i fora d’aquest sector? (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	Citi a tres persones a les que puguem sol.licitar referències personals (indicar dades de contacte)

	

	

	Organigrama actual i previst

	

	

	Evolució de la plantilla

	Personal de l’empresa (nombre)
	2007
	2008
	2009
	2010
	2011

	Direcció
	
	
	
	
	

	Vendes
	
	
	
	
	

	Màrketing
	
	
	
	
	

	Producció
	
	
	
	
	

	R + D
	
	
	
	
	

	Finances
	
	
	
	
	

	RRHH
	
	
	
	
	

	Altres
	
	
	
	
	

	TOTALS
	
	
	
	
	


	

	4. MERCAT

	Descriure la cadena de valor del sector i el lloc que ocupa la seva empresa en la mateixa (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	Definir el grau d’atractiu del sector i les raons que ho argumenten (si cap) (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	Definir les variables de decisió de compra dels clients en el sector (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	Característiques principals del mercat o sector al que es dirigeix l’empresa. Claus per competir en aquest mercado. ¿Com aconsegueix competir? (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	Descripció de la situació del mercat (expansiu, recessiu, etc.) i tendències (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	Fonts que facilitin dades sobre el mateix: volums, taxa de creixement... Comparativa del mercat nacional amb l’internacional (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	Enumeració de dos competidors de l’empresa, amb indicació dels seus punts forts i febles (extensió màxima de 3 línies)



	

	Clientes actuals. Especificació de la cartera de clients, de major a menor, segons la xifra de vendes (els més importants), amb indicació de la seva evolució en els darrers tres anys (en el cas d’una empresa existent) (extensió màxima de 3 línies)



	

	Clients potencials (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	En cas d’estar prevista l’expansió internacional, descripció de cadascun dels principals mercats a afrontar i calendari d’entrada en els mateixos (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	En el caso de existir “grandes competidores” en el mercado, indicarlo y comentar cuales pueden ser sus movimientos ante nuestra entrada (si procede) (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	Señalar los competidores potenciales y productos sustitutivos que existan (si cabe) (extensió màxima de 3 línies)

	

	

	Plan comercial: Si existe, incluirlo como anexo.


	

	5. ESTATS ECONÓMIC-FINANCEROS (xifres expressades en euros).

	Nota: Escrigui las pèrdues amb signe negatiu. En cas de que existeixin xifres històriques, enumeri les xifres oficials registrades i especifiqui si les comptes de l’empresa estan auditades (amb indicació de l’empresa responsable de l’auditoria).

	· Compte de resultats històrics (si procedeix)

	Concepte
	2007
	2006
	2005
	2004
	2003

	Nº de empleats
	
	
	
	
	

	Recursos propis
	
	
	
	
	

	Facturació
	
	
	
	
	

	Marge Brut
	
	
	
	
	

	EBITDA
	
	
	
	
	

	Benefici Neto (EAT)
	    
	
	    
	     
	     

	

	· Balanç Actiu i Pasiu històric (si procedeix)

	ACTIU
	2007
	2006
	2005
	2004
	2003

	Despeses establiment
	
	
	
	     
	     

	Immobilizado Immaterial
	
	
	
	
	     

	Immobilizado Material
	
	
	     
	     
	     

	Immobilizado Financer
	
	
	
	
	     

	Subtotal
	
	
	     
	     
	     

	Despeses a distribuir diversos exercicis
	
	
	     
	     
	     

	Existències
	
	
	     
	     
	     

	Deutors
	
	
	     
	     
	     

	Tresoreria
	
	
	     
	     
	     

	TOTAL ACTIU
	
	
	
	     
	     

	PASSIU
	2007
	2006
	2005
	2004
	2003

	Capital subscrit
	
	
	     
	     
	     

	Reserves
	
	
	     
	     
	     

	Beneficis / Pèrdues
	
	
	     
	     
	     

	Subtotal
	
	
	     
	     
	     

	Acreedors a Llarg Termini
	
	
	
	     
	     

	Acreedors a Curt Termini
	
	
	     
	     
	     

	TOTAL PASSIU
	
	
	     
	     
	     

	¿Comptes auditades?
	 FORMCHECKBOX 

	Si
	 FORMCHECKBOX 

	No
	En cas afirmatiu, empresa auditora:
	     

	


	· Compte de resultats (previsional)

	Concepte
	2008
	2009
	2010
	2011
	2012

	Nº de treballadors
	
	
	
	
	

	Recursos propis
	
	
	
	
	

	Facturació
	
	
	
	
	

	Marge Brut
	
	
	
	
	

	EBITDA
	
	
	
	
	

	Benefici Net (EAT)
	
	
	
	
	

	Necessitat de finançament
	
	
	
	
	

	

	· Balanç Actiu i Passiu (previsional)

	ACTIU
	2008
	2009
	2010
	2011
	2012

	Despeses establiment
	
	
	
	
	

	Immobilizado Immaterial
	
	
	
	
	

	Immobilizado Material
	
	
	
	
	

	Immobilizado Financer
	
	
	
	
	

	Subtotal
	
	
	
	
	

	Despeses a distribuir diversos exercicis
	
	
	
	
	

	Existències
	
	
	
	
	

	Deutors
	
	
	
	
	

	Tresoreria
	
	
	
	
	

	TOTAL ACTIU
	
	
	
	
	

	PASSIU
	2008
	2009
	2010
	2011
	2012

	Capital subscrit
	
	
	
	
	

	Reserves
	
	
	
	
	

	Beneficis / Pèrdues
	
	
	
	
	

	Subtotal
	
	
	
	
	

	Acreedors a Llarg Termini
	
	
	
	
	

	Acreedors a Curt Termini
	    
	
	
	
	

	TOTAL PASSIU
	
	
	    
	
	    

	

	Explicar els estats econòmic-financers presentats: evolució de vendes, tipus de despeses, EBITDA, cash flow, despeses i personal previst en R+D+i, moment de break even, distribució de vendes nacionals vs altres mercats (en percentatges), etc.

	

	

	Comparar evolució de venda, marge brut i EBITDA previst de l’empresa amb tres empreses existents similars (una líder, una mitjana i una en pèrdues) en el territori nacional i internacional (total d’empreses 6 vs la nostra).

La información d’aquestes empresas pot ser aconseguida a través del registro mercantil o en empresas d’Internet que es dediquen a realitzar informes (www.einforma.com)

	
	0
	Empresa 1
	Empresa 2
	Empresa 3
	Empresa 4
	Empresa 5
	Empresa 6

	2005
	Vendes
	     
	
	
	
	     
	     
	     

	
	M. Brut
	     
	
	
	     
	     
	     
	     

	
	EBITDA
	     
	
	
	     
	     
	     
	     

	2006
	Vendes
	     
	
	
	     
	     
	     
	     

	
	M. Brut
	     
	
	
	     
	     
	     
	     

	
	EBITDA
	     
	
	
	     
	     
	     
	     

	2007
	Vendes
	     
	
	
	     
	     
	     
	     

	
	M. Brut
	     
	
	
	     
	     
	     
	     

	
	EBITDA
	
	
	
	     
	     
	     
	     

	

	6. PROPOSTA ECONÒMICA I DESTÍ DE LA INVERSIÓ (extensió màxima de 15 línies)

	Descripció detallada de les necessitats que té (capital, recursos humans, socis treballadors, socis industrials, socis capitalistes, networking, coaching...), de la proposta que realitza a qui ofereix el seu projecte i del destí de la inversió. Es precís especificar si l’empresa ha estat finançada per socis que no siguin els fundadors.

	    

	

	Tipus d’operació (marcar d’on procedeix) (consideracions: Seed capital = Inversión en empresa que no factura)

	Seed capital
	 FORMCHECKBOX 

	Start-up
	 FORMCHECKBOX 

	Ampliar capital-desenvolupament               FORMCHECKBOX 

	Substitució de capital
	 FORMCHECKBOX 


	Substitució accionista
	 FORMCHECKBOX 

	Succesió en la propietat
	 FORMCHECKBOX 

	MBO, MBI
	 FORMCHECKBOX 

	Venda d’empresa
	 FORMCHECKBOX 


	

	Antecedents d’inversió (si procedeix en el cas d’empresa existent)

	

	

	Estructura de capital prevista (fons propios socis actuals, aportació d’inversors, prèstec bancari, etc.)

	

	

	Perfil d’inversor buscat

	

	

	¿Què li agradaria que li aporti l’inversor? ¿Quin rol li agradaria que exercís?

	

	

	Inversión econòmica realitzada fins la data pels socis (enumerar-la per soci, moment i destí de la mateixa)

	

	

	Distribució accionarial actual (Pie chart)

	

	

	7. CONCLUSIONS

	Estratègia: Fites futures dels propers 3 anys

	

	

	Estratègia de sortida o continuitat per els socis inversors

	

	

	DAFO del projecte: Enumerar els punts forts, febles, oportunitats i amenaces (6 màxim en cada un)

	Punts Forts
	Punts Febles

	
	     

	

	Oportunitats
	Amenaces

	
	

	

	Reptes i accions a emprendre davant els mateixos

	

	

	Factors clau d’èxit pel desenvolupament del projecte

	

	

	Aliances-Acords de col.laboració estratègics establerts i a establir

	

	

	Evaluació de riescs potencials i actuacions al respecte. ¿Quines poden ser les causes de fracàs del negoci? ¿Tenim un plan B (si existeix, comentar-lo)?

	

	

	¿Por qué ha contactado y cómo ha sabido de nosotros (en caso de referencia personal, especificar la persona)?

	    

	

	¿Per què un inversor hauria de recolzar i invertir en el seu projecte?. Explicar amb arguments

	

	

	8. COMENTARIS ADDICIONALS QUE ES VULGUI ESMENTAR

	     


	


CONFIDENCIAL

Cap part d’aquest document pot ser reproduida o transmesa en qualsevol forma sense l’aceptació prèvia de la Carta de Confidencialitat facilitada per Lleida Business Angels.
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