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1. INTRODUCCIO AL PROJECTE

El projecte triat és la creacié d'una empresa dedicada a I'assessoria i consultoria empresarial
integral amb el nom de EIDOS.

A més de les obvies motivacions que suposa realitzar un projecte empresarial degut a la relacié
directa amb la formacid economica que pretenc realitzar, existeixen altres raons. més
objectives i relacionades amb les condicions socioeconomiques actuals, que recolzen la decisid
de que la creacié6 de una assessoria i consultoria empresarial integral a la comarca del
Maresme pot ser una bona oportunitat de negoci.

Actualment moltes empreses d'assessoria es limiten a oferir serveis de gestié reduits a
aspectes burocratics o administratius puntuals, perd sense oferir solucions integrals de
viabilitat, partint de la idea del client.

La assessoria empresarial integral que es proposa en aquest treball, pretén tutelar i
desenvolupar la idea de negoci del client aportant-li totes les eines necessaries no només per a
la seva implantacid, siné també pel seu creixement i supervivéncia.

Oferirem eines o instruments lligats a aspectes immobiliaris (eleccié del local), comercials
(marqueting, public objectiu), legals (tipus de societat, lliceéncies, etc.), de recursos humans
(seleccid, contractacid) i fins i tot técnics (projectes d’enginyeria i arquitectura, instal-lacions),
de manera que I'empresa que pensa el client neixi sense errades de implantacié i amb grans
oportunitats de desenvolupament i I'éxit.

Com veurem, és possible que en ocasions la nostra empresa pugui establir relacions o sinérgies
amb altres empreses que puguin oferir solucions especifiques a problemes o necessitats
concretes del projecte de negoci del client. Tot aixo sempre buscant I'opcié més eficient.

El present projecte es presenta també per altres raons més objectives relacionades amb les
condicions socioeconomiques actuals que recolzen la meva decisié de crear una assessoria
empresarial integral a la comarca del Maresme, en considerar que pot ser una bona
oportunitat de negoci.

Els objectius a assolir els podriem dividir en dos grans apartats, la investigacio, analitzar les
condicions socioeconomiques del nostre entorn, veure I'evolucié de I'emprenedor espanyol en
els ultims anys de crisi (2008-2016), i comparar aquest emprenedor espanyol amb els models
d'altres paisos com, per exemple, EUA.

L'altra part seria la més practica, utilitzar les dades obtingudes a la part d'investigacié per
instaurar una assessoria empresarial al Maresme, desenvolupar un idea d'empresa, realitzar
tots els processos necessaris per crear aquesta empresa (metodes de publicitat, tramits de
llicencies, tramits de constitucié de I'empresa, etc.), realitzar enquestes i entrevistes que ens
permetin analitzar I'actitud emprenedora de la zona.



2. CONDICIONS SOCIOECONOMIQUES

2.1. Entorn economic

L'entorn economic és un factor rellevant a I'hora de considerar la creacié i el futur
desenvolupament d'una empresa, és a dir, per avaluar |'éxit de I'emprenedoria. A continuacio
veiem aquestes condicions de I'entorn social i economic de partida pel nostre projecte.

La comarca del Maresme té diferents sectors econodmics ja implantats, alguns de ells
especialment singulars:

e Sector Industrial

Diversitat de poligons industrials des de Tordera, amb la preséncia del grup Inditex,
passant per Alella, amb la industria vi, fins a Matard, amb diferents i diverses petites
industries lligades a la manufactura.

Aquest sector si bé ha patit I'impacte de la crisi de manera notable, tot i aixo, pot ser el
catalitzador de una millora economica en el sector de la tecnologia al futur.

e Sector Agricola

En especial tot el relacionat amb el Mercat de la Flor, com a centre logistic a Vilassar
de Mar, i les empreses auxiliars i complementaries d'aquest. També ressenyable la
activitat agricola dependent de la industria del vi abans mencionada.

e Sector Turisme

Ha sigut explotat amb intensitat a la zona de I'Alt Maresme (Calella, Pineda, Sta.
Susana), és la assignatura pendent de la comarca i pot ser un motor important en el
desenvolupament de moltes empreses. Un model de Turisme encara sense decidir pot
contribuir a noves oportunitats de negoci.

e Sector Educatiu

La preséncia del TecnoCampus a Matard és un gran catalitzador de nous projectes
empresarials, ja que de manera immediata i directament relacionades amb la propia
sinergia entre el mén universitari i empresarial, amb les noves titulacions que es van
produint en els diferents escoles. Vegem els alumnes titulats en 2016:

Artsi Ciencies Ciéencies Ciéncies Enginyeria i Total
Humanitats salut Socials arquitectura
Alumnes 4.306 3.260 7.733 22.552 8.943 46.794

titulats




e Altres

Projectes sense solucionar com la regeneracid de litoral a la comarca o les
infraestructures viaries de la mateixa (conversid de la Nacional Il en via urbana) o el
tracat del ferrocarril pot ser també un motor de dinamisme economic a la zona, tot i
gue és menys tangible.

Podem considerar, raonablement, que el model de negoci escollit és adequat a I'entorn
econdmic de la zona, amb sectors economics consolidats, que van poder anar en retrocés
durant la crisi, pero amb expectatives de creixement en el futur, amb un sector de serveis
(turisme) encara en gran part sense desenvolupar, perd amb bones opcions futures, i amb una
viver de nous emprenedors que sortiran de les escoles universitaries i que podran recolzar-se
en la nostra empresa.

2.2. Un nou model de treball

Als dltims anys el model del treball emprenedor ha anat canviant. La seva evolucié en els
ultims set anys ha anat canviant mitjancant les altes i baixes a la Seguretat Social, cosa que
posa de relleu I'impacte de la crisi economica que ha hagut al nostre pais.

De l'analisi de la poblacié autonoma en aquest anys de crisi a territori espanyol podem
destacar diferents items:

— La poblacié autonoma s'ha reduit en un 12,16% des de que va comengar la crisi cap al
2008 fins al 2013.

— Des de el 2013 el niumero d'autonoms ha tornat a pujar i al seglient any, 2014, ja
havien crescut un 4,1%.

— Ha augmentat el percentatge d'autonoms respecte a la poblacié ocupada en aquests
Ultims anys. Ha crescut fins el 19% aprox., un 1,34% més que abans de la crisi.

— S'esta generant un fenomen nou al mon laboral, amb gran nimero, tant de altes com
de baixes, d'autdbnoms a la Seguretat Social, provocat per la falta d'altres sortides al
mercat laboral.

Vegem una descripcié més detallada d'aquesta nova realitat laboral i la seva relacié amb les
oportunitats per a la nostre empresa.

Els autonoms suposen el 19% aprox. de la poblacié ocupada al 2014, els quals el 93,75%
cotitzen al régim d'autonoms normal i un 6,25% al regim especial per l'activitat agraria.
Despres d'anys de caiguda durant la crisi als anys 2013-2014 ha comengat a créixer el nimero
d'autonoms un 0,95% més al 2013 i un 2,1% al 2014, tot respecte a I'any anterior. (ANNEX 1)
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Evolucién nimero de Auténomos en Espafia
Fuente: Seguridad Sacial, a fin de cada mes
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Fuente: Seguridad Social: n° de personas inscritas en el R.E.T.A. y en el régimen agrario por cuenta
propia (hasta 2009) o el nuevo Sistema Especial de Trabajadores Agrarios (S.E.T.A.), de los

trabajadores por cuenta propia del Régimen Especial Agrario (desde 2008).

També s'ha reduit el percentatge, d'autonoms agraris, un sector que ha patit una major
caiguda durant la crisi; de representar el 8,8% dels autonoms al 2005 al 6,25 al 2012, una

caiguda del 30% aprox.

Destacar que tot i la baixada dels autonoms a la crisi, aquesta reduccié ha sigut a un menor
ritme que la reduccié de poblacié empleada per compte d'altri. La poblacié autonoms dels
ultims anys esta emprenent per necessitat, moltes vegades per la falta de sortida professional
al mercat laboral, i s'ha de veure si podran consolidar-se i tenir la capacitat de crear treball. La

nostra empresa té aqui oportunitats de negoci.

Han augmentat, després d'aquets anys de crisi, les empreses unipersonals conjuntament amb
les microempreses que, juntes, ja representen el 90% de les empreses espanyoles amb
3.146.570 empreses. Aquestes sén les més fragil econdmicament si hi ha un canvi al seu
entorn. Aquesta dada també és significativa i positiva a I'hora de considerar com a viable el

tipus d'empresa que proposem.

Avui en dia estem assistim en primera persona a un canvi important en els autonoms, ja que
han patit una gran renovacié. Aixi ho demostren el nimero de baixes i d'altes, un nimero que
guarda una gran relacié amb la forta incidéncia de la crisi en els sectors com la construccié o
I'industria, fet que ha reforcat la posicié del treball per compte propi com a sortida laboral. Tot
aix0 portara a la recerca d'altres oportunitats laborals a través de I'emprenedoria i
lI'autoocupacié, molt probablement en sectors diferents als dels seus llocs de treball
anteriors, de manera que aquests nous emprenedors necessitaran d'assessorament integral

per als seus nous negocis.



El nimero d'altes d'autonoms ha pujat consecutivament des de el 2010 fins el 2013, on hi van
haver-hi un 42,3% més d'altes que al 2010. Posa en relleu que els nous autonoms s'estan
incorporant de sectors on hi ha un increment d'aquests com a I'educacié, a la sanitat o a les
professions tecniques o de serveis de tecnologia i comunicacié. Aquesta tendéncia avala les
expectatives d'exit de la nostra empresa, el treballador considera I'emprenedoria com una
opcié més de sortida laboral en tots els sectors economics.

En contra de la normalitat a I'any 2013 despres d'aquesta alta pujada del numero d'altes
d'autonoms, també es va registrar una alta pujada del nimero de baixes d'autonoms, per
exemple a aquest any al 2013 va haver-hi un 22,7% de baixes respecte a les altes del 2012, i
que si ho veiem a I'historic al 2013 hi ha 22,8% més de baixes que al 2010. Aixo0 posa de
manifest la dificultat que tenen les empreses autonomes per consolidar els seus negocis al
entorn, tant els nous autonoms com els més experimentats i ho necessaria que pot arribar a
ser una empresa d'assessoria integral que realitzi tot el procés d'implantacié i
desenvolupament d'aquestes noves empreses.

Altas y Bajas de auténomos en la 5.50cial
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Com a conclusid, la crisi va afectar tot el mercat laboral, espanyol, catala i comarcal, pero,
durant la crisi i ja a la sortida d'aquesta, I'autoocupacié i la emprenedoria sén opcions
plausibles de sortida laboral, tant per a treballadors que provenen de sectors decadents
(construccid) com per a nous professionals de sectors més innovadors.

Tant uns com altres, per diferents motius, requeriran d'assessorament en la implantacid i
desenvolupament de les seves noves empreses en aquests nou entorn altament competitiu
perque aquestes tinguin exit.



2.3. Perfil emprenedor

Per tenir tota la informacié pertinent per poder fer un analisi del nostre possible futur client
hem de buscar les caracteristiques generals de I'emprenedor espanyol, i aixi veure els seves
virtuts i caréncies i no només en I'ambit nacional, siné comparar aquest perfil espanyol amb
altres paisos del primer mén per veure als nostres avantatges i les nostres oportunitats de
millora.

2.3.1. Perfil de I'emprenedor espanyol

Hem recavat dades de publicacions economiques sobre I'evolucié del perfil de I'emprenedor
espanyol a la crisi, abans, al 2008, durant, al 2010, i a I'actualitat, 2015.

PERFIL DE L'EMPRENEDOR AL 2008

A l'any 2008 es va produir un rejoveniment del col-lectiu emprenedor respecte els darrers
anys com podem veure al grafic. En aquest any I'edat mitjana de I'emprenedor espanyol era
d'uns 44, i s'ha rejovenit respecte les mitjanes dels darrers anys com la de 1977 que era de 46
anys aproximadament.

Grafico 1. Edad media de los emprendedores y
ocupados totales. Espafna 1977-2006. Afos
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Aquest rejoveniment ha estat causat pel desenvolupament de l'estat de benestar a I'estat
espanyol i concretament per I'impuls del sistema public de pensions, cosa que ha fet que els
emprenedors de més edat no comencin a crear la seva empresa sind que decideixen jubilar-se,
i la millora del sistema educatiu, que ha fet que els emprenedors no comencin tan joves i
segueixin estudiant per formar-se més.

Si ens fixem en el sexe de I'emprenedor veiem que les dones estan poc representades al mén
emprenedors, només representen el 29% del total enfront el 71% d'homes. Com es veu als
grafic, tot i que ha augmentat el percentatges de dones ocupades no el de dones
emprenedores.



Grafico 6. Distribucién por sexo del total de Grifico 7. Distribucién por sexo del total de poblacién
emprendedores. Espafia 1977-2006 ocupada. Esparia 1977-2006
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En resum el perfil de I'emprenedor espanyol de 2008 es un home de 44 anys amb alta
mobilitat geografica i amb voluntat de millora i estudi continu.

PERFIL DE ’EMPRENEDOR AL 2010

Aquest perfil del 2008 va canviar amb la crisi economica del pais, I'edat mitja de I'emprenedor
va baixar fins els 36 anys una baixada de 8 anys en un par d'anys una baixada molt radical si la
comparem amb I'evolucié de I'edat abans de 2008, que va baixar en 31 anys només dos anys
de la mitjana. Aixo es degut a I'alta taxa d'atur juvenil, que ha fet que I'Unica manera de trobar
treball dels joves sigui ser un emprenedor.

També ha canviat dos aspectes en el perfil de I'emprenedor, primer, tot i que les dones encara
no sén la majoria de les persones emprenedores, han crescut molt percentualment, del 29% al
2008 al 36% al 2010. | segon, el canvi de tipus de negoci i de prioritats empresarials. En aquest
any les empreses es van centrar en el sector del consum, en mercats competitius, i amb poca
utilitzacio de tecnologies i voluntat d'innovacio.

Per definir finalment el perfil de I'emprenedor al 2010, durant la crisi, és un home de 36 anys
amb estudis professionals o universitaris, amb un alt nivell de renta i amb voluntat
d'ingressos immediats.

PERFIL DE L'EMPRENEDOR AL 2015

Per ultim hem analitzat el perfil de I'emprenedor a l'actualitat, al present més proper,
I'emprenedor de 2015. L'edat mitjana dels emprenedors s'ha estabilitzat en el 33-34 anys des
de el 2010 aix0 confirma el perfil del emprenedor jove amb estudis universitaris o
professionals que degut a l'atur juvenil no pot trobar treball o volen emprendre
individualment.



També ha canviat el perfil de I'empresa cap a una enfocada en el moén tecnologic, on el 25%
d'aquestes empreses esperen facturar més de 150.000€ al primer any. Aquestes empreses
solen tindre entre 2 i 10 treballadors (70%) i la meitat té entre 1i 3 anys de vida.

Els emprenedors d'aquestes empreses no es la primera vegada que intenten materialitzar la
seva empresa (el 60% ja ho havia intentat sense exit). El requeriment més dificil que ha
superat ha estat la finangament. El 60% amb capital propi, el 28% amb ajut de les families i els
amics, i el 12% amb subvencions publiques o privades.

Les raons que van donar els emprenedors per crear I'empresa van ser I'oportunitat de fer un
bon negoci (77%), per esperit emprenedor (20%), o per necessitat (3,2%). Per ultim la
diferéncia entre els homes i les dones emprenedores s'ha ampliat fins un dels maxims
historics, en quant que els homes representen el 83% i les dones només el 17% dels
emprenedors.

Per resumir el perfil de I'emprenedor espanyol a I'actualitat es d'un home de 33-34 anys amb
estudis universitaris o professionals, que ja ha intentat fer negoci anteriorment, que ha
tingut problemes de finangament, i centrat en el sector tecnologic.

Llevat d'aixo hi un altre perfil que es repeteix molt en els temps i tot i no ser el predominant,
existeixen un gran nombre de persones que es podrien veure identificades, i es el perfil de la
persona experta en sectors deprimits per la crisi i que opten per I'autoocupacio.

Per exemple, al sector de la construccié espanyol, que despres de la bombolla immobiliaria va
esdevenir un munt d'aturats, com veiem al grafic, als anys 2014 i 2016 que es quan el
percentatge d'autonoms del sector de la construccid supera el 50% del total d'afiliats a la S.S.,
coincideix amb la maxima baixada d'atur d'aquest sector, i aix0 es degut a aquest tipus
d'emprenedor madur amb molta experiéncia laboral, que per la seva edat i pel seu sector no
troba treball.
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Amb el seu

coneixement del sector com a pilar principal, decideix crear la seva empresa, té

més de 40 anys, no contracta treballadors, i amb amplia experiéncia laboral. Aquestes sén les

seves princi

pals caracteristiques. Aquest emprenedor té com a desavantatge dificultats per

desenvolupar-se en un mén laboral més evolucionat del que hi havia abans | aix0 genera

oportunitats per a una empresa d'assessoria i consultoria integral com la nostra.

CONCLUSIO

Com a concl
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usid, podem establir dos tipus de emprenedors:

- TIPUS 1: Esta actualment enfocat al mén de la tecnologia i la innovacié permanent,

perd encara sense una gran experiéncia professional. Crea empreses amb una durada

mitj
ens

ana de 1-3 anys. Pot tenir algun fracas previ a la implantacié d'una empresa i aix0
indica un alt nivell de creacid i destruccié d'empreses, no només per I' incorporacié

de nous emprenedors, sind perque els que han fracassat ho tornen a intentar.

Oportunitats per la nostra empresa:

0 La dificultat que tenen els emprenedors per obtenir financament podria
permetre especialitzar-nos en aquesta part de la posada en marxa del negoci
amb la creacid de plans de finangament personalitzats, facilitar la relacié amb
les entitats bancaries i comparar i establir la millor font de finangament.



O La experiencies fracassades amb la implantacié d’empreses fan d’aquest
emprenedor un possible client receptiu a una assessoria i consultoria integral
que l'asseguri I’éxit en el seu nou negoci.

0 Son emprenedors molt especialitzats en el seu sector perdo amb caréncies amb
altres ambits generals de 'emprenedoria (tramits, projectes técnics, gestions
administratives, etc.) i per tant, receptius a contractar aquest tipus de serveis.

- TIPUS 2: Emprenedors madurs, que provenen de sectors molt afectats per la crisii amb
poques oportunitats de regeneraci6, amb poca formacié i res habituats a
I’emprenedoria, a la gestio, als tramits.

Oportunitats per la nostra empresa:

0 Aquest tipus de client necessita una ajuda amb totes les fases d’implantacio

IM

d’una nova activitat economica, vol “muntar” un negoci perd no coneix els
factors determinants que poden determinar el futur del mateix, tampoc es
mou bé amb les gestions burocratiques i , a més, es un bon client per a oferir
un servei d'ajut permanent per el seu negoci i com les seves idees es poden

adaptar a aquests nous temps i a aquest nou mon laboral.

2.3.2.Comparacidé amb altres paisos

També hem fet una comparacio de I'emprenedor espanyol i la PYME espanyola amb la d'altres
paisos occidentals, del primer moén, com els europeus o EUA.

Primer de tot direm en que destaca Espanya (especialment extrapolable a Catalunya, donat la
seva historica actitud emprenedora)

- Primer, en optimisme, superem la mitjana del primer moén del 62% fins ha arribar a
que el 65% dels nostres emprenedors tenen una visié optimista del futur.

- Segon, en intencié de contractacid, el 27% dels emprenedors creuen que contractaran
més personal al proxim any, mentre que la mitjana dels paisos del primer mon és del
22%.

- Tercer, en la creacid de nous productes i serveis.
- Quart, en la eficiencia que tenen les empreses en convencer als banc perqué el hi
donen préstecs, tot i que a Espanya es creu que els bancs no solen donar préstecs als

autonoms, el 25% dels nostres emprenedors han rebut ajut dels banc enfront el 16%
de mitjana.
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A continuacié anem a comparar els nostres valors i estil empresarial:

- L'empresari espanyol és, junt amb el francés, el que més hores setmanals dedica al seu
negoci amb un total de 47 hores, la mitjana es de 42 hores setmanals.

- Es el que menys descansa, només 30 minuts per esmorzar.

- Espanya és el segon pais que menys vacances fa a l'any, 20 dies de mitjana, per sota
dels 26 dels Paisos Baixos pero per sobre dels 10 dies dels EUA.

- Tot aixo fa baixar la nostra eficiencia, més hores de treball pel mateix resultat.

Després tenim que els tres aspectes que més valoren els nostres emprenedors:

- Lasensacid de tindre el control.

- La possibilitat de treballar en diferents llocs.

- Lasatisfaccid de sentir que sén capacos de dirigir un negoci.

- Pero tot i aixo, tant nosaltres com els altres paisos ens considerem els menys
emprenedors. Al cap estaria EUA, seguit d'Alemanya, Regne Unit, Holanda, Franga i en
ultim lloc Espanya, segons la percepcid europea.

La societat espanyola i el caracter tampoc no ajuden, farem una comparacié amb uns dels
paisos on I'emprenedoria ha sigut i és uns dels motors de I’'economia, els Estats Units.

- El 62% dels espanyols consideren que la societat que I'envolta i el govern no els hi
donen I'ajut necessari, mentre que a paisos com EUA només ho pensen el 30% dels
emprenedors.

- També ens diferéncia, como dada molt il-lustrativa, dels emprenedors de Estats Units
la por que tenim els espanyols a les decepcions o la fallida. L'emprenedor nord-
america ho considera un pas de I'aprenentatge; |'espanyol una mala nota, un fracas
personal.

- Una altre factor és la visid negativa que tenim els espanyol dels nostres productes,
valorem més un producte estranger que espanyol, el considerem de més qualitat, més
ben fet i no sempre és aixi.

- Un cert refis espanyol a I'emprenedoria que ve des de la universitat, des de la
educacid. Mentre que a Espanya es considera l'actitud emprenedora com a formacié
complementaria, a Estats Units és formacid vital.

Encara en la comparaci6 amb els nord-americans ens fixem en altres dos diferencies
substancials que ens separen.

- Primer, I'empresari espanyol posa en actiu el seu negoci, el desenvolupa i es queda al
negoci fins que baixa la popularitat del seu producte/servei. Aix0 es perque
considerem el negoci com un fill més de la nostra familia i vendre'l seria com vendre
un fill.
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- En canvi, el nord-america considera el negoci com a una fabrica de diner. Si
aconsegueix més venent I'empresa que continuant produint en ella, ell la vendra. El
cicle és el de posar en marxa el negoci, desenvolupar-lo i vendre'l quant esta en ple
desenvolupament per treure el maxim de diners.

- Segon, els espanyols deleguem les feines de més responsabilitat a persones de
confianga tot i que no siguin les més qualificades, cosa que a vegades causa que el
negoci no vagi bé.

- Els nord-americans deleguen aquests llocs a persones molt qualificades perqueé el seu
negoci no fracassi.

Comparativa entre el emprendedor espariol y el estadounidense

Potencial de emprendimiento El secreto para iniciar un negocio de éxito

== = m , » B . %
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Programas de mentoring
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Liderazga
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45 .
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SERSU REALIZACION REINSERCION EN EL SEGUMDA FUENTE  AUTOREALIZACION SER 5U SEGUNDA REINSERTIGH EN EL
PROPIO JEFE PERSOMAL MERCADO LABORAL DE INGRESOS PROPIO MEFE FUENTE DE INGRESDS  MMERCADO L ABORAL
Fuenie: Armway elEconomista

Font: Amway. El Economista.com

Pero deixant enrere aquets aspectes negatius, els complexos, la por al fracas o la dificultat de
la burocracia espanyola, el millor avantatge espanyol és el nostre esperit innovador.

- L'emprenedor espanyol és el que més innova, el 61% dels espanyol tenen o volen
tindre un producte innovador per portar-lo al mercat, enfront tenim que només el 41%
de la mitjana dels altres paisos tenen la mateixa opinid. Aixd és perque I'emprenedor
espanyol busca tenir un producte Unic i arriscar-se a veure si pot treure un gran
benefici.

- Als altres paisos busquen el benefici segur i les empreses s'especialitzen en productes
que ja estan en venda i intentar lluitar amb la competéncia amb la variacié de preui/o
qualitat.

En conclusié podem dir que:

- Els nostres emprenedors tenen un model de realitzacié empresarial diferent a la resta
dels paisos occidentals. | el tenim que aprofitar al nostre favor.

12



- L'optimisme i el nostre esperit innovador ens proporciona una gran ambicié per
triomfar amb el nostre negoci i fer un pla empresarial de llarga durada.

- Pero també tenim contres, com les faltes d'ajudes i el menyspreu cap al producte
espanyol propiament dit.

Oportunitats per la nostra empresa:

Aquesta comparacid amb d’altres paisos ens mostra una serie d’oportunitats pel nostre
projecte, per la nostre empresa:

- La falta d'ajut del govern és un fet, perdo moltes vegades és per la falta de recerca. La
nostra empresa podria buscar totes les subvencions que I'Estat, la comunitat
autonoma o el municipi ens ofereix.

- La falta de confianca del consumidor, té una facil solucio, la creacié d'un pla de
marqueting que fomenti en gran mesura la compra de producte i d'idees locals.

2.4. Resum conclusions

Aquest capitol ens ha permet definir, a més dels que ja hem anat explicant, una série de linies
principals a considerar en al definicid del nostre negoci:

— Les condicions del I'entorn economic de la zona del Maresme, un entorn que ens pot
oferir moltes oportunitats de negoci a diferents sectors que la nostra empresa oferint
serveis de assessorament integral especialitzat amb cadascu dels mateixos.

— La existéncia d’un nou model de treball amb gran fluctuacié entre baixes i altes
d’activitats, cosa que demostra la dificultats que tenen els autdbnoms per consolidar el
seu negoci en aquest entorn.

— La rellevancia dels factors socials, com la poca edat dels nous emprenedors espanyols
en 33 anys, associats al sector tecnologic, un sector amb un desenvolupament a l'alga i
I'existéncia d’un altre grup d’emprenedors amb més edat provinents de sectors
economics greument afectats per la crisi.

— Les diferéncies de perfil emprenedor amb altres paisos del mdén occidental i com les
propies singularitats caracteritzen al nostre empresari i treballador, como eina a I’hora
d’establir els serveis a oferir.

— Totes aquestes caracteristiques que permeten fer un model empresarial o de

promocié personalitzat pel client que més freqlientment es presentara a la nostra
empresa.
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3. DESCRIPCIO IDEA EMPRESA
(ASSESSORIA i CONSULTORIA EMPRESARIAL)

3.1. Objectiu de I'empresa

L'empresa és una assessoria i consultoria empresarial que pretén donar un servei complert
d'assessorament i gestid del procés d'implantacié d'un negoci o activitat economica i
especificament aquelles impulsades per petits empresaris (emprenedors i autonoms).

L'objectiu de I'empresa es facilitar el procés d'implantacié d'un negoci oferint la realitzacid dels
projectes pertinents a cada una de les fases de I' implantacié d'un negoci, que son:

— Pla empresarial i estudi de I'entorn
— Estudi de la localitzacio

— Assessorament juridic

— Assessorament tecnic

3.2. Visi6 de 'empresa

La visi6 de la nostra empresa és una empresa consolidada al sector, capa¢ d’adaptar-se a
I’evolucié tecnologica, amb un alt flux de clients que gracies a la nostra excel-léncia i al nostre
valor qualitat/preu segueixen confiant en nosaltres i amb uns treballadors amb un alt nivell de
satisfaccié i lleials al valors de la nostra empresa.

Ens veiem com una de les empreses liders al Maresme, si pot ser amb una altra sucursal, i a
mig termini, creant la nostra primera sucursal fora del Maresme.

3.3. Valors de I'empresa

Tota empresa responsable ha de tenir uns valors que marquin les seves futures politiques i les
nostres les tenim ben clares:

— Qualitat: S’ofereix un servei excel-lent i proactiu, adaptat a les necessitats del client.

— Compromis: Assolirem com propi el objectiu emprenedor del client.

— Seguretat: Tindras el teu projecte d’empresa en el temps i condicions contractats.

— Confiancga: Sabras que la teva idea esta en bones mans i que treballarem junts per fer-
la realitat. Pero és la teva idea i seras registrat d'immediat com a propietari de la
mateixa.

— Personalitzacié: Tractarem el teu projecte como unic. | farem el pla de negoci perquée
sigui com tu vols, donant solucié als requeriments principals que tu ens marquis.
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3.4. Que ofereix I'empresa?

L'empresa ofereix un ampli ventall de serveis tots relacionats en la posada en marxa d'una
empresa com:

— Estudis d'implantacié de I'empresa al mercat
— Servei juridic i legal

— Estudis de viabilitat i/o creixement economic
— Estudis de marqueting y marqueting online.
— Servei de seleccié de personal

— Servei de llicéncies i altres tramits.

— Seguiment de les noves empreses

3.5. Relacié Emprenedor/ Atur

Partim d'una situacié de crisi economica que ha tingut especialment conseqliencies greus en la
desocupacid. Les especifiques caracteristiques del mercat laboral espanyol dificulten
I'incorporacid al mateix. Aixo pot afectar a dos col-lectius:

— Persones joves que han acabat els seus estudis i no troben treball o que despres
d'experiéncies laborals de poca durada acaben també a I'atur.

— Persones expertes que venen de sectors deprimits per la crisi (construccid, industria) i
que un cop desocupats no tenen opcions de retorn a aquests sectors economics.

Sembla raonable llavors que, en aquestes condicions, part d'aquests desocupats optin per
['autoocupacid, és a dir, a treballar per compte propi, i aixo serien oportunitats pera a la nostre
empresa, una assessoria que facilités el transit entre la situacid de desocupacié a la de
I'emprenedoria.

Una empresa de assessoria integral podria tindre cabuda en el marc economic actual, més

encara considerant que els nous emprenedors moltes vegades tenen una manca de
experiéncia empresarial i/o coneixements legals i técnics adients.
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4. ESTUDI D'IMPLANTACIO

4.1. Analisi del mercat a la zona del Maresme. Enquesta. (ANNEX 2)

4.1.1. Introduccié i caracteristiques de I'enquesta
La enquesta és un procediment d' investigacid descriptiva en el qué recopilem dades per mitja
d'un qlestionari previament dissenyat, per fer-ne un recull de la informacié dins unes
condicions. L'enquestador, en aquest cas jo, es desplaca a llocs seleccionats amb anterioritat

per recollir les dades d'un public determinat.

Les condicions marcades abans de realitzar les enquestes per determinar la mostra sén les
seguents:

e Localitzacié: Esta definida per la zona de accié o ambit de negoci de la nostra empresa,
la comarca del Maresme. Han sigut enquestades localitzades a Vilassar de Mar, com a
municipi amb perfil residencial basicament o Mataré, capital comarcal i amb més
importancia economica i per tant, amb més pes a la mostra realitzada.

e Horari: Els horaris seleccionats per realitzar les enquestes han sigut de 10:00-13:00 i de
16:00-19:00, és a dir, en horari laboral, aixi podem cobrir un gran ventall de perfils
diferents d'enquestats relacionats, en general, amb el nostre public objectiu: persones

sense treball o estudiants.

e Pdblic: L'enquestat ha de tenir més de 18 anys i menys de 65, és a dir, ser major d'edat
i en situacié laboral activa. No n’hi ha predileccié de sexe o nacionalitat.

e Grandaria de I'enquesta: 100 enquestats

4.1.2.Resultats de I'enquesta
Els resultats de I'enquesta, en funcio de la pregunta, sén els segiients:
e FEsvosté autdnom?

0 81% harespost NO
0 19% harespost S/

e Té voste intencio d'emprendre un negoci? (comptabilitzem els que havien respost NO a
la primera pregunta)
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0 57% ha respost NO
0 43% harespost S/

A partir d’ara només comptabilitzem el conjunt de enquestats que havien respost Sl en
alguna de les dues primeres preguntes, és a dir, el public objectiu

e En quin tipus de negoci estaria pensant?

26% ha respost Restauracio

20% ha respost Oficina

37% ha respost Comercial

13% ha respost Serveis Professionals

O O O O O

4% ha respost Altres

e Aniria a una empresa perqué li realitzi o li ajudi en la posada en marxa/ la millora del
seu negoci?

0 2% harespost NO
0 72% ha respost Podria plantejar-m'ho segons I'oferta
0 26% harespost S/

e Coneix alguna empresa que realitzi aquest servei per la zona (Maresme)?

0 68% harespost NO
0 32% harespost S/

e Quin preu estaria disposat a pagar perqué li realitzin aquest servei integral (llicencies,
estudis de marqueting, finances, etc.?

0 76% ha respost de 3.000 a 4.000 €
0 22% ha respost de 4.000 a 5.000 €
0 2% harespost Més de 5.000 €

4.1.3. Conclusions

Després de veure aquestes dades podem treure algunes conclusions. Es cert que és una
mostra restringida pero no deixa de ser un reflex de diversos items:

e El percentatge de persones en regim d’autdonoms és significatiu (19%) i coincideix a les
dades teoriques generals explicades a I'apart 2.2. del present document.

e De tots el enquestats, el 54% sén autonoms o pensen que podrien iniciar un negoci.
Aquesta dada ens indica que I'emprenedoria es una opcid més, contemplada per
desenvolupar-se professionalment, per guanyar-se la vida.
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L'autoocupacié o emprenedoria no es considera una excepcionalitat y ser autonom o
emprenedor es una opcié més de treball, de activitat economica.

Ser autonom o emprenedor ademés no és una opcié per descart o alternativa. Pot ser
una opcié de predileccid.

La majoria dels enquestats opten per les activitats comercials, és a dir, que aquest
tipus d'activitat i client haura d'estar present de manera rellevant i especialitzada en
els nostres serveis de gestoria i assessorament de la nostra empresa.

La majoria dels enquestats no coneix una empresa de consultoria que pugui donar
aquest servei integral, aixdo mostra que hi ha un espai comercial per la nostra empresai
que per atreure els clients es tenen que realitzar bones campanyes de publicitat, amb
més emfasi als mesos inicials.

Els recursos economics disposats pels enquestats a destinar a un assessorament
tecnic-legal extern esta majoritariament al voltant dels 4.000 €. Como veurem aquest
valor permet la nostre viabilitat econdmica, i inclds ens permet posar inicialment preus
a la baixa per atraure més clients, és a dir, farien una diferenciacié per preu que ens
donés un avantatge competitiu inicial per fer-nos lloc al mercat.

4.2. Analisi de empreses similars

L'analisi de les empreses s'ha realitzat mitjangant una entrevista en persona amb responsables

d'assessories o consultories empresarials del Maresme.

Les empreses enquestades han sigut:

UR Iniciativa Empresarial
Roy Assessors, SL.

UR Iniciativa Empresarial

Aguesta empresa va ser constituida recentment (2015) consta de 3 treballadors amb contracte

indefinit.

Els problemes dels primers mesos van ser el desconeixement de la clientela d'aquell servei i,

per tant, el baix nombre de clients inicials.

La seva progressid des de l'obertura de I'empresa ha estat positiva, van comencar els dos

primers mesos amb poca clientela, pero amb una bona publicitat mitjancant una pagina web i

anuncis a les revistes va augmentar el volum de negoci.
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El millor punt a destacar que ha fet referéncia la responsable ha estat la rapidesa del seu
servei tot i tenir pocs treballadors. Un punt de millora seria el augment del nombre de
clientela actual per millorar els comptes i un augment del ventall de serveis, aquest compost
per serveis laborals, fiscals, contables i administratius.

Desconeixen competéencia propera.

Roy Assessors, SL.

La segona empresa és una empresa tradicional de la zona, porta des de 1922 oberta i consta
de més de 25 treballadors amb contracte indefinit.

Els problemes inicials de I'empresa no s'han pogut saber ja que els fundadors d'aquesta, els
avis de l'actual propietari han defallit.

La seva progressié ha estat a una gran velocitat, han passat de un petit despatx amb 6
treballadors a un local de més 2.000 m2 i més de 25 treballadors. Aquest augment de les
dimensions de I'empresa els hi ha permet publicitar-se de moltes maneres, mitjangant pagina
web, mitjans de comunicacid, revistes, boligrafs, samarretes i publicitat a els autobusos.

El seus punts a destacar son el multiservei, ja que ofereixen serveis d'assessorament laboral,
fiscal, comptable, juridic, gestor de vehicles i estrangeria. També destacar la seva
professionalitat, experiéncia i coneixement.

Els punts a millorar segons la responsable serien el control dels terminis, dels expedients i
dels treballadors, internacionalitzar-se i aplicar les noves tecnologies com les App's.

Tenen coneixement de empreses que en alguns serveis li fan competencia com Gestoria Luis,
Sagime, Gestoria Barceld i Amsel Assessors.

Conclusions

- El desconeixement inicial de las empreses és un factor a considerar en el moment de
I'obertura de I'establiment. S’han de fer campanyes de publicitat.

- La presencia d’empreses de assessoria, exigeix una diferenciacié de la nostra. Els eixos
inicials d’aquesta diferenciacié serien:

0 La singularitat amb un servei integral amb serveis Unics (localitzacid, pla de
marqueting, seleccid personal)

L’excel-léncia

La personalitzacid

La sinergia amb altres empreses relaciones (enginyeries)

El preu

O O O O O

La capacitacio professional i sentiment d’empresa
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4.3. DAFO
El DAFO és una eina d'estudi de la situacié d'una empresa o un projecte, analitzant les seves
caracteristiques internes (Debilitats i Fortaleses) i la seva situacié externa (Amenaces i

Oportunitats) en una matriu.

A continuacid realitzarem el nostre propi analisi:

DEBILITATS FORTALESES
= |nexperiencia en el negoci = Possibilitat de realitzacio  del
= Desconeixement inicial dels clients projecte de manera integral .

=  Ampli ventall de serveis.
= |dees innovadores i adaptades al
nostre temps basades en la

excel-léncia.
= Preus competitius
AMENACES OPORTUNITATS
= Consolidacié de la competéncia al = (Clientela propera al local
mercat (campus universitari, gran ciutat,
® Falta de confianga amb la situacié poligons industrials)
economica del pais =  Augment del nivell emprenedor de
la zona

4.4. Estudi de localitzacio: Cercar el local per duu a terme |'activitat

4.4.1.Introduccid i condicions minimes

Una de les feines que hem realitzat ha sigut la recerca minuciosa d'un local adient per realitzar
la nostra activitat econdmica.

Aquest local no pot ser el primer que veiem pel carrer perqué hem establert certs aspectes
minims que han de tenir, els nostres criteris de seleccid, que sén els seglients:

— Local de lloguer

—  Minim 5 llocs d'oficina i sala de reunions

— lLavabo

— Al'ambit de Vilassar de Mar i amb sortida al carrer (No pisos)
— Preude lloguer

— Accessos

— Aparcament
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4.4.2.Locals candidats

Donades aquests criteris i després de revisar un munt d'ofertes de moltes agencies
immobiliaries ens hem quedat amb varies opcions que compleixen tots els requisits minims i a
més afegeixen extres. Els locals son:

- LOCAL1

Oficines al carrer Sant Jaume n215, Vilassar de Mar
e 700 €/mes
e 100 m2
e Traster, lavabo i aparador frontal
e 4llocs de treball + sala de reunions + recepcid
e Calefaccio i aire acondicionat
e Proper parades bus local, bus provincial i tren
e Mobiliari no inclos

— LOCAL 2

Oficina a la Placa Josep Tarradellas n229, Vilassar de Mar
e 650 €/mes
e 80m2
e Lavabo i aparador frontal
e 3 llocs de treball + sala reunions + despatx
e No calefaccid ni aire acondicionat
e Proper parades de bus local
e Mobiliari no inclos

— LOCAL3

Oficina al carrer Sant Ferran n236, Premia de Mar
e 220€/mes
e 70m2
e Trasterilavabo
e 3llocs de treball + sala de reunions
e Calefaccid i aire condicionat
e Proper parades autobus local i autopista
e Mobiliari inclos
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— LOCAL4

Oficina al carrer d'Ernest Lluch n2 32, Mataré
e 2500 €/mes
e 195m2
e lavabo
e 4 llocs de treball + sala de reunions per crear
e Cafeteria
e Servei consergeria i seguretat
e Serveineteja
e Calefaccid i aire condicionat
e Servei de conferéncies
e Alazona del TecnoCampus

— LOCALS5

Oficina al carrer d'Ernest Lluch n2 32, Mataré
e 1145 €/mes
e 100 m2
e lavabo
e 5-6 llocs de treball i sala de reunions compartida
e Cafeteria
e Servei de neteja i seguretat
e Calefaccid i aire condicionat
e Alazonadel TecnoCampus

4.4.3.Ponderacio dels criteris de seleccié

Per poder determinar el local idoni utilitzarem un métode de valoracié basat en la ponderacié

de els seglients criteris de decisid, on es troben la qualitat dels accessos, I'aparcament proper,
el nimero de llocs d'oficina, la disponibilitat de sala de reunions i d'altres:

I. Accessos
Molt bo Via principal i/o transport 3 punts
public < 100 m
Bo Carrers urbans i/o transport 2 punts
public < 1000 m
Regular Carrers urbans secundaris i/o 1 punt

transport public > 1000 m

22



1. Aparcament

Molt bo Aparcament < 100 m 3 punts
Bo Aparcament <300 m 2 punts
Regular Aparcament > 300 m 1 punt

111. Numero de llocs de treball oficina

Molt bo 5-6 llocs 3 punts
Bo 4 llocs 2 punts
Regular 3->7llocs 1 punt
V. Sala de reunions
Sala de reunions propia 3 punts
Sala de reunions compartida 2 punts
Sense sala de reunions construida 1 punt
V. Altres
> 5 extres 3 punts
5 extres 2 punts
< 5 extres 1 punt

4.4.4 Resultats

A continuacio, classificarem les ponderacions obtingudes per a cada local en la segiient taula
d'avaluacio:

Lavabo | Accessos | Aparcament | N2 llocs Sala de Altres TOTAL
((D)] oficina reunions (V)

(1) (Iv)




Totes les opcions tenien avantatges i inconvenients pero despres de fer el quadre comparatiu
tenint en compte el preu/m2, la disponibilitat de lavabo, la facilitat per accedir, la facilitat per
aparcar, el nimero de llocs de treball, la disponibilitat de sala de reunions i altres extres, la
maxima puntuacid I'obté el local 4.

Aquest local, tot i que no té la millor qualitat-preu del locals, la facilitat per accedir, la
disponibilitat d'un gran aparcament, el fet de tindre una gran quantitat d'extres i sobretot la
seva ubicacid, al costat d'un potencial client com és I'estudiant universitari i una gran ciutat
com és Matard, confirma que la decisid ha sigut I'adient.

4.5. Estudi juridic i legal (Llicéncies i autoritzacions necessaries)

Les llicencies municipals necessaries per a la implantacié de la nostra activitat i establiment
son les segiients:

- Llicéncia d'obres menors (per obres del condicionament interior sense canvi de
distribucio).

Es tracta de un local buit que s’ha de condicionar i adequar a I'activitat. S’ha de fer un
distribucid interior amb els diferents espais necessaris. Aquestes obres estan subjectes
a llicencia d’obres menors.

Es tramitara davant I'Ajuntament de Matard i es tramitaran sota la modalitat de
Comunicat previ d'Obres per canvi de distribucié interior.

S'ha de fer un petit projecte técnic de descripcié de les obres (memoria descriptiva,
planol de planta i pressupost) i es presenten en les oficines de I'Ajuntament, obtenint-
ne la llicéncia immediatament.
Normativa de referéncia: Ordenanca de Llicéncies urbanistiques (Aj. Matard).

- Llicéncia d'activitat.
La nostra activitat, classificada dins de I'Annex | de la Llei 16/2015 en |'epigraf 702
"Activitats de consultoria de gestié empresarial amb superficie inferior a 500 m2", i per

tant, és una activitat innocua (sense repercussié mediambiental).

Es tramitara davant I'Ajuntament de Matard en la modalitat de Declaracié responsable
d'activitat innocua.

S'ha de complimentar un joc d’'impresos per a la declaracié responsable i aportar un
Certificat Técnic d'activitat (realitzat per un enginyer o arquitecte).

Una vegada presentat la documentacio ja es pot obrir I'establiment.
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Normativa de referéncia:

e Llei 16/2015, de 21 de juliol, de simplificaci6 administrativa de
I'administracio de la Generalitat i dels Governs Locals.

e Instruccions Tecniques de I'Ordenancga d'intervencié municipal d'Activitats.

e Ordenanca reguladora del soroll i els vibracions.

- Legalitzacid de les instal-lacions.

Les instal-lacions de I'establiment seran:

= Electricitat. En baixa tensié i monofasica (230 V). Aquesta instal-lacio
esta regulada per el Reglament Electrotecnic de Baixa Tensié e ITC.
Donat la superficie publica del local (>40 m2) aquesta instal-lacié s’ha
de legalitzar mitjangant projecte tecnic i certificacié final d’obra d’un
enginyer competent , a més del Certificat d’instal-lacié del Instal-lador
autoritzat.

Abans la posada en marxa s’haura de passar un control inicial per part
de una Entitat d’Inspeccid i Control. Quan tot sigui favorable es
procedeix a la seva inscripcié mitjangant declaracid responsable en la
Oficina de Gestié Empresarial (OGE) de la Generalitat de Catalunya (es
possible fer-lo online).

= Climatitzacié. La instal-laci6 de climatitzacié estara composta per
unitats autonomes (bombes de calor) i sistemes de ventilacio adients.
Segons especificacions aquesta instal-lacid tindra una potencia
superior a 5 kW e inferior a 70 kW térmics. Per a la seva legalitzacié es
suficient el certificat de linstal-lador autoritzat i després la seva
inscripcid mitjancant declaracid responsable en la Oficina de Gestid
Empresarial (OGE) de la Generalitat de Catalunya (es possible fer-lo
online).

= Fontaneria i sanejament. Aquestes instal-lacions s’han de fer segons
les normes técniques aplicables (Cédigo Técnico de la Edificacién) pero
no requereixen d’una legalitzacid especifica (a part de la lliceéncia
d’obres ja anomenada).

= Instal-lacions contra incendis. En el nostre cas solament es necessiten

extintors i un contracte de manteniment dels mateixos.

No es requereix cap autoritzacid administrativa més.
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- Consideracions
En el procés d’obertura de I'establiment hi haura 2 instal-lacions, electricitat i climatitzacio,
que s’hauran de legalitzar abans d’obrir, i per tant, hem de considerar aquests requeriments
en el termini de implantacid i obertura del negoci (per exemple, a I’'hora de programar la
publicitat (Iluminosa) , anuncis, ets).
4.6. Projectes de I'establiment (Local). Planols (ANNEX 3)
Relacionat amb les legalitzacions i llicéncies s’han de fer els seglients projectes:

- Projecte de reforma, condicionament i adequacié del local.

- Projecte eléctric de baixa tensié.

- Projecte d’activitat i obertura de I'establiment.
Aquest Projectes els han de veure técnics competents, i donat que es tracte d’un local
comercial o de serveis amb instal-lacions, crec que el més adient és un enginyer industrial o

enginyer tecnic industrial. Es contractaren tots al mateix despatx d’enginyeria.

No obstant, s’ha fet un estudi de distribucié inicial per comprovar d’idoneitat del local, la seva
funcionalitat i adequacié a les necessitats i requeriments de la nostra activitat.

Els planols estan realitzats i es pot veure perfectament la distribucid de la sala (veure annex 3).

4.7. Termini d’implantacié

Des de l'inici de les obres, el termini de finalitzacié de les mateixes i posada en marxa de
I’activitat es considera de 10 setmanes.

4.8. Despeses d'implantacio de I'activitat (ANNEX 4)

Les despeses d'implantacié de I'activitat sén aquelles necessaries per poder realitzar les obres,
instal-lacions, projectes, tramits e impostos, pertinents, per l'inici de I'activitat.

També son despeses d’implantacid I'equipament necessari per a la posada en marxa de
I'activitat.

A I'annex 4 hi ha un estat de mediacions i pressupost corresponents al pressupost d’obres i el
resum del mateix es el que es mostra a la seguiment taula:
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PRESSUPOST D’IMPLANTACIO (CONSTRUCCIO)

CONCEPTE PREU (€)
Envans 5.750 €
Paviments 6.350 €
Revestiment 875€
Fals sostre 6.400 €
Fusteria Interior 3.240 €
Pintura 6.300 €
Instal-laci6 eléctrica i enllumenat 14.225 €
Instal-lacié de fontaneria i sanejament 3.200 €
Instal-lacié de climatitzacié i ventilacié 10.900 €
Instal-lacions contra incendis 490 €
Treballs auxiliars 270 €
Neteja 380 €
Seguretat i salut 800 €
Honoraris Enginyeria 3.850 €
Taxes, impostos llicencies. 1.700 €
Lloguer del local 7.500€ (*)

TOTAL DESPESES IMPLANTACIO 72.230 €

(*) Es considera I'import d’un trimestre de lloguer en les despeses inicials d’'implantacio.
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4.9. Equipament

A continuacio farem tota una llista de mobiliari i equipament necessari per comencgar a duu a

terme l'activitat (no es consideren les dotacions pressupostades en el costos d’implantacid):

PRODUCTE PREU UNITARI | N2 UNITATS | PREU TOTAL (€)
Escriptori Micke (IKEA) 69 € 4 276 €
Cadira Treball Fingal (IKEA) 35€ 4 140 €
Organitzador escriptori Rissala (IKEA) 13 € 5 65 €
Caixa cable Kvissle (IKEA) 13 € 6 78 €
Llum escriptori Ziggad (IKEA) 59 € 5 236 €
Caixonera Alex (IKEA) 129 € 6 774 €
Armari caixonera Galant (IKEA) 650 € 1 650 €
Taula Bestaburs (IKEA) 159 € 1 159 €
Ratoli Hewlett HP (MEDIAMARKT) 34 € 6 204 €
Lloc de recepcié Bekant (IKEA) 297 € 1 297 €
Rellotge de paret Sprallis (IKEA) 20 € 2 40 €
Taula de reunions Bekaut (IKEA) 776 € 1 776 €
Cadira Patrik (IKEA) 149 € 6 894 €
Projector 3LCD Epson (MEDIAMARKT) 599 € 1 599 €
Pantalla projeccioé Vieta (MEDIAMARKT) 319 € 1 319 €
Soport  projector Cechoo Hama 52 € 1 52 €
(MEDIAMARKT)

Presentador laser Logitech 78 € 1 78 €
(MEDIAMARKT)

Microsoft Office 5 usuaris 95 € 1 95 €
(MEDIAMARKT)

Antivirus Kasperesky (MEDIAMARKT) 46 € 6 276 €
Rétol (PREU MIG) 210 € 1 210 €
Portatil HP 255G4 (MEDIAMARKT) 247 € 5 1.235€
Pendrive  Sandisk  Cruzer  Blade 32€ 4 128 €
(MEDIAMARKT)

Destructora de paper Fellowes Trito 30€ 5 150 €

(MEDIAMARKT)
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Estoreta Ratoli (MEDIAMARKT) 14 € 6 84 €
Impressora Epson Workforce 202 € 2 404 €
(MEDIAMARKT)

Telefon fixe Dagwoo (MEDIAMARKT) 20 € 6 120 €
Archivador Tjena (IKEA) 4€ 8 32€
Ordinador AllinOne HP (MEDIAMARKT) 1.376 € 1 1.376 €
Emmagatzematge Dilly (IKEA) 75 € 1 75 €
Cafetera Zenius (NESPRESSO) 360 € 1 360 €
Dispensador aigua (ACQUAIET) 90 € 1 90 €
Sofa Landskaona (IKEA) 699 € 1 699 €
Butaca Landskaona (IKEA) 499 € 1 499 €
Taula cafe Tofteryd (IKEA) 199 € 1 199 €
Tauleta Svalsta (IKEA) 79 € 1 79 €
Catifa Roskilde (IKEA) 99 € 1 99 €
Minificus (IKEA) 5€ 1 5€
Ventilador sostre Atoll (LEROY MERLIN) 175 € 1 175 €

TOTAL DESPESES EN EQUIPAMENT 12.027 €

(*) Entre paréntesi proveidor

TOTAL DESPESES D’IMPLANTACIO AMB EQUIPAMENT (INVERSIO)

- Despeses implantacio (reforma i adequacié local): 72.230 €
- Despeses d’equipament: 12.027 €
- TOTAL: 84.257 €
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5. DESENVOLUPAMENT LEGAL DE EMPRESA

5.1. Eleccio del tipus de societat

A l'eleccid del tipus de societat de la meva empresa hem buscat la forma més adient pels
nostres interessos, pero abans hem tingut que descartat abans altres tipus de societat com la
Societat Andnima (S.A.), comportava la responsabilitat absoluta en cas de problemes
econdmics i un capital minim que s'aproxima als 60.000€, les societats comanditaries, ara en
desus, necessitat de més d'un soci i capital inicial de 60.000€ aproximadament, i la
cooperativa, per falta no tant de capital inicial sind de socis.

En conseqliéncia, hi han hagut dos opcions finals, la Societat Limitada (S.L.) i la societat
limitada de nova empresa (S.L.N.E.).

— SOCIETAT LIMITADA (S.L.)
e Possibilitat unipersonal
e Sense responsabilitat enfront tercers
e Tramits: I'escriptura publica, els estatuts, I' inscripcid al registre mercantil i la
liquidacio del AJD/ITP
e (Capital minim de 3.005,06€ en participacions

— SOCIETAT LIMITADA DE NOVA EMPRESA (S.L.N.E.)
e Possibilitat unipersonal
e Sense responsabilitat enfront tercers
e Tramits: es redueixen per facilitar la posada en marxa
e (Capital minim de 3.012€ dividit en participacions
e (Capital maxim de 120.202¢€, si es supera aquest capital es tindria que canviar el
tipus de societat
e Avantatges fiscals: aplagcament dels pagaments fins a 2 anys

Finalment hem decidit escollir la Societat Limitada de Nova Empresa, perquée despres de veure
les similituds entre els dos tipus de societat i veure les diferéncies, podem veure que tot i que
si I'empresa creix molt has de canviar de tipus de societat, les avantatges tant fiscals com de
constitucié de I'empresa incentiven molt, i més per a una empresa Unica de assessorament
empresarial.

5.2. Tramits necessaris per constituir la societat i per comengar a duu a terme I'activitat.
Una caracteristica principal de la societat que hem elegit (SLNE), és que el govern ens facilita el
compliment dels tramits amb més rapidesa i un exemple de com fer-ho es per Internet, per la

xarxa. Les institucions ens ofereixen reduir el temps d'espera i de trasllat ja que la plataforma
PACDUE del govern d'Espanya, permet fer tots els tramits des d'un simple ordinador. Només
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caldria un desplacament, al notari. També la plataforma web ens ofereix uns tutorials per a
nous emprenedors per que no hi hagin errors en la realitzacié dels tramits pertinents.

Per tant, els tramits necessaris per establir la nostra societat limitada de nova empresa (SLNE)
son els seglients:

— Entrar al PACDUE

— Compliment del Document Unic Electronic (DUE)

— Impressié i enviament del DUE

— Dades identificatives de les empreses

— Dades socis

— Lloc d'activitat

— Dades de l'impost de transmissions patrimonials (ITP) i I'acta juridica documentada
(AJD)

— Declaracié censal

— Treballadors per compte d'altri

— Codi del compte de cotitzacio

— Cita amb el notari

— Dades de facturacié per la SLNE

— Dades d'activitat

— Document de I'Agencia de Proteccié de Dades

— Acudir a I'oficina espanyola de patents i marques

5.3. Establiment de les caracteristiques del contracte estandard (Decidir tipus de contracte, i
caracteristiques d'aquest).

Per buscar un contracte adient a la nostra forma empresarial i al nostre pla de futur he buscat
a la pagina del Govern d'Espanya les caracteristiques i avantatges fiscals d'alguns contractes.

Hem hagut de deixar de banda diferents tipus de contractes per diverses raons. El contracte
temporal per obra i servei perque té unes caracteristiques que no s'adeqlien al treball.
Normalment s'utilitzen per un periode de realitzacié d'una tasca.

El contracte temporal de treball jove, un contracte que a priori ens podria reduir costos fiscals
pero la curta durada del mateix, i la necessitat de renovar-ho permanentment i la precarietat
de contracte no motivaria al treballador.

També podriem haver escollit el contracte de formacié amb el que es reduiria el cost del salari
base pero el fet de que tinguem que oferir-li una formacié en horari laboral, és un
inconvenient per a una empresa que comenga activitat.

Dit aixd0 hem reduit a dos les opcions, el contracte indefinit d'ajut als emprenedors i el
contracte indefinit d'un jove per part de microempreses o autonoms:

31



— CONTRACTE INDEFINIT D'AJUT ALS EMPRENEDORS

e Jornada completa

e Periode de prova d'un any

e Tenir menys de 50 treballadors

e Mantindre el treballador minim 3 anys

e Deduccid fiscal de 3000 € si el primer treballador té menys de 30 anys

e Si es contracta a un aturat que té la prestacid per desocupacié comporta la
deduccio fiscal del 50% de la prestacié del treballador, es rebra l'incentiu quan
el treballador porti 3 mesos a I'empresa

e Si el treballador té entre 16 i 30 anys tindrem una bonificacid en la cuota
empresarial de la Seguretat Social de 1000 € el primer any, 1100 € el segon i
1300 € el tercer any

e Si el treballador té més de 45 anys tindrem una bonificacié en la cuota
empresarial de la Seguretat Social de 1300 €/any

— CONTRACTE INDEFINIT D'UN JOVE PER PART DE MICROEMPRESES O AUTONOMS

e Jornada completa o parcial

e Menys de 9 treballadors a I'empresa

e No haver celebrat aquest contracte amb anterioritat

e Tindre contractat el treballador minim 1,5 anys

e Menor de 30 anys

e Reduccidé de la cuota empresarial a la Seguretat Social del 100% durant el
primer any

Finalment hem decidit triar el contracte indefinit d'ajut a emprenedors. Aquest contracte té
més avantatges que l'altre perquée et permet tindre una deduccid fiscal en quasi tots els
ambits, si es contracta algu amb la prestacid de desocupacid hi ha una deduccié, també
deduim si té entre 16-30 anys o major de 45, i si el primer treballador té menys de 30 anys hi
ha una gran deduccié.

Perd les seves avantatgés no només son les deduccid sind que aquest contracte té bones
condicions laborals i fomenta la lleialtat del treballador cosa que fa que s'impliqui més i tingui
més motivacid, un aspecte vital en les empreses duradores. L'altre tot i també tindre
deduccions fiscals, sédn de curta durada i només diaria contractar a una franja d'edat molt
reduida.
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5.4. Despeses legals

Les despeses legals (incloses en el pressupost d’'implantacid) son aquelles que es tenen que
desemborsar per poder constituir la societat:

CONCEPTE PREU (€)

Notari (*) 241 €

TOTAL DESPESES LEGALS 241 €

(*) 8% del cost de constitucié minim. 8% de 3012 €
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6. DISSENY | DESENVOLUPAMENT DEL PLA COMERCIAL PRELIMINAR
(PRODUCTE, PREU, PLACA (DISTRIBUCIO) | PROMOCIO)

6.1. Introduccid

Inicialment i com ja hem avancat anteriorment en altres apartats, la nostra empresa es dirigeix
cap al nou emprenedor especialment, i aguest nou emprenedor hauria de provenir de tres
circuits diferents:

— Persones que han sortit del mercat de treball i que tenen dificultats en accedir al
sector on abans treballaven i per tant decideixen autoocupar-se mitjangant activitats
econdmiques diverses, de diferents ambits.

— Persones que provenen de la universitat o un altre cicle educatiu i que una vegada
finalitzats tenen dificultats per accedir al mén laboral o bé per propia inquietud
emprenedora decideixen per optar per la emprenedoria com a sortida profitosa.

— Una altra linia de clients pot provenir d'emprenedors o treballadors autonoms que ja
estan en actiu pero que no poden consolidar els seus negocis a I'entorn economic que
els envolta o desitgen millorar les seves expectatives i oportunitats.

6.2. Oferta de serveis (Producte)

— Estudis d'implantacié de I'empresa al mercat

L'objecte d'aquest estudi és analitzar la oportunitat de negoci d'una empresa en un
ambit concret, entre altres coses:

e Analisi zona d’influéncia

e Analisi caracteristiques competeéncia

e Realitzacié d’'un DAFO (Debilitats, Amenaces, Fortaleses, Oportunitats)
e Utilitzacié de diferents tipus d’enquestes

— Serveijuridici legal (formes de empresa, models de contracte, etc.)

Ofereix ajut en la constitucié de I'empresa, registre de dades fiscals de I'empresa, ajut
per la realitzacié de tramits, etc.
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Estudis de viabilitat y/o creixement economic

Es I'estudi que disposa I'éxit o fracas d'un projecte a partir d'una série de dades, entorn
del projecte, rendibilitat, necessitats de mercat, legislacié aplicable, medi fisic, flux de
caixa, fent un émfasi en la viabilitat financera i de mercat. Es per tant un estudi dirigit a
realitzar una projeccio de |'éxit o fracas d'un projecte.

Estudis de marqueting y marqueting online.

Es un document en el qual es recullen tots els elements, estratégies, estudis, objectius,
etc, imprescindibles per delimitar i donar forma a aquest full de ruta que ens hem
plantejat com a valid per aconseguir arribar a la nostra meta. Dintre d'aquest en
destaquen algunes parts, el producte, disseny, marca, el preu, definir qualitat-preu
segons a quin public et vols adrecar, la distribucié, com posicionar la marca al mercat,
i la promocié, com anunciar i de quines maneres la teva marca perque la gent elegeixi
el teu producte/servei.

Servei de seleccié de personal

Es el procés utilitzat per contractar o promoure individus. El significat més comu se
centra en la seleccié dels treballadors. En aquest sentit, les perspectives seleccionades
se separen dels sol-licitants rebutjats amb la intencié de triar a la persona que sera la
més adient i fara les aportacions més valuosos per a I'organitzacio, veient els perfils
que desitja el client.

Servei de llicencies i altres tramits.
e Tramitacié de llicencies d'obres
e Tramitacid de llicencies d'activitat
e Legalitzacio de les instal-lacions eléctriques
e Legalitzacio d'altres instal-lacions

Seguiment de les noves empreses

Seguiment inicial de les empreses ja constituides i en marxa per resoldre dubtes els
primers mesos d'activitat.
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6.3. Preu (ANNEX 5)

El preu dels nostres serveis es desenvolupen com estimacions inicials després de veure els
preus de la competencia (veure annex 5). Oferir uns preus competitius beneficiara la atraccié
de clients, serveix per a competir per preu inicialment i fer-se un forat al mercat. Per tant, al

ser una empresa nova al mercat comengarem amb preus a la baixa:

SERVEI DE LLICENCIES | ALTRES TRAMITS

Tramitacio de llicéncies d'obra

Assabentat
(obres de petita entitat sense projecte)

Obres menors amb projecte (local fins 200 m2)
Obres menors amb projecte (local >200 m2)

Obras majors amb projecte

Tramitacio de llicéncies d'activitat *

Activitat inocua per modalitat
Declaracié responsable (local fins 120 m2)

Activitat per modalitat
Comunicacié municipal (locals fins 400 m2)

Activitat per modalitat
Comunicacié ambiental (local fins 500 m2)

Activitat per modalitat
Llicencies i Autoritzacions ambientals

Legalitzacio de les instal-lacions eléctriques

Sense Projecte
Amb Projecte Técnic i fins 100 kW

Amb Projecte Técnic >100 kW

Legalitzacid d'altres instal-lacions.

(*) Les comunicacions municipals, comunicacions ambientals
i les llicencies i autoritzacions ambientals estan incloses al
projecte técnic.
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PREU (€)

100 €

900 €
Segons pressupost d'obra

Segons pressupost d'obra

350 €

1.000 €

1.250 €

Segons modalitat

350 €
1.200 €

A determinar segons la instal-lacio

A determinar segons la instal-lacio



SERVEI DE GESTORIA PREU (£)

Serveis juridics (Cartera inicial)

Constitucié empresa 900 €
Tramitacié Alta Seguretat Social 25 €
Tramitacié Alta Hisenda 25€
Assessoria legal y fiscal 30 €/mes

Estudi d'implantacié

Estudi de mercat 750-950 € segon tipus d'estudi

Estudi de viabilitat

Empresa estandard fins a 10 treballadors 250 €
Empresa completa >10 treballadors 1.200 €

Estudi de marqueting

Promocié 200-700 € segons qualitat promocid

Disseny marca 160-200 €

Servei de seleccié de personal

Proves de seleccid + entrevistes 800-1.000 € segons n? de proves

6.4. Plaga (Distribucid)

Com ha ja hem avangat a I'estudi de localitzacié el nostre ambit preferent de negoci sera la
Comarca del Maresme amb epicentre a Matard, pero sense dubte ampliat a tota la provincia
de Barcelona i especialment, a Barcelona, per la seva inherent capacitat economica.

6.5. Promocio (Publicitat)
El nostre pla de marqueting considerara com a public objectiu els tres perfils anteriorment
descrits al paragraf inicial de I'apartat 6.1 i per poder arribar a ells utilitzarem diferents tipus

de comunicacid publicitaria per tal que, primer el client rebi una bona imatge de I'empresa, i
despres per atraure'l cap a nosaltres, cap a la nostra oferta de serveis.

37



Utilitzarem inicialment cinc métodes comunicatius:

- Pagina web: permetra l'accés a tot el ventall de serveis de la nostra empresa, els
nostres preus, a totes les dades rellevants de la nostra empresa (ubicacié, descripcid
personal, etc.), i un apartat per posar-se en contacte amb nosaltres mitjancant el
correu electronic i/o la trucada telefonica.

0 http://juandiazbaenavilas.wixsite.com/eidos (ANNEX 6)

— La premsa comarcal (La clau, capgros, diari maresme): Sortira un anunci de la nostra
empresa remarcant alguns dels nostres serveis. Aixo es fara inicialment amb més
intensitat per aixi donar-nos a coneixer.

— Flyers (especialment al inici): Per presentar I'empresa i de manera puntual segons dels
objectius marcats. Constara de la llista dels serveis amb els preus i el contacte amb

nosaltres.

— Publicitat radiofonica (especialment al inici): Per presentar I'empresa i de manera
puntual segons dels objectius marcats. Constara de la llista dels serveis amb els preus

— També utilitzarem I'opcié de GoogleAdWords per que la nostra pagina web tingui
prioritat enfront la dels nostres competidors a la web.

6.6. Creacid de la marcai el logotip de I'empresa
Un altre pas principal que hem de realitzar és la creacié de la nostra marca, la nostra marca
identificativa i representativa de la nostra personalitat, dels nostres valors, una marca i un
eslogan son el primer pas per atreure als clients i una bona marca pot ser un gran valor afegit a
I'empresa.
La marca
La eleccié del nom de la marca no ha estat facil, molts de les propostes inicials ja havien sigut
registrades a l'oficina espanyola de patents i marques i per tant no podien ser escollides,
despres d'aquest inconvenient, ens vam decantar per dos opcions:

- EIDOS, traduccié al grec antic de la paraula idea.

- EMPRENDRE, una nom que tot i estar en molts mots d'altres empreses no esta
registrada com a marca Unica i per tant podria ser seleccionada.
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Donats els noms hem decidit decantar-nos per la primera opcid, Eidos, perque tot i que la
paraula no expressa directament al nostre idioma el concepte d'emprendre, la seva
singularitat, la seva facil pronunciacié i la seva relaci6 amb el mén emprenedor, fa que el seu
defecte sigui menyspreable.

Per solucionar el desconeixement inicial del mot, fariem un bon treball publicitari als mitjans
anteriorment esmentats perqué la gent comenci a relacionar la paraula Eidos amb
emprendre, i aquesta amb éxit.

El logotip

Despres de la creacié de la nostra marca hem de dissenyar un logotip adient, al qual el client es
fixi en ell.

Un logotip perque sigui exitds ha de complir una série de caracteristiques, principalment que
sigui llegible, distingible i memorable, facil de enrecordar. Un logotip molt ostentds pot
provocar que no sigui agradable a la vista i dona una mala impressié general de I'empresa.

Vam dissenyar amb diferents pagines web de creacid de logotip un gran ventall d'ells pero
finalment ens vam quedar amb els segiients:

e OPCIO1

Tres columnes que pugen representant un éxit empresarial i un arc envoltant-les fent
referéncia a el procés necessari per arribar a I'éxit i la singularitat de la nostra assessoria
empresarial, el servei integral de creacié d'una empresa. Sobre aquest simbol figura en
lletres el nom de marca de la nostra empresa.
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e OPCIO2
Una fletxa corbada representativa de I'avanca empresarial, de la millora de I'empresa del

client, a la vegada que forma una E per despres afegir amb lletra clara IDOS per formar el
nom de la nostra empresa.

idos

e ELECCIO
Una vegada mostrades les opcions finals hem decidit elegir la primera opcid perqué creiem
que és més atractiu esteticament (veure un logotip de forma més que no un de lletres) i
simbolitza perfectament les nostres dues expectatives empresarials :

- El servei integral (I'arc)

- Larecerca de I'éxit empresarial (les columnes ascendents).

6.7. Despeses comercials

Les despeses comercials sén aquelles generades per a poder realitzar el pla comercial:

CONCEPTE PREU (€)
Pagina web 156 €
GoogleAdWords 900 € (*)
Revistes 500 € (*)
Flyers 288 €
Radio 2100 €
Logotip i marca 25€

TOTAL DESPESES COMERCIALS 3.969 €

(*) Son despeses trimestral, encara que donat que es contracten d’inici, es consideren a las
despeses inicials de posada en marxa de 'empresa.
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7. DESENVOLUPAMENT DELS RECURSOS HUMANS | PRODUCTIUS

7.1. Organitzacié formal de I'empresa i taula de funcions.

GERENCIA
Juan Diaz

SE(;CIO
JURIDICA

FINANCES RRHH \

La organitzacié de I'empresa esta basat en un sistema de jerarquitzacié estandard. El propietari
té el control absolut de totes les seccions (al no haver més d'un treballador a cada seccid no hi
han nivells més inferiors).

7.1.1.Sinergies

També al haver-hi la relacié amb I'empresa de enginyeria i llicencies (G2L) com complement
tecnic (de projecte) del servei ofert.

Donat que és una empresa externa, el propietari d'Eidos no té control sobre les decisions
d'aguesta, pero si pot establir compromisos contractuals adients al funcionament i valors
d’Eidos.

Aguestes sinergies o col-laboracions entre empreses que es complementen també sén
positives, doncs permeten:

- Redueix els costos fixos (personal i equipament especialitzat d’enginyeria)

- Amplia el clients potencials, derivats de I'empresa col-laboradora
- Amplia la promocié de I'empresa amb els clients de la empresa col-laboradora.
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7.1.2.Taula de funcions

A continuacié farem una taula resumida de les funcions basiques de cadascun dels nivells i

seccions de I'empresa:

SECCIO DE L'EMPRESA FUNCIO/NS BASIQUES

GERENCIA

=  GERENT

= ADMINISTRACIO

= RELACIO AMB CLIENTS PRINIPALS

= SEGUIMENT POSTERIOR DE EMPRESES

MARQUETING = ESTUDIS DE MERCAT

* ESTUDIS DE MARQUETING
= DISSENY MARQUES

SECCIO JURIDICA = ESTUDI DE SOCIETAT

FINANCES

RRHH

=  REALITZAR | REVISAR TRAMITS LEGALS
= DEMANDES JUDICIALS

= RELACIO AMB G2L

= ESTUDI VIABILITAT PROJECTE

=  GESTIONS FINANCERES

» PROCES DE SELECCIO DE PERSONAL

= ELEMENTS MOTIVACIONALS PERSONAL
= RELACIONS ENTRE TREBALLADORS

7.2. Perfil dels treballadors (titulacions, experiéncia, etc.)

La formacid o estudis més adequats per a cadascun dels llocs de treball de I'empresa estan

detallats a continuacié:

- Seccié de Marqueting

Grau en Marqueting i comunitats digitals

Grau en negocis i marqueting internacional

Doble Grau en ADE i Publicitat i relacions publiques

Master Comunicacio social

Master Disseny i comunicacié empresarial

Master Documentacio digital

Master Marqueting

Master Gestié de continguts digitals

Aptituds d'innovacié i creativitat.

També es podria arribar a valorar I'experiéncia dintre del sector.
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Seccié juridico-legal

Grau en Dret

Doble Grau en Dret i Administracid i direccié d'empresa
Doble Grau en Dret i Gestio publica

Doble Grau en Dret i Economia

Doble Grau en Dret i Relacions laborals i recursos humans
Doble Grau en Dret i Comptabilitat i finances

Master en Dret als negocis

Master en Prevencid de riscos laborals

Master en Dret penal economic

Master en Assessoria Juridica a empreses

Master en Dret laboral, mercantil i fiscal

Master en Ciéncies actuarials i financeres

Aptituds de responsabilitat i de treball

També es podria arribar a valorar I'experiéncia dintre del sector

Seccid de recursos humans (RRHH)

Grau en Relacions Laborals i RRHH

Grau en Sociologia

Grau en Psicologia

Doble Grau en Comptabilitat i Finances i RRHH i Laborals
Doble Grau en Dret i RRHH i Laborals

Master en Gestié de RRHH

Master en Psicologia treball

Master en Gestio de Organitzacions

Aptituds comunicatives i d'analisi

També es podria arribar a valorar I'experiéncia dintre el sector

Seccidé financera

Grau en ADE

Grau en Economia

Grau en Comptabilitat i Finances

Doble Grau ADE i Comptabilitat i Finances
Doble Grau ADE i Dret

Doble Grau Comptabilitat i Finances i Dret
Doble Grau Comptabilitat i Finances i RRHH
Doble Grau Economia i ADE

Master en Finances

Master en Economia i finances

Master en Macroempreses i Finances
Master en Direccio Financera i Fiscal
Aptituds d'analisi i de responsabilitat
També es podria arribar a valorar I'experiéncia dintre el sector
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7.3. Condicions de treball (Horari, formacio, etc.).

Les condicions laborals a la nostra empresa volem que siguin les més adients per els nostres

treballadors, perqué tindre un treballadors satisfet amb les seves condicions laborals és un

punt a favor de I'empresa, augmenta el seu rendiment laboral.

Per aquestes raons la nostra empresa oferira les seglients condicions laborals:

Horari:

L'horari sera I'establer per llei, de vuit hores laborals a la forquilla de 9:00 a 19:30.

pero el treballador sempre tindra 2 hores per menjar i altre descans de 30 minuts a la

jornada. Aquest horari sera efectiu de dilluns a divendres deixant el cap de setmana

lliure. Les vacances com marca la llei seran de 30 dies anuals distribuits entre vacances

d’estiu, d’hivern, celebracions i a part dies personals.

Remuneracio:

La remuneracid s'estableix a partir de les mitjanes de les ofertes del mercat actual al

nostre pais segons grau de responsabilitat, tipus de treball i el conveni del sector:

= Servei juridico-legal:

(o}

La mitjana a Espanya de salari per un especialista juridico-legal en una
assessoria-gestoria que s'ofereix és de 2.583€ mensuals (12 pagues). Si
analitzem el conveni col-lectiu a la comunitat catalana el salari minim
seria d'uns 1.737,40€. Dit aixd per poder cobrir despeses i, tot i aixo,
fomentar la motivacié del nostre personal oferirem un salari de 2.200€
mensuals (12 pagues). La Seguretat Social a carrec de I'empresa sera
del 33% del salari base, uns 726€.

= Servei financer:

(o}

La mitjana a Espanya de salari per un especialista financer en una
assessoria-gestoria que s'ofereix és de 2.417€ mensuals (12 pagues). Si
analitzem el conveni col-lectiu a la comunitat catalana el salari minim
seria d'uns 1.737,40€. Dit aixd per poder cobrir despeses i, tot i aixo,
fomentar la motivacié del nostre personal oferirem un salari de 2.000€
mensuals (12 pagues). La Seguretat Social a carrec de I'empresa sera
del 33% del salari base, uns 660€.

= Servei de marqueting

(o}

La mitjana a Espanya de salari per un especialista en marqueting en
una assessoria-gestoria que s'ofereix és de 1.834€ (12 pagues). Si
analitzem el conveni col-lectiu a la comunitat catalana el salari minim
seria d'uns 1.737,40€. Dit aixd per poder cobrir despeses i, tot i aixo,
fomentar la motivacié del nostre personal oferirem un salari de 1.750€
mensuals (12 pagues). La Seguretat Social a carrec de I'empresa sera
del 33% del salari base, uns 577,5€.
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= Servei de RRHH:

0 La mitjana a Espanya de salari per un especialista en RRHH en una
assessoria-gestoria que s'ofereix és de 2.250€ mensuals (12 pagues). Si
analitzem el conveni col-lectiu a la comunitat catalana el salari minim
seria d'uns 1.737,40€. Dit aixd per poder cobrir despeses i, tot i aixo,
fomentar la motivacié del nostre personal oferirem un salari de 1.950€
mensuals (12 pagues)€. La Seguretat Social a carrec de I'empresa sera
del 33% del salari base, uns 643,5€.

»  Retribucio propia com a professional de I'empresa: 2.500 €/mes (12 pagues).
Seguretat Social a carrec de I'empresa sera 33% del salari base, uns 825€

Font: Conveni col-lectiu Oficines i despatxos Gencat.cat/ Comparador de salaris i del mercat Experteer.es

e Formacié: Cursos de formacié empresarial per els treballadors per millorar les seves
capacitats laborals. Els cursos a realitzar podrien ser d'Habilitat de Direccio,
d’Ofimatica, Teécniques de Vendes, Recursos Humans o de Marqueting Especialitzat.
(200 € en costos de formacié mensuals)

e Altres condicions: A part de les condicions anteriorment anomenades hi han altres
condicions laborals com permisos de maternitat, de baixes, etc., que a continuacio
s'enuncien.

0 Dietes: El treballador percebra dieta completa quan, com a conseqiiéncia de
les necessitats del treball hagi de pernoctar fora de la seva residéncia habitual.

O Plus festiu: Les hores treballades durant els dies festius es retribuiran amb el
complement denominat festiu, la quantia del qual es fixa amb un increment
del 75 per cent del valor de I'hora ordinaria que correspongui, i en proporcié al
nombre de les hores treballades en el dia festiu, excepte descans compensat
(Festiu= (salari brut anual / jornada anual) x 0,75).

O Bestretes: El personal amb més de 2 anys d'antiguitat en I'empresa tindra el
dret de sol-licitar d’aquesta, una bestreta sense interés fins a I'import de tres
mensualitats del salari real.

O Jornada laboral: La jornada setmanal tindra un descans de 48 hores
ininterrompudes. Entre el final d'una jornada i el comengament de la seglient
hi haura, com a minim, 12 hores.

O Hores extraordinaries: Es mantindra la possibilitat d'efectuar el manteniment
de les hores extraordinaries necessaries per causes especials com ara la
finalitzacié de terminis de gestid, absencies imprevistes, canvis de torn o altres
circumstancies de caracter estructural derivades de la naturalesa de I'activitat
que es tracta (Hora extra = (Salari Brut Anual / Jornada Anual) x 1.50).
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O Vacances: Els treballadors tindran dret al gaudi de 23 dies laborals de vacances
anuals retribuides.

0 Permisos:
= Quinze dies naturals en cas de matrimoni.

= Tres dies pel naixement de fill i per defuncié, accident o malaltia greus,
hospitalitzacio o intervencio quirurgica sense hospitalitzacié que necessiti
repos domiciliari, de parents fins segon grau de consanguinitat o afinitat.
=  Dos dies per trasllat del domicili habitual.

0 Excedéncies:
= Adopcié en l'estranger.
=  Submissid a tecniques de reproduccio assistida.

= Hospitalitzacié perllongada per malaltia greu del conjuge o de parents
fins al segon grau de consanguinitat o afinitat.

0 Maternitat: Tindra una durada de setze setmanes ininterrompudes, ampliables
en suposit de part multiple en dues setmanes més per fill a partir del segon.

0 Paternitat: Tindra una durada de tretze dies ininterromputs.

e}

Régim de sancions:

=  Faltes lleus:

+» Tres faltes de puntualitat durant un mes sense que existeixi
causa justificada.

+* La negligéncia, deficiencia o retards injustificats en I'execucié de
qualsevol treball.

% Les discussions que repercuteixin en la bona marxa del treball.

= Faltes greus:
++ Faltar un dia al treball sense causa justificada.

7

+* La simulacié de malaltia o accident.

/

+» Realitzar sense el permis adient, de manera ocasional, treballs
particulars durant la jornada, aixi com utilitzar de manera
extraprofessional els mitjans telematics posats a la disposicié del
treballador per part de I'empresa.

= Faltes molt greus:

«» El furt o el robatori, tant a qualsevol empleat de I'empresa com a
aquesta o a qualsevol persona dins dels locals de I'empresa o
fora d’ella, durant acte de servei.

5

S

Revelar a tercers dades de I'empresa o dels seus clients, sense
intervenir autoritzacié expressa d’aquesta.
% L'assetjament sexual.

Font: Conveni col-lectiu Oficines i despatxos Gencat.cat
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7.4. Materials, subministres i assegurances.

A continuacid farem una llista d'aquells elements, materials, suministres o assegurances que es
tenen que renovar trimestralment:

PRODUCTE PREU N2 PREU TOTAL (€)
UNITARI UNITATS

Paper NAVIGATOR Universal A4 4 € 10 120 €/ trimestre

80g/m2 500 fulles (VIKING)

Recarrega del dispensador d'aigua 25 € 1 75 €/trimestre

(ACQUAIJET)

Targeta de visita Sigel LP795 lisa 225 7€ 1 7 €/trimestre

g/m 100 unitats (VIKING)

Cartutx tinta negre Epson (VIKING) 21€ 2 126 €/trimestre

Cartutx tinta magenta Epson (VIKING) 16 € 1 48 €/trimestre

Cartutx tinta blau Epson (VIKING) 16 € 1 48 €/trimestre

Cartutx tinta groc Epson (VIKING) 16 € 1 48 €/trimestre

Boligrafs BIC cristall de 10 unitats 3€ 1 9 €/trimestre

(VIKING)

Servei de telefonia fixe + fibra de 300 46 € 1 138 €/trimestre

MB (VODAFONE)

Asseguranga per empreses 28 € 1 84 €/trimestre

(SANTALUCIA)

Llum (ALDRO) 180 € 1 540 €/trimestre

TOTAL DESPESES EN SUBMINISTRES | MATERIALS 1.243 €

(*) Es considerara un trimestre com despesa inicial

7.5. Despeses laborals i productives

Les despeses laborals son aquelles que I'empresa destina a l'activitat laboral a I'empresa,
incloses les despeses del propi personal en el primer mes d'activitat, les despeses de la seva
formacid, etc., fins les despeses dels subministraments necessaris per duu terme |'activitat
laboral. Finalment les despeses laborals finals son les seglients:

CONCEPTE PREU (€) | BIMENSUAL (*)
Remuneracié dels treballadors (trimestral) 7.900 €/mes 15.800 €
Remuneracié propia com a professional 2.500 €/mes 5.000 €
Seguretat social a carrec de I'empresa 3.432 €/mes 6.864 €
Costos de formacié 200 €£€/mes 400 €
Materials, subministres i assegurances 1.243 €/trimestre 828 £

TOTAL DESPESES LABORALS | PRODUCTIVES TRIMESTRALS 28.892 €

(*) Es consideren 2 mesos per al aprovisionament inicial de capital
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8. SISTEMA ECONOMIC-FINANCER

8.1. Capital inicial (depesa inicial de posada en marxa)
El capital inicial necessari considerat es per tres tipus de despeses

- Inversid inicial en la reforma i instal-lacions del local i inversid inicial en equipament i
mobiliari

- Despeses inicials
e Legals (inicials)
e Comercials (inicials)

- Aprovisionament de despeses de funcionament (2 mesos)
e Laborals (sous)
e Productives (subministraments i materials)

CONCEPTE PREU (€)
Despeses d'implantacid i equipament de I'activitat (inversid) 84.257,00 €
Despeses inicials legals de constitucié de la societat 241,00 €
Despeses inicials comercials de I'empresa 3.969,00 €
Provisié despeses inicials laborals i productius de I'empresa 28.892,00 €

TOTAL DESPESES 117.359 €

Donades les dades de despeses inicials per portar a terme |'activitat economica, hem arribat a
la suma aproximada d'uns 117.359 € de financament inicial per la posada en marxa.

8.2. Fonts de financament

Aquesta inversid de capital sera basicament coberta per entitats bancaries mitjancant préstecs
ICO (Institut de Credit Oficial), ja que actualment no hi ha a I'abast subvencions publiques
estatals ni comunitaries per empreses amb anim de lucre i/o subvencions locals per empreses
de la categoria empresarial d'Eidos a la ciutat de Mataro.

Tot i aix0 una part d'aquest financament inicial sera concedida per la persona fisica, I'Unic soci,
jo, mitjangant diners personals i/o ajuts familiars.

El calcul del préstec és el segiient; s'han contrastat diferents propostes de préstecs ICO en
diferents terminis d'amortitzacié. Entre les opcions possibles s'ha optat per placos superiors a
10 anys per tal que el tipus d'interés no sigui excessivament elevat i no suposi una cuota
mensual molt elevada per I'empresa.
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Import Tipus d'interes (TAE %) Termini amortitzacié (Anys)
100.000 € 5,062 15

Total Interessos Total a pagar final Cuota mensual

42.925,40 € 142.925,40 € 794,03 €

| la part de capital que prové de la meva persona es facilita de la seglient manera:

Import Diners personals Ajuts personals
18.000 € 5.000 € 13.000 €

8.3. Calcul dels ingressos mensuals, trimestrals i anuals

Per calcular els possibles ingressos mensuals, trimestrals i anuals de I'empresa hem realitzat
una taula on el llistat de serveis que oferim reben un nivell determinat de demanda, es fa el
producte entre el preu i la demanda, i tenim I'ingrés per aquest servei, que afegit als altres
donara el total d'ingressos.

El nimero de vendes estimades es realitzat entre una aproximacio a les proporcions de vendes
d'altres negocis que tenen part dels nostres serveis. També tenim en compte que si un client
contracta un dels nostres serveis, al ser una empresa que et pot fer el projecte de manera
integral, també contractara altres serveis relacionats.

Hem fet una previsié des d'un punt de vista més optimista, és a dir, amb un volum de vendes
més elevat, i una des d'un punt de vista pessimista, menys volum de negoci, perque la

previsié s'adapti més a una possible realitat.

Per comencgar hem realitzat aquest desenvolupament amb els ingressos mensuals, i hem fet la
evolucid de la demanda durant el primer trimestre, des de diferents premises:

VISIO OPTIMISTA

- PRIMER ESCENARI: Considerem un mes inicial amb vendes optimistes i preveiem un
creixement d’aquestes vendes durant el primer trimestre.

- SEGON ESCENARI: Considerem una venda estabilitzada (consolidacié del negoci) amb
un volum de vendes equivalent al darrer mes de I'evolucié optimista abans calculada.
Extrapolen aquestes dades a un exercici complet (1 any)

VISIO PESSIMISTA

- PRIMER ESCENARI: Considerem un mes inicial amb vendes pessimistes i preveiem un
creixement d’aquestes vendes durant el primer trimestre.
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- SEGON ESCENARI: Considerem una venda estabilitzada (consolidacié del negoci) amb
un volum de vendes equivalent al darrer mes de I’evolucié pessimista abans calculada.
Extrapolen aquestes dades a un exercici complet (1 any)

8.3.1.Visi6 optimista

INGRESSOS MENSUALS (PRIMER MES) VISIO OPTIMISTA

PREU € | N2 VENDES
SERVEI ESTIMADES TOTAL PARTIDA €

SERVEI DE LLICENCIES | ALTRES TRAMITS

Tramitacio de llicéncies d'obra

Assabentat 100 € 10 1.000 €
Obres menors amb projecte * 180 € 6 1.080 €
Tramitacio de llicéncies d'activitat

Activitat inocua per modalitat 350 € 6 2.100 €
Declaracié responsable

Activitat per modalitat * 200 € 3 600 €
Comunicacié municipal

Activitat per modalitat * 250 € 3 750 €
Comunicacié ambiental

Legalitzacio de les instal-lacions eléctriques

Sense Projecte * 70 € 3 210 €
Amb Projecte Técnic i fins 100 kW * 240 € 1 240 €

SERVEI DE GESTORIA

Serveis juridics

Constitucié empresa 900 € 3 2.700 €
Tramitacié Alta Seguretat Social 25 € 8 200 €
Tramitacié Alta Hisenda 25 € 8 200 €
Assessoria legal y fiscal 30€ 2 60 €
Estudi d'implantacié

Estudi de mercat 850 € 3 2.550 €
Estudi de viabilitat

Empresa estandard 250 € 6 1.500 €
Empresa completa 1.200 € 1 1.200 €
Estudi de marqueting

Promocid 450 € 3 1.350 €
Disseny marca 180 € 3 540 €
Servei de seleccid de personal

Proves de seleccio + entrevistes 900 € 1 ‘ 900 €

TOTAL 17.180 €

(*) Marge comercial equivalen al 20% sobre els honoraris de la enginyeria (G2L) de la nostra
empresa per realitzar la funcid d'intermediari, d'enquadernacid, etc.
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EVOLUCIO INGRESOS MENSUALS VISIO OPTIMISTA (TRIMESTRE)

VENDES | TOTAL VENDES |TOTAL |VENDES |TOTAL 3r
SERVEI 1r MES | 1r MES 2n MES * | 2n MES | 3r MES * | MES
SERVEI DE LLICENCIES | ALTRES TRAMITS
Tramitacié de llicencies d'obra
16| 2.080€ 20| 2.640€ 25 3.300 €
Tramitacié de llicencies
d'activitat
12 3.450€ 16| 4.600 € 20 5.750 €
Legalitzacio de les
instal-lacions eléctriques
4 450 € 5 520 € 7 830 €
SERVEI DE GESTORIA
Serveis juridics
21 3.160 € 271 4.190 € 35 5.270 €
Estudi d'implantacié
3 2.550 € 4| 3.400 € 5 4250 €
Estudi de viabilitat
7| 2.700¢€ 9| 3.200 € 11 3.700 €
Estudi de marqueting
6| 1.890¢€ 8| 2.520 € 10 3.150 €
Servei de seleccié de personal
1 900 € 1| 900¢€ 2 1.800 €
TOTAL 17.180 € 21.970 € 28.050 €

(*) Augment aproximat d'un 25% de mitja en les vendes respecte al mes anterior, amb

excepcions.

Despres d'aquests tres mesos, on al primer hi hauran baixos resultats pel desconeixement del

public de la nostra empresa, al segon i al tercer el mercat d'oportunitats de la nostra zona ila

nostra promocié faran augmentar les vendes en un 25% per mes fins un estancament raonable

al tercer mes (consolidaciod).

Aix0 ens porta a la taula d'ingressos en un trimestre a la fase de estabilitzacié (consolidacié del

negoci):
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INGRESOS TRIMESTRAL VISIO OPTIMISTA (CONSOLIDACIO)

PREU € | N2 VENDES
SERVEI ESTIMADES TOTAL PARTIDA
SERVEI DE LLICENCIES | ALTRES TRAMITS
Tramitacio de llicencies d'obra
Assabentat 100 € 45 4.500 €
Obres menors amb projecte 180 € 30 5.400 €
Tramitacio de llicéncies d'activitat
Activitat inocua per modalitat 350 € 30 10.500 €
Declaracié responsable
Activitat per modalitat 200 € 15 3.000 €
Comunicacié municipal
Activitat per modalitat 250 € 15 3.750 €
Comunicacié ambiental
Legalitzacio de les instal-lacions eléctriques
Sense Projecte 70 € 15 1.050 €
Amb Projecte Técnic i fins 100 kW 240 € 6 1.440 €
SERVEI DE GESTORIA
Serveis juridics
Constitucié empresa 900 € 15 13.500 €
Tramitacié Alta Seguretat Social 25 € 39 975 €
Tramitacié Alta Hisenda 25 € 39 975 €
Assessoria legal y fiscal 30€ 12 360 €
Estudi d'implantacio
Estudi de mercat 850 € 15 12.750 €
Estudi de viabilitat
Empresa estandard 250 € 30 7.500 €
Empresa completa 1.200 € 3 3.600 €
Estudi de marqueting
Promocid 450 € 15 6.750 €
Disseny marca 180 € 15 2.700 €
Servei de seleccié de personal
Proves de seleccio + entrevistes 900 € 6 5.400 €

TOTAL 84.150 €

| finalment hem fet la taula d'ingressos en un any natural des del punt de vista optimista:
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INGRESOS ANUALS VISIO OPTIMISTA (CONSOLIDACIO)

PREU € | N2 VENDES
SERVEI ESTIMADES TOTAL PARTIDA
SERVEI DE LLICENCIES | ALTRES TRAMITS
Tramitacio de llicencies d'obra
Assabentat 100 € 180 18.000 €
Obres menors amb projecte 180 € 120 21.600 €
Tramitacio de llicéncies d'activitat
Activitat inocua per modalitat 350 € 120 42.000 €
Declaracié responsable
Activitat per modalitat 200 € 60 12.000 €
Comunicacié municipal
Activitat per modalitat 250 € 60 15.000 €
Comunicacié ambiental
Legalitzacio de les instal-lacions eléctriques
Sense Projecte 70 € 60 4.200 €
Amb Projecte Técnic i fins 100 kW 240 € 24 5.760 €
SERVEI DE GESTORIA
Serveis juridics
Constitucié empresa 900 € 60 54.000 €
Tramitacié Alta Seguretat Social 25€ 156 3.900 €
Tramitacié Alta Hisenda 25 € 156 3.900 €
Assessoria legal y fiscal 30€ 48 1.440 €
Estudi d'implantacié
Estudi de mercat 850 € 60 51.000 €
Estudi de viabilitat
Empresa estandard 250 € 120 30.000 €
Empresa completa 1.200 € 12 14.400 €
Estudi de marqueting
Promocié 450 € 60 27.000 €
Disseny marca 180 € 60 10.800 €
Servei de seleccid de personal
Proves de seleccid + entrevistes 900 € 24 21.600 €

TOTAL 336.600 €
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8.3.2.Visi6 pessimista

Després de fer una visid optimista d'ingressos, per fer la previsio més realista, realitzarem el
mateix procediment perd reduint el nimero de vendes estimades per sota d'una mesura
raonable. El numero de vendes sera reduit en un 10%. Aquest percentatge de reduccio s'ha
fixat segons les mitjanes establerta per empreses consultades.

Per comencar tornarem a fer els ingressos mensuals en el primer mes i la evolucié en els tres
primers mesos:

INGRESOS MENSUALS (PRMER MES) VISIO PESSIMISTA

PREU € | N2 VENDES
SERVEI ESTIMADES TOTAL PARTIDA

SERVEI DE LLICENCIES | ALTRES TRAMITS

Tramitacio de llicéncies d'obra

Assabentat 100 € 9 900 €

Obres menors amb projecte 180 € 5 900 €

Tramitacio de llicéncies d'activitat

Activitat inocua per modalitat 350 € 5 1.750 €
Declaracié responsable

Activitat per modalitat 200 € 3 600
Comunicacié municipal

Activitat per modalitat 250 € 3 750
Comunicacié ambiental

Legalitzacié de les instal-lacions eléctriques

Sense Projecte 70 € 3 210

Amb Projecte Técnic i fins 100 kW 240 € 1 240

SERVEI DE GESTORIA

Serveis juridics

Constitucié empresa 900 € 3 2.700 €
Tramitacié Alta Seguretat Social 25 € 7 175
Tramitacié Alta Hisenda 25€ 7 175
Assessoria legal y fiscal 30€ 2 60

Estudi d'implantacio
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Estudi de mercat 850 € 3 2.550 €
Estudi de viabilitat

Empresa estandard 250 € 5 1.250 €
Empresa completa 1.200 € 1 1.200 €
Estudi de marqueting

Promocié 450 3 1.350 €
Disseny marca 180 3 540
Servei de seleccid de personal

Proves de seleccio + entrevistes 900 € 1 900

TOTAL 16.250€

Seguint el mateix patré d’abans, tenim:

EVOLUCIO INGRESOS MENSUALS VISIO PESSIMISTA (TRIMESTRE)

VENDES | TOTAL VENDES | TOTAL VENDES | TOTAL 3r
SERVEI 1r MES | 1r MES 2n MES | 2n MES | 3r MES | MES
SERVEI DE LLICENCIES | ALTRES TRAMITS
Tramitacié de llicencies 14 | 1.800€ 17 | 2.180€ 20 2.560 €
d'obra
Tramitacié de llicencies 11| 3.100€ 14 | 3.900€ 17 4.700 €
d'activitat
Legalitzacio de les 4 450 € 5 520 € 6 590 €
instal-lacions eléctriques
SERVEI DE GESTORIA
Serveis juridics 19 | 3.110¢€ 25| 4.140¢€ 30 5.150 €
Estudi d'implantacié 3| 2.550¢€ 4| 3.400¢€ 5 4.250 €
Estudi de viabilitat 6| 2.450€ 7| 2.700€ 8 2.950 €
Estudi de marqueting 6| 1.890€ 8| 2.520¢€ 10 3.150 €
Servei de seleccié de 1 900 € 1 900 € 1 900 €
personal
TOTAL 16.250 € 20.260 € 24.250 €
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A continuacid la taula d'ingressos en un trimestre amb visioé pessimista:

INGRESOS TRIMESTRAL VISIO PESSIMISTA (CONSOLIDACIO)

PREU € | N2 VENDES
SERVEI ESTIMADES TOTAL PARTIDA
SERVEI DE LLICENCIES | ALTRES TRAMITS
Tramitacio de llicencies d'obra
Assabentat 100 € 39 3.900 €
Obres menors amb projecte 180 € 21 3.780 €
Tramitacio de llicéncies d'activitat
Activitat inocua per modalitat 350 € 21 7.350 €
Declaracié responsable
Activitat per modalitat 200 € 15 3.000 €
Comunicacié municipal
Activitat per modalitat 250 € 15 3.750 €
Comunicacié ambiental
Legalitzacio de les instal-lacions eléctriques
Sense Projecte 70 € 15 1.050 €
Amb Projecte Técnic i fins 100 kW 240 € 3 720 €
SERVEI DE GESTORIA
Serveis juridics
Constitucié empresa 900 € 15 13.500 €
Tramitacié Alta Seguretat Social 25€ 30 750 €
Tramitacié Alta Hisenda 25 € 30 750 €
Assessoria legal y fiscal 30€ 15 450 €
Estudi d'implantacié
Estudi de mercat 850 € 15 12.750 €

Estudi de viabilitat
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Empresa estandard 250 € 21 5.250 €

Empresa completa 1.200 € 3 3.600 €

Estudi de marqueting

Promocid 450 € 15 6.750 €

Disseny marca 180 € 15 2.700 €

Servei de seleccid de personal

Proves de seleccio + entrevistes 900 € 3 2.700 €
TOTAL 72.750 €

Finalment presentem la taula d'ingressos en un any natural des d'una visié pessimista:

INGRESOS ANUALS VISIO PESSIMISTA (CONSOLIDACIO)

N2 VENDES
SERVEI PREU € | ESTIMADES TOTAL PARTIDA
SERVEI DE LLICENCIES | ALTRES TRAMITS
Tramitacio de llicencies d'obra
Assabentat 100 € 156 15.600 €
Obres menors amb projecte 180 € 84 15.120 €
Tramitacio de llicéncies d'activitat
Activitat inocua per modalitat
Declaracié responsable 350 € 84 29.400 €
Activitat per modalitat
Comunicacié municipal 200 € 60 12.000 €
Activitat per modalitat
Comunicacié ambiental 250 € 60 15.000 €
Legalitzacio de les instal-lacions eléctriques
Sense Projecte 70 € 60 4.200 €
Amb Projecte Técnic i fins 100 kW 240 € 12 2.880 €
SERVEI DE GESTORIA
Serveis juridics
Constitucié empresa 900 € 60 54.000 €
Tramitacié Alta Seguretat Social 25 € 120 3.000 €
Tramitacié Alta Hisenda 25€ 120 3.000 €
Assessoria legal y fiscal 30€ 60 1.800 €
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Estudi d'implantacié

Estudi de mercat 850 € 60 51.000 €
Estudi de viabilitat

Empresa estandard 250 € 84 21.000 €
Empresa completa 1.200 € 12 14.400 €
Estudi de marqueting

Promocié 450 € 60 27.000 €
Disseny marca 180 € 60 10.800 €
Servei de seleccié de personal

Proves de seleccid + entrevistes 900 € 12 10.800 €

TOTAL 291.000 €

8.4. Calcul de les amortitzacions i els costos d’explotacio

8.4.1.Amortitzacions

A partir de les inversions realitzades poden calcular les amortitzacions de I'immobilitzat,

segons les regles legalment establertes en materia comptable:

CONCEPTE TOTAL € | PERCENTATGE % PREU €
Instal-lacions reformes i mobiliari 84.257 £ 10% 8.425,70 €
Equips processar informacié 3.467 € 25% 866,75 €
Sistemes i programes informatics 371€ 33% 122,43 €
Produccions audiovisuals 996 € 33% 328,68 €
TOTAL ANUAL 9.743,56 €

TOTAL TRIMESTRAL 2.435,89 €

TOTAL MENSUAL 811,96 €

Font: Ley 27/2014, de 27 de noviembre, del Impuesto sobre Sociedades.
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8.4.2.Costos d’explotacid

A partir de les dades calculades en aquest document amb relacié als costos o despeses
d’explotacid tenint mensualment:

CONCEPTE PREU (€)
Arrendament 2.500 €
Pagina Web 13 €
Google AdWords 300 €
Revistes 150 €
Sous i salaris 10.400 €
Seguretat Social carrec empresa 3.432¢€
Suministres 173 €
Assegurances 28 €
Interessos deutes 794,03 €
Amortitzacions immobilitzat 811,96 €

TOTAL DESPESES 18.601,99 €

A continuacid els conceptes financers de manera trimestral:

CONCEPTE PREU (€)
Arrendament 7.500 €
Pagina Web 39€
Google AdWords 900 €
Revistes 150 €
Sous i salaris 31.200 €
Seguretat Social carrec empresa 10.296 €
Suministres 519 €
Assegurances 84 €
Interessos deutes 2.382,09 €
Amortitzacions immobilitzat 2.435,89 €
Material oficina 406 €

TOTAL DESPESES 55.911,98 €
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| finalment mostrem les despeses d'un any laboral normal:

CONCEPTE PREU (€)
Arrendament 30.000 €
Pagina Web 156 €
Google AdWords 3.600 €
Revistes 150 €
Sous i salaris 124.800 €
Seguretat Social carrec empresa 41.184 €
Suministres 2.076 €
Assegurances 336 €
Interessos deutes 9.528,36 €
Amortitzacié immobilitzat 9.743,56 €
Material oficina 1.624 €

TOTAL DESPESES 223.197,92 €

8.5. Impostos

Distingirem tres tipus d'impostos que I'empresa ha de pagar per realitzar una activitat
financera, I'lmpost de Societats (IS), I'lmpost per la Renda de les Persones Fisiques (IRPF), i
I'lmpost pel Valor Afegit (IVA).

Com a empresa hem de tributar per I'lmpost de Societats, un tribut pertanyent al sistema
tributari espanyol, de caracter periodic, proporcional, directe i personal que grava la renda de
les societats i altres entitats juridiques, i I'lmpost pel valor afegit, és un impost indirecte, no és
percebut pel fisc, sind pel venedor en el moment de tota transaccié comercial. Els venedors
intermediaris tenen el dret a reemborsar I'lVA que han pagat a altres venedors que els van
precedir en la cadena de comercialitzacid, els consumidors finals tenen I'obligacié de pagar
I'IVA sense dret a reemborsament.

L'estimacio de la liquidacio de I'impost es duu a terme de manera orientativa, sense considerar
bonificacions i de comptabilitzacié anual.

S’ha considerat las dues opcions d’ingressos anuals (empresa consolidada), visid optimista i
visié pessimista del negoci.

e L'Impost pel Valor Afegit

Es fara la diferencia entre el IVA suportat i el transferit. Realment no suposa un cost
per I'empresa perqué el IVA sera transferit des de proveidors a clients.
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e Impost de Societats

En el cas de la nostra empresa al tindre caracter de microempresa (menys de 25
treballadors i/o facturacié anual inferior a 5 milions d'euros), tributara en un 20%

sobre els seus beneficis.

Font: Infoautonomos.com

Com he dit, al haver realitzat dos tipus d'analisis dels ingressos, un optimista i un

pessimista, haurem de realitzar dos calculs d'aquest impost que es paga anualment.

VISIO OPTIMISTA DELS INGRESOS

INGRESSOS DESPESES

336.600 €

223.197,92 €

BENEFICI

113.402,08 €

TIPUS

IMPOSITIU

20 %

TOTAL A PAGAR

22.680,42 €

VISIO PESSIMISTA DEL INGRESOS

INGRESSOS DESPESES

291.000 €

223.197,92 €

BENEFICI

67.802,08 €

TIPUS

IMPOSITIU

20 %

TOTAL A PAGAR

13.560,42 €

8.6. Costos i Impostos consolidats

Ara podem definir las despeses anuals finals afegint-hi els impostos calculats amb I'lS calculat a

partir d'ingressos optimistes:

CONCEPTE PREU (€)
Arrendament 30.000 €
Pagina Web 156 €
Google AdWords 3.600 €
Revistes 150 €
Sous i salaris 124.800 €
Seguretat Social carrec empresa 41.184 €
Suministres 2.076 €
Assegurances 336 €
Interessos deutes 9.528,36 €
Amortitzacié immobilitzat 2.795,36 €
Material oficina 1.624 €
Impostos 22.680,42 €

TOTAL DESPESES 238.930,14 €
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I amb I'IS calculat a partir d'ingressos pessimistes:

CONCEPTE PREU (€)
Arrendament 30.000 €
Pagina Web 156 €
Google AdWords 3.600 €
Revistes 150 €
Sous i salaris 124.800 €
Seguretat Social carrec empresa 41.184 €
Suministres 2.076 €
Assegurances 336 €
Interessos deutes 9.528,36 €
Amortitzacié immobilitzat 9.743,36 €
Material oficina 1.624 €
Impostos 13.560,42 €

TOTAL DESPESES 236.758,14 €

8.7. Calcul del benefici total després d’impostos
Finalment valorarem el benefici total que la nostra empresa podria tenir en un futur. Aquests
calculs es dividiran en beneficis mensuals, trimestrals i anuals a partir d'ingressos optimistes, i

beneficis mensuals, trimestrals i anuals a partir d'ingressos pessimistes.

Ara es mostraran els beneficis a partir d'ingressos optimistes:

ANUALS
Ingressos anuals Despeses anuals Benefici final
336.600 € 238.930,14 € 97.669,86 €

I ara finalment mostrarem els beneficis a partir d'ingressos pessimistes:

ANUALS
Ingressos anuals Despeses anuals Benefici final
291.000 € 236.758,14 € 54.241,86 €

8.7.1.Conclusions
En qualsevol cas sembla que les possibilitats de benefici existeixen. En el cas més negatiu o

pessimista, el retorn de la inversié seria de 2 anys, que no deixa de ser un excel-lent resultat i
per tant, una bona expectativa de negoci, present i futura.
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8.8. Impost de Renda sobre les Persones Fisiques

Com a soci unipersonal hem de tributar el IRPF, un impost personal, progressiu i directe que
grava la renda obtinguda en un any natural per les persones fisiques residents a Espanya. Aixi
doncs, és una figura impositiva pertanyent al sistema tributari espanyol.

L'IRPF es considera una liquidacié anual, on la meva persona no esta definida com una
administrador amb retribucid sind amb una facturacié a la SLNE com a professional a

I'empresa.

Cap percepcio sera considerada per dividends ja que els beneficis empresarials es distribuiran
en principi a reserves i a finangar o cobrir deutes amb entitats bancaries.

Tot i aix0, en un futur, la percepcié de dividends estara subjecte als tipus d'IRPF pertinents.

Finalment el calcul de I' IRPF és el seglient:

Sou propi com a professional | Deduccions estimades IRPF | Base imposable

30.000 € 5.000 € 25.000 €
Base liquidable Tipus total Total a liquidar
12.450 € 19 % 2.365,50 €
7.750 € 24 % 1.860 €
4.800 € 30 % 1.440 €

TOTAL 5.665,50 €

CALCUL DEL TIPUS MIG:

e (TOTAL/BASE IMPOSABLE) X 100 = % TIPUS MIG

e (5.665,50/25.000) X 100 = 22,66 % TIPUS MIG

Font: Agencia Tributaria. Impuesto sobre la Renda de las Personas Fisicas, escalas de gravamen
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9. CONCLUSIONS

9.1. El projecte

La nostra proposta és un projecte pel desenvolupament d’una empresa de assessoria i
consultoria empresarial, pero amb un tret diferencial que li ha de servir per tenir una
personalitat propia i un avantatge competitiu respecte d'altres empreses similars.

Aguest tret diferenciador és el que anomenen “servei integral”, és a dir, la possibilitat de
crear, per un client, una oportunitat de negoci per una activitat determinada, en un lloc
definit i amb uns recursos establerts, un servei que es pot iniciar fins i tot amb la eleccié
del tipus d’activitat adient.

Altres aspectes complementaris donaran forma a la nostre proposta:

- Una politica de preus inicial a la baixa com element de diferenciacié per obrir-se un lloc al
mercat amb una estratégia a mig termini enfocada cap a I'excel-léncia.

- Un compromis amb el client, amb el seu projecte i les seves expectatives.

- Un localitzacié adient al public objectiu detectat

- Una politica de recursos humans basada en la formacio, la professionalitat i la motivacio.

Considerem que el projecte és viable, és ambicids, si, pero factible. Els estudis economics
fets, fins i tot el més pessimistes aixi ho corroboren.

L'oportunitat esta a I'abast, és tracta ara de decidir-se a emprendre.
9.2. El desenvolupament del projecte

El treball que s'ha realitzat ha estat dividit en dos parts, la part d'investigacié i la part
d'aplicacid d'aspectes practics.

INVESTIGACIO

En la primera part hem parlat sobre I'entorn economic de la zona el Maresme, un territori on
hi han moltes oportunitats de negoci en tots els sectors i a on la nostra empresa podria tenir
un ampli ventall de clients.

Despres hem parlat del nou model de treball que s'ha instaurat al nostre pais, una model
caracteritzat per l'alta fluctuacié d'altes i baixes d'autonoms causada per la dificultat dels
autonoms d'assentar-se, on les microoempreses ocupen un 90% del total d'empreses i sén
molt fragils als canvis d'entorn.

El numero de baixes i altes també es podria explicar perqué els autonoms realitzen un treball
qgue normalment no és del seu sector al mercat laboral perd que degut a les poques

64



oportunitats d'aquest, té la necessitat d'emprendre. Aquests tipus d'emprenedor no té
clares les visions del seu negoci i per tant fracassa.

Una assessoria empresarial milloraria la vida d'aquestes empreses.

A continuacié hem analitzat I'evolucioé del nostre principal client, I'emprenedor, des d'abans de
la crisi fins als nostres dies.

Vam comencar analitzant |'emprenedor del 2008, un emprenedor que venia d'un
rejoveniment respecte als anys anteriors causat pel desenvolupament de I'estat del benestar
al nostre pais i I'impuls del sistema de pensions, aix0 feia que els emprenedors de més edat
decideixin jubilar-se en comptes d'emprendre, i finalment per la millora del sistema educatiu,
els joves preferien continuar estudiant que buscar un treball o crear-ne un. En resum el
perfil era d'un home de 44 anys, amb alta mobilitat geografica i voluntat d'estudi continu.

Es llavor, quan arriba la crisi econdmica al nostre pais. L'alta taxa d'atur juvenil fa baixar
bruscament |'edat mitjana. També va canviar el tipus de negoci dels nostres emprenedors on
busquen un sector de consum immediat, amb mercats competitius i amb poca utilitzacié de
magquinaria o tecnologia, busquen l'ingrés immediat. En aquest anys va comengar I'augment
de les dones emprenedores en un 7%, un augment considerable on aquestes comencen a tenir
un paper rellevant. En resum, I'emprenedor era un home de 36 anys amb estudis universitaris
o professionals i amb voluntat d'ingressos immediats.

Per ultim, tenim I|'emprenedor dels nostres dies. Es un emprenedor jove amb
estudis universitaris (encara hi ha una gran taxa d'atur juvenil) enfocat cap a un modn
totalment nou, el mén tecnologic i de la innovacié. Aquestes empreses tenen una mitjana
d'edat curta, pero els emprenedors, seguint el model america, després de fracassar ho
tornen a intentar. En resum, I'emprenedor és un home de 33 anys, amb estudis universitaris
o professionals i centrat amb el mdn tecnologic.

Llevat de no ser el més predominant en els nostres temps també hem de parlar
de professionals especialistes de determinats sectors, que amb la crisi han anat a l'atur i per
poder viure han hagut d'emprendre innovant-se i adaptant-se als nous temps.

Per ultim en aquesta part d'investigacié hem comparat el nostre emprenedor amb els altres de
paisos occidentals.

Hem pogut veure tant coses positives com més negatives en aquesta comparacio.
Com a part positiva, tenim el gran optimisme dels nostres emprenedors respecte al futur
del seu negoci, i també, relacionada amb la primera, la intencid de contractacid, una gran

noticia per I'entorn economic i laboral. Desprées, també tenim la innovacié del producte, que
atreu a inversors com els bancs de credits, els quals donen més préstecs a emprenedors.

65



Com a punts negatius, els espanyols som qui dediguem més temps tant diari com anual al
seu negoci, perd que si mirem [|'eficiencia, fem masses hores per tenir el mateix resultat.
També som molt poc valorats com emprenedors, a I'Estat, nosaltres no ens considerem una
societat d'emprenedors, com externament, que segons la percepcié europea estariem a la
cua.

| per ultim, dos aspectes que hauriem d'aprendre dels nord-americans. No ser tant
empatics amb la nostra empresa, per aixi poder-la vendre-la i treure el maxim benefici, sense
esperar a que s'enfonsi, i desfamiliaritzar les empreses, amb aquest concepte wvull dir
deixar de banda els aspectes familiars o d'amistat al mén de I'empresa i no delegar llocs
de responsabilitat a persones properes, sind a persones preparades.

En aquesta part, més analitica, del projecte hem hagut de realitzar canvis de patrons de
recerca, i van haver-hi problemes inicials, al intentar fer una correlacié entre el nombre
d'aturats i l'augment d'emprenedors. Tot i aixd finalment s'ha realitzat un bona recerca
d'aspectes que es poden aplicar perfectament a la part practica d'aquest projecte.

EMPRESA

En la segona part, hem realitzat d'una forma practica i teorica, tant aspectes
d'investigacié com altres aspectes complementaris, per la creacié d'una assessoria empresarial.

Primer de tot, vam definir la nostra idea d'empresa. Vam marcar el nostre objectiu,
facilitar el procés d'implantacid d'un negoci oferint la realitzaci6 dels projectes
pertinents a cada una de les fases de la implantacié d'un negoci.

Després, vam donar una visié de la nostra empresa, una empresa consolidada al sector, amb
un alt flux de clients gracies a la nostra excel-léncia i al nostre valor qualitat/preu, també vam
donar els nostres valors, compromis, seguretat, confianca i personalitzat propi. Finalment, en
aquest apartat, vam decidir quins serien els nostres serveis basics i quins podrien ser els
nostres possibles clients (fent-hi una relacié amb I'emprenedor actual espanyol).

A continuacid, per situar el nostre negoci, vam fer un estudi d'implantacié a la zona del
Maresme.

Realitzarem un seguit d'enquestes a peu de carrer, seguint unes condicions
marcades previament, per veure l'actitud emprenedora de l'entorn. La conclusié va ser
positiva ja que un alt percentatge dels enquestats no descartaven [l'opcié de
I'emprenedoria com a sortida laboral.

Després, vam fer entrevistes a empreses semblants a la que volem formar, per veure tant
les seves virtuts com les seves mancances. La falta d'experiéncia inicial seria un factor negatiu
per la nostra empresa, perd la nostra diferenciacié como “servei integral”, incloent serveis
com el pla de marqueting i el servei de seleccid de personal, poden ser un punt a favor de la
nostra empresa
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Finalment per ajuntar tots aquests aspectes tant de les entrevistes com de les enquestes,
vam realitzar una analisi DAFO, per veure la nostra situacié inicial.

Vam cercar el local necessari per dur a terme l|'activitat economica, després d'una llarga
recerca amb condicions previament marcades, vam realitzar un quadre comparatiu de
locals assignant punts a aspectes com els accessos, I'aparcament, el n? de llocs d'oficina, la
disponibilitat de sales de reunions i un calaix d'altres. Amb el local elegit vam demanar a
empreses de llicencies, les autoritzacions que necessitariem per realitzar tant les obres com
I'activitat. El conjunt de despeses d'implantacid es van calcular a continuacio.

Alhora vam realitzar el desenvolupament legal de I'empresa. Vam comencar amb ['eleccié del
tipus de societat, la qual marca la quantitat de capital que pot haver-hi en |'empresa.
Finalment, per les avantatges fiscals ens vam decantar per la SLNE, amb uns tramits de
constitucié també molt simples, ja que es poden realitzar mitjancant la plataforma PACDUE.

També ja vam establir les caracteristiques del nostre contracte, és a dir, el tipus i
les caracteristiques d'aquest. Escollint el contracte indefinit d'ajut a emprenedors, per les
seves avantatges fiscals i per les bones condicions laborals que aquest contracte dona,
fomentant I'ambient i la motivacié a I'empresa. Finalment van calcular les despeses legals.

A continuacié, vam dissenyar i desenvolupar el pla comercial preliminar de la nostra
empresa. Primer vam concretar els nostre ventall de serveis i vam establir uns preus a la
baixa dels nostres serveis, partint de base la mitjana del sector i consultes a altres empreses.
Fet aix0, vam determinar els nostres métodes de publicitat, en el nostre cas quatre, la
pagina web, la premsa comarcal, els flyers i la publicitat radiofonica.

Ara tenim el que voliem anunciar i com anunciar-ho, pero ens faltava una cosa, la nostra
marca, Eidos. | el nostre logotip, seleccionat després d'haver-ne descartat d'altres, és alhora
simple i clar, i expressa la qualitat principal de la nostra empresa, el servei integral. Finalment
és van calcular les despeses d'aquest pla comercial.

Després vam desenvolupar els recursos humans i productius, és a dir, vam concretar la
nostra organitzacié a l'empresa i les funcions de cada seccid, vam establir el perfil dels
treballadors, els seus estudis, experiéncia. Mitjangant la informacié de convenis vam
establir les condicions laborals, I'horari, la remuneracio, la formacié i altres condicions
com les dietes, les hores extres, els permisos i les faltes. També hem fet una llista de tot
I'equipament i subministres necessaris que hauria de tenir Il'empresa per la seva
activitat. Finalment es calcula les despeses del conjunt de les remuneracions, formacions,
equipaments i subministres.

Per acabar ens hem enfocat en el les finances i comptabilitat de I'empresa. Hem comencat

buscant les possibles fonts de finangament que en aquest cas es redueixen a tres, mitjangant
un credit ICO, ajuts familiars i aportacié personal.
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Després hem estimat els possibles ingressos que tindria la nostra empresa. Per aix0, hem fet
suposits de nombre de vendes d'un determinat servei. Ho hem fet des d'un punt de vista
optimista per I'empresa i de d'un punt de vista pessimista, perqué el resultat s'adapti més a la
realitat.

El nimero de vendes estimades s'ha realitzat fent una propoporcié aproximada sobre les
vendes d'altres negocis que tenen part dels nostres serveis. A continuacié, hem calculat
els costos totals de Il'empresa en un mes, trimestre i any d'activitat, tenint en comte
aspectes com I'amortitzacié de l'immobilitzat, les remuneracions o les despeses a la
Seguretat Social.

Abans de fer el calcul final de beneficis, utilitzant les dades obtingudes als ingressos i als
costos, hem hagut de calcular els impostos que hauria de pagar I'empresa (IVA, IRPF, IS) en
la seva activitat, per aixi afegir-los als costos. Finalment hem realitzat els beneficis
mensuals, trimestrals i anuals des dels punts de vista d'ingressos optimistes i pessimistes.

En aquesta part hem tingut problemes en el calcul del ingressos ja que ens hagués agradat
que les empreses entrevistades ens poguéssin donar informacid d'aquest aspecte perd es
van resguardar dins la proteccié de dades. Tot i aix0, el treball practic ha estat realitzat
de la manera més rigorosa possible i intentant ajustar-se a la realitat de I'entorn.

9.3. Els objectius

Al principi del projecte ens vam marcar uns objectius a assolir. Aquests eren:

- Analitzar les condicions socioeconomiques de I'entorn.

- Veure I'evolucié de I'emprenedor espanyol en els ultims anys de crisi.

- Comparar I'emprenedor espanyol amb altres paisos del primer mon.

- Utilitzar les dades dels tres primers punts per instaurar una assessoria empresarial al
Maresme.

- Analitzar I'actitud emprenedora de la zona mitjancant enquestes i entrevistes.

- Desenvolupar aquesta idea d'empresa.

- Realitzar tots els tramits i procediments necessaria per |'hipoteétic cas d'instauracié de
I'empresa.

L'analisi de les condicions socioeconomiques s'ha complertamb una recerca de les
oportunitats i amenaces de la zona i el nou model de mercat laboral que s'ha instaurat al
nostre pais amb una alta fluctuacié de baixes i altes d'autonoms, és a dir, un mercat on les
noves empreses son inestables, entre les possibles causes el no tenir ben definit el negoci.

També hem complit el segon objectiu, veure I'evolucié dels emprenedors, analitzant-ne des de
I'any 2008, abans de la crisi, passant pel 2010, any central de la crisi, fins I'actualitat. Des d'un
emprenedor més experimentats per l'instautracid de l'estat de benestar, passant per un
emprenedor més jove per causa de l'atur juvenil i centrat en aconseguir diners rapidament
amb empreses de consum rapid, fins a l'actualitat amb un emprenedor encara jove perod
centrat en les noves tecnologies i el mén de la informacio.
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La comparacié entre els emprenedors estrangers i els nacionals I'hem pogut realitzar, i hem
vist les diferéncies en els tipus d'empresa i en els perfils actitudinals de cada pais, amb algunes
desavantatges perd també amb punts forts dels emprenedors espanyols.

Les dades de la part d'investigacio ens ha permet definir les nostres possibles oportunitats
i amenaces alhora de crear la nostra empresa i en quins aspectes hauria d'enfocar-se, per
tant, al haver utilitzat aquestes dades hem complert el quart objectiu.

Mitjancant entrevistes i enquestes a la zona del Maresme, hem pogut realitzar una facil
lectura de l'actitud emprenedora i treure resultats, interpretar-los i buscar els punts on la
nostra empresa podria trobar lloc al mercat.

Els dos ultims objectius el desenvolupamentde I'empresa i la realitzacié de tots els
procediments per la seva constitucié han sigut els més complexos, pero finalment hem
pogut realitzar tots els nostres punts, descriure la visié d'empresa, els nostres serveis, fer un
estudi de localitzacié per implantar ['activitat, desenvolupar tots els tramits legals
necessaris, dissenyar un pla comercial preliminar a l'altura de la nostra empresa,
organitzar la nostra empresa i establir les condicions laborals dels nostres treballadors, i
finalment realitzar un ampli calcul de les finances de I'empresa en un futur tenint en compte
molts items.

Tots els objectius han sigut assolits satisfactoriament, donant per acabat el treball.

Vilassar de Mar, 14 de gener de 2017
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Evolucion de los autbnomos en Espaiia: nimero, altas y bajas. | Infoauténomos

Inicio (/) » Guias informativas (/guias-informativas/) » Los auténomos en Espaiia (/autonomos-espana-ley/)

» Evolucién de los auténomos en Espafia: nimero, altas y bajas

Los autonomos en Espana

6. Evolucion de los auténomos en Espaiia: nimero, altas y bajas

Evolucion de los auténomos en Espana: nimero, altas y bajas

Analizamos la evolucion del nimero total de auténomos a lo largo de los Gltimos siete afios, asi como de la evolucion de altas y bajas. Cifras quepone
de relieve el impacto de la crisis en el colectivo (menor si se compara con el conjunto de la poblacién ocupada), la renovacion que conllevay la relativa
recuperacion que se viene produciendo desde 2013y que se refuerza en 2014 en el colectivo de autdonomos, en buena parte motivada por el impacto
de la tarifa plana para nuevos auténomos y la critica situacion del mercado de trabajo.

¢Nuevo en Internet?

eBook
Marketing Online
para emprendedores

(/utilidades/guias/guia-de-marketing-online-para-autonomos-y-emprendedores/)

Descargar

un producto de clubinfoaulonomos

08/07/2014, Articulo elaborado por Infoauténomos
Del andlisis de la evolucion de la poblacién de auténomos en estos ultimos afios de crisis cabe destacar estas tres conclusiones:

« El colectivo de autonomos se redujo un 12,16 % desde que empezo la crisis hasta enero de 2013, cifra en que alcanzé su
cota minima de los Ultimos afios, un porcentaje muy significativo pero menor a la disminucion de la poblacién ocupada en
el régimen general de la Seguridad Social en el mismo periodo.

« Desde enero de 2013 el nimero de auténomos en Espafia viene recuperandose, habiendo crecido en 121.377 auténomos de
alta, lo que supone una mejora del 4,1% en aiio y medio.

« El peso de los auténomos en la poblacion ocupada ha ido creciendo a lo largo de estos afios, llegando en junio de 2014 al
¢ P19 FRaMEyincremento de 1,34 puntos respecto a antes de la crisis. & INICIAR SESION (/login/)
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« Alo largo de estos afios hemos asistido a una importante renovacion en la poblacion de autonomos, con unos crecientes
numeros de altas y bajas. Fendmeno provocado por la falta de alternativas en el mercado laboral favorecido posteriormente
por la aprobacion de la tarifa plana para nuevos autonomos. Queda pendiente por ver la capacidad de asentarse a medio y
largo plazo que puedan tener estos emprendedores.

A continuacion se analizan estas cuestiones en mayor detalle.

Evolucion del nimero de auténomos

Los auténomos suponen un 18,99% de la poblacion ocupada a finales de junio de 2.014, con 3.115.747 personas inscritas el
Régimen Especial de Trabajadores Auténomos (RETA) de la Seguridad Social, el 93,74% (2.920.841 personas) de las cuales
cotizan en el régimen de auténomos normal y el 6,25% (194.886 personas) restante en el S.E.T.A., especifico de la actividad
agraria.

Tras varios afios de caidas, en 2013 y 2014 se viene incrementando la poblacion de auténomos. En 2013 por fin se revirtio la
tendencia negativa con un crecimiento de 28.815 personas y 0,95 puntos y en los seis primeros meses de 2014 se ha acentuado
con un crecimiento de 63.952 personas y 2,1 puntos.

A este crecimiento parecen haber contribuido de manera significativa la generalizacion de la tarifa plana para auténomos
(/seguridad-social/tarifa-plana-autonomos-50-euros-mayores-30-jovenes/) aprobada en septlembre de 2013 en el marco de la
. Fenémeno

paralelo al hecho de que muchos nuevos auténomos de los ultimos afios estén emprendiendo “por necesidad” ante la falta de
oportunidades del mercado laboral, por lo que hace falta mas tiempo para ver si consiguen consolidarse en el mercado y sobre
todo si tienen capacidad de creacion de empleo.

Estas cifras positivas llegan después del repunte de la crisis en 2012, afio en que la poblacion de auténomos se redujo en 44.519
personas(un 1,45%) frente a las 36.749 personas y el 1,18% de 2011.

El maximo histérico en el nimero de auténomos afiliados a la Seguridad Social se alcanzé en mayo de 2008 con un total de
3.409.008 personas dadas de alta como auténomos, un récord que dado el impacto de la crisis desde entonces parece dificil que
se pueda batir en bastantes afios.

Y es que estos seis afios de crisis han supuesto una sensible reduccion en el total de auténomos de alta. Las cifras a final de
junio de 2014 son todavia muy inferiores a las de mayo de 2008, en concreto 293.261 auténomos menos, un 8,60%.

También hay que destacar que el colectivo de auténomos se ha reducido a menor ritmo que la poblaciéon empleada por cuenta
ajena, que comparado con mayo de 2008 ha sufrido una disminucién de 2.978.490 personas, el 15,37% . Por ello, el peso de los
auténomos sobre el total de la poblacién ocupada ha crecido 1,34 puntos desde mayo de 2008 hasta situarse actualmente en el

19%.

Evolucién nimero de Auténomos en Espafia
Fuente: Seguridad Social, a fin de cada mes
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Fuente: Seguridad Social: n° de personas inscritas en el R.E.T.A. y en el régimen agrario por cuenta propia (hasta 2009) o el nuevo Sistema
Especial de Trabajadores Agrarios (S.E.T.A.), de los trabajadores por cuenta propia del Régimen Especial Agrario (desde 2008).

Los autonomos agrarios son los que se han visto afectados en mayor medida por los afios de crisis, y han sufrido una caida
mayor y permanente que, sin embargo, se viene sucediendo de forma anterior al inicio de la crisis y que se ha cobrado 83.550
trabajadores inscritos en el S.E.T.A. desde enero de 2005 hasta junio de 2014 (un 30%).

Se pone de manifiesto como se va afianzando la terciarizacion de la economia espariola ya que mientras que en enero 2005 los
auténomos agrarios suponian un 8,8 por ciento del colectivo total de autonomos, en diciembre de 2012 éste porcentaje desciende
hasta los 6,25 puntos porcentuales.

HAZTE CLIENTE GRATIS 15 DIAS (/INCLUYE/)

$4a ol Nivantawia Mot

Una fuente complementaria de informacion son los datos que facilita el Directorio Central de Empresas (DIRCE) del Instituto
Nacional de Estadistica (INE). Segtn estos datos se puede aproximar que a principio de 2013 mas del 90 % de las 3.146.570
efipHeNEY/BPHHas eran auténomos o microempresas, si sumamos los datos de personas fisicas, sociedad8s'NTfRGERON Viogin)
comunidades de bienes y cooperativas con menos de 9 trabajadores.
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Evolucion de las altas y bajas de autonomos

El analisis de la evolucion de las altas y bajas en los tltimos cuatro afios sugiere que estamos asistiendo a una importante
renovacion en el colectivo de auténomos, al registrarse unas cifras significativas tanto de altas como de bajas, lo que guarda
relacion con la fuerte incidencia de la crisis en sectores tradicionales muy concretos como la construccion, la agricultura y el
comercio y con el hecho de que el autoempleo ha reforzado su posicion como alternativa laboral en estos tiempos de elevado
desempleo.

En 2013 por primera vez en mucho tiempo el nimero de altas fue mayor al de bajas, lo que arrojé como hemos visto un
crecimiento en el nimero total de auténomos.

Altas y Bajas de auténomos en la 5.50cial

800.000

700.000

600.000 — — =

500.000 —; = — - — 5 — — =

400.000 — 8 — — 8 — —

300.000 — - — - — - — — =

200.000 s
2010 2011 2012 2013

Altas M Bajas

La cifra de altas en auténomos (/seguridad-social/tramites-de-alta-baja-en-el-regimen-especial-autonomos/) se viene
incrementando de manera continua desde 2010 hasta alcanzar 715.043 personas en 2013, un 42,3% mas de altas que las
registradas en 2010. Todo lo cual pone de relieve esa renovacion en el colectivo de autonomos, ya que muchos estos nuevos
auténomos se estan incorporando a sectores en los que se viene registrando un incremento en el nimero de auténomos, como
ocurre con los servicios sanitarios, educativos, profesionales técnicos o servicios de informacién y comunicacion.

Por el contrario en 2013 se registraron en la Seguridad Social 686.228 bajas de auténomos, cifra que supone el 22,7% del total
de auténomos que estaban de alta a final de 2012. Es posible que esta cifra sea menor si se detraen aquellos auténomos que
juegan con sus altas y bajas o que se dan de alta sélo para periodos puntuales, circunstancias para los que no existen datos
disponibles, pero lo cierto es que se trata de una cifra muy considerable, que viene incrementandose cada afio (las bajas de 2013
suponen un 22,8% mas que en 2010) y que pone de manifiesto las dificultades que tienen para consolidar sus negocios tanto los
antiguos auténomos como los nuevos.
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La contabilidad del auténomo v la pyme (/contabilidad/)

Marketing y ventas (/marketing-y-ventas/)

>
>
>
>
> -

HAZTE CLIENTE GRATIS 15 DIAS (/INCLUYE/)
>

Marketing Online (/marketing-online/)

}PL;%%]I%%@U%ntemet (/tecnologia-pymes-autonomos/) & INICIAR SESION (/login/)
> Gestion Financiera (/financiacion-autonomos-empresas/)
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http://infoautonomos.eleconomista.es/fiscalidad/
http://infoautonomos.eleconomista.es/seguridad-social/
http://infoautonomos.eleconomista.es/tipos-de-sociedades/
http://infoautonomos.eleconomista.es/contabilidad/
http://infoautonomos.eleconomista.es/marketing-y-ventas/
http://infoautonomos.eleconomista.es/marketing-online/
http://infoautonomos.eleconomista.es/tecnologia-pymes-autonomos/
http://infoautonomos.eleconomista.es/financiacion-autonomos-empresas/
http://infoautonomos.eleconomista.es/incluye/
http://infoautonomos.eleconomista.es/login/
http://infoautonomos.eleconomista.es/incluye/
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Enginyer Victor Martinez Valverde

Industrial Rovla Guipiscoa 38 5° 22
08020 BARCELONA

Associaci6 / Col-legi
d'Enginyers Industrials Tel. 6_90_'829'1_47_ . .
de Catalunya e-mail. ingenieria@victormartinezvalverde.com

Barcelona, 30 de setembre de 2016

Juan Diaz Baena PRESSUPOST n? 2014-043-001

PRESSUPOST DE HONORARIS PER TIPUS DE TRAMITACIO I/0 PROJECTE

LLICENCIES D'OBRES

- Assabentat d'obres 120 €
- Projecte obres menors (local fins 250 m2) i tramitacié 1.100 €
- Projecte obres menors (local >250 m2 <500 m2) i tramitacid 2.000 €

- Altres casos a consultar.

- Projecte obras majors i tramitacid Segons tipus d'obra i pressupost

LLICENCIES D'ACTIVITATS

- Declaracié responsable (local fins 120 m2) 380 €
- Comunicacié municipal (locals fins 400 m2) 1000 €
- Comunicacié ambiental (local fins 400 m2) 1500 €
- Llicéncies i Autoritzacions ambientals Segons tipus i pressupost

INSTAL-LACIONS ELECTRIQUES

- Memoria basica (no projecte) 400 €
- Projecte Tecnic i fins 100 kW 1.500 €
- Amb Projecte Tecnic >100 kW Segons instal-lacié

Pag. 1/2



No inclou:

e Impost Valor Afegit (IVA).
e Costos dels visats i taxes.

Condicions de pagament:
e 50% dels honoraris, a l'aceptacid del pressupost en efectiu 0 amb ingrés a la

compte IBAN ES11 0081 4278 7300 0601 8013
e 50% restant, al lliurament del projecte corresponent al client, abans de la signatura.

Desitjant que tot el que s'ha exposat sigui del seu interés, rebi una cordial salutacio

VICTOR MARTINEZ VALVERDE
Enginyer Industrial Col. 11.605

Preguem ens remeten I'acceptacio del pressupost signada.
(Data, signatura i segell)
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