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1. Introducció 

La creació d’una empresa és un procés anhelat per qualsevol persona que se sent atreta pel 

món dels negocis. Ja sigui per obtenir diners i beneficis o pel reconeixement social que 

s’obté en el moment de la seva creació i en el moment de la seva consolidació en el mercat. 

Partint d’aquesta base i afegint que sóc una persona a la qual li entusiasma el món dels 

negocis, procediré a introduir el meu Treball de Recerca, que s’emmarca dins de la matèria 

d’Economia de l’empresa. 

La idea principal d’aquest Treball de Recerca és fer un seguiment i l’elaboració de tots els 

passos que cal seguir i que són previs a la creació d’una empresa o negoci. Tot seguit, 

procedeixo a elaborar un pla d’empresa, un document on es descriu la idea de negoci, les 

estratègies i els recursos necessaris per a portar-la a terme i on es demostra la viabilitat de 

l’empresa. 

D’aquesta manera i mitjançant el pla d’empresa, l’emprenedor redacta aquest document 

escrit on es reflecteix tota la informació relativa al seu projecte empresarial; el punt de 

partida per a la creació de l’empresa que ajudarà a tenir en compte els elements rellevants, 

els recursos necessaris i les accions que cal considerar perquè l’empresa funcioni i se’n pugui 

determinar la viabilitat.  

El pla d’empresa és un element de recollida d’informació que ens permetrà disminuir i tenir 

controlats els riscos a l’hora de desenvolupar el projecte empresarial. Ha de recollir tota la 

informació útil per permetre prendre decisions. El pla d’empresa és un document viu que va 

canviant i es redefineix a mesura que es redacta el projecte fins que és coherent. 

I quina és la utilitat del pla d’empresa?  A continuació n’enumerarem les principals: 

 És la manera de determinar objectivament si els projecte que ens plantegem és viable o 

no i, així decidir si es duu a la pràctica. 

 S’utilitza com a eina de planificació i control. Ha de ser l’eina que permeti als 

emprenedors la planificació ordenada i coherent de la seva idea de negoci, esdevenint-

ne un full de ruta, de consulta mentre duri el projecte empresarial. Aquesta eina de 
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planificació i control també ens permet tenir una visió íntegra del projecte, ajudar a 

ordenar les idees, no oblidar dades importants, definir les estratègies que cal seguir, 

validar les hipòtesis considerades, analitzar costos i rendibilitats i anticipar possibles 

problemes. 

 És la carta de presentació del projecte davant tercers i esdevé útil per la sol·licitud i/o 

recerca de recursos a entitats financeres, administració pública, nous socis; per a 

establir acords i aliances amb proveïdors; per atraure personal clau, i altres. 

 

Pel què fa a la redacció del pla d’empresa, aquest document ha de ser comprensible i ha 

d’estar elaborat amb claredat, amb un vocabulari precís i s’han d’evitar conceptes 

excessivament tècnics. Cal remarcar que no existeix un model únic de pla d’empresa. No 

obstant això, i malgrat que es poden trobar diferents guions de plans d’empresa, l’estructura 

és comuna i en tots s’hi hauria de reflectir tota la informació necessària per intentar garantir 

el correcte desenvolupament de l’activitat empresarial. 

Un pla de viabilitat ha de créixer a poc a poc i, simultàniament, en tots els aspectes del 

negoci, però el que és important és que el pla d’empresa ha de tenir coherència ja que tots 

els apartats d’aquest han d’estar relacionats.  

En darrer terme, cal tenir en compte que cada pla d’empresa serà diferent, ja que cada un 

reflecteix les característiques específiques d’un projecte empresarial concret. 

Sintetitzant tot l’esmentat anteriorment, aquest Treball de Recerca ens mostra tot el procés 

d’elaboració d’un pla d’empresa i tot el treball de camp que s’ha fet anteriorment per tal de 

considerar si és viable o no la creació d’un negoci propi que se’m va acudir i que m’agradaria 

fer realitat. 
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2. Justificació 

"Cuando te comprometes profundamente con lo que estás haciendo, cuando tus acciones son 

gratas  para ti y, al mismo tiempo, útiles para otros, cuando no te cansas de buscar la dulce 

satisfacción de tu vida y de tu trabajo, estás haciendo aquello para lo que naciste"   

va dir Gary Zukav. 

Els reptes, les ganes de superar-nos a nosaltres mateixos com a persones, de fer coses noves 

i diferents a les quals estem acostumats són les que ens condueixen a canviar i marcar els 

passos que ens mouen dia a dia per dirigir la nostra vida cap a aquella direcció i sentit que 

desitgem i que ens podria arribar a omplir d’una satisfacció immensa. 

Partint d’aquesta petita tesi sobre les inquietuds que ens mouen en aquesta vida, tot seguit 

explicaré perquè he decidit que el meu Treball de Recerca versi sobre la creació del meu 

propi negoci, i perquè ara mateix vostè està llegint aquestes innocents i joves oracions. 

He de reconèixer que sóc una noia a la qual li encanta el món dels negocis i de l’economia i 

que tinc ben clar que vull viure d’això en un futur proper. Sempre estic pensant en maneres 

de crear nous negocis innovadors, maneres d’estalviar o guanyar més diners i preguntant-

me el perquè de les coses. 

La idea d’aquest Treball de Recerca va començar així: 

En una nit qualsevol d’un dia qualsevol en un moment en el qual estava estudiant per un 

examen, la meva mare va entrar a la meva habitació per tal de recomanar-me un 

documental sobre joves emprenedors; tota la meva família sap com m’entusiasmen aquests 

temes, però en aquell mateix moment no vaig poder fixar la meva atenció al reportatge. Per 

tant, li vaig agrair que m’avisés però vaig decidir que el miraria en un altre moment per 

Internet i exactament vaig anar a parar a aquest enllaç:  

http://www.tv3.cat/3alacarta/#/videos/3441290.  

Després d’uns dies donant voltes a la idea de voler crear una empresa i ser una jove 

emprenedora, el dia 28 de març de 2011 se’m va acudir la idea d’un projecte de negoci. Així 

doncs, l’endemà al mati, només despertar-me em vaig dirigir als meus pares amb la intenció 

d’explicar-los-hi aquesta nova i engrescadora idea. El següent pas que vaig dur a terme fou 

http://www.tv3.cat/3alacarta/#/videos/3441290
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trucar als meus tiets, els dos advocats, als quals els vaig preguntar els mètodes de protecció 

d’una idea, com funcionen les patents, marques i codis font. Ells em van explicar que per 

poder arribar a patentar una idea, s’ha de fer una descripció detallada de la idea o projecte i 

haver-lo desenvolupat. No obstant, per a la protecció de la idea, abans de comentar-la als 

encarregats de desenvolupar-la, es pot fer un document notarial per fer constar que les 

persones que desenvolupen la idea accepten treballar amb discreció. A més, també es firma 

un acord de confidencialitat per evitar que les parts implicades puguin utilitzar la informació 

pel seu propi interès. Així doncs, el dia següent em van facilitar per correu electrònic el  

contracte de confidencialitat que trobem a l’Annex 1. 

A continuació d’aquests dies frenètics i apassionants vaig dedicar part del meu temps a fer 

recerca d’informació que em pogués ser útil per a la creació d’una empresa i per saber quins 

eren els requisits fonamentals.  

Però, és en una tutoria on decideixo que aquest projecte de negoci també sigui el meu 

Treball de Recerca. Des d’un principi, tenia en ment elaborar-ne un de paral·lel a la creació 

d’un negoci. Volia fer-ho així perquè em pensava que la creació d’una empresa o negoci era 

molt més senzilla i perquè també m’engrescava el tema que havia escollit anteriorment com 

a Treball de Recerca.  

No obstant això, a mesura que em vaig endinsant en el món de crear una empresa i en els 

mecanismes que comporta vaig haver de fer un pensament. Realment volia intentar crear 

una empresa amb cara i ulls i fer un bon Treball de Recerca? O d’altra banda, volia fer les 

dues coses per separat, sense poder implicar-me en les dues per complet i sense obtenir-ne 

els màxims resultats?  

En aquella tutoria amb el professor Sr. Xavier Llobera, vaig adonar-me que aquesta era una 

bona oportunitat per unir esforços i ganes de treballar, motivació i temps en un mateix 

projecte que m’entusiasmava. Ell mateix em va aconsellar unir la creació d’una empresa amb 

el Treball de Recerca, realment hi veia les possibilitats, també hi creia. No vaig tardar gaire 

estona en acceptar el seu suggeriment i enfocar tots els meus esforços en aquest nou tema. 

Gràcies a aquesta fusió del meu Treball de Recerca i la creació d’un negoci vaig fer possible 

que aquest projecte personal i emprenedor es convertís també en el treball que 

m’acompanyaria durant tot un any. 
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Tot seguit, se’m va assignar un nou tutor del Treball de Recerca, el professor Sr. Pere Sierra, 

amb el qual ens vam reunir per primera vegada el 14 d’abril de 2011. En aquella entrevista 

vam parlar sobre el negoci i el pla d’empresa que havia d’elaborar prèviament a la seva 

creació. 

És així com vaig arribar a fer els primers passos fent possible que aquest Treball de Recerca 

fos una realitat. 

Sincerament, quan vaig començar a pensar sobre la creació d’un negoci no havia imaginat en 

cap moment la feina que comporta, les complicacions que sorgeixen i tot el temps que un es 

passa fent recerca, parlant amb gent, preguntant, analitzant i, sobretot, pensant en maneres 

d’innovar i millorar en el seu camp. 

Finalment i per acabar, vull donar a conèixer les expectatives que tinc en un futur, tan 

proper com llunyà. En un futur proper m’agradaria entrar en una bona universitat per 

estudiar Administració i Direcció d’Empreses i Dret, que com he dit anteriorment, des de 

petita m’ha entusiasmat aquest món. D’altra banda, en un futur llunyà m’agradaria estar 

posicionada en un bon lloc de treball en una gran empresa o tenir el meu propi negoci, i 

aquest pot ser un bon començament. 
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3. Les noves tecnologies i la moda 

Des d’èpoques remotes, la vestimenta ha caracteritzat els diferents grups de la societat i la 

seva evolució a través del temps. Els homes i dones primitius van utilitzar pells d’animals per 

protegir-se de les adversitats del clima i els terrenys; en aquell moment es vestien més per 

necessitat que per qualsevol altra raó. Més tard, la roba es va començar a utilitzar com a un 

element cridaner, representatiu i diferenciador d’estrats socials, sexes, professions i estatus. 

En l’antic Egipte, encara que la majoria de la gent havia de vestir-se de blanc perquè era fàcil 

gaudir del lli que es produïa, ja van pensar en diferents formes d’embellir i diferenciar les 

peces de roba de la gent per no vestir tots iguals. 

Els romans de classe alta van donar més importància a l’assumpte de vestir; els romans es 

gastaven quantitats exagerades de diners important sedes i cotons de l’Índia o de la Xina; i 

amb aquests teixits, les dones romanes adinerades tenien el luxe de vestir llargues i amples 

túniques de colors vistosos. Però clar, en aquella època la moda es limitava a la noblesa i 

només era aquest petit grup el que gaudia de l’evolució de l’estil. 

Amb el pas dels segles, la moda s’ha anat convertint cada vegada més refinada. Per exemple, 

durant l’Edat mitjana, la roba utilitzada per homes i dones era basant més complexa que la 

que s’utilitzava per civilitzacions anteriors. Al mateix temps, les dones utilitzaven més joies i 

vestits llargs i poques zones del cos quedaven a la vista dels homes. Aquesta època va estar 

marcada per la condemna enfront a el considerat com a males costums. 

De manera posterior, en el segle XVIII la moda era el que vestia la classe alta del Vell 

Continent, principalment la francesa. Eren els aristocràtics els quals vestien a la moda o al 

gust francès. Tot i així, fins que no arribà la Revolució Industrial, els burgesos no van poder 

vestir a la moda. 

A finals del segle XVIII comencen a aparèixer les primeres revistes que es dedicaven a 

investigar i mostrar tot allò referent a la moda contemporània. 

Però la característica principal de la moda és que aquesta reflecteix la cultura d’un país o un 

lloc, a l’igual que els canvis econòmics que succeeixen en aquests. La moda no és la mateixa 
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a tot arreu, també el clima és un factor poderós al moment de considerar el que és la moda 

en un lloc o altre dins del món. 

Actualment, la moda ha sofert un gran canvi gràcies a la introducció de les noves tecnologies 

en aquest camp tan innovador i sotmès constantment a canvis. A mesura que la moda i els 

mitjans de comunicació i les tecnologies van anar evolucionant, aquestes dues es van anar 

entrellaçant de manera que la moda es va començar a deixar entreveure a les revistes i a la 

premsa. Així doncs, la moda i els coneixements que l’envolten van tenir l’oportunitat 

d’irrompre en quasi tots els estrats socials. 

Tot seguit, amb l’arribada d’Internet i els ordinadors a les cases, moltes editorials de revistes 

de moda van posar a l’abast dels seus clients pàgines web que se centraven en la moda, les 

tendències, la roba, les col·leccions, els famosos, etc. Una mica més tard i amb gran 

empenta, es van popularitzar les “e-shops”, és a dir, les botigues online. Entre elles cal 

destacar les destinades a la roba i els seus complements; els clients tenen la possibilitat i 

l’avantatge de poder efectuar les seves compres a través d’Internet sense haver d’estar 

comprant a la botiga. La compra online es va popularitzar primerament a través dels 

ordinadors personals que els consumidors tenien a casa, però amb l’arriba dels smartphones 

i l’Internet als dispositius mòbils, així com els “tablets” han fet possible la compra de roba i 

complements des d’aquests dispositius. Ara bé, de moment quan es compra online no hi ha 

la possibilitat d’emprovar-se la roba ni veure com et queda un cop posada; serà una 

d’aquestes opcions les pròximes que oferiran les grans marques de roba? 

Res s’acaba aquí, cada vegada més es creen aplicacions informàtiques relacionades amb la 

moda i la roba. Són aplicacions que tracten la moda actual, la roba que està a la moda, els 

dissenyadors, hi ha portals per discutir sobre moda... 

D’altra banda, a mesura que tecnologia i moda s’han anat relacionant, ho han fet també per 

crear peces de roba i complements cada vegada més innovadors i avançats tecnològicament. 

Doncs, s’han creat ulleres amb dispositius “blue-tooth” per parlar per telèfon mentre les 

portes posades, per gravar tot el que veus o fins i tot per visualitzar imatges; s’han creat 

peces de roba capaces de controlar la calor corporal de la persona que les porta o que 

s’eixuguen ràpidament un cop mullades. 
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Tot i que hi ha hagut una gran innovació i evolució en el món de la moda encara queda molt 

camp per descobrir, investigar i avançar. No seria fantàstic un servei d’assessorament a baix 

cost i online, sense la necessitat d’haver de desplaçar-se o contractar algú que t’assessori 

presencialment? El sistema d’assessorament personal o “personal shopper” es veuria 

totalment capgirat quan la població s’adonés que pot gaudir d’aquest servei d’una manera 

assequible. 

De fet, és important com va vestida una persona? És important si una persona vesteix roba 

de marca i cara? Què aporta vestir d’una manera o altra? De què depèn anar vestit de marca 

o no? Molta gent dóna molta importància a la manera com van vestits, aquest fet es pot 

atribuir a què aquesta gent vol tenir cura de la seva imatge, de com és vista per la resta de 

gent, de com demostrar que va a la moda, o simplement perquè li agrada vestir bé i seguir la 

moda. 
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4.  El producte 

4.1. Idea de negoci 

Per un moment, deixin la seva ment en blanc i imaginin-se un producte i un servei que els 

faciliti el dia a dia, de manera que  els ajudi i els permeti saber com poden vestir-se, saber de 

quina roba disposen en el seu armari, els seus conjunts, etc. A més a més, poder gaudir d’un 

servei d’assessorament personal online en moda mitjançant el qual vostès podran comptar 

amb un servei Personal Shopper que els assessorarà en qualsevol aspecte de moda com per 

exemple, quina peça de roba és més adient pel seu fons d’armari, què conjunta amb què, 

com s’ha de vestir, com ha de combinar les peces de roba i, en definitiva, organitzar el seu 

armari. 

4.2. Presentació del producte i servei 

Així, doncs, el producte consistiria en un armari virtual en el qual l’usuari emmagatzemaria la 

seva roba. Per tant, els usuaris podran tenir, mitjançant una pàgina web, en el seu ordinador 

o aparell electrònic tota la seva roba.  

A partir d’aquí, els clients poden formar conjunts de roba i guardar-los de manera que 

sempre estan emmagatzemats i disponibles per poder ser consultats per l’usuari. Les 

persones que utilitzessin la pàgina web tindrien la facilitat de poder combinar virtualment 

totes les seves peces de roba i analitzar quines conjunten millor entre elles sense la 

necessitat d’emprovar-se-les.  

A més a més, els usuaris quan vagin de compres, mitjançant l’aplicació en altres dispositius 

que no siguin l’ordinador, podran consultar els seus conjunts i les seves peces de roba per tal 

d’assegurar-se de fer una compra bona, idònia i rentable. Anant més enllà, hi hauria la 

possibilitat que la pàgina web inclogués un maniquí de la mateixa persona que es podria 

vestir amb la roba que tingués a l’armari i la que estigués disposada a comprar-se per tal de 

qualificar el seu conjunt i la seva compra. L’usuari podria provar i jugar amb la roba que 

tingués per tal d’aconseguir una millor visió de tot el que disposa. 

D’altra banda, el producte oferiria un servei; la possibilitat d’una assessor personal. 

Tanmateix, aniria adreçat també a la gent que per qualsevol raó necessitaria aquest servei, 
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tant persones que no tenen prou temps per organitzar la seva roba, realitzar les seves 

compres o persones que desitgen ser aconsellats en el camp de la moda per tal d’anar 

incorporant peces noves, canviar el seu estil o seguir els estàndards marcats per les 

tendències. Així, doncs, s’ofereix el producte de l’armari virtual i el servei de personal 

shopper. 
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5.  Pla d’empresa 

5.1. Persona emprenedora  

5.1.1. Identificació de la persona emprenedora 

Nom i cognoms: Alba Arqué Castellà 

DNI: 48050624-J 

Adreça i telèfon: C/Menor n. 23, Bellmarc (Lleida), 85250.  

                               Telèfon: 687 293 947 / 938 337 102 

Experiència laboral i professional relacionada amb l’activitat que es vol emprendre: 

No he treballat amb anterioritat en aquest sector i la meva experiència laboral i professional 

és mínima. Tot i així, estic assabentada de tot el que succeeix en el món dels negocis.  

S’adjunta el currículum vitae a l’Annex 2. 

El perquè de ser emprenedora1 

La gran importància de l’esperit emprenedor a la nostra societat ve  donada per la seva 

contribució a la creació de llocs de treball, que es concentra cada cop més en les empreses 

de nova constitució i de  menor dimensió. 

L’esperit emprenedor esdevé cabdal per a la competitivitat: les noves iniciatives 

empresarials impulsen la productivitat. 

Les investigacions demostren que la iniciativa emprenedora contribueix de forma notable al 

creixement econòmic i que els països amb un major augment en els índexs d’emprenedors 

tendeixen a majors reduccions de les taxes d’atur. 

Aquest augment en l’eficàcia o en la innovació porta a una millora de la força competitiva en 

el conjunt de l’economia. Alhora, aquest procés comporta més oferta i reduccions en els 

preus, aspecte que suposa un benefici per al consumidor. 

                                                      
1  www.gencat.cat/Oficina Jove de Treball  >  Autoempresa  >  L'esperit emprenedor 

http://www20.gencat.cat/portal/site/Joventut/menuitem.a865a40f34d58dc77839a410b0c0e1a0/?vgnextoid=ff65f600fac3b010VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextchannel=ff65f600fac3b010VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD
http://www20.gencat.cat/portal/site/Joventut/menuitem.bff3da723f36edc77839a410b0c0e1a0/?vgnextoid=93a515cfebc3b010VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextchannel=93a515cfebc3b010VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD
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L’esperit emprenedor treu partit del potencial personal: la decisió de convertir-se en 

empresari pot derivar d’una necessitat econòmica. Aquesta conversió en empresari genera 

unes perspectives de millora, amb l’acompliment de les necessitats més elevades. 

Perfil de l’emprenedor 

La majoria de les persones cerquen activitats professionals que els permetin desenvolupar la 

seva vocació i realitzar els seus objectius dins del món laboral. Estudis recents indiquen, 

però, que hi ha un gruix de gent, més enllà del 40%, que voldrien crear la seva pròpia 

empresa. 

La manca de l’esperit emprenedor és una de les principals causes per les quals molts dels 

que es plantegen crear la seva pròpia empresa veuen frustrat el seu somni, tot i tenir 

acumulat suficient coneixement, experiència i capital per començar. 

Són pocs els que ho aconsegueixen, els que anomenem emprenedors, i moltes vegades són 

titllats, de manera amorosa pel seu entorn més proper, de “bojos” per arriscar-se d’aquesta 

manera. Ser emprenedor per naturalesa requereix un inconformisme i una curiositat que ens 

faci despertar un desig de creativitat per trencar amb la monotonia d’allò que anomenem 

normal i aquesta condició és, de vegades, vista com a no normal per l’entorn. 

L’esperit emprenedor és aquell enfocat a iniciar el canvi, aquell que contribueix al 

creixement de la societat, a la seva productivitat, proporcionant tecnologies, productes i 

serveis. 

L’esperit emprenedor és l’actitud i el procés de crear una activitat econòmica combinant el 

nivell de riscos assumit, la creativitat i la innovació amb una gestió sòlida, en una 

organització nova o en una ja existent. En resum, podem dir que l‘emprenedor és aquell que 

veu els problemes com a una oportunitat per emprendre i oferir solucions. 

Característiques de l’emprenedor 

 De ben segur és que tots voldríem tenir la fórmula màgica que ens permetés convertir 

qualsevol persona en un emprenedor. Han estat moltes les teories sobre l’origen, les 

causes, processos, capacitat d’aprenentatge i d’altres mètodes i qualitats innates o 

apreses que condueixen una persona a ser emprenedor. 
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 L’entorn sociocultural hi intervé, atès que hi ha més emprenedors en entorns en què 

l’exemple és proper, com en la família,... Això explica que hi ha hagi una tendència 

major d’aquest fenomen a Catalunya, i en l’altre extrem, l’absència de l’emprenedor en 

alguns països de l'est. 

 Tot i que resulta força difícil avaluar la capacitat d’una persona per tal  de ser empresari, 

hi ha un cert consens a identificar i diferenciar un seguit de trets que podríem anomenar 

tècniques o gestions. 

 A continuació es fa un recull d’ingredients que es poden combinar de manera que 

trobarem emprenedors que excel·leixen i d’altres que no tant, si bé el gruix dels 

emprenedors d’èxit en tenen una bona combinació en la seva recepta personal. 

Sóc competent per ser una emprenedora? 

Ser competent vol dir identificar les capacitats i els recursos personals i professionals per 

exercir de manera eficaç i eficient les funcions com a persona emprenedora i empresària 

d’èxit.  

Identificació del trets personals 

 Confiança i seguretat en mi mateixa. 

 Perseverança i constància per perseguir objectius. 

 Enèrgica: capacitat de generar i mantenir un elevat i continu nivell d’activitat. 

 Entusiasta i capacitat d’encomanar- lo. 

 Lideratge i dots de comandament. 

 Independència de criteris i caràcter per imposar-los. 

 Voluntat de sacrifici i sensatesa per evitar sacrificis inútils. 

 Humilitat, sinceritat i honradesa com a bons companys de viatge. 

 Baixa aversió al risc i alt nivell de responsabilitat. 

 Habilitat en tècniques de gestió.  

 Capacitat de presa de decisions. 

 Esperit comercial.  

 Formació en gestió empresarial. 
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 Capacitat d’abstracció numèrica. 

 Capacitat d’adaptació. 

 Voluntat d’aprenentatge. 

 Capacitat d’anàlisi i síntesi. 

 Capacitat per definir objectius i el camí per assolir-los. 

 Intuïció i anticipació als esdeveniments futurs. 

 Innovadora: tinc noves idees i ganes d’aconseguir traduir-les en noves ofertes 

empresarials. 

 Coneixement de les tècniques, mètodes i materials a utilitzar. 

 Experiència en gestió. 

 Dots de direcció i organització. 

 Criteri empresarial. 

Per tant, per cloure l’argumentació del meu esperit d’emprenedora, puc dir que disposo 

d’alguns dels coneixements, habilitats, aptituds i actituds necessàries per crear i gestionar la 

meva empresa. 

 

Sinèrgies necessàries per a ser emprenedor/a: 
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5.1.2. Aportacions econòmiques dels socis i acords de participació dels 

resultats 

Professional: A decidir després de les entrevistes per aconseguir socis i inversors. 

Forma jurídica: Societat de Responsabilitat Limitada 

Econòmica: A decidir segons el nombre de socis i les aportacions de cadascú. 

Infraestructura: L’aportació és feta per Alba Arqué. 

Compromisos que s’establiran entre els promotors del projecte empresarial: La sòcia 

majoritària, Alba Arqué, en serà la directora general. Els altres socis també podrien arribar a 

participar en el projecte empresarial, i anar més enllà de l’estrictament econòmic. 

Socis: 

SOCI MAJORITÀRIA (A) 

Nom i cognoms: Alba Arqué Castellà 

DNI: 48050624-J 

Adreça i telèfon: C/Menor n. 23, Bellmarc (Lleida), 85250.  

                              Telèfon: 687 293 947 / 938 337 102 

SOCI MINORITARI (B) 

Nom i cognoms:  

DNI:  

Adreça i telèfon:   

                              Telèfon:  

Compromisos professionals: 

Soci A: La sòcia A (Alba Arqué) és la que desenvolupa l’activitat econòmica de l’empresa. 

Tinc assignada una nòmina de 3.840€, tal com s’ha fixat en la previsió de costos, cobrant vuit 
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euros l’hora i amb una dedicació mensual de 40 hores. Mensualment treballaré 40 hores ja 

que el compromís no serà a temps complert. 

Soci B: El soci B no té cap atribució en l’activitat empresarial. És merament un soci 

capitalista, tot i que actualment, ja que no s’ha contactat amb cap soci, no es poden saber 

els acords que hi haurà entre aquests. 

Compromisos econòmics que s’establiran entre els promotors del projecte empresarial: 

Soci A: Aporta la idea de negoci i el treball. Aportarà més del 50% del capital de l’empresa, 

per ser-ne la sòcia majoritària. 

Soci B: Aporta el desemborsament inicial necessari per endegar el projecte en format de 

donació, sense superar el 50% del capital total. Enfront el repartiment de beneficis, aquest 

soci estarà sotmès a les mateixes condicions que el soci A, per tant, no es trobarà en 

condicions de desigualtat. 
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5.2. Descripció de l’activitat 

5.2.1. Els productes o serveis que componen l’activitat general de l’empresa 

El producte en qüestió  es tracta d’un programa informàtic amb plataforma  en ordinadors i 

telèfons mòbils que funcionarà a través d’Internet, mitjançant una pàgina web, oferint un 

servei d’assessorament en línea als usuaris d’aquest programa.  

Així doncs, la idea principal del programa és recrear l’armari virtual de l’usuari, on aquest 

haurà emmagatzemat virtualment les seves peces de roba, ja sigui mitjançant fotografies o 

codis de barres; i on es podran crear conjunts i combinacions de roba per així poder estalviar  

temps i no gastar-lo pensant com s’havia combinat anteriorment una peça de roba. El 

programa també disposarà d’un calendari en el qual es podrà organitzar la roba per dies o 

aconteixements, sabent així quina peça de roba o conjunts es necessita en un moment 

determinat. Un dels altres apartats serà una maleta, on l’usuari podrà fer una llista o 

emmagatzemar la roba que s’ha d’emportar quan marxa de casa, ja sigui per un cap de 

setmana o per viatges de feina o vacances. També constarà d’un apartat centrat en els 

complements de l’usuari. Encara més, l’usuari podrà comptar amb un apartat on serà 

possible guardar les peces de roba o complements que vol comprar en un futur. 

A més a més, el programa oferirà un servei d’assessorament als usuaris, tenint a disposició 

un servei de “personal shopper” a preu reduït i més personalitzat que quan procedirà a 

assessorar, el “personal shopper” podrà analitzar i observar la roba que l‘usuari té al seu 

armari virtual i concretar encara més les decisions i assessoraments per tal de donar un bon 

servei. 

Els elements innovadors que s’incorporen i que diferencien aquest producte dels de la 

competència són que nosaltres incorporem un servei d’assessorament de moda i roba a baix 

cost, fent arribar el serveis de “personal shopper” no només a les classes socials altes de la 

població. 

La pàgina web en qüestió estarà disponible a Internet, per tal que tothom hi tingui 

accessibilitat. La utilització de la pàgina web, així com la creació d’un compte seran gratuïts. 

Però per gaudir d’assessorament en línea i personalitzat es pagarà pel servei rebut. 
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5.2.2. Necessitats que cal cobrir 

Partint de la base que el producte i servei que oferim no entra dins del camp de les 

necessitats bàsiques, s’ofereix un producte que cobreix necessitats no bàsiques, 

complementàries però també importants per a un sector important de la població. El que 

s’ha de fer és oferir aquest producte a la població, sabent que no és imprescindible per a 

viure, però una vegada els usuaris l’hagin utilitzat un cop i s’hagin adonat que la necessitat 

que cobreix va en augment i té cada cop més importància en la seva vida personal en seran 

assidus. D’aquesta manera, s’aconseguirà un creixement d’aquesta necessitat en el dia a dia. 

El producte donarà resposta a una demanda variada, tant homes com dones dels 16 als 45 

anys, que disposen d’ordinador o smartphone amb connexió a Internet i que estan 

interessats en la moda i en la roba. 

Pel què fa a l’àrea geogràfica d’actuació serà a nivell d’Espanya per començar, ja que al ser 

un programa informàtic i online no té cap medi que n’impedeixi la seva extensió no només a 

la província de Lleida o a Catalunya. 

Per finalitzar, un dels elements decisius a l’hora de triar-lo i que el diferencien respecte la 

competència són el servei d’assessorament i el contacte continu entre usuari i la persona 

que assessora. 

5.2.3. Àmbit d’actuació 

Tant el producte com el servei es preveuen comercialitzar arreu d’Espanya ja que la seva 

comercialització es farà a través d’Internet, per la qual cosa no hi haurà cap barrera que ens 

impedeixi comercialitzar-los fàcilment. No hi hauria cap problema, sinó tot el contrari, en 

prestar el servei en l’àmbit geogràfic espanyol perquè no es requereix la presència física en 

el lloc on hi ha la demanda del servei de cap persona que el presta. 

D’altra banda el producte s’adreça a particulars que volen gaudir d’un servei 

d’assessorament personalitzat i que vulguin tenir un armari virtual amb totes les 

característiques que s’ofereixen. Però, també s’adreça a aquelles empreses que es dediquen 

a l’assessorament de persones, així doncs podrien tenir emmagatzemats, client per client, 

tota la roba dels seus clients i així, a l’hora d’assessorar-los tindrien en compte tota la 

informació necessària per assessorar-los adequadament. 
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Tot i així, les empreses que es dediquen a l’assessorament personal de manera presencial 

podrien arribar a convertir-se en competència, ja que hi hauria un alt risc d’imitació o còpia. 

Nosaltres podríem arribar a perdre aquest tret característic i diferenciador que ens defineix. 
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5.3. Estudi de mercat 

Tot projecte d’emprenedoria pot comportar un nivell de risc diferent segons el sector i  

l’experiència de l’emprenedor, entre d’altres variables. Per aconseguir acotar aquest nivell 

d’incertesa i millorar l’eficiència del projecte, s’ha de conèixer molt bé l’entorn que ens 

envolta i els agents que formen el nostre mercat (clients, competidors i col·laboradors). 

Ajuda a saber si és viable o no. 

5.3.1. Anàlisi de l’entorn 

1. En primer lloc, l’entorn econòmic estarà definit per l’estudi de diferents índexs que penso 

que interessen i són rellevants, i que segons INE2, són els següents: 

- La despesa tota en consum de les vivendes va disminuir un 3,0% el 2009. Els grups de 

despesa que presentaren un major decreixement en termes corrents van ser Transports 

(-14,9%), Articles de vestir i calçat (-8,3%) i Mobiliari, equipament i altres despeses de la 

vivenda (-6,0%). A més a més, segons nota de premsa “Encuesta de presupuestos 

familiares” publicada per l’INE el dia 27 d’octubre de 2010, la despesa mitjana anual per 

vivenda el 2009 fou de 30.411 euros. La despesa mitjana per persona va decréixer un 

3,7% i se situà en 11.365 euros anuals l’any 2009. 

- Pel què fa a l’equipament i l’ús de les tecnologies de la informació i la comunicació en 

les vivendes l’any 2010, d’un total de 34.611.522 persones entre els 16 i 74 anys; un 

67,4% de les persones han utilitzat l’ordinador els últims tres mesos, un 17,4% han 

comprat a través d’Internet en els últims tres mesos i, un 92,2% utilitzen el telèfon mòbil 

regularment. 

- Segons l’Enquesta de l’Ús del Temps durant el 2009-2010, la participació en activitats de 

Vida social i diversió disminueixen fins arribar al 57,7%. En particular, el temps dedicat a 

la informàtica (xarxes socials, cerca d’informació, jocs i programes informàtics... ) 

augmenta. Quasi el 30% de la població realitza activitats relacionades amb les Aficions i 

informàtica, enfront el 17,9% l’any 2003. Cal destacar que, les dones dediquen cada dia 

dos hores i quart més que els homes a les tasques de la llar. I que el 93,5% dels residents 

                                                      
2
 Institut Nacional d’Estadística 
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a Espanya segueixen els mitjans de comunicació durant una mitjana de quasi quatre 

hores diàries. 

- A nivell espanyol, el PIB (Producte Interior Brut) per habitant en paritat de poder de 

compra l’any 2010 fou d’ 1.062.591 milions d’euros, presentant una petita disminució 

respecte els anys 2008 i 2009. 

- L’any 2008 la renda familiar disponible bruta a Espanya va ser de 703.627 milions 

d’euros, mostrant així, un increment important respecte els anys 2006 i 2007. 

2. Al seu torn, l’empresa es troba dins del marc normatiu laboral. Doncs, l’entorn legal 

vindrà marcat per aquests aspectes: 

- A Espanya es pot triar l’estructura legal d’empresa que més convingui a l’empresari, 

podent escollir ser empresari individual o empresa societària. Els tipus de societats més 

comuns són: 

 

Taula 1.     Font: editorial Mc Graw Hill 
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- Pel que fa a la contractació laboral, els tipus de contracte són els següents: 

Taula 2.     Font: editorial Mc Graw Hill 

Taula 3.     Font: editorial Mc Graw Hill 
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- Tots els empresaris, els seus treballadors, autònoms, els membres de les cooperatives 

de producció, els empleats de la llar, el personal militar, els funcionaris que resideixen 

i/o que exerceixen les seves funcions a Espanya, s’han d’inscriure i estan obligats a 

realitzar aportacions al Sistema espanyol de Seguretat Social. Aquestes aportacions es 

reparteixen entre l’empleat i l’ocupador. 

- El salari mínim interprofessional el 2011, segons el “Boletín Oficial del Estado” se situa a 

Espanya en 641,40 euros / mes,  en 8.979,60 euros / any i en 21,38 euros/dia. 

3. L’entorn tecnològic i la conjuntura que afectarà a l’empresa segons INE serà: 

- La despesa interna en Investigació i Desenvolupament (I+D) va registrar en l’any 2010 un 

descens de l’1,7% respecte l’any anterior. Doncs, l’any 2009, es va registrar una despesa 

interna total en I+D per sector d’execució classe de despesa de 14.581.676 d’euros. 

- La despesa en innovació tecnològica va disminuir un 11,5% l’any 2009 i va arribar als 

17.637 milions d’euros. 

- El 33,9% de les empreses espanyoles de 10 o més assalariats van ser innovadores en el 

període 2007-2009. 

- Les comunitats autònomes que van realitzar una major despesa en activitats per la 

innovació tecnològica l’any 2009 van ser la Comunitat de Madrid, Catalunya i País Basc. 

- Aragó i Castella i Lleó van ser les comunitats autònomes que van presentar majors taxes 

de creixement en la despesa en innovació tecnològica. 

- Les llars amb accés a Internet l’any 2010 foren el 59% de llars amb algun membre de 16 

a 74 anys. 

- Un 94,5% de la població espanyola entre 16 i 74 anys va utilitzar l’ordinador al seu 

habitatge en els darrers tres mesos, 45,3% ho va fer al centre de treball, un 11,5% al 

entre d’estudis i un 4,5% va utilitzar l’ordinador en un cibercafé. 

- El 74% de la població de 16 a74 anys han utilitzat diàriament l’ordinador, almenys cinc 

dies per setmana els darrers tres mesos. Un 20,6% l’ha utilitzat totes les setmanes però 

no diàriament; un 4,4%  almenys un cop al mes, però no totes les setmanes; i un 1% l’ha 

utilitzat no tots els mesos. 

- Un 90,3% de persones de nacionalitat espanyola de 16 a 74 anys que han utilitzat 

Internet en els darrers tres mesos han buscat informació de béns o serveis. Un 37,5% 

han descarregat programari a través d’Internet. 
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5.3.2. Característiques i tendències del mercat 

Població: 

Segons INE la població actual a Espanya és de 46.148.605 de persones, de les quals 

22.714.077 són homes i 23.434.527 són dones. Pel què fa a la distribució del nombre de 

persones per edats podem observar que a mesura que avancem cap a les persones grans hi 

ha una tendència creixent. També segons INE, la població estimada per els pròxims 4 anys 

creixerà anualment en unes 100.000 persones. 

 

Gràfic 1.              Font:INE  

 

Ingressos: 

Segons nota de premsa “Encuesta de condiciones de vida” publicada per l’INE el dia 21 

d’octubre de 2010, els ingressos mitjans anuals dels domicilis espanyols van arribar als 

25.732 euros el 2009. Per altra banda, l’ingrés mitjà per persona va arribar els 9.627 euros, 

una xifra inferior a l’any precedent. A més a més, el 36,7% dels domicilis afirmen que no 

tenen la suficient capacitat per afrontar despeses imprevistes. L’any 2010, el 20,8% de la 

població resident a Espanya estava per sota el llindar de pobresa relativa. Cal destacar, que 

tres de cada deu domicilis manifesten arribar a final de més amb dificultat o molta dificultat. 

Població espanyola 

Homes 

Dones 
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Despeses: 

 

Taula 4. Font: INE 

 

Com bé es pot observar en la taula 4, l’any 2009, el 77,8% dels adults va afirmar que es 

gastava diners per ell mateix cada setmana. Per sexe, els percentatges dels homes són 

superiors al de les dones en tots els grups d’edats. Finalment, per ambdós sexes, els 

percentatges disminueixen a l’augmentar l’edat, prenent valors més baixos en el cas dels 

majors de 65 anys. 

Pel que fa a les dificultats de les famílies per arribar a final de mes, un 13,4% afirma arribar-

hi amb molta dificultat, un 17% amb dificultat, un 28,2% amb certa dificultat, un 25,2% amb 

certa facilitat, un 14,8% amb facilitat i un 1,2% amb molta facilitat. 

Segons el gràfic 2, la despesa mitjana per domicili va ser de 30.411 euros anuals, cosa que va 

suposar una baixada del 4,8%. Respecte a les despeses en articles de vestir i calçat, la 

despesa mitjana per domicili és de 1.761 euros anuals, representant el 5,8% de la distribució 

de la despesa total.  
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Gràfic 2. Font: INE 

Gràfic 3. Font:INE 

Pel què fa referència al gràfic 4, l’equipament i l’ús de tecnologies de la d’informació i 

comunicació en els domicilis l’any 2010, s’ha pogut observar que el 57,4% dels domicilis 

espanyols disposa de connexió de banda ampla a Internet.  A més, el nombre d’internautes 

ha augmentat fins arribar als 22,2 milions de persones a Espanya. Cal destacar, segons el 
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gràfic 5, que el 17,4% de la població utilitza el comerç electrònic. D’altra banda, segons el 

gràfic 4, el 68,7% dels domicilis amb almenys un membre de 16 a 74 anys disposa d’un 

ordinador durant l’any 2010. Els principals tipus de connexió a Internet per banda ampla són 

la línea ADSL i la xarxa de cable. És important remarcar que la connexió per telefonia mòbil 

de banda ampla ha crescut 6,6 punts i aconsegueix una cobertura de l’11,7% dels domicilis 

amb accés. Els principals equips disponibles en els domicilis per connectar-se a Internet són 

l’ordinador de sobretaula (72,0%), el portàtil (61,1%) i el telèfon mòbil (25,4%), també cal 

destacar l’augment de connexió per videoconsola. 

 

Gràfic 5. Font:INE 

 

Gràfic 4. Font:INE 
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L’ús de les TIC pels menors és en general molt elevada. Així, l’ús de l’ordinador entre els 

menors és del 94,6% mentre que el 87,3% utilitza Internet. Per sexe, les diferències entre 

l’ús d’ordinador i d’Internet són quasi insignificants. En canvi, l’ús del telèfon mòbil és més 

freqüent en les menors de sexe femení. 

 

 

D’altra banda, segons la taula 5, un 20’3% del total de persones enquestades de 16 a 74 anys 

utilitza el telèfon mòbil per accedir a Internet mitjançant una connexió de banda ampla via 

UMTS, 3G o 3’5G. També es pot observar que el segment de població que utilitza més el 

telèfon mòbil per connectar-se a Internet és la població de 16 a 24 anys amb un 27’5%, 

seguida per la població de 25 a 34 anys amb un 26,7%.  

Respecte a la seguretat a Internet, contagiar-se per un virus o una altra infecció informàtica 

preocupa al 72,5% dels usuaris d’Internet. En segon lloc, en quant a nivell de preocupació, es 

situa l’accés dels nens a pàgines web inapropiades o el seu contacte amb persones 

potencialment perilloses un 62,6%. No obstant, aquest problema només l’ha experimentat 

un 1,7% dels usuaris d’Internet l’últim any. 

Altres situacions com els abusos sobre la informació personal enviada per Internet 

(esmentat com a motiu de preocupació en el 61,2%), les pèrdues econòmiques degudes a 

missatges fraudulents (56,0%) o l’ús fraudulent de targetes de crèdit o dèbit (58,2%) 

Taula 5.    Font:INE 
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mostren nivells de preocupació molt superiors als nivells reals d’ocurrència 

(6,6%, 3,1% i 1,9%, respectivament). 

Entre les activitats que es van evitar realitzar a través d'Internet en els últims 12 mesos per 

motius de seguretat destaquen comprar o encarregar béns per a ús privat (40,0%), 

proporcionar informació personal a comunitats virtuals (39,8%) i dur a terme activitats de 

banca electrònica (31,6%). 

En darrer terme, el 29,6% dels espanyols entre 16 i 74 anys manifesta disposar de DNI 

electrònic (DNIe). La seva distribució per sexe és pràcticament paritària (el percentatge 

d'homes supera al de dones en 1,8 punts). 

Per grups d'edat, el col·lectiu amb major disposició de DNIe és el de 25 a 34 anys (36,3%), 

mentre que el grup de 35 a 44 anys presenta el menor percentatge (21,6%). Les perspectives 

de futur són que a mesura que els DNI tradicionals es vagin renovant i que les noves 

tecnologies tinguin un impacte més important en la població, la implantació del DNIe tindrà 

cada vegada més força. Es pot interpretar una certa correlació entre la implantació del DNIe i 

el desig o la intenció de la població en utilitzar-lo, o sigui, a mesura que la gent, cada vegada 

més, vulgui ser partícip de les noves tecnologies i la compra a través d’Internet, hi haurà una 

tendència a créixer de la implantació del DNIe. 

A més, el 9,0% de la població declara disposar d'altres certificats de signatura electrònica 

reconeguts (per nacionalitat, el 9,3% d'espanyols i el 4,1% d'estrangers). 

Cal destacar, però, que la signatura electrònica s’utilitza més en l’àmbit professional que el 

DNIe. 

La renta anual neta mitja per domicili, persona i unitat de consum se situa als 9.627 euros 

segons INE. Aquest índex ha sofert un augment progressiu durant aquests anys fins arribar a 

aquesta dada l’any 2009. 

També, com bé podem observar en el Gràfic 6, l’ingrés mitjà per unitat de consum en euros 

segons el seu nivell d’estudis augmenta a mesura que la persona va adquirint un nivell 

d’estudis superior i d’un rang més alt. A partir d’aquestes dades, es pot pensar que a més 

nivell formatiu i edat, les persones tendeixen a tenir un major nivell d’ingressos. Com més 

ingressos tingui una persona, dedueixo que té més disposició a comprar béns de consum. 
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D’altra banda, en el Gràfic 7 es pot observar l’ingrés mitjà per domicili en euros, per a cada 

categoria segons el tipus de llar l’any 2007, sobre un total de 100. Els que ingressen més són 

les parelles amb fills, però alhora també són els que gasten més. Per tant, és el segment de 

la població que ens interessa per a la prestació del nostre servei. A la vegada, també hi ha les 

parelles sense fills, que tenen ingressos elevats i despesa elevada. 
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   Font de les dades, INE.   

   Gràfic 7, d’elaboració pròpia. 

   Font de les dades, INE.   

   Gràfic 6, d’elaboració pròpia. 
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Segons fonts d’INE, de l’any 2011, el 67,4% de les persones entre 16 i 74 anys han utilitzat 

l’ordinador en els últims 3 mesos, un 64,2% han utilitzat Internet en els últims 3 mesos, un 

58,4% han utilitzat Internet com a mínim un cop a la setmana en els últims 3 mesos, un 

17,4% de persones han realitzat compres a través d’Internet en els últims tres mesos i hi ha 

un 92,2% de persones que utilitzen el telèfon mòbil. 

Si ens referim als serveis d’Internet utilitzats per motius particulars en els últims 3 mesos un 

85,8% de la població entre 16 i 74 anys els ha utilitzat per rebre o enviar correus electrònics, 

un 48,9% per serveis de comunicació (xats, blogs, fòrums de discussió online...), un 84,8% 

per serveis de recerca d’informació i serveis online (recerca d’informació sobre béns i 

serveis), un 35,9% per serveis de recerca d’informació i serveis online (penjar continguts 

propis en una pàgina web per ser compartits) i un 33,5% per descarregar software 

informàtic, excloent els jocs. 

El total de persones que han comprat alguna vegada a través d’Internet a l’Estat espanyol és 

de 10.139.848 persones, sent així, el 34,1% de la població entre 16 i 74 anys. En homes 

equival al 34,2% de la població i en les dones, el 34,2%. En addició, el 40% de la població ha 

evitat comprar o encarregar béns o serveis per ús privat a través d’Internet per raons de 

seguretat, el 21,3% han evitat descarregar software o fitxers i el 12,8% no han utilitzat 

Internet amb dispositius mòbils mitjançant connexió sense fil des d’altres llocs que no són el 

seu domicili. 

Per finalitzar, és necessari incidir en el món del comerç electrònic. Segons un article publicat 

pel diari “La Vanguardia” a la secció “DINERO” el diumenge, 11 de setembre de 2011, escrit 

per Mar Galtés diu que s’espera una acceleració en el ritme amb el que les empreses 

aposten definitivament per Internet. També segons l’article, durant el primer trimestre 

d’aquest any 2011 s’han efectuat més de 30 milions d’operacions per valor de més de 2.000 

milions d’euros. A més a més, s’afirma que els espanyols estan perdent cada vegada més la 

por a comprar des de l’ordinador, però que el mercat està encara molt poc madur. Per tant, 

el mercat a través d’Internet creixerà cada vegada més i serà utilitzat per més persones.  
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Gràfic 8.   Font: Comisión Mercado Telecomunicaciones 

 

Gràfic 9.    Font: INE 

Com bé ens mostren les anteriors gràfiques, podem observar un augment molt gran tant en 

l’ús del comerç electrònic, entre les persones de 16 i 74 anys, com en el volum de facturació 

del comerç electrònic a Espanya. 
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Segons el gràfic 8, la facturació en euros de comerç electrònic a Espanya el 2005 va ser d’uns 

422.600.000 d’euros, aquesta xifra ha anat incrementant considerablement fins a arribar 

l’any 2010 a 1.911.000.000 d’euros i a l’any 2011 a 2.055.400.000 d’euros. Per tant, aquest 

desenvolupament online ha sigut impressionant durant aquests últims cinc anys. Els experts 

asseguren que queda molt camí per recórrer i que el mercat encara està poc madur: menys 

de la meitat de les empreses utilitzen el comerç electrònic (un 42,9% l’any 2010). A la 

vegada, s’espera un creixement notable durant els anys que queden per endavant. 

D’altra banda i segons el gràfic 9, el nombre de població espanyola que utilitza el comerç 

electrònic també ha crescut aquests últims anys. L’any 2006, el nombre de població que ha 

comprat per Internet en els últims tres mesos van ser uns 3.370.940 habitants espanyols. 

Respecte l’any 2010, les xifres quasi bé es dupliquen, arribant a uns 6.022.405 habitants 

espanyols. Cal destacar que des del 2006 al 2010 s’ha produït un augment progressiu i 

apreciable.  

5.3.3. Anàlisi de la demanda 

La demanda del producte pot arribar a ser molt variada, pot ser tant per homes com per 

dones, nois o noies, de totes les edats. Tot depèn en la mesura en què la persona estigui 

interessada per la seva imatge personal, la seva roba, la seva manera de vestir i que vulgui 

tenir-ho tot organitzat. A més a més, el producte s’adreçaria a aquells col·lectius que no 

disposen de temps suficient per anar a comprar per ells mateixos o que necessiten un servei 

d’assistència personal que s’encarregui d’aquests aspectes.  

Per tant, s’arriba a la conclusió, que la demanda no està delimitada per categories, edats o 

sexes, sinó que el producte anirà adreçat als diferents estrats de la població. Per tant, 

disposaríem d’una demanda bastant àmplia i potent. 

Els possibles usuaris seran aquells que tindran la necessitat de saber, en tot moment, la roba 

que tenen disponible en el seu armari, els conjunts accessibles per a cada moment i ocasió.. 

Seran aquelles persones que no disposen del temps suficient i necessari per pensar i 

organitzar la roba que han de vestir durant la setmana o en determinades ocasions i que ho 

volen tenir tot organitzat i classificat, o bé de les que tot i tenint temps volen tenir-ho tot 

organitzat perquè així ho prefereixen. 
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D’altra banda, el producte arribaria a satisfer les necessitats d’aquells usuaris que no 

posseeixen recursos suficients per utilitzar un servei d’assessorament personal en el món de 

la moda. Per tant, el producte comptarà amb l’activitat, també d’usuaris amb pocs recursos. 

5.3.4. Anàlisi de la competència 

Un dels aspectes més importants que s’han de tenir en compte en la creació d’un negoci o 

empresa és la competència. Per poder definir bé les característiques del negoci s’haurà 

d’analitzar amb atenció i esforç la competència. 

Una aplicació informàtica que podria formar part de la competència principal seria 

l’anomenada “Stylish Girl” amb plataformes per a Iphone i Ipad. Aquesta aplicació ofereix un 

armari on pots guardar la roba virtualment, afegint-la mitjançant fotografies capturades pel 

mateix usuari. També consta d’una llista on pots agregar roba que t’agradaria tenir, un 

calendari per organitzar la roba que un s’ha de posar per cada ocasió, un espai per crear-te 

els conjunts, un altre espai per planificar la roba quan vas de viatge i una botiga online entre 

d’altres. 

A més a més, l’altra part de competència estaria formada per aquelles empreses que es 

dediquen a fer de “Personal Shopper” o d’assistents personals. Però, vist des d’un altre punt 

de vista, aquest negocis es podrien convertir en col·laboradors del negoci, i fins i tot, el 

nostre programa podria arribar a ser un programa informàtic clau per al funcionament de la 

seva activitat laboral. D’aquesta manera, aquestes empreses podrien realitzar la seva 

activitat tenint al seu abast tot l’armari dels seus clients i optimitzant i acotant el seu treball. 

5.3.5. DAFO: viabilitat comercial 

 Debilitats i fortaleses (factors interns) 

 

DEBILITATS FORTALESES 

 Ens iniciem en un mercat que no és 

conegut per nosaltres, que no l’hem 

experimentat anteriorment. 

 Encara no tenim un nombre de 

clients i usuaris establerts. Per tant, 

 El nostre producte tindria 

plataforma tant per ordinadors com 

per smartphones. 

 Possibilitat de disposar d’un gran 

fons d’inversió. 
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no sabem amb exactitud qui 

utilitzaria el nostre producte i servei. 

 La nostra experiència en el mercat és 

nul·la. 

 

 El nostre producte seria una novetat 

en el mercat. 

 El nostre producte presentaria unes 

característiques noves i diferents a 

les de la resta de negocis. 

 Afiliació i col·laboració amb 

empreses que es dediquen al negoci 

de les Personal Shoppers. (entrada 

més directa al mercat) 

 Tindríem usuaris assegurats i 

presència en el mercat. 

 

 Oportunitats i amenaces (factors externs) 

 

AMENACES OPORTUNITATS 

 Som una empresa petita, que tindria 

possibles dificultats en l’entrada al 

mercat. 

 Hi ha negocis de Personal Shoppers 

en el nostre territori. 

 Possible disminució del preu del 

producte de la competència. 

 Possibles canvis en les tendències del 

mercat. 

 “Stylish Girl” és una aplicació ja 

elaborada i utilitzada per un cert 

nombre de persones. Té plataforma 

per a smartphones. 

 Mercat potencial ampli i diferenciat. 

 Dirigir-se a sectors que no utilitzaven 

el servei anteriorment. 

 Diferenciar-nos de la resta de 

negocis. 

 Arribar a ser necessaris en la manera 

de treballar dels negocis que 

ofereixen Personal Shoppers. 

 S’ofereix el producte a través 

d’Internet, la qual cosa no té límit en 

l’espai. 

 Adreçar-nos a clients amb un nivell 

adquisitiu mitjà-alt i a gran part de la 

població. 
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5.4. Pla estratègic 

5.4.1. Visió, missió i valors 

La missió és una declaració de principis, la raó que justifica l’existència de l'empresa. Forma 

part de la seva cultura, del seu sistema de valors i creences. La visió defineix i descriu la 

situació futura que desitja tenir. Els objectius són les guies per poder complir la missió.  

Missió: 

La missió i raó de ser de l’empresa és que la gent tingui la possibilitat de disposar d’un servei 

d’assessorament assequible per a gran part de la població, tenint una eina de suport virtual a 

l’hora d’anar de compres per tenir en compte quina roba convé més o menys i podent 

guardar, a la vegada, tota la roba que una persona té en el seu armari. 

Visió i valors:  

La visió de quina forma voldria projectar l’empresa en un futur, el sentiment i l’expectativa 

d’on vull ser al cap d’uns anys és la consolidació d’un programa informàtic que sigui una eina 

d’entreteniment i suport de moda bàsic per a la gent, de manera que l’utilitzin a diari. 

Nogensmenys, assolir un nivell de clients i usuaris necessaris per obtenir els beneficis 

desitjats i poder continuar la vida del negoci. Així doncs, arribar a ser un referent a l’hora 

d’oferir serveis d’assessorament a un baix cost i oferir un armari virtual on els clients 

emmagatzemin la seva roba. 

 

Imatge 1.    Font: Fundació SURT i CRESÀLIDA 
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Els valors que seguirem i ens ajudaran a complir la missió seran la modèstia, ser constant en 

la feina, treballar dur i mantenint ferms els nostres objectius i no perdre la motivació. Tal 

com esmentarem en breus, la visió estarà relacionada amb els objectius que volem assolir 

tan a llarg com a curt termini. A més a més, es duran a terme estratègies i polítiques que ens 

portaran a aconseguir lloc en el mercat i clients. 

5.4.2. Objectius 

Els objectius a establir una vegada es pugui a procedir a la creació de l’empresa, segons el 

seu horitzó temporal, serien els següents: 

Objectius a llarg termini: 

En un principi, l’objectiu principal i més important és treure el producte al mercat i 

aconseguir-ne la seva supervivència, començar-ne la venda per Internet i que la població 

l’adquireixi. Nogensmenys, un dels altres objectius és gaudir d’una certa rendibilitat del 

negoci. Un altre dels objectius principals seria distribuir el producte arreu del país espanyol; 

començant per créixer a Catalunya i més tard, aconseguir una expansió territorial per les 

comunitats autònomes limítrofes, podent atendre i captar una quota de mercat més alta, 

d’aquesta manera les possibilitats d’augmentar-ne la popularitat i el seu ús són majors. 

Qui sap si en un futur llunyà el negoci obté els beneficis suficients per expandir-se cap a 

l’estranger, per tant s’oferiria el producte en diversos idiomes, espanyol i anglès, per 

facilitar-ne l’ús no només a persones de parla castellana sinó també internacionalment. A 

més a més, per satisfer una demanda creixent, s’augmentaria el personal introduint, si fos 

necessari, més assessors personals i assistents tecnològics. 

Objectius a curt termini: 

D’altra banda i centrant-nos en objectius més específics, s’hauria d’arribar a un nivell de 

facturació prou elevat com per cobrir les despeses de l’empresa i els costos i, a la vegada, 

obtenir beneficis significants per a l’empresa. Aquest nivell de facturació vindrà donat per els 

costos fixos, el preu de venda i el cost variable unitari; és a dir, el punt mort. Així doncs, el 

nombre de clients hauria d’anar en augment i s’hauria d’aconseguir estabilitat i fidelitat en 

l’ús del producte i dels serveis en oferta. 
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En relació al personal necessari per dur a terme l’activitat laboral, per començar amb una 

assessora personal, la directora de l’empresa i un servei professional d’assistència 

tecnològica serà suficient. 

En definitiva, tot aquest conjunt d’objectius són les motivacions que ens ajudaran a 

emprendre aquest projecte dia a dia per tal d’aconseguir fer d’aquest projecte una realitat 

palpable. 

5.4.3. Estratègia competitiva 

- Estratègia de diferenciació: El nostre producte s’ha de diferenciar i considerar diferent als 

que ofereix la competència. Per aconseguir-ho, hem d’aconseguir oferir uns serveis i unes 

característiques que ens diferenciïn positivament. El nostre producte, que consta d’una 

pàgina web on l’usuari disposa del seu armari virtual, oferiria un servei d’assessorament 

personal online.  

Així, doncs, ens diferenciaríem tant de les empreses que ofereixen serveis de Personal 

Shopper com del programa “Stylish Girl”.  

Les empreses que ofereixen assessorament presencial no tenen l’oportunitat de prestar 

consultes online i tampoc tenen la possibilitat de saber en qualsevol moment tota la roba de 

la qual disposa el client, ni els seus accessoris, ni les necessitats que pot arribar a tenir, ja 

siguin viatges, reunions, presentacions... Tal i com em va explicar la Sònia Alriols en 

l’entrevista que es troba a l’Annex 3, els Personal Shopper no tenen guardada la roba de 

cada client en dispositius electrònics. Però, tenen una guia de colors de cada client i 

normalment recorden algunes peces de roba que tenen. 

El programa “Stylish Girl” ofereix l’armari virtual, però no compta amb un servei 

d’assessorament personal online. A continuació, l’enllaç a un vídeo que mostra el 

funcionament de “Stylish Girl”: http://www.youtube.com/watch?v=efRDueedX8U 

- Estratègia d’enfocament: Consisteix a concentrar-se en prestar el servei a un nínxol de 

mercat, és a dir, un segment de la població que vol un servei amb unes característiques molt 

concretes i adaptades a les seves necessitats. 

http://www.youtube.com/watch?v=efRDueedX8U
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De manera que, l’alta segmentació del nostre producte es troba en les persones que tenen, 

com a mínim, un ordenador amb connexió de banda ampla a Internet i, a més a més, un 

smartphone amb connexió a Internet. Per tant, ens centrem en certa població que ha de 

tenir un nivell adquisitiu mitjà que li permeti posseir un ordinador i connexió a Internet.  

Per concloure, el nínxol de mercat correspondria a població dels 16 als 50 anys, ja que és una 

part de la població que està introduïda en el món de les tecnologies i les utilitza pel seu dia a 

dia ja són integrants de la societat postindustrial. 

5.4.4. Pla d’actuació 

El pla d’actuacions consisteix a fer una llista amb totes les activitats que cal dur a terme per 

crear l’empresa i per implantar-la i iniciar-ne les operacions, les quals després s’integraran i 

s’ordenaran per seqüència i temps. 

En primer lloc, doncs, hem procedit a fer una llista de les activitats que cal dur a terme i a 

ordenar-les de forma seqüencial. A continuació, hem assenyalat quines activitats es poden 

fer de manera simultània, i també cal assignar els temps de duració de cada activitat. És 

necessari remarcar que el pla d’actuacions és compartit per a tots els escenaris que veurem 

a continuació, tant pel conservador com pel pessimista i l’optimista. 

La llista d’activitats i la seva realització s’han representat gràficament en un calendari per 

portar un control visual del pla de treball, mitjançant un diagrama de Gantt que podem 

trobar en l’Annex 4. En el diagrama de Gantt que hem realitzat es pot observar que la unitat 

temporal del cronograma són les setmanes i les divisions de l’escala en mesos. A més, quan 

les caselles estan pintades vol dir que es du a terme l’activitat i, en el seu interior, es pot 

observar el cost que té cadascuna setmanalment. La suma del cost de totes les activitats és 

igual a 18.279’53€. 
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5.5. Pla de màrqueting 

5.5.1.1. Públic objectiu  

Nivell Nacional 

Segons les estadístiques treballades en l’estudi de mercat, procedents d’INE, la població que 

utilitza el comerç electrònic, entre els 16 i 74 anys, és igual al 17’4%. Aquest d’17’4% 

correspon a 6.022.404 persones sobre un total de 34.088.371 de persones entre 16 i 74 

anys. 

 

D’altra banda i segons estadístiques sobre el volum de negoci per branques d’activitat de la 

Comissió del mercat de telecomunicacions, a la branca de peces de roba els hi correspon un 

4% del total del comerç electrònic a Espanya, que equival a 240.880 persones que han 

comprat peces de roba mitjançant el comerç electrònic durant l’any 2010. 

 

 

A més a més, també segons Comissió del mercat de telecomunicacions, el volum del comerç 

electrònic a Espanya va assolir els 1.911.000.000 € a finals del quart trimestre de l’any 2010. 

De manera que multiplicant el volum del comerç electrònic (1.911.000.000 €) per el 4% del 

total del comerç electrònic de la branca de peces de roba obtenim el volum de comerç 

electrònic de la branca de peces de roba, que és 76.440.000 €. 

 

 

Anant més enllà, dividint el volum de comerç electrònic de la branca de peces de roba entre 

les persones que han comprat peces de roba mitjançant el comerç electrònic obtindrem la 

mitjana d’euros que s’han gastat en cada compra a través del comerç electrònic. 

 

 

 

17’4% × 34.088.371 = 6.022.404 persones que utilitzen comerç electrònic 

6.022.404 × 4% = 240.880 persones han comprat peces de roba mitjançant el comerç  

electrònic 

1.911.000.000 × 4% = 76.440.000 € del volum de comerç electrònic de la branca de peces de 

roba 

76.440.000 ÷ 240.880 = 317’34 €/compra que s’han gastat a través del comerç electrònic 



  Treball de Recerca: Creació d’un negoci 

Alarca  45 

Nivell local 

La població que utilitza el comerç electrònic a la província de Lleida, també segons INE, entre 

els 15 i 74 anys, equival al 17’4%. Aquest d’17’4% correspon a 57.467 persones de la 

província de Lleida sobre un total de 330.274 de persones entre 15 i 74 anys. 

 

Per obtenir dades més acurades i segons estadístiques sobre el volum de negoci per 

branques d’activitat de la Comissió del mercat de telecomunicacions, a la branca de peces de 

roba els hi correspon un 4% del total del comerç electrònic a Espanya, que extrapolant-ho, a 

la província de Lleida, són 2.299 persones que han comprat peces de roba mitjançant el 

comerç electrònic durant l’any 2010 a la província. 

 

 

5.5.1.2. Previsió de vendes 

Donades les característiques de l’activitat, els ingressos dependran dels serveis prestats als 

clients i d’uns ingressos estàndards en publicitat. Les premisses de la lògica que he utilitzat 

per realitzar la previsió de vendes són fruit de càlculs del què preveig que vendré. Cal 

remarcar que numèricament, aquestes previsions també les he d'incorporar a l'àrea 

econòmica-financera, però ara és el moment de veure el raonament utilitzat per elaborar-

les. 

Per això, especifico quins factors utilitzo per calcular la capacitat màxima de 

producció/prestació de serveis de la meva empresa i el perquè d'unes determinades 

previsions de vendes en un determinat mes i no unes altres. 

Els motius que ens han guiat per desenvolupar el perquè d'unes determinades previsions de 

vendes en un determinat moment que usen factors per calcular la capacitat mínima i 

màxima de prestació de serveis i no unes altres són les següents: 

 Una visió cauta basada en dades estadístiques històriques amb un dibuix  

conservador i/o òptim del públic objectiu. 

17’4% × 330.274 = 57.467 persones que utilitzen comerç electrònic 

57.467 × 4% = 2.299 persones han comprat peces de roba mitjançant el comerç electrònic a la 

província de Lleida 
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 Una visió basada en el dibuix pessimista.  

 Una altra visió optimista de l’escenari. 

 

Els càlculs per determinar la xifra de negoci ha estat ponderat, aprofitant els paràmetres 

històrics de les estadístiques de  la població actual a Espanya i a la província de Lleida dels 16 

als 74 anys de l’INE i, a més a més, el percentatge de la població dels 16 als 74 anys que 

compra roba a través del comerç electrònic. 

  

Basant-me en aquestes dades,  la nostra demanda potencial la situaríem en 2.299 persones a 

nivell de la província de Lleida, que representa un 0,95% del total de persones d’Espanya que 

usen aquest mitjà de compra.  Parteixo de què aquest seria el nombre de prestacions 

potencial i no pas les 240.880 que persones han comprat peces de roba mitjançant el 

comerç electrònic en el territori espanyol ja que primer caldrà copsar mercat i client en 

l’entorn territorial i després podré globalitzar l’abast i avantatge de la compra-venda online i 

expandir mercat.  

Per això,  s’ha fet una aproximació a la baixa de la quota de mercat i ara com ara, em centro 

en els possibles consumidors territorials. La raó és obtenir una visió cauta i mesurada del 

projecte empresarial, tot aplicant criteris de prudència i austeritat davant la conjuntura 

econòmica en la qual estem immersos. 

L’estimació del nivell d’activitat, tal i com he esmentat, és conservadora i implica que 

diàriament el nombre de serveis se situï al voltant de 192 per tal de situar-nos en el punt del 

llindar de rendibilitat i poder cobrir costos.  Aquestes previsions suposen el volum de vendes  

i ingressos per prestacions de serveis analitzat als següents gràfics: 

 Nombre serveis mensuals:   2299/12=192 serveis 

Durada estàndard del servei: 20 minuts 

*Preu de la competència: 220$/2 hores 110$ hora 21,10 €/20 minuts 

Preu de cost servei: 47.710/2299 20,75 €/servei   

Preu competència/cost servei 21,10 €/ 20,75 € 
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 Rendibilitat: 

  

1,02%  factor de creixement (ve donat per la divisió 

entre el preu de la competència i el del nostre servei) 

Preu de venda servei: 20,75 € 

 

*El preu de la competència ve donat per un servei d’assessorament online que es duu a 

terme a Mèxic, on cobren 220$ per dos hores. La cotització de l’euro al dòlar que he pres 

com a referència és: 1 Euro = 1,3633 Dòlars EUA a (14.11.2011)  

Agafant com a base les dades anteriors, procedirem a elaborar tres escenaris que aplicarem 

per seleccionar una estratègia depenent de l’escenari més probable. 

Escenari pessimista 

És el criteri que escolliria una persona que pensés que se li presenta una previsió de vendes 

desfavorable. Seria una emprenedora o un emprenedor que prendria les meves decisions 

segons la teoria de Wald en criteris de maxi-min. Això provocaria que pensés que de les 

2.299 persones que han comprat peces de roba mitjançant el comerç electrònic a la 

província de Lleida pressuposo que la meitat seran clients de l'empresa i faran us del servei 

que ofereixo.  

 

Escenari conservador  

Previsió basada en les dades de l'INE. He calculat el creixement que tindríem anualment 

basant-me en l’augment de la població, de l’any 2009 a l’any 2010, que passa de les 2078 

persones que compren roba a través del comerç electrònic a Lleida a 2299 l’any 2010, 

donant un increment del 10’64%. 
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Escenari optimista  

És el criteri que escolliria una persona que pensés que se li presenta una previsió de vendes 

favorable. Seria una emprenedora o un emprenedor que prendria les seves decisions segons 

criteris optimistes com ara el maxi-max. Això faria que penses que l’àmbit territorial fos una 

previsió no vàlida i endegues un projecte de vendes arreu d’Espanya. Però tot  i així, com no 

tenim una situació de certesa, ens cal pensar que les 240.880 persones de públic objectiu no 

usarien el servei, però també pensaria que el 0,95% territorial de Lleida que equival a les 

2.299 persones és molt poc. Per tant, cal decidir quin és el grau d’optimisme i per tant 

l’alternativa que em proporciona el millor resultat possible i que ha d’encabir-se entre el 

màxim i el mínim dels nivells. Per tal de fer-ne un càlcul numèric, s’assigna una probabilitat 

del 20% de que el nombre total persones de públic objectiu estiguessin disposades a 

comprar el meu producte, i per tant la premissa i previsió seria: 

De les 240.880  persones han comprat peces de roba mitjançant el comerç electrònic a 

Espanya pressuposo que el 20% seran clients de l'empresa i faran ús del servei que ofereixo. 

 

5.5.2. Posicionament 

Com hem dit anteriorment, els factors que ens diferenciaran de la competència seran: 

utilització d’una pàgina web com a plataforma per oferir a l’usuari la recreació del seu armari 

de manera virtual i, a més a més, un servei d’assessorament personal online que no 

requereix la presència de l’assessor. D’aquesta manera els clients podran obtenir un servei 

d’assessorament a un preu més baix del normal i l’assessor podrà saber en tot moment de la 

roba amb què compta l’usuari. 

El nostre servei i producte es posicionaria en el mercat pels següents punts forts: 



  Treball de Recerca: Creació d’un negoci 

Alarca  49 

 Els consumidors identificaran el nostre servei d’assessorament personal online pel baix 

preu i pel bon i ràpid anàlisi i assessorament del què gaudiran els consumidors. 

 Els consumidors ens tindran com a servei i producte de referència en qualsevol moment 

i, especialment, quan els manqui seguretat o ajuda en la compra de la seva roba i/o 

accessoris. 

 Els clients acabaran tenint la percepció que el nostre servei és totalment necessari i que 

els facilita el dia a dia. D’aquesta manera, els clients no s’hauran de preocupar en 

conjuntar roba una vegada i una altra ni equivocar-se al fer la compra ja que podran 

consultar tot el que tenen en el seu armari virtual. 

 La nostra pàgina web disposarà d’una imatge innovadora i atractiva que atraurà els 

consumidors, evitant que es cansin d’utilitzar-lo o que el trobin estèticament 

deplorable. 

 Un dels punts que ens caracteritzaran també serà la innovació. El nostre producte serà 

tecnològicament avançat. S’intentarà disposar de mecanismes i característiques que 

permetin al màxim la interacció dels clients i que en facilitin el seu ús. 

5.5.3. Polítiques de màrqueting: màrqueting mix 

Política de producte o servei 

 El producte, és a dir, la pàgina web s’anomenarà “virtual closet”. 

El domini de la pàgina web no té perquè coincidir amb el nom exacte del producte, ja 

que tot dependrà de la disponibilitat de dominis. 

 El producte serà ofert als consumidors mitjançant una pàgina web. Així doncs, les 

característiques tècniques del producte serien les pròpies d’una pàgina web.  

 La pàgina web constarà d’un disseny atractiu i captivador. La presentació serà l’adient 

en respecte a l’alta segmentació del producte i servei. 

 El cicle de vida del servei d’assessorament començaria amb la demanda per part del 

client d’assessorament, i finalitzaria amb el Personal Shopper havent assessorat al client. 
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Tot aquest cicle podria prolongar-se com a màxim 3 dies, però es repetiria cada cert 

temps. 

De cara al futur, es podria evolucionar disminuint la durada del cicle de vida del servei, 

sistematitzant els processos. 

 Es poden arribar a oferir serveis complementaris, tals com: poder comprar la roba o els 

accessoris que han estat assessorats des de la nostra pàgina web, oferir cursos 

d’estilisme personal mitjançant la web i vídeos, que l’assessor s’impliqui cada vegada 

més amb els clients, possibilitat de reunir-se el client amb l’assessor per tal de conèixer 

millor els gustos del client o xatejar i adaptar-se al màxim a les seves necessitats... 

 El producte cobrirà necessitats no bàsiques que són complementàries però que poden 

arribar a ser importants pels seus usuaris. Doncs, a través de la compra del servei i la 

utilització de la pàgina web els clients cobriran les seves necessitats. Aquestes seran 

disposar d’ajuda per completar i millorar els seu fons d’armari i arribar a ser capaços de 

vestir adequadament i d’acord amb les directrius que marca la moda del moment. 

 Ens diferenciarem de la resta de productes i serveis del mercat dirigint-nos a sectors que 

no utilitzaven el servei anteriorment. D’altra banda, oferim el servei d’assessorament a 

través d’Internet, d’aquesta manera el nostre servei no té límits en l’espai. 

 El personal d’atenció al client seran persones formades en el món de la moda i 

interessades en estar contínuament autoalimentant-se del món de la moda. A més a 

més, el personal hauria d’estar constantment motivat per fer la seva feina cada vegada 

millor i que estiguin satisfets amb la seva aportació a l’empresa. 

Política de preu 

 El preu del nostre servei ve definit per la combinació de dues polítiques de preus: la 

política de rendibilitat i la política de llançament.  Per conseqüent, hem d’establir un 

preu que ens permeti obtenir una certa rendibilitat però que, degut a l’entrada per 

primera vegada al mercat, sigui inferior als de la competència.  

D’una banda, hem pres com a referència els preus que cobra l’empresa “Your Personal 

Shopper”. Aquesta empresa ofereix un assessorament personal per 60 euros l’hora, que 
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equival a uns 30 euros la mitja hora. Per tant, el preu del nostre servei ha de ser inferior 

a 30 euros. 

D’altra banda, hem establert el preu del servei a 20’75€, tenint un punt mort de 1.362 

serveis anuals, per cobrir uns costos de 28.413’77€. Però el preu mínim al qual hauríem 

d’oferir el servei, per cobrir totes les despeses sense aconseguir un punt mort que 

sobrepassi la demanda potencial, 2299 serveis, seria oferir-lo a 12’36€/el servei. 

 Com s’ha dit anteriorment, l’estructura necessària per poder prestar el servei té un cost 

total de 28.413’77 euros, els quals són tots costos fixos. 

 El cobrament per la prestació del servei serà a través Internet i s’efectuarà mitjançant el 

sistema “PayPal” o similars. 

Política de comunicació 

 Un logotip senzill que tingués una denotació moderna i actual que, a més a més, servís 

d’imatge identificativa en la web. Per a la papereria, els rètols, les imatges dels correus 

electrònics... s’utilitzaria, a part del logotip identificatiu amb les característiques 

esmentades abans, un logotip on s’observés el nom complet de l’empresa. 

 Per promocionar el servei es duran a terme tècniques promocionals que permetin 

generar una actitud positiva vers el producte. 

Es començarà per fer publicitat a través d’Internet, en pàgines web que estiguin 

relacionades amb la moda i la roba, i en els diaris locals; més tard, es pot arribar a optar 

per un relacions públiques que promocioni l’empresa i el servei. 

Política de distribució 

 Els servei es prestarà a través d’Internet, de forma directa per l’empresa. 

 El sistema logístic serà virtual, per tant, la distribució es realitzarà mitjançant una pàgina 

web desenvolupada per l’empresa, que constarà d’un portal on l’usuari introduirà les 

seves dades. Una vegada ha accedit, tindrà a la seva disposició l’armari virtual i el servei 

que oferim. 
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 Quan es llanci el servei i la pàgina web hi haurà un assessor personal que es dedicarà a 

atendre la demanda dels clients. L’assessor personal haurà de tenir el “Grau en Disseny” 

o un cicle formatiu de grau superior que acrediti la capacitat de fer d’assessor o estilista 

personal. 

 Pel que fa a la imatge corporativa de la pàgina web, aquesta haurà de tenir una 

decoració senzilla i càlida, agradable per tots els usuaris. A més a més, la 

disposició de la pàgina web serà funcional i fàcil d’utilitzar. L’“interface” de la 

pàgina web englobarà la forma en la qual l’operador interactua amb l’ordinador, 

els missatges que aquest rebrà, les respostes del programa a la utilització que el 

client en farà. 
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5.6. Pla d’operacions 

5.6.1. Descripció tècnica del producte o servei 

Físicament el producte és una pàgina web. La pàgina web constarà d’una pàgina principal a 

través de la qual els usuaris accediran, mitjançant el seu compte i la seva contrasenya, al seu 

armari virtual. Una vegada han accedit al seu compte, els consumidors trobaran diferents 

menús:  

 L’armari: espai on el client tindrà emmagatzemada tota la seva roba. 

 Conjunts: espai on el client combinarà la seva roba com vulgui, arribant a formar 

conjunts al seu gust que s’emmagatzemaran per consultes posteriors. 

 Calendari: el client podrà organitzar la seva roba en funció del seu calendari, si ha de 

viatjar, si té reunions, si té sopars, bodes, etc. 

 Maleta: opció de fer-se la maleta i saber que t’has d’endur si  viatges o no estàs a casa 

durant un cert temps. 

 Llista de compres pendents: espai on l’usuari pot fer un llistat de la roba o els 

accessoris que es vol comprar. 

 Roba que no es pot utilitzar: l’usuari pot fer una relació de les peces de roba que no 

pot utilitzar per raons com que estan a la tintoreria o que les ha deixat a algú. 

 Assessorament online: espai on el consumidor compra el servei d’assessorament 

online. 

5.6.2. Procés de prestació del servei 

Una vegada el client compra el servei, és a dir, l’assessorament personal online, i hagi indicat 

quines són les seves necessitats i demandes, l’assessor analitzarà el seu armari virtual i 

conjunts que té en el seu compte i li respondrà havent processat tota aquesta informació. El 

procés de prestació del servei s’allargaria, com a màxim, a 3 dies. 

5.6.3. Capacitat instal·lada 

El nombre de serveis que es poden arribar a prestar estan condicionats pels següents 

factors:  

 Personal: tindrem contactat a un Personal Shopper quatre hores al dia durant 5 dies a 

la setmana, el que equival a 20 hores setmanals. 
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 El coll d’ampolla de la prestació del nostre servei la trobaríem després d’haver analitzat 

l’armari, quan l’assessor personal ha d’elaborar la resposta a les necessitats del client. 

 Pel que fa a les estratègies a curt termini, es podria dur a terme la contractació de més 

d’un assessor personal per aconseguir accelerar la prestació del servei i augmentar el 

nombre de clients. A més a més, es podrien ampliar les hores de treball del personal. 

Tenint en compte que és un assessor personal que no forma part de l’estructura fixa 

de l’empresa i que tindrà accés a dades personals dels clients i de l’empresa, caldrà 

analitzar i concretar com es resolen els aspectes legals i els aspectes de seguretat de la 

propietat intel·lectual de l’empresa.  

5.6.4. Gestió de comandes dels clients i distribució 

Les comandes es rebran a través de la pàgina web, el client farà una descripció del servei que 

vol rebre, en què vol ser assessorat, quines són les seves necessitats i els seus interessos, i 

quin és el termini màxim per rebre el servei. 

Una vegada l’assessor personal haurà rebut la comanda del client, l’analitzarà i durà a terme 

tots els procediments necessaris per a satisfer les necessitats del client. Abans de la 

prestació del servei, l’assessor personal analitzarà l’armari virtual del client però no hi haurà 

cap contacte presencial previ amb el client. 

Finalment, l’assessor personal enviarà, a través de la pàgina web, la prestació del servei que 

es cobrarà mitjançant sistemes de cobrament com el “PayPal” o similars a aquest. 

5.6.5. Localització, descripció del local i distribució en planta 

La localització de l’empresa serà Bellpuig, exactament al C/Major n. 23. S’ha escollit aquesta 

localització ja que per a començar el negoci són suficients els recursos i els equips de 

processament d’informació que hi ha al domicili. És evident, que el domicili compta amb 

connexió a Internet, línea de telèfon i espai habilitat per dura a terme l’activitat empresarial. 

Abans de decidir, s’han estudiat altres alternatives, però ens hem decantat per l’anterior ja 

que així reduïm costos de l’empresa. Les altres alternatives eren: 

1. Arrendar un local a Lleida, cosa que suposa un cost alt perquè s’hauria, a més a més 

d’arrendar el local, fer reformes i comprar mobiliari. Per tant, s’hauria de fer una inversió 
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inicial molt més gran per tal d’habilitar un espai per al desenvolupament de l’activitat 

empresarial. 

2. Domiciliar l’empresa a Tàrrega; tot i que no caldria fer reformes ni comprar mobiliari 

perquè és un habitacle on ja hi ha mobiliari i disposa de connexió a Internet, línea de 

telèfon, s’haurien de fer unes quantes reformes. A més a més, l’empresa estaria una 

domiciliada en una altra població que la que viu la directora general, llavors costaria més 

estar a l’aguait i regular l’activitat empresarial. 

El local on s’ubicarà l’empresa, a la segona planta del domicili, té forma de lletra ela. La seva 

superfície aproximada és de 48 metres quadrats. Pel que fa a les instal·lacions disponibles, 

són: aigua potable, llum, telèfon , Internet ADSL, aire condicionat i calefacció.  

En aquest local, no hi ha possibilitats d’expansió ja que és un domicili. Però, en cas que es 

necessités un local més gran ens decantaríem per l’arrendament o la compra d’un. 
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5.6.6. Gestió mediambiental 

La nostra política de gestió mediambiental que durem a terme a l’empresa vindrà donada 

per les següents directrius: 

Estalvi de paper: 

 Utilitzar paper reciclat i orgànic per al treball diari. 

 Escanejar sempre que sigui possible i evitar la impressió innecessària. 

 Revisar el contingut i l’ortografia abans d’imprimir qualsevol document. 

 Restringir la impressió en color. 

 Configurar la impressora per a imprimir a doble cara i/o a dues pàgines per full. 

 Dipositar a la safata de reaprofitament tot el paper que pugui tenir un doble ús. 

 Prioritzar el correu electrònic. 

Estalvi d’energia a l’oficina: 

Climatització: 

 Tancar les finestres o limitar-ne l’obertura en èpoques de fred. 

 Graduar l’entrada de llum natural aprofitant-la al màxim. 

 Fer un ús responsable del teu climatitzador. 

Ofimàtica: 

 Apagar el monitor quan no l’utilitzis. 

 Configurar l’ordinador perquè hiverni en inactivitat. 

 Apagar l’equip un cop acabada la jornada laboral. 

Il·luminació: 

 Encendre només els llums necessaris. 

 Apagar els llums en sortir del despatx. 

Estalvi d’aigua als serveis: 

 Utilitzar el polsador de descàrrega curta sempre que sigui possible. 

 Tancar l’aixeta mentre t’ensabones i quan acabis de rentar-te. 

 Eixugar-se amb paper. És més eficient que l’assecador d’aire. 
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5.7. L’organització i els recursos humans 

5.7.1. Organigrama de l’empresa 

 

5.7.2. Descripció dels llocs de treball 

L’empresa estarà formada per dos socis, la directora general i el director informàtic, que serà 

el programador informàtic. Així doncs, la directora general és la sòcia majoritària i el director 

informàtic en serà soci minoritari. La raó per la qual el director informàtic és un soci 

tecnològic és la recerca de la màxima implicació en el projecte perquè tiri endavant. 

Les diferents persones que formaran part de l’empresa, en l’escenari conservador, seran: 

 Directora general: ha de ser capaç de coordinar els recursos interns, presentar a la 

companyia davant de tercers, controlar les fites i els objectius. També ha de dirigir, 

liderar i motivar als treballadors per a què realitzin la seva feina. 

La directora general treballarà un total de 40 hores al mes, cobrant 8€/h bruts. 

 Director informàtic: coordinarà l’actuació del programador informàtic, que serà ell 

mateix, i del dissenyador gràfic. 

 Programador informàtic: ha de tenir el grau en “Enginyeria Informàtica”. Portarà a 

terme el desenvolupament i la creació de la plataforma web de l’empresa i, 

conseqüentment, el seu manteniment. És necessari haver programat anteriorment una 

Directora 
General 

 

Director 
informàtic 

Programador 
informàtic 

 

Dissenyador 
gràfic 

Director de 
prestació del 

servei 

Assessor 
personal 
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pàgina web professionalment, tot i que pot arribar a ser prescindible. Treballarà 

conjuntament amb el dissenyador gràfic. 

El programador informàtic, que serà el director informàtic, treballarà 12 hores al mes, 

cobrant 7’81€/h bruts, segons el conveni col·lectiu esmentat més tard. 

 Dissenyador gràfic: ha de tenir el “Graduat Superior en Disseny, especialitat Disseny 

Gràfic”. A més a més, ha de poder combinar els textos i les imatges que decoren la 

pàgina web, arribant a convèncer i manipular l’usuari de la pàgina web i el servei. 

Haurà de saber transformar les idees en dissenys reals i intentar-les connectar amb el 

públic al qual van destinades. 

El dissenyador gràfic treballarà 10 hores al mes, cobrant 7’81€/h bruts, també segons 

el conveni col·lectiu. 

 Assessor personal: ha de tenir el “Grau en Disseny” o un cicle formatiu de grau 

superior que acrediti la capacitat de fer d’assessor o estilista personal. La persona que 

ocupi el lloc hauria de disposar de bona cultura, bons modals, un gust refinat i estar al 

dia de la moda i les col·leccions. L’assessor personal haurà d’estar sempre al cas de les 

tendències més actuals, identificar els desitjos i les necessitats del client, analitzar 

correctament el client per oferir un bon servei i gestionar la compra i la contractació de 

serveis al millor preu possible. 

L’assessor personal treballarà 96 hores al mes, cobrant 8’125€/h bruts. 

Els salaris seran regulats pel conveni col·lectiu de treball del sector del Comerç, en 

general, de les comarques de Lleida per al període de l’1-1-2010 al 31-12-2011. La pàgina 

web on l’hem trobat és:  

 http://www10.gencat.net/treball_cnc/AppJava/fitxers/upload/catala/25001509/Com

erc_general.pdf 

La correcció del conveni col·lectiu és la següent: 

 http://www10.gencat.net/treball_cnc/AppJava/fitxers/upload/catala/25001509/Com

erc%20en%20general%20CE.pdf 

 

 

http://www10.gencat.net/treball_cnc/AppJava/fitxers/upload/catala/25001509/Comerc_general.pdf
http://www10.gencat.net/treball_cnc/AppJava/fitxers/upload/catala/25001509/Comerc_general.pdf
http://www10.gencat.net/treball_cnc/AppJava/fitxers/upload/catala/25001509/Comerc%20en%20general%20CE.pdf
http://www10.gencat.net/treball_cnc/AppJava/fitxers/upload/catala/25001509/Comerc%20en%20general%20CE.pdf
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5.7.5. Retenció i motivació del personal 

La motivació en el treball és una part molt important, les persones que tenen una alta 

motivació acostumen a rendir més en la seva feina, aprofiten millor el temps i 

aconsegueixen amb una facilitat més gran els objectius marcats per l’empresa. Per tant, això 

suposa un clar benefici tant per l’empresa com per el propi treballador. 

Cal dir, que tenint tants pocs treballadors en plantilla no ens centrarem en teories de la 

conducta humana com la piràmide de Maslow, la teoria de les tres necessitats de McClelland 

o els sis tipus de personalitat que va catalogar Holland i que va relacionar amb els interessos 

professionals dominants en cadascun. 

Quant a la motivació del personal de la nostra empresa, el primer pas serà intentar conèixer 

quins aspectes motiven els treballadors i quins els desmotiven. També s’ha de crear un 

ambient confortable que sigui agradable i que ofereixi seguretat als treballadors. 

 

Imatge 2. Piràmide de Maslow.    Font: Editorial McGraw-Hill 
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Però, el factors que crec que són essencials per a la motivació són: 

 Ser agraït amb els treballadors i mostrar-los-hi públicament. 

 Dedicar el temps necessari als treballadors per a què ells arribin a sentir-se una part 

important de l’empresa. 

 Proporcionar feedback en el procés comunicatiu i quan s’està treballant. 

 Tenir cura de l’ambient de treball, estar sempre atent del què passa i les necessitats 

dels treballadors. 

 Proporcionar informació de l’empresa als treballadors i compartir la definició del futur 

de l’empresa. 

 Involucrar els treballadors en l’empresa i crear relacions fora de l’àmbit laboral entre 

els integrants d’aquesta. 

 Fomentar l’autonomia dels treballadors. 

 Establir aliances i confiança amb cada treballador. 

 Celebrar els èxits. 

 Que el treballador percebi que ha de realitzar un esforç per cobrar el seu salari. En el 

cas que la persona cregui que té el salari assegurat independentment de l’esforç, pot 

provocar una disminució del rendiment i, a la vegada, de la seva motivació. 

5.7.6. Seguretat i higiene en el treball 

Dins el marc normatiu vigent en el nostre país i per tal de promoure la seguretat i la Salut 

dels treballadors, tal i com estableix la Llei de Prevenció de Riscos Laborals (LLPRL) 

modificada per la Llei 54/2003 de 12 de desembre i les seves disposicions reglamentàries, 

durem a terme la integració de l’activitat preventiva a l’empresa i l’adopció de totes les 

mesures necessàries per la protecció de la seguretat i Salut dels nostres treballadors. 

Per aquest motiu i per donar compliment a aquest gran número d’obligacions que 

l’empresari ha  adquirit amb la LLPRL, en un futur s’optaria per concertar el servei de 

PREVINT (SERVIPREIN, Sociedad de Prevención S.L.U.) Servei de prevenció aliè acreditat 

(art.16) com una de les modalitats d’organització dels recursos pel desenvolupament de les 

activitats preventives i amb el qual em contractat les 4 especialitats preventives (Seguretat 

en el Treball ,Higiene Industrial, Ergonomia / Psicosociologia, Vigilància de la Salut) i així 

http://www.prevint.es/?mod=servicios&exec=seguridad
http://www.prevint.es/?mod=servicios&exec=seguridad
http://www.prevint.es/?mod=servicios&exec=higiene
http://www.prevint.es/?mod=servicios&exec=ergonomia
http://www.prevint.es/?mod=servicios&exec=vigilancia
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complirem amb les principals obligacions que tenim com a empresa en aquesta esmentada 

matèria, que són: 

- Pla de prevenció de riscos laborals (Article 16 de LPRL i article 2 RSP) 

- Avaluació de riscos (Article 16 de LLPRL i article 3 RSP) 

- Informació (Article 18 LLPRL) 

- Consulta i participació (Article 18 LLPRL) 

- Formació (Article 19 LLPRL) 

- Mesures d’emergència (Article 20 LLPRL) 

- Vigilància de la salut (Article 22 LLPRL) 

- Planificació de l’activitat preventiva (Article 16 LLPRL i  articles 8 i 9  RSP) 

- Documentació (Article 23 LLPRL i article 7  RSP) 

- Coordinació d’activitats empresarials (Art. 24 i RD 171/2004) 

- Protecció de col·lectius especials: treballadors especialment sensibles, dones 

embarassades o en lactància i menors d'edat. (arts. 25, 26 i 27 LLPRL) 

També, cal tenir present les Obligacions dels treballadors en matèria preventiva, ja que 

segons l’article 29 de la Llei 31/95, correspon a cada treballador vetllar, segons les seves 

possibilitats i mitjançant el desenvolupament de les mesures de prevenció que en cada cas 

siguin adoptades, per la seva pròpia seguretat i salut en el treball i per la d’aquelles altres 

persones a les que pugui afectar a la seva activitat professional. L’incompliment per part del 

treballador de les seves obligacions en matèria de prevenció de riscos laborals serà 

considerat com incompliment laboral, als efectes previstos en l’article 58.1 del estatut dels 

treballadors. 

Pel que fa a l’elecció de la MATEPSS, hem optat per Mútua Intercomarcal, Mútua 

d’Accidents de Treball i Malalties Professionals de la Seguretat Social núm. 39 (MATEPSS 

núm. 39), és una entitat sense finalitat de lucre autoritzada pel Ministeri de Treball i 

Immigració per oferir els seus serveis als associats en relació amb la gestió de la Seguretat 

Social. Ens donen la confiança d’una trajectòria iniciada l’any 1932, més de 75 anys 

d’experiència al servei dels seus associats, a més tenen a la nostra disposició una àmplia 

xarxa de centres a nivell nacional i un excel·lent equip de professionals; amb l’objectiu de 
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donar-nos la millor cobertura de les nostres necessitats i oferir-nos un servei de qualitat per 

ajudar-nos i assessorar-nos d’una manera personal i eficient. 
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5.8. Estructura legal 

5.8.1. Forma jurídica 

Per triar la forma jurídica més convenient per a l’empresa haurem de procedir a determinar 

quina estructura s’adapta millor a les característiques pròpies del projecte que volem 

desenvolupar. Els aspectes que cal valorar abans d’optar per una forma jurídica i que ens 

ajudaran a decidir quina estructura legal adoptarà l’empresa seran: 

 L’activitat que és vol exercir és un servei d’assessorament personal en línea a través 

d’Internet i la creació d’una pàgina web que permeti emmagatzemar virtualment la 

roba que té en el seu armari l’usuari. 

 El nombre de persones que participen en el projecte com a titulars són, com a mínim la 

promotora, és a dir, la persona que té la idea de negoci i és l’encarregada de 

desenvolupar-la. A més a més, es podria comptar amb un altre titular que seria un 

“Business Angel”. D’aquesta manera, l’empresa tindria una font de finançament 

important. 

 Els promotors opten per una estructura legal en la qual la responsabilitat sigui limitada 

al capital aportat. 

Des del punt de vista fiscal, ens interessa tributar per l’Impost sobre Societats. 

Després d’analitzar els aspectes anteriors, ens hem decantat per una Societat de 

Responsabilitat Limitada. Aquest tipus de societat requereix un capital mínim de 3.005’06€, 

el nombre de socis mínim és 1, la responsabilitat és limitada al capital aportat i fiscalment es 

tributa per l’Impost sobre Societats. 

És necessari remarcar que la persona que ha tingut la idea de negoci i l’ha desenvolupat serà 

propietària, com a mínim, del 51% del capital de l’empresa. De l’altre 49% en seria propietari 

el “Business Angel”, que compraria prima d’emissió de l’empresa. 
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5.9. Pla econòmic i financer 

5.9.1. Pla d’inversions 

El desemborsament inicial necessari per finançar tant l’immobilitzat intangible, format per la 

llicència Flash i les aplicacions informàtiques; l’immobilitzat material, format pels equips de 

processament d’informació i; un estoc de tresoreria per fer front a pagaments inicials serà 

de 18.279’53€. 

El desemborsament inicial de 18.279’53€ finançarà la llicència Flash (500€), les aplicacions 

informàtiques (200€), els equips de processament d’informació (1000€) i un estoc de 

tresoreria de 16.579’53€. 

Escenari conservador 

El cash flow previst de l’escenari conservador és el següent: 

 

Tenint en compte que el cost del diner és 0’0225, el cash flow anterior i el desemborsament 

inicial de 18.279’53€: 

- La VAN és de 38.303’71€. 

- La TIR és del 85’62%. 

 

Escenari pessimista 

El cash flow previst de l’escenari pessimista és: 
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Hi ha un desemborsament inicial de 18.279’53€ i el cost del diner és de 0’0225. 

- La VAN és de -12.482’77€. 

- La TIR no té cap significat, ja que la VAN és negativa. 

Escenari optimista 

El cash flow previst de l’escenari optimista és el següent: 

 

Tenint en compte que el cost del diner és 0’0225, el cash flow anterior i el desemborsament 

inicial de 18.279’53€: 

- La VAN és de 1.583.643’72 € 

- La TIR és del 2718’11%. 

5.9.2. Pla de finançament 

El finançament de la inversió inicial i de les altres necessitats podrà fer-se mitjançant 

finançament propi. S’ha optat per comptar amb finançament propi perquè per al 

desenvolupament normal de l’empresa no és necessari endeutar-se. El finançament propi 

seria de 18.279’53€. 

5.9.3. Compte de pèrdues i guanys 

A continuació, mostrarem els beneficis anuals en diferents escenaris; un escenari 

conservador, pessimista i optimista, i la seva evolució al llarg de tres anys. 

D’una banda, l’ingrés principal prové de la prestació del servei i també trobem ingressos en 

publicitat. D’altra banda, més endavant trobarem especificades les despeses, que varien 

segons si estem referint-nos a l’escenari conservador, a l’escenari optimista i a l’escenari 

pessimista. 
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Escenari conservador 

Per calcular les dades d’aquest escenari ens hem basat en què un assessor personal pot 

prestar dos serveis per hora, per tant, els costos fixos cobreixen 2.304 serveis anuals. El 

programador informàtic i el dissenyador treballen 12 hores i 10 hores al mes 

respectivament, ja que considero que són les suficients per a dur a terme l’activitat 

empresarial amb prou qualitat. A més, no hi ha costos variables, ja que prestem el servei 

online i no tenim despeses addicionals. 

La previsió de les despeses d’explotació que correspon a l’escenari conservador és la 

següent: 

 

*gestoria: per obtenir la despesa en gestoria ens hem basat en el preus d’aquesta 

pàgina web:   www.jorcgc.org/assessoria/preus-assessoria-fiscal-2011 

**  programador informàtic: treballa 12h/mes per 7,81 €/h (segons les categories 

professionals del Règim General de la Seguretat Social, grup de cotització 2, categoria 

professional d'Enginyer Tècnic, Pèrits i Ajudants Titulats, base mínima: 867, i màxima: 

3230,10) 

**  dissenyador gràfic: treballa 10h/mes per 7,81 €/h (segons les categories 

professionals del Règim General de la Seguretat Social, grup de cotització 2, categoria 

professional d'Enginyer Tècnic, Pèrits i Ajudants Titulats, base mínima: 867, i màxima: 

3230,10) 

http://www.jorcgc.org/assessoria/preus-assessoria-fiscal-2011
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***d'entrada m'assigno aquest sou a l’expectativa de veure la viabilitat del projecte, 

treballant 40h/mes i cobrant 8€/hora. 

****subministraments (CF): quotes mínimes de la factura d'aigua, llum  i la quota 

estàndard d'ADSL i telèfon 

***** assessor personal (CF): treballa 96h/mes per 8,125 €/h, s'hi inclou la cotització a 

la Seguretat Social (segons les categories professionals del Règim General de la 

Seguretat Social, grup de cotització 2, categoria professional d'Enginyer Tècnic, Pèrits i 

Ajudants Titulats, base mínima: 867, i màxima: 3230,10) 

****** segons tarifes web del diari Segre que he pres com a referència 

Agafant com a referència les despeses anteriors, la previsió de vendes de l’escenari 

conservador i afegint uns ingressos de publicitat el primer any de 1.500€, el segona any de 

2.000€ i el tercer anys de 2.500€, el compte de pèrdues i guanys seria: 

 

Escenari pessimista 

Per calcular les dades d’aquest escenari ens hem basat en què durant l’any l’assessor pugui 

arribar a prestar 1.920 serveis, ja que la demanda estimada és de 1.150 serveis anuals. El 

programador informàtic treballa 10 hores i no es contracta un dissenyador gràfic per 

intentar reduir despeses al màxim. A més, no hi ha costos variables, ja que prestem el servei 

online i no tenim despeses addicionals. 

La previsió de les despeses d’explotació que correspon a l’escenari pessimista és la següent: 
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*gestoria: per obtenir la despesa en gestoria ens hem basat en el preus d’aquesta 

pàgina web:   www.jorcgc.org/assessoria/preus-assessoria-fiscal-2011 

**  programador informàtic: treballa 10h/mes per 7,81 €/h (segons les categories 

professionals del Règim General de la Seguretat Social, grup de cotització 2, categoria 

professional d'Enginyer Tècnic, Pèrits i Ajudants Titulats, base mínima: 867, i màxima: 

3230,10) 

**  dissenyador gràfic: no en contractem cap per reduir despeses, ja que la pàgina web 

ja serà atractiva des del començament. 

***d'entrada m'assigno aquest sou a l’expectativa de veure la viabilitat del projecte, 

treballant 40h/mes i cobrant 7’5€/hora. 

****subministraments: quotes mínimes de la factura d'aigua, llum  i la quota estàndard 

d'ADSL i telèfon 

***** assessor personal: treballa 80h/mes per 8,125 €/h, s'hi inclou la cotització a la 

Seguretat Social (segons les categories professionals del Règim General de la Seguretat 

Social, grup de cotització 2, categoria professional d'Enginyer Tècnic, Pèrits i Ajudants 

Titulats, base mínima: 867, i màxima: 3230,10) 

****** segons tarifes web del diari Segre que he pres com a referència 

http://www.jorcgc.org/assessoria/preus-assessoria-fiscal-2011
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Prenent com a referència les despeses anteriors i la previsió de vendes de l’escenari 

pessimista, el compte de pèrdues i guanys seria:  

 

Escenari optimista 

Per calcular les dades d’aquest escenari ens hem basat en què necessitem tretze assessors 

personals en plantilla per poder prestar 48.176 serveis anuals. El programador informàtic i el 

dissenyador treballen 110 hores i 90 hores al mes respectivament per així poder oferir un 

servei de més qualitat. A més, no hi ha costos variables, ja que prestem el servei online i no 

tenim despeses addicionals. 

La previsió de les despeses d’explotació que correspon a l’escenari conservador és la 

següent: 
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*gestoria: per obtenir la despesa en gestoria ens hem basat en el preus d’aquesta 

pàgina web:   www.jorcgc.org/assessoria/preus-assessoria-fiscal-2011 

** programador informàtic: treballa 110h/mes per 7,81 €/h (segons les categories 

professionals del Règim General de la Seguretat Social, grup de cotització 2, categoria 

professional d'Enginyer Tècnic, Pèrits i Ajudants Titulats, base mínima: 867, i màxima: 

3230,10) 

** dissenyador gràfic: treballa 90h/mes per 7,81 €/h (segons les categories professionals 

del Règim General de la Seguretat Social, grup de cotització 2, categoria professional 

d'Enginyer Tècnic, Pèrits i Ajudants Titulats, base mínima: 867, i màxima: 3230,10) 

***directora general: treballa 80h/mes per 20€/h. 

****subministraments: quotes mínimes de la factura d'aigua, llum  i la quota estàndard 

d'ADSL i telèfon 

***** assessor personal: en plantilla, 13 assessors que treballen 160h/mes per 8’125 

€/h, s'hi inclou la cotització a la Seguretat Social (segons les categories professionals del 

Règim General de la Seguretat Social, grup de cotització 2, categoria professional 

d'Enginyer Tècnic, Pèrits i Ajudants Titulats, base mínima: 867, i màxima: 3230,10) 

******* segons tarifes web del diari Segre que he pres com a referència 

Prenent com a referència les despeses anteriors i la previsió de vendes de l’escenari 

optimista, el compte de pèrdues i guanys seria: 

 

http://www.jorcgc.org/assessoria/preus-assessoria-fiscal-2011
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5.9.4. Previsió de tresoreria 

Permet observar la liquiditat de l’empresa i, per tant, preveure les necessitats de tresoreria 

que puguin sorgir. Per al seu càlcul, hem considerat el desemborsament inicial 18.279’53€, 

sumant la previsió de cobraments i restant la previsió de pagaments de l’escenari 

conservador al llarg de tres anys. 

 

5.9.5. Balanç de situació 

El balanç de situació de l’empresa mostra l’estructura patrimonial com a model quantitatiu 

de totes les decisions d’inversió i finançament considerades en el pla d’empresa, es mostra 

el balanç de l’escenari conservador. 

 

El fons de maniobra és l’actiu corrent menys el passiu corrent. El fons de maniobra és la part 

de l’actiu corrent, les inversions a curt termini de l’empresa, que és finançada amb el fons 

del patrimoni net i el passiu no corrent, recursos propis i exigible a llarg termini.  En el primer 
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any, el fons de maniobra és de 16.579’53€; el segon any, el fons de maniobra és 14.751’35€; 

i el tercer any, el fons de maniobra és 18.713’31€. En el nostre cas, trobem una estabilitat 

financera total al llarg dels tres anys, ja que l’actiu corrent i l’actiu no corrent estan finançats 

totalment pels recursos propis (capital), sense que hi hagi passiu; l’estabilitat és total, atès 

que no hi ha passiu. 

Respecte al càlcul de les ràtios i la seva interpretació no les hem calculat perquè com que no 

hi ha existència d’exigible a curt ni a llarg termini, es desvirtuen els resultats i no són 

significatius. 

 

5.9.6. Punt d’equilibri de l’empresa 

El punt d’equilibri o punt mort seria el volum de vendes que, amb el marge unitari de 

cobertura de cada unitat venuda, és necessari per compensar la totalitat dels costos fixos o 

d’estructura de l’empresa. Aquest seria el punt a partir del qual es podria entrar en la fase 

d’obtenció de beneficis. Per tant, el punt mort ens indica el nombre d’unitats que s’hauria de 

vendre perquè els ingressos per vendes siguin iguals als costos (Ingressos = CF + CV), és a dir, 

que el benefici sigui igual a zero. 

El punt mort l’hem calculat dividint els costos fixos entre el preu de venda menys el cost 

variable unitari. En el nostre cas, no tenim costos variables per tant, el cost variable unitari 

serà zero. El preu de venda és 20’75€ i els costos fixos varien en funció de l’escenari que 

estem analitzant. 

Escenari pessimista 
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En l’escenari pessimista, el nombre de serveis a partir dels quals començaríem a obtenir 

beneficis serien 1.146 serveis anuals. 

Escenari optimista 

 

 

En l’escenari optimista, el nombre de serveis a partir dels quals començaríem a obtenir 

beneficis serien 17.238 serveis anuals. 

Escenari conservador 

  

 

En l’escenari conservador, el nombre de serveis a partir dels quals començaríem a obtenir 

beneficis serien 1.370 serveis anuals. 

 

Imatge 2.   Font: Elaboració pròpia 
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5.10. Direcció i control 

5.10.1. Pla de reunions 

Es duran a terme reunions periòdiques. Els treballadors de l’empresa es reuniran dos cops a 

la setmana, el dilluns i el divendres. El primer dia de la setmana, els treballadors i la directora 

general es reuniran com a màxim una hora per tal de dur a terme una sessió informativa de 

les activitats a realitzar durant la setmana. El divendres, els treballadors i la directora general 

es tornaran a reunir amb l’objectiu d’informar i fer aportacions sobre la situació de 

l’empresa. La directora general plantejarà un aspecte concret per a què els assistents hi 

aportin contingut, opinió, idees, etc. Es procedirà a sintetitzar les idees i aportacions fins a 

arribar a una decisió. Aquesta reunió participativa té l’objectiu de resoldre problemes i 

buscar la implicació dels equips ens els projectes de l’empresa, millorar processos i coordinar 

recursos d’un projecte. 

A més a més, es faran reunions trimestrals en les quals es reuniran la directora general i els 

accionistes principals. En aquesta reunió es tractaran els resultats de l’empresa, la seva 

rendibilitat i el desenvolupament de l’activitat normal de l’empresa. 

5.10.2. Indicadors de control 

El mitjà per saber si tot s’ha fet tal com s’ha previst o planificat, amb el suport de l’estructura 

organitzativa que s’hagi utilitzat és el control. En aquest sentit, els indicadors de control 

defineixen els mecanismes de control que posem al projecte per tal de comprovar que 

aquest funciona segons el que hem pronosticat. Els indicadors constitueixen un instrument 

que permet recollir de manera adequada i representativa la informació rellevant respecte de 

l’execució i els resultats d’un o diversos processos, de manera que se’n pugui determinar la 

capacitat, l’eficàcia i l’eficiència. 

Els indicadors de control que considerem bàsics són: la facturació, els impagaments, la 

rendibilitat, el nombre de comandes realitzades, el temps mitjà de lliurament de les 

comandes, el grau de compliment dels terminis fixats, el nombre de queixes, el nombre de 

clients repetidors del servei i l’absentisme laboral. 
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5.11. Conclusions 

Finalment, i tenint en compte totes les dades recollides i elaborades anteriorment, 

procedirem a fer-ne una valoració global per tal de destacar-ne els atractius i avaluar les 

amenaces que s’han detectat, és a dir treure unes conclusions de tota la informació que s’ha 

recollit. 

El nostre negoci es basa en oferir un servei a través d’Internet que després d’analitzar 

detalladament les perspectives de creixement de la compra de roba mitjançant el comerç 

electrònic, s’ha pogut observar que tendeix a créixer d’una manera exponencial. Per 

exemple, de l’any 2009 a l’any 2010, es passa de les 2078 persones que compren roba a 

través del comerç electrònic a Lleida a 2299 l’any 2010, donant un increment del 10’64%. 

Semblantment, l’any 2010, un 17’4% de la població espanyola entre 16 i 74 anys compra a 

través d’Internet. També s’espera una acceleració en el ritme amb el que les empreses 

aposten definitivament per Internet i els espanyols estan perdent cada vegada més la por a 

comprar des de l’ordinador. 

Cal destacar que la demanda del producte i del servei no està delimitada per categories, 

edats o sexes, sinó que anirà adreçat als diferents estrats de la població. Respecte a la 

competència, es pot afirmar que no tenim competència directa a causa de què oferim un 

servei innovador i únic en el mercat, que no l’ofereix ningú més. 

En contra, nosaltres no tenim experiència en el sector empresarial i en el de les noves 

tecnologies i els negocis, som una empresa petita i no sabem ben bé com reaccionaria el 

mercat enfront el nostre servei. 

Amb aquest pla d’empresa, segons els càlculs realitzats anteriorment, s’ha demostrat la 

viabilitat del negoci. A tal efecte hem pogut observar que tècnicament el negoci és viable, és 

a dir, que hi ha capacitat tècnica i humana per dur a terme el servei. Mitjançant l’elaboració 

de tres escenaris diferents: el pessimista, el conservador i l’optimista; s’han detectat els 

beneficis o les pèrdues que esperem aconseguir en cada escenari. Tant en l’escenari 

conservador com en l’optimista, s’obtenen beneficis; en l’escenari conservador uns 

beneficis, el primer any, de 16.196’35€ ; i en l’escenari optimista uns beneficis de 

494.128’25€ el primer any. Pel que fa a la rendibilitat del servei, en l’escenari conservador 

obtenim una TIR del 85’62% i una VAN de 38.303’71€. A més, el desemborsament inicial 
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necessari és de 18.279’53€, cosa que no implica que la inversió de capital inicial no sigui 

elevada. Pel que fa al punt mort de la prestació del servei, seria a partir dels 1.370 serveis 

anuals quan es començaria a obtenir beneficis. Cal destacar, que per la prestació del nostre 

servei no és necessari proveir-se ni implantar un canal de distribució del servei. Aquest fet 

redueix les pèrdues en cas que el negoci no tingui viabilitat i entri en fallida. 

D’altra banda, des del punt de vista comercial, hi ha suficient massa crítica de clients que 

voldran comprar el servei al preu establert. Gràcies a que el servei s’ofereix a través d’una 

pàgina web, aquest no té limitacions territorials. Tan aviat podrà gaudir del servei un client 

que resideix a Lleida, com un client que resideix a Sevilla. 

En darrer terme, gaudirem d’una capacitat financera suficient per aconseguir els recursos 

necessaris per engegar el negoci. Un punt a favor, és que aquest genera suficients recursos 

per fer front a totes les despeses que es produeixen sense endeutar-se, podent continuar 

amb l’activitat normal de l’empresa. 
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6.  Innovació del servei 

John Francis Welch, nascut a Massachussets l’any 1935, va ser escollit executiu del segle XX. 

Welch va entrar a treballar a la General Electric Company l’any 1960 i l’any 1981 va passar a 

ser-ne el director general. Durant el seu mandat, els beneficis de la companyia van créixer 

considerablement, convertint a l’empresa en una de les més grans del món. Welch té una 

visió del món de l’empresa molt clara: “una empresa ha de canviar i innovar abans que 

aquesta es vegi obligada a fer-ho i que quan el ritme de canvis dins de l’empresa és superat 

pel ritme de canvis fora d’aquesta, el final de l’empresa està a prop.” 

Un altre testimoni és Peter Drucker, autor austríac de llibres d’administració i de gestió de 

les organitzacions que afirmava que “innovar és trobar nous o millorats usos als recursos dels 

què ja disposem i que la innovació aporta beneficis a l’empresa.” 

Tal i com hem llegit anteriorment, Welch i Drucker creuen que la innovació és de vital 

importància en el món empresarial i que aquesta pot aportar beneficis o condemnar 

l’empresa a desaparèixer. 

Innovar no és res més que adaptar-se a l’entorn en el qual l’empresa realitza la seva 

activitat, innovar és adaptar-se per sobreviure, és aconseguir diferenciar-se de la resta de la 

competència i obtenir avantatges competitius que fan que s’ofereixi un servei millor. La 

innovació és més fàcil d’implementar en els serveis ja que hi ha menys infraestructura per 

reemplaçar que en la manufacturera, de manera que els clients estan més receptius a 

acceptar els canvis que implica la innovació. 

Avui en dia, el fet de donar un bon servei al client ja no és un element que atorga una 

avantatge competitiva a l’empresa. Un bon servei al client és el preu mínim que una 

empresa ha de pagar per entrar a competir en un mercat. Les empreses que volen innovar 

per diferenciar-se dels seus competidors cada vegada se centren més en innovar en 

l’experiència del client. La metodologia d’innovació en l’experiència del client és una de les 

més poderoses per innovar en els serveis. 
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En el nostre cas, la innovació és essencial per tal de diferenciar-nos de la resta. Quin sentit 

tindria sinó, endinsar-nos en el mercat si oferim les mateixes prestacions i serveis en les 

mateixes condicions? 

La innovació en el nostre servei es copsa ràpidament. A diferència de la competència, oferim 

una pàgina web a la qual s’hi pot accedir des de qualsevol plataforma que tingui accés a 

Internet. A més, el nostre servei no requereix la presència d’un assessor personal, cosa que 

fa que el preu del servei s’abarateixi. També s’ofereix un servei molt més personalitzat i 

adaptat al client, ja que l’assessor personal té la capacitat d’analitzar les necessitats i els 

interessos del client mitjançant l’observació i l’anàlisi acurat de l’armari virtual que el client 

tindrà a la pàgina web.  La semblança que tenim amb la competència és que ells ja ofereixen 

la possibilitat d’organitzar la roba que l’usuari té en el seu armari virtualment i crear els 

conjunts que normalment vesteixen. 

Una cosa està clara, gràcies a la innovació del nostre servei i producte, nosaltres tindrem la 

capacitat d’entrar i inserir-nos en un mercat nou en el què trobarem una competència. Però 

no ens enganyem, aquesta competència no ens afectarà massa ja que gràcies a la innovació 

hem pogut establir una alta diferenciació que ens permet ampliar els nostres trets 

característics i els nostres avantatges enfront la competència. 
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7.  Valoració personal 

Una vegada he dut a terme tot el procés de recerca, investigació i elaboració del Treball de 

Recerca només em resta fer una valoració global de totes les experiències viscudes i tot el 

coneixement après durant tot aquest temps que li he dedicat. Quan vaig començar aquest 

treball, recordo que em vaig fer moltes preguntes, i possiblement eren interessants, però 

alhora reconec, ara que ho veig, que tanmateix, eren absurdes. 

La veritat és que quan comences a buscar temes a tractar per fer el treball o en quin dels 

camps et vols involucrar t’envaeix una sensació de respecte considerable. Quan vaig 

començar a treballar en aquest, em pensava que necessitaria molta dedicació i molt temps 

per aconseguir treure’n un resultat positiu, però mai m’hagués imaginat que  m’arribés a 

comportar tan esforç. 

D’una banda, cal destacar que mitjançant l’elaboració d’aquest treball he pogut aprofundir 

en aspectes del món empresarial que sempre m’han cridat l’atenció i he sigut capaç 

d’afirmar rotundament que és on m’agradaria estar treballant d’aquí uns anys. D’altra 

banda, confesso que hi ha hagut moments en els quals hagués parat de fer el Treball de 

Recerca. Hagués parat, no perquè no m’agradava el que feia, sinó que m’he trobat en 

circumstàncies difícils i noves per a mi. Per tant, el treball en sí m’ha ajudat i m’ha estimulat 

a lluitar per els objectius i les aspiracions que tenia, així com m’ha aportat un altre punt de 

vista amb el qual afrontar els nous reptes que se’m presentaran. 

Pel que fa a l’elaboració del pla d’empresa, pensava que tot seria molt més senzill, més ràpid 

i amb menys complicacions. Però, no ha sigut tal com esperava, tant jo com la gent que 

m’envolta podem donar fe de les sorpreses, de la indignació, de les contrarietats i de la lluita 

constant que m’ha suposat el treball. 

Tal i com el Treball de Recerca ho requereix, hi he dedicat molt temps i moltes ganes. Com 

es podria dur a terme un bon treball sense ganes? Com treballaria la gent en alguna cosa 

que no fos del seu interès? Una cosa està clara, si no m’hagués atret el tema que he estat 

tractant no hagués pogut elaborar-lo tal i com he fet.  
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Com tota cosa, el Treball de Recerca té els seus aspectes positius i negatius, he de fer 

esment al fet que no sempre és fàcil fer front a nous coneixements complexos tot sol. 

Moltes vegades m'he quedat estancada quan he hagut d'enfrontar, per exemple, el pla de 

màrqueting o el pla econòmic i financer però, per sort, tant la meva família com el tutor del 

Treball de Recerca m’han ajudat sempre i m’han encoratjat a seguir treballant. 

Sí que hi ha moments en els quals l’última cosa que desitges fer és posar-te a treballar i 

pensar en què escriuràs o en què has de buscar o aconseguir per aconseguir unes dades, 

però tota la implicació que hi he posat té la seva recompensa. 

El treball i el tema en qüestió m’han agradat moltíssim, m'he respost totes les preguntes i les 

inquietuds de l'inici, m'han satisfet en el sentit que he pogut realitzar al complert tot el 

treball de recerca i he conegut a gent nova, més endinsada dins d'aquest món. 

Així doncs, valoro molt positivament l’elaboració del treball. Ja que, en definitiva, a nivell 

personal m’he superat, he sigut capaç d’endinsar-me en un nou món que m’apassiona. 

Quan vaig començar el Treball de Recerca no em vaig plantejar cap hipòtesi en concret, sinó 

que vaig començar amb la idea de desenvolupar una idea de negoci que tenia en ment i 

comprovar si tenia viabilitat. Aquest treball ha superat els meus objectius ja que he pogut 

desenvolupar la meva idea de negoci, la idea és viable, i a més a més, el treball m’ha 

proporcionat un coneixements que em seran molt útils en un futur. 
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GENERALITAT DE CATALUNYA. Guia per a l’elaboració del pla d’empresa. 

<http://www20.gencat.cat/docs/treball/06%20-

%20INICIA/Documents/Generic/Arxius/doc_10055414_1.pdf> 

GENERALITAT DE CATALUNYA. Acció. <http://www.acc10.cat/ACC1O/cat/ajuts-

financament/ajuts-entitats-FISUB/> 

AJUNTAMENT DE LLEIDA. Creació d’empreses. <http://consorci.paeria.es/creacio.php> 

CAMBRA DE COMERÇ DE LLEIDA. Creació d’empreses. 

<http://www.cambralleida.com/?Seccio=creacio&Tema=Servei+de+Creaci%F3+d%B4Empres

es> 

CIJCA. Fundació jovent. <http://www.fundaciojovent.org/> 

OBLICUA. Publicidad en prensa. <http://www.oblicua.es/publicidad/publicidad-prensa.htm 

EURORESIDENTRES. Publicidad 

<http://www.euroresidentes.com/publicidad/publicidad.htm> 

MISRESPUESTAS. <http://www.misrespuestas.com/que-es-la-moda.html> 

SLIDESHARE. <http://www.slideshare.net/modapao/moda-400128> 

EDYM. <http://www.edym.com/CD-tex/index1p.htm>  

http://www20.gencat.cat/portal/site/empresaiocupacio/menuitem.7c312755b8c91fe0a6740d63b0c0e1a0/?vgnextoid=6bf8b1732a9af110VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextchannel=6bf8b1732a9af110VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextfmt=default
http://www20.gencat.cat/portal/site/empresaiocupacio/menuitem.7c312755b8c91fe0a6740d63b0c0e1a0/?vgnextoid=6bf8b1732a9af110VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextchannel=6bf8b1732a9af110VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextfmt=default
http://www20.gencat.cat/portal/site/empresaiocupacio/menuitem.7c312755b8c91fe0a6740d63b0c0e1a0/?vgnextoid=6bf8b1732a9af110VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextchannel=6bf8b1732a9af110VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextfmt=default
http://www20.gencat.cat/portal/site/empresaiocupacio/menuitem.32aac87fcae8e050a6740d63b0c0e1a0/?vgnextoid=a8e8b1732a9af110VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextchannel=a8e8b1732a9af110VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextfmt=default
http://www20.gencat.cat/portal/site/empresaiocupacio/menuitem.32aac87fcae8e050a6740d63b0c0e1a0/?vgnextoid=a8e8b1732a9af110VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextchannel=a8e8b1732a9af110VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextfmt=default
http://www20.gencat.cat/portal/site/empresaiocupacio/menuitem.32aac87fcae8e050a6740d63b0c0e1a0/?vgnextoid=a8e8b1732a9af110VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextchannel=a8e8b1732a9af110VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextfmt=default
http://www20.gencat.cat/docs/treball/06%20-%20INICIA/Documents/Generic/Arxius/doc_10055414_1.pdf
http://www20.gencat.cat/docs/treball/06%20-%20INICIA/Documents/Generic/Arxius/doc_10055414_1.pdf
http://www.acc10.cat/ACC1O/cat/ajuts-financament/ajuts-entitats-FISUB/
http://www.acc10.cat/ACC1O/cat/ajuts-financament/ajuts-entitats-FISUB/
http://consorci.paeria.es/creacio.php
http://www.cambralleida.com/?Seccio=creacio&Tema=Servei+de+Creaci%F3+d%B4Empreses
http://www.cambralleida.com/?Seccio=creacio&Tema=Servei+de+Creaci%F3+d%B4Empreses
http://www.fundaciojovent.org/
http://www.oblicua.es/publicidad/publicidad-prensa.htm
http://www.euroresidentes.com/publicidad/publicidad.htm
http://www.misrespuestas.com/que-es-la-moda.html
http://www.slideshare.net/modapao/moda-400128
http://www.edym.com/CD-tex/index1p.htm
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COSAS DE MODA. [en línia] <http://www.cosasdemoda.es/la-figura-del-personal-shopper/> 

QUE ME PONGO. [en línia] <http://www.quemepongo.es> 

SHOPIN. [en línia] <http://www.shopin.es/> 

PSSCHOOL. <http://www.psschool.es/> 

ESMEMADRID. <http://www.esmemadrid.es/> 

ISTYLISTA. [en línia] <http://www.istylista.com/> 

“ENCUESTA CONDICIONES DE VIDA”, INE. [en línia] <http://www.ine.es/prensa/np627.pdf> 

“ENCUESTA DE PRESUPUESTOS FAMILIARES”, INE. [en línia] 

<http://www.ine.es/prensa/np628.pdf> 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.cosasdemoda.es/la-figura-del-personal-shopper/
http://www.quemepongo.es/
http://www.shopin.es/
http://www.psschool.es/
http://www.esmemadrid.es/
http://www.istylista.com/
http://www.ine.es/prensa/np628.pdf
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Annex 1 

CONVENIO DE CONFIDENCIALIDAD 

 

Bellpuig, a …  de marzo de 2011 

REUNIDOS 

 

De una parte, la Srta. ALBA ARQUE CASTELLA  en su propio nombre y representación, con 

domicilio en ...........(de ahora en adelante denominada como ALBA ), con DNI ..........., y 

también  en su nombre y representación sus progenitores  los Sres  …. con DNI … y DNI   … 

respectivamente. 

Y de la otra parte el Sr. ......, en su condición de ….Apoderado de la empresa  XXX (de ahora 

en adelante XXX), con domicilio en ............., y con número de identificación fiscal ........, 

debidamente facultado para este acto. 

 

Ambas partes se reconocen mútuamente capacidad legal para el otorgamiento del presente 

convenio en la representación que ostentan y 

 

MANIFIESTAN 

I.- Que ALBA y el XXX están interesados en colaborar conjuntamente para la realización de 

................. (en adelante Proyecto) que se desarrollará en las instalaciones de ............... 

II.- Que ALBA  es propietaria de determinada información y datos confidenciales sobre el 

proceso de realización del Proyecto. 

III.- Que para que el XXX pueda realizar el Proyecto es necesario que conozca esta 

información y datos confidenciales. 
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Por todo esto, las partes, de común acuerdo, formalizan el presente convenio de 

confidencialidad con sujeción a las siguientes, 

 

ESTIPULACIONES 

 

PRIMERA.-  ALBA  entregará al XXX la información necesaria para la correcta realización del 

Proyecto, consistente en ...................., que se librará en ............ 

SEGUNDA.- El XXX acepta considerar toda la información, así como el resultado del Proyecto 

como información estrictamente confidencial, hecho por el cual la mantendrá en secreto, 

comprometiéndose desde ahora a utilizarla exclusivamente con la finalidad de realizar las 

tareas que ALBA le ha encargado, a no utilizarla en beneficio propio o de terceros y a no 

suministrarla a terceros ni divulgarla de cualquier forma sin el consentimiento escrito de 

ALBA.    

Por lo que hace referencia a su personal y colaboradores, el XXX tomará todas las 

precauciones que estén en su mano para asegurar que sólo conocerán esta información, las 

personas estrictamente necesarias, las que habrán de utilizarla únicamente para la misma 

finalidad que el XXX. 

TERCERA.- Lo establecido en les estipulaciones anteriores no será de aplicación a cualquier 

información que: 

a) Sea, o se convierta en, de dominio público sin responsabilidad del XXX. 

b) Sea recibida legítimamente por terceros sin violación por parte del XXX del presente 

acuerdo de confidencialidad. 

c) Fuera conocida por el XXX con anterioridad al momento de serle facilitada. 

d) Fuera obligatorio revelar de conformidad con la legalidad vigente. 

CUARTA.- Mediante solicitud escrita de ALBA el XXX retornará todos los efectos que 

representen la Información Confidencial y todas las copias de la misma. 
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QUINTA.- El presente convenio tiene una duración de 10 años a contar desde el momento de 

su firma.  

En todo aquello referente a la garantía de confidencialidad recogida en este contrato se 

mantendrá desde el momento de la firma de este acuerdo de confidencialidad y continuará 

vigente sin limitación temporal, incluso una vez finalizado el Proyecto. 

SEXTA.- En caso de incumplimiento de cualquiera de las obligaciones asumidas por las partes 

en virtud de este contrato, la parte no incumplidora podrá exigir los daños y perjuicios que el 

incumplimiento le haya ocasionado. 

Sin perjuicio de lo establecido en el párrafo anterior, y con el carácter de cláusula    penal, 

independiente de indemnización a que se refiere el párrafo anterior, si XXX incumpliese 

cualquiera de las obligaciones establecidas en el presente Convenio, abonará a ALBA la 

cantidad de DOS CIENTOS MIL EUROS (€ 200.000) por cada incumplimiento. A los efectos del 

artículo 1.153 del Código Civil las Partes pactan que ALBA pueda exigir conjuntamente la 

satisfacción de la penalidad establecida en este párrafo y el cumplimiento del resto de 

obligaciones derivadas del presente Acuerdo 

 

SÉPTIMA.-  Derechos de Propiedad Intelectual e Industrial 

 

La titularidad de los Derechos de Propiedad Intelectual y/o Industrial de cualquier producto 

o documentación, idea, software, planos, diseño, invención, conocimiento, técnica o Know-

How que se desarrolle o se obtenga al amparo del presente Convenio corresponderá a ALBA.  

 

XXX se compromete a no reivindicar los derechos de propiedad industrial y/o intelectual 

sobre las informaciones facilitadas por ALBA para el desarrollo y ejecución de los trabajos. En 

concreto, XXX se compromete a no pedir ni solicitar, directa o indirectamente, patentes, 

marcas, modelos u otros derechos de propiedad industrial y/o intelectual, en base a las 

informaciones recibidas de ALBA. 
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La futura comercialización y/o explotación de los productos derivados de los Derechos de 

Propiedad Intelectual e Industrial corresponderá exclusivamente a ALBA quien asumirá 

todos  los gastos que de ello se derive. 

 

OCTAVA.- Para cualquier duda o divergencia en la interpretación o cumplimiento de 

cualquier extremo relativo al contenido de este documento, las partes se someten 

expresamente al fuero de los Juzgados y Tribunales de  Lleida, con renuncia expresa a 

cualquier otro que pudiera corresponderles. 

 

Y en prueba de conformidad, ambas partes lo firman y otorgan por duplicado en el lugar y la 

fecha del encabezamiento. 

 

POR ....................      POR . 

..................  

    . 
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Annex 2 

Alba Arqué Castellà 

C/ Menor 23 

85250 Bellmarc 

  

938337102 

albaarquecastella_10@hotmail.com 

Data de naixement: 8-1-1994 

DNI / NIE: 48050624J 

  

FORMACIÓ ACADÈMICA  

Estudis de Secundària 

Centre: Maristes Montserrat 

Any titulació: 2010 

 

IDIOMES 

Idioma Parlat Escrit Entès Certificat Materna 

CATALÀ molt alt molt alt molt alt  Si 

CASTELLÀ alt alt alt  No 

ANGLÈS alt alt alt 3r Escola 

Oficial 

d'Idiomes 

No 
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Annex 3  Entrevista a Sònia Alriols. 

Sònia Alriols és la propietària d’una botiga de roba localitzada en el barri de Balàfia. Arran 

del seu interès per la moda i la possessió d’un establiment comercial que es dedica a la 

venda de roba, va decidir començar a participar en un curs online de Personal Shopper en 

una escola de Madrid.   

 Quant temps fa que es dedica a la professió de Personal Shopper? Es dedica 

exclusivament a treballar d’això? 

Doncs la veritat és que tinc una botiga de roba. És a la botiga on complemento els 

coneixements adquirits en el camp de Personal Shopper amb el meu negoci. D’aquesta 

manera puc oferir un servei d’assessorament als meus clients i aconsegueixo que 

gaudeixin d’un servei complet. 

Em dedico a ser Personal Shopper des de fa 2 anys, vaig començar al mateix temps que 

vaig obrir la meva botiga. 

 Quina és la formació que es requereix per a ser una Personal Shopper? I la seva, quina 

és?  

Per a ser una Personal Shopper és recomanable fer un curs especialitzat en aquest tema, 

però algú pot exercir de Personal Shopper sense haver fet un curs previ. Actualment hi 

ha una gran quantitat de pàgines web i centres que ofereixen cursos de Personal 

Shopper en els quals s’aprèn sobre la professió de Personal Shopper, planificació d’una 

assessoria, moda i tendències, comunicació i protocol, orientació laboral, la imatge 

personal, el client, indumentària i compres. 

Jo em vaig formar mitjançant un curs online en una escola de Madrid, la duració era de 1 

any. 

 Quins són els principis que la guien per exercir de Personal Shopper? 

Els principis que em guien són la sinceritat, la responsabilitat, la maduresa, la lleialtat i, 

sobretot, les ganes de fer coses noves. 
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 Com és el servei que ofereix al seus clients? Expliqui’m com funciona tot. 

Ofereixo un servei d’assessorament als meus clients. D’aquesta manera quan vénen a la 

meva botiga, els clients tenen la possibilitat d’optimitzar les seves compres i assegurar-

se de què la roba que compren i combinen és l’adient i la correcta. 

 Amb quina finalitat es dirigeixen els seus clients a vostè? Com la troben? 

S’adrecen a mi amb la intenció d’aconseguir assessorament en el camp de comprar roba 

i vestir-se. 

El meu servei el troben a la botiga o per Internet. 

 Se’n recorda de tota la roba que tenen els seus clients?  

És impossible recordar tota la roba que tenen els nostres clients, però més o menys saps 

algunes peces que tenen o que van comprant. 

Normalment, els Personal Shoppers tenen una guia dels colors i la roba que tenen els 

seus clients en un llibretó, però no tota. 

 Durant el temps que ha treballat de Personal Shopper, ha tingut molts clients? La 

majoria homes o dones? Classes socials,edats.. 

Sí, la majoria han sigut dones perquè la meva botiga és de dones, normalment de classe 

social mitja. 

 Creu que la figura de Personal Shopper pot arribar a més estrats de la població? Que li 

manca ara? 

Sí, crec que encara arribarà a més estrats de la població, més que res incidirà més en la 

classe mitja. 

Des del meu punt de vista crec que la professió de Personal Shopper és molt complerta i 

no li manca res. 
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Annex 4 
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*http://inicia.gencat.cat/inicia/images/cat/4_Costos%20i%20Tramits%20de%20muntar%20

una%20empresa_CAT_tcm124-49570.pdf 

** MOBILIARI: no és necessari comprar mobiliari, ja tenim tot el necessari 

*** EQUIPS PEL PROCESSAMENT D'INFORMACIÓ: comprar dos ordinadors i accessoris per 

dur a terme l'activitat de l'empresa 

**** Els costos són els sous del programador informàtic i el dissenyador que treballen 

160h/mes cadascun a 7,81 €/h (segons les categories professionals del Règim General de la 

Seguretat Social, grup de cotització 2, categoria professional d'Enginyer Tècnic, Pèrits i 

Ajudants Titulats, base mínima: 867, i màxima: 3230,10) 

***** Llicència Flash per a l'elaboració de la pàgina web, cost de 500€ 

****** Costos llançament pàgina web: 79€/mes de servidor, 500 € de la llicència flash. 

******* Despesa d'un assessor personal per oferir el servei, tenint en compte que el procés 

d'assessorament es porta a terme en 30 minuts i que l'assessor cobra 8'125 €/h, s'hi inclou la 

cotització a la Seguretat Social. 
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Annex 5  Quadre on es pot observar l’assessorament que he rebut durant l’elaboració del Treball de Recerca. 

Entitat 
d’assesso
rament 

Ajuntament 
de Tàrrega 

Consell 
Comarcal de 
l’Urgell 

Cambra Oficial de 
Comerç i Indústria 
de Lleida 

Col·lectiu 
d’Iniciatives 
Juvenils 
(CIJCA) 

Consorci de 
Promoció 
Econòmica 
de Lleida 

Diputació de 
Lleida. 
Patronat de 
Promoció 
Econòmica 

Consell 
Comarcal del 
Segrià 

Cambra de 
Comerç de 
Tàrrega  

Foment 
Targarí 

Telèfon 973 31 16 08 973 50 07 07 973 23 61 61 973 27 57 57 973 70 06 64 973 23 03 93 973 05 48 00 973 31 43 27 973 31 17 56 

Pàgina 
web 

www.tarrega
.cat 

www.urgell.cat www.cambralleida.
com/ 

http://www.cij
ca.cat/ 

www.consor
ci.paeria.es 

http://www.
promocioeco
nomica.cat/ 

http://www.
segria.net/ 

http://www.
cambratarre
ga.com/ 

http://www.
fomenttargar
i.org/ 

21 de 
juliol de 
2011 

L’assessor 
està de 
vacances. 

M’han citat pel 
dia 22 de juliol. 

Fins a l’agost no 
arriba l’assessor. 

He tornar a 
trucar demà al 
matí. 

Fins a l’agost 
no arriba 
l’assessor. 

He de tornar 
a trucar el 25 
de juliol. 

No 
assessoren, 
han fet 
retallades en 
la plantilla. 

M’han citat a 
les 11.30h 
del dia 22 de 
juliol. 

No 
assessoren. 

22 de 
juliol de 
2011 

 M’han 
aconsellat que 
em fixés en: 
com treballen 
les personals 
shoppers i en 
saber quin cost 
tindria fer un 
programa 
informàtic. 

 No em poden 
assessorar. 

   M’han 
proporcionat 
informació 
sobre el 
procés de 
creació d’una 
empresa 
però no 
m’han 
assessorat. 

 

26 de 
juliol de 
2011 

     M’han citat 
el 27 de juliol 
a les 9.30h 

   

 

http://www.tarrega.cat/
http://www.tarrega.cat/
http://www.urgell.cat/
http://www.cambralleida.com/
http://www.cambralleida.com/
http://www.cijca.cat/
http://www.cijca.cat/
http://www.consorci.paeria.es/
http://www.consorci.paeria.es/
http://www.promocioeconomica.cat/
http://www.promocioeconomica.cat/
http://www.promocioeconomica.cat/
http://www.segria.net/
http://www.segria.net/
http://www.cambratarrega.com/
http://www.cambratarrega.com/
http://www.cambratarrega.com/
http://www.fomenttargari.org/
http://www.fomenttargari.org/
http://www.fomenttargari.org/
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 El 7 de setembre de 2011, vaig quedar amb un professor d’informàtica de l’IES 

Lladonosa, Maurici Mòdol. Vam estar conversant durant més de dos hores sobre els 

costos que s’haurien de suportar per la creació del projecte. Així doncs, vam arribar a la 

conclusió que era millor crear una pàgina web per començar, ja que, d’aquesta manera 

pots connectar-t’hi mitjançant l’ordinador i un smartphone. A la vegada, vaig apuntar 

tot el necessari i els possibles costos. 

 El 10 d’octubre de 2011, em vaig reunir amb el professor Laoz de l’Institut del Treball. El 

senyor Laoz té amplis coneixements en el món del comerç electrònic. Em vaig dirigir a ell 

amb l’objectiu d’informar-me de les perspectives del comerç electrònic i dels 

requeriments per la creació d’una pàgina web. 
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Annex 6  Reculls de premsa relacionats amb la innovació i el món emprenedor. 

 

“Entrevista: Jordi Torres”, Especial formació de futur (Tecnologies de la informació i la 

comunicació), La Vanguardia, Dissabte 17 de setembre de 2011, pàgina 4. 
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“Entrevista: Francesc Solé Parellada”, Especial formació de futur (Innovació i tecnologia), La 

Vanguardia, Dissabte 17 de setembre de 2011, pàgina 6. 
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HÉCTOR G. BARNÉS. “De la empresa física a las sociedades 2.0”, TODO EMPLEO, La 

Vanguardia, Dilluns 28 de novembre de 2011, pàgina 2. 
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HÉCTOR G. BARNÉS. “De la empresa física a las sociedades 2.0”, TODO EMPLEO, La 

Vanguardia, Dilluns 28 de novembre de 2011, pàgina 3. 
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MARC JORDANA. “El precio (y las renuncias) del mercado laboral digital”, TODO EMPLEO, La 

Vanguardia, Dilluns 28 de novembre de 2011, pàgina 8. 
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MARTÍ PALMA. “Entrevista a Xavier Busquets”, TODO EMPLEO, La Vanguardia, Dilluns 28 de 

novembre de 2011, pàgina 12. 
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HÉCTOR G. BARNÉS. “Oportunidades para trabajadores y emprendedores”, TODO EMPLEO, 

La Vanguardia, Dilluns 28 de novembre de 2011, pàgina 18. 
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HÉCTOR G. BARNÉS. “Oportunidades para trabajadores y emprendedores”, TODO EMPLEO, 

La Vanguardia, Dilluns 28 de novembre de 2011, pàgina 19. 
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BEATRIZ ELÍAS. “¿Dónde está el dinero para las ideas?”, Financiación, Especial 

Emprendedores, Expansión, Dissabte 26 de novembre de 2011, pàgina 9. 

 

 

 

 

 



  Treball de Recerca: Creació d’un negoci 

Alarca  107 

 

Á. M. “De profesión... emprendedor en serie”, Autoempeo, Especial Emprendedores, 

Expansión, Dissabte 26 de novembre de 2011, pàgina 10. 
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