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1. [bookmark: _Toc105076193][bookmark: _Toc105076224][bookmark: _Toc105076316][bookmark: _Toc105076340][bookmark: _Toc126604005]L’empresa i el projecte

1.1 Dades de l’empresa
Breu descripció de l’empresa, mercats i productes/serveis treballats en el projecte.
	










1.2 Servei d’internacionalització escollit

☐ Cupó Internacionalització: Estratègia d’Exportació.
☐ Cupó Internacionalització: Començar a Exportar.


1.3 Anàlisi de la situació inicial, abans de començar el projecte.
Breu descripció de la situació de l’empresa. Model de negoci de l’empresa i estructura de distribució internacional. Expliqueu si existien friccions entre canals digitals i no digitals.
	












1.4 Definició d’un pla d’accions específiques a canals concrets i calendari d’execució.
NOTA: emplenar únicament pel Cupó d’Internacionalització: Estratègia d’Exportació.

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	ACCIONS
	PRIORITAZACIÓ
	EQUIP
	PROVEÏDOR EXTERN PROPOSAT
	INVERSIÓ
	1TRM
	2TRM
	3TRM

	acció 1
	curt                mitjà               llarg
	empresa dpt. Mktn
	 
	0 hores
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	acció 2
	 
	empresa dpt. Comercial
	 
	0 hores
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	acció 3
	 
	proveïdor extern 
	nom proveïdor
	0,00 €
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1.5 Seguiment i control del projecte (resum executiu de conclusions del projecte)
Objectius i KPIS: Objectiu / Mercat / KPIS definits / Nivell d'assoliment
	







1.6 Impacte del projecte subvencionat

	Increment de les exportacions previstes gràcies a la realització d’aquest projecte
	Indicar el % d’increment

	Nous llocs de treball creats
	Indicar el nombre de llocs 

	Llocs de treball involucrats
	Indicar el nombre de llocs 




2. [bookmark: _Toc126604006]Proveïdor acreditat contractat i pressupost 

NOTA: En els punts 2.1 i 2.2 en cas de participar dos assessors acreditats dins d’un mateix projecte, s’han de fer dos quadres amb la informació corresponent.
2.1 [bookmark: _Hlk125704230]Indicar el nom de l’assessor acreditat:
En cas de canvi del professional que consta a la sol·licitud, indicar el nom de les diferents persones assignades i adjuntar autorització del canvi per part d’ACCIÓ, en el cas que hi sigui. En cas que no hi hagi autorització prèvia per part d’ACCIÓ, explicar el motiu del canvi de persona assessora. 
	


[bookmark: _Toc82709424]
2.2 Qualitat
Puntuar del 0 al 5 la Qualitat dels Serveis prestats per l’assessor acreditat 
	





2.3 Pressupost executat del servei subvencionat 
Descripció de les despeses executades i vinculades al servei realitzat. Detallar la dedicació en hores efectuades i l’import en euros en cadascuna de les activitats del servei rebut per part de l’assessor acreditat. 
2.3.1 Estratègia d’exportació

	Activitat subvencionable d’assessorament extern
	Hores (h)
	Import (€)

	[bookmark: _Toc126604007]Nom de l’assessor: 
	
	

	1. Anàlisi intern 
	
	

	2. Anàlisi extern 
	
	

	3. Estratègia internacional i pla d’acció
	
	

	4. Seguiment i control: Informe de tancament
	
	

	...
	
	

	Total
	
	


[bookmark: _Toc126604015]
NOTA: En cas de participar dos assessors acreditats dins d’un mateix projecte, s’han de fer dos quadres amb la informació corresponen a les hores i imports de cadascun.


2.3.2 Començar a exportar

	Activitat subvencionable d’assessorament extern 
	Hores (h)
	Import (€)

	Nom de l’assessor:
	
	

	Familiarització amb l’empresa + Fitxes de mercat
	
	

	Adequació estratègica de l’empresa:
	
	

	BBDD clients potencials als mercats objectiu
	
	

	Contacte i seguiment dels clients potencials
	
	

	Total
	
	



NOTA: En cas de participar dos assessors acreditats dins d’un mateix projecte, s’han de fer dos quadres amb la informació corresponen a les hores i imports de cadascun.

3. Desviacions

Explicació de les desviacions i canvis efectuats en la proposta del servei descrit en la sol·licitud inicial i argumentar-ne els motius. 
NOTA: Recordar que segons s’especifica a les bases reguladores, no es permeten modificacions en les condicions fixades en la resolució inicial de concessió de la subvenció, incloent el termini d’execució de l’actuació subvencionada.
	





4. [bookmark: _Toc126604016]Annexos / Lliurables
Cal aportar, com a annexos a aquesta memòria tècnica de justificació, els següents lliurables que contindran els resultats del projecte.
A continuació s’indica una guia de l’índex de punts rellevants dels diferents documents a presentar per part de l’assessor a l’empresa durant el projecte. 
Els següents punts no s’han d’emplenar dins d’aquest document. Són annexos lliurats a l’empresa beneficiària del cupó per part de l’assessor. 
4.1 Estratègia d’exportació

Fase 1. Anàlisi intern
• Estratègia d’internacionalització actual
• Anàlisi de productes/serveis per la internacionalització
• Clients actuals
• Mercats actuals
• Proposta de valor
• Auditoria dels canals actius digitals i físics (incloent auditoria web)
Fase 2. Anàlisi extern
[bookmark: _Hlk125363694]• Tendències del sector
• Priorització de mercats (amb variables d’internet i de no-internet) i informació dels mercats escollits (màx. 3 mercats): demanda potencial, barreres d’entrada, mitjans de pagament, canals,…)
• Anàlisi de la competència
• Sectors objectiu 
• DAFO i CAME
Fase 3. Estratègia internacional i pla d’acció
• Model de negoci
• Model comercialització (online i offline, com abordem el conflicte de canal)
• Buyer personas (i eines per identificar-los: p.e. LinkedIn, etc.) 
• Objectius i kpis
• Canals i Recursos (online i offline)
• Definició del pla: canals, accions, recursos, proveïdors, inversió econòmica
• Posada en marxa
Fase 4. Seguiment i control: Informe de tancament
• Seguiment de les accions del pla que s’ha executat i fer un control de d’objectius, kpis i mètriques. 
• Anàlisi i interpretació de resultats i es donaran eines per fomentar la millora continua de l’estratègia i el pla d’acció internacional.

4.2 Començar a exportar
NOTA: els lliurables de les fases 1 i 2 han d’incloure, clarament identificats, tots els punts que es relacionen a continuació.

Fase 1. Familiarització amb l’empresa + Fitxes de mercat (màx. 3)
· Fitxes amb informació dels mercats objectiu (màx. 3)
· 1. Informació general del mercat (nom del país o regió, dades econòmiques principals, població i perfil del consumidor, idiomes oficials i factors culturals rellevants, diferència horària).

· 2. Oportunitats i tendències del mercat (demanda del sector: creixement, tendències i hàbits de consum; competència local i internacional i preus de referència; avantatges i desafiaments d’entrar al mercat; normatives i regulacions específiques).

· 3. Aspectes legals i regulatoris (aranzels i impostos a la importació, requisits de certificació i homologació, restriccions o barreres comercials, acords comercials amb el país d’origen).

· 4. Canals de distribució i logística (mètodes de distribució més comuns, infraestructura i facilitats logístiques, costos i temps d’enviament des del país d’origen).

· 5. Estratègia comercial i de màrqueting (preus de referència i nivell de poder adquisitiu, millors estratègies de promoció i vendes, canals de comunicació més utilitzats, preferències culturals i factors d’adaptació del producte/servei).

· 6. Conclusions i recomanacions (punts forts i febles del mercat, possibilitat d’entrada i estratègia recomanada, passos següents per iniciar les operacions).

Fase 2. Adequació estratègica de l’empresa
· Informe: Proposta de valor
Per què un producte/servei és atractiu per als mercats internacionals i com es diferencia de la competència.
· 1. Identificació del producte/servei (principals característiques i funcions, adaptacions específiques per al mercat de destinació).

· 2. Beneficis clau per al client internacional (avantatges funcionals, beneficis econòmics, impacte emocional o de marca, compliment de regulacions).

· 3. Elements de diferenciació i avantatge competitiu (què el fa únic en comparació amb altres opcions del mercat, tecnologia exclusiva, materials innovadors o disseny distintiu, experiència i trajectòria de l’empresa en el sector).
· 4. Adaptabilitat a les necessitats locals (personalització segons el mercat, suport tècnic, servei postvenda o formació específica per als clients internacionals, opcions de finançament o models de subscripció per adaptar-se a la capacitat adquisitiva local).

· 5. Model de distribució i suport logístic (facilitat d’accés al producte/servei en el mercat de destinació, canals de distribució, suport tècnic i servei postvenda).

· 6. Estructura de preus i valor percebut (relació qualitat-preu atractiva, model de preu flexible, beneficis financers a llarg termini per als clients).

· Informe: Estratègia de preus
· 1. Estratègia de fixació de preus

· 2. Costos associats a l’exportació (costos de producció, costos logístics, aranzels i impostos, costos de distribució, assegurances i costos financers).

· 3. Estratègia de preus per mercats internacionals (discriminació de preus, política de descomptes i promocions, estratègia de paritat de preus).

· 4. Estructura de pagaments i termes de venda (condicions de pagament, Incoterms, moneda de transacció).

· 5. Estratègia d’adaptació i ajustament de preus (ajustaments per fluctuacions de divises, canvis per inflació en el mercat de destinació, ajustaments segons costos logístics i aranzels). 

· 6. Gestió de riscos i competitivitat (preus de la competència, estratègies per evitar la guerra de preus, plans de contingència per canvis regulatoris o crisis econòmiques).

· Informe: Pitch d’empresa i producte/servei, altres...
· 1. Introducció i missió de l’empresa (nom de l’empresa i una frase impactant sobre la seva essència; missió i visió: què fa l’empresa i quin problema soluciona; experiència i trajectòria en el mercat local i internacional).

· 2. Presentació del producte/servei (nom del producte/servei i descripció breu, valor diferencial que el fa únic respecte a la competència, innovació i tecnologia, adaptabilitat al mercat de destinació).

· 3. Anàlisi del mercat internacional (oportunitat de mercat: dades rellevants sobre demanda, tendències i creixement del sector; principals mercats objectiu i perquè; competència i com es diferencia l’empresa).

· 4. Proposta de valor i beneficis (avantatges per al client: qualitat, preu competitiu, sostenibilitat, personalització; casos d’èxit o validació de mercat: clients actuals, premis, reconeixements; impacte econòmic o operatiu: com el producte millora els resultats dels clients).

· 5. Estratègia d’exportació i model de negoci (canals de distribució, preu i posicionament,  suport logístic i servei postvenda).

· 6. Aliances (socis comercials/distribuïdors existents o potencials).

· 7. Crida a l’acció (què es busca: distribuïdors, socis comercials, clients; com poden contactar; missatge final potent que reforci la proposta de valor).

Fase 3. BBDD clients potencials als mercats objectiu
· BBDD inicial sense filtrar.

Fase 4. Contacte i seguiment dels clients potencials
· BBDD final amb el seguiment personalitzat a cadascun dels contactes.
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