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Resum 

En aquest treball es representa el que seria una empresa moderna destinada a la 

venda de productes dolços i que estan de moda ara entre les persones més joves. 

 
Per tal de poder realitzar aquesta simulació de botiga, he fet diferents estudis i 

activitats per saber com es fan tots els tràmits i també per saber si em sortiria 

rendible  aquest negoci situat a Sant Jaume d’Enveja. Però primer he hagut de 

decidir entre empresa o franquícia; per fer-ho, he comparat les dues parts i la que 

surt més barata i dóna més beneficis és la que he triat. 

 
Aquests estudis i activitats han consistit a fer un DAFO que m’ha facilitat les dades 

per fer les possibles estratègies de millora, de creixement, de prevenció, etc. 

També he buscat tots els que serien els meus proveïdors i he calculat el preu al 

qual vendria els meus productes per tal d’obtenir beneficis i minimitzar pèrdues. 

 
Vaig fer el disseny del logotip de l’empresa i també la carta de productes que es 

presentarà a les taules on se situaran els clients de la botiga. 

 
I el més important, he recollit tots els documents que necessito per poder tramitar 

les llicències d’obertura de l’empresa i tot el que necessito per contractar 

treballadors i per tal que l’establiment estigui totalment preparat per a qualsevol 

tipus d’inspecció. 

 
Paraules clau: botiga, autònom, dolços, DAFO. 

 

 
Abstract 

 
In this work is represented what would be a modern company destined to sale 

sweets and modern products now among younger people. 

 
In order to carry out this shop simulation, I have done different studies and activities 

to know how to do all the procedures and also to know if this business located in 

Sant Jaume d'Enveja would be profitable. But first I had to decide between 

company or franchise; to do this, I have compared the two parts and the one that is 

cheaper and gives more profits, is the one I have chosen. 

 
These studies and activities have consisted in making a SWOT analysis that has 

provided me with the data to make possible improvement strategies, growth 

strategies, prevention strategies, etc. I have also searched for all those who would 

be my suppliers and I have calculated the price that my products would be sold to 

obtain profits and minimize the losses. 

I made the logo design of the company and also the menu of products that will be 

presented in the tables where the customers will be located. 



And the most important, I collected all the documents that I need to process the 

opening licenses of the company and everything I need to hire workers and keep 

the establishment qualified for any kind of inspection. 

 
Key words: shop, self-employed, sweets, SWOT. 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

“El camí per començar és deixar de parlar i començar a fer“ 

- Walt Disney 
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1 1    Introducció  

 
Enguany, com a estudiant de segon de batxillerat, em correspon, com a tots, 

fer el Treball de Recerca. Dins de totes les opcions que tenia per triar, em vaig 

decidir per la creació d’una empresa, cosa que avui dia molta gent es decideix a 

fer, ja sigui per intentar millorar la situació econòmica familiar o perquè, 

simplement els agrada el món de l’empresa i decideixen emprendre aquest camí. 

 
1.1 Motius personals per realitzar el treball 

 
El motiu principal pel qual m’he decidit a fer aquest treball és perquè en un 

futur vull crear la meva pròpia empresa amb una àmplia varietat de productes 

modernitzats, aptes per a tota la gent en general. 

Un altre motiu és el tipus d’empresa. Per què aquest tipus? Bé, quan era 

petita vaig anar a Peníscola on hi ha una botiga on pots comprar iogurts gelats i 

pots triar una gran varietat de ‘toppings’ per personalitzar-lo (Llaollao) i això em va 

agradar molt. Després, fa dos anys vaig anar a Sevilla per una competició de rem  

i ens van deixar anar a veure la ciutat i quan era hora de berenar, vam anar a un 

lloc on venien rosquetes amb tot tipus de colors i formes, begudes calentes i 

fredes, brioixeria i ‘snacks’ (Dunkin’Coffee) vaig pensar que era una botiga molt 

completa on podies esmorzar, berenar, anar a prendre alguna cosa amb els 

amics... 

Després d’haver visitat aquestes dues botigues em va entrar la inspiració i 

vaig pensar que seria una bona idea emprendre una botiga com aquestes perquè 

és molt completa i la gent d’avui dia vol modernitzar-se i anar a un lloc com 

aquests i no a una típica pastisseria de tota la vida. 

 
1.2 Metodologia 

Els passos que he seguit per dur a terme aquest treball de recerca han estat 

anar a l’Ajuntament de Sant Jaume d’Enveja per obtenir informació sobre tot el 

que feia falta per obrir un negoci a la població; després vaig anar a la gestoria 

perquè m’informessin i m’aconseguissin tota la documentació necessària per obrir 

una botiga en vigor. Tota l’altra informació l’he treta d’internet i de diversos llibres i 

quaderns. El DAFO esta realitzat gràcies a un llibre1 que em va deixar el meu tutor 

i la taula de finances està creada per J. Estellé2 que ens la va facilitar  per realitzar 

un treball d’economia. Si parlem de les entrevistes, vaig anar a tres locals del 

poble per a poder entrevistar als gerents de cada establiment. 

 
 

1 DDAA. Acord quadriennal d’aplicació del pla estratègic per a la millors de la qualitat del servei educatiu. Amposta, 

2010 – 2014. 

2 J. Estellé Català és el propietari de l’empresa ‘ESTELLÉ PARQUET’ situada a Amposta, va estudiar a l’escola 

d’alta direcció i administració a Barcelona. 
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1.3 Dificultats 

Les principals dificultats que he trobat en realitzar el treball van sorgir quan vaig 

anar a fer les entrevistes, perquè totes les persones entrevistades em deien que 

no em recomanaven obrir un negoci al poble perquè l’ajuntament no posava gens 

fàcil el procediment i jo pensava que no m’ajudarien en res. 

 
També una de les principals dificultats va ser aprendre a fer el DAFO, perquè jo 

només sabia el bàsic d’aquest estudi i vaig haver de fer càlculs i percentatges que 

em van costar bastant perquè no ho acabava de comprendre, i gràcies a les 

explicacions del meu tutor vaig poder acabar de fer-ho. 

 
A l’hora de redactar el treball, també et trobes amb moltes dificultats si ets una 

persona que fa molts errors ortogràfics. En el meu cas, puc dir que no faig moltes 

faltes d’ortografia però em costa expressar-me correctament. 

 
I per últim, em va costar molt passar les entrevistes al treball perquè, com ja 

sabeu, a les Terres de l’Ebre tenim una manera d’expressar-nos bastant peculiar i 

que la gent del nord de Catalunya no entén. Llavors, vaig haver de buscar la 

manera d’escriure totes les expressions i paraules que em deien perquè 

tinguessin el mateix significat. 
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2    Agraïments   

 
En primer lloc, he de donar-li les gràcies al meu tutor d’aquest treball, que 

m’ha ajudat i guiat, perquè sense la seva ajuda no hagués estat possible la 

realització constant d’aquest. Tot seguit he d’agrair l’ajuda i la col·laboració en 

aquest treball de la meva mare G.C.F que ha estat sempre ajudant-me en tot el 

que ha pogut. 

 
A continuació, esmentaré persones que m’han ajudat en determinades 

situacions que m’he trobat a l’hora de realitzar la recerca: 

 
- Rosana Panisello Casanova, gestora de EBREGESTIÓ, va ser una persona 

clau a l’hora d’obtenir tota la documentació que necessitava. 

 
- Joan Estellé, empresari que em va aportar molta informació durant la 

realització d’un altre treball de l’assignatura d’economia i que he pogut  

aprofitar molt bé. 

 
- Per últim vull donar les gràcies a les persones entrevistades que són: Àxel 

Llopis Beltri, Jaqueline Marquès Balagué, Ruben Casanova Panisello i Andreu 

Fumadó Queral. Sense tots ells no hagués estat possible poder saber tot tipus 

d’informació de la mà de persones amb experiència que tenen negocis a Sant 

Jaume d’Enveja, gràcies per oferir-vos voluntaris a ajudar-me i aconsellar-me. 
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5 3   Objectius i hipòtesis de treball  

 

 
3.1 Objectius 

 
Els objectius que m’he fixat des del principi del treball són: aprendre a crear 

una empresa individual, i així quan acabi el treball sabré com ho he de fer i quins 

passos he de seguir. 

Un altre objectiu és saber la història de l’empresa, l’ampli ventall d’empreses 

que puc crear... 

 
3.2  Hipòtesi 

 
La meva hipòtesi: és molt fàcil crear una empresa individual i introduir-se al 

mercat. 
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6 4   Treball teòric  
 

4.1 Història de l’empresa 

Al sistema econòmic actual i des de fa molts anys, l’empresa és, juntament 

amb els consumidors i l’Estat, un dels tres agents de l’activitat econòmica. 

L’empresa, com a impulsor més important de l’economia, ha complit diversos 

papers al llarg de la història d’aquesta 

Encara que és avui que l’empresa ha adquirit el significat més complet, el cert 

és que aquesta figura empresarial ha existit durant molt de temps. 

El mercantilisme. 

Els segles XVII i XVIII seran recordats com aquells en els quals es va 

instaurar el capitalisme mercantil, que era principalment el comerç com una 

activitat econòmica bàsica. En aquest context va sorgir l’empresa comercial, que 

era una unitat organitzada que es dedicava principalment a desenvolupar el 

comerç internacional. 

En aquesta època es va desenvolupar molt l’activitat bancària, que la seva 

activitat principal era finançar les companyies bèl·liques de les potències de 

l’època. Les Companyies de les Índies són les primeres societats comercials de 

les que se’n té notícia. L’objectiu d’aquestes només era comercialitzar amb 

territoris molt allunyats d’Europa i que per primera vegada poguessin entrar al 

món comercial. 

Capitalisme industrial. 

En el segle XIX els sistemes econòmics es van deixar portar pels efectes de 

la Revolució Industrial que es va formar ja en el segle anterior. Aquesta va 

impulsar un tipus d’activitat econòmica no tan simple com l’anterior, sinó molt més 

complexa. En aquest context van néixer les anomenades empreses industrials, 

que com el seu propi nom indica es dedicaven bàsicament a activitats 

transformadores, de manera que la majoria d’empreses de l’època eren fàbriques  

i es comportaven com a unitats bàsiques de producció. 

Les fàbriques van suposar una transformació total dels processos productius 

de l’època. El treball es va tornar més mecànic que manual i això va portar la 

necessitat de tenir més operaris a cada empresa. Els petits tallers artesans van 

anar desapareixent a poc a poc i la seva activitat es va traslladar a les pròpies 

fàbriques, llevant-los així el lloc de feina. El creixement econòmic de les empreses 

d’aquesta època es va accelerar i es van formar les primeres grans societats. 

Capitalisme financer. 

A partir de principis del segle XX la producció deixa de ser l’única preocupació 

de les societats. El creixement de les empreses havia estat tan gran que per 

primera vegada es presenta la necessitat de diferenciar entre les figures de 

l’empresari i els amos del capital. 

En aquest context, l’empresa deixa de ser exclusivament una unitat de 

producció per convertir-se en una unitat financera i de decisió. El capital financer 

sorgeix de la necessitat de trobar noves fonts de finançament, ja que les 
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empreses necessitaven un volum més gran de capital per incorporar les noves 

tecnologies. Les necessitats de capital van portar el desenvolupament del crèdit 

bancari. A més a més, per aconseguir els grans capitals que les empreses 

necessitaven per poder ser viables, les persones s’agrupaven, formant així les 

Societats Anònimes, el seu capital es dividia en accions que es compraven i es 

venien mitjançant les bosses de valors. 

L’empresa avui dia. 

Actualment el paper de les empreses s’ha tornat molt més complex degut a 

fenòmens com la globalització o de la innovació tecnològica de la informació i del 

coneixement. A l’empresa d’avui dia i, principalment en les de grans superfícies, 

les figures del empresari i el gerent del capital estan molt ben definides. 

L’empresa actual integra un conjunt de factors de producció (recursos 

naturals, persones i capital), que han de ser organitzats per l’empresari i dirigits 

cap a l’obtenció dels objectius empresarials més importants que defineixen a 

l’empresa, com assegurar-se l’obtenció d’un benefici, però sense oblidar la seva 

responsabilitat social amb l’entorn. 

L’empresa no és, per tant, un element aïllat, sinó que forma part d’un entorn 

molt més complex que està format per elements interrelacionats entre ells i amb la 

pròpia empresa, sobre els quals té escassa influència però que condicionen la 

seva activitat. Em refereixo als factors demogràfics, tecnològics, legals, 

competidors, intermedis o entitats financeres. 

 
4.2 Franquícia o empresa pròpia? 

4.2.1 Franquícia 

    Una franquícia és un contracte que cedeix un empresari 

(franquiciador) a una altra persona que vol obrir-se una botiga com la de 

l’empresari inicial (franquiciat). Per una banda, el franquiciador cedeix el dret 

d’utilitzar la seva marca empresarial durant un temps i lloc determinat. 

Per una altra part, el franquiciat ha de pagar una quantitat de diners 

determinada al franquiciador per tal d’adquirir els drets necessaris, aquesta 

quantitat s’anomena: cànon d’entrada. 

Avui dia, és una forma de contracte molt comuna que enforteix la 

competència per a petites i mitjanes empreses (PIMES) respecte a les grans 

empreses. 

Amb les franquícies, les empreses estan creixent i expandint-se sense 

necessitat d’aportar una grandiosa inversió. Per altra banda, l’empresa 

franquiciadora ha de mantenir un cert control permanent a la franquícia. 

 
4.2.1.1 Avantatges per al franquiciador 

• Permet l’obertura a nous mercats. 

• Major control de la producció, subministrament i 

distribució de productes o serveis. 

• Pot rebre idees i experiències sense cap cost. 

• Menors costos de personal i sistemes de control. 
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4.2.1.2 Inconvenients per al franquiciador 

 Inversió inicial important. 

 Dificultat de la comunicació amb els diferents punts de venta. 

 Possible pèrdua de contacte directe amb el mercat i 

                                             d’informació sobre aquest. 

 Problemes a l’hora de realitzar canvis estratègics al 

                                             negoci. 

 
4.2.1.3 Avantatges per al franquiciat 

 Minimitza els riscs que portaria començar un negoci nou i 

desconegut per al mercat. 

 Comença a treballar amb una empresa consolidada, la marca 

de la qual posseeix popularitat al mercat. 

 La marca li assegura la clientela des de l’inici de l’activitat. 

 Es beneficia del posicionament del franquiciador a internet. 

 
4.2.1.4 Inconvenients per al franquiciat 

 No té la propietat de la marca, per tant, no posseeix un control 

total. 

 Ha de pagar. 

 No rep immediatament la planificació o organització del 

franquiciador. 

 Mala adaptació en algunes ocasions a la filosofia del 

franquiciador als diferents aspectes comercials. 

 
4.2.2 Empresa pròpia 

 
Podem definir empresa com una unitat productiva agrupada i dedicada a 

desenvolupar una activitat econòmica amb ànim de lucre, a la nostra societat 

és molt comuna la creació contínua d’empreses. 

Com a definició més general, també és un conjunt d’elements 

organitzats i coordinats per la direcció, orientats cap a l’obtenció d’una sèrie 

d’objectius, i actuen sota condicions de risc. 

L’objectiu bàsic d’una empresa és maximitzar els beneficis minimitzant 

costos, tenint en compte el medi ambient. D’altra banda, l’empresa també té 

com a objectiu les activitats socials, ja que crea llocs de treball, abasta la 

població i crea riquesa. 

Les empreses es poden classificar segons la seva activitat econòmica 

amb, sector primari (agricultura), sector secundari (indústria) i sector terciari 

(serveis). 
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Una altra manera de classificar les empreses és segons la seva 

constitució, que poden ser: empreses individuals, societats anònimes (SA), 

societats de responsabilitat limitada (SL) i cooperatives. 

I, per últim també es classifiquen segons la mida de l’empresa en grans 

empreses i PIMES (petites i mitjanes empreses). 

En el meu cas, la meva empresa formaria part del sector terciari o de 

serveis, ja que ofereixo a la gent productes d’alimentació a canvi d’un preu 

determinat, seria una empresa individual, ja que seria un negoci propi amb 

dos o tres treballadors buscats entre amics i familiars i també seria una 

PIME. 

 
4.2.2.1  Avantatges de crear un negoci propi 

 Llibertat d’horaris, major flexibilitat horària a l’hora de 

treballar i planificar els temps. 

 Ets el teu propi amo. 

 Independència econòmica, és a dir, els beneficis no es 

comparteixen sinó que van a l’emprenedor o als 

contractats. 

 Ampliació de la base de coneixement perquè degut al 

fet que l’emprenedor estarà amb el control de les 

operacions i obtindrà més habilitats i coneixements per 

què el negoci funcioni. 

 
4.2.2.2 Inconvenients de crear un negoci propi 

 Inseguretat econòmica perquè els ingressos poden 

variar molt d’una època de l’any a una altra. 

 Responsabilitat, ja que l’emprenedor ha d’assumir tots 

els riscs que porta una activitat empresarial. 

 Dedicació constant al negoci i requereix un alt 

compromís. 

 Falta de temps lliure, ja que dedicaràs tot el temps que 

tens en l’empresa, ja sigui fent productes com venent- 

los. 

 
4.3  Franquícia “DUNKIN’COFFEE” 

A l’apartat de la motivació, he dit que m’agraden dos tipus de franquícies 

LlaoLlao i Dunkin’ Coffee, però finalment m’he decidit per la segona perquè crec 

que és la que m’agrada més i la que s’adequa més a totes les èpoques de l’any. 

Començarem parlant de la marca principal, que es diu Dunkin’ Donuts, 

aquesta és una cadena d’empreses que comercialitza rosquetes i cafès. La seva 

seu esta situada a Canton, Massachusetts. Va ser fundada per William Rosenberg 

a Quincy, Massachussetts. Des de la seva fundació, la companyia ha crescut fins 

a esdevenir una de les cadenes de cafè i productes enfornats més importants del 

 
 

pàg. 14 



Treball de recerca La porta dels dolços 
 

 

món, amb més de dotze mil restaurants a trenta-sis països. Els productes de la 

cadena inclouen: rosquetes3, bagels4, altres productes enfornats, i una àmplia 

varietat de begudes fredes i calentes. 

Abans de 1990, el principal competidor de Dunkin’ Donuts era Mister Donut, 

però finalment, el primer va acabar comprant al segon. Després de l’adquisició de 

Mister Donut per Allied Domecq, totes les botigues americanes que duien aquest 

nom, se’ls va oferir la possibilitat de canviar-lo pel nou. 

A Espanya, el terme “Donuts” ja estava registrat per una de les empreses 

forneres més grans d’Espanya, Panrico; és per això que aquesta empresa va 

néixer con un societat mixta entre Allied Domecq i Panrico, és a dir, Allied tenia en 

aquells moments el 50% de la panificadora per poder utilitzar el nom de la marca 

“Donuts”. Però al 2006, les vendes de Dunkin’ Donuts i Panrico a diferents entitats 

(per part de Pernod-Ricard) va significar la fi del vincle, per això la cadena es va 

veure obligada a modificar el seu nom comercial i va passar a anomenar-se 

Dunkin’ Coffee, nom que té actualment. La seva principal competència és 

Starbucks Coffee en la majoria de països. 

 
4.4  Nom de l’empresa i perfil del gerent 

Finalment, decideixo crear una empresa similar a la franquícia explicada al 

punt anterior. L’empresa es diu ‘La porta dels dolços’. 

Si parlem del perfil que ha de tenir el gerent de l’empresa que en aquest cas 

sóc jo, hem de tenir en compte diferents aspectes que ha de presentar, perquè ja 

sigui el gerent d’una empresa petita fins a un d’una empresa, que tingui molts de 

milions d’euros guanyats, ha de tenir unes qualitats mínimes per poder fer que 

l’empresa funcioni correctament i arribi a complir els objectius que té fixats. 

Primerament, el gerent ha d’assumir totes les responsabilitats de l’èxit o 

fracàs del negoci. El treballador ha de fer tot el contrari, es limita a fer simplement 

la seva feina. 

Seguidament, el gerent projecta confiança i seguretat als treballadors, el fet 

de projectar aquesta confiança és molt important per assegurar l’èxit d’un negoci. 

Ha de transmetre seguretat als seus empleats sobre el pla de negoci. 

Així com un venedor ha de conèixer el producte abans de vendre’l, de la 

mateixa manera l’amo de l’empresa ha de conèixer a la perfecció les habilitats i 

defectes del seu equip de treball per treure el màxim profit d’aquests. 

Ja sigui que l’empresa vagi bé o vagi molt malament, el gerent ha de mantenir 

a tots els treballadors informats i donar-los les indicacions adequades per tal que 

aquests canviïn la seva estratègia de treball per poder tornar a aixecar l’empresa i 

intentar que no vagi de caiguda. 

 

 

3 Rosquetes: és un brioix en forma de circumferència i amb un forat al mig, fet amb una massa fregida que es 

cobreix o s’omple amb algun ingredient dolç com sucre, xocolata, melmelada o crema. 

4 Bagel: és un pa elaborat tradicionalment de farina de blat i sol tenir un espai en forma de circumferència al centre. 

Abans de ser enfornat es cuina amb aigua bullint, donant coma resultat un pa dens amb una coberta exterior lleugerament 

cruixent. 
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El gerent de l’empresa és un líder que mostra el que els seus empleats han 

de fer per portar el negoci cap a l’èxit, els ha de servir d’exemple. 

Ja sigui que el negoci sigui petit o gran, si compleixo aquestes qualitats, 

significarà que puc assumir totes les responsabilitats de la meva empresa i portar- 

la a l’èxit. 

 
4.5 Localització de l’empresa 

L’empresa es localitza al Carrer Major núm.121 de Sant Jaume d’Enveja i es 

diu ‘La porta dels dolços’. 

És una botiga on es pot trobar tot tipus de begudes, fredes o calentes i una 

àmplia varietat de dolços, des de rosquetes, fins pastissos. 

L’empresa fa moltes varietats per als seus productes, per exemple, rosquetes 

sense sucre, sense lactosa, sense gluten... així, es permet a persones amb 

qualsevol malaltia alimentària que puguin gaudir de dolços, com tothom fa. 

 
4.6 Logotip 

 

 
El logotip és un símbol que representa a una empresa, per això ha de ser 

atractiu i en colors característics dels productes que es vendran. 

Per dissenyar el logotip m’he basat amb el producte principal de l’empresa 

que són les rosquetes. El disseny està fet amb els colors de caracteritzen aquests 

dolços i el veu molt atractiu per tothom. 

 
4.7 Taxes i impostos 

Finalment, he decidit que el més apropiat per al meu poble no és crear una 

franquícia, sinó que el més adient és crear una empresa individual, per tant, totes 

les taxes i impostos els hauré de pagar jo sola. 

- Seré autònoma, per tant pagaré 362€/mes. 

- El lloguer del local em costaria 400€/mes; però, com que vull tot el que hi ha 

dins perquè actualment ja és un bar, hauré de pagar un traspàs que em 

costaria uns 6.000€ en total. 
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- Cada mes també s’haurà de pagar la llum (subministrada per ENDESA) i 

l’aigua (subministrada per SOREA) de la botiga, que serien uns 300€/mes en 

total. 

- S’ha de contractar una alarma per protegir tota la botiga contra un robatori. Per 

això, la millor empresa és VERISURE que treballa per SECURITAS DIRECT. 

El cost de tenir una alarma és de 50€/mes. 

- El bar actual té una terrassa situada a la vorera, que l’ajuntament també fa 

pagar 800 o 900€ a l’any. 

- La xarxa telefònica me la subministrarà MOVISTAR a qui pagaré 39,95€, que 

és una tarifa que inclou telèfon fix i internet “wi-fi”. 

- El meu proveïdor dels extintors serà CONTRAFOC AMPOSTA S.L, un “pack” 

que conté dos extintors i el senyal que indica que hi ha un extintor i que em 

costarà 289,95€. 

- He decidit que les rosquetes les compraré congelades a un proveïdor que és 

VANDEMOORTELE, una caixa que conté 200 rosquetes em costarà 50€ cada 

setmana. 

- Tota la decoració per a les rosquetes com ara, glacejats, xocolata, salses, 

complements... me la subministrarà cada mes IDALIMENTOS S.A per 400€ 

cada compra que faré. Compraré a l’engròs perquè les salses i demés són 

coses que duren bastant de temps i tardaré més a comprar-ne. Per tant, 

possiblement faci una compra de 400€ cada tres mesos. 

- Els granissats, cafè i altres batuts que tindrà la botiga, els subministrarà LA 

CHUFERIA per 150€/mes als estius i 75€/mes als hiverns. 

- La botiga tindrà unes certes despeses per publicitat que aniran variant entre 

10€, 20€ o 30€ al mes, depenent de les vendes i despeses que tingui 

l’empresa. 

 
Si totes aquestes despeses les restem dels guanys que tindrà l’empresa, 

obtindrem el benefici total que quedarà disponible. 

Respecte als guanys (vendes) hem de tenir en compte que és una botiga 

situada en un poble amb pocs habitants, per això he de ser realista amb la 

previsió dels diners obtinguts en caixa. 

A continuació podrem veure una taula de finances on podrem veure les 

pèrdues i els guanys de l’empresa, podem veure que comencen a guanyar a 

partir del mes de juliol perquè augmenten les vendes. Però també podem 

veure que no acaben de pagar els nostres deutes en tot l’any, van disminuint 

però no s’acaben de pagar. 
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SUMA 

480,00 € 

5.724,00 € 

360,00 € 

20.000,00 € 

TOTAL INGRESSOS 1.148,00 € 1.248,00 € 1.148,00 € 948,00 € 1.148,00 € 1.248,00 € 3.402,00 € 3.556,00 € 3.610,00 € 2.964,00 € 3.018,00 € 3.126,00 € 26.564,00 € 

600 COMPRES MATERIAL 

 

622 REPARACIONS 

623 QUOTA D'AUTONOM 

624 TRANSPORTS 

625 LLOGUER 

626 TRASPÀS 

627 PUBLICITAT 

628 TELEFON FIXE I WI-FI 

629 LLUM 

630 AIGUA 

631 TERRASSA 

640 SOUS I SALARIS 

641 IMPOSTOS SOBRE BENEFICIS 

642   SEGURETAT SOCIAL TREBALLADORS 

662 ALARMA 

663 EXTINTORS 

664 SETMANES DE OFERTA 

694 DINERS RESERV. PER REPARACIONS 

TOTAL DESPESES 

RESULTATS MENSUALS 

RESULTATS ACOMULAT 

4.875,00 € 

4.875,00 € 

90,00 € 

4.380,00 € 

18,00 € 

4.800,00 € 

6.000,00 € 

120,00 € 

479,40 € 

2.400,00 € 

1.200,00 € 

840,00 € 

4.800,00 € 

680,00 € 

4.200,00 € 

650,00 € 

289,92 € 

310,00 € 

240,00 € 

31.497,32 € 
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LA PORTA DELS DOLÇOS PREVISIÓ PREVISIÓ PREVISIÓ PREVISIÓ PREVISIÓ PREVISIÓ PREVISIÓ PREVISIÓ PREVISIÓ PREVISIÓ PREVISIÓ PREVISIÓ 

GENER FEBRER MARÇ ABRIL MAIG JUNY JULIOL AGOST SETEMBRE OCTUBRE NOVEMBRE DESEMBRE 

759 INGRESSOS PER SERVEIS DIVERSOS 40,00 € 40,00 € 40,00 € 40,00 € 40,00 € 40,00 € 40,00 € 40,00 € 40,00 € 40,00 € 40,00 € 40,00 € 

740 SUBVENCIONS 378,00 € 378,00 € 378,00 € 378,00 € 378,00 € 378,00 € 432,00 € 486,00 € 540,00 € 594,00 € 648,00 € 756,00 € 

705 INSTAL·LACIONS 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 

700 VENDES 700,00 € 800,00 € 700,00 € 500,00 € 700,00 € 800,00 € 2.900,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 2.300,00 € 2.300,00 € 2.300,00 € 

 
675,00 € 275,00 € 275,00 € 275,00 € 675,00 € 300,00 € 425,00 € 425,00 € 675,00 € 300,00 € 275,00 € 300,00 € 

675,00 € 275,00 € 275,00 € 275,00 € 675,00 € 300,00 € 425,00 € 425,00 € 675,00 € 300,00 € 275,00 € 300,00 € 

 - € - € - € 10,00 € - € - € 30,00 € 10,00 € - € - € 40,00 € - € 

 365,00 € 365,00 € 365,00 € 365,00 € 365,00 € 365,00 € 365,00 € 365,00 € 365,00 € 365,00 € 365,00 € 365,00 € 

 - € - € - € - € - € - € - € - € - € 4,00 € 6,00 € 8,00 € 

 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 

 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 

 40,00 € 30,00 € 10,00 € - € - € - € - € - € - € - € 20,00 € 20,00 € 

 39,95 € 39,95 € 39,95 € 39,95 € 39,95 € 39,95 € 39,95 € 39,95 € 39,95 € 39,95 € 39,95 € 39,95 € 

 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 

 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 

 70,00 € 70,00 € 70,00 € 70,00 € 70,00 € 70,00 € 70,00 € 70,00 € 70,00 € 70,00 € 70,00 € 70,00 € 

 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 

 40,00 € 45,00 € 50,00 € 55,00 € 60,00 € 65,00 € 70,00 € 75,00 € 50,00 € 40,00 € 60,00 € 70,00 € 

 350,00 € 350,00 € 350,00 € 350,00 € 350,00 € 350,00 € 350,00 € 350,00 € 350,00 € 350,00 € 350,00 € 350,00 € 

 100,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 

 24,16 € 24,16 € 24,16 € 24,16 € 24,16 € 24,16 € 24,16 € 24,16 € 24,16 € 24,16 € 24,16 € 24,16 € 

 20,00 € 20,00 € 20,00 € 30,00 € 30,00 € 40,00 € 20,00 € 40,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00 € 30,00 € 

 20,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00 € 

 2.669,11 € 2.614,11 € 2.599,11 € 2.614,11 € 2.609,11 € 2.624,11 € 2.639,11 € 2.644,11 € 2.589,11 € 2.583,11 € 2.665,11 € 2.647,11 € 

- 2.196,11 € - 1.641,11 € - 1.726,11 € - 1.941,11 € - 2.136,11 € - 1.676,11 € 337,89 € 486,89 € 345,89 € 80,89 € 77,89 € 178,89 € 

- 2.196,11 € - 3.837,22 € - 5.563,33 € - 7.504,44 € - 9.640,55 € - 11.316,66 € - 10.978,77 € - 10.491,88 € - 10.145,99 € - 10.065,10 € - 9.987,21 € - 9.808,32 € 
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4.8 Anàlisi DAFO 

Debilitats Fortaleses 

 
• Ubicació del local. 

• Capacitat d’inversió 

• Falta d’experiència. 

• Grans costos inicials 

 
• Productes al gust de cada persona. 

• Única botiga d’aquest tipus. 

• Relació amb proveïdors. 

• Recursos humans especialitzats. 

Amenaces Oportunitats 

 
• Competència d’altres cafeteries. 

• Poca capacitat per a destacar. 

• Canvis d’hàbit dels consumidors. 

• Crisis econòmica 

 
• Ampliar la carta de productes. 

• Cursos formatius per als treballadors. 

• Accés a més clients 

• Obertura de nous locals a més llocs. 

 
Començarem parlant de les debilitats de l’empresa: 

Primerament, el local se situarà en un poble petit on no hi ha més de 4.000 

habitants i per això serà difícil posar una cafeteria allí. La situació econòmica 

actual no permet fer unes grans inversions perquè costaria molt recuperar els 

diners gastats. Per altra banda, podem observar en totes les botigues que acaben 

d’obrir que hi ha falta d’experiència encara que hi ha botigues que ja han estat 

obertes i ja porten la pràctica. 

A continuació parlarem de les amenaces: 

Sempre existirà la competència entre cafeteries, botigues, restaurants i demés, i 

això és una amenaça que sempre estarà present perquè sempre hi haurà gent 

que voldrà fer-ho millor que tu. També s’ha de tenir en compte que com és un 

poble tan petit no hi ha capacitat per a destacar, encara que si ens donéssim a 

conèixer per altres pobles mitjançant la gent i cartells, podríem trencar aquesta 

amenaça. Una altra advertència és que les persones van canviant els hàbits, i 

s’ha de tenir molt en compte perquè has de saber el que et vindrà i quines seran 

les noves tendències entre els consumidors i intentar satisfer al màxim les seves 

necessitats. Una amenaça que sempre hem de tenir en compte és la crisi 

econòmica perquè sempre, d’un moment a un altre, pot sorgir i sempre hem 

d’estar preparats i saber afrontar-la de la millor manera possible. 

Seguidament s’ha de parlar de les fortaleses de l’empresa, i per a això el negoci 

tindrà productes a l’abast de tothom i també podran ser personalitzats pels clients, 

això fa augmentar la confiança entre el venedor i el client. Al poble on la vull situar 
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seria l’única botiga d’aquest tipus perquè totes les que hi ha són pastisseries o 

cafeteries normals i corrents com les que pots trobar a qualsevol lloc i aquesta 

seria nova, marcaria la diferència. Tenir familiars que tenen botigues fan que els 

seus proveïdors et puguin servir a tu i tenir més relació amb aquests. I l’última 

fortalesa que tindria la meva empresa seria l’especialització dels recursos humans 

que s’han de contractar, hi haurà gent especialitzada amb el tema, és a dir, que 

hauran treballat en aquest món. 

I finalment, s’ha de parlar de les oportunitats que tindria com a empresa, que 

principalment seria ampliar a poc a poc la carta de productes perquè la gent 

tingués cada vegada més coses per escollir. La millor manera de millorar respecte 

els treballadors seria fer-los fer cursos formatius com per exemple, el curs de 

manipulació d’aliments, el curs d’al·lèrgens i intoleràncies alimentàries i la 

traçabilitat i seguretat alimentària. Seguidament, l’oportunitat més gran seria 

l’accés a nous clients perquè així hauria més vendes, i per tant, més benefici. I per 

finalitzar, una altra seria la possibilitat d’obertura de nous locals a diferents pobles 

dels voltants, i si pot ser, a més llocs més coneguts i importants. 
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MATRIU DAFO NOM DE L'EMPRESA: LA PORTA DELS DOLÇOS 
     

          POBLACIÓ: SANT JAUME D'ENVEJA     

PUNTS FORTS (UTILITZAR)    AMENACES (CONTRARESTAR)   OPORTUNITATS (APROFITAR)     

    A.1 A.2 A.3 A.4 MITJANA O.1 O.2 O.3 O.4 MITJANA TOTAL %  

     ESTRATÈGIES DE PREVENCIÓ   ESTRATÈGIES DE CREIXEMENT     

F.1 5 4 5 2 80 5 1 5 2 65 72,5 72,5  

F.2  5 3 5 1 70 3 4 5 4 80 75 75  

N
IV

E
L
L

 
D

'U
T

IL
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A
T

 D
E

 

F.3 5 5 2 5 85 3 2 1 4 50 67,5 67,5  

F.4    5 2 1 2 50 2 5 4 4 75 62,5 62,5  

SUMA    20 14 13 10 14,25 13 12 15 14 13,5 MITJANA  

%    100 70 65 50 71,25 65 60 75 70 67,5 69,38 69,38  

                
 

 

PUNTS FEBLES (neutralitzar o compensar)  ESTRATÈGIES D'ATENCIÓ PREFERENT   ESTRATÈGIES DE MILLORA      

D.1    5 2 1 4 60 1 1 5 3 50 55 55 
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D.2    4 1 1 5 55 2 4 5 5 80 67,5 67,5  

D.3    5 2 1 5 65 3 1 4 1 45 55 55  

D.4    2 2 1 5 50 2 2 4 1 45 47,5 47,5  

SUMA    16 7 4 19 11,5 8 8 18 10 11 MITJANA  

%    80 35 20 95 57,5 40 40 90 50 55 56,25 56,25 
 

 

TOTAL    36 21 17 29  21 20 33 24     

%    90 52,5 42,5 72,5  52,5 50 82,5 60     

    CAPACITAT PER CONTRARESTAR LES AMENACES  CAPACITAT PER APREFITAR CADA OPORTUNITAT     
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Interpretació de la matriu DAFO 

 
1. Fonamentació de l’anàlisi DAFO (fonts de partida) 

Els cinc ítems dels quatre apartats de la matriu DAFO han estat consensuats a 
partir de la comparació entre la realitat i el que sembla que seria l’empresa en 
aquesta realitat, i també de la comparació en altres empreses situades a la 
població. Les puntuacions més elevades corresponen al quadrant punts 
forts/amenaces, la qual cosa configura una situació d’establiment òptima per 
encarar les amenaces que es presenten. Les línies estratègiques a seguir 
tractaran, majoritàriament, de potenciar els aspectes positius que ja són presents 
per a aprofitar els punts forts de l’empresa contra les amenaces que es presenten 
contra aquesta. En qualsevol cas, no només preveiem estratègies de creixement  
o de millora sinó també estratègies d’atenció preferent i de prevenció. 

 
2. Interpretació de la matriu 

 

L’ordre resultant d’aplicació preferent de les diferents estratègies és el següent: 
 

ESTRATÈGIES DE  CREIXEMENT 67,5%>O.3, O.4, O.1/F.3,  F.1, F.2 Si 
potenciem aquestes fortaleses, podrem aprofitar millor aquestes 
oportunitats. 

 
Possibles estratègies: 

 
• Del creuament d’O.3/F.3: Augmentar la flexibilitat a l’hora de rebre 

pressupostos per part dels proveïdors per comprar i vendre més 
barat. 

 

• Del creuament d’O.4/F.1: Distribució a domicili. 
 

• Del creuament d’O.1/F.2: Ampliar la carta de productes per així fer de 
la botiga una botiga única. 

 
ESTRATÈGIES  DE  PREVENCIÓ: 71,25%>A.1, A.2, A.3/F.3, F.1, F.2 Si 
potenciem aquestes fortaleses, podrem defensar-nos d’aquestes amenaces. 

 
Possibles estratègies: 

 
• Del creuament d’A.1/F.3: Disminució de la competència a causa de 

l’augment de productes per la relació amb proveïdors. 

 
• Del creuament d’:A.2/F.1: Augment de carta de productes per 

augmentar la popularitat. 

 
• Del creuament d’A.3/ F.2: Adaptació als canvis d’hàbit de les persones 

i de la temporada per mantenir el nivell de la botiga ben alt. 

 
 

ESTRATÈGIES D’ATENCIÓ PREFERENT: 57,5%>A.4, A.1, A.2/D.3, D.1, D.2. 
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Possibles estratègies: 

• Del  creuament  d’A.4/D.3: Contractar treballadors en experiència 
perquè la crisi no afecti tant el negoci. 

• Del creuament d’A.1/D.1: En determinades èpoques de l’any disposar 
d’un lloc de venda ambulant, per acostar els productes a la població. 

• Del creuament d’A.2/D.2: Fer publicitat per tenir més guanys i menys 
impacte econòmic inicial. 

 
ESTRATÈGIES DE MILLORA: 55%> O.3, O.4/D.2, D.1. Si superem aquestes 
debilitats, podrem aprofitar millor aquestes oportunitats. 

 
Possibles estratègies: 

• Del creuament d’O.3/D.2: Oferir més productes per accedir a més 

clients. 

• Del creuament O.4/D.1: Ubicar el local en llocs amb més gent 

aprofitant la venda ambulant. 

 
4.9 Missió, visió i valors de l’empresa 

La importància dels valors és molt gran perquè serviran de guia per prendre 

decisions. És important que els valors siguin coneguts i compartits per totes les 

persones que formen part de l’empresa ja que són uns principis que s’han de 

complir i que són, també, part de la filosofia empresarial.  Un exemple en el cas  

de la meva empresa, el valor principal d’aquesta és la motivació i la il·lusió del 

personal. Si un dia ve un client i es troba a un dels cambrers, assegut, sense 

atendre els clients, amb mala cara... aquesta persona que forma part del personal 

hauria de deixar el seu treball o jo, com a propietària de l’empresa l ’hauria de fer-

lo fora perquè no esta complint el valor principal de l’empresa i està fent que 

aquesta perdi clients. Més valors serien la responsabilitat, la qualitat, la salut, 

l’esforç, la importància i la raó del client. 

La missió de l’empresa és la seva raó d’existir, dit d’una altra manera, diu a 

què es dedica l’empresa, com ho fa i la seva essència. Ho explica d’una manera 

específica i clara. La missió de ‘La porta dels dolços’ és contribuir a la millora de 

salut de les persones oferint productes per a tot tipus de persones com ara 

celíacs, diabètics, intolerants a lactosa, amants de la fruita, del licor, i de qualsevol 

tipus d’aliment o beguda, tot això amb una gran qualitat i una bona gestió 

empresarial. 

La visió ha de dir cap on es dirigeix l’empresa i on vol arribar a llarg termini. 

Ha de ser un objectiu clar i inspirador. L’estratègia de l’empresa busca arribar a 

complir la visió, mitjançant la missió i basant-se amb els valors. La visió hauria de 

contestar algunes preguntes com: què volem ser? On volem arribar? Una visió ha 

de ser realista i motivadora perquè els treballadors treballin amb l’esperança de 

que aconseguiran tot allò que volen, no pot basar-se en coses impossibles. La 

visió de la meva empresa és començar a poc a poc i arribar a ser una empresa 
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líder situada primer a diverses parts del país, i després a molts llocs d’arreu del 

món. 

Ha d’existir coherència entre la missió, la visió, els valors i les estratègies de 

l’empresa perquè sinó res tindria sentit. 

 
4.10 Perfil de la persona a contractar 

Els plans de comptabilitat o de màrqueting i els de selecció de personal, els 

han de fer persones especialitzades, sinó no tindrem el personal adequat i 

qualificat per fer les diverses funcions que es necessitin a l’empresa. 

Un procés de selecció per a ser efectiu necessita un temps i uns passos, si 

n’acurtem un o més d’un, acurtarem proporcionalment l’efectivitat del procés i 

hauríem d’assumir les conseqüències. 

Primerament s’ha de tenir molt en compte quines són les necessitats de 

l’empresa, en aquest cas, les necessitats de personal. També és necessari que el 

departament de recursos humans (RRHH) realitzi una o dues vegades a l’any un 

anàlisi i detecció de necessitats de llocs de treball. 

Una vegada detectades les necessitats del personal a incorporar, el següent 

pas és posar una oferta de treball i esperar que arribin els currículums 

(reclutament actiu), si seguim el mètode tradicional. I si seguim els nous mètodes 

de reclutament, buscarem a les xarxes socials candidats passius per cobrir el lloc 

vacant (reclutament passiu). 

A continuació, si hem optat pels mètodes tradicionals de selecció, esperarem 

la recepció dels currículums dels candidats, i si hem optat pels mètodes moderns, 

el que farem és buscar nosaltres aquests candidats. 

Una vegada rebuts els currículums o buscats els candidats és fonamental fer 

una primera preselecció de candidats; abans de fer-ho és necessari que 

haguéssim fet una descripció dels llocs de treball que s’han d’omplir, així com el 

perfil professiogràfic5 del candidat ideal per a la nostra organització 

Els candidats preseleccionats hauran de passar per unes proves específiques 

que prèviament haurem determinat per detectar les seves habilitats i 

competències requerides per al lloc que volem cobrir. Aquestes proves poden ser 

tests psicotècnics, treballs en grup... 

Després s’ha de fer l’entrevista. L’entrevista cara a cara amb el candidat 

sempre serà un dels punts més importants del procés de selecció, sense oblidar 

cap dels altres; a l’entrevista podrem mirar als ulls als candidats, veure el seu 

llenguatge corporal i intentar descobrir de manera directa les seves habilitats i la 

seva experiència. 

No tot els candidats seran iguals i per tant les entrevistes tampoc ho seran; es 

necessari que una vegada fetes les entrevistes personals, dediquéssim els 

següents dies a analitzar i valorar el que té cada persona de bo i què té de dolent i 

 
 
 

          5 Professiogràfic: és un document que identifica una sèrie de factors que el candidat ha de posseir per al 

desenvolupament correcte del lloc de treball. 
 

pàg. 24 



Treball de recerca La porta dels dolços 
 

 

s’han de comparar amb el perfil professiogràfic i la descripció del lloc de treball 

que havíem dissenyat. 

 
El següent pas és la contractació, en aquest pas ja incorporarem el nostre 

candidat escollit; és el moment d’explicar-li tots els aspectes legals i contractuals 

de la seva contractació, també se li ha de donar la data de la seva incorporació al 

lloc de treball i resoldre-li qualsevol dubte que tingui. 

És molt important senyalar que el procés de selecció del personal, no acaba 

amb la contractació d’aquest. La incorporació al lloc de treball ha de ser un punt 

molt important en el procés de selecció. A la incorporació hem d’acompanyar al 

treballador, presentar-li a tots els seus companys de feina i tots els departaments, 

també li hem d’inculcar la cultura de l’empresa i quins són els principals objectius 

de l’empresa. En moltes empreses s’utilitza a una persona que té més experiència 

que el nou treballador per tal que durant un temps, l’ajudi i l’aconselli. 

Finalment, es fa necessari abans de tancar el cercle de selecció, fer un 

seguiment dels treballadors a curt i llarg termini; aquest seguiment el farem 

mitjançant enquestes de satisfacció i valoracions personals. 

 
4.11 Productes 

La botiga, com ja he explicat, tindrà una àmplia varietat de productes, des de 

rosquetes normals, sense sucre, sense lactosa, sense gluten, fins a pastissos de 

les formes i maneres que vulguis. Parlant de begudes, disposarà de les típiques 

begudes amb gas que hi ha per tots els bars, cafès i també hi haurà granissats de 

tots els gustos. 

De les rosquetes hi ha molt que parlar perquè quan les vendrem, el clients les 

podran personalitzar al seu gust, per exemple, podran posar una salsa i a més, 

podran incloure els ‘toppings’ que vulguin a sobre. 

 
4.12 Fixació de preus 

                               Els preus es poden fixar seguint tres tècniques principals. 

- Fixació de preus basada en la teoria econòmica. 

Per a fixar els preus seguint aquesta teoria, s’ha de tenir en compte que 

rebaixar els preus, farà que els clients trobin més atractiu el preu i comprin 

més, per tant, s’incrementaran les vendes. En altres casos, interessa 

augmentar els preus perquè així, si disminueixen les vendes no es notarà tant 

i, l’empresa ingressarà més. 

- Fixació dels preus basada amb els costos. 

En aquest cas, no es té en compte la demanda. El que fa l’empresa en aquest 

cas, és afegir al cost del producte un determinat marge de benefici. És un 

mètode molt simple que no requereix un gran coneixement del mercat. Per 

calcular el preu només s’ha d’afegir al cost unitari, que és el cost individual de 

cada producte, el marge de benefici que la empresa decideixi: 

 
Preu de venda = cost unitari + (% Marge * Cost unitari) 
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Aquest preu unitari es pot calcular de diverses maneres. Hi ha sistemes que 

calculen aquests costos només en funció dels costos variables o de producció  

i altres utilitzen una repercussió lineal dels costos fixes. Aquest punt és 

fonamental en aquest mètode perquè si es calcula malament, l’empresa pot 

vendre els seus productes a preus que no superin els costos de producció, i 

per tant, pot produir pèrdues. 

 
- Fixació de preus basada en la competència. 

Es pot fer de diverses maneres: 

- La primera és fixar un preu similar al de la competència. Ho farem quan no 

existeixin diferències significatives entre el nostre producte i el de la 

competència. És evident que si el client es troba davant dels mateixos 

productes, de diferent marca, i de preus diferents, triarà el que té el preu més 

baix. 

- La segona és fixar un preu per baix del de la competència. Quan una empresa 

utilitza aquesta estratègia pretén compensar un preu més baix amb un nombre 

de clients més gran, i d’aquesta forma l’empresa rebrà uns beneficis superiors. 

- I finalment, l’última estratègia és fixar un preu superior al de la competència. 

Això es pot fer quan sap que el client considera que el seu producte és millor 

que el de la competència i, per tant, està disposat a pagar més. perquè 

aquesta forma de fixar els preus sigui vàlida, l’empresa que l’utilitza ha d’estar 

molt ben consolidada al mercat. 

Quan al mercat utilitza una empresa líder que comercialitza productes 

semblants als que també comercialitzen altres empreses menys importants, 

aquestes tenen dues opcions per fixar els preus dels seus productes: 

- Fixar preus similars als de l’empresa líder. 

- Fixar preus de manera independent, que podria desencadenar en una guerra de 

preus perjudicial per a l’empresa petita. 

 
- Altres tècniques de fixació de preus. 

Una vegada l’empresa ha efectuat el càlcul dels costos del producte i coneix 

els preus de la competència pot fixar el producte utilitzant diferents tècniques 

que ‘juguen’ amb la ment del consumidor: 

- Preus rodons (10€, 20€ o 150€), que fan pagar al consumidor una quantitat 

exacta per un bé. 

- Preus psicològics (3’99€ o 4’95€), que fan pensar que un preu és menor del 

que realment és. 

Algunes empreses utilitzen una estratègia de preus confusos, per exemple, 

preus que poden variar a causa dels costos d’enviament, o l’obligació de 

contractar una assegurança. Aquesta estratègia s’utilitza normalment amb la 

venda de productes per internet i causen una mala imatge de l’empresa. 

 
- Estratègia de preus 
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Existeix un moment molt important per a totes les empreses que és el 

llançament de nous productes al mercat. Quan passa això, l’empresa ha de 

decidir l’estratègia per fixar el preu més convenient. Hi ha dues opcions: 

- Estratègia de preus màxims. Consisteix en començar en un preu molt alt i 

dirigir el producte cap a un sector reduït. Més endavant, es pot rebaixar el preu 

per arribar a altres segments del mercat que poden adquirir el producte per 

imitació. 

- Estratègia de preus de penetració. És el cas contrari a l’anterior. Consisteix a 

introduir el producte al mercat però a un preu més baix que el de la 

competència, amb la intenció d’aconseguir una quota de mercat més 

important. Una vegada aconseguit aquest mercat, es pot pujar el preu fins 

igualar-lo amb el de la competència. 

 
En definitiva, determinar quina serà l’estratègia de preus és molt important si 

volem que els nostres productes tinguin èxit al mercat i la nostra empresa 

obtingui beneficis. Una mala estratègia podria convertir la nostra empresa en 

inviable econòmicament parlant, a causa que els preus siguin massa baixos i 

no ens proporcionen beneficis; o a causa que si són excessivament alts la 

competència ens passarà per damunt. 

 
Tècnica de fixació de preus utilitzada a ‘La porta dels dolços’. 

Per fixar els preus de la meva empresa, per una banda, m’he fixat amb els 

preus de la competència per així, tenir una referència de preus. El que he fet 

és posar els preus més baixos que els de la competència, m’he basat en la 

franquícia ‘DUNKIN’COFFEE’, que és una de les més importants dins d’aquest 

sector, aquesta franquícia ven les seves rosquetes al preu de 1’50€ o fins i tot 

2’00€, en canvi, jo les venc a 1’00€, l’única diferència és que ells venen les 

seves rosquetes ja decorades, i les que venc jo, estan per decorar. Per a la 

decoració li has de sumar 0’10€ per una salsa i 0,05€ per cada ‘topping’ que li 

vulguis posar. Però encara així, continua sent més barat comprar a la meva 

botiga. Per tant, he seguit la tècnica basada amb la competència, a la definició 

dic que seguint aquesta tècnica, l’empresa petita al final acaba caient en una 

guerra de preus perjudicial per aquesta, però jo em puc permetre  fer-ho 

perquè en el meu cas, l’empresa líder no està situada a Sant Jaume d’Enveja 

ni als voltants, per tant no tindria competència. 

I per l’altra banda, he calculat quant em costaria a mi comprar rosquetes cada 

setmana, la decoració quan la necessiti, que calculo que serà cada tres 

mesos, perquè són productes que no es fan malbé, i la compraré amb grans 

quantitats i els granissats cada mes: cada setmana compraré 200 rosquetes 

per 50€ que això són 0’25€ per rosqueta i les vendré a 1’00€ o 0’75€, per tant 

m’enduc el 75% de benefici per rosqueta venuda. A aquest preu li hem de 

sumar la decoració, ja sigui per salses o per ‘toppings’, que com ja he dit, 

compraré cada tres mesos a l’engròs, i pagaré uns 400€, si aquests els dividim 

entre els tres mesos ens dóna 133’33€ i si ho dividim per trenta dies que té un 
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mes, ens dona 4€ que són els diners que em gastaria cada dia amb la 

decoració, però també s’han de dividir entre unes 30 vendes que faré al dia, 

per tant, em gastaria 0,10€ i també surto beneficiada perquè si els clients 

volen, per exemple, una salsa i un ‘topping’, que és l’habitual, ja són 0’15€ i si 

en són dos, ja són 0’20€. Per tant, em quedo amb 0,05€ cap amunt com a 

benefici. I si parlem dels granissats, els venc a 2’00€ i l’empresa ‘La Chufera’ 

me’ls ven a 150€ al mes, és a dir, aquests 150€ s’han de dividir entre els cinc 

tipus de granissats que tenim, que dóna 30€ per cada tipus de granissat, de 

cada tipus que em ven l’empresa, em surten trenta granissats, per tant, cada 

granissat a mi em costarà 1’00€ i jo, com he dit, els venc a 2’00€ i em quedo el 

50% de benefici. 

 
Estratègia de preus utilitzada a ‘La porta dels dolços’ 

L’estratègia de preus utilitzada és la de preus de penetració perquè, al principi 

vaig pensar que la millor manera d’aconseguir els meus objectius amb 

l’empresa, era ficar els preus més baixos que la competència per així ocupar 

un bon lloc al mercat, i al cap d’un temps, si aquesta estratègia em funciona 

bé, podré inflar una mica els preus per així augmentar també el benefici que 

obtindré. 

 
- A continuació us presento la carta de productes que podreu demanar si 

veniu a visitar-nos. 
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5     Treball de camp   

Entrevistes. 

 
Entrevista a Àxel Llopis Beltri, propietari del ‘Bar-Restaurant “La caseta de 

la iaia” 

 
1. Nom i cognoms del propietari/s. 

Em dic Àxel Llopis Beltri. 

 
2. Nom de l’empresa. 

La meva empresa s’anomena Bar - Restaurant “La Caseta de la iaia”. 

 
3. Quina edat tens? 

Tinc vint-i-quatre anys. 

 
4. Quant de temps fa que tens el negoci? 

Al febrer farà un any que tinc el negoci. 

 
5. Com vas decidir posar-te un negoci a Sant Jaume d’Enveja? I per 

què? 

Un dia, estàvem la meva parella i jo, i se’ns va ocórrer que podíem 

reobrir aquest restaurant que va deixar de funcionar després de molts 

anys. Teníem moltes facilitats per poder obrir-lo i els dos havíem estat al 

món de l’hosteleria. 

 
6. Per què aquest tipus de negoci i no un altre? 

Perquè la meva parella, que es diu Elisabeth, va ser cuinera i jo he sigut 

cambrer des de sempre. 

 
7. Et va bé? 

Sí, molt bé. 

 
8. Creus que podria anar millor? 

Sí, i tant. 

 
9. Quin és l’horari que teniu i tenen els treballadors d’aquesta empresa? 

L’horari d’obertura és: dimecres de 19:00 a 23:00 i dijous, divendres, 

dissabte i diumenge de 12:00 a 16:00 i de 19:00 a 00:00. 

I l’horari dels treballadors és: dimecres, dijous, divendres, dissabte i 

diumenge una treballadora (cuinera) fa de 19:00 a 23:00 i una altra 

treballadora (cambrera) ve divendres, dissabte i diumenge de 19:00 a 

23:00 també. 
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10. Quin és el teu lloc de treball dins de l’empresa? 

Jo sóc el cambrer habitual. 

 
11. T’agrada fer el que fas? 

Sí, molt. 

 
12.És teu el local o de lloguer? 

Vam pagar el traspàs però ara continuem pagant un lloguer. 

 
13. Mirant la localització del local, creus que són alts els impostos que 

s’han de pagar? 

Sí, són massa elevats, com ara: l’impost dels contenidors de la brossa, i 

el preu que fan pagar per ficar una terrassa a la carretera. 

 
14. Entre impostos i demés, et queda molta part de benefici per a tu? 

Sí, em queda un salari digne. 

 
15. Tens pensat ampliar la teva empresa? 

No volem ampliar el local, però sí que volem ampliar la carta oferint més 

productes. 

 
16. Tens gent contractada? Quants? Et surt rendible tenir aquests 

empleats? 

Sí, tinc dos treballadores i em surt rendible perquè les assegurances 

d’ambdues, dins del que cap, no són molt cares. 

 
17. T’han realitzat mai una auditoria? Ho creus necessari? Per què? 

No, no me n’han fet cap, encara que si fos convenient que la fessin 

potser m’aniria bé saber algunes coses. 

 
18. Notes molt la competència d’altres negocis del poble? 

De moment no, perquè tenim bastanta clientela, però ara ficaran un 

restaurant al carrer principal i a veure el que passa. 

 
19. Per a tu, és bo tenir competència? 

Sí, perquè et fa tractar millor amb la gent, et fa millorar el producte i 

moltes coses més. 

 
20. Aconselles emprendre una empresa a Sant Jaume d’Enveja? 

Sí i no. No perquè fiquen molts de ‘peròs’ a l’hora de demanar un 

permís o qualsevol cosa, l’ajuntament no ajuda gens, al contrari, fica 

molts impediments. Però si algú se l’hagués d’obrir, per què no? 

Sempre que sigui un negoci que sàpigues que et pot sortir rendible, 
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però tingues en compte que l’ajuntament no col·laborarà gens i tot t’ho 

hauràs de fer tu. 
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Entrevista a Jaqueline Marquès Balagué, propietària del ‘Fleca Flores – 

Marquès’ 

 
1. Nom i cognoms del propietari/s 

Em dic Jaqueline Marquès Balagué 

 
2. Nom de l’empresa 

La meva empresa es diu ‘Fleca Flores – Marquès’ 

 
3. Quina edat tens? 

Tinc 51 anys. 

 
4. Quant de temps fa que tens el negoci? 

Fa uns 25 anys que tinc el negoci en funcionament. 

 
5. Com vas decidir posar-te un negoci a Sant Jaume d’Enveja? I per 

què? 

Vaig decidir-ho perquè sóc d’aquí i perquè el meu home era llogat 

treballant de forner i el seu pare també ho era, però com que no havien 

tingut mai cap negoci propi i ell sempre havia dit que se’l faria i muntaria 

ell mateix, doncs va decidir fer-ho. 

 
6. Per què aquest tipus de negoci i no un altre? 

Perquè el pare d’Antón, el meu home, era forner i ell havia treballant 

amb ell i li agradava molt aquesta feina, i sempre deia: el meu pare no 

se’l va muntar però jo me’l muntaré. 

 
7. Et va bé? 

No massa. 

 
8. Creus que podria anar millor? 

Sí, clar, sempre pot anar a millor. 

 
9. Quin és l’horari que teniu i tenen els treballadors d’aquesta empresa? 

N’hi ha uns que treballen de nit, que ho fan de les quatre de la matinada 

fins a les deu del matí, més o menys, i n’hi d’altres que treballen de dia, 

de les set del matí fins la una de mig dia i de tarda, de les quatre i mitja 

fins a les vuit. 

L’hora d’obertura és de les set del mati fins la una i mitja del mig dia i de 

tarda de les quatre i mitja fins les set i mitja entre setmana, i de cinc a 

vuit en cap de setmana. 

Entre setmana obrim a les quatre i mitja perquè els nens del col·legi 

surten a aquesta hora i sempre venen a buscar el berenar, però si no 

fos així, obriríem a les cinc com en caps de setmana. 
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He de dir que no m’agrada obrir a les quatre i mitja perquè si tanquem la 

botiga a la una i mitja, hem d’anar a la caixa, fer el dinar i altres coses, 

es fa molt just i no tens temps per a descansar. 

 
10. Quin és el teu lloc de treball dins de l’empresa? 

Sóc ‘l’ama de la feina’ per així dir-ho, m’ocupo de tot, sóc el comodí de 

l’empresa, si fa falta algun dels empleats que tinc contractats per 

qualsevol cosa, jo em fico al lloc d’aquest. També m’ocupo el tema de 

les factures i tots els papers de l’empresa. 

 
11. T’agrada fer el que fas? 

La veritat és que sí. 

 
12.És teu el local o de lloguer? 

Tenim dos locals, un a Sant Jaume d’Enveja i l’altre a Deltebre, el de 

Sant Jaume és de propietat i el de Deltebre és de lloguer. 

 
13. Mirant la localització del local, creus que són alts els impostos que 

s’han de pagar? 

Sí, són bastant alts, els de Deltebre més perquè estem situats al carrer 

principal, a Sant Jaume també ho estem però ja no és el mateix. 

 
14. Entre impostos i demés, et queda molta part de benefici per a tu? 

No, els impostos s’ho enduen tot. 

També he de dir que estem en ‘mòduls’ i tant si guanyes molt com si 

guanyes poc, al trimestre hem de pagar el que ells ens diuen. 

 
15. Què són els mòduls? 

Quan estàs amb mòduls, els d’hisenda et calculen un impost pels 

metres quadrats de botiga que tens, pel tipus de forn que tens, els 

quilovats de llum, etc. És una quota fixa que has de pagar cada tres 

mesos. 

També pots fer-ho amb estimació directa, que es fa contant-ho tot i pel 

benefici que tens has de pagar una quota, però la veritat és que no tinc 

el temps necessari per comptabilitzar les amortitzacions, beneficis i 

demés, per això vam decidir fer-ho amb mòduls. 

 
16. Tens pensat ampliar la teva empresa? 

De moment no. 

 
17. Tens gent contractada? Quants? Et surt rendible tenir aquests 

empleats? 

Som dos autònoms i dos llogats. Em toca tenir més llogats del degut 

perquè el meu home té problemes de salut i no pot fer la jornada 
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sencera, i això comporta pagar més i menys benefici per a mi. No em 

surt res rendible. 

 
18. T’han realitzat mai una auditoria? Ho creus necessari? 

Sí, han vingut inspectors. Però dels papers i demés s’ocupa el meu 

gestor. 

 
19. Notes molt la competència d’altres negocis del poble? 

Sí, clar. El que noto més és la competència de les grans superfícies 

com són supermercats i gasolineres, perquè fiquen el ‘ganxo’ del pa, si 

fa falta el regalen, perquè vagis i surtis amb el carro de la compra ple. El 

que passa és que jo no puc competir amb els preus d’ells perquè el que 

fan es comprar en grans quantitats i els ho venen més barat, si jo anés 

a comprar pa d’aquest, me’l vendrien més car i, igualment, no podria 

competir amb ells. 

 
20. Per a tu, és bo tenir competència? 

Per a mi, la competència del supermercats no m’agrada, però a nivell de 

poble, si que és bo ser competent perquè si una pastisseria fa una cosa 

bé, jo la voldré fer millor. 

 
21. Aconselles emprendre una empresa a Sant Jaume d’Enveja? 

No, perquè és un poble molt petit i no tens les mateixes possibilitats 

aquí que a una ciutat. Si per exemple, vas a Amposta a la pastisseria 

“Alemany”, tenen tots els dies pastes, i et compraràs una pasta de dos 

euros i la trobaràs boníssima perquè és d’allí, i en canvi, vindràs aquí a 

Sant Jaume que no hi ha tanta gent, i entre setmana no en trobaràs de 

pastes perquè la gent no les compra i te les toca llençar, i directament 

no en fem. 
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Entrevista a Ruben Casanova Panisello i Andreu Fumadó Queral, propietaris 

del ‘Fora d’Òrbita’. Parlarem amb Ruben. 

 
1. Nom i cognoms del propietari/s 

Ruben Casanova Panisello i Andreu Fumadó Queral. 

 
2. Nom de l’empresa 

Fora d’òrbita CB (Comunitat de béns) 

 
3. Quina edat tens? 

Tinc 29 anys. 

 
4. Quant de temps fa que tens el negoci? 

Al març farà tres anys. 

 
5. Com vas decidir posar-te un negoci a Sant Jaume d’Enveja? I per 

què? 

Doncs ens el vam ficar perquè no hi havia feina a la construcció i ens 

havíem de buscar la vida d’alguna manera. Actualment, estem treballant 

als dos llocs a la vegada, però al principi només teníem el bar. 

 
6. Per què aquest tipus de negoci i no un altre? 

Perquè jo era un client habitual d’aquest bar i veia que funcionava 

correctament. 

 
7. Et va bé? 

Sí, de moment sí. 

 
8. Creus que podria anar millor? 

Sí, clar que sí però al tenir dues feines a la vegada no podem dedicar-li el 

temps que hauríem de dedicar-li i ens toca tenir gent llogada. 

 
9. Quin és l’horari que teniu i tenen els treballadors d’aquesta empresa? 

L’horari és de la una del mig dia fins les quatre de la tarda i de les set de la 

tarda fins que la gent se’n va i no queda ningú. Tenim una cambrera 

llogada que treballa al migdia i en caps de setmana a les nits. 

 
10. Quin és el teu lloc de treball dins de l’empresa? 

Sóc cambrer i amo. 

 
11. T’agrada fer el que fas? 

Sí i no, depèn del dia, hi ha dies que és molt pesat però hi ha dies que està 

bé, perquè com és un bar musical la gent passa moltes hores aquí i de 
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vegades beu més del degut però he de fer com si no passes res perquè és 

la meva feina. 

 
12.És teu el local o de lloguer? 

És de lloguer. 

 
13. Mirant la localització del local, creus que són alts els impostos que 

s’han de pagar? 

La veritat és que sí, perquè estem al mig del poble i paguem 500€ 

aproximadament de lloguer al mes. 

 
14. Entre impostos i demés, et queda molta part de benefici per a tu? 

Hi ha mesos que més, hi ha mesos que menys però et surt un bon salari 

per a viure. 

 
15. Tens pensat ampliar la teva empresa? 

De vegades hem pensat arreglar més la terrassa però la veritat és que em 

fet càlculs més d’una vegada i no ens sortiria rendible. 

16. Tens gent contractada? Quants? Et surt rendible tenir aquests 

empleats? 

Tenim una llogada i la veritat és que sí que ens surt rendible perquè si està 

ella, aprofitem per treballar a la construcció. Al principi, quan no hi havia 

feina d’obra, estàvem els dos allí i no ens feia falta cap llogada. 

 
17. T’han realitzat mai una auditoria? Ho creus necessari? 

Sí, no fa ni tres mesos que ens en van realitzar una. No ho trobo necessari 

perquè van on no haurien d’anar, van on saben que pot haver-hi gent 

sense assegurar, però també entenc que és la seva feina, però no caldria. 

 
18. Notes molt la competència d’altres negocis del poble? 

Nosaltres de competència en tenim poca perquè de ‘pub’ d’aquest tipus 

només estem nosaltres, n’hi ha un altre que es diu ‘Vora Riu’ però 

considero que no és el mateix. Però em sembla bé que la gent vagi per tot. 

 
19. Per a tu, és bo tenir competència? 

Jo crec que sí, perquè si un bar fa una festa, nosaltres també n’hem de fer 

una perquè si no ens espavilem, ens enfonsarem. 

També, per exemple, ara hem ficat uns sofàs que abans no en teníem,  

hem arreglat la terrassa perquè quan vam començar el negoci, aquesta no 

tenia sopluig i quan plovia la gent se n’havia d’anar cap a dins i ara si plou, 

la gent que fuma, pot estar fora. Sé que són petits detalls insignificants, 

però vas fent i, vulgues que no, es nota. 
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20. Aconselles emprendre una empresa a Sant Jaume d’Enveja? 

Depèn de quina empresa, Sant Jaume està enfonsat, no tenim res, si vols 

alguna cosa te n’has d’anar fora. A mi m’agradaria que tothom es pogués 

fer coses però és un mal lloc, no tenim sortida. Una avantatge que hem 

tingut, és el pont, que al principi es va notar molt que la gent venia, perquè 

era novetat però ara ja és una cosa com una altra. 
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5 6    Conclusions  

 
Primer volia fer un treball relacionat amb les hostesses de vol, però per  

motius de desplaçament i poca informació no em va acabar de convèncer. 

Després vaig pensar que com que jo em vull dedicar al món de l’empresa, el millor 

seria fer un treball relacionat amb tot això per saber amb què em puc enfrontar en 

un futur. 

Com es pot observar el meu treball és majoritàriament pràctic, però tota 

pràctica té una part teòrica que també l’he aprofitat al màxim per poder ‘esprémer’ 

del tot aquest tema. 

Durant el treball he après moltes coses, com ara l’elaboració d’una anàlisi 

DAFO, que només coneixia la seva part més bàsica. 

També he aprés que la meva hipòtesi no era del tot certa, perquè jo deia que 

és molt fàcil obrir un negoci, però no és així, perquè necessites moltes coses de 

part de gestoria i moltíssima responsabilitat per poder portar el negoci endavant. 

Gràcies a la taula d’explotació hem pogut veure que el primer any comencem 

a guanyar durant l’últim mes, però encara així queden molts de diners en deute 

que es van pagant durant un llarg període de temps. Segons tots els estudis, seria 

viable la creació de ‘La porta dels dolços’ però amb molt d’esforç i molta inversió 

al principi. 

Finalment, vull fer saber que ‘La porta dels dolços’ disposa d’una pàgina web 

per poder comprar els nostres productes, també podeu trobar-nos a les xarxes 

socials com: ‘Facebook’ o ‘Instagram’. 

Web 

https://laportadelsdolcos.wixsite.com/donutsandcoffee 

Instagram 

https://www.instagram.com/laportadelsdolcos/ 

Facebook 

https://www.facebook.com/La-porta-dels-dol%C3%A7os-154161068510562/ 
 
 
 
 

6 7    Valoració personal  

 
M’ha agradat molt fer aquest treball, bàsicament perquè tot el que estigui 

relacionat amb el món de l’empresa m’agrada. M’he sentit molt acollida per tots 

els llocs on he anat a demanar ajuda, i la veritat és que no acabaré del tot aquest 

treball fins que no obri de veritat aquesta botiga que tant he estudiat i tant 

m’agrada. 

Vull agrair una altra vegada l’ajuda de tothom, sobretot del meu tutor de 

treball que sempre ha tingut molta paciència i sempre ha estat present en tot. 
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Sempre trobarem obstacles en tot el que féssim i sempre hem d’intentar 

passar-los tots. 
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9 9    Annexos  

 
9.1 Documents 

 
A continuació, deixo els documents originals facilitats per l’ajuntament i la 

gestoria. En primer lloc, tenim la certificació cadastral descriptiva i gràfica del local 

on se situarà el negoci. En segon lloc, trobem la comunicació prèvia d’obertura 

que s’ha de portar omplerta a l’ajuntament perquè els membres d’aquest ens 

donin el ‘vist-i-plau’ i poguéssim obrir el negoci. A continuació, trobem l’alta 

d’autònom, l’alta de l’empresa i la comunicació d’obertura del centre de treball. 

Desprès podem veure uns documents facilitats per la mateixa gestoria on es pot 

observar que són els originals de l’Agència Tributaria, en aquest cas, són els que 

certifiquen l’alta, la modificació i la baixa dels treballadors de l’empresa (tenim 

l’exemplar per l’administració i l’exemplar per l’interessat). 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

pàg. 45 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

Treball de recerca La porta dels dolços 

 

 

9.2 Rètols obligatoris per evitar sancions 

 
El primer és el ‘Rètol del dret d’admissió’ (Decret 200/1999 – Art. 7.1). El rètol 

ha de tenir un format mínim de 30 cm d’amplada per 20 cm d’alçada, i les lletres 

han de ser de caixa alta de 36 punts (Art. 8.1). Aquest rètol es pot aconseguir 

emplenant una sol·licitud d’aprovació on han de constar les dades del local, 

adreça, telèfon, contacte, i si no cal fer cap modificació i l’Administració pel 

transcurs d’un mes no comunica res, s’entén aprovat. 

El segon, és el ‘Rètol d’aforament’ (Decret 200/99). És a dir, cada local té un 

aforament màxim permès. El rètol ha de ser de la mida d’un full DinA4, exposant 

el número màxim d’aforament, emmarcada i exposada de manera que sigui visible 

des de l’exterior. 

El tercer rètol és el que no permet la venda ni el subministrament de begudes 

alcohòliques de cap mena a menors de 18 anys (Llei 20/1985). Es recomana una 

placa per cadascuna de les barres on es serveixen begudes alcohòliques. Aquest 

rètol es pot recollir de manera gratuïta, al Departament de Sanitat i Seguretat 

Social de la Generalitat de Catalunya, el que tenim més prop és a Tortosa (Carrer 

Sant Joan Baptista de La Salle, 8. Telèfon: 977448170. Horari: de Dilluns a 

Divendres de 8:00 a 15:00). 

El quart rètol és el que no permet vendre productes de tabac a menors d’edat 

(Llei 20/1985). Aquest rètol es pot recollir de manera gratuïta, al Departament de 

Sanitat i Seguretat Social de la Generalitat de Catalunya (adreça més propera 

abans esmentada). El cartell ha de ser visible en tots els dispensadors de tabac 

del local. 

I per últim, tenim el rètol on s’informa que l’establiment disposa de fulls de 

reclamació/denúncia a disposició dels clients (Decret 70/2003). Aquest tipus de 

cartell es pot aconseguir per internet i ha d’estar exposat a l’entrada del local. 

Perquè aquest cartell sigui vàlid, el local ha de disposar dels fulls pertinents per 

als clients que també els podem trobar adjuntats a continuació del rètol. 
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