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Per que faig aquest treball de recerca?

He volgut fer aquest treball de recerca perqué m'agrada molt I'ambit de 'empresa i
vaig pensar que realitzar una recerca sobre aquest tema seria interessanti a més em
permetria augmentar els meus coneixements en el mén empresarial. Aconseguiria
saber com funciona, i tenir la meva “primera experiéncia” intentant muntar la meva
propia empresa encara que sigui virtualment. Crec que és un bon comengament
per endinsar-me en aquest mdn, ja que hauré de treballar molt per tal d'intentar
aconseguir crear una empresa que sigui viable, és a dir que perduri en el temps. | si
pel que fos aquest objectiu no I'aconsegueixo doncs m’hauré quedat amb els nous

coneixements adquirits gracies a la recerca que he fet.

Un altre dels motius pel qual faig aquest treball de recerca és perqué l'any que ve
tinc la intencié d'estudiar Administracié d’'Empreses a la Universitat, i he pensat que
fer aquest treball sobre un tema relacionat amb el que estudiaré em pot ajudar a
augmentar els meus coneixements de cara a la carrera. En resum, em prenc aquest

projecte com una presentacié de conceptes de cara als proxims anys.

Quins objectius pretenc assolir?

Els objectius que pretenc assolir fent aquest treball sén: d'una banda, com he dit
anteriorment, augmentar els meus coneixements sobre I'empresa de cara al que
m’'agradaria estudiar i també perqué és un tema que em sembla interessant. D'altra
banda, un cop realitzat el treball m'agradaria tenir una idea de com és una empresa
i de com funciona. Espero aprendre de I'experiéncia de la gent especialitzada en
aquesttema amb la que parlaré, i que em pugui dir quins sén els errors tipics que es
fan a I'hora de portar una empresa, quines coses em recomanarien fer, com fer-les,
quins sén els punts a tenir més en compte dins I'empresa... i més consells que em

poden servir tant per a fer el treball com per un futur.

A més dels objectius que he plantejat anteriorment, també tinc la intencié de fer
que l'empresa que crei, per molt que sigui virtual, sigui viable. Després de tot el
temps que dedicaré a fer el treball desitjo que el resultat sigui positiu. Encara que
si no és aixi tampoc passa res, perqué el que realment és important del treball és
aprendre sobre el que estic fent, i dels errors que faci, que segurament seran bas-

tants, reflexionar i buscar solucions per no tornar-los a fer.
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Estrategies

Per a fer el meu treball de recerca tinc pensat buscar pagines a Internet on pugui
consultar els meus dubtes sobre el meu projecte, ja que és una font on es poden
trobar totes les respostes, encara que no sempre les respostes que et donen a les
pagines web sén certes, per aixo a part de consultar a la xarxa, agafaré llibres de la
biblioteca, i contrastaré la informacio per tal d'estar ben segur que el que estic con-
sultant és cert i fiable. D'altra banda també tinc pensat parlar amb gent que estigui
relacionada amb aquest mén perqué em pugui ajudar una mica en aspectes que no
entengui o perqué em sapiguen guiar una mica pel cami correcte. La meva intencié
és primer fer el meu pla d'empresa pel meu compte, intentant fer-ho el millor pos-
sible mitjangant la informacié que vagi recaptant de les meves fonts d'informacié, i
un cop hagi acabat de fer-lo tinc pensat presentar-li al meu tiet que és l'encarregat
d‘avaluar plans d’'empresa al banc, per veure si el meu pla d'empresa és viable o no.
Un cop me I'hagi avaluat i corregit, faré una nova versié amb tots els errors corregits

que sera la versié definitiva del meu pla d'empresa.
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EL PLA D'EMPRESA
Qué és un pla d’empresa?

El pla d'empresa també és conegut com a Pla de Negoci o Business Plan, i és un do-
cument que serveix per a veure si el negoci que es vol realitzar és viable tan tecnica

com economicament.
Per qué serveix un pla d’'empresa?

El pla d'empresa serveix perque els membres que volen crear I'empresa analitzin
si surt rendible comencar el negoci o no, mitjangant l'analisi que es fa als aspectes
economics, tecnics, financers, entre d'altres. A més, també permet aclarir els objec-

tius que es volen assolir i les estratégies que s’han de seguir per aconseguir-los.

Un cop el projecte s'ha posat en marxa serveix com a guia i instrument de control,
perque en el pla s'estableixen els objectius i la forma per poder aconseguir-los. Tam-
bé serveix per veure el progrés de I'empresa i veure les desviacions que han hagut
respecte al pla inicial previst.

Un altre Us que se li déna al pla d'empresa és de “carta de presentacid” per aconse-
guir finangament, ja que és un document que pot servir per convencer als possibles

inversors de que el projecte és rendible.

Preguntes que s'han de respondre en un pla d'empresa?
Les preguntes que s’han de respondre en un pla d'empresa sén les seglents:

- En qué consisteix el negoci?

- El negoci és viable en I'ambit tecnic i economic?

- Qué ens diferencia de la competéncia?

- Quines sén les nostres previsions respecte les vendes i els ingressos que
obtindrem?

- Quins mitjans de financament necessitem i on els obtindrem?

- Quines decisions prendrem a curt i a llarg termini?



Recomanacions

Per a fer un pla d'empresa, s'ha d'intentar:

- Utilitzar un llenguatge senzill, i ressaltar les idees que defineixen millor el nostre

projecte de forma clara.

- Intentar evitar les reiteracions, és millor un pla d'empresa curt pero precis i Gtil que
un molt extens perd que sempre s'estigui repetint. La llargada ideal que ha de tenir

un pla d'empresa és entre 25 i 30 pagines.

- Cal tenir en compte que encara que el pla d'empresa surti positiu, no és segur que

el projecte sigui un exit.

- Es recomanable realitzar el pla d'empresa amb assessorament professional, per

aixi no cometre errors.



PRESENTACIO DE LEMPRESARI

Aquesta és la primera part del pla d'empresa i és on 'emprenedor es presenta i
mostra la seva formacié académica i també la seva experiéncia en el mén

empresarial.

(&) CAS PRACTIC

L'encarregat de dur a terme aquest projecte empresarial séc jo, el Pol Gémez Cu-
yas, un jove estudiant entusiasmat per poder fundar la seva propia empresa i fer
el seu somni realitat. Cert és que no tinc experiencia dins aquest mén empresarial
pero estic segur que en un petit periode de temps ja hi podré estar adaptat, i a més
ganes i predisposicié per a treballar em sobren, aixi que podria portar el negoci
perfectament. En el cas de veurem en una situacié que no pogués controlar, podria
contractar a algun expert que em donés un cop de ma alhora de portar I'empresa, ja

que probablement, al ser inexpert, hi haura coses que em passaran per alt.

L'empresari Pol Gémez Cuyas



DEFINICIO DEL PRODUCTE O SERVEI

En aquest apartat del pla d'empresa es fa una descripcidé sobre el producte que
pretens vendre o el servei que estas disposat a oferir. Obviament, aquesta part és
imprescindible, ja que si fas un pla de negoci i no especifiques de qué es tracta el
teu negoci, alguna cosa falla.

Aquest apartat et permet diferenciar el teu producte dels altres que venen la teva

competencia dins el teu mercat.

Descripcié del producte

(%) CAS PRACTIC

El meu negoci és una botiga que es dedica a la venda de productes futbolistics, és
per aixo que tot els materials que la meva empresa posa a disposicié del client estan
relacionats amb el mén del futbol (futbol i futbol sala). Els productes que es venen

es poden classificar en 6 arees:

Botes de futbol i de futbol sala. La meva empresa comptara amb un gran nombre
de botes tant de futbol com de futbol sala. Dins aquesta area, les botes estaran
dividides per edats, és a dir que hi haura unes botes que seran infantils, que anira
des del nimero 35 fins al 39, després ja ve I'adulta que va des del 39 fins al 47. Les
botes també comptaran amb tot tipus de preus, és a dir, que el client podra elegir
entre comprar unes botes d'alta gama que el seu cost sera més elevat pero la seva
qualitat és millor, o bé, podra agafar les de baixa gama les quals sén millors pel que
fa a l'aspecte economic pero la qualitat sera més baixa. En el cas del futbol, el client
comptara amb diferents tipus de sola que podra escollir depenent d'on jugui a fut-
bol, perqué hi hatacs que van millor per unes superficies que d‘altres. El comprador
també disposara d'una gran varietat de marques entre les quals escollir alhora de

comprar com ara Nike o Adidas.

Pilotes. La botiga disposara d'una gran quantitat de pilotes. Hi trobem pilotes per
jugar a futbol, a futbol sala que sén més petites, i també pilotes d’handbol que por-
ten l'escut d'un equip dibuixat. Les pilotes que hi abundaran més seran les de futbol,
d'aquestes hi haura les de les diferents competicions, sobretot les europees com

poden ser la Lliga, la Premier League, la Serie A o les Champions League. D’aquest



tipus de pilotes hi haura dos models diferents, les oficials que seran les més cares
pero millors en qualitat o les répliques que sén més barates que les altres. També hi
haura d'altres que portaran I'escut d'algun dels equips més importants del moment
com ara el Barca o el Real Madrid i finalment hi haura pilotes de diferents marques
amb dissenys diferents que no sén de cap lliga ni competicié perd que poden resul-

tar més economiques.

Uniformes oficials. La botiga comptara amb els uniformes oficials de tots els equips
de lalliga espanyolaiamb els més importants de les millors lligues del mén com ara
la Bundesliga, la Serie A o la Premier League i també disposara dels uniformes de
les seleccions nacionals més reconegudes. Els uniformes tindran mides per a totes

les edats, des dels més petits fins als més grans.

Roba esportiva. A la botiga hi haura una seccié on es vendra roba esportiva en ge-
neral, no només focalitzada en el futbol. Aquesta area estara classificada entre ho-
mes i dones encara que molts dels conjunts dels quals es disposara seran unisex. La
roba esportiva que la tenda ofereix al client va des de samarretes, pantalons, mitjons
(o mixetes) o dessuadores fins a shorts, jaquetes o roba térmica.

Porters. La tenda també tindra una seccid reservada als porters. En aquesta hi po-
dem trobar guants de porter d'una gran quantitat de marques, roba per a porter, és
a dir, samarretes, pantalons i mixetes i a més genolleres i colzeres per als porters de
futbol sala.

Complements futbolistics. Aquesta part de la botiga compta amb accessoris per als
jugadors de futbol com ara guants, bosses d'esport, cintes per al cabell, gorres entre
d’altres; també accessoris per a les botes (com cordons, tacs, plantilles...); protec-
cions per als jugadors com canelleres, canyelleres, genolleres, coderes, turmelleres
i proteccié bucal; material per als arbitres com xiulets, conjunts, esprais, targeters i
banderins; material d’entrenament per als equips com ara bosses per a portar les
pilotes, infladors, ampolles i per a portar les ampolles o xarxes entre d'altres; i per
acabar el que és conegut com a Merchandising, que son les polseres dels equips,
bufandes, “bufs”, clauers, carteres, ninos dels jugadors, rellotges dels equips...



Atributs respecte els altres productes o serveis que hi ha en el mercat

(&) CAS PRACTIC

Hi ha bastants aspectes en els quals es diferencia la meva botiga de totes les altres,
pero cal remarcar que alguns dels punts que esmentaré a continuacié sén idees que
en un futur quan I'empresa estigui més rodada i hagi obtingut més diners s'inten-
taran dur a terme, ja que just a I'inici de l'activitat de I'empresa, és molt dificil poder
comptar amb el capital suficient per a dur-les a terme totes elles. Els aspectes que

diferencien la meva botiga de les altres sén els seglents:

+ NO sera una botiga més. La meva botiga no sera una simple botiga on es ven ma-
terial esportiu i prou. La meva intencio és crear un centre de reunid per a la gent que
li agradi el futbol, sentir-se immersa en I'ambient, i que no vegi aquell local com a
una simple botiga de futbol més on van Gnicament a comprar el que necessiten. Per
aixo, he estat pensant en idees innovadores que em deixarien aconseguir aquest
objectiu, i fer que el meu negoci a part de ser una botiga sigui un centre d'oci i de

reunid on:

Partits importants. Es podrien veure els partits de futbol més importants com ara “El
Classic” entre el Barca i el Madrid amb un mini bar contractat que vendria entrepans

i begudes als clients que els demanessin.

Consola. Espai del local reservat per a que els més petits i els adolescents gaudeixin
d'una bona estona jugant a la consola al joc de futbol de Fifa. De tant en tant s'or-
ganitzarien tornejos perque els clients poguessin competir entre ells i gaudir dels

premis oferts.

Sentir 'ambient de l'estadi. Espai ambientat com si fos un estadi de futbol. La botiga
estaria ambientada com si fos un estadi de futbol perqué aixi la clientela se sentiria

immersa en el mén del futbol per complet.

Visites dels jugadors. Portaria a jugadors famosos de tant en tant, ja que compto
amb alguns contactes dins el mén del futbol, de tant en tant podria portar a juga-

dors professionals de futbol perqué facin xerrades als nois i noies.



Futboli. Fa uns anys que el futboli, era un dels jocs més famosos dins els bars i a poc
a poc haanat perdentimportancia, i col-locar uns futbolins a la tenda perqué la gent
s'entretingui crec que podria ser positiu per a poder crear I'ambient que busquem
dins la botiga.

Promocio de la botiga. D'altra banda també podria ser interessant per tal de pro-
mocionar la botiga, fer un acord amb la Federacié Catalana de Futbol, i pactar que
als jugadors que marquin més gols durant tota la temporada de les diferents ca-
tegories, la tenda podria atorgar-los algun premi com ara unes botes de futbol o
qualsevol altra cosa.

Sala d'Oci. Dins la botiga podria haver-hi una zona reservada perqué el jovent gau-
deixi una estona fent l'esport que els agrada. En aquesta zona hi hauria porteries
perqueé els nois i noies que hi vagin puguin jugar. Aquesta zona tampoc seria exces-
sivament gran perque sind trauria molt espai al que és la botiga en si.

Vestidors professionals. Crec que seria un bon detall per part meva dissenyar cada
emprovador com si fos el d'un vestidor de futbol professional.

- Els productes que venc no tenen cap tipus de diferéncia respecte als de les altres
botigues, ja que jo no séc qui els produeix, jo només em dedico a obtenir els pro-
ductes dels proveidors i posar-los a disposicié del public.

- Un altre avantatge que trobo a la meva botiga respecte les altres és la zona en la
que es troba el local. Aixd ho especificaré més endavant, pero la zona on pretenc
situar el meu negoci esta molt ben comunicada amb tota Barcelona cosa que facilita
que els clients s'apropin a comprar a la meva botiga.

Desenvolupament de futurs productes o serveis

Q) CAS PRACTIC

A mesura que la meva empresa vagi desenvolupant-se i generant més diners, tinc
pensat anar introduint una serie de serveis que m’‘ajudaran a portar el control de
l'empresa i també augmentar la meva prestacié de serveis cap al public. Aquests

serveis son:



Lector de codis. En un futur la meva empresa té la intencié de millorar el servei que
ddna al client col-locant uns lectors de codi de barres a la botiga, i d'aquesta ma-
nera els compradors no han d'estar preguntant constantment als venedors el preu
d'un producte i dels nimeros de les botes que queden a la botiga. Aixo fara que els
compradors puguin ser més autonoms dins la botiga, i els venedors d'altra banda
no tindran tant treball i no hauran d'estar pendents de tantes coses a la vegada.

ERP. D'altra banda també és important que tan aviat com sigui possible, a la meva
empresa s'instal-li un ERP(Enterprise Resource Planning) mitjancant el qual jo pugui
tenir totes les dades de lI'empresa controlades d’'una manera més facil i eficient, i
d’aquesta manera no hagi d'estar tan pendent de tantes coses, i em permetra cen-
trar-me en altres aspectes de major importancia.

Minibar. Al local hi haura un servei de minibar que es contractara a una altra empre-
sa per quan es juguin partits importants, ja que aquells dies la botiga estara oberta
perqueé els clients puguin anar a gaudir del partit. Si no hi hagués un minibar on
poder agafar menjar per picar o sopar, la gent el més possible és que no vingués a
la botiga a veure'l.

Tornejos de FIFA. A la botiga s'organitzaran tornejos de FIFA perque els més petits
gaudeixin competint entre ells. El guanyador d'aquest rebra algun premi que el re-
coneixera com a guanyador del torneig.

Pagina web. La meva empresa té la intencié de tenir en un futur proxim la seva pro-
pia pagina web des de la qual els clients puguin fer les seves demandes sense la
necessitat de venir fins a la tenda a buscar el producte desitjat.



PLA DE MARQUETING

El pla de marqueting també conegut com a pla de promocions o comunicacié és
un document escrit en el qual es defineixen els objectius comercials que I'empresa
ha d'aconseguir en un periode de temps determinat d'una forma estructurada i es
detallen les estratégies i accions que es duran a terme per aconseguir-los en el pe-

riode de temps previst.

El pla de marqueting serveix per determinar les necessitats reals del mercat o dels
clients potencials de la teva empresa; per desenvolupar i treure nous productes o
serveis d'una manera ordenada; definir mitjangant quins canals s'introduiran aquests
productes o serveis al mercat; i per identificar la millor manera de transmetre la nos-

tra marca, producte o servei al mercat.

Delimitacié del negoci on 'empresa desitja instal-lar-se

(%) CAS PRACTIC

El que la meva empresa pretén oferir al client sén productes futbolistics de bona
qualitat en un ambient on els compradors es sentin immersos plenament en el mén
del futbol i on a part d'obtenir les seves necessitats puguin gaudir de l'esport que
els agrada. Amb aquest projecte es busca canviar la concepcié de la venda de pro-

ductes esportius combinant I'oci amb el negoci.

Analisi de mercat

L'analisi de mercat és una eina que serveix per obtenir i analitzar la informacié del
mercat, d'aquesta manera 'empresa podra establir les estrategies adequades, i mit-
jancant aquestes iniciar l'activitat empresarial i introduir-nos dins el mercat.

Es a dir, per poder participar dins el mercat, I'nem de congixer, s'ha de saber qué és

el que vol, com ho vol, qui ho vol i com s’ho esta donant actualment.



Clients

Dins aquest apartat, 'emprenedor ha d'aprofundir en el seu coneixement dels clients
i ha d'arribar a comprendre el comportament del consumidor. Alhora de determi-
nar la clientela de I'empresa s'han de contestar una série de preguntes:

- Qui compra? Quines sén les caracteristiques dels clients potencials?

- Per qué compren els consumidors? Per quin motiu voldran comprar el nostre pro-
ducte o servei?

- Qué compren? Quins productes compren? Quines marques?

- Quant compren? Sén usuaris ocasionals o consumeixen de forma intensiva el pro-
ducte?

- Quan compren? En quines ocasions? En quin moment ho consumeixen?

(&) CAS PRACTIC

Els compradors habituals de la meva empresa seran majoritariament gent jove, que
els agrada el futbol i volen productes que els permetin practicar-lo. La nostra clien-
tela estara situada sobretot per la zona de Barcelona i els seus afores, i més concre-
tament a tota aquella gent que visqui a la comarca del Baix Llobregat a prop del
mitja de transport del trambaix.

Els consumidors estaran disposats a comprar els nostres productes perqué satisfa-
rem les seves necessitats, i els garantirem un bon servei i productes de qualitat.

Els productes que compraran els clients seran productes destinats a la practica del
futbol, normalment els productes que més se solen comprar sén les pilotes, les bo-
tesiles bambes.

El futbol és un esport que esta molt de moda entre la poblacid, és per aixd que
la gent el practica molt a Espanya i aix0 fa que les vendes de productes de futbol
siguin molt elevades. Els consumidors compren ocasionalment, perqué la majoria
dels productes que oferim sén de llarga durada, per tant, no tenen la necessitat
d’estar comprant-los sovint.



La clientela sol comprar quan els productes que han comprat anteriorment s’han
deteriorati ja no poden donar-los Us. Pero també acudeixen a la botiga quan neces-
siten comprar regals per algl o quan es comenca una nova temporada i comencen
a sortir els nous equipaments dels equips, les noves pilotes, els nous models de
botes, entre altres productes.

Competeéncia

La competéncia és un element molt important, i cal analitzar-lo correctament per tal

de poder crear estrategies per intentar fer-se un lloc dins el mercat.

(%) CAS PRACTIC

La meva empresa s'acaba d'incorporar recentment en el mercat, aixo vol dir que hi
ha un seguit d'empreses que operen dins el mateix sector i en la mateixa zona que li
porten avantatja, ja que porten més rodatge. Ara mateix, aquesta competencia esta
formada per Futbolmania, Totporter, Soloporteros, FCBStore, Futbol Store i Corner
Football Base.

D'altra banda també existeixen altres empreses que també podrien influir en la
meva empresa, perque es dediquen a la venda de diferents tipus de productes,
entre els quals es troba la venda de productes esportius i per tant, de futbol. Tot i
aix0, sén empreses que no les considero competencia perque sén molt diferents de
la meva, perqué aquestes organitzacions es dediquen a vendre diferents productes
de diferents arees, en canvi, jo m'especialitzo Unicament a la venda de productes
relacionats amb el futbol, per tant el cataleg de productes que oferiran no sera tan
ampli com el meu, i possiblement, no sera de la mateixa qualitat. AqQuestes empre-
ses de les que parlo sén El Corteingles, Hipercor, Splau o Decathlon.
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Mapa de la competéncia
Politica comercial

La politica comercial sén el conjunt de criteris i principis que guien a una empresa
a I'hora de vendre, tant en les relacions amb els clients com amb la regulacié dels
comercials. En principi totes les empreses disposen d'una politica comercial perd
alhora de la veritat hi ha molts negocis que no I'han definit adequadament. Dins
l'empresa aixo provoca falta d'organitzacio, confusions, pérdua d'oportunitats co-
mercials i una disminucié de la implicacié de l'equip.

Objectiu comercial i previsié de vendes

La definicié d'objectiu és la d’aconseguir un resultat en un temps determinat. El
conjunt d'objectius comercials que es determinaran encaminaran les estrategies de
producte i servei, els preus, la comunicacid i la distribucié.

L'emprenedor ha de determinar l'objectiu de quota de mercat que vol assolir, és a
dir, que ha de dir quin percentatge del total del mercat espera obtenir amb el seu
producte. Hi ha dos tipus de mercat que s’han de tenir en compte alhora de fixar
els objectius: un és el mercat de referéncia, que és el de 'ambit geografic en el qual
s'opera; i el mercat relatiu, que fa referencia als segments de mercat elegits.

Un cop fixat I'objectiu de la quota de mercat s'ha de realitzar una previsié realista de
les vendes de I'empresa durant els primers anys de funcionament. A I'hora d’estimar
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el nombre de vendes de I'empresa no és important saber |'exactitud del nombre de
vendes que es pretenen assolir, perqué el que realment importa és tenir uns ordres

de magnitud de vendes aproximats.

Aquests objectius no han de ser rigids i inflexibles, siné que han de ser com una

guia que serveixi a 'empresari per valorar la marxa de 'empresa.

(&) CAS PRACTIC

Actualment, dins el sector de les botigues de futbol, qui compta amb una quota de
mercat més alta és la botiga Futbolmania, que compta amb un 65%', per darrere la
segueix la FCBStore amb un 25%, i després les empreses Totporter, Soloporteros,

Futbol Store i Corner Football Base acaparen una petita part de la quota de mercat.

Al primer any d’activitat, la meva empresa pretén assolir el 3%, de la quota de mer-
cat, aquest sera un any dur per a l'empresa, ja que sera el seu primer any en el sector
i haura de comencar a funcionar, aixi que arribar a aquest percentatge seria molt
positiu de cara al negoci. Al segon any, quan I'empresa estigui més rodada espero
aconseguir una quota de mercat del 8%, perquée I'empresa ja estara més assentada
en el sector, i a causa de la seva col-locacié estrategica i les accions de marqueting
que es duran a terme, la gent la coneixera i vindra més sovint a comprar els produc-

tes que necessitin.

Pel que fa a la previsié de vendes, durant el primer any, com que 'empresa sera nova

en el mercat i no la coneixera molta gent, la previsié esta al voltant dels 565.000€.

He aconseguit aquesta previsié de vendes mitjancant la segient formula:
venudes

44 setmanes x 170 unitats ————— + 8 setmanes (Nadal i mes de setembre) x 350 unitats venudes
setmana setmana

= 7480 unitats venudes + 2800 unitats venudes = 10.280 unitats venudes a l'any

Unitats venudes anuals x Preu mitja de tots els productes =
= 10.280 unitats venudes a l'any x 55€ = 565.400€ anuals

! Aquests percentatges no sén reals, ja que no he pogut trobar quina quota de mercat ocupava
cadascuna d'aquestes empreses, és per aixd que he posat els percentatges en relacié a la meva
experiencia dins del sector del futbol i la importancia que té cadascuna de les botigues en el sector
segons el que jo conec.



Politica de preus

La politica de preus sén el conjunt de normes, criteris i accions per regular i fixar
la quantitat d’'ingressos provinents de la venda de béns o serveis que produeix el
sector public mitjancant les seves entitats i dependeéncies. Aquesta politica de preus
estara influenciada pels objectius que pretén obtenir 'empresa i per la imatge que
vol donar I'empresa del seu producte.

La fixacié de preus, és un punt a tenir en compte per poder obtenir els beneficis
previstos. Aquesta fixacié de preus sovint pot portar problemes, perqué el que vol
una empresa és obtenir beneficis, i els seus ingressos depenen de la quantitat de
vendes realitzades, per tant el comprador ha d'estar d'acord amb el preu de venda.
Tenint en compte tant els interessos propis de 'empresa com els dels compradors,
s'han de cercar uns preus equilibrats, perque els dos bandols surtin beneficiats.

(%) CAS PRACTIC

La intencié que té la meva empresa és fer veure als clients que poden haver-hi pro-
ductes de qualitat a un preu accessible. Es per aixd que la meva politica de preus
anira orientada a vendre els productes al preu més baix possible, sempre que les
dues bandes sortim guanyant. Als primers anys sé que aquesta politica de preus
sera dificil d'aconseguir perqué no tindré suficients recursos per comprar molts pro-
ductes als meus proveidors i, per tant, els hauré d'obtenir a un preu superior que el
de la competéencia i m’hauré d'adaptar al que es pugui. Perd quan I'empresa estigui
més assentada, i tots els factors esmentats anteriorment ja no siguin un problema,
la meva intencid és abaixar els preus el maxim possible per aixi ser més competitiu

dins el mercat.

Politica de producte

La politica de producte determina el conjunt d'atributs fisics o psicologics que per-
cep el consumidor en relacié a un determinat bé o servei i la seva utilitat per satisfer
els seus desitjos o necessitats. Amb la politica de producte que es trii, 'empresa ha
d’aconseguir que el client senti que és aquell producte el que necessita per satis-
fer les seves necessitats i no el de la competéncia. Es per aixd que juntament amb



aquesta politica s'han d'articular la resta d’elements del marqueting de manera com-
plementaria.

(&) CAS PRACTIC

La meva empresa es dedica a vendre productes que altres empreses productores li
proporcionen, per tant, en aquest sentit, la meva empresa no pot atribuir cap aspec-
te que diferencii el seu producte respecte al de la competéncia. En el cas del meu
sector el que fa que una persona vagi a un lloc o un altre, no és el producte, sind
com et fa sentir, 'ambient en el qual es troba aquell producte que vols. Es per aixo
que li poso molt émfasi en I'ambientacié de la tenda, ja que és la que t'ha d'atreure
i transmetre sensacions diferents respecte les de la competéncia.

Politica de distribucié

A causa de la separacio geografica entre els compradors i els venedors, és necessari
el transport dels béns i serveis des del lloc on es produeix fins al seu consumidor;
aquesta funcid és coneguda com a distribucié o funcié logistica. La distribucio sén
el conjunt de tasques i operacions necessaries per portar els productes acabats des
del seu lloc de produccié fins als diferents llocs de venda.

La politica de distribucié sén els diferents camins i etapes que segueixen els produc-
tes des del seu fabricant fins al consumidor o l'usuari industrial, sense experimentar
cap transformacié important en aquest recorregut. Existeixen dos tipus de canal: el
canal propi o directe, que es produeix quan I'empresa productora arriba directa-
ment al client; i el canal extern, que es produeix quan distribueixen els productes
empreses diferents de la productora, és a dir, els intermediaris com els majoristes o
minoristes.

(D) CAS PRACTIC

Aquesta és una politica necessaria per a moltes empreses, sobretot empreses pro-
ductores, ja que han de distribuir els seus materials als diferents punts de venda,
pero en el cas de la meva empresa no és necessari establir la politica de distribucio,



jo no tinc la necessitat de distribuir cap mena de producte, perque la meva empresa
és el punt de venda de les altres organitzacions que produeixen els productes.

Tot i aixi, pero, la meva empresa en un futur comencara a distribuir els productes
que proporciona a la botiga mitjancant internet, i llavors si que caldra que estableixi
una politica de distribucié per tal de transportar tots els productes als clients. Ara
mateix, aquesta opcid no és viable perqué requeriria tenir més despeses pel trans-
port dels productes a cada client i de moment I'empresa no esta preparada per fer
front a tantes despeses.

Politica de comunicacidé

Gran part de l'opinié de les persones sobre una empresa, és consequiéncia de la
comunicacié. El que transmeti I'empresa, influira alhora de comprar als seus clients.
Aquests factors que influeixen en els clients poden ser la qualitat del producte que
ofereix I'empresa, la seva eficacia, la seva forma de treballar o I'amabilitat dels ve-
nedors de I'empresa. Aquesta comunicacié de |I'empresa pot ser: voluntaria-deli-
berada, és a dir, que 'empresa treballa perqué els clients els vegin d'una manera
en especial, o bé, involuntaria-causal, on I'empresa sense voler-ho esta donant una
imatge de cara al client.

Per tant la politica de comunicacié de marqueting es defineix com el conjunt de
missatges que dissenya i emet una empresa mitjancant els canals que considera
més adequats per aconseguir un efecte calculat sobre l'actitud o comportament del
public especific o clients. Per tant, la finalitat d'aquesta politica és de persuasid.

(&) CAS PRACTIC

La meva empresa té un missatge clar que vol transmetre als seus clients, que és
el d'estimar el futbol, per tant, la concepcié que vull que aquests tinguin del meu
negoci és el d'un local on tot el que veus esta relacionat amb el futbol, on van els
amants d'aquest esport, on quan entris, tot el que vegis sigui futbol i més futbol.
Aquest missatge el vull transmetre sobretot amb l'ambient de la botiga, que tindra
gran importancia en l'opinié de les persones sobre el negoci. D'aquesta manera el

que intentaré sera fidelitzar al client de manera indirecta, fent que ells vulguin venir aqui.



També, 'empresa es vol caracteritzar per la seva eficacia i el seu bon tracte al client,
per part de tota l'organitzacid. Per aconseguir aquesta eficacia i el bon tracte, realit-
zaré enquestes als meus clients, i mitjancant les seves propostes, farem canvis dins

l'organitzacié de cara a la seva satisfaccid.

El nom de I'empresa ve donat perqué goal és una paraula que té una relacié molt
estreta amb el futbol, ja que I'objectiu d'aquest esport és marcar gol. D'altra banda,
aquesta paraula té un altre significat que esta molt vinculat al mén de I'empresa qué
és el d'objectiu. Tota empresa té uns objectius fixats, que pretén aconseguir en un
periode de temps determinat. A causa d'aquests dos possibles significats de la pa-
raula goal, he decidit posar aquest nom a I'empresa, perque abasta els dos ambits
en els quals es basa el meu treball.

El logotip de I'empresa vol representar l'esséncia del futbol. Per aquesta raé el re-
sultat esta format per dues formes complementaries, que en conjunt representen la
velocitat i l'accid, simulant una pilota en moviment o un xut. Aquest moviment vol
transmetre l'aposta de I'empresa pel seu progrés i la seva constant millora i supe-
racié. Aquest progrés també es vol expressar mitjancant la forma d'aquestes dues

parts, que son més fines en un extrem que en l'altre.

Els colors tenen una gran influéncia en les emocions i respostes dels consumidors i
juguen un paper moltimportant a I'hora de transmetre els valors de la meva empre-
sa. La psicologia del color és una ciéncia molt estudiada i aquest fet m’ha ajudat a
decantar-me pels colors taronja, blanc i negre pel logotip que representara la meva

empresa.

El taronja és un color calid, vibrant i extravagant. Es un color que transmet ener-
gia combinada amb diversié. Es el color de les persones que prenen riscs, amb
confianca de si mateixos, amb optimisme i entusiasme per fer les coses bé i millo-
rar. Tots aquests aspectes sén els que I'empresa vol que quedin reflectits, per aixo
aquest color.

El blanc, en canvi, és un color que simbolitza un nou comengament, transparéncia

i claredat, que sén altres atributs importants per guanyar la confianca dels clients.

Finalment, el negre li déna a I'empresa un aire més elegant i sofisticat.






L'empresa es difondra mitjancant les xarxes socials com ara el Facebook i Instagram,
on es creara un perfil propi de I'empresa per donar-se a conéixer entre la genti que
tothom sapiga que en el nostre local pot trobar tot el que busca. D'altra banda tam-
bé s'anunciara per la radio, un canal que moltissima gent utilitza i podria servir per
difondre d'una forma més directa el missatge que vol transmetre I'empresa.
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També farem Us de la premsa local per donar a conéixer 'empresa entre els habi-
tants de la zona, que possiblement vinguin més a comprar. Tots aquests canals de
difusié suposen una pérdua per a I'empresa, és per aixo que he buscat els diners
que hauriem d'invertir en cada canal per poder veure si el seu cost és assequible
o no per a la meva empresa. Fer una cunya de radio ens suposaria una pérdua de
104€ mensuals, mentre que posar un anunci al diari serien 300€, per tant, mensual-
ment invertiria 404€ en la difusié de I'empresa mitjancant mitjans de comunicacio.
El disseny de lI'anunci pel diari esta dissenyat, la cunya per la radio esta llesta per
donar-se a conéixer a la radio, i el perfil a la xarxa social de Facebook esta creatien
funcionament. A més a més, per arribar a la gent d'una manera més directa es re-
partiran flyers al carrer aixi com també a centres relacionats amb I'ambit de l'esport.
Finalment alguns dels treballadors tindran unes targetes de contacte per oferir als
clients per transmetre d'aquesta manera un tracte més proper i personalitzat.
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PLA D'OPERACIONS

El pla d'operacions consisteix principalment en definir com es desenvoluparan els
serveis o productes que s'oferiran i que seran comunicats mitjancant el Pla de Mar-

queting.

Per aix0 es necessari establir els processos de produccid, logistics i de serveis més
adequats per a fabricar, comercialitzar i despatxar els productes i serveis que ofereix
I'empresa. El pla d'operacions estableix una guia de produccié completa que podra
i haura de ser executada per un grup de persones que estaran sota les ordres d'un

gerent d'operacions.

Es per aixo que el pla d'operacions també involucra la definicié del personal neces-
sari per executar les tasques relacionades amb la produccié i realitzacié de serveis i

que formaran part de lI'equip d'operacions de I'empresa.

Aixi mateix, el pla d'operacions consisteix en llistar els recursos necessaris per la pro-
duccid , administrar l'inventari, definir i monitoritzar estandards de qualitat, calcular
els temps de produccidé, complir amb normes legals de produccio, definir costos
de produccié i establir procediments per emmagatzemar i entregar els productes

acabats.

Localitzacié de I'empresa

La localitzacié geografica d'una empresa és una decisié molt important per a la via-
bilitat d'aquesta. Aquesta decisié dependra d'una série de factors que poden afa-
vorir o perjudicar l'activitat economica present i futura de 'empresa en una localitat,

municipi o regio.

L'eleccid del local on instal-lar el negoci és una decisié basica i moltimportant. Alho-
ra d'escollir el local s’han d'analitzar detingudament alguns aspectes com ara la seva
superficie, la distribucié de la planta, el seu cost, la seva forma d'adquisicio (llogar o

compra)...



(&) CAS PRACTIC

La localitzacié de I'empresa és un dels molts avantatges que té respecte las altres
perqué esta situada en una zona amb molt bona comunicacid, perqué just al costat
té la parada del trambaix “La Montesa”. Aixo fa que el client pugui accedir-hi facil-
ment i sense necessitat d'utilitzar cap mena de transport privat com el cotxe o la
moto. A part d'aixd també té una parada d'autobus just al davant del local pels que
prefereixin accedir-hi amb aquest transport public. | si hi ha algu altre que encara
tenint aquestes opcions de moure's amb transport public prefereix anar-hi amb el
seu cotxe o motocicleta, té un ampli aparcament public al davant del local on pot

deixar el seu vehicle.

El local es troba exactament a Esplugues de Llobregat, a la Zona El Gall a I'Avinguda
Cornella n® 134. Aquest compta amb 4.500 m2, un espai perfecte per poder dur a
terme la meva activitat, i a més, 'aparador d'aquest és gegant, i aixd ajudaria a I'em-
presa a fer-se veure de cara a la gent, ja que per aquella zona, cada dia passen mol-
tissimes persones perque el trambaix esta just al costat i les parades de bus també.
Aixi que la gent es fixaria en l'establiment i podria fer “el boca boca” de la botiga
per donar-la a coneixer arreu de Barcelona. A més el local també esta al costat de
l'autopista A-2.

Aquest local va ser construit I'any 2004, aixi que és relativament nou, i fins ara I'ac-
tivitat que es duia a terme dins aquest era d'automocid, més concretament era un

concessionari de cotxes.

El preu de tot el local sencer és de 19.000€ mensuals. Llogar tot el local ens per-
metria tenir a disposicié dos grans aparadors, més oficines i un magatzem; les tres
plantes que formen el local, i també disposariem de 4500m2 de local i una zona de
parquing privada i propia. D'altra banda també hi ha l'opcié de comprar el local,
perd no és viable, perque el seu preu de venda és de 4.500.000%€.

Com que les opcions a les quals he fet referencia anteriorment sén inaccessibles per
a mi el dia d'avui, he estat mirant altres formes de lloguer del local que no impliqui
haver de pagar tants diners mensualment. D'una banda, podria llogar el local per un
preu de 6000€, d'aquesta manera perdria l'accés al magatzem del local, perd podria
utilitzar dues plantes del local, que serien 1050m2 i també tindria una zona de par-



quing privada de 518m2. Aquesta perdua del magatzem la solucionaria reservant
una part del local per col-locar-hi un. L'espai del local és bastant gran aixi que no
crec que hi hagués cap problema en construir-lo.

Després hi ha dues opcions de lloguer més, pero les prestacions que em donen no
s'adequen al tipus de local que estic buscant per al meu negoci, aixi que la primera
opcid és la que més s'adequa a les meves necessitats, i per tant, la que triaré.

Per trobar tota la informacié detallada sobre el local, he buscat a la pagina web:
http://www.finquescarrio.com

Laboratorio Aldo Union




Descripcioé del pla d’'operacions

Aquesta és una part important del pla d'operacions on s'especifica tot el material
que I'empresa necessita per dur a terme la seva activitat. Alguns exemples de recur-

sos materials necessaris son: maquinaria, utensilis, vehicles...

(@ CAS PRACTIC

Per poder dur a terme la seva activitat, la meva botiga necessita una série d'ele-

ments que sén indispensables:

Mostrador. Sera necessari un mostrador dins la botiga on la gent vagi per poder

pagar allo que es volen emportar.

Prestatges. Sera important que el local consti de prestatges on col-locar els produc-

tes que es pretenen posar a la disposicié del client.

Emmagatzematge. Dins la botiga ha d’haver-hi una zona reservada per col-locar un

magatzem on poder posar tot I'estoc que tingui la tenda.

Caixa registradora. La caixa registradora és un element indispensable per la botiga
per poder facturar tots els productes que el client compri i per poder guardar els

diners ingressats.

Maniqui. Els maniquins sén importants dins una botiga on es venen productes de
vestir, ja que d'aquesta manera el comprador pot veure una mena de simulacié de

com queda posat allo en el que esta interessat.

Expositors. Per una tenda és important tenir un aparador impactant de cara al pu-
blic, perqué aixo influira en l'atraccié del client de cara a la botiga i depenent de

I'impacte que provoqui vindra més o menys gent.

Seients. Es necessari que el local disposi de seients on la gent pugui seure per em-

provar-se els diferents calgats que hi ha a la botiga o bé per a descansar.



Mobiliari. Ala botiga també sera important col-locar un immobiliari ambientat en el
futbol, per aconseguir que la gent se senti immersa en el mén del futbol.

Emprovadors. La botiga comptara amb emprovadors perqué els clients puguin em-
provar-se tot allo que vulguin. Aquests emprovadors tinc la intencié de fer-los d'una
manera original, fent que simulin un emprovador de jugador professional, d'aques-

ta manera 'ambientacié que li vull donar al local milloraria.

Accessoris. Dins aquest apartat trobariem elements importants per la botiga pero
que van una mica per separat de la resta com ara miralls, extintors, barres de segu-

retat per si a algu se li acudeix robar...

Linia telefonica. Es important tenir una linia telefonica dins la botiga, per contactar
amb els clients que truquin a la botiga per fer les seves consultes. Després també
cal una linia telefonica dins la botiga perque els treballadors de la botiga puguin

comunicar-se entre ells per si necessiten ajuda o qualsevol cosa.

Ordinador. Importantissim tenir uns quants ordinadors dins el local que ens poden
servir per consultar qualsevol dubte que hi hagi o per controlar el funcionament de
la botiga.

Wifi. Dins la botiga hi haura wifi que sera gratuit per a totes les persones que vinguin
a latenda. Aixo pot ser interessant per quan es retransmetin els partits dins el local i
es faci el servei del mini bar, ja que pot ser un al-licient perqué la gent vingui a gau-
dir del partit a la meva botiga.

Seguretat. Tota botiga ha de tenir alguns sistemes de seguretat per prevenir im-
previstos com robatoris, incendis entre d‘altres. Els sistemes que necessita el meu
local sén una alarma antirobatoris, alarmes antiincendis i les barres detectores de

robatoris.

Necessitat de recursos humans

Obviament, tota botiga necessita un grup de persones que treballin dins el local per
atendre als clients i per a mantenir el local en bon estat.



(&) CAS PRACTIC

La meva empresa comptara amb un nombre reduit de persones durant els 4 pri-
mers dies de la setmana, perqué sén dies on la gent treballa o estudia per tant no
és necessari tenir moltes persones treballant, ja que seria una perdua de diners per-
que estaria pagant a gent sense necessitat. Per tant, durant aquests dies I'empresa
comptara amb 7 treballadors, que treballaran des de les 10 hores del mati fins a les
14 hores. Des de les 14 hores fins a les 17 hores el local estara tancat, i després s'in-
corporara un nou grup de treball que treballara des de les 5 de la tarda fins a les 21
hores. D'aquesta manera, els treballadors faran mitja jornada. Aquesta organitzacid
del personal sera sempre aixi, pero els divendres i els dissabtes alguns treballadors
hauran de quedar-se i faran jornada completa, aquests sén els dies on la gent sol
venir més a comprar i es necessiten dues persones més atenent als clients. D'altra
banda, també hauran d'anar tornant-se els diumenges, quan hi hagi partiti l'empre-
sa doni el servei de minibar dins el local. Els treballadors que els hi toqui treballar el

diumenge rebran un extra en el seu salari per haver treballat en un dia festiu.

Amb aquesta organitzacié del personal el que aconsegueixo és poder tenir la boti-
gatot el dia oberta, amb treballadors que treballen a mitja jornada per tant cobraran
la meitat, i podré aprofitar que no compleixen les 40 hores setmanals perque es
vagin rotant els caps de setmana quan I'empresa ho necessiti.

El nombre total de venedors a 'empresa sera de 14 persones, que tindran uns hora-
ris establerts amb les hores que els hi toca treballar. D’aquests venedors hi hauran 8
que seran fixes a 'empresa, entre aquests hi haura els responsables dels venedors i
alguns venedors, i els 6 restants tindran un contracte en practiques.

Per a cada dia que I'empresa estigui en funcionament també cal comptar amb per-
sonal de seguretat que vigilin que ningu s'emporta res de la botiga sense pagar, i
que solucionin tots els possibles conflictes que puguin sorgir dins el local. Lempre-
sa comptara amb un total de 3 persones encarregades de la seguretat que s'aniran
tornant els dies de la setmana.

Els contractes que farem als nostres treballadors seran o bé contractes per a la for-
macio i aprenentatge, que es podra fer a aquelles persones que tinguin un titol uni-
versitari o de formacié professional de grau mitja o superior, concretament a aquells
que estiguin fent cicles d'activitats esportives o de gestié comercial. Aquest contrac-
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te no sera a jornada completa sind que sera a jornada parcial, ja que no podran estar
tota la jornada treballant. L'altre tipus de contracte sera el contracte ordinari indefi-
nit, que és aquell contracte en el qual no s'estableixen limits de temps per la presta-
ci6 de serveis. Estic interessat en qué hi hagi treballadors amb contractes indefinits
perqué d’aquesta manera no hi ha tanta rotacié entre els treballadors i d'altra banda

podran acumular experiencia i coneixement del funcionament de I'empresa.

Per acabar, també és necessari tenir subcontractades una empresa de neteja, que
cuidi del meu local perqué estigui sempre impecable per al public, i quan I'empresa
ja hagi generat suficients diners també sera necessari subcontractar una empresa
que m'instal-li un ERP a la botiga per tenir-ho tot controlat i que vingui rapidament
sempre que hi hagi algun problema informatic dins el local perqué me'l solucioni i
no paralitzi I'activitat del negoci.

La botiga estara oberta cada dia de la setmana menys el diumenge, de 10 hores
del mati fins a les 21 de la nit. En un principi, durant els dies de la setmana la botiga
només anava a estar oberta a latarda, de 17 hores a 21 hores, pero he estat buscant
informacio i he trobat que la botiga de la competéncia Futbolmania obre tots els
dies al mati i a la tarda, i he observat que els dies jornalers també hi ha clients que
van a comprar al mati, aixi que, veient aixo he canviat d'opinié i he preferit obrir la
botiga pel mati i per la tarda per poder obtenir més beneficis i per no quedar-me

enrere respecte a la competeéncia.

Gestid d'existéncies
Aprovisionament

L'aprovisionament és una part logistica que s‘ocupa d'aconseguir el material que
necessita 'empresa per poder dur a terme la seva activitat. Els encarregats de l'apro-
visionament han de determinar quina quantitat de producte necessita I'empresa i
també ha de dir quan necessita aquests materials. Tot aixo ho parlen amb els pro-

veldors.



(&) CAS PRACTIC

Pel que fa a l'aprovisionament, m’he d'encarregar de parlar amb tots els proveidors
de la meva empresa per posar-nos d'acord i poder determinar la quantitat de ma-
terial que em subministrara, en quin periode de temps ho fara i per ultim també
haurem de fixar un preu pels productes que m‘ofereixen. Els principals proveidors
de I'empresa sén Nike, Adidas, Puma, Reebok, Munich, Lotto, New Balance, Hummel,
Joma, Kemmel, Umbro, Mizuno i Penalty, entre d'altres.

Emmagatzematge

El magatzem és el lloc, dins 'empresa on es col-loquen d'una manera organitzada
tots els productes que els proveidors subministren a I'empresa, per aixi quan els

clients els reclamin, només haver d'anar, agafar-los i vendre'ls.

Q) CAS PRACTIC

Dins el local on I'empresa realitzara la seva activitat hi haura un magatzem on esta-
ran tots els productes que van arribant dels proveidors. El magatzem em servira per
poder tenir a ma tot alld que els nostres clients ens reclamen. Obviament, aquest
magatzem estara ben ordenat per talles i marques per tal que els treballadors de
I'empresa, quan hi entrin a buscar algun producte reclamat per un client, no s’hagi
d’estar molta estona buscant-lo.



PLA D'ORGANITZACIO

El pla d'organitzacié té una funcié doble. D'una banda es tracta de demostrar que
l'equip fundador del projecte esta capacitat per afrontar i tirar endavant 'empresa
i per altra es tracta d'assignar les diverses responsabilitats a totes les persones que

van a treballar a I'empresa.

Aquesta part pot semblar que no té gaire importancia, perdo molts projectes han
fracassat per no haver definit clarament les responsabilitats de cada persona dins
I'empresa des del primer moment. Dins l'equip promotor aixd pot provocar certes
tensions, pero és millor que aquestes tensions es generin mentre fas el pla d'empre-

sa, que no quan I'empresa ja esta en funcionament.

Estructura organitzativa de I'empresa

Aquesta és la part del Pla d'Organitzacié en la qual es defineixen els carrecs de
cadascun dels membres que formen I'empresa. Es diu qui té més i qui té menys

poder de decisié dins 'empresa.

(&) CAS PRACTIC

Dins la meva empresa, jo ocuparia els llocs de gerent i de director general, és a dir,
que jo seria qui marcaria els objectius a llarg termini, i guiaria a I'empresa, prendria
les decisions finals i a més m’encarregaria de dirigir 'empresa i controlar els dife-

rents departaments.

Per darrere meu hi haura 3 departaments que s'encarregaran de diferents ambits de
l'empresa. Un d'ells s'encarregara de la gestid i control de I'empresa, de la compta-
bilitat i de la gestié dels recursos humans, qui porti aquest departament haura de
ser una persona en la qual jo tingui confianga perqué ha de portar tot el tema de di-
ners, i també haura de saber tractar amb els treballadors per intentar solucionar els
problemes que s'esdevinguin. Un altre departament haura de controlar les vendes i
el marqueting de I'empresa, dins aquest departament ha d’haver-hi un responsable
que s'encarregui dels venedors i de solucionar qualsevol dubte que a aquests se'ls

plantegi. El tercer departament s'encarregara de l'aprovisionament de I'empresa,
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aquest va sol, ja que és un departament primordial per al bon funcionament de

l'empresa, per aixo és millor que se centri només en un ambit.

Aquest agrupament de departaments es deu al fet que la meva empresa és petita
per tant no té suficients recursos per a poder mantenir tants departaments. El fet
d’agrupar als departaments també crea la necessitat de que els directors de cada
departament siguin polivalents i sapiguen moure’s per tots els camps que se li as-
signin.

GERENT I
DIRECTOR GENERAL

DEP.DEVENDES : DEP. DEP.
I MARQUETING  : . D'’ADMINISTRACIO :  D'APROVISIONAMENT

Formes de reclutament i tipus de contractacié del personal

Existeixen molts tipus de reclutament de personal per part de les empreses pero les
cinc formes més comunes sén:

- Agafar personal de la mateixa empresa per fer-se carrec del departament de recur-
sos humans o fer funcions d'aquest departament com ara portar a terme les etapes
de reclutament. En aquest tipus de reclutament I'empresa fa la seleccié del personal.

- El reclutament outsourcing: és un tipus de reclutament de personal que es fa mi-
tjangcant un proveidor extern, aquest seria propi d'empreses petites i també per a
companyies molt grans.

- Una altra manera de reclutar al personal és mitjancant les agencies de treball qué
son establertes de dues maneres, per mitja de fons public o per mitja comercial de
sector privat. Els serveis d’aquestes agéncies poden incloure treballadors perma-
nents, temporals, o causals, i es poden especialitzar des de la proveidora de treba-
lladors de tasques facils fins a equip técnic amb moltes habilitats, o hi ha algunes
que s'especialitzen en algun sector industrial en particular.
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- Head Hunting: sén agéncies en cerca d'executius i posicions professionals.

- També hi ha serveis de reclutament per internet. Dins d'aquest tipus de recluta-
ment s'inclouen pagines d'oferta de treball utilitzades per ajuntar al major nombre
de candidats possibles d'una zona concreta. Aquest s'esta convertint en un metode
molt efectiu per a trobar treballadors per les empreses.

(%) CAS PRACTIC

El tipus de reclutament que s‘ajusta més al que necessita la meva empresa és el re-
clutament de personal mitjancant agencies de treball, és un servei exterior del qual
no m'he de fer carrec i a més puc trobar facilment el tipus de treballador que vull i
puc determinar quin és el tipus de contracte més adient segons el temps que tinc
previst que estigui a la meva empresa, per tant és molt més comode que els altres
tipus de reclutament.

Assessors externs

Un assessor extern és un especialista que et déna una visié externa del negoci. Com
que aquest assessor no esta involucrat en el funcionament de I'empresa, no esta
condicionat alhora de fer la seva avaluacid, simplement déna una visié exterior de
com veu I'empresa. Aquest especialista no pot ensenyar al seu client com ha de ges-
tionar el negoci, pero li pot donar una altra perspectiva que sera sempre imparcial.
| a més, a I'haver treballat amb altres empreses del sector pot fer una comparacid
entre la teva empresa i una altra, i et pot aportar idees.

(&) CASPRACTIC

A'la meva empresa li vindria molt bé comptar amb un assessor extern, ja que és una
empresa que acaba d'incorporar-se al sector i aquest em podria informar sobre les
coses que creu que estic fent bé i quines no tant, i d'altra banda m'informaria de les
altres empreses del meu sector, cosa que m'ajudaria a buscar estratégies per poder
contrarestar les seves accions dins el mercat i em donaria idees noves que podria
aplicar dins la meva empresa.



A part d'aixo, com he comentat al principi del pla d'empresa, no séc un empresari
experimentat, per tant, tenir algd que em doni un cop de ma de tant en tant per
veure com estic portant I'empresa em vindria molt bé.

Pero, tot i que seria molt positiu per a mi disposar d'un assessor extern que m’aju-
dés, és molt possible que no compti amb els suficients diners per a contractar-ne
un, per tant, per poder tenir-ne un a la meva disposicié hauré d'esperar a que hagi
recaptat diners de |'activitat de I'empresa.



PLA ECONOMIC | FINANCER

El Pla economic i financer és una part important del pla d'empresa que recull tota la
informacié economica i financera que té a veure amb el projecte per determinar la
seva viabilitat economica. Aquest pla consisteix a analitzar si el projecte que tenim
entre mans és suficientment rendible, solvent i té la suficient liquiditat per dur-lo a
terme. Per fer aixo s'han de tenir en compte la resta de plans especifics que hem fet

en el pla d'empresa.

Desenvolupant aquest pla el que estem fent és crear un possible model de desen-
volupament economicifinancer. Es per aixo que s’ha d'optar per utilitzar I'estructura
formal de la legislacié comptable actual per facilitar la lectura per part de qualsevol

lector.

Aquesta part del pla d'empresa és molt important alhora de demanar finangament
perque s'haura de demostrar al possible inversor que el projecte en el qual esta a

punt de posar diners és viable i que no hi ha risc d'invertir-hi.

Compte d'explotacioé provisional

El compte d'explotacio provisional és el document que reflecteix tots aquells costos
i consums que seran necessaris per a desenvolupar l'activitat d'un negoci (previsié
de despeses), tots els recursos que generi la mateixa (previsié d'ingressos) i el seu

resultat economic, és a dir els beneficis o pérdues de I'empresa.

Fer aquesta previsid és basic per poder estudiar la viabilitat d'una empresa.

Per a realitzar el compte d'explotacié provisional és bo, en primer lloc valorar les
despeses fixes de I'empresa, és a dir, aquelles que no dependran de la quantitat de
produccié de I'empresa, ni cap altre factor. Un cop realitzat aixo s’ha de realitzar una
previsié dels ingressos que s'esperen obtenir de la realitzacidé de l'activitat, i a partir
d'aquesta previsid, calcular les despeses variables que tindra I'empresa, que sén

aquelles que poden variar segons el volum de produccié.

Per a calcular el compte d'explotacié provisional s'ha de realitzar el compte de Pér-

dues i Guanys(PiG), que és un document comptable que recull el resultat de l'exerci-



ci de l'empresa, format pels ingressos i les despeses del mateix, excepte quan calgui

imputar-los directament al patrimoni net.

(&) CAS PRACTIC

En el compte d'explotacié provisional de la meva empresa inclourem les despeses
fixes que tindrem que seran les de local que haurem de pagar mensualment el llo-
guer que seran de 6000€ mensuals.

D'altra banda estaran els sous dels treballadors, amb els quals tindré unes despeses
mensuals de 655,20€ en brut per cadascun dels 8 treballador fixos, i 519,6€ en brut
per a cada treballador amb contracte de practiques ja que treballen menys hores
que els altres i tenen menys responsabilitats dins I'empresa. Lempresa, com he co-
mentat anteriorment compatara amb 6 treballadors en practiques. A aquesta des-
pesa dels sous dels treballadors se li ha de sumar el personal de seguretat que esta
format per 3 persones que treballarien 20 hores setmanals, ja que s'anirien tornant
cada dia entre els 3, és a dir, que treballarien com a maxim 4 hores al dia i hi hauria
dies que tindrien festa, és per aixd que el seu sou sera just la meitat del sou minim
interprofessional (655,20€ mensuals), és a dir, 327,6€ en brut mensuals que fa una
suma entre els 3 de 982,8€ de despesa per a 'empresa. Cada treballador de I'em-
presa compatara amb 14 pagues anuals, ja que també tindran dues pagues extraor-
dinaries. També he de tenir en compte el percentatge d’aquests sous que I'empresa
destina a la Seguretat Social que compren un 29,9% del sou, ja que un 23,6% sén
contingéncies comunes, un 5,5% va destinat a l'atur, un 0,6% per formacié professio-
nal i un 0,2% va destinat a la FOGASA (Fons de Garantia Salarial).

D'altra banda els ingressos que pretén aconseguir 'empresa provenen de la venda
dels productes que es posen a disposicié al client, i es preveu que aquestes vendes
siguin de 565.000€ anuals (explicat anteriorment en |'apartat de politiques comer-
cials), sumant els ingressos que m’aportaria la venda de cada producte.

Les despeses variables que tindra la meva empresa estaran relacionades amb la
compra dels productes als meus proveidors, que, depenent del volum de productes
que li encarreguem el preu sera més elevat o podra ser més negociable. A la meva
empresa la compra de mercaderies li ha costat 230.000€ anuals(valor estimat). Dins
les despeses variables també estan els subministraments, on s’inclou el rebut de la
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llum, que s'espera que sigui d'uns 500€ mensuals. Tota aquesta informacié es recull
en el Compte de Perdues i Guanys, que presenta la forma seglent:

PiG

+ Ingressos d'explotacio = 565.000€
a) Import net de la xifra de negoci = 565.000€

b) Variacié de les existéncies de productes acabats i en curs

c) Altres ingressos d’explotacié

- Despeses d'explotacié = 230.000+168.911,57+78.000= 476.911,57€
a) Proveiments (compres +/- variacié d'existéncies comercials i matéries

primeres) =230.000€
- Proveiments = 230.000€

b) Despeses de personal =168.911,57€
- Sous = 130.032€
- Seguretat Social dels treballadors = 38.879,57€

c) Amortitzacié d'immobilitzat

d) Altres despeses d'explotacié=78.000€
- Lloguer del local = 72.000€
- Rebut de la llum= 6000€

- Resultat abans d'interessos i impostos (BAll) = Ingressos - Despeses =
565.000€ - 476.911,57€= 88.088,43€
- Resultat abans d'impostos (BAI) = 88.088,43€ - 16.673,64* = 71.414,79€

- Resultat net (BN) = 71.414,79€ - 25%**=71.414,79€ - 17.853,70€= 53.561,09€

*Aquesta quantitat prové dels diners que li ha de retornar mensualment I'empresa al banc pel prés-
tec que li ha fet de 60.000€.

**E| 25% prové de I'impost de societats que han de pagar les empreses que estan vinculades a la
forma juridica de societat de responsabilitat limitada Nova empresa.
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Pla de tresoreria provisional

La tresoreria és l'agrupacid dels comptes de bancs i caixes, que permet conéixer en
quin grau augmentara o disminuira la liquiditat dels actius, durant el proxim exercici,

i quins factors provocaran el canvi.

El pla de tresoreria provisional és un document en el qual es mostren les sortides i
les entrades de diners, d'acord amb a les operacions que estima realitzar I'empresa
durant un periode de temps determinat. Aquest pla serveix com eina per controlar
la tresoreria de I'empresa, informant-la de la situacié de liquiditat del projecte i de

les necessitats de financament a curt termini.

Mitjancant aquest pla, 'empresa es pot anticipar a les necessitats de diners que pot
tenir l'organitzacié en moments puntualsi es pot pensar amb més tranquil-litat com
resoldre el problema, acudint a algun tipus de financament a curt termini. D'aquesta
manera, 'empresa es pot evitar moments desagradables com ara haver de suspen-

dre els pagaments amb una altra empresa. (Veure annex)
Balang provisional

El balang de situacio és el resum de totes les possessions (actius) i tots els deutes i
el capital d'una organitzacié en un periode comptable determinat. El balang és com

una fotografia del patrimoni de I'empresa.

El balan¢ de situacié es divideix en dues columnes, en una s’hi troba l'actiu de I'em-
presa, és a dir, tots els béns i drets que posseeix I'empresa, i en l'altra columna s'hi
troben el passiu, que sén totes les obligacions o deutes que té I'empresa, i el pa-
trimoni net, on trobem el capital o capital social, les reserves que té I'empresa dels
beneficis d'anys anteriors i el resultat de l'exercici, que mostra el resultat obtingut

per I'empresa durant I'Gltim exercici economic i pendent de ser distribuit.
Per tal que un balang de situacié estigui ben fet cal que la suma de la columna on

se situa l'actiu sigui igual a la suma del patrimoni net més el passiu que se situen a

la columna contraria.
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Q) CAS PRACTIC

BALANC DE SITUACIO INICIAL

ACTIU 267.900€

ACTIU NO CORRENT

Immobilitzat intangible
Investigacio i desenvolupament
Concessions administratives, propietat indus-
trial i drets de traspas.
Aplicacions informatiques
Immobilitzat material 21.000€
Terrenys i béns naturals
Construccions
Instal-lacions técniques
Maquinaria

Utillatge

Mobiliari

Elements de transport

4000€
12.000€
Equips per a processos d'informacié ~ 5000€
Altre immobilitzat material
Inversions immobiliaries
Inversions en terrenys i béns naturals

Inversions en construccion

Inversions financeres a llarg termini

ACTIU CORRENT

156.900€
156.900€

Existéncies
Comercials
Materies primeres
Productes en curs
Productes acabats
Realitzables
Clients

Deutors

Hisenda Publica, deutora per diferents conceptes

Organismes de la Seguretat Social deutors

Disponible 90.000€
Bancs i institucions de crédit 60.000€
Caixa 30.000€

PASSIU | PATRIMONI NET 267.900€
PATRIMONI NET 30.000€
Capital/Capital social 30.000€
Reserves

Resultat de I'exercici

PASSIU NO CORRENT 72.000€

Proveidors d'immobilitzat a llarg termini
12.000€

Deutes a llarg termini amb entitats de credit
60.000€

PASSIU CORRENT

Proveidors

165.900€
156.900€

Creditors per prestacid de serveis

Proveidors d'immobilitat a curt termini 9.000€
Deutes a curt termini amb entitats de credit
Deutes a curt termini

Hisenda Publica, creditora per conceptes fiscals

Organismes de la Seguretat Social creditors.



Fonts de financament

El financament empresarial pot definir-se com l'obtencid de recursos, que es desti-
nen a l'adquisicié dels béns de capital que I'empresa necessita per poder aconse-
guir els seus objectius. Aquestes fonts de finangament poden ser fonts externes o
fonts internes. El financament intern és aquell que prové dels recursos propis de
l'empresa, com ara, aportacions dels socis o propietaris, les reserves que té I'em-
presa dels beneficis d'anys anteriors, entre d'altres. En canvi el finangament extern
és aquell que es genera quan no és possible seguir treballant amb recursos propis,
és a dir, els diners generats per les operacions normals més les aportacions dels
propietaris de 'empresa no sén suficients per fer front a les despeses exigides per
mantenir el curs normal de I'empresa, per tant és necessari recérrer a préstecs ban-

caris, a socis capitalistes...

(&) CAS PRACTIC

En el cas de la meva empresa, trobar fonts de financament ha sigut bastant dificul-
tds. He anat al darrere de molts bancs i institucions de credit perque em donessin un
préstec per poder dur a terme |'activitat de la meva empresa, i la resposta sempre
era la mateixa, deien que la idea era molt bona i innovadora perd que no acabaven
de veure-li futur a I'empresa. Per molts arguments que els donés demostrant-los que
I'empresa era viable, no n'acabaven d'estar convencuts i em negaven la peticié. Pero
finalment, després de molts mesos d'insistencia vaig presentar el meu projecte al
Banc Barcelona, on van escoltar atentament la meva idea de negoci, els va agradar
i finalment van concedir-me el préstec de 60.000€ que anava buscant. El Banc Bar-
celona i jo vam acordar que li retornaria el préstec en 5 anys, aplicant-li un interes
del 12%.

D'altra banda, he estat buscant socis capitalistes que estiguessin disposats a invertir
en el negoci. He estat buscant sobretot financament per part de futbolistes que els
hi agradi la idea i estiguin disposats a invertir i promocionar el nom de la botiga a
les xarxes socials. Alguns d'aquests s’han negat a invertir pero han hagut uns quants,
concretament 2 jugadors que han cregut en el negoci i m’han aportat una ajuda
economica de 6.000€ cadascun. Amb aquest ajut més els 18.000€ que hi aporto jo
dels meus estalvis, més els 60.000 que em cedeix el banc compto amb un capital
de 90.000%.



FORMA JURIDICA
Forma juridica de I'empresa

L'eleccié de la forma juridica que s'ha d’adoptar per la posada en marxa d’'una nova
empresa ha de ser estudiada amb atencid, a fi elegir aquella forma juridica més

adient per a les caracteristiques del teu projecte.

No és facil establir uns criteris generals que permetin determinar la forma juridica
més adequada en cada cas concret, ja que cada projecte empresarial té unes carac-
teristiques propies, que requereixen el seu estudi particular. Tot i aixi, hi ha alguns
aspectes generals per a tots els projectes que s'han de tenir en compte alhora d'ele-

gir com ara:

- El tipus d'activitat que realitzara la nova empresa.
- El nombre de promotors de I'empresa.
- La responsabilitat dels promotors.

- Els aspectes fiscals.

Hi ha diferents tipus de forma juridica entre les quals triar. (Veure annex)

(%) CAS PRACTIC

He estat mirant tots els tipus de forma juridica que pot tenir una empresa i he vist
que el model que més s'adequa a les caracteristiques de la meva empresa és la
Societat de Responsabilitat Limitada Nova Empresa, perque la responsabilitat que
tinc sobre I'empresa és limitada, per tant, si l'empresa va malament, personalment
m‘afectaria d’'una manera limitada. D'altra banda permet que I'empresa estigui for-

mada per 3 socis, i si després de fundar-la en necessitem més, ens ho possibilita.

El capital minim que es necessita per a fundar-la és de 3.012€ i tens un maxim de
120.202€. Aquesta forma juridica esta pensada per facilitar la posada en marxa de
projectes empresarials més petits com és el meu cas, i a més les obligacions comp-
tables s'adapten a les realitats de les microempreses. Aquest tipus d'empreses tribu-

ten I'impost sobre societats.



CONCLUSIONS

Valoracié integral de tot el pla d’empresa, senyalant la co-
heréncia entre els diferents apartats

La valoracié integral del pla d'empresa té com a objectiu indicar els principals fac-
tors de factibilitat, identificar les variables i possibles critics per a la factibilitat del
projecte i, en definitiva, donar una visié especifica de la factibilitat d'aquest.

(&) CAS PRACTIC

Analitzant totes les dades que he pogut recaptar realitzant el pla d'empresa, tot
apunta a que el meu negoci, tindra molts nimeros per poder realitzar la seva activi-
tat sense cap tipus de problemes. Economicament, el projecte es presenta viable, i
sembla que pot tenir molt exit dins el sector. D'altra banda la falta de competéncia
geograficament parlant, fa que I'empresa no tingui molts problemes per assentar-se
dins el sector, i el seu posicionament, el seu plantejament de negoci i el tipus de
producte que es vol proporcionar a la gent fa que el projecte sigui molt vistés i tin-
gui moltes possibilitats de triomfar i prosperar en el temps.
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CONCLUSIO

Les conclusions que puc treure del treball de recerca que he realitzat sén positives,
tot i aixi, no m'ha sortit tal com el tenia plantejat al comencament. Jo tenia unes ex-
pectatives bastant altes respecte al que pensava que podria haver arribat a fer, pero
mentre anava desenvolupant el treball m’he anat adonant que no era tan facil com
jo pensava, i que es necessiten molts coneixements per poder fer un pla d'empresa
complet i consistent. Pensava que seria simplement informar-me una mica de com
es feia aquest document, les diferents parts d'aquest, i a partir d'aqui, podria anar
fent el meu pla d'empresa, pero en realitat ha estat més complicat del que semblava
en un principi. Tot i aixi, estic molt satisfet del treball que he aconseguit realitzar i de
l'esfor¢ que li he dedicat.

Inicialment, volia fer un pla d'empresa sense ajuda, i després, quan estigués finalit-
zat, entregar-li al meu tiet, encarregat d'avaluar plans d'empresa en un banc, per-
que l'avalués i em digués quines parts del treball tenia malament, pero finalment he
decidit de no encarar el treball d'aquesta manera, ja que, al pla d'empresa, perqué
sigui complet i real, li falta contingut al qual jo no puc accedir avui en dia.

Al principi pensava que podria fer-ho, perdo mentre desenvolupava el treball veia
aquesta opcié inviable, i finalment, al veure el grau de dificultat que comportava,
vaig decidir fer una sola versié del pla d'empresa, sense que me l'avalués ningu
abans de I'entrega.

D'altra banda, estic molt content amb el treball, perque he pogut apropar-me més
al mén empresarial, he pogut aprendre molts continguts nous que desconeixia.
També he apres a valorar la importancia que té un pla d'empresa a I'hora de fundar
un negoci i dels problemes que et pot evitar en un futur si el realitzes de la manera
correcta, ja que molts emprenedors, creen empreses per crear-les, sense tenir en
compte cap aspecte, i amb el pas del temps, s'adonen que si haguessin realitzat un
pla d'empresa, haurien pogut solucionar situacions que els han portat a una crisi.

Aquest treball de recerca ha sigut també una experiéncia que m’ha ajudat a reafir-
mar les idees que tenia al cap respecte al que tinc pensat estudiar I'any que ve a la

universitat.
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empresa: Cémo planificar la creaciéon de una empresa, Boixareu Editores.

Economia de I'empresa Il de Batxillerat, Edebé, Espanya, 2014.

Pero apart d'aquests dos llibres també he buscat informacié en diferents webs d'In-

ternet com ara:
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- http://educativa.catedu.es/44700165/aula/archivos/repositorio/2750/277 6/
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- http://educativa.catedu.es/44700165/aula/archivos/repositorio/2750/277 6/
html/43_la_poltica_de_distribucin.html

- http://educativa.catedu.es/44700165/aula/archivos/repositorio/2750/277 6/
html/44_la_poltica_de_comunicacin.html

- http://www.finquescarrio.com

- http://www.righthandsynergy.com/tipos-de-reclutamiento-de-personal

- http://www.mundofranquicia.com/reportaje.php?num=231

- http://www.guia.ceei.es/interior.asp?MP=8&MS=7

- http://www.guia.ceei.es/interior.asp?MP=8&MS=8

- http://www.guia.ceei.es/interior.asp?MP=8&MS=9

- http://www.guia.ceei.es/interior.asp?MP=8&MS=10

- http://www.guia.ceei.es/interior.asp?MP=8&MS=11

- http://www.guia.ceei.es/interior.asp?MP=8&MS=11

- http://www.aulafacil.com/cursos/I120169/empresa/emprender/creacion-de-em-
presas/plan-de-operaciones

- http://www.ceeiguadalajara.es/portal/lang__es/tabid__25261/inicio.aspx

- http://www.marketingdirecto.com/actualidad/infografias/la-psicologia-del-co-

lor-como-las-empresas-utilizan-el-color-para-remarcar-sus-valores/
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Annex pagina del Pla de tresoreria provisional

CONCEPTE GEN FEB MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET OCT NOV DEC

Saldo inicial

Cobraments

Cobraments clients/ventes 47.911 47.911 47.911 47.911 47.911 47.911 47.911 47.911 77.000 47.911 47.911 77.000
Subvencions

Capital/ Recursos propis

Préstecs

Altre financament

TOTAL COBRAMENT 47.911 47.911 47.911 47.911 47.911 47.911 47.911 47.911 77.000 47.911 47.911 77.000
Pagaments
Inversions
Pagaments a proveidors 13.075 13.075 13.075 13.075 13.075 13.075 13.075 13.075 13.075 13.075 13.075 13.075

Altres proveidors

Sous i salaris (nets) de pers. contractat 4500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500
Seguretat Social de pers. contractat

Retribucions de pers. no laboral

Assegurances de pers. no laboral

IRPF

Altres tributs

Publi, propaganda i rel. publiques 404 404 404 404 404 404 404 404 404 404 404 404
Serveis de professionals indep.

Primes d'assegurances

Arrendaments i canons 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
Despeses en |+D de l'exercici

Subministraments

Comunicacions

Serveis bancaris i similars

Reparacions i conservacié

Transports

Altres serveis (viatges, formacié...)

Despeses financeres de préstecs, crédits... 1.389 1.389 1.389 1.389 1.389 1.389 1.389 1.389 1.389 1.389 1.389 1.389
Devolucié de préstecs, credits...

TOTAL PAGAMENTS 26.375 26.375 26.375 26.375 26.375 26.375 26.375 26.375 26.375 26.375 26.375 26.375
DIFERENCIA ENTRE COBRAMENTS | PAGAMENTS 14.105 14.105 14.105 14.105 14.105 14.105 14.105 14.105 14.105 14.105 14.105 14.105
Saldo anterios

Saldo acumulat
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El cobrament mensual que rebo dels clients I'he calculat mitjangant la formula que
he utilitzat anteriorment per trobar el nombre total de vendes que obtindré al final
de I'any. El que he fet per calcular els productes que vendré cada mes ha sigut:
(Vendes de setembre i desembre x preu mitja) / 2 mesos = 77.000€
(Vendes de 9 mesos x preu mitja/ 9 mesos) = 47.911,1€
Per calcular el valor del que he de pagar mensualment als proveidors he hagut divi-
dir el valor de les existencies que he comprat entre els mesos de l'any.

Els sous i salaris es mantenen tots els mesos igual.

Després, de publicitat, la meva empresa paga cada mes 404€, dels quals 104€ sén
per anunciar I'empresa a la radio, i 300€ per promocionar-la en el diari local.

Els 6000€ que pago mensualment, en 'apartat d'arrendaments, van dirigits al paga-
ment del lloguer del local.

D'altra banda, en 'apartat de despeses financeres de préstecs, 'empresa ha de pa-
gar mensualment 1.389,47€, que és el mateix que dir que ha de pagar 16.673,64€
anuals. Aquest pagament esta relacionat amb el préstec de 60.000€ a tornar en 5
anys que em fa el banc. Aquests 1.389,47€ es calculen de la seglient manera:

Deute . |nterés . (1 + interés) temps de durada del deute

Anualitats =
(1 + interés) temps de durada del deute _ 1



Annex de l'apartat de la

TIPUS RESPONSABI-
LITAT
EMPRESA [l-limitada
INDIVIDUAL  (no es distin-
geix entre el
patrimoni de
'empresai el
de I'empresari)
SOCIETAT [l-limitada
CIVIL
COMUNITAT [l-limitada
DE BENS
SOCIETAT - Socis col-lec-

COL-LECTIVA tjus: ll-limitada
- Socis indus-
trials: limitada

SOCIETAT CO- - Socis col-lec-
MANDITARIA tius: Il-limitada
- Socis coman-
ditaris: Limi-
tada

MiNIM DE
SOCIS

Només
I'empresari

CAPITAL TRIBUTACIO
MiNIM

No existeix IRPF

No existeix IRPF

No existeix IRPF
No existeix Impost sobre

societats

Impost sobre
societats

Comanditaria
simple: no n'hi
ha
Comanditaria
per accions:
60.101,21€

SEGURETAT NOM
SOCIAL
S'acull al Lliure
Regim
d’Autonoms
Regim Lliure, pero
d’Autonoms  s'han d'afegir
les sigles SCP
(Societat Civil
Particular)
Regim d'au- Lliure, pero
tonoms (pels  seguit de les
comuners) i sigles C.B
Regim General (Comunitat de
pels treballa- béns)
dors
Regim - Elnom d'un
d’Autonoms  dels socis + “i
Companyia”.
-Elnom

d'alguns dels
socis+ “i Com-

panyia”.
El nom de tots
els socis.

- Socis col-lec-  Format pel
tius: Régim  nom dels socis
d’Autonoms col-lectius.

- Socis coman- Acompanyat

ditaris: Regim  per l'abrevia-

General ci6 SC



TIPUS

SOCIETAT DE

RESPONSABI-

LITAT LIMITA-
DA

SOCIETAT DE
RESPONSABI-
LITAT LIMI-
TADA NOVA
EMPRESA(per
negocis petits)

SOCIETAT
ANONIMA

SOCIETAT
LABORAL

SOCIETAT

RESPONSABI-
LITAT

Limitada al
capital aportat

Limitada

Limitada a
I'aportacié de
cada soci

Limitada a
I'aportacié de
cada soci

Limitada,

COOPERATIVA segons el que

especifiquin
els estatuts

MiNIM DE
SOCIS

No pot ser
major de 5 en
el moment de

constitucid

Minim d'1 soci
(en aquest cas
es considera
Societat Ano-
nima uniper-
sonal)

3enlesde 1r
grau, 2 en les
de 2n grau

CAPITAL
MiNIM

Capital minim
de 3005,06€
desemborsat
en el moment
de la fundacié.

Minim: 3.012€
Maxim:
120.202€

Minim:
60.101,21€
Es troba dividit
en accions

- Minim per
una socie-
tat anonima
laboral (SAL):
60.101,21€
- Minim per
una Societat li-
mitada laboral
(SLL): 3.005,
06€

No existeix

TRIBUTACIO

Impost sobre
societats

Impost sobre
societats

Impost sobre
societats

Impost sobre
societats

Impost sobre
societats

SEGURETAT
SOCIAL

Régim Gene-
rals si els socis
son treballa-
dors

Régim Gene-
ral si sén socis
treballadors.

Regim general
si son socis
treballadors

Regim general
si son socis
treballadors

Segons els
estatuts, els
socis opten
entre el regim
d’Autonomsi
el General

NOM

Lliure, pero
amb les sigles
S.Lo SRL
(Societat de
responsabilitat
limitada)

S.L.N.E

Nom + S.A

Nom + SAL
Nom + SLL

Nom + s.coop
o SCCL



