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INTRODUCCIO

Al llarg del dia ens creuem amb una infinitat de productes. El funcionament actual de
I'economia requereix un creixement continu de la produccié de béns i serveis i del seu
consum. En aquest context, les empreses tenen un paper important. La funcié de les
empreses és detectar necessitats no satisfetes i innovar, generant nous productes que
cobreixin aquestes necessitats o, simplement, intentar produir els mateixos productes

d’'una manera més eficient i, en conseqiiencia, menys costosa.

Si analitzem com han evolucionat les societats els darrers segles, veiem que I'ésser
huma ha gaudit, normalment, d'un nivell de vida cada vegada més alt. Aixd0 ha estat
possible gracies a 'evolucié de la técnica, perd també de I'organitzacio del treball. En
aquest sentit, I'empresa com a institucid ha desenvolupat un paper important, ja que
ha esdevingut una forma comuna d’organitzar els recursos per a la produccié dels

béns i serveis que satisfan les necessitats de les persones.

Tot i aixi, abans d’endinsar-se en el mén empresarial s’ha d’analitzar els diversos
factors que condicionen I'éxit d’'un negoci, com per exemple el sector economic al qual
pertanyera i la competéncia existent en aquest, el puablic objectiu, les necessitats del
qgual haura de satisfer, el tipus de bé o servei que oferira per fer-ho, la localitzacio

geografica de 'empresa, etc.

Aixi doncs, la finalitat del nostre treball “Aprendre a Emprendre” és trobar una via de
negoci en I'economia actual, tenint en compte els factors esmentats anteriorment, de
manera que es garanteixi la seva continuitat en el mercat. Tanmateix, el nostre
proposit no es limita a una situacié hipotetica o teodrica, siné que volem anar més enlla;
volem descobrir el cami a seguir per emprendre un negoci innovador per després

portar a la practica la nostra idea.

Previament a la realitzacio de la investigacio, la nostra hipotesi es basa en que una
idea de negoci que tingui possibilitats de persistir en el mercat requereix ser util per a
la societat, innovadora respecte productes i/o serveis existents i comoda; de manera
que els consumidors no tinguin dificultat en accedir-hi. Per aguest motiu creiem
fermament que, actualment, el quart sector (el referent a les noves tecnologies) és la
via de negoci que ofereix més possibilitats d’éxit acord amb les caracteristiques

anomenades anteriorment.

La rad de ser d’aquest Treball de Recerca rau en el nostre interés respecte el mon
empresarial i el nostre afany d’experimentar el procés que comporta I'emprenedoria,

com també de contribuir en el benestar de la societat.



En definitiva, volem expressar la nostra implicacié en aquest treball i el nostre desig de

poder arribar als objectius marcats a priori. Esperem que us sembli interessant.



1. EMPRENEDORIA
La societat d’avui dia necessita noves idees per poder desenvolupar reptes que
tenim en el mén actual, i aquestes noves idees son desenvolupades per persones
0 grups que tenen un caracter emprenedor i innovador.
L’emprenedoria és aquesta capacitat per crear i/o prendre la iniciativa amb la
finalitat de dur a terme una accié transformadora per la societat. Per aixo existeix
una gran relaci6 entre emprenedor i innovacio, ja que per solucionar les
insuficiencies és necessaria I'aplicacio de canvis en les idees i els procediments de
I'activitat economica. Portat a I'ambit empresarial, en concepte d’emprenedoria
faria referéncia a la iniciativa de crear un negoci a partir d’'una idea préviament
pensada, ja sigui totalment nova, o una millora d'alguna existent, fruit de
I'observacié de les oportunitats del mercat.
En aquest punt és on nosaltres hem decidit endinsar-nos. Vam observar en
'emprenedoria un hou moén que ens atrau i hem volgut posar-nos en la pell d’'un
autentic emprenedor. Tot i que no sera un procés senzill de dur a terme, volem
assolir I'objectiu inicial que ens hem proposat a l'inici d’aquest projecte: portar a la
practica la nostra idea tot realitzant els passos necessaris per fer-ho.
En primer lloc, per tal de garantir I'exit del nostre negoci hem posat en practica una
série de caracteristiques propies d'un bon emprenedor/a. La més destacada i
alhora essencial és la iniciativa; la capacitat per idear, crear, inventar, proposar,
organitzar i desenvolupar un projecte. Tot i aixi, aquesta capacitat per prendre la
iniciativa no és facil, ja que requereix coratge i autoestima per atrevir-s’hi, per aixo
mateix cal ser perseverant, per tal de superar els obstacles inicials amb
determinacio.
Una altra qualitat de la que hem disposat é€s la creativitat, que suposa la capacitat
de generar noves idees tant en el moment previ a 'inici de I'activitat del negoci com
en el transcurs d'aquest per tal d’innovar i ajustar-se més precisament a les
necessitats dels consumidors.
Seguidament, no hem tingut ni tenim por al fracas ja que témer que els resultats no
siguin els esperats provoca que moltes persones no es decideixin a explorar noves
iniciatives emprenedores. A més, davant el risc, hem pres una actitud decidida i
valenta, deixant enrere una postura conservadora que dificulti els canvis.
Finalment, cal destacar la visi6 empresarial que hem tingut en el moment de
percebre I'oportunitat de negoci existent en el mercat i en la qual ens hem basat

per portar aquesta iniciativa endavant.



Tot i aixi, crear una empresa no és guelcom facil, ja que s’ha de tenir en compte
una serie de factors que marquen la diferencia amb els competidors. Per aixo,
abans de crear 'empresa, varem valorar els segiients deu factors:

1.1 IDEA
El primer pas que hem de fer com a emprenedors, abans que res, és tenir clara la
iniciativa que portarem a terme, és a dir; saber detalladament qué és el que volem
oferir i com ho volem oferir, tenint en compte que és necessari que diferenciem el
nostre servei de la competencia ja existent i aportem un valor afegit al client.
Encara i aixi, amb una gran idea no n’hi ha suficient, siné que s6n necessaris altres
factors per tenir exit empresarial.

1.2 CONTACTES
Tot i que no és exactament imprescindible, si que és rellevant que trobem
contactes adequats experts en el sector, per validar la nostra idea i la seva
oportunitat de mercat, i per a que ajudin a la posada en marxa i al
desenvolupament del nostre negoci. També és clau el fet de comptar amb
contactes que ens proveeixin finangament i amb d’altres experts en marqueting,
per a que puguem donar I'empenta final al negoci.

1.3 MERCAT
Nosaltres, com a empresaris en potencia, hem de coneéixer quin és el mercat en el
gue s’obtindra més demanda. Per aixd, hem d’estar atents als gustos, preferéncies
I necessitats dels clients, i oferir-los un producte i/o servei que els satisfaci. Un cop
aquest hagi arribat a la part de la poblacié que esperavem, podrem augmentar el
negoci ampliant la cartera de productes per arribar a nous clients.

1.4 CLIENTS
Per poder enfocar la idea del projecte i fer els processos seguents relacionats amb
la venda del producte, primer hem de tenir ben clar quins sén els clients potencials
i les necessitats que aquests tenen i que, per tant, el nou producte haura de
satisfer. Un cop analitzat el public i adaptat el producte, també hem de considerar
el tracte amb el client, ja que és la imatge que li donarem com a empresa.

1.5 EQUIP
Addicionalment als factors anteriors, també és important que comptem amb un
equip involucrat i compromés amb el projecte, que estigui disposat a donar el
maxim, tant fisica, com mental i economicament, encara que aquest ultim punt
pugui causar dubtes, ja que, com tota empresa en els seus inicis, el primer any és
altament probable que no obtinguem beneficis. Tot i aixi, hem de mantenir

'esperanca i la perseveranca per arribar a I'éxit.



1.6 PERSONALITAT
Encara que no ho sembli, la nostra propia personalitat és un factor clau a I'hora de
crear una nova empresa, ja que una persona perseverant i lluitadora, que no
decaigui si no aconsegueix I'éxit a la primera, sol ser la que acaba triomfant.
També és crucial que siguem optimistes, per les mateixes raons, ja que d’aquesta
manera és més dificil abandonar la idea de crear una empresa. Tot i aixi, a part
d’aquests trets basics, no és estrictament necessari que gaudim d’'unes capacitats
espectaculars per poder emprendre.

1.7 FINANCAMENT
Una font d’ajuda economica és sempre de gran ajuda a I'hora de posar en marxa
una empresa, ja que permet la millora d’aquesta sense haver de recorrer sempre al
patrimoni personal. Aixi doncs, podem demanar préstecs als bancs i/lo a fons
d’'inversio i, si la idea és bona i I'equip hi esta implicat, el financament d’alguna
manera o altra arribara. Tot i aixi, qui ha d’implicar-se econdmicament en un primer
moment som nosaltres mateixos, ja que si no invertim diners i fe, dificilment ho fara
algu altre.

1.8 NOVES TECNOLOGIES
Actualment, el mercat és cada cop més dependent d’Internet i qualsevol nova
empresa ha de complir un requisit indispensable: estar present a la xarxa, ja sigui
en una pagina propia o amb activitat a les xarxes socials. D’aquesta manera,
podem donar a coneixer la nostra empresa d’'una manera més global per a que la
conegui un public més ampli. També és necessari un projecte de marqueting per a
gue ens comuniquem més properament amb el consumidor i per transmetre’l el
millor del producte.

1.9 POR AL FRACAS
Aquest és I'tltim factor a tenir en compte, perd potser és un dels més importants,
per no dir limprescindible. Es normal que al principi tinguem por al fracas de
'empresa, perd immediatament hem de superar-ho i passar a una visi6 més
positiva i perseverant; hem de tenir fe en nosaltres mateixos i en el negoci, ja que,

sino, el més probable és que I'empresa no arribi a desenvolupar-se plenament.

El resultat d’aquesta activitat emprenedora és la creacid, la millora, la realitzacio i
la renovacié de valor no només economic, sindé també social, ja que pot afectar a
moltes persones; tant en la cobertura de necessitats com en l'augment de I'oferta
de treball. Majoritariament, les iniciatives emprenedores es projecten mitjancant
PIMES (Petites i Mitjanes Empreses), les quals sén les vertaderes impulsores de

les millores en el mercat.



En general, quan es defineix I'objectiu d'una empresa es pensa en la maximitzacio
del benefici pels seus accionistes. No obstant, existeixen un altre tipus de
empreses, les socials, enfocades a I'obtencié d’'un benefici social.

En termes generals pot dir-se que I'emprenedoria social és un procés que inclou
un Us innovador dels recursos i en el que s’aprofiten les oportunitats per solucionar
un problema social o impulsar el canvi necessari per que el problema es redueixi o
desaparegui. Un aspecte comlU en aquest tipus d’empreses és que estan
enfocades cap a les necessitats socials i creen valor a través de la innovacio.
Durant els darrers anys, la iniciativa emprenedora ha anat guanyant terreny en
paisos com Espanya. Agquesta actitud emprenedora €s rellevant en tots els nivells
de la societat, pero és exclusivament significativa en els joves, a causa de la seva
(nostra) capacitat de creativitat i innovacio, del nostre coneixement respecte els
canvis tecnologics i de I'esperit emprenedor i aventurer del qué disposem, que ens
fa menys temorosos del risc. Tot i aixi, I'emprenedoria juvenil ha de rebre algun
impuls, ja que factors com la crisi economica, la dificultat de financament, la falta
d'experiéncia o el fracas escolar disminueixen aquesta iniciativa. Fomentar i
facilitar aquesta emprenedoria entre els adolescents i els joves és un factor clau,
degut no només a les nostres idees creatives i innovadores, siné també a la nostra
sensibilitat per les noves oportunitats i les tendéncies.

La importancia de I'emprenedoria jove rau en que la nostra actitud vitalista,
imaginativa i, en part, innocent, ens permet captar oportunitats que per altres
persones passarien desapercebudes, i també ens permet imaginar solucions molt
creatives als problemes que presenta la societat que volem canviar. A més a més,
aguesta insensibilitat pel risc i I'esperit de valentia i autosuperacio, ens impulsen a
no abandonar el nostre projecte fins que aquest estigui complert.

Aixi doncs, la iniciativa emprenedora, concretament la juvenil, és un dels principals
impulsors de la competitivitat i el desenvolupament economic i social, donat que
provoca que la creativitat i innovacié s’introdueixin en mercats ja existents i que els
millorin i modernitzin, i fins i tot que crein mercats nous. També, aquesta iniciativa
emprenedora provoca canvis dins la propia persona, ja que la obliga a assumir
responsabilitats, a acabar el que comenca, a establir objectius i a esforcar-se per

aconseguir-los, cosa que, en el cas dels joves, ens prepara per un futur laboral.



2. PROCES DE CREACIO D'UN NEGOCI
Etimologicament, la paraula ‘negoci’ prové del llati negotium, que significa ‘afer,
treball o ocupacid’. Aixi mateix, negotium esta formada per nec (negacio) i otium
(oci, lleure, desocupacio), per tant, negotium és la negacio de l'oci, és a dir,
I'ocupacio.
Un negoci és una activitat economica; un afer o feina especialment comercial
relacionada amb la compra i la venda de béns i/o serveis de la qual s’espera
obtenir profit o benefici, tant per I'oferent com pel demandant.
Un negoci, a I'hora de fer la seva activitat, es projecta mitjangcant una empresa.
Una empresa és una unitat economicojuridica propia del nostre sistema
d’organitzacié economica que combina els diferents factors de produccié (Terra,
Treball i Capital) per tal d’'obtenir els béns i serveis que la poblacié necessita i/o
desitja, i els posa a la seva disposicio. El principal objectiu social d’'una empresa
consisteix en oferir béns i serveis a la societat que cobreixin les seves necessitats,
contribuint aixi al benestar de la societat de manera doble; cobreix necessitats i, a
més, crea llocs de treball. Durant la persecucié d'aguest objectiu també es
compleixen els fins economics de I'empresari, que consisteixen en obtenir una
gran quantitat de benefici que fa que I'empresa augmenti el seu valor.
El procés de creacidé d’'un negoci es divideix en tres grans fases: gestacio, creacid i
consolidacio.
2.1 PRIMERA FASE: GESTACIO
Aquesta fase fa referéncia al periode o0 moment en qué una 0 més persones
emprenedores identifiquen una série de senyals que els motiven a crear una
empresa. Primerament, tot comenca amb la gestacié d’'una idea empresarial i,
després de tenir-la, es produeix un esdeveniment que motiva a la persona
emprenedora a crear formalment la seva empresa. Aquest esdeveniment pot ser la
necessitat personal de 'emprenedor a sortir al mon laboral o la identificacié d’'una
oportunitat de negoci a explotar.
2.1.1 LA IDEA
La idea de negoci és la base de la qual parteixen tots els projectes
empresarials. Aixi doncs, l'inici de qualsevol empresa ve determinat per
l'aparicié d'aquesta idea de negoci, que, si aconsegueix satisfer una
necessitat del mercat, suposara la creacié d’una oportunitat de negoci.
La idea de negoci ha de complir quatre requisits. Primerament, és
indispensable que cobreixi una necessitat de mercat, és a dir, que solucioni
un problema o que sigui necessaria per a la poblacié. En segon lloc ha de ser

una idea rentable, en altres paraules; que pugui proporcionar beneficis en el



futur. També ha de tenir capacitat técnica; aixo vol dir que ha de ser possible
desenvolupar la idea per crear el negoci. Per dltim ha de ser una idea
innovadora, atractiva i comercialitzable, que atregui la gent per a garantir la
supervivéncia del negoci en el mercat. Aquests quatre requisits poden
resumir-se en un de sol; la idea ha de ser viable. Aquesta viabilitat s’analitza
mitjancant el pla d’'empresa, i tota idea inicial pot ser modificada i millorada.
Una idea de negoci pot sorgir de diferents fonts, pero les mes comunes sén
les cinc seglents: imaginacid i creativitat, formacié i experiéncia adquirida
durant els estudis i en la vida, igual que experiéncia laboral, les noves
tecnologies, que es troben en constant evolucio, I'analisi dels canvis en
'entorn i les necessitats sense cobrir, que poden suposar la major font
d’inspiracioé a I'hora de crear un negoci, ja que un producte i/o servei que la
gent necessiti sempre pot ser rentable.
Partint d’aquestes premisses, nosaltres hem desenvolupat la nostra propia
idea de negoci. A partir d'una observacié del mercat i de I'opinié publica, hem
detectat una necessitat de la poblaci6 que realment esta poc coberta;
'assessorament nutricional per a persones que pateixen al-lergies i/o
intolerancies alimentaries. El nostre objectiu és crear una plataforma on
aguestes persones puguin trobar informacié adaptada a la seva al-lergia
(receptes, restaurants apropiats, etc) i puguin compartir-la amb altres
persones en les mateixes circumstancies mitjangant les xarxes socials.
Aixi doncs, i de manera teorica, la nostra idea compleix tots els requisits
esmentats anteriorment; és un servei necessari per aquesta part de la
poblacié que esta insatisfeta, és rentable, ja que una plataforma virtual no
genera costos pero si se’'n poden extreure beneficis, té capacitat técnica, ja
que gracies al nostre coneixement en les noves tecnologies ens és possible
dur-la a terme, i és innovadora i comercialitzable.
2.1.1.1 LA PERSONA EMPRENEDORA
L'equilibri entre idea i persona emprenedora és clau a I'hora de portar el
projecte empresarial a terme. A part de que la idea hagi de ser viable,
també és estrictament necessari que la persona emprenedora tingui una
série d’habits i habilitats i estigui disposada a realitzar els esfor¢cos i
activitats que comporta el desenvolupament d’'un negoci.
Generalment, els trets de personalitat que ha de tenir un emprenedor sén
els seglents: adaptabilitat als canvis, ambicié, assumpcié de riscos,
capacitat de sacrifici, competitivitat, confianca, decisié, lideratge, iniciativa i

responsabilitat, entre d'altres. També és recomanable posseir i/o aprendre
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2.1.3

una serie d’habilitats, com per exemple de gestid, d'organitzacio i
comunicatives, incloent el coneixement didiomes i tecniques de
negociacio.
El nostre equip emprenedor esta format per dues persones, i no tan sols
hem de tenir equilibri entre cadascun i la idea, sin6 que també hem de
dependre, d’alguna manera, lI'un de laltre. Afortunadament, som dues
persones treballadores, competitives i responsables, que busquem la
perfeccié mitjancant I'esfor¢ i som capacos de sacrificar-nos per un bé
comu. Per aquest motiu, la nostra idea de negoci esta ben recolzada en
I'equip promotor.
EL FINANCAMENT
Per tal de crear una empresa, tenir una idea de negoci és fonamental, pero
també cal aconseguir diners per a la seva inversié inicial i per les despeses
diaries que aquest suposi. Aguests diners poden provenir de fonts de
financament que concedeixin préstecs i crédits, com I'ICO (Institut de Crédit
Oficial) o I'ICF (Institut Catala de Finances). També d’ajuts i subvencions que
I'Estat proporciona a emprenedors, autonoms, pimes i comercos, de
concursos i premis o per part d’'inversors privats, anomenats també Business
Angels.
En el cas del nostre negoci, no €s estrictament necessari el finangament,
considerant que es tracta d'una plataforma virtual i no d’'un espai fisic, i
tampoc no comercialitza productes, siné que ofereix un servei immaterial. Per
aquest motiu el finangcament no és un factor clau en la nostra situacio.
EL PLA D’EMPRESA
El primer pas en el procés de creacié d’'una empresa és la generacié de la
idea empresarial, perd0 aquesta idea ha d’analitzar-se i desenvolupar-se. La
millor eina per dur a terme aquest analisi és el pla d’'empresa: un document
que examina la idea i la seva Vviabilitat conceptual, técnica i
economicofinancera.
En aquest document es plasmara la recerca d’informacié referent al negoci en
guestio i es descriuran una serie de processos, com per exemple la
producci6, l'estudi de mercat, les estratégies de vendes, etc. D’'aguesta
manera es fa un analisi general de la viabilitat de la idea i una autoavaluacio,
aixi com s'obté una visi6 global del seu desenvolupament posterior a la
creacio.
Un pla d’'empresa és de gran utilitat per 'empresari, no homés per garantir
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d’aconseguir finangcament. Per aquest motiu, també, el pla d'empresa ha de
resultar atractiu i de facil lectura, acompanyat per diferents suports grafics
(taules, fotografies, grafics...)
Les diferents parts que han d’'apareixer en un pla d'empresa sén: la
presentacio de la idea, I'origen del negoci, la presentacié de I'equip promotor,
la descripci6 del producte i/o servei, I'estudi de mercat, el pla de marqueting,
el pla economicofinancer, I'analisi DAFO i les conclusions.
2.1.3.1 PRESENTACIO DE LA IDEA
En aquest primer apartat del pla d’empresa és necessari fer un resum de la
idea del negoci, és a dir; en qué consistira basicament. També cal
especificar els objectius que es pretenen assolir a curt i llarg termini i, per
ultim, s’ha de determinar el public al qual anira destinat el producte i/o
servei.
Aixi doncs, la nostra idea de negoci es basa en cobrir una necessitat
realment important per les persones al-lergiqgues 0 que tenen una
intolerancia alimentaria. Aquesta caracteristica suposa una dificultat en la
seva vida, per aix0 el nostre servei proporciona informacioé que pot ser de
gran ajuda per aquestes persones en quant a la seva alimentacid. El
nostre objectiu consisteix a facilitar aquest aspecte de les seves vides.
2.1.3.2 ORIGEN DEL NEGOCI
Aquest apartat inclou una breu explicacioé de I'origen del negoci; en altres
paraules, s’han dexplicar els motius i/o motivacions principals que
impulsen a I'emprenedor a crear la seva empresa, com per exemple una
inquietud personal, un objectiu d’autosuperacid, voler generar ocupacio,
voler tenir un negoci propi, etc.
La principal motivacié a I'hora de crear el nostre negoci és el desig de voler
crear valor per a la societat; poder satisfer una necessitat i millorar en
algun sentit les vides de les persones a qui va dirigit. Tot i aixi, també és
una questié d’inquietud personal, ja que a ambdds ens interessa el mén
empresarial i volem experimentar la posada en marxa del nostre propi
negoci.
2.1.3.3 PRESENTACIO DE L’'EQUIP PROMOTOR
La informacié sobre el/s fundador/s de I'empresa és molt important pels
futurs inversors d’aquesta, ja que en certa manera determina la probabilitat
d’éxit del negoci.
En aquest apartat s’han de detallar les caracteristiques personals de cada
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laboral, antecedents empresaris, entre d’'altres. També cal emfatitzar en els
punts forts i febles de cadascun, individualment i com a equip. Tota
aquesta informacié es concentra en el Curriculum Vitae de cada persona,
el qual s’ha d’adjuntar als annexos del pla d’'empresa.

2.1.3.4 DESCRIPCIO DEL PRODUCTE I/O SERVEI
En aquest apartat s’ha de descriure detalladament el producte i/o servei
gue es vol oferir, incloent el procés que cal seguir per produir-lo (en cas
gue sigui un producte) o realitzar-lo (en cas que sigui un servei). També
caldria fer una petita referéncia al public al qual va destinat el producte, i la
necessitat que aquest cobreix.
La descripcié d’'un servei sempre és més dificil que la d’'un producte, ja que
sbn intangibles i heterogenis, donat que depenen de cada persona. Per
aixo és Util buscar eines que permetin representar graficament tot el circuit,
des que la persona es posa en contacte amb I'empresa fins I'entrega i
cobrament del servei.
En el cas de ser un producte, caldria explicar la diferencia entre la nostra
oferta i els productes de la competéncia, destacant les qualitats tecniques,
econdomiques i comercials.
Un cop descrit el producte i/o servei, cal especificar el pla de produccié o
d’operacions, ja que aixi es determinen quins sén els recursos necessaris
que I'empresa necessita per portar-lo a terme, ja siguin materials, humans
o financers. Aquest pla d'operacions sol incloure informaci6 com la
localitzacié de l'activitat de produccid, els processos de produccio, les
instal-lacions necessaries, les previsions de material, un calendari
d’execucio i les inversions/despeses necessaries.
Aixi doncs, el nostre servei es basara en una aplicaci6 mobil creada per
nosaltres mateixos, enfocada a les persones al-lérgiques, per facilitar la
seva alimentacié. El que aquesta aplicacio oferira sera un cercador de
receptes, classificades segons les al-lérgies i intolerancies alimentaries
més comunes, on el client podra buscar quines receptes utilitzen els
ingredients de qué aquest disposa. També, incorporara una amplia llista de
restaurants de les quatre provincies catalanes que adapten els seus
menus a les persones en aquestes circumstancies, juntament amb una
breu descripcié de cadascun i caracteristiques basiques com la direccid, el
preu i el telefon de contacte, i, a més, un llistat de cadenes d’alimentacié
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D’aquesta manera, el que pretenem és facilitar la seva alimentacio, ja que
actualment no es consideren gaire les caracteristiques d’'aquestes
persones. Aixi, no tindran dificultats a I'nora de menjar fora de casa, o
podran ampliar els seus plats gracies a les receptes que els oferim,
sempre adaptades a les seves al-lergies.

2.1.3.5ESTUDI DEL MERCAT
En aquest apartat ha de constar una recerca sobre el mercat en el es vol
desenvolupar l'activitat econdmica. Aquesta recerca serveix per preveure
la resposta dels possibles compradors sobre el producte i/o servei i aixi
garantir-ne I'éxit. Aquest mercat esta format per una série de factors:
primerament es troba el public objectiu al qual es vol dirigir el producte i/o
servei de 'empresa, després la competéncia que hi ha en el sector al que
es vol dedicar i, finalment, els proveidors de les matéries especifiques.
Aquests son els principals factors de I'entorn especific de I'empresa;
factors de I'entorn que afecten particularment al sector d’activitat al qual
pertany I'empresa (proveidors i subministradors, clients, entitats
financeres, mercat de treball, infraestructures, administracio, entorn natural
i competencia.), perd també cal tenir en compte els de I'entorn general; els
factors de l'entorn que afecten a totes les empreses (economics,
politicolegals, cientificotecnologics, socioculturals i mediambientals).
En primer lloc s’ha de delimitar el pablic al qual es destinara el producte i/o
servei, per tal de coneéixer-lo: grandaria del mercat, habits de compra,
necessitats, condicionaments, preferencies, poder adquisitiu, zones
geografiques predominants, etc. Aixi es podra desenvolupar un producte
gue els cobreixi i una bona estratégia de marqueting que els convenci. Una
bona manera de coneixer aquest public és realitzant tests i enquestes.
De la mateixa manera, el coneixement del mercat també inclou el
coneixement de la competéncia: aquelles empreses que venen el mateix
producte i/o servei o un de semblant i que, per tant, comparteixen el mateix
tipus de clients. Es (til crear una llista de les empreses competidores i, de
cadascuna, coneixer-ne el funcionament, la forma de treballar i de vendre,
la ubicacio, etc., per evitar les males practiques.
Aixi mateix, convindria fer un altre llistat amb les empreses proveidores
dels recursos que I'empresa necessitara per a dur a terme la seva activitat,
incloent la informacié basica i d’importancia de cadascuna: dades de
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En quant al nostre negoci, el public objectiu ha estat des d'un primer
moment aquell que pateix alguna al-lérgia i/o intolerancia alimentaria. A
I'hnora de coneixer les caracteristiques d’aquest public, hem fet s d'un
seguit de metodes i técniques d’analisi de mercat, com per exemple les
enquestes en xarxa. (Consultar Annex A, Enquesta 1; Estudi de mercat)
Mitjancant aquestes enquestes hem pogut apreciar que aproximadament
un 20% de la poblaci6 catalana pateix alguna al-lérgia o intolerancia
alimentaria, i un 80% aproximadament coneix alguna persona que en
pateixi. Aixo significa que disposarem d’una amplia quantitat de potencials
clients que estaran interessats en el nostre servei. En quant a les
necessitats d’aquest public, hem detectat que una quarta part té dificultats
per menjar fora de casa i/o per cuinar un plat adaptat a una persona
al-lergica o intolerant, ja sigui ella mateixa o una altra persona.
D’altra banda, pel que fa als seus habits de compra, cada cop és més
evident 'augment del consum a través de portals virtuals, i I'Gs de pagines
web i aplicacions mobils com a eina de consulta, considerant la seva
rapidesa i facilitat. Per aixd mateix, la nostra aplicaci6 ha de tenir un
conjunt de requisits per tal de garantir-ne I'éxit. Primerament, ha de tenir
una utilitat necessaria per la poblacié, i també ha de resultar facil d'utilitzar.
A més, ha de ser atractiva visualment i tenir una alta velocitat de carrega,
per tal de no fer esperar l'usuari. Es imprescindible que estigui comunicada
i que permeti la interaccio entre els usuaris i amb nosaltres, els creadors,
per tal de solucionar dubtes i compartir opinions, mitjancant les xarxes
socials, que tenen gran importancia en el mén actual. Finalment, hauria
d’oferir un servei gratuit (per atraure més public) i no hauria d’ocupar
massa memoria en els dispositius mobils.
En quant a les zones geografiques predominants en les quals es troben els
nostres potencials clients, hem observat que la majoria d’aquests es troben
en les provincies catalanes de Barcelona i Tarragona, motiu pel qual els
serveis que haurem d’oferir a aquestes zones hauran de ser més amplis
que en les altres.

2.1.3.6 PLA JURIDICOFISCAL
L'objectiu d’aquest apartat del pla d'empresa és especificar la forma
juridica que aquesta haura d'adoptar; la figura legal que representa
'empresa enfront I'Estat i les responsabilitats que contrau amb aquest.
Cada una d’aquestes formes juridiques presenta una serie de requisits que
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una forma juridica cal coneixer-les totes per saber quina és la que més
s’adapta al projecte, segons el capital disponible per a la inversio, la
responsabilitat que la/es persona/es emprenedoral/es vulgui/n assumir, la
cotitzacié a la Seguretat Social, la tributacio i la possibilitat de rebre ajuts i
subvencions, entre d’altres. En quant a formes juridiques de personalitat
fisica, existeixen tres; 'Empresa Individual, la Comunitat de Béns i la
Societat Civil. D’altra banda, les formes juridiques amb personalitat juridica
son la Societat Col-lectiva, la Societat Comanditaria, la Societat Limitada,
la Societat Limitada Nova Empresa, la Societat Anonima, la Laboral i la
Cooperativa. (Consultar Annex A, taula 1: Quadre resum de les formes
juridiques)
Un cop escollida la forma juridica i d’haver exposat la justificacio per
aquesta eleccio, cal fer una recerca dels tramits necessaris per a la seva
constitucié (permisos, llicencies, etc).
Aixi doncs, el nostre deure com a emprenedors és escollir una forma
juridica per la nostra empresa. Un cop analitzades totes, juntament amb
les seves caracteristiques; segons el nombre minim de socis i el capital
minim requerit, ens hem decidit a crear una Societat Civil (amb les sigles
SCP). Agquest fet es deu a que la nostra voluntat és triar una personalitat
fisica on s6n dos els socis que composen I'empresa, els quals signen un
contracte i posen en comu habilitats, capital i béns per repartir-se les
tasques i els beneficis economics. També influeix el fet que en aquesta
forma juridica no és necessaria una inversi6 minima de capital, la qual
cosa facilita que dos joves emprenedors com nosaltres puguem dur a
terme el nostre projecte, considerant la dificultat de finangcament.

2.1.3.7 PLA DE MARQUETING
El pla de marqueting és un document on es descriuen els objectius
comercials, els recursos necessaris i el calendari d'acci6 de cada fase.
Realitzar un pla de marqueting consisteix en crear una série de
mecanismes que permetin obtenir un nivell de vendes, un posicionament
en el mercat i que despertin l'interés del puablic pel producte i/o servei que
'empresa ofereix. Després d’haver fet I'estudi de mercat I'empresa ha de
marcar uns objectius comercials, i el pla de marqueting ha d’aconseguir
assolir-los.
En aquest apartat s’han de d'especificar una série de factors, com per
exemple les 4 P’s de Philip Kotler. En primer lloc es descriu el producte i/o
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accessoris, la marca, el packaging (I'envas), les necessitats que satisfara,
etc. La segona P fa referéncia al preu, i en aquest segon apartat s’ha
d’explicar el métode de fixacid escollit, el nivell de preus, la politica de
descomptes i altres factors com I'existéncia o no de discriminacio de preus.
En tercer lloc es descriu la comunicacié que mantindra 'empresa amb el
public; publicitat, promocions, mitjans de comunicacio, etc, i finalment, en
'apartat de distribucié, s’esmenta la ubicacié del local, el canal de
distribucio que fara el producte i els intermediaris (en cas de tenir-ne).
Tot i aixi, en les empreses de serveis s’han desenvolupat noves P’s que
afecten a aquests negocis. Una d’aquestes son les persones, €s a dir; tots
els actors humans que intervenen en l'entrega del servei i la seva
influéncia en el client. Per tal de mantenir una influéncia positiva s’han de
descriure el tipus de persones que interactuaran amb els clients. També es
troben els processos, I'apartat on s’han de detallar els procediments, el
nombre d’accions que implica el servei i la tipologia d'aquest (estandard o
personalitzat).
Partint d’aquestes premisses, hem fixat el nostre objectiu comercial: fer
arribar el nostre servei al maxim possible de persones per tal de posicionar
el nostre servei i aconseguir cert reconeixement mediatic, i d’aquesta
manera poder establir pactes futurs amb restaurants que voldran
promocionar-se a través de la nostra aplicacié, obtenint aixi més benefici.
Per fer-ho, hem de seguir una estratégia de marqueting que consisteix a
donar-nos a conéixer mitjancant les xarxes socials, la plataforma més
adequada per aquesta finalitat ja que, tal com corroboren les dades d’'una
de les enquestes que hem realitzat, gairebé la totalitat dels clients
potencials fa Us d’elles. D’aquesta manera, aconseguirem que l'existencia
del nostre negoci arribi a més gent, facilitarem la descarrega publicant el
“link” necessari i establirem una relaci6 més estreta amb els nostres
clients, fet que ens permetra fidelitzar-los.

2.1.3.8 PLA ECONOMICOFINANCER
El pla economicofinancer és l'apartat del pla d’empresa que recull la
informacié economica i financera del projecte, és a dir; on es determina la
viabilitat economica, la rendibilitat, la solvéncia de I'empresa i el capital
necessari per dur a terme l'activitat. Aquest pla serveix per preveure i
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Dins aquest apartat s’avaluen aspectes com la inversio inicial, I'accés als
recursos financers, les despeses, etc., en visi6 de mig - llarg termini (3-5
anys aproximadament)
Les eines d’avaluacio que incorpora el pla economicofinancer sén 6: el pla
d’inversions inicials o balan¢ de situacio inicial, el pla de financament, el
flux de tresoreria a tres anys, el compte de resultats, el punt d’equilibri a
tres anys i el balanc¢ de situacié final dels tres anys.
2.1.3.8.1 PLA D’'INVERSIONS INICIALS O BALANC DE SIT UACIO INICIAL
En primer lloc s’exposa el Balang de situacio inicial o pla d’inversions
inicial, que mostra els béns i drets que té 'empresa inicialment i els
recursos econdmics que aguesta necessitara invertir per dur a terme
la seva activitat.
2.1.3.8.2 PLA DE FINANCAMENT
En aquest apartat es fan referéncia a les fonts de finangcament de que
disposa I'empresa i les quantitats que aguestes li proporcionen.
2.1.3.8.3 FLUX DE TRESORERIA A TRES ANYS
El flux de tresoreria a tres anys preveu els cobraments i pagaments
que I'empresa haura d’efectuar durant els primers tres anys, de la
mateixa manera que determina els terminis de cobrament a clients i
de pagament a proveidors.
2.1.3.8.4 COMPTE DE RESULTATS
El compte de resultats, també anomenat compte de pérdues i guanys
a tres anys, permet visualitzar la diferéncia entre el nivell d’'ingressos i
despeses de cada exercici fiscal, determinant aixi el benefici resultant
d’aquest periode.
2.1.3.8.5 PUNT D’EQUILIBRI A TRES ANYS
El punt d’equilibri a tres anys determina quin ha de ser I'ingrés minim
per tal de fer front a les despeses de I'empresa.
2.1.3.8.6 BALANC DE SITUACIO FINAL DELS TRES ANYS
Finalment es troba el balanc de situacié final dels tres anys, on es
mostra I'evolucié de l'actiu en aquest periode de temps, juntament
amb el financament d’aquesta evolucio, i el patrimoni empresarial un
cop acabat aquest periode.
2.1.3.9 ANALISI DAFO
El DAFO és un instrument de gestié que permet coneixer els punts forts i
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Aquest analisi pot ser realitzat per la propia persona emprenedora, 0 es pot
fer a través de la xarxa. Tot i aixi, les variables que s’estudien son les
mateixes: I'emprenedor/s, l'origen de la idea, la seva maduracio, els
recursos interns i el coneixement del mercat.
Via Internet, I'analisi DAFO es pot obtenir realitzant el Test Idea que ofereix
la plataforma Barcelona Activa. Aquest és el métode que nosaltres hem
utilitzat a I'hora d’analitzar el nostre negoci, i el resultat ha estat el segient.
(Consultar Annex A, Document 1; Analisi DAFO)
Un dels aspectes positius de la nostra idea és que estigui basada en les
telecomunicacions i el sector virtual, considerant que son recursos que
cada cop s6n més emergents. Tot i aixi, una amenaca que podriem patir
és la obsolescéncia i/o I'impacte agressiu de la competéencia, donat que,
com hem dit, és un sector que esta actualment en expansié i €s necessaria
una constant innovacié per evitar quedar endarrerit. No obstant, en un
primer moment el nostre negoci es dirigeix a un public basicament catala;
aixi que aquest impacte podria ser menys agressiu que si fos una empresa
globalitzada.
Altres punts forts dels quals disposem sén la nostra actitud competitiva i
conseqlent, la capacitat de treballar efectivament en equip, el fet de saber
exactament quins serveis oferirem a la nostra plataforma, i tenir
determinada una estratégia comercial que ens permeti arribar al nostre
objectiu.
D’altra banda, també hi ha aspectes del nostre negoci que hauriem de tenir
en compte per tal de millorar-los. Es possible que en algun moment
haguem de recérrer a I'ajuda d’'un expert, considerant que és la primera
vegada que ens internem en el mén emprenedor. També, hauriem de
preveure I'entrada dels primers ingressos, encara que en el sector virtual
sempre és més complicat, ja que depén de quant de temps triguem en
tenir un bon posicionament de mercat.
2.1.3.10 CONCLUSIONS
En aquest apartat s’expliquen les diferencies que s’han donat entre els
resultats estimats inicialment (especialment economics) i els obtinguts en
I'analisi del pla d’empresa, i es justifica la causa d’aquestes diferéncies.
2.1.3.11 ANNEXOS
En [lapartat dels annexos és on ¢s’inclou tota la documentacié
complementaria que ajuda a comprendre i a justificar la informaciéo que

s'exposa en el pla d’empresa. Per exemple, el Curriculum Vitae de cada



persona emprenedora, informacié extensa de la competéncia o el mercat,
analisi DAFO complet, etc.
2.2 SEGONA FASE: CREACIO

La fase de creacio d’una empresa comenca un cop acabat el periode d’analisi de

la viabilitat de la idea; per tant, és la posada en marxa d’aquesta, comptant amb el

temps de mobilitzacié dels recursos necessaris per iniciar I'activitat economica

(gestions administratives, obtencié de finangament, etc.)

2.2.1 TRAMITS

Logicament, la constitucié d'una empresa suposa la realitzacié de diversos
tramits que ens permetin crear-la legalment. Abans de res, 'emprenedor/s ha
d’'informar-se dels procediments i del cost aproximat en temps i diners que
requereixen els permisos i llicencies en guestio, ja que aquests factors poden
ser determinants en la continuitat de la creacio.
Hi ha diferents tipus de tramits administratius necessaris per a la constitucio
d’empreses: els generals sén aquells que qualsevol empresa ha de fer, dins
els quals es distingeixen tres grans grups de tramits. Primerament es troben
els que depenen de la forma juridica que hagi adoptat I'empresa, que
determina la complexitat i el cost d’aquests tramits. Després existeixen els
tramits que legalitzen I'activitat i el local de I'empresa (en cas de tenir-lo), que
es basen en la llicencia d'activitat, i la llicencia d'obres, en cas de ser
necessaria. Aquests tramits s’han de sol-licitar a I’Ajuntament del municipi on
s’ubiqui el local del negoci, i mentre que alguns son senzills i economics,
altres sén cars i dificils. Finalment, dins els tramits generals trobem els que
serveixen per legalitzar la situacio laboral de qui treballa a 'empresa (socis,
treballadors, etc.) i donar-los d’'alta a la Seguretat Social.
D’altra banda, els tramits administratius especifics només s’han de fer en
alguns casos, ja que estan relacionats amb el tipus d’activitat de 'empresa.
Solen tractar-se d’autoritzacions administratives, per aixo en varia la dificultat.
Com ja s’ha esmentat anteriorment, un dels tramits que ha de gestionar
gualsevol empresa son els relacionats amb la constitucié de la seva forma
juridica. En el cas de la nostra empresa, una Societat Civil, els tramits per la
seva constitucié sén senzills donat que un simple document privat signat pels
socis té validesa a efectes de tercers.
La constitucié de la Societat Civil, i per tant de la nostra empresa, requereix
un conjunt de passos a seguir. En primer lloc, s’ha de redactar el contracte de
societat, un contracte privat on s’especificaran les dades identificadores dels
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222

les clausules per les que es regira el funcionament de I'empresa.
Seguidament, s’ha de sol-licitar el NIF provisional. En aquest pas s’ha
d’acudir a 'Agéncia Tributaria amb el contracte de constitucio original signat
pels socis i una copia dels seus DNI per tramitar un NIF de caracter temporal.
El seglient pas a seguir és la inscripcid de la societat en el registre de
societats civils de la Comunitat Autbnoma corresponent, en el nostre cas
Catalunya. Després d’aixd, s’obtindra un Numero d’ldentificacié Fiscal
definitiu en I'Agéncia Tributaria, el qual figurara en tots els documents
mercantils com a identificador de I'empresa. D’altra banda, les societats civils
han de presentar I'lmpost de Transmissions Patrimonials a la hisenda
autonomica malgrat que estan exemptes d’aquest. Finalment, I'Gltim pas
d'aquest procés és donar-se dalta en IAE (Impost sobre Activitats
Economiques) que comporta l'alta individual de cadascun dels socis com
membres d’una entitat.

FISCALITAT — TRIBUTACIO

Les empreses han de rendir comptes de la seva activitat economica a través
dels diversos impostos que se’ls requereixen. Els principals impostos que
afecten a una empresa son 5: I'lmpost Sobre Societats (1.S.S.), I'lmpost sobre
el Valor Afegit (I.V.A)), I'lmpost sobre Activitats Economiques (L.A.E.), la
tributacié a I'Impost sobre la Renda de les Persones Fisiques (I.R.P.F.), en
cas de ser una empresa individual, i 'lmpost sobre la renda dels no residents,
que és aquell especific per treballadors i/0 empreses estrangeres.

L'Impost Sobre Societats és un tribut que s’aplica Unicament a les societats
mercantils (no als empresaris individuals) i s’extreu proporcionalment de la
seva renda neta. Aquest impost directe és periodic, és a dir; s’aplica
anualment al final de I'exercici fiscal de 'empresa (que sol ser de I'1 de gener
al 31 de desembre si aquesta no fixa un periode diferent).

D’altra banda, I'lmpost sobre el Valor Afegit no afecta a les empreses, sin6
gue és un impost indirecte que financen els consumidors finals, el qual recau,
com el seu nom indica, en el valor afegit que un producte i/o servei incorpora
en cada fase de la seva produccié. Les empreses el cobren just en el moment
de la venda del seu producte, i després de cert temps el tornen a Hisenda.
Seguidament, I'lmpost sobre Activitats Economiques s’extreu per la practica
d’'activitats empresarials, professionals o artistiques a Espanya que obtinguin
una renda neta superior a 1 milié d’euros.

A diferéncia de les societats amb personalitat juridica, els empresaris

individuals i les societats civils tributen I'|RPF a partir de la renda personal i




empresarial (ja que el patrimoni de la persona i el de 'empresa és el mateix).
Aixi doncs, ja que aquest és un impost progressiu, com meés gran sigui la
renda/ingressos, meés elevat sera el percentatge aplicat que es retirara.
2.2.3 LOCAL I UBICACIO
La ubicacié pot ser un factor clau a I'hora de determinar la viabilitat de
gualsevol projecte empresarial. Una vegada planificat el projecte empresarial,
abans de portar-lo a la practica s’ha de decidir la seva ubicaci6 fisica i els
aspectes relacionats amb aquesta; on es pot instal-lar 'empresa, cobertura
telefonica, tramits de subministrament d’aigua i electricitat, realitzacio d’obres,
etc.
Tot i aixi, hi ha alguns tipus de negocis que no requereixen un local fisic per
dur a terme la seva activitat, com pot ser els negocis en xarxa i les aplicacions
mobils, entre altres.
Aquest Ultim cas és el que succeeix amb el nostre negoci; no requereix una
ubicacié ni local fisic concret degut que desenvolupem la nostra activitat
economica dins el quart sector pertanyent al mon virtual, és a dir, oferim un
servei telematic que no necessita cap bé ni espai material.
2.3 TERCERA FASE: CONSOLIDACIO

La tercera fase del procés de creacié d’'una empresa té lloc un cop s’ha posat en

marxa el negoci, i es desenvolupa una cartera de productes i/o serveis més amplia,

de la mateixa manera que es comencen a fidelitzar els clients. Aquesta fase sol

durar els primers 42 mesos d’existencia de 'empresa.

2.3.1 ESTRATEGIES DE MARQUETING

En aquest punt és quan es posa en practica l'estratéegia de marqueting
decidida en l'apartat de Pla de Marqueting del Pla d’Empresa. Tot i aixi, en
aquesta fase I'estratégia es centra més en el punt de venda o de comunicacié
amb el client, ja que és la principal presa de contacte amb aquest i, per tant,
la primera impressio.
L'emprenedor ha de tenir clar quin és el missatge que vol donar al client i com
el vol comunicar, i aixd, com tot, dependra del tipus de client al qual es
dirigeixi, ja que el missatge es transmetra d’'una manera o0 una altra segons
aguest; sexe, edat, aficions, preferéncies, gustos... etc. Aquestes dades
s'obtenen mitjancant estadistiques i observacions de I'entorn.
Un cop s’hagi treballat bé el perfil del pablic objectiu (comportament, costums,
gue, quan, on i perque consumeix) s’ha de crear un concepte, un reclam que
els motivi a entrar en el local i/o adquirir el producte. Aixd s’aconsegueix amb

atractius (visuals 0 no, com poden ser les ofertes, I'aparador, la qualitat, la




diferenciaci6, la exclusivitat, etc), i aquests atractius es comuniquen,
principalment, mitjancant la publicitat. Per fer un anunci publicitari, primer
s’han de definir, en ordre jerarquic, quins soén els missatges que es volen
transmetre (enfocats en el producte o en els efectes que aquest suposa), i
després se’ls ha de donar forma (escollir com es transmetran i en quin/s
mitja/ns publicitari/s).

Un cop arribats a aquest punt, el marqueting es diferencia en dos opcions: el
que es troba en el local fisic, o el marqueting digital.

En un local fisic, s’hauria de treballar el marxandatge; tecniques per destacar
alguns productes per sobre daltres en el punt de venda, per incitar a
comprar-lo. Algunes d’aquestes técnigues son ubicar el producte en la zona
més transitada del local i posar-lo a 'altura dels ulls, per a que no sigui dificil
de trobar.

En el cas del marqueting digital, també existeix el concepte de marxandatge
amb el disseny de la pagina web, aplicacié en glestio, etc. La clau esta en
gue sigui facil d'utilitzar, molt visual i cridanera, rapida, eficag, i que ofereixi
una utilitat al client.

Aixi doncs, ja sabem quin és el nostre client objectiu: aquelles persones que
pateixin alguna al-lérgia o intolerancia alimentaria, o que coneguin algu que
en pateixi, i que tingui dificultats a I'hora de saber qué menjar o a quins
restaurants anar quan vol sortir fora de casa. El marqueting, doncs, esta
enfocat en persones de certa edat, que tinguin autonomia per poder cuinar i
decidir on volen menjar, ja que seran les que utilitzin I'aplicaci6.

El reclam que hem utilitzat per promocionar el nostre servei és la diferenciacio
gue suposa respecte altres productes, ja que, tot i que no es tracta d'una
marca especialment coneguda, el conjunt de serveis que oferim és inedit i,
per tant, aix0 juga al nostre favor. També puntualitzem en la comoditat que
oferim, considerant que l'objectiu del sector tecnologic és facilitar alguns
aspectes de la vida quotidiana, i aix0d és el que nosaltres pretenem comunicar,
ja que la nostra aplicacié suposa una facilitat immediata per aquestes
persones al-lergiques. Aixi doncs, aquests sbén els nostres missatges
principals: la innovacié i la solucié a una necessitat i/o preocupacié social.

La principal via que hem utilitzat per difondre aquests missatges han estat les
xarxes socials en les quals estem presents (Facebook i Twitter), on també
hem publicat el “link” necessari per la descarrega de I'aplicacio.

D’altra banda, en quant al propi marxandatge virtual, hem aconseguit que el

nostre producte sigui senzill a I'nora de fer-ne Us, i €s molt visual i cridanera,



2.3.2

ja que combina colors per tal de crear contrastos. També és rapida, no es
sobrecarrega facilment i, ldgicament, compleix amb una utilitat que satisfa una
necessitat.

INNOVACIO

Un cop consolidada I'empresa, és important que segueixi creixent ja que, una
empresa que no creix és una empresa en declivi, i sovint el creixement
empresarial depén de la capacitat d'innovacio.

La innovacié consisteix en transformar una idea per a que suposi una millora
de l'oferta anterior; introduir un nou producte, un nou métode de produccio,
una nova font d’aprovisionament, un nou mercat, etc. En aquest concepte
d’'innovacio, és molt important tenir en compte les TIC (Tecnologies de la
Informacié i Comunicacio), ja que donen a coneixer I'empresa i faciliten i
agilitzen la transmissio d'informacio.

Aquesta innovacid pot sorgir de canvis en el mercat, de la insatisfaccié dels
clients, d’errors anteriors, de nous coneixements, etc. Tot i aixi, per ser capag
d’'innovar, 'emprenedor ha de coneixer bé I'entorn i tenir una ment oberta, ja
gue si 'empresa es limita a un mercat conegut i conservador, dificilment
podra sobreviure en I'economia globalitzada actual.

En el nostre cas, una possible innovacioé futura podria ser augmentar els
serveis que oferim. Per exemple, podriem introduir un nou apartat en
I'aplicacié que informés als usuaris de les ofertes existents en cadascun dels
restaurants que hi apareixen i amb els quals tindriem acords comercials. Aixo
suposaria un augment de valor en el nostre servei i, per tant, evitariem la

obsolescéncia.



3. CREACIO DEL NOSTRE NEGOCI
Durant I'exhaustiu procés de recerca de noves idees de negoci, hem elaborat un
estudi de mercat mitjancant enquestes i altres méetodes amb el fi d’ajustar la nostra
idea en el mercat de la manera més precisa possible. Amb aquesta investigacio
vam observar una necessitat poc coberta, és a dir, una via de negoci per explotar:
les intolerancies o al-lérgies alimentaries.
Les al-lérgies alimentaries s6n una resposta exagerada del sistema immunologic
pel consum d’un aliment en particular. La resposta normal del sistema immunitari
davant els aliments és tolerar-los, no obstant aix0d, en alguns casos genera una
resposta alterada que pot provocar que, quan les persones consumeixen
determinats comestibles es desencadenen efectes nocius i reaccions per part del
sistema immunologic que donen lloc a les al-lérgies alimentaries.
Actualment, I'nic tractament contra una al-lergia alimentaria és I'eliminacio del
producte de la dieta. Per aconseguir-ho, es recomana vigilar i llegir les etiquetes
dels aliments i la composicié exacta dels plats quan es menja fora de casa per
evitar intoxicacions accidentals. Tot i aixi s’estan desenvolupant vacunes
antial-1érgiques que podrien aportar grans avencos en la cura d'aquests tipus de
trastorns.
Es calcula que entre el 1 i el 3 per cent de la poblaci6 mundial pateix alguna
al-lérgia alimentaria, encara que aquesta xifra augmenta en els nens menors de 3
anys on els casos poden arribar fins al 8 per cent.
Les al-lergies alimentaries apareixen degut que es produeix una errada en la
tolerancia immunologica per factors com la carrega genética de les persones,
l'estat de la barrera de la mucosa intestinal, I'edat, la quantitat i la forma de
presentacio de l'aliment, entre d’altres. En les circumstancies en les que falla la
tolerancia, el sistema immunitari produeix una resposta d’anticossos IgE davant els
aliments. En aquest moment es produeix I'alliberacié de la histamina i de diferents
substancies inflamatories que soén les responsables que apareguin les reaccions
al-lergiques.
En moltes ocasions confonem [l'al-lergia alimentaria amb la intolerancia. No
obstant, tot i que ambdues provoquen efectes nocius a l'organisme degut a la
ingesta de determinats aliments, no sén iguals.
Les al-lergies es produeixen per una resposta immunologica alterada als aliments
ja que l'organisme no els accepta i els interpreta com a un agent infecciés, cosa
que provoca l'alliberament de la histamina per tal de combatre’l. Aquesta reacci6

pot ocasionar simptomes com per exemple problemes per respirar, opressio de la



gola, tos, ronquera, vomits, dolor d’estébmac, urticaria, inflamacié o disminucio de la
pressio arterial.
D'altra banda, les intolerancies alimentaries no intervenen en el sistema
immunologic, sin6 que és el sistema digestiu qui no assimila correctament
determinats aliments i aixo produeix una alteracio en la digestié que provoca que la
persona en qlestié pateixi un malestar general, incloent nausees, vomits, mal de
cap, etc.
S’ha de tenir en compte que la principal diferéncia entre les dues és que I'al-lergia
comporta un risc vital, donat que el minim contacte amb Il'aliment provoca
consequencies greus mentre que la intolerancia només suposa problemes més
lleus, i fins i tot és possible ingerir petites quantitats de la substancia.
El sector de la poblacié que comprenen totes les persones amb aquesta patologia,
i que, per tant, és el nostre public objectiu, és suficientment ampli com per poder
disposar de possibilitats de negoci i garantir tenir-ne clients potencials. Segons una
de les nostres enquestes, i acord amb dades oficials, al voltant d'un 20% de la
poblacié catalana pateix algun tipus d’al-lergia alimentaria. Aixd correspon a,
aproximadament, un milié i mig de persones, les quals estarien interessades en el
nostre producte per tal de disminuir les seves preocupacions relacionades amb
que i on menjar fora de casa de manera que no els produeixi una reacci6
al-lérgica.
3.1 TIPUS D’AL-LERGIES MES FREQUENTS
En l'actualitat existeixen molts tipus d’al-lérgies alimentaries. Les més frequents
sén cinc:
3.1.1 AL-LERGIAALALLET
L’al-lérgia a la llet és una reacci6 adversa de l'organisme a les proteines
d’aquest producte. Tanmateix, no totes les reaccions adverses a la llet s6n
al-lergies.
Aquesta resposta sol tenir una base hereditaria, és a dir, es pot transmetre
de pares a fills. Acostuma a apareixer durant el primer any de vida, no
obstant aixo, I'al-lergia remet al llarg dels 3 primers anys.
Les manifestacions d’aquesta reaccié més freqiients sén edemes, urticaria i
vomits, mentre que les menys freqiients son dificultats respiratories.
3.1.2 AL-LERGIAALOU
L'al-lergia a I'ou de gallina és unareaccid provocada pel consum i/o el
contacte amb l'ou. Aquesta al-lérgia es desenvolupa en persones que han

produit anticossos IgE contra les proteines de I'ou.



A I'hora d’analitzar els factors de risc que desenvolupen aquesta al-lérgia cal
tenir en compte els antecedents familiars, I'existencia d’al-lérgies prévies a
un altre aliment o el fet de patir dermatitis atopica.
Aquest tipus d’al-lergia és la més freqient en nens de més de 12 mesos,
encara que el 70% dels casos finalment s’acaben curant. Els simptomes son
majoritariament lleus, com picors, urticaria, vomits, etc. També, tot i que es
produeix menys frequentment, poden donar-se simptomes més greus de
risc vital com dificultats respiratories.
Les persones que pateixen aquesta al-lergia han de mantenir una dieta
exempta d’'ou, tot i que és dificil evitar-lo completament ja que apareix en
molts productes, per tant, s’han de coneixer els simptomes i el protocol
d’actuacio.

3.1.3 AL-LERGIA AL PEIX | AL MARISC
Aquestes dues al-lérgies sén respostes immunologiques provocades pels
anticossos IgE especifics contra el peix i el marisc.
Les reaccions envers el peix tenen lloc en els primers anys de vida,
especialment quan s'introdueix aquest aliment en la dieta dels nens, i poden
durar décades, fins i tot durant tota la vida. En canvi, en el cas del marisc,
les reaccions s6n més comunes en adults, tot i que també solen ser molt
persistents.
Els simptomes d’aquestes dues al-lérgies son molt semblants als que poden
apareixer amb altres (vomits, nausees, dificultats respiratories...). Aquests
apareixen després del consum de peix i/o marisc, encara que també poden
sorgir només amb olorar-los o manipular-los.

3.1.4 AL-LERGIA A VERDURES | FRUITES
L’al-lérgia a les fruites és la causa més comuna de reaccions als aliments en
nens majors de 5 anys i en adults. La seva aparicio esta condicionada per
factors genetics, mediambientals, com els habits alimentaris o la preséncia
de diferents pol-lens que puguin sensibilitzar al individu.
Les fruites que causen meés reaccions al-lergiques son el préssec, la poma,
la cirera, la pera, I'albercoc, la pruna, la maduixa, el kiwi, la pinya, etc. Pel
que fa a les verdures, les més al-lergiques sén les hortalisses, com el
tomaquet, la pastanaga, la col, I'enciam, la ceba, els espinacs, etc.
Les consequiéncies més habituals son picors, aparicié de taques vermelles,

dermatitis, edemes, entre d’altres.



3.1.5 AL-LERGIA ALS FRUITS SECS, LLEGUMS | CEREALS
Els casos d’al-lérgies dins el grup dels cereals, els llegums i els fruits secs
sén molt habituals tant en adults com en nens, i els seus simptomes i
tractaments coincideixen amb la resta.
En el cas dels cereals, els aliments més comuns pels quals es pateixen les
al-lérgies solen ser el blat, I'arros, avena i el blat de moro. Aquest tipus de
reaccions son frequents durant la infantesa perd acostumen a desapareixer
amb l'edat. No obstant, cal saber diferenciar-la de la celiaquia, ja que
aguesta Ultima es tracta d’'una forta intolerancia al gluten d’alguns aliments
com el blat i no té relacié amb els anticossos IgE.
D’altra banda, la majoria de les al-lergies als llegums es deuen a la ingesta
de soja, llenties, pésols, cigrons 0 mongetes verdes. S6n meés frequents
durant la infancia i es perden amb l'edat.
Pel que fa als fruits secs, I'al-lérgia al cacauet és la més frequient, seguida
de la nou, l'avellana i 'ametlla.
3.2 INTOLERANCIA MES FREQUENT: LA CELIAQUIA

La celiaguia és un trastorn del sistema immunologic ocasionat per una

intolerancia al gluten, que sén les proteines que es troben en el blat, ségol,

civada i altres cereals derivats.

Els simptomes de la celiaquia poden manifestar-se tant en nens petits com en

persones adultes. Aquests son diarrea, dolor d’estébmac, pérdua de pes, fatiga,

etc. Tot i que algunes persones celiaques no pateixen cap tipus de simptoma.

Un cop vam analitzar les al-lergies més comunes entre el puablic objectiu, vam
estudiar i determinar les seves necessitats; aquells serveis dels quals no disposen i
als quals haviem de donar solucié. Logicament, la major incomoditat d’aquestes
persones es troba en l'alimentacio, és a dir; a I'hora de decidir qué cuinar o en el
moment de triar el restaurant idoni quan es vol menjar fora de casa. Partint
d’aquesta realitat, haviem de trobar una manera innovadora d’introduir-nos en
aquest mercat per tal de tenir exit. Arran de les nostres enquestes, vam descobrir
que la tendéncia de comprar a través d’Internet ha augmentat, aixi com I'Us
quotidia d’aplicacions mobils. Considerant aquest canvi tecnologic i decidits a
innovar, vam decidir fusionar aquesta tecnologia amb la gastronomia, dos
conceptes a priori oposats, per crear una aplicacié mobil que facilités el dia a dia
de totes les persones que pateixen una al-lérgia o intolerancia alimentaria, la qual

suposa una iniciativa totalment innovadora en el sector.



D’aqui és on neix “Helphood: La Cuina de Butxaca”, I'aplicacié mobil que hem creat
amb multiples funcions; s’hi pot trobar tot un llistat amb diversos restaurants de
Catalunya que adapten els seus plats als al-lergics i les seves corresponents
descripcions i dades essencials (teléfon de contacte, preu aproximat i pagina web),
localitzats en un mapa segons la provincia; Barcelona, Tarragona, Lleida o Girona.
A més, incorpora un cercador de receptes adaptat a cadascuna de les al-lérgies o
intolerancies (celiaquia, intolerancia a la lactosa i al-lergia a I'ou), en el qual s’ha de
buscar I'ingredient que es vol utilitzar per rebre un llistat de receptes de cuina on
s'utilitza aquest ingredient, les quals, com ja hem mencionat, estan adaptades a
I'al-lérgia i/o intolerancia en questi6. Finalment, també disposa d’'un llistat de grans
cadenes del sector gastronomic conscienciades d’aquesta dificultat que afecta a
tanta gent. L'aplicacié és oberta a tot el public degut que els serveis poden ser
utilitzats tant per persones al-lérgiques com per la resta d'usuaris, ja que la
informacid que es proporciona pot ser aprofitable per tothom. A més, 'empresa és
activament present a les xarxes socials per tal de comunicar-nos amb els nostres
seguidors i compartir les novetats alhora que podem rebre les opinions dels
usuaris. Aixo permet que l'aplicacié estigui en constant renovacio i s'adequi més
precisament a les necessitats dels consumidors. (Consultar Annex B, Document 1;

Imatges de I'aplicacié mobil “Helphood”)

L'origen del nom de I'empresa, “Helphood”, prové d’'un joc de paraules en anglés.
Per una banda tenim “Help”, que significa ajudar, i per l'altra, “Food”, que vol dir
menjar. Aixi, amb aquesta combinacié de paraules, donem a entendre la finalitat

del nostre negoci mitjancant el seu nom.

Per a I'elaboracio de I'aplicacié hem utilitzat la pagina web “Mobincube”, la qual feia
gue tot el procés de creacio es facilités. Ens ha estat molt Gtil ates que la
programacio informatica surt fora dels limits del nostre camp i era la principal trava
al nostre projecte. Afortunadament la creacio ha estat un éxit i hem pogut plasmar

el que voliem quasi a la perfeccié.

Considerant que la nostra empresa és una Societat Civil, no ens ha estat
necessaria una inversi6 minima de capital. D’aquest aspecte sorgeix I'assumpte
del financament. Malgrat que el capital inicial requerit sigui de O€, 'empresa pot
obtenir de totes formes benefici. Aixd no és degut que el preu de descarrega sigui
molt alt, ja que és gratuit com la majoria d’aplicacions al mercat perqué en cas
contrari es perdria una part molt important de la clientela potencial. Els ingressos

provenen de la publicitat que es promociona en la part inferior de la pantalla dins



l'aplicacié i, en un futur, quan es doni a coneixer hi haura restaurants interessats en
apareixer a l'aplicaci6 amb I'objectiu d'arribar a més consumidors i estaran
disposats a pagar un preu per tal d'aconseguir-ho. A més, si afegim el factor que el
cost de produccio és nul (tenint en compte només el valor monetari, ja que hem
dedicat moltes hores en la creacio de I'aplicacio), qualsevol ingrés, per petit que

fos, produiria benefici per I'empresa.

Segons les enquestes realitzades, 'aplicacié ha tingut molt bona acollida entre el
public donat que s’ha valorat molt positivament i s’ha considerat de gran utilitat. Tot
i aixi, ens és impossible saber realment la quantitat de descarregues produides, i,

per tant, desconeixem I'impacte real del producte.

Aixi doncs, “Helphood: La Cuina de Butxaca”, el nostre propi negoci, és una
iniciativa practica en tots els sentits. Té acollida garantida en el public, compleix
una labor social important per a la poblacio i tot a cost zero, fent possible un nou

concepte de la gastronomia.



4. CONCLUSIONS

Des de l'inici d'aquest projecte, I'objectiu era trobar una via de negoci en I'economia
actual i descobrir els passos a seguir per tal de portar a la practica la nostra idea. A
més, la nostra hipotesi plantejada es fonamentava en que una idea de negoci
requereix ser Util, innovadora i comoda; i per aquest motiu créiem que el quart sector

(el referent a les noves tecnologies) és el que ofereix més possibilitats d’éxit.

Un cop finalitzat el nostre Treball de Recerca, podem dir que aquesta finalitat ha estat
assolida amb eéxit, donat que gracies a la nostra investigaci6 hem detectat una
oportunitat de negoci que actualment no esta suficientment coberta, i hem pogut
satisfer la necessitat que presentava. Per fer-ho, hem hagut de portar a la practica el
nostre propi negoci (crear I'aplicacié mobil), seguint els passos préviament analitzats, i
aixo és el que ens permet afirmar la consecucié del nostre proposit inicial. Considerant
que no hem trobat grans dificultats que ens ho impedissin, aquest objectiu no ha estat

modificat durant el transcurs de la investigacio.

Tot i aixi, si que ens hem enfrontat a algunes complicacions durant el procés de
recerca. En primer lloc, el principal obstacle que vam tenir per desenvolupar el projecte
va ser trobar la necessitat a cobrir, ja que, com a emprenedors principiants,
desconeixiem la situacié del mercat actual. A aquest factor s'afegeix la ineficacia de la
primera enquesta que vam realitzar, perqué les respostes obtingudes no ens van
proporcionar la informacié desitjada. Finalment, una altra petita dificultat que vam tenir
va ser a I'hora de programar I'aplicacid, donada la nostra inexperiéncia en aquest
camp. Tanmateix, hem pogut resoldre tots aquests problemes i seguir endavant amb la

nostra iniciativa.

D’altra banda, la bona acollida i I'interés per part de la societat en el nostre servei (tal i
com es pot observar en I'enquesta realitzada) confirmen la nostra hipotesi inicial; el

sector tecnologic és una garantia segura d’exit en 'economia actual.

Gracies a aquest treball hem aprés quin procés s’ha de seguir per tal de crear una
empresa, el qual és més complex del que sembla. Aixo ens pot servir pel nostre futur,
en el cas que vulguem dedicar-nos a aquest ambit i ser emprenedors en un context
real. També, donat el canvi tecnoldgic que es porta donant en els Ultims anys, ens pot
ser util el coneixement sobre la programacié d’aplicacions mobils que hem adquirit

durant el procés del Treball de Recerca.

En quant a la metodologia del treball, hem aprés a fer una recerca selectiva de la

informacié i a estructurar millor els conceptes. A més, hem incrementat la nostra



capacitat d’organitzacio i cooperacid, aixi com hem sabut ser pacients i perseverants

envers el projecte.



5. AGRAIMENTS

Al llarg d’aquest procés dinvestigacio, hem rebut la inestimable col-laboracié de

diverses persones sense les quals el resultat del treball no hagués estat el mateix.

En primer lloc, volem agrair els consells del nostre tutor de Treball de Recerca, Josep
Fernandez, qui sempre ha sabut qué dir i quan dir-ho, ha confiat en nosaltres i ens ha
orientat en el mon de I'emprenedoria. A més, també apreciem l'ajuda daltres
professors del claustre que en algun moment d’incertesa ens han donat 'empenta que

necessitavem.

Tanmateix, donem gracies als nostres familiars per la seva inesgotable paciencia, per
ser el nostre suport moral i per ajudar-nos a veure el costat positiu de les coses.
També els agraim que en algunes ocasions hagin sacrificat el seu temps per tal de
facilitar la realitzacié d’aquest treball. De la mateixa manera valorem les aportacions
dels nostres companys i coneguts, com també de totes les persones que han participat
en les enquestes realitzades, ja que han contribuit positivament al desenvolupament

del nostre projecte.

Per acabar, agraim sincerament la col-laboracié de Sergio Garcia, coordinador del
departament d'emprenedoria de I'Ajuntament de Sant Vicenc¢ dels Horts, qui va
acceptar reunir-se amb nosaltres per analitzar la viabilitat de les diferents idees que
teniem en ment. Els seus consells ens van aportar una nova perspectiva i aixi vam

poder millorar la nostra iniciativa.

A tots vosaltres, i a aquells que dedicareu una part del vostre temps en llegir aquest

treball: gracies.
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ANNEX A

Taula 1: Quadre resum de les formes juridiques
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Enquesta 1: Estudi de mercat

1 Quina edat tens?

40-50 anys: 22 64% o~ 15-20 anys: 32.08%

30-40 anys: 22.64% . 20-20 anys: 16.98%
Respuesta Porcentaje Cantidad Estadisticas
15-20 anys 32.08% - 17 Total de respondentes
20-30 anys 16.95% [ 9 Suma
30-40 anys 264% [ 12 Promedio
40-50 anys 2264% [N 12 Desviacion estandard
Més de 50 anys 5.66% [ 3 Minime

Total de respondentes 33 Maximo
2 Sexe:
Home: 28.20%

Dona: 71.70%
Respuesta Porcentaje Cantidad Estadisticas
Home 28.30% - 15 Tetal de respondentes
Dona 71.70% | 38 Suma

Total de respondentes 53 Premedic

Desviacion estandard

Minimo

Maximo

EA

53

0.00
0.00
0.00
0.00

0.00



3 Quina és la localitat en la que vius?

Cantidad

1

7

53

Respuesta

El Prat de Licbregat
Constanti

Sant boi

Barcelona

Amposta

Viladecans

Matard

Sant Sadumi d'Ancia
Cerdanycla del Vallés
Taragona

Bcn

Sabadell

San Vicente dels Horts
vila-seca

Sant Joan Despi

Tarragona

Sant Boi de Llobregat
Santander

sant viceng dels horts
Sant Quirze del Valles
Sant Feliu del Llobregat
Reus

Total de respondentes

TOTAL DE RESULTATS

LOCALITZACIO

FREQUENCIA
ABSOLUTA

FREQUENCIA
RELATIVA

PERCENTATGE

Provincia de Barcelona

36

0,68

68%

Provincia de Tarragona

16

0,30

30%

Altres

1

0,02

2%

TOTAL

53

1

100%




4 Pateixes alguna al-lérgia o intol-lerancia alimentaria?

Respuesta
Si

No

5 Coneixes algl gue en pateixi?

Respuesta
Si

Mo

Porcentaje

2075% [
7925 |

Total de respondentes

e

Porcentaje

s302%
16.98% [

Total de respondentes

Si- 83.02%

Cantidad

"

42

3

Cantidad

44

9

a3

Estadisticas

Total de respondentes

Suma

Promedio

Desviacion estandard

Minime

Maximo

Estadisticas

Total de respondentes
Suma

Promedio

Desviacion estandard
Minimeo

Maximo

Z 4 @

55

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

=+ @



6 En cas que si, quin tipus d'al-1&rgia és?

Cantidad Respuesta

2 Gluten
5 lactosa
1 Ala poma.
2 celiac
1 persona celiaca
1 cap
1 Celiaguia
1 celiaquisme, intolerdncia a la lactosa, alérgia als fruits secs
2 Celiaco
1 Fruits secs
1 Frutos secos
1 Al marisc.
1 Cel-liacs
1 Pols, llet
1 saliac
1 polen
1 Al gluten
1 Lactosa, gluten
1 Al Polen
1 Jo tinc al.lérgia las gata, conills, hamsters, pol.len i als acars, 1 la gent que conec al préssec, taronja, semblants als meus etc.
1 Als plataners
1 Alimentaria
1 A certs Lactis
1 Al préssec
1 lactiosa
1 Ala lactosa
1 Celiaquisme



TOTAL DE RESULTATS

TIPUS FREQUENCIA FREQUENCIA PERCENTATGE
D’AL- LERQIA (@) ABSOLUTA RELATIVA
INTOLERANCIA
Celiaquia 11 0,38 38%
Intolerancia a la 9 0,31 31%
lactosa
Al-lérgia a algun 5 0,17 17%
tipus de fruita
Al-lergia a algun 3 0,10 10%
tipus de fruit sec
Al-lérgia al peix i/o 1 0,04 4%
marisc.
TOTAL 29 1 100%
7 Tens dificultat per trobar un lloc adient per menjar fora de casa?
Respuesta Porcentaje Cantidad Estadisticas
Si 26.42% - 14 Total de respondentes
No 73.5:3% | 39 Suma
Total de respondentes 53 Promedic

Desviacion estandard

Minimo

Waximo

e



8 Alguna vegada has hagut de cuinar un plat especial per algun al-érgic pero no sabies com?

Respuesta
Si

Mo

9 Tens cura de la teva alimentacio?

Respuesta
Si

No

Mo: 77.36%

Porcentaje

264% I

736

Total de respondentes

No: 13.21% -,
b

Porcentaje

~ Sk BG.79%

75

1321% [

Total de respondentes

Cantidad

12

4

53

Cantidad

46

7

a3

Estadisticas

Total de respondentes
Suma

Promedio

Desviacion estandard
Minimo

Maximo

Estadisticas

Total de respondentes
Suma

Promedio

Desviacion estandard
Minimo

Maximo

&

53

0.00
0.00
0.00
0.00

0.00



11 Utilitzes alguna xarxa social?

Respuesta
Si

MNo

Porcentaje

- S 83.02%

30

16.98% [

12 Utilitzes aplicacions mobils frequentment?

Respuesta
Si

Mo

No: 18.87% .

Porcentaje

Total de respondentes

5113

18.87% [

Total de respondentes

~ Si- B1.13%

Cantidad Estadisticas
44 Total de respondentes
9 Suma
23 Promedio

Desviacion estandard

Minimo
Waxime
Cantidad Estadisticas
43 Total de respondentes
10 Suma
53 Promedio

Desviacion estandard

Minimo

Maximo

53

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

AR !



13 Quines gualitats ha de reunir una aplicacio per a que la consideris imprescindible en el teu mabil?

Cantidad Respuesta

1

Facil, amb colors | imatges que cridin I'atencid

Util.

En primer lloc, ha de tenir una funcio basica ifo Gtil pel dia a dia, també ha de ser suficientment rapida i facil de controlar
il

Facil i rapida

Cue sigui rapida i eficag.

Velocitat, facil accés, sencilla (sense grans flortures), sense cookies i amb una explicacio sencilla de com funciona
Clue me ofrezca soluciones inmediatas en su campo

Atractiva visualment | de continguts i facil de manejar.

Facil de entendre i utilizar

Clue sigui cridanera i senzilla d'utilitzar

Sencilla.concisa, rapida i precisa

CQue sean claras y sin rodeos

Clue m'aporti algun valor tangible Que no ocupi molta memaria Que miaporti mes d'un benefici

Que m aporti informacio, la meva favorita es Google y Google Maps

Senzill funcienament Clara visualment

Us facil

Ser (til.

Una aplicacié que faciliti la vida com la de buscar allotjament o de buscar habitatges.
Estar comunicada per prefuntar dubtes o parlar en les hores lliures

Ser (til i no ocupar masses GB

Uttil, senzilla, que consumeixi pocs recursos

Agil i accessible desde diferents plataformes

Gratuitat, facil | senzilla | scbretot sense spam

Que sigui molt Gtil | facil d'utilitzar

Que sigui Otil | sentzilla.

Ne utilitze aplicacions practicament. Aixi que ne tinc res a comentar

Que majudi en el meu dia a dia perd que no hagi d'estar enganxat al mobil.
Que sigui facil de utilitzar, dinamica i aporti alguna cosa Util de veritat
Sencilla

Que maportin alguna cosa

Que no em canci a la primera. Que pugui interactuar amb més gent.



TOTAL DE RESULTATS
QUALITATS FREQUENCIA FREQUENCIA PERCENTATGE
ABSOLUTA RELATIVA
Facil d'utilitzar 24 0,36 36%
Atractiva 5 0,08 8%
visualment
Util 20 0,30 30%
Rapida 6 0,09 9%
Que ocupi poca 4 0,06 6%
memoria al
dispositiu mobil
Gratuita 2 0,03 3%
Comunicada, que 5 0,08 8%
permeti interaccio
TOTAL 66 1 100%
14 Veus factible el maén digital com a eina util pel sector gastronémic? 40
Mo: 11.54% \.\

si: 88.46%
Respuesta Porcentaje Cantidad Estadisticas
Si s8.46% |G 46 Total de respondentes 52
No 11.54% [ 6 Suma 0.00
Total de respondentes 52 Promedio 0.00
Desviacién estandard 0.00
Minimo 0.00
Maximo 0.00




15 Si existis una aplicacio mobil que oferis receptes especialitzades per al-lérgics (1 que es poden incloure en
dietes saludables) i un llistat de restaurant on els menus s'adapten a les seves necessitats, t'interessaria?

No: 19.23%

~ Si BO.FTH

Respuesta Porcentaje Cantidad Estadisticas
Si 80.77% _ 42 Total de respendentes
No 19.23% I 10 Suma
Total de respondentes 52 Promedic
Desviacion estandard
Minima
Maximo
Document 1: Analisi DAFO
TEST-IDEA 29/11/2015

Guia per a l'avaluacio de la idea de negoci

TEST-IDEA ha agrupat les consideracions aportades per experts en la creacio
d'empresa en quatre grans apartats (oportunitats, amenaces, punts forts i febles)
atenent al conjunt de respostes que has realitzat anteriorment; el resultat és el
seguent:

Arran de la informacio que s'estructura en un quadre DAFO, és important tenir en
compte els punts forts del projecte presentat i provar de reforcar-los, i reflexionar sobre
les febleses descrites per revisar-les i mirar de reduir-les. L'entorn pot comportar un
conjunt d'oportunitats, i el projecte ha d'estar estructurat de manera que les puguis
aprofitar i a més ha de preveure les amenaces i mirar de evitar-les.

Aquest quadre DAFO només €és una aproximacio que s'ha realitzat amb les respostes
que has seleccionat a TEST-IDEA. Et recomanem que revisis les dades que presenta
el quadre i consideris les que sén més ajustades a la teva realitat i actuis en
consequencia.

[EA |

52

0.00
0.00
0.00
0.00

0.00



OPORTUNITATS

AMENACES

- Les telecomunicacions estan
revolucionant la societat. L'entorn les
requereix i les demana. Es tracta d'un
sector emergent tant en els serveis
primaris com complementaris. Internet
representa I'ampliacié dels mercats fins

a arribar a la globalitzacié . Es important
tenir en compte el gap o bretxa digital
existent en el mercat en que vas a
desenvolupar la teva activitat.

- En el cas especific de la consultoria
informatica, I'entorn produeix
constantment noves oportunitats,

tant nous mercats com nous

productes, nous serveis |, etc. Es
necessari realitzar un estudi especific per
determinar les més relacionades amb el
teu projecte. Per exemple, l'alfabetitzacio
digital d'una part més gran de la poblacid,
el poder adquisitiu més gran, etc.

- El sector de les telecomunicacions es
caracteritza per una constant innovacio
Operar en aquest mercat

requereix importants inversions
economiques i esforcos personals  per
a actualitzar coneixements. L'impacte de
la competéncia és agressiu. Amb
Internet la competencia ja no és local sind
global. El fet de ser un sector emergent
pot comportat més regulacions,
homologacions, compliment d'estandards,
etc.

- Una de les principals amenaces
d'aquesta activitat és la rapida
obsolescéncia . Es a dir, en un breu
periode de temps, les tecnologies i els
coneixement adquirits perden la seva
utilitat. Per tant, cal una constant
inversio i formacio . Unes altres
amenaces del sector poden venir de
les regulacions estatals del sector, les
compatibilitats  entre els

sistemes, I'entrada de nous operadors i
competidors ...

PUNTS FORTS

PUNTS FEBLES

- Ser consequent amb les propies
capacitats i tenir en compte la possibilitat
d'altres actuacions és una manera
correcta de procedir.

- Has de creure que el projecte depén
majoritariment de tu, de les teves
capacitats i de l'actitud que adoptis davant
la seva implementacio.

- La teva actitud competitiva €s important.
Ajudara que el teu projecte sigui
competitiu dins el sector.

- Saber treballar en equip és fonamental:
participar activament en les tasques del

grup i prendre decisions
consensiiades resnectant el niint de

- El fet d'abordar per primera vegada un
projecte empresarial no ha de ser
automaticament una feblesa. Pero és
important insistir en el fet que és
recomanable tenir suport expert i
assessorament en el procés d'emprendre.

- Recorda que cal avancgar-se al canvis ;
aixo exigeix inquietud per conéixer les
tendéncies del sector i incorporar-les al
servei/producte gue hom ofereix.

- Afrontar els problemes cercant suport en
el teu entorn més proper és util perqué els
fa més suportables, pero la manera més
efica¢ per a resoldre'ls és enfrontar-s'hi

per cercar una solucio rapidament.
Reflexinna i identifica si not <er 11nA




vista dels altres integrants del grup.

- Tot i que la consultoria informatica pot
abastar moltes activitats, és important
concretar quines en seran les principals.
El fet de determinar clarament els
serveis que s'oferiran  és un punt fort, ja
que permetra invertir els recursos
disponibles en las millors condicions. No
obstant aix0, cal identificar els serveis
més rendibles.

- El fet d'haver identificat un servei que es
pot incorporar a un nou mercat o un
mercat distint €s molt important. Tingues
en compte que l'atractiu que representa
pot atreure a d'altres. Recomanem
protegir el teu projecte.

- Tot i que no pas directament, el fet de
ser conscient de necessitar més dades
indica la teva bona capacitat d'analisi i
reflexio. Aprofita aquesta capacitat per
reforcar la teva idea de negoci.

- Has indicat que és el moment

oporta per portar endavant el teu
projecte. Es interessant reflexionar sobre
el tema dels fluxos comercials del sector
al qual t'adreces, el termini de temps que
hauras d'invertir sense vendre, etc... Es el
moment adient? Quan ho tinguis tot a
punt per a treballar, sera un bon moment
comercial?

- Disposar d'un bon feed-back del teu
entorn és molt important: et permet
complementar el teu projecte i t'assegura
una bona base en que recolzar-te.

- Sembla ser que les idees clau o forca
del teu projecte, les has identificat. Aixo
€s molt important i repercuteix en la
solidesa de la teva idea de negoci.

- Coneixer a fons el procés tecnic de la
teva idea de negoci €s positiu, la fa més
solida.

- Coneixer a fons el procés
comercial del sector al qual t'adreces és
imnrescindihle Actiialment el domini

feblesa en el teu perfil.

- S'ha de reforcar I'estratégia global del
projecte . El mini-discurs de 20 segons
encara no és complet. Encara que sembili
un exercici simple, es tracta de reduir la
reva idea de negoci a la seva esséncia. Si
no la tens o no la saps comunicar, sera
molt dificil convéncer. Cal treballar
I'apartat d'estratégia basica.

- Actualment totes les empreses tenen
competidors més o menys directes, pero
competidors al cap i a la fi. Assegurar
gue no hi ha competéncia és una
feblesa que indica manca de reflexio i
analisi. De ben segur que deus tenir
competidors, has d'identificar-los.

- Disposar d'una persona de referéncia
gue doni suport al teu projecte permetria
evitar molts obstacles que segurament
apareixeran. Val la pena considerar
l'oportunitat de contactar amb alguna
persona de prestigi, de confianga, que et
doni suport i aconselli amb coneixement i,
si pot ser, que t'obri alguna porta.

- Es recomana millorar el coneixement
concret de clients i competidors . Es
una de les peces fonamentals de la
competitivitat d'una empresa.

- Desentendre's de la capacitat de
generacio d'ingressos  és una important
feblesa en la viabilitat de la idea de
negoci. Es imprescindible saber amb una
certa seguretat, tanta com es pugui, quan
és previsible I'entrada dels primers
ingressos.




comercial és el principal factor de
competitivitat. Encara que hi hagi algu de
I'equip promotor que l'asseguri, procura
anar incorporant personalment aquest
coneixement.

- Disposes 0 saps com aconseguir
els recursos economics necessaris per
a tirar endavant el teu projecte.

- La solidesa comercial del projecte i del
seu emprenedor és un punt fort.

- L'argumentacié comercial esta
construida isegurament esta basada en
I"elevator's pitch'. Aquesta argumentacié
s'haura d'enriquir en el pla d'empresa.




ANNEX B
Document 1: Imatges de I'aplicacié mobil “Helphood”

Menu principal Submenu cercador der eceptes  Cercador de receptes
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Mapa de restaurants Mapa Barcelona Pantalla Restaurant Gust
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Restaurants Girona ¢ &
CRestaurants LIeida) josmaraancs
ica de Montjulc o

' 44

Cuina tradicional,
mediterrania i catalana a
disposicio de tothom, ja

que ofereix la possibilitat

ke Q) »d'adaptar el menu per a
G - \\__ = Gercelo 7

N e e e[ B

el
. Mir?®

o IEstadh
Castell de)Montjuic

=

e
- 83 u0?®

Pantalla Restaurant Gust Cadenes alimentaries cons  cienciades Pantalla Viena
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Mc Donald's
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. giq Q Viena /

amb plats especials
sense gluten, fruits secs, .
ous, fruita, etc. ( Bon Area )

HORARIS: De dilluns a ( Telepizza |
dissabte, de 13h a 16.30[)

i de 19h a 23h, _ BonPreu
Diumenges tancat.

Els establiments Viena

ofereixen una carta amb
més de 50 referéncies

C Mercadona d'entrepans freds i

D calents, amanides,

——

PREUS: A partir de 15€.

Carrefour croissants i cafes. També
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Pantalla Xarxes socials Facebook Twitter

Cuenta

RO phood SEp . | e
@E;«Zagga@ »ep (0]0] DCP TWEETS SIGUIENDO SEGUIDORES

o %>

Helphood @HelphoodSCP
Hf*i{fg’{? Vols descarregar-te la nova app gastronomica
per al.lérgics? Entra aqui i comenca a gaudir-ne!
Informacion Fotos Amigos mobincube.mobi/386ISF

e

Afadir a mis amigos Mas

Ver mas Tweets
Fotos - No hay nada para mostrar

Siguiendo
e Amigos - No hay nada para mostrar
Seguidores

‘ @ meetme

What's new? Enfamil Newborn and
Infant now come In non-GMO*.

For vt

's«
5 .!l

Pantalla Sobre Nosaltres

Silvia, que amb motiu del millorar la seva
Q Treball de Recerca hem alimentacio.

E@ Pﬁ@@ de’cidit endinsar-nos en el

B i i 8 mon emprenedor.

En aquesta aplicacié
El projecte "Helphood: La podreu trobar diferents
"No hi ha amor més cuina de butxaca” va serveis: un buscador de
sincer que I'amor al néixer arrel de la dificulta” receptes especialitzade
menjar" - George Bernar{’ amb la que es troben Ies1’ un llistat de restaurants;[
Shaw persones que pateixen  que adapten els seus
algun tipus d'al-lérgiao platsiles seves
Els impulsors d'aquest  intolerancia alimentaria a respectives localitzacions
projecte som dos I'hora de decidir el seu i els punts de venda
estudiants de segon de  propi menu. A més, tambéconscienciats en aquest
batxillerat, el Rogerila va destinat a aquelles aspecte.
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