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1.Introduccio

La creacié d’'una empresa és un procés anhelat per qualsevol persona que se sent atreta pel
mon dels negocis. Ja sigui per obtenir diners i beneficis o pel reconeixement social que

s’obté en el moment de la seva creacid i en el moment de la seva consolidacié en el mercat.

Partint d’aquesta base i afegint que séc una persona a la qual li entusiasma el mon dels
negocis, procediré a introduir el meu Treball de Recerca, que s’emmarca dins de la matéria

d’Economia de I'empresa.

La idea principal d’aquest Treball de Recerca és fer un seguiment i I'elaboracié de tots els
passos que cal seguir i que son previs a la creaciéd d’'una empresa o negoci. Tot seguit,
procedeixo a elaborar un pla d’empresa, un document on es descriu la idea de negoci, les
estrategies i els recursos necessaris per a portar-la a terme i on es demostra la viabilitat de

I'empresa.

D’aquesta manera i mitjancant el pla d’empresa, I'emprenedor redacta aquest document
escrit on es reflecteix tota la informacid relativa al seu projecte empresarial; el punt de
partida per a la creacid de 'empresa que ajudara a tenir en compte els elements rellevants,
els recursos necessaris i les accions que cal considerar perqué I'empresa funcioni i se’n pugui

determinar la viabilitat.

El pla d’empresa és un element de recollida d’informacié que ens permetra disminuir i tenir
controlats els riscos a I’hora de desenvolupar el projecte empresarial. Ha de recollir tota la
informacid util 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 continuacidé n"enumerarem les principals:

e Esla manera de determinar objectivament si els projecte que ens plantegem és viable o

no i, aixi decidir si es duu a la practica.

e S'utilitza com a eina de planificacid i control. Ha de ser l'eina que permeti als
emprenedors la planificacié 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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planificacid i control també ens permet tenir una visié integra del projecte, ajudar a
ordenar les idees, no oblidar dades importants, definir les estrategies que cal seguir,
validar les hipotesis considerades, analitzar costos i rendibilitats i anticipar possibles

problemes.

e Es la carta de presentacié del projecte davant tercers i esdevé util per la sol-licitud i/o
recerca de recursos a entitats financeres, administracié publica, nous socis; per a

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

Pel qué fa a la redaccié del pla d’empresa, aquest document ha de ser comprensible i ha
d’estar elaborat amb claredat, amb un vocabulari precis i s’han d’evitar conceptes
excessivament tecnics. Cal remarcar que no existeix un model Unic de pla d’empresa. No
obstant aix0, i malgrat que es poden trobar diferents guions de plans d’empresa, I'estructura
és comuna i en tots s’hi hauria de reflectir tota la informacié necessaria per intentar garantir

el correcte desenvolupament de I'activitat empresarial.

Un pla de viabilitat ha de créixer a poc a poc i, simultaniament, en tots els aspectes del
negoci, pero el que és important és que el pla d’empresa ha de tenir coheréncia ja que tots

els apartats d’aquest han d’estar relacionats.

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

reflecteix les caracteristiques especifiques d’un projecte empresarial concret.

Sintetitzant tot I'esmentat anteriorment, aquest Treball de Recerca ens mostra tot el procés
d’elaboracié 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 creacié d’un negoci propi que se’'m va acudir i que m’agradaria

fer realitat.
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2.Justificacio

"Cuando te comprometes profundamente con lo que estds haciendo, cuando tus acciones son
gratas para ti y, al mismo tiempo, utiles para otros, cuando no te cansas de buscar la dulce
satisfaccion de tu vida y de tu trabajo, estds 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 sdn les que ens condueixen a canviar i marcar els
passos que ens mouen dia a dia per dirigir la nostra vida cap a aquella direccié i sentit que

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

Partint d’aquesta petita tesi sobre les inquietuds que ens mouen en aquesta vida, tot seguit
explicaré perque he decidit que el meu Treball de Recerca versi sobre la creacié del meu

propi negoci, i perqué ara mateix voste esta llegint aquestes innocents i joves oracions.

He de reconeixer que s6c una noia a la qual li encanta el mdén dels negocis i de 'economia i
que tinc ben clar que vull viure d’aixo 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 perqué de les coses.
La idea d’aquest Treball de Recerca va comencar aixi:

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 habitacié per tal de recomanar-me un
documental sobre joves emprenedors; tota la meva familia sap com m’entusiasmen aquests
temes, pero en aquell mateix moment no vaig poder fixar la meva atencié al reportatge. Per
tant, li vaig agrair que m’avisés perd vaig decidir que el miraria en un altre moment per
Internet i exactament vaig anar a parar a aquest enllag:

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 marg de 2011 se’'m va acudir la idea d’un projecte de negoci. Aixi
doncs, 'endema al mati, només despertar-me em vaig dirigir als meus pares amb la intencié

d’explicar-los-hi aquesta nova i engrescadora idea. El seglient pas que vaig dur a terme fou
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trucar als meus tiets, els dos advocats, als quals els vaig preguntar els metodes de proteccid
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 descripcié detallada de la idea o projecte i
haver-lo desenvolupat. No obstant, per a la proteccié 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 discrecid. A més, també es firma
un acord de confidencialitat per evitar que les parts implicades puguin utilitzar la informacid
pel seu propi interes. Aixi doncs, el dia seglient em van facilitar per correu electronic el
contracte de confidencialitat que trobem a I’Annex 1.

A continuacié d’aquests dies frenétics i apassionants vaig dedicar part del meu temps a fer
recerca d’informacioé que em pogués ser Gtil per a la creacié d’'una empresa i per saber quins

eren els requisits fonamentals.

Perd, 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 creacié
d’un negoci. Volia fer-ho aixi perqué em pensava que la creacié d’'una empresa o negoci era
molt més senzilla i perque també m’engrescava el tema que havia escollit anteriorment com

a Treball de Recerca.

No obstant aixd, a mesura que em vaig endinsant en el mén 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 maxims resultats?

En aquella tutoria amb el professor Sr. Xavier Llobera, vaig adonar-me que aquesta era una
bona oportunitat per unir esforgos i ganes de treballar, motivacid i temps en un mateix
projecte que m’entusiasmava. Ell mateix em va aconsellar unir la creacié 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 esforgos en aquest nou tema.
Gracies a aquesta fusié del meu Treball de Recerca i la creacié d’un negoci vaig fer possible
gue aquest projecte personal i emprenedor es convertis 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 préviament a la seva

creacio.

Es aixi com vaig arribar a fer els primers passos fent possible que aquest Treball de Recerca

fos una realitat.

Sincerament, quan vaig comengar a pensar sobre la creacié 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 coneéixer les expectatives que tinc en un futur, tan
proper com llunya. En un futur proper m’agradaria entrar en una bona universitat per
estudiar Administracié i Direccié d’Empreses i Dret, que com he dit anteriorment, des de
petita m’ha entusiasmat aquest moén. D’altra banda, en un futur llunya 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 comengament.
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3.Les noves tecnologies i la moda

Des d’epoques remotes, la vestimenta ha caracteritzat els diferents grups de la societat i la
seva evolucié 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 rad. Més tard, la roba es va comencar a utilitzar com a un

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

En I'antic Egipte, encara que la majoria de la gent havia de vestir-se de blanc perqueé era facil
gaudir del Ili que es produia, 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 importancia a I'assumpte de vestir; els romans es
gastaven quantitats exagerades de diners important sedes i cotons de I'india o de la Xina; i
amb aquests teixits, les dones romanes adinerades tenien el luxe de vestir llargues i amples
tuniques de colors vistosos. Pero clar, en aquella época la moda es limitava a la noblesa i

només era aquest petit grup el que gaudia de I’evolucié de l'estil.

Amb el pas dels segles, la moda s’ha anat convertint cada vegada més refinada. Per exemple,
durant I’'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 época va estar

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

De manera posterior, en el segle XVIIl la moda era el que vestia la classe alta del Vell
Continent, principalment la francesa. Eren els aristocratics els quals vestien a la moda o al
gust francés. Tot i aixi, fins que no arriba la Revolucié Industrial, els burgesos no van poder

vestir a la moda.

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

investigar i mostrar tot allo referent a la moda contemporania.

Perod la caracteristica principal de la moda és que aquesta reflecteix la cultura d’un pais o un

lloc, a I'igual que els canvis econdmics que succeeixen en aquests. La moda no és la mateixa
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a tot arreu, també el clima és un factor poderds al moment de considerar el que és la moda

en un lloc o altre dins del modn.

Actualment, la moda ha sofert un gran canvi gracies a la introduccid de les noves tecnologies
en aquest camp tan innovador i sotmeés constantment a canvis. A mesura que la moda i els
mitjans de comunicacié i les tecnologies van anar evolucionant, aquestes dues es van anar
entrellacant de manera que la moda es va comencar a deixar entreveure a les revistes i a la
premsa. Aixi doncs, la moda i els coneixements que |’envolten van tenir I'oportunitat

d’irrompre en quasi tots els estrats socials.

Tot seguit, amb I'arribada d’Internet i els ordinadors a les cases, moltes editorials de revistes
de moda van posar a I'abast dels seus clients pagines web que se centraven en la moda, les
tendencies, 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
I'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, perd amb l'arriba dels smartphones
i I'Internet als dispositius mobils, aixi 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; sera una

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

Res s’acaba aqui, cada vegada més es creen aplicacions informatiques relacionades amb la
moda i la roba. Sén aplicacions que tracten la moda actual, la roba que esta 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 avancgats tecnoldgicament.
Doncs, s’han creat ulleres amb dispositius “blue-tooth” per parlar per telefon 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 rapidament un cop mullades.
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Tot i que hi ha hagut una gran innovacid i evolucié en el mén de la moda encara queda molt
camp per descobrir, investigar i avancar. No seria fantastic un servei d’assessorament a baix
cost i online, sense la necessitat d’haver de desplacar-se o contractar algu que t’assessori
presencialment? El sistema d’assessorament personal o “personal shopper” es veuria
totalment capgirat quan la poblacié s’adonés que pot gaudir d’aquest servei d’una manera

assequible.

De fet, és important com va vestida una persona? Es important si una persona vesteix roba
de marca i cara? Qué aporta vestir d’'una manera o altra? De qué depén anar vestit de marca
o no? Molta gent déna molta importancia a la manera com van vestits, aquest fet es pot
atribuir a qué 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 perqué 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 mitjangant el qual vostes podran comptar
amb un servei Personal Shopper que els assessorara en qualsevol aspecte de moda com per
exemple, quina peca de roba és més adient pel seu fons d’armari, que conjunta amb que,
com s’ha de vestir, com ha de combinar les peces de roba i, en definitiva, organitzar el seu

armari.

4.2. Presentacio del producte i servei

Aixi, doncs, el producte consistiria en un armari virtual en el qual I'usuari emmagatzemaria la
seva roba. Per tant, els usuaris podran tenir, mitjancant una pagina web, en el seu ordinador

o aparell electronic tota la seva roba.

A partir d’aqui, 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 pagina 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, mitjancant I'aplicacid en altres dispositius
gue no siguin I'ordinador, podran consultar els seus conjunts i les seves peces de roba per tal
d’assegurar-se de fer una compra bona, idonia i rentable. Anant més enlla, hi hauria la
possibilitat que la pagina web inclogués un maniqui de la mateixa persona que es podria
vestir amb la roba que tingués a I'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 visié de tot el que disposa.

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

Tanmateix, aniria adrecat també a la gent que per qualsevol rad 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 estandards marcats per les
tendencies. Aixi, doncs, s’ofereix el producte de I'armari virtual i el servei de personal

shopper.
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5. Pla d’'empresa

5.1. Persona emprenedora

5.1.1. Identificacié de la persona emprenedora

Nom i cognoms: Alba Arqué Castella
DNI: 48050624-)
Adreca i telefon: C/Menor n. 23, Bellmarc (Lleida), 85250.
Teléfon: 687 293 947 / 938 337 102
Experiéncia laboral i professional relacionada amb I’activitat que es vol emprendre:

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

és minima. Tot i aixi, estic assabentada de tot el que succeeix en el mén dels negocis.
S’adjunta el curriculum vitae a I’Annex 2.
El perqueé de ser emprenedora1

La gran importancia de I'esperit emprenedor a la nostra societat ve donada per la seva
contribucié a la creacid de llocs de treball, que es concentra cada cop més en les empreses

de nova constitucio i de menor dimensio.

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 economic i que els paisos amb un major augment en els indexs d’emprenedors

tendeixen a majors reduccions de les taxes d’atur.

Aquest augment en |'eficacia o en la innovacio porta a una millora de la forca competitiva en
el conjunt de I'economia. Alhora, aquest procés comporta més oferta i reduccions en els

preus, aspecte que suposa un benefici per al consumidor.

! www.gencat.cat/Oficina Jove de Treball > Autoempresa > L'esperit emprenedor
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L'esperit emprenedor treu partit del potencial personal: la decisi6 de convertir-se en
empresari pot derivar d’'una necessitat economica. Aquesta conversié en empresari genera

unes perspectives de millora, amb I'acompliment de les necessitats més elevades.
Perfil de I’emprenedor

La majoria de les persones cerquen activitats professionals que els permetin desenvolupar la
seva vocacio i realitzar els seus objectius dins del moén laboral. Estudis recents indiquen,
perd, que hi ha un gruix de gent, més enlla del 40%, que voldrien crear la seva propia

empresa.

La manca de I'esperit emprenedor és una de les principals causes per les quals molts dels
que es plantegen crear la seva propia empresa veuen frustrat el seu somni, tot i tenir

acumulat suficient coneixement, experiencia i capital per comengar.

Sén pocs els que ho aconsegueixen, els que anomenem emprenedors, i moltes vegades sén
titllats, de manera amorosa pel seu entorn més proper, de “bojos” per arriscar-se d’aguesta
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’allo que anomenem

normal i aquesta condicié és, de vegades, vista com a no normal per I’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 |'actitud i el procés de crear una activitat economica combinant el
nivell de riscos assumit, la creativitat i la innovacio amb una gestié solida, en una
organitzacié nova o en una ja existent. En resum, podem dir que I‘emprenedor és aquell que

veu els problemes com a una oportunitat per emprendre i oferir solucions.
Caracteristiques de 'emprenedor

e De ben segur és que tots voldriem tenir la férmula magica que ens permetés convertir
qgualsevol persona en un emprenedor. Han estat moltes les teories sobre |'origen, les
causes, processos, capacitat d’aprenentatge i d’altres métodes i qualitats innates o

apreses que condueixen una persona a ser emprenedor.
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e L’entorn sociocultural hi intervé, atés que hi ha més emprenedors en entorns en que
I’exemple és proper, com en la familia,... Aix0 explica que hi ha hagi una tendéncia

. ’ . ’ ’ Y . ’
major d’aquest fenomen a Catalunya, i en l'altre extrem, I'abséncia de I'emprenedor en

alguns paisos de I'est.

e Totique resulta forga dificil 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 podriem anomenar

tecniques o gestions.

e A continuacié 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’éxit en tenen una bona combinacio en la seva recepta personal.

S6c competent per ser una emprenedora?

Ser competent vol dir identificar les capacitats i els recursos personals i professionals per
exercir de manera eficag i eficient les funcions com a persona emprenedora i empresaria

d’exit.

Identificacid del trets personals

Confianga i seguretat en mi mateixa.

e Perseveranca i constancia per perseguir objectius.

e Eneérgica: capacitat de generar i mantenir un elevat i continu nivell d’activitat.
e Entusiasta i capacitat d’encomanar- lo.

e Lideratge i dots de comandament.

e Independéncia de criteris i caracter per imposar-los.

e Voluntat de sacrifici i sensatesa per evitar sacrificis inutils.

e Humilitat, sinceritat i honradesa com a bons companys de viatge.
e Baixa aversio al risc i alt nivell de responsabilitat.

e Habilitat en técniques de gestid.

e Capacitat de presa de decisions.

e Esperit comercial.

e Formaciod en gestié empresarial.
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e Capacitat d’abstracciéd numeérica.

e Capacitat d’adaptacio.

e Voluntat d’aprenentatge.

e Capacitat d’analisi i sintesi.

e Capacitat per definir objectius i el cami per assolir-los.

e Intuicid i anticipacid als esdeveniments futurs.

e Innovadora: tinc noves idees i ganes d’aconseguir traduir-les en noves ofertes
empresarials.

e Coneixement de les tecniques, metodes i materials a utilitzar.

e Experiencia en gestio.

e Dots de direccid i organitzacio.

e Criteri empresarial.

Per tant, per cloure I'argumentacié del meu esperit d’emprenedora, puc dir que disposo
d’alguns dels coneixements, habilitats, aptituds i actituds necessaries per crear i gestionar la

meva empresa.

Sinérgies necessaries per a ser emprenedor/a:

EMPRENEDORA
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5.1.2. Aportacions _economiques dels socis i acords de participacid dels

resultats

Professional: A decidir després de les entrevistes per aconseguir socis i inversors.
Forma juridica: Societat de Responsabilitat Limitada

Econdmica: A decidir segons el nombre de socis i les aportacions de cadascu.
Infraestructura: L'aportacio és feta per Alba Arqué.

Compromisos que s’establiran entre els promotors del projecte empresarial: La socia
majoritaria, Alba Arqué, en sera la directora general. Els altres socis també podrien arribar a

participar en el projecte empresarial, i anar més enlla de I'estrictament economic.
Socis:

SOCI MAJORITARIA (A)

Nom i cognoms: Alba Arqué Castella

DNI: 48050624-)

Adreca i telefon: C/Menor n. 23, Bellmarc (Lleida), 85250.
Teléfon: 687 293 947 / 938 337 102

SOCI MINORITARI (B)

Nom i cognoms:

DNI:

Adreca i telefon:

Teleéfon:

Compromisos professionals:

Soci A: La socia A (Alba Arqué) és la que desenvolupa l'activitat econdmica de I'empresa.

Tinc assignada una nomina de 3.840€, tal com s’ha fixat en la previsié de costos, cobrant vuit
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euros I'hora i amb una dedicacid mensual de 40 hores. Mensualment treballaré 40 hores ja

que el compromis no sera a temps complert.

Soci B: El soci B no té cap atribucié en I'activitat empresarial. Es 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 haura entre aquests.
Compromisos economics que s’establiran entre els promotors del projecte empresarial:

Soci A: Aporta la idea de negoci i el treball. Aportara més del 50% del capital de I'empresa,

per ser-ne la sdcia majoritaria.

Soci B: Aporta el desemborsament inicial necessari per endegar el projecte en format de
donacio, sense superar el 50% del capital total. Enfront el repartiment de beneficis, aquest
soci estara sotmeés a les mateixes condicions que el soci A, per tant, no es trobara en

condicions de desigualtat.
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5.2. Descripcid de ’activitat

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

El producte en qliestidé es tracta d’un programa informatic amb plataforma en ordinadors i
telefons mobils que funcionara a través d’Internet, mitjangcant una pagina web, oferint un

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

Aixi doncs, la idea principal del programa és recrear I'armari virtual de I'usuari, on aquest
haura emmagatzemat virtualment les seves peces de roba, ja sigui mitjancant fotografies o
codis de barres; i on es podran crear conjunts i combinacions de roba per aixi poder estalviar
temps i no gastar-lo pensant com s’havia combinat anteriorment una peca de roba. El
programa també disposara d’un calendari en el qual es podra organitzar la roba per dies o
aconteixements, sabent aixi quina peca de roba o conjunts es necessita en un moment
determinat. Un dels altres apartats sera una maleta, on l'usuari podra 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 constara d’un apartat centrat en els
complements de l'usuari. Encara més, l'usuari podra comptar amb un apartat on sera

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

A més a més, el programa oferira un servei d’assessorament als usuaris, tenint a disposicid
un servei de “personal shopper” a preu reduit i més personalitzat que quan procedira a
assessorar, el “personal shopper” podra 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
competéncia sén 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

poblacié.

La pagina web en qliestié estara disponible a Internet, per tal que tothom hi tingui
accessibilitat. La utilitzacié de la pagina web, aixi com la creacié d’'un compte seran gratuits.

Perd per gaudir d’assessorament en linea i personalitzat es pagara 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 basiques, s’ofereix un producte que cobreix necessitats no basiques,
complementaries perd també importants per a un sector important de la poblacié. El que
s’ha de fer és oferir aquest producte a la poblacid, sabent que no és imprescindible per a
viure, pero una vegada els usuaris I’hagin utilitzat un cop i s’hagin adonat que la necessitat
que cobreix va en augment i té cada cop més importancia en la seva vida personal en seran

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

El producte donara resposta a una demanda variada, tant homes com dones dels 16 als 45
anys, que disposen d’ordinador o smartphone amb connexié a Internet i que estan

interessats en la moda i en la roba.

Pel que fa a I'area geografica d’actuacié sera a nivell d’Espanya per comengar, ja que al ser
un programa informatic i online no té cap medi que n’impedeixi la seva extensié no només a

la provincia de Lleida o a Catalunya.

Per finalitzar, un dels elements decisius a I’hora de triar-lo i que el diferencien respecte la
competéncia soén el servei d’assessorament i el contacte continu entre usuari i la persona

que assessora.

5.2.3. Ambit d’actuacié

Tant el producte com el servei es preveuen comercialitzar arreu d’Espanya ja que la seva
comercialitzacié es fara a través d’Internet, per la qual cosa no hi haura cap barrera que ens
impedeixi comercialitzar-los facilment. No hi hauria cap problema, sind tot el contrari, en
prestar el servei en I'ambit geografic espanyol perqué no es requereix la preséncia fisica en

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

D’altra banda el producte s’adreca a particulars que volen gaudir d'un servei
d’assessorament personalitzat i que vulguin tenir un armari virtual amb totes les
caracteristiques que s’ofereixen. Pero, també s’adreca a aquelles empreses que es dediquen
a I'assessorament de persones, aixi doncs podrien tenir emmagatzemats, client per client,
tota la roba dels seus clients i aixi, a I'hora d’assessorar-los tindrien en compte tota la

informacid necessaria per assessorar-los adequadament.
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Tot i aixi, les empreses que es dediquen a I'assessorament personal de manera presencial
podrien arribar a convertir-se en competéncia, ja que hi hauria un alt risc d’imitacié o copia.

Nosaltres podriem arribar a perdre aquest tret caracteristic 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

I’experiencia de I'emprenedor, entre d’altres variables. Per aconseguir acotar aquest nivell

d’incertesa i millorar I'eficiencia del projecte, s’ha de coneéixer molt bé I'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. Analisi de I’entorn

1. En primer lloc, 'entorn econdomic estara definit per I'estudi de diferents indexs que penso

que interessen i son rellevants, i que segons INEZ, son els seglients:

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 cal¢at (-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 I'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 situa en 11.365 euros anuals I'any 2009.

Pel que fa a I'equipament i I'Gs de les tecnologies de la informacid i la comunicacié en
les vivendes I'any 2010, d’un total de 34.611.522 persones entre els 16 i 74 anys; un
67,4% de les persones han utilitzat I'ordinador els ultims tres mesos, un 17,4% han
comprat a través d’Internet en els Ultims tres mesos i, un 92,2% utilitzen el telefon mobil
regularment.

Segons I'Enquesta de I’Us del Temps durant el 2009-2010, la participacié en activitats de
Vida social i diversio disminueixen fins arribar al 57,7%. En particular, el temps dedicat a
la informatica (xarxes socials, cerca d’informacié, jocs i programes informatics... )
augmenta. Quasi el 30% de la poblacié realitza activitats relacionades amb les Aficions i
informatica, enfront el 17,9% I’any 2003. Cal destacar que, les dones dediquen cada dia

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

? Institut Nacional d’Estadistica
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a Espanya segueixen els mitjans de comunicacié durant una mitjana de quasi quatre
hores diaries.

- A nivell espanyol, el PIB (Producte Interior Brut) per habitant en paritat de poder de
compra I'any 2010 fou d’ 1.062.591 milions d’euros, presentant una petita disminucié
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 aixi, un increment important respecte els anys 2006 i 2007.

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

vindra marcat per aquests aspectes:

- A Espanya es pot triar I'estructura legal d’empresa que més convingui a I'empresari,
podent escollir ser empresari individual o empresa societaria. Els tipus de societats més

comuns son:

Sociefat anénima [SA], sociefat anénima laboral [SAL), sociefat limitada [3L), sacisfot imitada nova
empresa [SLNE], sacietat ragular col-lecfiva | societat comanditario.

Societats mercantils

Coaparatives de treball assaciat, cooperativas agricales, cooperafives de crédit, conperafives
d'habitafge [sén les més esteses].

Sociafats | fons d'inversi6 mabiliaria, societafs de finangament, socistots da crédit hipofecari, societats
d'arrendoment financer, sociatats de garantia reciproca, sociefots mitues d'assegurancas, agrupe-
cions d'interés acanamic (AIE] i unions temporals d'emprases [UTE). Quan 'empresari & individual, les
empreses ' anomenen individuak.

Alires formes juridiques i associatives

Taula1l. Font: editorial Mc Graw Hill
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- Pel que fa a la contractacio laboral, els tipus de contracte son els seglients:

Contracte en practiques

Requisits del Tenir titol universitari o de formacid professional

treballador/ra de grau mitja o superior.

Requisits de Danar al treballador/ra un lloc que Ui permeti realitzar

V'empresari/aria la practica adequada al nivell d'estudis cursat.

Durada Un minim de & mesos i un maxim de 2 anys.

Prorrogues S¢'n poden concedir un méaxim de 2, que no poden ser
inferiors a 6 mesos.

Periode No pot ser superior a 1 mes per als titulats de grau mitja

de prova i 2 mesos per als de grau superion

Retribucid Segons el conveni, no pot ser inferior al 60% del sala-
i d'un treballador que ocupi el mateix lloc de treball,
durant el primer any de vigéncia del contracte, ni al
75% durant el segon any. Malgrat aixd, no pot ser mai
inferior al salari minim interprofessional (SMI).

Forma Per escrit.

Exceprions No es tindrd en compte la consideracid de contracte

en practiques quan la practica s'inclogui en els estudis
corresponents 1 sempre que es realitzi com a part inte-
grant dels cursos de formacid professional.

[aula 6.7. Contractes formatius.

Dbjecte

Jornada

Formalitzacid

Taula 2.

Contracte de formarié

Tenir entre 16 1 21 anys.
Sense titulacid aradémica requerida pel contracte en prace
tiques.

Té un nombre maxim de contractacions d'aguesta modalitat,
segons la mida de la seva plantilla.

Un minim de 6 mesos 1 un maxim de 2 anys, amb opcid
de 3 anys segons el conveni del sector. Esgotada la durada
maxima, el treballador no podra ser tornat a contractar sota
aquesta modalitat en aquesta o en una altra empresa.

Igual que el contracte en practiques.
No pot ser superior a dos mesos.

Serd fixat mitjancant el conveni, mai inferior al SMI
(com a minim el 85%) i serd proporcional al temps treba-
llat.

Per escrit.

No es poden expedir aquests tipus de contractes quan tinguin
per ohjecte la qualificacid per a un lloc de treball que hagi
ocupat anteriorment el treballador en la mateixa empresa, per
un periode superior a 12 mesos.

Font: editorial Mc Graw Hill

Contractes de durada determinada
Obra o servei determinat

La realitzacid d'obres o prestarid de serveis
amb autonomia i sustantivitat propia respec-
te 'activitat hahitual de U'empresa.

B Pel temps necessari per a la realitzacid de
l'obra o sevel.

B i al contracte es fixa una durada o termi-
ni, aquests seran orentatius,

B 5i la durada és superior a un any, cal un
preavis de guinze dies abans de la finalit-

zarid,

A temps complet o a temps parcial.

Per escrit.

Eventual per circumstancies
de la produecid

Atendre les exigéneies circumstan-
rials del mercat, acumulacis de feines
0 excés de comandes encara que es
trarti de lactivitat habitual de Uem-
[IESE.

B Mixim de sis mesos dintre d'un pe-
riode de referéncia de dotze mesos,

B Per acord al conveni col.lectiu es
pot ampliar el perinde de referén-
cia fins a divuit mesos, sense que
la durada no sigui superior al 75%
d'aquest o a dotze mesos.

A temps complet o, en casos molt ex-
ceprionals, 2 temps parcial.

Per escrit si supera les quatre setma-
nes de durada o si és a temps parcial.

Vuit dies de salari per any treballat o la part proporcional per periodes inferiors.

Taula 6.6. Tipus de contracte de durada deferminado.

Taula 3.

Font: editorial Mc Graw Hill

Interinitat

B Suhstituir un treballador amb
dret a reserva del lloc de treball.

B Cobrir temporalment un loc de
treball durant el procés de selec-
cif o promocid de personal.

B Suhstituir treballadors en forma-
cid per treballadors beneficiaris
de prestarions per atur.

B Mentre subsisteixi el dret del tre-
ballador substituit.

W Tres mesos com a maxim en el cas
del procés de selecrid de perso-
nal.

La que tingui el lloc de treball del
treballador substituit.

Per escrit,

No
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- Tots els empresaris, els seus treballadors, autonoms, els membres de les cooperatives
de produccid, 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 I'empleat i I'ocupador.

- El salari minim interprofessional el 2011, segons el “Boletin 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 tecnologic i la conjuntura que afectara a I’'empresa segons INE sera:

- La despesa interna en Investigacié i Desenvolupament (I1+D) va registrar en I'lany 2010 un
descens de I'1,7% respecte I'any anterior. Doncs, I'any 2009, es va registrar una despesa
interna total en I+D per sector d’execucié classe de despesa de 14.581.676 d’euros.

- La despesa en innovacié tecnologica va disminuir un 11,5% I'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
periode 2007-2009.

- Les comunitats autdonomes que van realitzar una major despesa en activitats per la
innovacio tecnologica I'any 2009 van ser la Comunitat de Madrid, Catalunya i Pais Basc.

- Aragd i Castella i Lled van ser les comunitats autobnomes que van presentar majors taxes
de creixement en la despesa en innovacid tecnologica.

- Les llars amb accés a Internet I'any 2010 foren el 59% de llars amb algun membre de 16
a 74 anys.

- Un 94,5% de la poblacid espanyola entre 16 i 74 anys va utilitzar I'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 I'ordinador en un cibercafé.

- ElI 74% de la poblacié de 16 a74 anys han utilitzat diariament I'ordinador, almenys cinc
dies per setmana els darrers tres mesos. Un 20,6% |’ha utilitzat totes les setmanes pero
no diariament; un 4,4% almenys un cop al mes, pero no totes les setmanes; i un 1% I'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 informacié de béns o serveis. Un 37,5%

han descarregat programari a través d’Internet.
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5.3.2. Caracteristiques i tendéncies del mercat

Poblacio:

Segons INE la poblacié actual a Espanya és de 46.148.605 de persones, de les quals
22.714.077 sén homes i 23.434.527 sén dones. Pel qué fa a la distribucié del nombre de
persones per edats podem observar que a mesura que avancem cap a les persones grans hi
ha una tendéncia creixent. També segons INE, la poblacié estimada per els proxims 4 anys

creixera anualment en unes 100.000 persones.

Poblacio espanyola

M Homes

M Dones

Grafic 1. Font:INE

Ingressos:

Segons nota de premsa “Encuesta de condiciones de vida” publicada per I'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, I'ingrés mitja per persona va arribar els 9.627 euros,
una xifra inferior a I'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
poblacié 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.
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Despeses:
Adultos segun gasten dinero en uno mismo cada semana por sexo y edad
Porcentajes
Si No, porque No, por otros
no puede motivos
permitirselo

Ambos sexos Total 77,8 95 12,7
De 16 a 29 afios 88 4 7.3 43
De 30 a 44 afios 81,8 10,0 8,2
De 45 a 64 afios 78,2 10,1 117
65 0 mas 60,0 10,0 30,0

Varones Total 81,5 7.8 10,7
De 16 a 29 afios 90,3 6,3 3,5
De 30 a 44 afios 83,3 87 8.0
De 45 a 64 afios 821 7.6 10,3
65 0 mas 66,2 8.2 256

Mujeres Total 74,3 11.1 14,6
De 16 a 29 afios 86 4 85 5,2
De 30 a 44 afios 80,1 1.4 85
De 45 a 64 afios 743 12,6 13,1
63 0 mas 554 11.3 333

Taula 4. Font: INE

Com bé es pot observar en la taula 4, I'any 2009, el 77,8% dels adults va afirmar que es
gastava diners per ell mateix cada setmana. Per sexe, els percentatges dels homes sén
superiors al de les dones en tots els grups d’edats. Finalment, per ambdds sexes, els
percentatges disminueixen a I'augmentar I'edat, prenent valors més baixos en el cas dels
majors de 65 anys.

Pel que fa a les dificultats de les families 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 grafic 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 calgat, la
despesa mitjana per domicili és de 1.761 euros anuals, representant el 5,8% de la distribucié

de la despesa total.
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Evolucion del gasto medio segun tipo de hogar
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Equipamiento de las viviendas en productos de techologias de
informacion y comunicacion
Afios 2009 y 2010. (% de hogares)
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Pel qué fa referencia al grafic 4, I'equipament i I'Us de tecnologies de la d’informacio i
comunicacid en els domicilis 'any 2010, s’ha pogut observar que el 57,4% dels domicilis
espanyols disposa de connexié 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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grafic 5, que el 17,4% de la poblacid utilitza el comerg electronic. D’altra banda, segons el
grafic 4, el 68,7% dels domicilis amb almenys un membre de 16 a 74 anys disposa d’un
ordinador durant I'any 2010. Els principals tipus de connexid a Internet per banda ampla sén
la linea ADSL i la xarxa de cable. Es important remarcar que la connexié per telefonia mobil
de banda ampla ha crescut 6,6 punts i aconsegueix una cobertura de I'11,7% dels domicilis
amb accés. Els principals equips disponibles en els domicilis per connectar-se a Internet sén
I’ordinador de sobretaula (72,0%), el portatil (61,1%) i el teléefon mobil (25,4%), també cal

destacar I'augment de connexié per videoconsola.

Evolucion del equipamiento TIC en las viviendas

Afios 2004-2009. Total nacional (% de viviendas)
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Evolucién del uso de TIC por las personas de 16 a 74 afios
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L’Gs de les TIC pels menors és en general molt elevada. Aixi, I'Us de I'ordinador entre els
menors és del 94,6% mentre que el 87,3% utilitza Internet. Per sexe, les diferéncies entre
I’Gs d’ordinador i d’Internet sén quasi insignificants. En canvi, I'Us del telefon mobil és més

freqlient en les menors de sexe femeni.

Uso de Internet en los altimos 3 meses por caracteristicas demograficas y tipo
Unidades:Numerc de personas {18 a 74 anos) y porcentajes horizontales

Total de personas que han utilizado Telefono movil banda ancha
Internet en los dltimos 3 meses via UMTS, 3G, 3,6G
n b
LIzt 22.207.773 20,2
Personas
L] b
Edad.Pe 16 4.178.053 27.5
a 24 anos
L] b
Edad.Pe 25 £.245 320 87
a 3 anos
L] b
Edad.Pe 35 5.710.269 7.7
a 44 anos
b | b
Edad: Pe 45 3.861.892 12.0
a 54 anos
L] b
Edad.PE 5 1 708 587 11,5
a 64 anos
L] b
Edad: PE 65 F02 868 59
a 74 anos

Taula 5. Font:INE

D’altra banda, segons la taula 5, un 20’3% del total de persones enquestades de 16 a 74 anys
utilitza el teléefon mobil per accedir a Internet mitjancant una connexié de banda ampla via
UMTS, 3G o 3'5G. També es pot observar que el segment de poblacié que utilitza més el
telefon mobil per connectar-se a Internet és la poblacié de 16 a 24 anys amb un 27°'5%,

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

Respecte a la seguretat a Internet, contagiar-se per un virus o una altra infeccid informatica
preocupa al 72,5% dels usuaris d’Internet. En segon lloc, en quant a nivell de preocupacio, es
situa l'accés dels nens a pagines web inapropiades o el seu contacte amb persones
potencialment perilloses un 62,6%. No obstant, aquest problema només I’ha experimentat

un 1,7% dels usuaris d’Internet I’altim any.

Altres situacions com els abusos sobre la informacié personal enviada per Internet
(esmentat com a motiu de preocupacio en el 61,2%), les pérdues economiques degudes a

missatges fraudulents (56,0%) o I'Gs fraudulent de targetes de crédit o debit (58,2%)
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mostren nivells de preocupaci6 molt superiors als nivells reals d’ocurréncia

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

Entre les activitats que es van evitar realitzar a través d'Internet en els Ultims 12 mesos per
motius de seguretat destaquen comprar o encarregar béns per a Us privat (40,0%),
proporcionar informacié personal a comunitats virtuals (39,8%) i dur a terme activitats de

banca electronica (31,6%).

En darrer terme, el 29,6% dels espanyols entre 16 i 74 anys manifesta disposar de DNI
electronic (DNle). La seva distribucié per sexe és practicament paritaria (el percentatge

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

Per grups d'edat, el col-lectiu amb major disposicid de DNle 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 sén que a mesura que els DNI tradicionals es vagin renovant i que les noves
tecnologies tinguin un impacte més important en la poblacié, la implantacié del DNIle tindra
cada vegada més forca. Es pot interpretar una certa correlacid entre la implantacié del DNle i
el desig o la intencié de la poblacié en utilitzar-lo, o sigui, a mesura que la gent, cada vegada
més, vulgui ser particip de les noves tecnologies i la compra a través d’Internet, hi haura una

tendéncia a créixer de la implantacid del DNle.

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

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

Cal destacar, pero, que la signatura electronica s’utilitza més en I'ambit professional que el

DNle.

La renta anual neta mitja per domicili, persona i unitat de consum se situa als 9.627 euros
segons INE. Aquest index ha sofert un augment progressiu durant aquests anys fins arribar a

aquesta dada I'any 2009.

També, com bé podem observar en el Grafic 6, I'ingrés mitja 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 disposicié a comprar béns de consum.
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Ingrés mitja per unitat de consum en
euros segons el nivell d'estudis el 2007
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D’altra banda, en el Grafic 7 es pot observar l'ingrés mitja per domicili en euros, per a cada
categoria segons el tipus de llar I'any 2007, sobre un total de 100. Els que ingressen més sén
les parelles amb fills, pero alhora també sén els que gasten més. Per tant, és el segment de
la poblacié que ens interessa per a la prestacio del nostre servei. A la vegada, també hi ha les

parelles sense fills, que tenen ingressos elevats i despesa elevada.
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Segons fonts d’'INE, de I'any 2011, el 67,4% de les persones entre 16 i 74 anys han utilitzat
I'ordinador en els ultims 3 mesos, un 64,2% han utilitzat Internet en els ultims 3 mesos, un
58,4% han utilitzat Internet com a minim un cop a la setmana en els Ultims 3 mesos, un
17,4% de persones han realitzat compres a través d’Internet en els ultims tres mesos i hi ha

un 92,2% de persones que utilitzen el teléfon mobil.

Si ens referim als serveis d’Internet utilitzats per motius particulars en els ultims 3 mesos un
85,8% de la poblacié entre 16 i 74 anys els ha utilitzat per rebre o enviar correus electronics,
un 48,9% per serveis de comunicacié (xats, blogs, forums de discussié online...), un 84,8%
per serveis de recerca d’informacié i serveis online (recerca d’informacié sobre béns i
serveis), un 35,9% per serveis de recerca d’informacid i serveis online (penjar continguts
propis en una pagina web per ser compartits) i un 33,5% per descarregar software

informatic, excloent els jocs.

El total de persones que han comprat alguna vegada a través d’Internet a I'Estat espanyol és
de 10.139.848 persones, sent aixi, el 34,1% de la poblacié entre 16 i 74 anys. En homes
equival al 34,2% de la poblacid i en les dones, el 34,2%. En addicio, el 40% de la poblacié ha
evitat comprar o encarregar béns o serveis per Us 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 mobils mitjangant connexié sense fil des d’altres llocs que no sén el

seu domicili.

Per finalitzar, és necessari incidir en el mén del comerg electronic. Segons un article publicat
pel diari “La Vanguardia” a la seccié “DINERO” el diumenge, 11 de setembre de 2011, escrit
per Mar Galtés diu que s’espera una acceleracié en el ritme amb el que les empreses
aposten definitivament per Internet. També segons I'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 I'ordinador, perd que el mercat esta encara molt poc madur. Per tant,

el mercat a través d’Internet creixera cada vegada més i sera utilitzat per més persones.
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Com bé ens mostren les anteriors grafiques, podem observar un augment molt gran tant en
I’Gs del comerg electronic, entre les persones de 16 i 74 anys, com en el volum de facturacio

del comerg electronic a Espanya.
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Segons el grafic 8, la facturacié en euros de comerg electronic a Espanya el 2005 va ser d’uns
422.600.000 d’euros, aquesta xifra ha anat incrementant considerablement fins a arribar
I'any 2010 a 1.911.000.000 d’euros i a I'any 2011 a 2.055.400.000 d’euros. Per tant, aquest
desenvolupament online ha sigut impressionant durant aquests ultims cinc anys. Els experts
asseguren que queda molt cami per recérrer i que el mercat encara esta poc madur: menys
de la meitat de les empreses utilitzen el comerg electronic (un 42,9% I'any 2010). A la

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

D’altra banda i segons el grafic 9, el nombre de poblacié espanyola que utilitza el comerg
electronic també ha crescut aquests ultims anys. L'any 2006, el nombre de poblacié que ha
comprat per Internet en els Ultims tres mesos van ser uns 3.370.940 habitants espanyols.
Respecte I'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 produit un augment progressiu i

apreciable.

5.3.3. Analisi 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 depén en la mesura en que 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’adrecaria a aquells col-lectius que no
disposen de temps suficient per anar a comprar per ells mateixos o que necessiten un servei

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

Per tant, s’arriba a la conclusid, que la demanda no esta delimitada per categories, edats o
sexes, sind que el producte anira adrecat als diferents estrats de la poblacié. Per tant,

disposariem d’una demanda bastant amplia i potent.

Els possibles usuaris seran aquells que tindran la necessitat de saber, en tot moment, la roba
gue tenen disponible en el seu armari, els conjunts accessibles per a cada moment i ocasié..
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 perqueé aixi 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 mén de

la moda. Per tant, el producte comptara amb I'activitat, també d’usuaris amb pocs recursos.

5.3.4. Analisi de la competeéncia

Un dels aspectes més importants que s’han de tenir en compte en la creacié d’un negoci o
empresa és la competéncia. Per poder definir bé les caracteristiques del negoci s’haura

d’analitzar amb atencid i esforg la competéncia.

Una aplicacid informatica que podria formar part de la competéncia principal seria
I'anomenada “Stylish Girl” amb plataformes per a Iphone i Ipad. Aquesta aplicacié ofereix un
armari on pots guardar la roba virtualment, afegint-la mitjancant 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 ocasid, 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 competéncia estaria formada per aquelles empreses que es
dediquen a fer de “Personal Shopper” o d’assistents personals. Pero, 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 informatic clau per al funcionament de Ia
seva activitat laboral. D’aquesta manera, aquestes empreses podrien realitzar la seva

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

5.3.5. DAFO: viabilitat comercial

e Debilitats i fortaleses (factors interns)

DEBILITATS FORTALESES

e Ensiniciem en un mercat que no és e El nostre producte tindria
conegut per nosaltres, que no I’hem plataforma tant per ordinadors com
experimentat anteriorment. per smartphones.

e Encara notenim un nombre de e Possibilitat de disposar d’un gran
clients i usuaris establerts. Per tant, fons d’inversié.
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no sabem amb exactitud qui
utilitzaria el nostre producte i servei.
La nostra experiencia en el mercat és

nul-la.

El nostre producte seria una novetat
en el mercat.

El nostre producte presentaria unes
caracteristiques noves i diferents a
les de la resta de negocis.

Afiliacié i col-laboracié amb
empreses que es dediquen al negoci
de les Personal Shoppers. (entrada
més directa al mercat)

Tindriem usuaris assegurats i

preséncia en el mercat.

Oportunitats i amenaces (factors externs)

AMENACES OPORTUNITATS

Som una empresa petita, que tindria
possibles dificultats en I'entrada al
mercat.

Hi ha negocis de Personal Shoppers
en el nostre territori.

Possible disminucié del preu del
producte de la competéncia.
Possibles canvis en les tendéncies del
mercat.

“Stylish Girl” és una aplicacio 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 limit en
I'espai.

Adrecar-nos a clients amb un nivell
adquisitiu mitja-alt i a gran part de la

poblacid.
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5.4. Pla estrategic

5.4.1. Visid, missid i valors

La missid és una declaracid de principis, la rad que justifica I'existencia de I'empresa. Forma
part de la seva cultura, del seu sistema de valors i creences. La visié defineix i descriu la
situacio futura que desitja tenir. Els objectius sén les guies per poder complir la missio.
Missio:

La missid i rad de ser de 'empresa és que la gent tingui la possibilitat de disposar d’un servei
d’assessorament assequible per a gran part de la poblacid, tenint una eina de suport virtual a
I’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.

Visio i valors:

La visié de quina forma voldria projectar I'empresa en un futur, el sentiment i I'expectativa
d’on vull ser al cap d’uns anys és la consolidacid d’un programa informatic que sigui una eina
d’entreteniment i suport de moda basic 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. Aixi doncs, arribar a ser un referent a I'hora
d’oferir serveis d’assessorament a un baix cost i oferir un armari virtual on els clients

emmagatzemin la seva roba.

4.2 ESTRATEGIA: Art de coordinar les accions i de maniobrar per tal

d'aconseguir una finalitat.

Fites que I'empresa
es proposa aconseguir en
un termini concret

el

com s’aconseguiran els objectius
linies d’actuacio )”_.—J'(Ies principals decisions!)

. o criteris de decisié

“\
e S N
Qui som i d’on venim? ) é‘-—" ESTRATEGIA | =
A qué ens dediquem? S %\
En qué ens - = R ———— oL __» | Qué volem ser en x
diferenciem? Tl I s JICTISSE anys?
Perqué fem el que / MISSIO - VISIO-- \ Per a qui treballarem
fem? E ; En qué ens
Per a qui ho fem? / ______ VALQRS \ diferenciarem?
Com ho fem? f— ST
T En qué creiem i

valorem (principis,
regles de conducta
que seguirem)?

Imatge 1. Font: Fundacié SURT i CRESALIDA
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Els valors que seguirem i ens ajudaran a complir la missié seran la modestia, ser constant en
la feina, treballar dur i mantenint ferms els nostres objectius i no perdre la motivacid. Tal
com esmentarem en breus, la visid estara relacionada amb els objectius que volem assolir
tan a llarg com a curt termini. A més a més, es duran a terme estrategies i politiques 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 creacié de I'empresa, segons el

seu horitzé temporal, serien els seglients:

Objectius a llarg termini:

En un principi, I'objectiu principal i més important és treure el producte al mercat i
aconseguir-ne la seva supervivéncia, comencar-ne la venda per Internet i que la poblacié
I"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 pais espanyol;
comencant per créixer a Catalunya i més tard, aconseguir una expansié territorial per les
comunitats autonomes limitrofes, podent atendre i captar una quota de mercat més alta,

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

Qui sap si en un futur llunya el negoci obté els beneficis suficients per expandir-se cap a
I’estranger, per tant s’oferiria el producte en diversos idiomes, espanyol i anglés, per
facilitar-ne I"ds no només a persones de parla castellana siné també internacionalment. A
més a més, per satisfer una demanda creixent, s’augmentaria el personal introduint, si fos

necessari, més assessors personals i assistents tecnologics.

Objectius a curt termini:

D’altra banda i centrant-nos en objectius més especifics, s’hauria d’arribar a un nivell de
facturacié prou elevat com per cobrir les despeses de I'empresa i els costos i, a la vegada,
obtenir beneficis significants per a I'empresa. Aquest nivell de facturacié vindra donat per els
costos fixos, el preu de venda i el cost variable unitari; és a dir, el punt mort. Aixi doncs, el
nombre de clients hauria d’anar en augment i s’hauria d’aconseguir estabilitat i fidelitat en

I’Gs del producte i dels serveis en oferta.
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En relacié al personal necessari per dur a terme I'activitat laboral, per comencar amb una
assessora personal, la directora de I'empresa i un servei professional d’assisténcia

tecnolodgica sera suficient.

En definitiva, tot aquest conjunt d’objectius sén 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. Estratéegia competitiva

- Estrategia de diferenciacié: El nostre producte s’ha de diferenciar i considerar diferent als

que ofereix la competencia. Per aconseguir-ho, hem d’aconseguir oferir uns serveis i unes
caracteristiques que ens diferenciin positivament. El nostre producte, que consta d’una
pagina web on l'usuari disposa del seu armari virtual, oferiria un servei d’assessorament

personal online.

Aixi, doncs, ens diferenciariem tant de les empreses que ofereixen serveis de Personal

Shopper com del programa “Stylish Girl”.

Les empreses que ofereixen assessorament presencial no tenen |'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 Sonia Alriols en
I’entrevista que es troba a I'Annex 3, els Personal Shopper no tenen guardada la roba de
cada client en dispositius electronics. Pero, tenen una guia de colors de cada client i

normalment recorden algunes peces de roba que tenen.

El programa “Stylish Girl” ofereix I'armari virtual, perd no compta amb un servei
d’assessorament personal online. A continuacid, l'enllag a un video que mostra el

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

- Estratégia d’enfocament: Consisteix a concentrar-se en prestar el servei a un ninxol de

mercat, és a dir, un segment de la poblacid que vol un servei amb unes caracteristiques molt

concretes i adaptades a les seves necessitats.
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De manera que, |'alta segmentacio del nostre producte es troba en les persones que tenen,
com a minim, un ordenador amb connexié de banda ampla a Internet i, a més a més, un
smartphone amb connexid a Internet. Per tant, ens centrem en certa poblacié que ha de

tenir un nivell adquisitiu mitja que li permeti posseir un ordinador i connexid a Internet.

Per concloure, el ninxol de mercat correspondria a poblacié dels 16 als 50 anys, ja que és una
part de la poblacid que esta introduida en el mén de les tecnologies i les utilitza pel seu dia a

dia ja sén integrants de la societat postindustrial.

5.4.4. Pla d’actuacio

El pla d’actuacions consisteix a fer una llista amb totes les activitats que cal dur a terme per
crear I'empresa i per implantar-la i iniciar-ne les operacions, les quals després s’integraran i

s’ordenaran per seqiiéncia 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 seqiencial. A continuacid, hem assenyalat quines activitats es poden
fer de manera simultania, i també cal assignar els temps de duracié de cada activitat. Es
necessari remarcar que el pla d’actuacions és compartit per a tots els escenaris que veurem

a continuacio, tant pel conservador com pel pessimista i I'optimista.

La llista d’activitats i la seva realitzacié s’han representat graficament en un calendari per
portar un control visual del pla de treball, mitjancant un diagrama de Gantt que podem
trobar en I'’Annex 4. En el diagrama de Gantt que hem realitzat es pot observar que la unitat
temporal del cronograma soén les setmanes i les divisions de I’escala en mesos. A més, quan
les caselles estan pintades vol dir que es du a terme I'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 marqueting

5.5.1.1. Public objectiu

Nivell Nacional

Segons les estadistiques treballades en I'estudi de mercat, procedents d’INE, la poblacié que
utilitza el comerg electronic, 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.

17'4% x 34.088.371 = 6.022.404 persones que utilitzen comerg electronic

D’altra banda i segons estadistiques sobre el volum de negoci per branques d’activitat de la
Comissio del mercat de telecomunicacions, a la branca de peces de roba els hi correspon un
4% del total del comerg electronic a Espanya, que equival a 240.880 persones que han

comprat peces de roba mitjancant el comerg¢ electronic durant I'any 2010.

6.022.404 x 4% = 240.880 persones han comprat peces de roba mitjangant el comerg

electronic

A més a més, també segons Comissié del mercat de telecomunicacions, el volum del comerg
electronic a Espanya va assolir els 1.911.000.000 € a finals del quart trimestre de I'lany 2010.

De manera que multiplicant el volum del comerg electronic (1.911.000.000 €) per el 4% del
total del comerg electronic de la branca de peces de roba obtenim el volum de comerg

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

1.911.000.000 x 4% = 76.440.000 € del volum de comerg electronic de la branca de peces de

roba

Anant més enlla, dividint el volum de comerg electronic de la branca de peces de roba entre
les persones que han comprat peces de roba mitjangant el comerg electronic obtindrem Ia

mitjana d’euros que s’han gastat en cada compra a través del comerg electronic.

76.440.000 + 240.880 = 317’34 €/compra que s’han gastat a través del comerg electronic
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Nivell local

La poblacié que utilitza el comerg electronic a la provincia 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

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

17'4% x 330.274 = 57.467 persones que utilitzen comerg electronic

Per obtenir dades més acurades i segons estadistiques sobre el volum de negoci per
branques d’activitat de la Comissié del mercat de telecomunicacions, a la branca de peces de
roba els hi correspon un 4% del total del comerg electronic a Espanya, que extrapolant-ho, a
la provincia de Lleida, sén 2.299 persones que han comprat peces de roba mitjancant el

comerg electronic durant I'any 2010 a la provincia.

57.467 x 4% = 2.299 persones han comprat peces de roba mitjancant el comerc electronic a la

provincia de Lleida

5.5.1.2. Previsio de vendes

Donades les caracteristiques de I'activitat, els ingressos dependran dels serveis prestats als
clients i d’uns ingressos estandards en publicitat. Les premisses de la logica que he utilitzat
per realitzar la previsid de vendes sén fruit de calculs del quée preveig que vendré. Cal
remarcar que numeéricament, aquestes previsions també les he d'incorporar a l'area
economica-financera, perd ara és el moment de veure el raonament utilitzat per elaborar-

les.

Per aix0, especifico quins factors utilitzo per calcular la capacitat maxima de
produccié/prestacié de serveis de la meva empresa i el perqué d'unes determinades

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

Els motius que ens han guiat per desenvolupar el perqué d'unes determinades previsions de
vendes en un determinat moment que usen factors per calcular la capacitat minima i

maxima de prestacid de serveis i no unes altres son les seglients:

e Una visid6 cauta basada en dades estadistiques historiques amb un dibuix

conservador i/o optim del public objectiu.
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e Una visio basada en el dibuix pessimista.

e Una altra visid optimista de I'escenari.

Els calculs per determinar la xifra de negoci ha estat ponderat, aprofitant els parametres
historics de les estadistiques de la poblacié actual a Espanya i a la provincia de Lleida dels 16
als 74 anys de I'INE i, a més a més, el percentatge de la poblacié dels 16 als 74 anys que

compra roba a través del comerg electronic.

Basant-me en aquestes dades, la nostra demanda potencial la situariem en 2.299 persones a
nivell de la provincia de Lleida, que representa un 0,95% del total de persones d’Espanya que
usen aquest mitja de compra. Parteixo de que aquest seria el nombre de prestacions
potencial i no pas les 240.880 que persones han comprat peces de roba mitjancant el
comerg electronic en el territori espanyol ja que primer caldra copsar mercat i client en
I’entorn territorial i després podré globalitzar I'abast i avantatge de la compra-venda online i

expandir mercat.

Per aix0, s’ha fet una aproximacié a la baixa de la quota de mercat i ara com ara, em centro
en els possibles consumidors territorials. La rad és obtenir una visid cauta i mesurada del
projecte empresarial, tot aplicant criteris de prudéncia i austeritat davant la conjuntura

economica en la qual estem immersos.

L'estimacié del nivell d’activitat, tal i com he esmentat, és conservadora i implica que
diariament el nombre de serveis se situi 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 seglients grafics:

_Nombre serveis mensuals: 2299/12=192 serveis

Durada estandard del servei: 20 minuts

*Preu de la competeéncia: 220S5/2 hores 110$ hora| 21,10 €/20 minuts
Preu de cost servei: 47.710/2299 20,75 €/servei

Preu competéncia/cost servei 21,10€/ 20,75 €
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Rendibilitat: 1,02% factor de creixement (ve donat per la divisio

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

Preu de venda servei: 20,75 €

*El preu de la competéncia ve donat per un servei d’assessorament online que es duu a
terme a Méxic, on cobren 220S per dos hores. La cotitzacid de I'euro al dolar que he pres

com a referencia és: 1 Euro = 1,3633 Dolars EUA a (14.11.2011)

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

per seleccionar una estrategia depenent de I'escenari més probable.

Escenari pessimista

Es el criteri que escolliria una persona que pensés que se li presenta una previsié de vendes
desfavorable. Seria una emprenedora o un emprenedor que prendria les meves decisions
segons la teoria de Wald en criteris de maxi-min. Aix0 provocaria que pensés que de les
2.299 persones que han comprat peces de roba mitjancant el comerg electronic a la
provincia de Lleida pressuposo que la meitat seran clients de I'empresa i faran us del servei

gue ofereixo.

PREVISIO DE LES PRESTACIONS DE SERVEIS (escenari pessimista)

Any 1 Any 2
Prestacio del serveis 2425445 € 26.835,12 € 29.690,38 €

Escenari conservador

Previsid basada en les dades de I'INE. He calculat el creixement que tindriem anualment
basant-me en I'augment de la poblacié, de I'any 2009 a I'any 2010, que passa de les 2078
persones que compren roba a través del comerg electronic a Lleida a 2299 I'lany 2010,

donant un increment del 10°64%.

34.688.378 15'7% 5.442.935'346 217.717 2078

34.611.522 17'4% 6.022.404'828 240.880 2299
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PREVISIO DE LES PRESTACIONS DE SERVEIS (escenari conservador)

Any 1 Any 2
Prestacio del serveis 48.508,90 € 53.670,25 € 59.380,76 € |

Escenari optimista

Es el criteri que escolliria una persona que pensés que se li presenta una previsié de vendes
favorable. Seria una emprenedora o un emprenedor que prendria les seves decisions segons
criteris optimistes com ara el maxi-max. Aixo faria que penses que I'ambit territorial fos una
previsid no valida i endegues un projecte de vendes arreu d’Espanya. Pero tot i aixi, com no
tenim una situacié de certesa, ens cal pensar que les 240.880 persones de public objectiu no
usarien el servei, perdo 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
I'alternativa que em proporciona el millor resultat possible i que ha d’encabir-se entre el
maxim i el minim dels nivells. Per tal de fer-ne un calcul numeéric, s’assigna una probabilitat
del 20% de que el nombre total persones de public objectiu estiguessin disposades a

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

De les 240.880 persones han comprat peces de roba mitjancant el comerg electronic a

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

PREVISIO DE LES PRESTACIONS DE SERVEIS (escenari optimista)

Any 1 Any 2
Prestacio del serveis 1.016.513,60€ | 1.124670,65€ 1.244.335,60 €

5.5.2. Posicionament

Com hem dit anteriorment, els factors que ens diferenciaran de la competéncia seran:
utilitzacié d’una pagina web com a plataforma per oferir a I'usuari la recreacié del seu armari
de manera virtual i, a més a més, un servei d’assessorament personal online que no
requereix la presencia de I'assessor. D’aquesta manera els clients podran obtenir un servei
d’assessorament a un preu més baix del normal i I'assessor podra saber en tot moment de la

roba amb qué compta I'usuari.

El nostre servei i producte es posicionaria en el mercat pels seglients punts forts:
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Els consumidors identificaran el nostre servei d’assessorament personal online pel baix

preu i pel bon i rapid analisi i assessorament del que gaudiran els consumidors.

Els consumidors ens tindran com a servei i producte de referencia 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 percepcid 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 pagina web disposara d’'una imatge innovadora i atractiva que atraura els
consumidors, evitant que es cansin d’utilitzar-lo o que el trobin estéticament

deplorable.

Un dels punts que ens caracteritzaran també sera la innovacid. El nostre producte sera
tecnologicament avancat. S’intentara disposar de mecanismes i caracteristiques que

permetin al maxim la interaccié dels clients i que en facilitin el seu Us.

5.5.3. Politiques de marqueting: margueting mix

Politica de producte o servei

El producte, és a dir, la pagina web s’anomenara “virtual closet”.

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

gue tot dependra de la disponibilitat de dominis.

El producte sera ofert als consumidors mitjancant una pagina web. Aixi doncs, les

caracteristiques técniques del producte serien les propies d’una pagina web.

La pagina web constara d’un disseny atractiu i captivador. La presentacié sera |'adient

en respecte a I'alta segmentacié del producte i servei.

El cicle de vida del servei d’assessorament comencaria 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 maxim 3 dies, pero es repetiria cada cert

temps.

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

sistematitzant els processos.

e Es poden arribar a oferir serveis complementaris, tals com: poder comprar la roba o els
accessoris que han estat assessorats des de la nostra pagina web, oferir cursos
d’estilisme personal mitjancant la web i videos, que I'assessor s’impliqui cada vegada
més amb els clients, possibilitat de reunir-se el client amb I'assessor per tal de coneixer

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

e El producte cobrira necessitats no basiques que sén complementaries perd que poden
arribar a ser importants pels seus usuaris. Doncs, a través de la compra del servei i la
utilitzacié de la pagina 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 capagos de

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

e 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 limits en I'espai.

e El personal d’atencié al client seran persones formades en el mén de la moda i
interessades en estar continuament autoalimentant-se del mén 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 aportacié a I'empresa.

Politica de preu

e El preu del nostre servei ve definit per la combinacié de dues politiques de preus: la
politica de rendibilitat i la politica de llancament. Per conseqient, hem d’establir un
preu que ens permeti obtenir una certa rendibilitat perd que, degut a I'entrada per

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

D’una banda, hem pres com a referéencia els preus que cobra I'empresa “Your Personal

Shopper”. Aquesta empresa ofereix un assessorament personal per 60 euros I’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€. Pero el preu minim al qual hauriem
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.

e Com s’ha dit anteriorment, I’estructura necessaria per poder prestar el servei té un cost

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

e El cobrament per la prestacié del servei sera a través Internet i s’efectuara mitjangant el

sistema “PayPal” o similars.

Politica de comunicacid

e Un logotip senzill que tingués una denotacié moderna i actual que, a més a més, servis
d’imatge identificativa en la web. Per a la papereria, els rétols, les imatges dels correus
electronics... s’utilitzaria, a part del logotip identificatiu amb les caracteristiques

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

e Per promocionar el servei es duran a terme tecniques promocionals que permetin

generar una actitud positiva vers el producte.

Es comencara per fer publicitat a través d’Internet, en pagines 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 publiques que promocioni 'empresa i el servei.

Politica de distribucio

e Els servei es prestara a través d’Internet, de forma directa per I'empresa.

e El sistema logistic sera virtual, per tant, la distribucio es realitzara mitjancant una pagina
web desenvolupada per 'empresa, que constara d’un portal on 'usuari introduira les
seves dades. Una vegada ha accedit, tindra a la seva disposicié I'armari virtual i el servei

que oferim.
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e Quan es llanci el servei i la pagina web hi haura un assessor personal que es dedicara a
atendre la demanda dels clients. L’assessor personal haura de tenir el “Grau en Disseny”
o un cicle formatiu de grau superior que acrediti la capacitat de fer d’assessor o estilista

personal.

e Pel que fa a la imatge corporativa de la pagina web, aquesta haura de tenir una
decoracié senzilla i calida, agradable per tots els usuaris. A més a més, la
disposicio de la pagina web sera funcional i facil d’utilitzar. L’ “interface” de la
pagina web englobara la forma en la qual 'operador interactua amb I'ordinador,
els missatges que aquest rebra, les respostes del programa a la utilitzacié que el

client en fara.
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5.6. Pla d’operacions

5.6.1. Descripcio técnica del producte o servei

Fisicament el producte és una pagina web. La pagina web constara d’una pagina principal a
través de la qual els usuaris accediran, mitjangant el seu compte i la seva contrasenya, al seu
armari virtual. Una vegada han accedit al seu compte, els consumidors trobaran diferents

menus:

e L’armari: espai on el client tindra emmagatzemada tota la seva roba.

e Conjunts: espai on el client combinara la seva roba com vulgui, arribant a formar
conjunts al seu gust que s"emmagatzemaran per consultes posteriors.

e Calendari: el client podra organitzar la seva roba en funcié del seu calendari, si ha de
viatjar, si té reunions, si té sopars, bodes, etc.

e Maleta: opcio de fer-se la maleta i saber que t’has d’endur si viatges o no estas a casa
durant un cert temps.

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

accessoris que es vol comprar.

e Roba que no es pot utilitzar: 'usuari pot fer una relacié de les peces de roba que no

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

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

online.

5.6.2. Procés de prestacio del servei

Una vegada el client compra el servei, és a dir, I'assessorament personal online, i hagi indicat
quines sén les seves necessitats i demandes, I'assessor analitzara el seu armari virtual i
conjunts que té en el seu compte i li respondra havent processat tota aquesta informacié. El

procés de prestacio del servei s’allargaria, com a maxim, a 3 dies.

5.6.3. Capacitat instal-lada

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

factors:

e 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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e El coll d’ampolla de la prestacio del nostre servei la trobariem després d’haver analitzat
I’'armari, quan I'assessor personal ha d’elaborar la resposta a les necessitats del client.

e Pel que fa a les estratégies a curt termini, es podria dur a terme la contractacié de més
d’un assessor personal per aconseguir accelerar la prestacié 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 I'estructura fixa
de I'empresa i que tindra accés a dades personals dels clients i de I'empresa, caldra
analitzar i concretar com es resolen els aspectes legals i els aspectes de seguretat de la

propietat intel-lectual de I'empresa.

5.6.4. Gestio de comandes dels clients i distribucid

Les comandes es rebran a través de la pagina web, el client fara una descripcid del servei que
vol rebre, en qué vol ser assessorat, quines sén les seves necessitats i els seus interessos, i

quin és el termini maxim per rebre el servei.

Una vegada I'assessor personal haura rebut la comanda del client, I'analitzara i dura a terme
tots els procediments necessaris per a satisfer les necessitats del client. Abans de la
prestacio del servei, I'assessor personal analitzara I'armari virtual del client perd no hi haura

cap contacte presencial previ amb el client.

Finalment, I'assessor personal enviara, a través de la pagina web, la prestacié del servei que

es cobrara mitjancant sistemes de cobrament com el “PayPal” o similars a aquest.

5.6.5. Localitzacio, descripcio del local i distribucidé en planta

La localitzacié de I'empresa sera Bellpuig, exactament al C/Major n. 23. S’ha escollit aquesta
localitzacid ja que per a comencar el negoci son suficients els recursos i els equips de
processament d’informacié que hi ha al domicili. Es evident, que el domicili compta amb

connexio a Internet, linea de teléfon i espai habilitat per dura a terme I'activitat empresarial.

Abans de decidir, s’han estudiat altres alternatives, pero ens hem decantat per I'anterior ja

que aixi reduim costos de I'empresa. Les altres alternatives eren:

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

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

empresarial.

Domiciliar I'empresa a Tarrega; tot i que no caldria fer reformes ni comprar mobiliari

perquée és un habitacle on ja hi ha mobiliari i disposa de connexié a Internet, linea de

telefon, s’haurien de fer unes quantes reformes. A més a més, I'empresa estaria una

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

estar a I'aguait i regular I'activitat empresarial.

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

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

sén: aigua potable, llum, telefon, Internet ADSL, aire condicionat i calefaccid.

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

necessités un local més gran ens decantariem per I'arrendament o la compra d’un.
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5.6.6. Gestio mediambiental

La nostra politica de gesti6 mediambiental que durem a terme a I'empresa vindra donada

per les seglients directrius:

Estalvi de paper:

e Utilitzar paper reciclat i organic per al treball diari.

e Escanejar sempre que sigui possible i evitar la impressié innecessaria.

e Revisar el contingut i I'ortografia abans d’imprimir qualsevol document.

e Restringir la impressié en color.

e Configurar la impressora per a imprimir a doble cara i/o a dues pagines per full.
e Dipositar a la safata de reaprofitament tot el paper que pugui tenir un doble Us.

e Prioritzar el correu electronic.

Estalvi d’energia a |'oficina:

Climatitzacio:

e Tancar les finestres o limitar-ne I'obertura en epoques de fred.
e Graduar I'entrada de llum natural aprofitant-la al maxim.

e Fer un Us responsable del teu climatitzador.
Ofimatica:

e Apagar el monitor quan no l'utilitzis.

e Configurar 'ordinador perqué hiverni en inactivitat.

e Apagar I'equip un cop acabada la jornada laboral.
[l-luminacio:

e Encendre només els llums necessaris.

e Apagar els llums en sortir del despatx.

Estalvi d’aigua als serveis:

e Utilitzar el polsador de descarrega curta sempre que sigui possible.
e Tancar I'aixeta mentre t’ensabones i quan acabis de rentar-te.

e Eixugar-se amb paper. Es més eficient que I'assecador d’aire.
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5.7. L’organitzaciod i els recursos humans

5.7.1. Organigrama de I’empresa

Directora
General

Director de

Director

. L restacio del
informatic P

servei

Programador

informatic Dissenyador Assessor

grafic

personal

5.7.2. Descripcid dels llocs de treball

L’empresa estara formada per dos socis, la directora general i el director informatic, que sera
el programador informatic. Aixi doncs, la directora general és la socia majoritaria i el director
informatic en sera soci minoritari. La rad per la qual el director informatic és un soci

tecnologic és la recerca de la maxima implicacid en el projecte perqueé tiri endavant.
Les diferents persones que formaran part de 'empresa, en I'escenari conservador, seran:

e Directora general: ha de ser capac¢ 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 queé realitzin la seva feina.
La directora general treballara un total de 40 hores al mes, cobrant 8€/h bruts.

e Director informatic: coordinara I'actuacié del programador informatic, que sera ell

mateix, i del dissenyador grafic.

e Programador _informatic: ha de tenir el grau en “Enginyeria Informatica”. Portara a

terme el desenvolupament i la creaci6 de la plataforma web de I'empresa i,

conseqiientment, el seu manteniment. Es necessari haver programat anteriorment una
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pagina web professionalment, tot i que pot arribar a ser prescindible. Treballara
conjuntament amb el dissenyador grafic.

El programador informatic, que sera el director informatic, treballara 12 hores al mes,
cobrant 7’81€/h bruts, segons el conveni col-lectiu esmentat més tard.

e Dissenyador grafic: ha de tenir el “Graduat Superior en Disseny, especialitat Disseny

Grafic”. A més a més, ha de poder combinar els textos i les imatges que decoren la
pagina web, arribant a convéncer i manipular 'usuari de la pagina web i el servei.
Haura de saber transformar les idees en dissenys reals i intentar-les connectar amb el
public al qual van destinades.

El dissenyador grafic treballara 10 hores al mes, cobrant 7’81€/h bruts, també segons
el conveni col-lectiu.

e 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 haura d’estar sempre al cas de les
tendencies 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 contractacio de
serveis al millor preu possible.

L’assessor personal treballara 96 hores al mes, cobrant 8'125€/h bruts.

Els salaris seran regulats pel conveni col-lectiu de treball del sector del Comerg, en
general, de les comarques de Lleida per al periode de I'1-1-2010 al 31-12-2011. La pagina

web on I’"hem trobat és:

e http://www10.gencat.net/treball_cnc/Applava/fitxers/upload/catala/25001509/Com

erc_general.pdf
La correccioé del conveni col-lectiu és la segilient:

e http://www10.gencat.net/treball_cnc/Applava/fitxers/upload/catala/25001509/Com
erc%20en%20general%20CE.pdf
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5.7.5. Retencid i motivacid del personal

La motivacié en el treball és una part molt important, les persones que tenen una alta
motivacid acostumen a rendir més en la seva feina, aprofiten millor el temps i
aconsegueixen amb una facilitat més gran els objectius marcats per I'empresa. Per tant, aixo

suposa un clar benefici tant per I'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 piramide 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 motivacioé del personal de la nostra empresa, el primer pas sera intentar conéixer
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.

Avtorealitzacic

Estima
Macassitats
secundéaries
Socials
Seguretat

Macassitats
basiques

Imatge 2. Piramide de Maslow. Font: Editorial McGraw-Hill
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Pero, el factors que crec que sén essencials per a la motivacio son:

e Ser agrait amb els treballadors i mostrar-los-hi publicament.

e Dedicar el temps necessari als treballadors per a quée ells arribin a sentir-se una part
important de 'empresa.

e Proporcionar feedback en el procés comunicatiu i quan s’esta treballant.

e Tenir cura de I'ambient de treball, estar sempre atent del qué passa i les necessitats
dels treballadors.

e Proporcionar informacié de I'empresa als treballadors i compartir la definicié del futur
de I'empresa.

e Involucrar els treballadors en I'empresa i crear relacions fora de I'ambit laboral entre
els integrants d’aquesta.

e Fomentar 'autonomia dels treballadors.

e Establir aliances i confianga amb cada treballador.

e Celebrar els exits.

e Que el treballador percebi que ha de realitzar un esfor¢ per cobrar el seu salari. En el
cas que la persona cregui que té el salari assegurat independentment de I'esforg, pot

provocar una disminucié del rendiment i, a la vegada, de la seva motivacid.

5.7.6. Seguretat i higiene en el treball

Dins el marc normatiu vigent en el nostre pais i per tal de promoure la seguretat i la Salut
dels treballadors, tal i com estableix la Llei de Prevencid de Riscos Laborals (LLPRL)
modificada per la Llei 54/2003 de 12 de desembre i les seves disposicions reglamentaries,
durem a terme la integracié de l'activitat preventiva a 'empresa i I'adopcid de totes les

mesures necessaries per la proteccié de la seguretat i Salut dels nostres treballadors.

Per aquest motiu i per donar compliment a aquest gran numero d’obligacions que
I'empresari ha adquirit amb la LLPRL, en un futur s’optaria per concertar el servei de
PREVINT (SERVIPREIN, Sociedad de Prevencién S.L.U.) Servei de prevencidé alieé acreditat
(art.16) com una de les modalitats d’organitzacié 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, Vigilancia de la Salut) i aixi
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complirem amb les principals obligacions que tenim com a empresa en aquesta esmentada

materia, que son:

- Pla de prevencio de riscos laborals (Article 16 de LPRL i article 2 RSP)

- Avaluacio de riscos (Article 16 de LLPRL i article 3 RSP)

- Informacio (Article 18 LLPRL)

- Consulta i participacio (Article 18 LLPRL)

- Formacid (Article 19 LLPRL)

- Mesures d’emergéncia (Article 20 LLPRL)

- Vigilancia de la salut (Article 22 LLPRL)

- Planificacié de I'activitat preventiva (Article 16 LLPRL i articles 8i9 RSP)
- Documentacio (Article 23 LLPRL i article 7 RSP)

- Coordinacié d’activitats empresarials (Art. 24 i RD 171/2004)

- Proteccio6 de collectius especials: treballadors especialment sensibles, dones

embarassades o en lactancia i menors d'edat. (arts. 25, 26 i 27 LLPRL)

També, cal tenir present les Obligacions dels treballadors en mateéria preventiva, ja que
segons l'article 29 de la Llei 31/95, correspon a cada treballador vetllar, segons les seves
possibilitats i mitjancant el desenvolupament de les mesures de prevencid que en cada cas
siguin adoptades, per la seva propia 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 materia de prevencid de riscos laborals sera
considerat com incompliment laboral, als efectes previstos en I'article 58.1 del estatut dels

treballadors.

Pel que fa a l'elecci6 de la MATEPSS, hem optat per Mutua Intercomarcal, Mutua
d’Accidents de Treball i Malalties Professionals de la Seguretat Social num. 39 (MATEPSS
num. 39), és una entitat sense finalitat de lucre autoritzada pel Ministeri de Treball i
Immigracid per oferir els seus serveis als associats en relacié amb la gestié de la Seguretat
Social. Ens donen la confianca d’una trajectoria iniciada I'any 1932, més de 75 anys
d’experiéncia al servei dels seus associats, a més tenen a la nostra disposicié una amplia

xarxa de centres a nivell nacional i un excel-lent equip de professionals; amb |'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 juridica

Per triar la forma juridica més convenient per a I'empresa haurem de procedir a determinar
quina estructura s’adapta millor a les caracteristiques propies del projecte que volem
desenvolupar. Els aspectes que cal valorar abans d’optar per una forma juridica i que ens

ajudaran a decidir quina estructura legal adoptara I'empresa seran:

e L|’activitat que és vol exercir és un servei d’assessorament personal en linea a través
d’Internet i la creacié d’una pagina web que permeti emmagatzemar virtualment la
roba que té en el seu armari 'usuari.

e Elnombre de persones que participen en el projecte com a titulars sén, com a minim la
promotora, és a dir, la persona que té la idea de negoci i és |'encarregada de
desenvolupar-la. A més a més, es podria comptar amb un altre titular que seria un
“Business Angel”. D’aquesta manera, I'empresa tindria una font de financament
important.

e 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 I'lmpost sobre Societats.

Després d’analitzar els aspectes anteriors, ens hem decantat per una Societat de
Responsabilitat Limitada. Aquest tipus de societat requereix un capital minim de 3.005’06€,
el nombre de socis minim és 1, la responsabilitat és limitada al capital aportat i fiscalment es

tributa per I'lmpost sobre Societats.

Es necessari remarcar que la persona que ha tingut la idea de negoci i I'ha desenvolupat sera
propietaria, com a minim, del 51% del capital de 'empresa. De 'altre 49% en seria propietari

el “Business Angel”, que compraria prima d’emissioé de I'empresa.
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5.9. Pla economic i financer

5.9.1. Pla d’inversions

El desemborsament inicial necessari per finangar tant I'immobilitzat intangible, format per la
llicencia Flash i les aplicacions informatiques; I'immobilitzat material, format pels equips de
processament d’informacié i; un estoc de tresoreria per fer front a pagaments inicials sera

de 18.279’53€.

El desemborsament inicial de 18.279’53€ financara la llicéncia Flash (500€), les aplicacions
informatiques (200€), els equips de processament d’informacié (1000€) i un estoc de

tresoreria de 16.579’53€.

Escenari conservador

El cash flow previst de I'escenari conservador és el seglient:

CASH FLOW Any 0 Any1 Any 2 Any 3
Desemborsament inicial (Do) |- 18.279,53 € 0,00 € 0,00€ 0,00€
Previsio de cobraments € 50.008,90 € 55.670,25€ 61.880,76 €
Previsio de pagaments € |- 33.81255€ |- 35.72868€ |- 37.793,87€
FLUX CAIXA -18.279,53 € 16.196,35 € 19.94156 € 24.086,89 €
FLUX CAIXA ACUMULAT -18.279,53 € -2.083,19€ 17.858,38 € 41.94527 €

Tenint en compte que el cost del diner és 00225, el cash flow anterior i el desemborsament

inicial de 18.279’53€:

- La VAN és de 38.303'71¢€.

- LaTIR és del 85'62%.

Escenari pessimista

El cash flow previst de I'escenari pessimista és:

CASH FLOW Any0 Anyl Any2 Any3
Desemborsament inicial (Do) |- 18.279,53 € 0,00 € 0,00€ 0,00€
Previsio de cobraments 3 24.25445¢€ 26.835,12 € 29.690,38 €
Previsio de pagaments €|- 23.80046€ |- 2495456€ |- 26.09715¢€
FLUX CAIXA -18.279,53 € 363,99 € 1.880,56 € 3.593,23 €
FLUX CAIXA ACUMULAT -18.279,53 € -17.915,54 € -16.034,98 € -12.441,75€
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Hi ha un desemborsament inicial de 18.279’53€ i el cost del diner és de 0°0225.

- La VAN ésde-12.482'77%€.

- LaTIR no té cap significat, ja que la VAN és negativa.

Escenari optimista

El cash flow previst de I'escenari optimista és el seglient:

CASH FLOW Any 0 Any 1 Any 2 Any 3
Desemborsament inicial (Do) |- 18.27953 € 0,00 € 0,00 € 0,00€
Previsio de cobraments - €| 1.016.51360€ | 1.124.670,65€ | 1.244.33560€
Previsio de pagaments - € |- 522.38535€ |- 555.728,65€ |- 592.097,07€
FLUX CAIXA -18.279,53 € 494.128,25€ 568.942,00 € £52.238,53 €
FLUX CAIXA ACUMULAT -18.279,53 € 475.848,72€ | 1.044.790,72€ | 1.697.029,25€

Tenint en compte que el cost del diner és 0’0225, el cash flow anterior i el desemborsament
inicial de 18.279'53€:

- LaVAN ésde 1.583.643'72 €

- LaTIRésdel 271811%.

5.9.2. Pla de financament

El financament de la inversid inicial i de les altres necessitats podra fer-se mitjancant
financament propi. S’ha optat per comptar amb financament propi perque per al
desenvolupament normal de I'empresa no és necessari endeutar-se. El finangament propi

seria de 18.279’53€.

5.9.3. Compte de pérdues i guanys

A continuacid, mostrarem els beneficis anuals en diferents escenaris; un escenari
conservador, pessimista i optimista, i la seva evolucié al llarg de tres anys.

D’una banda, I'ingrés principal prové de la prestacié 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 I'escenari conservador, a I'escenari optimista i a I'escenari

pessimista.
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Escenari conservador

Per calcular les dades d’aquest escenari ens hem basat en qué un assessor personal pot
prestar dos serveis per hora, per tant, els costos fixos cobreixen 2.304 serveis anuals. El
programador informatic i el dissenyador treballen 12 hores i 10 hores al mes
respectivament, ja que considero que sén les suficients per a dur a terme I'activitat
empresarial amb prou qualitat. A més, no hi ha costos variables, ja que prestem el servei
online i no tenim despeses addicionals.

La previsio de les despeses d’explotacié que correspon a l'escenari conservador és la

seglent:

PREVISIO DE COSTOS

Costos Fixos

gestoria® 1.890,00 €
programador informatic ** 1.124.64 €
dissenyador grafic** 937,20 €
ASSessor personal === 14.040.00 €
directora general == 3.840,00 €
subministraments (ADSL,servidor internet i

i minims de: teléfon, electricitat,aigua) **** 840,00 €
publicitat i promocid === 3.000,00 €
amortitzacio despeses de desenvolupament 274193 €
TOTAL CF 28 413,77 €

Costos Variables

TOTAL CV
COST TOTAL

*gestoria: per obtenir la despesa en gestoria ens hem basat en el preus d’aquesta

pagina web: www.jorcgc.org/assessoria/preus-assessoria-fiscal-2011

**  programador_informatic: treballa 12h/mes per 7,81 €/h (segons les categories

professionals del Régim General de la Seguretat Social, grup de cotitzacié 2, categoria
professional d'Enginyer Técnic, Perits i Ajudants Titulats, base minima: 867, i maxima:

3230,10)

**  dissenyador grafic: treballa 10h/mes per 7,81 €/h (segons les categories

professionals del Régim General de la Seguretat Social, grup de cotitzacié 2, categoria
professional d'Enginyer Tecnic, Perits i Ajudants Titulats, base minima: 867, i maxima:

3230,10)
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***d'entrada m'assigno aquest sou a I'expectativa de veure la viabilitat del projecte,

treballant 40h/mes i cobrant 8€/hora.

****subministraments (CF): quotes minimes de la factura d'aigua, llum i la quota

estandard d'ADSL i teléfon

**x*k* assessor personal (CF): treballa 96h/mes per 8,125 €/h, s'hi inclou la cotitzacié a
la Seguretat Social (segons les categories professionals del Régim General de la
Seguretat Social, grup de cotitzacié 2, categoria professional d'Enginyer Técnic, Peérits i

Ajudants Titulats, base minima: 867, i maxima: 3230,10)
*kAAE* segons tarifes web del diari Segre que he pres com a referéncia

Agafant com a referéncia les despeses anteriors, la previsié de vendes de I'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 pérdues i guanys seria:

COMPTE DE PERDUES | GUANYS Any 1 Any 2 Any 3

Ingressos d'explotacio 50.008,90 € 55.670,25 € 61.880,76 €
Despeses d'explotacid - 28.413,77€ |- 29.081,49€ |- 29.76491€
RESULTAT D'EXPLOTACIO (BAN) 21.595,13 € 26.588,75 € 32.115,85€
Ingressos financers - £ - £ - £
Despeses financeres - £ - £ - £
RESULTAT FINANCER - £ - £ - £
RESULTAT ABANS D'IMPOSTOS (BAI) 21.595,13 € 26.588,75 € 32.115,85€
Impost sobre beneficis - 5.308,78 € |- 6.647,19 € |- 8.028,96 €
RESULTAT NET 16.196,35 € 19.941,56 € 24.086,89€

Escenari pessimista

Per calcular les dades d’aquest escenari ens hem basat en que durant I’'any I’assessor pugui
arribar a prestar 1.920 serveis, ja que la demanda estimada és de 1.150 serveis anuals. El
programador informatic treballa 10 hores i no es contracta un dissenyador grafic per
intentar reduir despeses al maxim. A més, no hi ha costos variables, ja que prestem el servei
online i no tenim despeses addicionals.

La previsié de les despeses d’explotacié que correspon a I'escenari pessimista és la seglient:
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PREVISIO DE COSTOS

Costos Fixos

gestoria® 1.890,00 €
programador informatic ** 037,20 €
dissenyador grafic** - £
ASSessor personal =+ 11.700,00 €
publicitat i promocio === 200000 €
directora general *** 3.600,00 €
subministraments (ADSL. servidor internet |

amortitzacid despeses de desenvolupament 274193 €
i minims de: teléfon, electricitat, aigua) **** 900,00 €
TOTAL CF 2376913 €
Costos Variables

TOTAL CV
COST TOTAL 23.769,13

*gestoria: per obtenir la despesa en gestoria ens hem basat en el preus d’aquesta

pagina web: www.jorcgc.org/assessoria/preus-assessoria-fiscal-2011

**  programador_informatic: treballa 10h/mes per 7,81 €/h (segons les categories

professionals del Regim General de la Seguretat Social, grup de cotitzacié 2, categoria
professional d'Enginyer Tecnic, Perits i Ajudants Titulats, base minima: 867, i maxima:

3230,10)

** dissenyador grafic: no en contractem cap per reduir despeses, ja que la pagina web

ja sera atractiva des del comengament.

***d'entrada m'assigno aquest sou a I'expectativa de veure la viabilitat del projecte,

treballant 40h/mes i cobrant 7’5€/hora.

****subministraments: quotes minimes de la factura d'aigua, llum i la quota estandard

d'ADSL i telefon

**x** assessor personal: treballa 80h/mes per 8,125 €/h, s'hi inclou la cotitzacié a la
Seguretat Social (segons les categories professionals del Régim General de la Seguretat
Social, grup de cotitzacié 2, categoria professional d'Enginyer Técnic, Périts i Ajudants

Titulats, base minima: 867, i maxima: 3230,10)

*xAEEX segons tarifes web del diari Segre que he pres com a referéncia
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Prenent com a referéncia les despeses anteriors i la previsio de vendes de I|'’escenari

pessimista, el compte de perdues i guanys seria:

COMPTE DE PERDUES | GUANYS Any 1 Any 2 Any 3

Ingressos d'explotacid 2425445 € 26.835,12 € 29.690,38 €
Despeses d'explotacid - 23.769,13 € |- 24.327,70€ |- 24.89941¢
RESULTAT D'EXPLOTACIO (BAII) 485,32 € 2.50742 € 4,790,97 €
Ingressos financers - £ - £ - £
Despeses financeres - £ - £ - £
RESULTAT FINANCER - £ - £ - £
RESULTAT ABANS D'IMPOSTOS (BAI) 485,32 € 2.507,42 € 4.790,97 €
Impost sobre beneficis - 121,33 € |- 626,85 € |- 1.197,74 £
RESULTAT NET 363,99 € 1.880,56 € 3.593,23 €

Escenari optimista

Per calcular les dades d’aquest escenari ens hem basat en quée necessitem tretze assessors

personals en plantilla per poder prestar 48.176 serveis anuals. El programador informatici el

dissenyador treballen 110 hores i 90 hores al mes respectivament per aixi 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 previsido de les despeses d’explotacié que correspon a l'escenari conservador és la

seglent:

PREVISIO DE COSTOS

Costos Fixos
gestoria®

dissenyador grafic**

directora general ***

TOTAL CF
Costos Variables

TOTAL CV
COST TOTAL

programador informatic **
ASSEesS50r personal =+

publicitat i promocig ===

amoriitzacio despeses de desenvolupament
subministraments (ADSL, servidor internet i

i minims de: telefon, electricitat, aigua) ****

1.890.00 €
10.309.20 €
8.434 80 €
304 200,00 €
19.200.00 €
10.000.00 €
274193 €

327 67593 €

357.875,93

900,00 €
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*gestoria: per obtenir la despesa en gestoria ens hem basat en el preus d’aquesta

pagina web: www.jorcgc.org/assessoria/preus-assessoria-fiscal-2011

** programador_informatic: treballa 110h/mes per 7,81 €/h (segons les categories

professionals del Régim General de la Seguretat Social, grup de cotitzacié 2, categoria
professional d'Enginyer Tecnic, Perits i Ajudants Titulats, base minima: 867, i maxima:

3230,10)

** dissenyador grafic: treballa 90h/mes per 7,81 €/h (segons les categories professionals

del Régim General de la Seguretat Social, grup de cotitzacidé 2, categoria professional

d'Enginyer Técnic, Perits i Ajudants Titulats, base minima: 867, i maxima: 3230,10)
***directora general: treballa 80h/mes per 20€/h.

****subministraments: quotes minimes de la factura d'aigua, llum i la quota estandard

d'ADSL i telefon

**x** assessor personal: en plantilla, 13 assessors que treballen 160h/mes per 8125
€/h, s'hi inclou la cotitzacié a la Seguretat Social (segons les categories professionals del

Regim General de la Seguretat Social, grup de cotitzacié 2, categoria professional

d'Enginyer Técnic, Perits i Ajudants Titulats, base minima: 867, i maxima: 3230,10)

*EkAx*E* segons tarifes web del diari Segre que he pres com a referéncia

Prenent com a referéncia les despeses anteriors i la previsio de vendes de I|’escenari

optimista, el compte de pérdues i guanys seria:

COMPTE DE PERDUES | GUANYS Any 1 Any 2 Any 3

Ingressos d'explotacio 1.016.513,60€ | 1.124.670,65€ | 1.244.335,60 €
Despeseas d'explotacié - 357.675,93€ |- 366.081,31€ |- 374.684,23 €
RESULTAT D'EXPLOTACIO (BAII) 658.837,67 € 758.589,33 € 869.651,38 €
Ingressos financers - £ - £ - £
Despeses financeres - € - € - €
RESULTAT FINAMNCER - £ - £ - £
RESULTAT ABANS D'IMPOSTOS (BAI) 658.837,67 € 758.589,33 € 869.651,38 €
Impost sobre beneficis - 164.709,42 € |- 189.64733€ |- 217412324 ¢€
RESULTAT NET 494.128,25 € 568.942,00 € 652.238,53 €
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Permet observar la liquiditat de I'empresa i, per tant, preveure les necessitats de tresoreria

qgue puguin sorgir. Per al seu calcul, hem considerat el desemborsament inicial 18.279’53€,

sumant la previsi6 de cobraments i restant la previsi6 de pagaments de I'escenari

conservador al llarg de tres anys.

CASH FLOW Any 0 Any 1 Any 2 Any 3
Desemborsament inicial (Do) |- 1827953 ¢ 0,00 € 0,00 € 0,00€
Previsio de cobraments - £ 50.008,90 € 55.670,25 € 61.880,76 €
Previsio de pagaments - € |- 33.81255€ |- 35.72868€ |- 37.79387€
FLUX CAIXA -18.279,53 € 16.196,35 € 19.941,56 € 24.086,89 €
FLUX CAIXA ACUMULAT -18.279,53 € -2.083,19 € 17.858 38 € 41.94527 €

5.9.5. Balanc de situacié

El balang de situacié de I'empresa mostra I'estructura patrimonial com a model quantitatiu

de totes les decisions d’inversié i financament considerades en el pla d’empresa, es mostra

el balang de I'escenari conservador.

Balang de I'empresa 0v0242012  3W1A42012 31242013 0¥0A42012 INA2012 INA2013
ACTIU PASSIU
ACTIU NO CORENT 1700,00 1445.,00 1228.25
NET PATRIMONIAL 1827953 16196,35 1334156
. Immobilitzat intangible 700,00 595,00 508,75
Patrirnoni net 1827953 16196,35 1334156
Llicéncia Flah 500,00 425,00 36125
Aplicacions informatiques 200,00 170,00 144 50
. Immobilitzat material 000,00 850,00 72250
Equips procés informacid 1000,00 850,00 220
. Inverzions immobiliaries
. Inversions financeres a It
ACTIU CORRENT B573.53 475135 18713, 31|PASSIU NO CORRENT
. Existéncies
. Realitzable
. Disponible
Tresoreria 16579,53 1475135 18713,31|PASSIU COBRENT
TOTAL ACTIU 1827953 16196.,35 1394156| TOTAL PATRIMOMI NET | 18279.53 16196.35 19941.56
PASSIU

El fons de maniobra és I’actiu corrent menys el passiu corrent. El fons de maniobra és la part

de I'actiu corrent, les inversions a curt termini de 'empresa, que és financada 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 I'actiu corrent i I’actiu no corrent estan financats
totalment pels recursos propis (capital), sense que hi hagi passiu; I'estabilitat és total, atés
que no hi ha passiu.

Respecte al calcul de les ratios i la seva interpretacié no les hem calculat perque com que no
hi ha existencia d’exigible a curt ni a llarg termini, es desvirtuen els resultats i no sén

significatius.

MET PATRIMOMNIAL

ACTIU CORRENT 100%

90, 700>

5.9.6. Punt d’equilibri de ’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 I'empresa. Aquest seria el punt a partir del qual es podria entrar en la fase
d’obtencié de beneficis. Per tant, el punt mort ens indica el nombre d’unitats que s’hauria de
vendre perque els ingressos per vendes siguin iguals als costos (Ingressos = CF + CV), és a dir,

gue el benefici sigui igual a zero.

El punt mort I'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
sera zero. El preu de venda és 20'75€ i els costos fixos varien en funcié de I'escenari que

estem analitzant.

Escenari pessimista

0 CF 23.769'13
k*k= j—

= = = 1.14550 servei 1
preu venda — CV unitari 20175 serveis anuails
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En I'escenari pessimista, el nombre de serveis a partir dels quals comencariem a obtenir

beneficis serien 1.146 serveis anuals.

Escenari optimista

0 CF 357.675'93
— —

- = =17.237'39 ' ]
preu venda — CV unitari 20’75 37'39 serveis anuals

En I'escenari optimista, el nombre de serveis a partir dels quals comencgariem a obtenir

beneficis serien 17.238 serveis anuals.

Escenari conservador

~ CF _ 28.413'77

= = — 1.369'34 serveis anual
preu venda — CV unitari 20175 servels anuals

En I'escenari conservador, el nombre de serveis a partir dels quals comencariem a obtenir

beneficis serien 1.370 serveis anuals.

50.008'906 F — - — — — — —, Ingressos
1 Punt mort
1
1
1
1.369'34 Nombre de prestacions de serveis
serveis

Imatge 2. Font: Elaboracio propia

Alarca 73



Treball de Recerca: Creacidé d’un negoci

5.10. Direccid i control

5.10.1. Pla de reunions

Es duran a terme reunions periodiques. Els treballadors de I'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 maxim una hora per tal de dur a terme una sessio 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 situacid de
I’empresa. La directora general plantejara un aspecte concret per a quée els assistents hi
aportin contingut, opinid, idees, etc. Es procedira a sintetitzar les idees i aportacions fins a
arribar a una decisié. Aquesta reunid participativa té 'objectiu de resoldre problemes i
buscar la implicacié dels equips ens els projectes de I'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 reunid es tractaran els resultats de I'empresa, la seva

rendibilitat i el desenvolupament de I’activitat normal de I'empresa.

5.10.2. Indicadors de control

El mitja per saber si tot s’ha fet tal com s’ha previst o planificat, amb el suport de I'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
gue permet recollir de manera adequada i representativa la informacié rellevant respecte de
I’execucid i els resultats d’un o diversos processos, de manera que se’n pugui determinar la

capacitat, I'eficacia i I'eficiencia.

Els indicadors de control que considerem basics sén: la facturacid, els impagaments, la
rendibilitat, el nombre de comandes realitzades, el temps mitja de lliurament de les
comandes, el grau de compliment dels terminis fixats, el nombre de queixes, el nombre de

clients repetidors del servei i I’'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 valoracié 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 informacié 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 mitjangant el comerg
electronic, s’ha pogut observar que tendeix a créixer d’'una manera exponencial. Per
exemple, de I'any 2009 a I'any 2010, es passa de les 2078 persones que compren roba a
través del comercg electronic a Lleida a 2299 I'any 2010, donant un increment del 10°64%.
Semblantment, I'any 2010, un 17'4% de la poblacié espanyola entre 16 i 74 anys compra a
través d’Internet. També s’espera una acceleracié 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 I'ordinador.

Cal destacar que la demanda del producte i del servei no esta delimitada per categories,
edats o sexes, sind que anira adrecat als diferents estrats de la poblacié. Respecte a la
competéncia, es pot afirmar que no tenim competéncia directa a causa de que oferim un

servei innovador i Unic en el mercat, que no I'ofereix ningl més.

En contra, nosaltres no tenim experiéncia 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 calculs realitzats anteriorment, s’ha demostrat la
viabilitat del negoci. A tal efecte hem pogut observar que técnicament el negoci és viable, és
a dir, que hi ha capacitat tecnica i humana per dur a terme el servei. Mitjancant I’elaboracié
de tres escenaris diferents: el pessimista, el conservador i 'optimista; s’han detectat els
beneficis o les pérdues que esperem aconseguir en cada escenari. Tant en I’escenari
conservador com en l'optimista, s’obtenen beneficis; en |'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 I'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 inversidé de capital inicial no sigui
elevada. Pel que fa al punt mort de la prestacid del servei, seria a partir dels 1.370 serveis
anuals quan es comencaria a obtenir beneficis. Cal destacar, que per la prestacié del nostre
servei no és necessari proveir-se ni implantar un canal de distribucié del servei. Aquest fet

redueix les perdues 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 critica de clients que
voldran comprar el servei al preu establert. Gracies a que el servei s’ofereix a través d’una
pagina web, aquest no té limitacions territorials. Tan aviat podra gaudir del servei un client

gue 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 I’activitat normal de 'empresa.
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6. Innovacio del servei

John Francis Welch, nascut a Massachussets I'any 1935, va ser escollit executiu del segle XX.
Welch va entrar a treballar a la General Electric Company I'any 1960 i I'any 1981 va passar a
ser-ne el director general. Durant el seu mandat, els beneficis de la companyia van créixer
considerablement, convertint a 'empresa en una de les més grans del mén. Welch té una
visié del mén de I'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 'empresa és superat

pel ritme de canvis fora d’aquesta, el final de 'empresa esta a prop.”

Un altre testimoni és Peter Drucker, autor austriac de llibres d’administracio i de gestié de
les organitzacions que afirmava que “innovar és trobar nous o millorats usos als recursos dels

ué ja disposem i que la innovacio aporta beneficis a 'empresa.”
] p

Tal i com hem llegit anteriorment, Welch i Drucker creuen que la innovacié és de vital
importancia en el mén empresarial i que aquesta pot aportar beneficis o condemnar

I’empresa a desapareixer.

Innovar no és res més que adaptar-se a I'entorn en el qual I'empresa realitza la seva
activitat, innovar és adaptar-se per sobreviure, és aconseguir diferenciar-se de la resta de la
competéncia i obtenir avantatges competitius que fan que s’ofereixi un servei millor. La
innovacio és més facil d’'implementar en els serveis ja que hi ha menys infraestructura per
reemplacar que en la manufacturera, de manera que els clients estan més receptius a

acceptar els canvis que implica la innovacid.

Avui en dia, el fet de donar un bon servei al client ja no és un element que atorga una
avantatge competitiva a I'empresa. Un bon servei al client és el preu minim 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
I’experiencia del client. La metodologia d’innovacié en I'experiencia del client és una de les

més poderoses per innovar en els serveis.
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En el nostre cas, la innovacio és essencial per tal de diferenciar-nos de la resta. Quin sentit
tindria sind, endinsar-nos en el mercat si oferim les mateixes prestacions i serveis en les

mateixes condicions?

La innovacio en el nostre servei es copsa rapidament. A diferéncia de la competéncia, oferim
una pagina 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 preséncia 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 'assessor personal té la capacitat d’analitzar les necessitats i els
interessos del client mitjangant I'observacio i I'analisi acurat de I’'armari virtual que el client
tindra a la pagina web. La semblanca que tenim amb la competéncia 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 esta clara, gracies a la innovacié del nostre servei i producte, nosaltres tindrem la
capacitat d’entrar i inserir-nos en un mercat nou en el que trobarem una competeéncia. Pero
no ens enganyem, aquesta competéncia no ens afectara massa ja que gracies a la innovacié
hem pogut establir una alta diferenciacié que ens permet ampliar els nostres trets

caracteristics i els nostres avantatges enfront la competéncia.
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7. Valoraci6 personal

Una vegada he dut a terme tot el procés de recerca, investigacié i elaboracié del Treball de
Recerca només em resta fer una valoracid global de totes les experiéncies viscudes i tot el
coneixement apres durant tot aquest temps que li he dedicat. Quan vaig comencgar aquest
treball, recordo que em vaig fer moltes preguntes, i possiblement eren interessants, pero

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 sensacid de respecte considerable. Quan vaig
comencar a treballar en aquest, em pensava que necessitaria molta dedicacio i molt temps
per aconseguir treure’n un resultat positiu, perd mai m’hagués imaginat que m’arribés a

comportar tan esforg.

D’una banda, cal destacar que mitjancant I'elaboracié d’aquest treball he pogut aprofundir
en aspectes del mén empresarial que sempre m’han cridat I'atencié i he sigut capac
d’afirmar rotundament que és on m’agradaria estar treballant d’aqui 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 perqué no m’agradava el que feia, sind que m’he trobat en
circumstancies dificils i noves per a mi. Per tant, el treball en si m’ha ajudat i m’ha estimulat
a lluitar per els objectius i les aspiracions que tenia, aixi com m’ha aportat un altre punt de

vista amb el qual afrontar els nous reptes que se’m presentaran.

Pel que fa a I'elaboracidé del pla d’empresa, pensava que tot seria molt més senzill, més rapid
i amb menys complicacions. Pero, no ha sigut tal com esperava, tant jo com la gent que
m’envolta podem donar fe de les sorpreses, de la indignacio, 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
qgue no fos del seu interés? Una cosa esta 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 facil fer front a nous coneixements complexos tot sol.
Moltes vegades m'he quedat estancada quan he hagut d'enfrontar, per exemple, el pla de
marqueting o el pla economic i financer pero, per sort, tant la meva familia com el tutor del

Treball de Recerca m’han ajudat sempre i m’han encoratjat a seguir treballant.

Si que hi ha moments en els quals I'Gltima cosa que desitges fer és posar-te a treballar i
pensar en quée escriuras o en que has de buscar o aconseguir per aconseguir unes dades,

pero tota la implicacié que hi he posat té la seva recompensa.

El treball i el tema en qliestié m’han agradat moltissim, 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 mén.

Aixi doncs, valoro molt positivament I’elaboracié del treball. Ja que, en definitiva, a nivell

personal m’he superat, he sigut capa¢ d’endinsar-me en un nou mén que m’apassiona.

Quan vaig comencar el Treball de Recerca no em vaig plantejar cap hipotesi en concret, sind
gue vaig comencar 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 utils en un futur.
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8. Webgrafia

REAL DECRETO 1795/2010, de 30 de diciembre, por el que se fija el salario minimo
interprofesional para 2011. BOLETIN OFICIAL DEL ESTADO. [en linia]
<http://www.boe.es/boe/dias/2010/12/31/pdfs/BOE-A-2010-20150.pdf>

IPEP. Estudi de mercat. <http://www.ipep.cat/documentacio/estudimercat.pdf>

GENERALITAT DE CATALUNYA. Inicia. Per la creacié d’empreses. Pla de marqueing.

<http://inicia.gencat.cat/inicia/cat/marqueting.do>

GENERALITAT DE CATALUNYA. Inicia.

<http://inicia.gencat.cat/inicia/images/cat/Com%20fer%20el%20Pla%20Economic%20Finan

cerlnicia CAT tcm124-49564.pdf>

GENERALITAT DE CATALUNYA. Inicia. Pla economic-financer.

<http://inicia.gencat.cat/inicia/cat/informes/2007/informe49613.jsp

GENERALITAT DE CATALUNYA. Inicia. Guia financament.

<http://inicia.gencat.cat/inicia/cat/guia/guia financament/index43973.jsp>

GENERALITAT DE CATALUNYA. Inicia.<http://inicia.gencat.cat/inicia/es/entitatLocal.do>

GENERALITAT DE CATALUNYA. Inicia. Dones

emprendedores<http://inicia.gencat.cat/inicia/es/programes/dones-

emprenedores/Programa dones.jsp>

GENERALITAT DE CATALUNYA. Inicia. Muntar una empresa.

<http://inicia.gencat.cat/inicia/images/cat/4 Costos%20i%20Tramits%20de%20muntar%20

una%20empresa CAT tcm124-49570.pdf>

GENERALITAT DE CATALUNYA. Finempresa.

<http://www?20.gencat.cat/portal/site/finempresa>

GENERALITAT DE CATALUNYA. Departament Empresa i Ocupacio. Pla d’empresa.

<http://www?20.gencat.cat/portal/site/empresaiocupacio/menuitem.3429fc56b1d79ff0a674
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0d63b0c0ela0/?vgnextoid=b4c8b1732a9af110VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextchann

el=b4c8b173239af110VgnVCM1000000b0cle0aRCRD>

GENERALITAT DE CATALUNYA. Departament Empresa i Ocupacié. Pla d’empresa. Guia.

<http://www?20.gencat.cat/portal/site/empresaiocupacio/menuitem.7c312755b8c91fe0ab7

40d63b0c0ela0/?vgnextoid=6bf8b1732a9af110VgnVCM1000000b0cle0aRCRD&vgnextchan

nel=6bf8b1732a9af110VgnVCM1000000b0c1e0aRCRD&vgnextfmt=default>

GENERALITAT DE CATALUNYA. Departament Empresa i Ocupacié. Estructura Pla d’empresa.

<http://www?20.gencat.cat/portal/site/empresaiocupacio/menuitem.32aac87fcae8e050a67

40d63b0c0elal/?vgnextoid=a8e8b1732a9af110VgnVCM1000000b0cle0aRCRD&vgnextchan

nel=a8e8b1732a9af110VgnVCM1000000b0cle0aRCRD&vgnextfmt=default>

GENERALITAT DE CATALUNYA. Guia per a I'elaboracid del pla d’empresa.
<http://www20.gencat.cat/docs/treball/06%20-

%20INICIA/Documents/Generic/Arxius/doc 10055414 1.pdf>

GENERALITAT DE CATALUNYA. Accid. <http://www.acc10.cat/ACC10/cat/ajuts-

financament/ajuts-entitats-FISUB/>

AJUNTAMENT DE LLEIDA. Creacié d’empreses. <http://consorci.paeria.es/creacio.php>

CAMBRA DE COMERC DE LLEIDA. Creacio d’empreses.

<http://www.cambralleida.com/?Seccio=creacio&Tema=Servei+de+Creaci%F3+d%B4Empres

es>

ClCA. Fundacié 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>
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COSAS DE MODA. [en linia] <http://www.cosasdemoda.es/la-figura-del-personal-shopper/>

QUE ME PONGO. [en linia] <http://www.quemepongo.es>

SHOPIN. [en linia] <http://www.shopin.es/>

PSSCHOOL. <http://www.psschool.es/>

ESMEMADRID. <http://www.esmemadrid.es/>

ISTYLISTA. [en linia] <http://www.istylista.com/>

“ENCUESTA CONDICIONES DE VIDA”, INE. [en linia] <http://www.ine.es/prensa/np627.pdf>

“ENCUESTA DE PRESUPUESTOS FAMILIARES”, INE. [en linia]

<http://www.ine.es/prensa/np628.pdf>
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9. Annexos
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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 representacién, con
domicilio en ........... (de ahora en adelante denominada como ALBA ), con DNI ........... , Y
también en su nombre y representacion sus progenitores los Sres .... con DNI ... y DNI

respectivamente.

Y de la otra parte el Sr. ...... , e€n su condicion de ....Apoderado de la empresa XXX (de ahora
en adelante XXX), con domicilio en ............. , Y con numero de identificacién fiscal ........ ,

debidamente facultado para este acto.

Ambas partes se reconocen mutuamente capacidad legal para el otorgamiento del presente

convenio en la representacidn que ostentany

MANIFIESTAN

I.- Que ALBA y el XXX estdn interesados en colaborar conjuntamente para la realizacién de

Il.- Que ALBA es propietaria de determinada informacién y datos confidenciales sobre el

proceso de realizacién del Proyecto.

lll.- Que para que el XXX pueda realizar el Proyecto es necesario que conozca esta

informacién y datos confidenciales.

Alarca 85



Treball de Recerca: Creacidé d’un negoci

Por todo esto, las partes, de comun acuerdo, formalizan el presente convenio de

confidencialidad con sujecion a las siguientes,

ESTIPULACIONES

PRIMERA.- ALBA entregara al XXX la informacidén necesaria para la correcta realizaciéon del

Proyecto, consistente en .................... , que se librard en ............

SEGUNDA.- El XXX acepta considerar toda la informacidén, asi como el resultado del Proyecto
como informacion estrictamente confidencial, hecho por el cual la mantendra 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 tomara todas las
precauciones que estén en su mano para asegurar que sélo conocerdan esta informacion, las
personas estrictamente necesarias, las que habran de utilizarla Unicamente para la misma

finalidad que el XXX.

TERCERA.- Lo establecido en les estipulaciones anteriores no serd de aplicacidon a cualquier

informacién que:
a) Sea, o se convierta en, de dominio publico sin responsabilidad del XXX.

b) Sea recibida legitimamente por terceros sin violacién 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 retornard todos los efectos que

representen la Informacién Confidencial y todas las copias de la misma.
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QUINTA.- El presente convenio tiene una duracién de 10 afios a contar desde el momento de

su firma.

En todo aquello referente a la garantia de confidencialidad recogida en este contrato se
mantendrd desde el momento de la firma de este acuerdo de confidencialidad y continuard

vigente sin limitacién 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 podra exigir los dafios y perjuicios que el

incumplimiento le haya ocasionado.

Sin perjuicio de lo establecido en el parrafo anterior, y con el caracter de cldusula penal,
independiente de indemnizacién a que se refiere el parrafo anterior, si XXX incumpliese
cualquiera de las obligaciones establecidas en el presente Convenio, abonard a ALBA la
cantidad de DOS CIENTOS MIL EUROS (€ 200.000) por cada incumplimiento. A los efectos del
articulo 1.153 del Cédigo Civil las Partes pactan que ALBA pueda exigir conjuntamente la
satisfaccién de la penalidad establecida en este parrafo y el cumplimiento del resto de

obligaciones derivadas del presente Acuerdo

SEPTIMA.- Derechos de Propiedad Intelectual e Industrial

La titularidad de los Derechos de Propiedad Intelectual y/o Industrial de cualquier producto
o documentacion, idea, software, planos, disefio, invencion, conocimiento, técnica o Know-

How que se desarrolle o se obtenga al amparo del presente Convenio correspondera 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 ejecucion 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 comercializacién y/o explotacion de los productos derivados de los Derechos de
Propiedad Intelectual e Industrial correspondera exclusivamente a ALBA quien asumira

todos los gastos que de ello se derive.

OCTAVA.- Para cualquier duda o divergencia en la interpretacién 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 lugary la

fecha del encabezamiento.

POR .....covvirnnnnn POR.
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Alba Arqué Castella
C/ Menor 23

85250 Bellmarc

938337102

albaarquecastella 10@hotmail.com

Data de naixement: 8-1-1994

DNI / NIE: 48050624)

FORMACIO ACADEMICA

Estudis de Secundaria

Centre: Maristes Montserrat

Any titulacio: 2010
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IDIOMES
[dioma Parlat Escrit Entés Certificat Materna
CATALA molt alt molt alt molt alt Si
CASTELLA alt alt alt No
ANGLES alt alt alt 3r Escola No
Oficial
d'ldiomes
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Annex 3 Entrevista a Sonia Alriols.

Sonia Alriols és la propietaria d’'una botiga de roba localitzada en el barri de Balafia. Arran

del seu interés per la moda i la possessid d’un establiment comercial que es dedica a la

venda de roba, va decidir comencar a participar en un curs online de Personal Shopper en

una escola de Madrid.

Quant temps fa que es dedica a la professi6 de Personal Shopper? Es dedica

exclusivament a treballar d’aixo?

Doncs la veritat és que tinc una botiga de roba. Es 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 comencar al mateix temps que

vaig obrir la meva botiga.

Quina és la formacié que es requereix per a ser una Personal Shopper? | la seva, quina

és?

Per a ser una Personal Shopper és recomanable fer un curs especialitzat en aquest tema,
pero algu pot exercir de Personal Shopper sense haver fet un curs previ. Actualment hi
ha una gran quantitat de pagines web i centres que ofereixen cursos de Personal
Shopper en els quals s’aprén sobre la professido de Personal Shopper, planificacié d’'una
assessoria, moda i tendéncies, comunicacié i protocol, orientacié laboral, la imatge

personal, el client, indumentaria i compres.

Jo em vaig formar mitjancant un curs online en una escola de Madrid, la duracié era de 1

any.
Quins soén els principis que la guien per exercir de Personal Shopper?

Els principis que em guien son la sinceritat, la responsabilitat, la maduresa, la lleialtat i,

sobretot, les ganes de fer coses noves.
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e 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 que la roba que compren i combinen és I'adient i la correcta.
e Amb quina finalitat es dirigeixen els seus clients a vosté? Com la troben?

S’adrecen a mi amb la intencié d’aconseguir assessorament en el camp de comprar roba

i vestir-se.
El meu servei el troben a la botiga o per Internet.
e Se’nrecorda de tota la roba que tenen els seus clients?

Es impossible recordar tota la roba que tenen els nostres clients, perd 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 llibretd, pero no tota.

e Durant el temps que ha treballat de Personal Shopper, ha tingut molts clients? La

majoria homes o dones? Classes socials,edats..

Si, la majoria han sigut dones perque la meva botiga és de dones, normalment de classe

social mitja.

e Creu que la figura de Personal Shopper pot arribar a més estrats de la poblacié? Que li

manca ara?

Si, crec que encara arribara a més estrats de la poblacid, més que res incidira més en la

classe mitja.

Des del meu punt de vista crec que la professiod de Personal Shopper és molt complerta i

no li manca res.
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Annex 4

Contractar gestoria
Definir el servei i la web £
Instal-lacio del mobiliari ** £

Contractar programador informatic - £

£

Contractar dlssenyradur grafic - £ - £ -

Lllcencla Flash ¥*+¥*

IJan{,ament campanya publicitaria

Captacid dels primers clients
Analisi de la demanda del client *******

DESPESA TOTAL 18J4€ | 149800€| 10400€| 62480€| 62480€| G62480€| 62480€| 62480€
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b24,80€

024,80€

62480 €

624,80€

624,80€

62480 ¢

b24,80€

624,80€

62480 €

024,80€

02480€

b2480€
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1.000,00 €

203¢€
203€
203¢€
62480€ | 62480€| 62480¢ | 62480¢ | 215064€| 64455¢| 6aasse| 1975€| 1975¢| 1975¢| 1975¢|  1975¢]| 1827953¢)
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*http://inicia.gencat.cat/inicia/images/cat/4_Cost0s%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'INFORMACIO: comprar dos ordinadors i accessoris per

dur a terme I'activitat de I'empresa

**%* Els costos sén els sous del programador informatic i el dissenyador que treballen
160h/mes cadascun a 7,81 €/h (segons les categories professionals del Régim General de la
Seguretat Social, grup de cotitzaciéd 2, categoria professional d'Enginyer Tecnic, Peérits i

Ajudants Titulats, base minima: 867, i maxima: 3230,10)
***%* Llicencia Flash per a I'elaboracié de la pagina web, cost de 500€
**X*%X% Costos llangament pagina web: 79€/mes de servidor, 500 € de la llicencia flash.

*xAkAAE* 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

cotitzacio a la Seguretat Social.
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Annex 5 Quadre on es pot observar I'assessorament que he rebut durant I’elaboracio del Treball de Recerca.

Entitat Ajuntament | Consell Cambra Oficial de | Col-lectiu Consorcide | Diputacié de | Consell Cambra de Foment
d’assesso | de Tarrega Comarcal de Comerg i Industria | d’Iniciatives Promocio Lleida. Comarcal del | Comerg de Targari
rament I’Urgell de Lleida Juvenils Economica Patronat de | Segria Tarrega
(CCA) de Lleida Promocio
Economica
Teléfon 973311608 973 5007 07 973236161 973 27 57 57 973700664 973230393 973054800 973314327 973311756
Pagina www.tarrega | www.urgell.cat | www.cambralleida. | http://www.cij | www.consor | http://www. | http://www. | http://www. | http://www.
web .cat com ca.cat/ ci.paeria.es promocioeco | segria.net/ cambratarre | fomenttargar
nomica.cat/ ga.com/ i.org/
21 de L’assessor M’han citat pel = Fins a I’agost no He tornar a Fins a I'agost | He de tornar | No M’han citata = No
juliolde | estade dia 22 de juliol. = arriba I'assessor. trucar dema al  no arriba atrucarel 25 assessoren, les 11.30h assessoren.
2011 vacances. mati. I'assessor. de juliol. han fet del dia 22 de
retallades en | juliol.
la plantilla.

22 de M’han No em poden M’han
juliol de aconsellat que assessorar. proporcionat
2011 em fixés en: informacié

com treballen sobre el

les personals procés de

shoppers i en creacio d’una

saber quin cost empresa

tindria fer un pero no

programa m’han

informatic. assessorat.
26 de M’han citat
juliol de el 27 de juliol
2011 ales 9.30h
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e El 7 de setembre de 2011, vaig quedar amb un professor d’informatica de I'lES
Lladonosa, Maurici Modol. Vam estar conversant durant més de dos hores sobre els
costos que s’haurien de suportar per la creacid del projecte. Aixi doncs, vam arribar a la
conclusié que era millor crear una pagina web per comencar, ja que, d’aquesta manera
pots connectar-t’hi mitjancant I'ordinador i un smartphone. A la vegada, vaig apuntar

tot el necessari i els possibles costos.

e El 10 d’octubre de 2011, em vaig reunir amb el professor Laoz de I'Institut del Treball. El
senyor Laoz té amplis coneixements en el mén del comerg electronic. Em vaig dirigir a ell
amb l'objectiu d’informar-me de les perspectives del comer¢ electronic i dels

requeriments per la creacié d’una pagina web.
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Annex 6 Reculls de premsa relacionats amb la innovacid i el mén emprenedor.

“Entrevista: Jordi Torres”, Especial formacié de futur (Tecnologies de la informacié i la

comunicacio), La Vanguardia, Dissabte 17 de setembre de 2011, pagina 4.
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“Entrevista: Francesc Solé Parellada”, Especial formacid de futur (Innovacié i tecnologia), La

Vanguardia, Dissabte 17 de setembre de 2011, pagina 6.
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HECTOR G. BARNES. “De la empresa fisica a las sociedades 2.0”, TODO EMPLEO, La
Vanguardia, Dilluns 28 de novembre de 2011, pagina 2.
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HECTOR G. BARNES. “De la empresa fisica a las sociedades 2.0”, TODO EMPLEO, La

Vanguardia, Dilluns 28 de novembre de 2011, pagina 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, pagina 8.
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e empresas”
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MARTI PALMA. “Entrevista a Xavier Busquets”, TODO EMPLEO, La Vanguardia, Dilluns 28 de

novembre de 2011, pagina 12.
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HECTOR G. BARNES. “Oportunidades para trabajadores y emprendedores”, TODO EMPLEO,

La Vanguardia, Dilluns 28 de novembre de 2011, pagina 18.
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HECTOR G. BARNES. “Oportunidades para trabajadores y emprendedores”, TODO EMPLEO,

La Vanguardia, Dilluns 28 de novembre de 2011, pagina 19.
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BEATRIZ ELIAS. “iDénde estd el dinero para las ideas?”, Financiacién, Especial

Emprendedores, Expansidn, Dissabte 26 de novembre de 2011, pagina 9.
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AT nuevas empresas. Superada la barrera psicologia de ka primera fema possta en marcha,
2105, nuevas oportunidades y hacen de L delegadion su mejor berramienta. pae A,

A. M. “De profesion... emprendedor en serie”, Autoempeo, Especial Emprendedores,

Expansion, Dissabte 26 de novembre de 2011, pagina 10.
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MAR GALTES. “Antes y después en el comercio electrénico”, Dinero, La Vanguardia,

Diumenge 11 de setembre de 2011, pagina 12.
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MAR GALTES. “Antes y después en el comercio electrénico”, Dinero, La Vanguardia,

Diumenge 11 de setembre de 2011, pagina 13.
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ANNA TOMAS. “El olimpo de la moda”, ES, La Vanguardia, Dissabte 10 de setembre de 2011,
pagina 32.
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ANNA TOMAS. “El olimpo de la moda”, ES, La Vanguardia, Dissabte 10 de setembre de 2011,

pagina 34.
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ANNA TOMAS. “El olimpo de la moda”, ES, La Vanguardia, Dissabte 10 de setembre de 2011,

pagina 35.
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