


Estructura de les unitats

} Una doble pagina obre cada Unitat

A LA CONTRA

A la contra
Fernando Trias
de Bes condueix
el lector a través
d’una reflexié

Pagina d’inici
S'hi exposen els

enunciats dels |ud|§a petls

i i ntin
continguts i els contingu Is
criteris d'avaluacio essenqa S
de la Unitat.

que mesuraran
els resultats
d'aprenentatge
de I'alumne

un cop hagi
acabat la Unitat.

} El desenvolupament teoric/practic ocupa una bona part de la Unitat

Text teoric central

Continguts basics per a la resolucié
dels aspectes practics. Ajustat al nivell
de I'alumne, destaca les definicions

o0 els elements essencials de cada
apartat, amb un breu text resum
lateral, i amb nombrosos exemples
convenientment visibles.

Casos practics resolts
Vinculats al desenvolupament teoric,
tenen I'objectiu de ser un exemple
practic resolt pas a pas. Serveixen

de recolzament practic a I'explicacié
tedrica i d'enllag entre la teoria i els
exercicis que es proposen (cadascun
amb el seu propi titol o nom).

de
de 2008 va pujar a 130.000 euros.
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s figura 2.3 és una
simplificacio del model

competitves de Porter.
Michael Porter, un.
prestigs economist,

que fan que un sector
siguirendie per

a s empreses que

hi competeixen.

RIVALITAT

EN UN MATEIX
SECTOR

Fig 23,
Ebtnicn

Gas practic | [ piferencia el teu producte

Durant a década de 1990, la banana i el pétan de Canaries es venien practicament al

mateix preu. En aquest context, els productors de platan de Canaries van recdrrer

2 una campanya de publicitat que es basava en el fet de ressaltar una caracterfstica

fisica de la qual mancava la banana, perd no pas el platan canari: unes taquetes.

marrons a la pela. A part del sabor, aquesta caracteristica es va ressaltar fins a la

sacietat en aquella época, | d'aleshores enca les diferencies de preu entre el platan i

Ia banana no han fet alta cosa que augmentar.

. En qué consisteix i quin és Iobjectiu d'aquest tipus destratégia que van
portar a terme els productors de platan de Canaries?

b. Com s'anomena aquest tipus d'estratégia?

<. Quina és la ra que explica aquest tipus destratégia?

Solucio:
a. s pltans i

que resulta relevant a 'hora de comprar un o alre producte és el preu, sense que

[ £ & molt rao-

nable tractar de diferencir el producte del dels competidors per influr d'aquesta
¢ fisica de la qual no.

disposa la competencia.
b. Aquest tipus d'estratégia rep el nom de diferenciaci.

. La 2 que explica Iaplicacid d'aquest tipus d'estratégia és el fet que lexperiencia
lemostra que es consumidors estan disposats a pagar un preu més alt per un pro-
ducte diferenciat que per un alre que 1o ho esta pas.

La cultura empresarial

Des de la seva creaci, i com a resposta als reptes que planteja I'entorn competiti, les
empreses desenvolupen capacitats, habits, practiques de gestio | tambe valors. Aquests
valors, generalment compartits per tots els membres de lorganitzacio, | que la coesio-
nen, formen part del manual no escrt de I'organitzacio i defineixen «la manera de tre
ballars. Seguretat o ric, treball en equip o treball individual,rigidesa o flexibiiat... son
nomes algunes de les

zacions empresarials. Les respostes a aquestes i atres questions conformen la persona
litat de cada empresa com s es tractés d'una persona, | & el que s'anomena cultura

3.1. Condicionants de la cultura empresarial

Hi ha tres factors fonamentals que intervenen en la formacid i la consolidacio de la cultura
dempre: es

= Lentor empresaril. Tant el factors econornics, socials, tecnologics | econdics de Fen-
tom general com la relacié amb cients, proveidors | competidors de I'entorn especific in
flueben sobre les decisions i les activtats de Fempresa i, de mica en mica, van modelant la

« Lexperiencia de ['organitzacid. La trajectoria de 'empresa al llarg dels anys, els exts
assolits, els errors comesos I, sobretot, I'empremta personal dels qui passen per ella
configuren a histéria particular de cadascuna,
seva estrategia de produccio en[a qualitat altres opten per 2 quantitat |, tant les unes
o les altres, estaran en posicio de recolzar la decisio amb dades | experiencies
passades

Comprova s teus coned |

2. Posa exemples, diferents dels que han estat esmentats en el text de la Unitat, dels
aspectes segients:

- Un supermercat

~ Una extraccio de caoll

- Una empresa de transport.
Una botiga de regals

~ Un taller mecanic

~ Una explotacio agropecuaria.

- Un restaurant.

Cadascun dels factors de Fentorn general
~ Productes diferenciats | substtutivs.
— Mercats en els qualsles barreres d'entrada son factors rellevants per accedir-hi

disjuntives de treball que es plantegen en el si de les organit

s2. Son aquests:

Aixi, mentre algunes empreses basen la

Uitz 4

Elements d’ampliacié

(al marge)

Amb un disseny de text a

una columna, el marge exterior

de la pagina s'aprofita per incloure
elements d’ampliacié de contingut:
recolzament al vocabulari,
orientacions web, relaci6 amb
altres unitats o amb altres capitols

i petites ampliacions de continguts.

€l knowehow (esaber

fers) s el conjunt

dexperiences |
procediments adquirts
per un empresari amb
motiu de lexplotacid
del seu negocl

3.4. La franquicia

Sovint no és el moment adient per emprendre un negoci en allo que té relacio amb els nos-
tres estudis, pero, tanmatei, potser sique I'és per emprendre algun tipus de negoci que ens
és completament ale.

Nombre drestabliments

A 10 problema engegar un negoci en sectors alunyats de la nostra experiencia o
formaci6 académica gracies 2 la franquicia, una forma de comers associat que cada dia gua
fya adepes

petits distribud dret a explotar segons
el criteri de franquiciador i a canvi d'una quota. Aquest dret inclou el nom comercial, la
marca dels productes | el know-how, A compte del franquiciat acostumen a anar el local |
fa publ

it local,

Exemple » S6n molts els exempls de distribucid per franquicia: Beep Informatica, Gino's
‘Camelot Pk, Dona Vanir, Mango, Domus...4

=C

FRANQUICIADOR

Publicitat general

Contracte.
de franquicia
FRANQUICIAT
Inversic

Gestio
Publicitat local

Elements grafics

L'objectiu és la selecci¢

d’una grafica didactica.
Entenem que qualsevol element

amb el text ha de ser un clar
recolzament a |'aprenentatge
(imatge, taules, esquemes,
grafiques, textos destacats,

captures de pantalla...).

grafic que s'hi inclogui en relacié

Exercicis compostos

(Comprova els teus coneixements)
Activitats de comprensié del que ha estat
estudiat, tenen com a objectiu que

el docent pugui avaluar, en cada apartat,
el nivell d'aprenentatge que tenen

els seus alumnes.

En aquesta Unitat ens centrarem en Vestudi del cicle d'explotacié  través dels capitols
s

2. Uaprovisionament.
3. La produccie
Eines de lemprenedor. Periode mitja de maduraci,
El cicle d'explotaci de les empreses DE SERVEIS solser molt més curt que el de s alres
empreses, ja que no produeixen i comerciaitzen productes (i tampoc els han d'emmagat.
Zemar).En tot cas, també poden endarrerr ¢l cobrament dels seus serveis as clients, aix que
enla practica, e pot dir que tenen un eminicices d'explotacs.

Fabricar un producte
Producte o servel Comprar un producte

Prestar un producte.

Elcide curt de les

g8
i

Iintegren (com ho hem
vist en aquest apartat)
0 pel temps de durada,

PLA D'OPERACIONS

Eines de lemprenedor

Immobilitzat

e

L'aprovisionament

Existéncies

En 'aprovisionament podiem identifica tres funcions: les compres, 'emmagatzematge i la
gestio Ginventaris, El conjunt de s operacions daprovisionament integren ¢l que s anome-
na el cicle d'aprovisionament,

2.1. Les compres

AT'hora dadairic els materals necessaris ca tenir en compte el preu, a qualitat, e termini
dentrega, les P etc
identificar els aspectes seguents:

Les compres i les
+ Caracteristiques del producte. Qualitat, garantia, servei postvend.

ocimensct Internet, Cambres de Comerg

factures, albarans, §

i contractes de. Forma de pagament, o \ prec.
mpravenda. + Seleccio de proveidors.  criter determinant pot ser el preu, Ia fiabltat, el prestig.

En l'apendix

+ Negociacié del contracte. Iqualment, cal fixar el criter predominant: concessio de des

un model de factura p
comptes, garanti, serve tecnic

Enllacos a altres elements

del projecte

Es un objectiu de la nostra linia
editorial que tots els materials
complementaris tinguin referéncia en
el llibre de I'alumne i en la guia
didactica. En cada cas, alumne

i professor trobaran en els

seus manuals referéncies adrecades
als continguts que s'inclouen

en el DVD o en I'apendix del llibre.
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} Abans de finalitzar la Unitat hi ha diversos materials de recolzament

IR, La dea de negoci & Ia lavor imprescindibie perqu germini qualseuol pla d'empresa, perd
170 hi ha planta que pugui créixer sense aigua, | una part d'aquesta aigua es la formacio de
Els canvis que tenen Iemprenedor. En les Unitats seguents parlarer el elements basics (veure taula 1.3) que has
més impacte a nivel e congixer per triomfar amb el teu pla d'empresa, incloent-ne la redaccio. n tot cas, has de
recordar que, a diferéncia d'antany, el que aprens avui pot no ser valid dema: la formacio

personal és un procés permanent i confinuat ue abasta tota la vida.

més so
il benestar en
general, s6n els que.

= s primordial coneixer el mita en el qual Iempresa desenvolu-

ara a seva actitat empresarial. £l mercat, Femplagament del
local o les questions socials | mediambientals son analitzats al

noves tecnlogie. Empresa
2 odet

té necessitat d
mercaderies per funcionar amb normalitat | moltes fins | tot
produeien els seus propis productes

w

Elpla
droperacions

Uobjectu princpal del departament comercil s aconseguir
4 |Elmérqueting| vendes. perd abans cldra comunicar a mercat 'exisencia del
producte, i com els avantatges aue comporta

a de les preocupacions principals de qualsevol empresar és
opimizr 1 sevs hecnat o compit b s abgacion -
utaries alhora que estalvia en el pagament d'impostos.

5 | Fiscalitat

Les empreses s6n com un cotxe: unes corren mes, altres s6n tot
6 | Sea66 | teren i ates,senalament, son ot un cassic s mpestos
drempreses | responsabiltat o I'activitat empresarial condicionen I'eleccio

d'un o alre tpus d'empresa

L comptabiltat n0 s tan s0s na oblgacid legl 5o tambe
Nocions de

7 898 | na cina poderosa danalis que ajudara  prendre deciions

BRI ..otcoi.c5 de llarg abost.

colr un bon prste bancar o sccedi a s s pbliaues
8 [FRBNGAMENEY o sr decis pe sobrevire af perioc cric el dosprmers
s de i,

1 pla d'empresa és a targeta de presentacié d'un emprenedor.
9 Elpla | 8ancs, inversors, organismes pibics...jutaran el nosre pla
drempresa | o'empresa al mil imetre per saber si mereix a seva confianca o

ajuda

ol 1.3 Equem e et d et o ol
Comprova els teus coneixements

6. Per que Iexperiencia pot ser un factor rellevant a I'hora d'affontar una inciativa
emprenedora?

7. Quines menes de networking o xarxes socils coneies?
s

T

PLA DE RECURSOS
HUMANS
~Nim. de persones

Organigrama
~Descripei de fundions,

Rectament  selecdo
Costossalarals

G

Empresari

IDEA DE NEGOCI

| responsabiltats

U 29

Eines de I'emprenedor
L'alumne hi pot aprofundir
en algun aspecte rellevant
no necessariament curricular
pero els continguts del

qual trobara que tenen

una gran utilitat practica.

Esiriegies permet 13 beva FIME =oif sosiiment respansable

Més enlla del verd i

MO SUVEAN L Y
savl AL AR
N RE LY v ey
B R L L TRl PR

m Escull el teu moment:
el cicle de vida del producte o negoci.

Al negodi, és er falta d' Uns alt
ertors s6n els que esmenter en Ia taula 3.5, entre els quals destaca, per la frequencia, la
mala eleccio del moment per emprendre un determinat tipus de negoc.
Error tipic
Imposar a idea al mercat

[
Oblidar-se dels gustos | les necessitats del mercat.

a idea.

Préstecs inad

Indefncie de funcions Massa familartat e ol repriment de asques

Mala selecci6 del dients. Dedicar massa temps als clients importants.

‘Mala leccis del moment. 1 roduct e a passat demoda s cagut
Toula 5. rrors s de Femprenedor

Efectivament, les dees no son eternes. loual que les persones, les empreses son éssers vus
que s'adapten continuament als canvi de 'entorn.

e Smiors pr ana Ampls vttt o precs, o
e oposat e ot et e
L formia v se un i, perd amb el temps va decaure, encara que el ot 3 un euror

Esquema

Resum dels principals
conceptes tractats en la Unitat.
Té com a objectiu presentar
graficament els conceptes
principals i exposar les relacions
que s’hi estableixen.

Volum

de
vendes

Temps

g 413, Coedovits ds prsuces v s s
o s roducs e, enen, e e

En agquests negocis a peu de carrer, éxit acostuma a raure en la introduccd de formules
oadores o

e el que  existix. Per exemple, durant la década de 1990 es va fer popular
na formade nego ol o diréni o stablments taciconas, o s e ar.
«tota cent van adoptar-ne el planteja-

En aquest senti, tot sequit parlarem sobre el cicle de la vida, un concepte que et pot ajudar

aidentifcar si & el momen més adient per emprendre un negocl

Les perones s en cantinate, s spress, n vendes bt Al s o, les
vendes estan relacionades amb la demanda que hi ha d'un beé

At o demanda, s posile dentfar qutr tapsdfranadesen o e o5 coneix

amb el nom de cice de vida del prot

ereus ot a cents en

omrdibesiiaramti

2. Innovacis (llancament). s comercos minoristes innovadors sorgeixen a causa d'alguna
formula nova que, en el cas dels etot a cents, va ser oferi un ampli assortiment darticles

ala lar a preus baios | coses similars,

b. Desenvolupament accelerat (creixement). Les vendes van créixer rapidarment  tarbe
o van fer el ber

nefics, perd van comengar a sorgr s primers competidors, donada la

facitat que hi havia per imitar-ios. Amb un local, un parel d'empleats, prestatgeries |

Son aquestes quatre fases:

manera que les vendes sn baixes il creixement, lent i
La publitat informa que hi ha un producte nou.

+ Creixement: el producte comenca a ser conegut i les vendes creixen amb rapidesa. La
publiciat, que fins aquell moment havia estat informativa, passa a ser persuasiva.

+ Mad a estabiitzar, la
e e oo 6 bt e mirasetng
+ Dedliv: les vendes cauen rapidament. €5 un moment criic, perque Fempresa ha de decidi

Per reitalitzar el negoci es va esprémer la formula de [exit. Per una bands
ficar més encara I'assortiment (informatica, joguines..) | de la
ampliar Ia banda de preus («tot a cinc-centes, atot a mib.... Com que totes aquestes
formules acabaven sent imitades, Idnica

Com a consequencia del descens en la rendibiltat, algunes empreses van abandonar e
mercat

genere, el negocija estava en manca.
+ Liangament: quan un producte surt al merca & desconegut per la majora del pibic, de < Mad

fins i tot van comencar a declinar, d manera que s benefics van disminuir.
a, e va diversi-
mateixa manera es va

alternativa per vendre va ser abair els preus.

d. Dedlivi. Com qu disminin, a majg aca-
- N ea smon e e
. e . row o
am s e el "
e R T | AR

LIRS

Uniat 4

a1

Revista Emprendedores
La publicacié sense parié
en el mercat relacionada

amb I'emprenedoria

ens brinda alguns dels seus
millors informes per il-lustrar
conceptualment la Unitat.




} Tres nivells d'activitats ajuden en I'avaluacié de I'alumne

= Basic

1. Quins sén s oductius? N una

2. Fes Forganigrama o x s colectius
seguents: professors, clauste, consell escolar, personal administratiu, alumnes, director, cap
estudis, vicedrector, secretari

c un ordinador, folis, diners en
efectiu, matéries primeres, un programa informaic, un camio, gasoline.

4. Representa 'organigrama d'un supermercat segons el tipus de productes que hi pots comprar,

Puntua de 1 al 5 segons que. menys

5. B o
o més positva

v

1. Testimula enfrontar-te a nous reptes?

2. Tens predisposico per assumit riscos?
3. Ets una persona a qui agrada agafar la inicativa en situacions complexes o delicades.
4_ Generalment, dediques les hores que calgui per fer bé una tasca o portar a e un projecte

5. Encara que es tracti de persones que no coneguis, et consideres una persona que es rela-
ciona faciment amb les atres

6. Consideres important tenir autonomia en el ieball?
7. n el cas que les teves decisions no siguin correctes, timporta assumir-ne la responsabi
at?

8. Sens dubte, et pots definir com una persona independent  enérgica

9. Normalment ets capag de preveure | anticpar-te as fets

10. Abans diiniciar un projecte, estableixes per escit el objectus concrets que vols asolr.

1. Tens formacio o experiéncia en el sector on vols inciar el teu negod?

12. 15 una persona acostumada a trebalar en equip | coordinar grups de treball?

Taula 1.6, Tst scbre o pefl amprenedor ont: wny camaramclid s

6. Quines s6n les caracterstiques que s associen a ‘esperit emprenedor?
7. Per qué s'associen la innavacid i 1a creativitat amb Fesperit emprenedor?
8. Que s'entén per delegar?

9. Es el mateix un grup de treball que treballar en grup? Raona a resposta

0. Pel que fa a s habiltats socals d 'emprenedor, qué és el més rellevant de la comunicacio?
aveel que o sempre:

s el que entén el noste interiocutor

1. Argumenta s e pla de recursos humans finaltza amb la formacia | la contractacid d'un
treballador.

12, Aparelia les frases segients:

v

Activitats finals

o o concetes 1 por e ol e Per avaluar |'aprenentatge, en aquesta
T e secci6 es planteja una bateria d'activitats
e e ordenades per nivells de dificultat
Sl el paiierid ol St

- Ay amb els criteris d’avaluacié marcats

3.

a.

Per qué el pla de recursos humans ha dincoure Ia gestio de personal posterior a a seva

) en la presentacié de la Unitat,
o o e e ) e Ok 5 a

s spdons. Do e o5 g pero també amb els conceptes.

Es divideixen en tres grups:

Basic; Avancat; En relacio

amb el teu cicle formatiu.

Conforme als conceptes de producte augmentat, valor afegit utiita, defineix | idea de negod

e les acttats | productes centrals segients: una tintoreria, una perruqueria de dones | una

empresa de jardineria.

Raona la veracitat o falsedat d'aquestes frases: s diners son un bé de capita. La formacid.

personal és un procés continuat en l vida dels treballadors. No és el mateix un treballen equip
trebal verficar que

per Femissor

salaialper a cada sector.

En Pere Liops | Arcadi Benet, amics des de la nfantesa, reballen en empreses distintes com a

electricista | lampista,respectivament. Fa temps que es plantegen associar-se per emprendre un
tant a les llars com a fins

a electriitat passant per lampistera, sistemes de seguretat o rehabiltacio d'edifics. En aquest

senit, i gracies a

sobretot, en hostaeria
centrar el seu negod en una

del volum de negoci en habi habi
) Es per.

i Istreballs a domicls paticulrs i les
reparacions d'urgencies de 24 hores, per ser aquest un servel ben pagat | que el pot donar a
coneixer al mercat. Com a claus de &t en Pere | [Arcadi apunten a professionalfat | a seretat
i, part de pretencre prestar un bon servel, rapid i eficac, pensen contractar les asseg
portunes, aix com donar garantia per les eparacions que fan. dentifica-i el producte cenral,
el producte augmentat, el valor afegit i la uiitat del negoci que plantegen emprendre en Pere i

VArcad
LUegeix e text seguent  contestales preguntes que vénen 3 continuacid:
Els 5 errors més comuns dels emprenedors

l cami de Fempr s faci, i s molt en
segents

Unitat 1

Per simular tots els resultats
d'aprenentatge de la Unitat

Identifica a la perfeccio la teva idea de negoci

En Jula Puig creu que I Laseva
apreciacio es basa en un factor que considera fonamental | que no &s altre que la reducci de costos:
per a s empreses és molt més flexble | barat subconractar puntualment certsserveis al llarg de Iany

amb Internet | amb revistes
especialtzades, en ula ha fet o reball segtient sobre aquest fipus d'empreses, identificant i
esenvolupant els aspectes seguents de e empreses d'outsourcing.

. Serves caracteristcs
b. Pl de recursos humans.
. Idees i daus per a exit
d. Idea de negoci: producte central, augmentat, valor afegit i utiltat.

= Solucié:
a. Serveis caracteristics d'una empresa d'ousourcing.
Avi dia, o . . dis la vidai els
emergents o en auge.

Tradicionals Emergents
Transport Serveisdnternet
Misatgeria Gestio de morosos
Administracs Contractac de personal

Neteja | manteniment Consultora informatica
Seguretat Marqueting

Toula 17, At des

b. Pla de recursos humans d'una empresa d'outsourcing

Per aa prestacio de determinats serveis (administracio,informatica..), cal comptar amb personal
qualficat amb ttulac especiica. En canv, per a altres (sequretat, neteja. ) no caldra. €0 Julia

a de recordar que els professionals que contracti s6n la Sivol que
la i confanca, wnaht

enel personal hi
presten. Per exemple, i minist

esquema organitzatiu pociia ser el que pots veure en la figura 1.13.

Fig. 113, Organgrama enfuncio dl sl prestts.

[

Projecte d’'empresa

Cas practic que resumeix

els procediments que han estat
vistos al llarg de la Unitat.

Final de cada Unitat

1. La proximitat al dient és important per a: 8. Responsabilitat social corporativa és sinonim
de:

a. 6l negocis de proximitat | es despatxos
professionals.

b. 6l teetreball  ls centres de negoci

€. Les empreses industrils

a. Preocupacio pel medi ambient
b Preocupacio per un societat millr
. Totes dues s6n certes

2.5i el teletreball no é la proximitat
al client no és important, ldeal pot ser
emplagar I'empresa:
a. En un centre de negod,
b.. En un despatx professional
€. Al propi domicil
3. 56 factors de 'entorn general
a. €l clents, es proveidors o el productes
b. Ls inestabiltat poltica, lenvellment de la
poblaci o la inflacio
€. €l factors social, els potcolegals o la
competencia
4. No és un factor de Ientorn especific:
a. Ls competéncia actual
b. Lamenaca de nous competidors.
€. Lamenaca de productes complementari.
5. Actualment, quin és el factor principal a
Ihora de deslocalitzar una empresa?
a. Lestahi de costos.
b. La fata dincentius fiscals
. Internacionalitzar les acthitats de F'empresa
6. Com més gran sigui el poder negociador de
dlients o proveidors:
a. Millr s la imatge empresarial
b Més gran és el marge d'una empresa a Ihora
de fixar condicions.
€. Cap de les dues é certa

7..56n elements de la cultura empresarial:
a. Lentor empresaria,la istora de
organitzacio i els valors des dirctius
b. 6 itus, s herois i e valors.
€. 6 que es relacionen amb la imatge corpora-
tha.

0.

2

1a.

corporativa;

a. La gesti de recursos humans.

b. Lauditoria social

€. Lasalutla seguretat a loc e treball

Els Gitims anys ha guanyat pes la salut i la
seguretat al treball com a area d'actuacio de.
Ia responsabilitat social corporativa, a causa
de:

. El deteriorament en a gestio dels recursos
umans.

b Laugment de les subcontractes.
. Ladaptaci6 als canvis tecnologics

La politica integral de producte:

a. Conjuga ecologia i rendibiltat

b Millora es rlacions de I'empresa amb el seu

<. Integra el producte en el medi ambient.
Uauditoria social és un producte:

a. Puntual en el temps.

b Supenvsat per observadors externs

< Que s'almenta constantment.

El balang social

a. Diagnostca dades socils

b Equilbra valors soldaris.

<. Audita Feficaca socia,

s fals que:

. Elsvalors de a cultura empresarialsiguin
assumits per tots el membres d'una
organitzacd.

b £l balanc socalsigui redactat dnicament pels

rectius

. La imatge social corporativa sigui alo amb.
qué s'identifica una empresa,

itz 73

Test d'avaluacié

Té com a objectiu presentar
un format de prova en la qual
tant I'alumne com el professor
poden avaluar de manera
practica I'assimilacié

de conceptes.
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La iniciativa
emprenedora
~—

Per ser capag de:
Comprendre el paper de I'empresa
a les societats modernes.

Identificar els elements que fan
possible el funcionament de les
empreses.

Innovar en un entorn canviant.

Distingir les motivacions, les
caracteristiques i les habilitats
d'un emprenedor.

Desenvolupar el pla de recursos
humans.

Estructurar i ordenar la teva idea
de negoci.

Extreure idees de I'entorn. o
;4

Necessitaras familiaritzar-te amb:

m Els recursos productius.
= Els elements empresarials.
= Els béns de capital.

= L'organigrama.
= La sinérgia.
= L'entorn. s

= La iniciativa i I'esperit emprenedor.

= Les xarxes socials.

= El professiograma.
La idea de negoci.




A LA CONTRA

» Cal un motiu per desenvolupar una empresa?

Molt sovint es confon el motiu
per desenvolupar una empresa
amb la motivacié. Un motiu
seria «estar a l'atur», «voler
guanyar més diners», «estar
malament amb ['empresa» o
«voler demostrar alguna cosa a
I'entorn». Es el detonador que
convenc I'emprenedor perque
treballi pel seu compte i no de-
pengui de ningu. Hi ha una llis-
ta gairebé infinita de motius.
Per a I'emprenedor, el motiu sol
ser allo que importa més, pero
s'ha demostrat que és bastant
irrellevant i que no té cap rela-
Cio directa amb les probabilitats
d'exit.

Que explica llavors que una per-
sona triomfi i una altra no?
Com podem saber si tenim prou
iniciativa emprenedora? La res-
posta és que el fonamental no
és pas el motiu (que, en realitat,
és anecdotic), sind la motivacio,
entesa com a il-lusi6. Fem una
analogia amb una bomba. El
detonador és el que produeix la
guspira (motiu), pero, sense
dinamita (motivacio), no es-
clata res. La guspira activa el
mecanisme (ens atia a prendre
la decisio de desenvolupar
un projecte empresarial), pero
["assumpte clau és que hi hagi
dinamita (una il-lusié enorme).

| cal una il-lusié total, perque
fer empresa és un cami dificil.
Que no es desanimi ningu. Un
repte dificil és també una font
de satisfaccio immensa. Quan
un emprenedor consolida la
seva idea de negoci, se sent
profundament realitzat. La

il-lusié és el motor que fara
que no ens esfondrem quan
apareguin les eventualitats i
les dificultats.

No convé tampoc que ens ob-
sedim amb un mite molt fre-
qlent que s'ha convingut a
anomenar «fusta d'empre-
nedor». Tinc fusta d’emprene-
dor?, es demana la persona
gue es disposa a emprendre un
negoci. Per emprendre un ne-
goci, a més de la il-lusio, cal
una certa preferencia per la in-
certesa i el risc. El risc no agra-
da a tothom. Pero la incertesa
és l'ingredient fonamental de
I'emprenedoria. Sense incerte-
sa, emprendre un negoci no
té sentit.

Per superar-la cal la il-lusi6 que
hem descrit, perd també posseir
un gran esperit de lluita i sa-
crifici. No costa reconeixer des

gue son joves les persones com-
petitives i amb afany emprene-
dor. S6n gent lluitadora, que no
es rendeix facilment. Sén aquells
que, en un partit de futbol, i
perdent per dos a zero a deu
minuts per al final, animen els
companys perqué creuen que
encara hi ha temps per empa-
tar. No es deixen intimidar, no
llencen la tovallola.

En aixo consisteix tenir iniciativa
emprenedora. Amb il-lusio i es-
perit positiu, les dificultats se
superen molt millor.

Unitat 1
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L'empresa és una entitat
que combina diversos
recursos productius amb
I'objectiu de produir

i distribuir els béns

i serveis que la societat
necessita.

L'anim de lucre
(I'obtencio de beneficis)
és el primer i gran
objectiu de I'empresa
privada.

No n’hi ha prou amb
reunir materies
primeres, empleats i
diners, sind que també
cal saber organitzar i
coordinar els recursos,
les funcions que
recauen sobre la figura
de I'emprenedor

o empresari, de la qual
cosa parlarem més
endavant.

14
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K} L'empresa

En qualsevol societat humana és indispensable organitzar-se per poder disposar de roba,
aliments, educacié o habitatge, per esmentar solament els béns i serveis més basics. La dis-
ponibilitat d'aquests béns i serveis depén, al seu torn, dels recursos que hi ha per fabricar-los
i distribuir-los posteriorment.

Tal com indica el seu nom, els recursos productius sén els que es fan servir en
la produccio i la distribucié de béns i serveis.

Els recursos productius es poden classificar en quatre grups:

e Recursos naturals (terra, mar i fonts energétiques).
e Treball (ma d’obra).

o Capital (diners i equips).

e Iniciativa empresarial.

Al principi, les societats primitives produien elles mateixes tot allo que els calia. Pero, a me-
sura que aquelles societats s'anaven desenvolupant, van anar creixent i diversificant-se les
dificultats, fins al punt que va caldre crear entitats especialitzades en la produccié dels nous
béns: les empreses.

1.1. Funcions i objectius de I'empresa

Qualsevol empresa, des del quiosc de la cantonada fins a la que fabrica ordenadors a escala
mundial, fa dues funcions basiques: comprar i vendre.

Amb una produccié prévia, les empreses vénen els béns i serveis que demanen les families,
tot i que, al seu torn, necessiten comprar els recursos productius que posseeixen les fami-
lies, principalment ma d’obra i diners.

Per la seva banda, les families consumeixen i paguen els béns o serveis de les empreses amb
els salaris i els interessos que reben d'elles. Aixi, mitjancant el consum i la produccié de béns
i serveis, les societats resolen les seves necessitats.

La funcié basica de I'empresa és la produccié dels béns i serveis que demana la
societat.

En tot cas, has de tenir en compte que la immensa majoria d'aquestes empreses son priva-
des, i que tot gira al seu entorn en la mesura que, si no hi ha produccié de béns i serveis,
dificilment hi pot haver consum. A les empreses, alld que és determinant és |'existéncia
d'un benefici que en compensi els propietaris pel risc que assumeixen en exercir I'activitat
empresarial.

Pot semblar una motivacié egoista, pero la recerca del benefici privat fomenta en part el de
la societat, ja que es produeixen els béns i serveis que demana la societat alhora que es creen
llocs de treball i riquesa.

Perd I'altra cara de la moneda és el fet que el benefici privat i el de la societat no sempre
conflueixen. Entre altres, els efectes no desitjats més destacables de I'activitat empresarial
sén la contaminacio, els abusos laborals, I'avidesa de beneficis o la falta de competéncia
entre empreses.



Fig. 1.1. Per protegir els
consumidors, els governs
tracten de regular els
excessos publicitaris de les
empreses. Cada espanyol
consumeix una mitjana de
634 anuncis de televisié per
setmana; és a dir,

90,5 anuncis per dia.
Espanya és el sise pais amb
una exposiciéd més gran a la
publicitat televisiva, només
superat per Indonesia,
Estats Units, Méxic, Xina

i Nova Zelanda. | tot aixo
sense comptar amb els
impactes publicitaris que
procedeixen d'altres
mitjans, com per exemple
la radio, Internet o la
publicitat urbana.

Per tot aixo, és a dir, a causa d'aquests efectes no desitjats, cal que I’Administracié publica,
revestida amb els poders que els ciutadans li conferim, actui en dos fronts:

1r Com a empresa publica, I'’Administracié publica ha d'intervenir subministrant els béns i
serveis que les empreses privades no produeixen. En aquest sentit, es pot dir que la fun-
Ci6 basica de les empreses publiques és servir els interessos de les societats en les quals
neixen.

Exemple b Educacio, seguretat, justicia, defensa, sanitat...4

La promocié del benefici social és la finalitat ultima de les empreses publiques.

2n Com a entitat amb capacitat per dictar i fer complir les lleis, I'’Administracié publica ha
d’intervenir, aixi mateix, regulant els aspectes sensibles de I'activitat empresarial (la pro-
teccio del medi ambient, les condicions laborals, la proteccio dels consumidors i la defen-
sa de la lliure competencia) mitjancant la creacié i la supervisié de les normatives corres-
ponents, les quals han de concretar-se en lleis d'obligat acompliment.

Exemple b La Llei de Defensa de la Competéncia tracta de garantir la competitivitat entre
les empreses per moltes raons, com ara estimular la innovacio, permetre I'accés del public
a més productes gracies a la reduccio dels preus o facilitar la creacidé de noves empreses
i, per tant, la de llocs de treball.<

SECTOR PUBLIC

Béns i serveis

€

FAMILIES Fig. 1.2. La
relacio entre

les empreses
i les families

EMPRESES

Recursos naturals,
treball i capital

€ esta tutelada
pel sector public
a través del
Marc normatiu marc normatiu
i juridic.

Ens centrarem

en |'estudi de les
normatives fiscals
(impostos) i mercantils
(activitat de les
empreses) en les
Unitats 5 6,
respectivament.

N

En el DVD pots llegir
el text integre de la
Llei de Defensa de
la Competéncia,

de juliol de 2007.
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Una empresa és com

un viatge en automobil:
hi ha passatgers (I'equip
huma), un cotxe

(els béns de capital),

un mapa (I'organitzacio)
i la carretera (I'entorn).

La distinci¢ entre béns
de capital no corrent
i corrent prové de la
comptabilitat, com
veurem en la Unitat 7.
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1.2. Elements empresarials

Tota empresa ha de comptar amb una série d’elements basics per funcionar correctament.
Hi podem identificar quatre grans grups: I'equip huma, els béns de capital, I'organitzacié
i 'entorn.

A. L'equip huma

L'equip huma esta compost per totes les persones que tenen una vinculacié directa amb
I'empresa.

Sén els propietaris, els treballadors, els directius, els administratius, etcétera.

Tornarem a aquesta questio en aquesta mateixa Unitat, un cop hagim descrit les caracteris-
tiques dels emprenedors, quan tractarem el pla de recursos humans.

B. Els béns de capital
Anomenem béns de capital els béns que I'empresa posseeix. Podem diferenciar entre els
béns que formen el capital no corrent i els que integren el capital corrent:

e Capital no corrent. Format pels béns o els equips que es destinen a contribuir en I'activi-
tat productiva de forma duradora.

Exemple » Maquines, mobiliari d'oficina, ordinadors, camions, aplicacions informatiques,
etcetera.<

e Capital corrent. Sén els béns que es renoven cada cert temps o que estan en circulacio
constant.

Exemple » Els diners, les mercaderies, el material d'oficina com ara boligrafs o folis,
etcéetera.<

C. L'organitzacio

L'organitzacié no és altra cosa que el conjunt de relacions d'autoritat, coordinacié i comuni-
caci6 establertes per I'empresari per ordenar i organitzar I'activitat empresarial. Pel que fa a
I'organitzacié interna, és habitual dividir I'empresa en una série d’'arees amb funcions espe-
cialitzades, com ara les seglents:

e Aprovisionament. Controla la compra de materials, aixi com el seu emmagatzematge.

* Produccié. Elabora el producte que constitueix |'objecte de |'activitat empresarial mitjan-
cant la transformacié de materies primeres i altres béns.

* Recursos humans. Organitza i gestiona I'equip huma.

* Marqueting. S'encarrega de tot el que esta relacionat amb la comercialitzacio i la distri-
bucié del producte.

* Financament i inversié. Capta els fons necessaris per a I'adquisicié i el manteniment de
les inversions i les infraestructures necessaries.

* Direccié. Organitza i coordina les arees que resten per assolir els objectius fixats.
Aquest repartiment de funcions és el tipic d'una empresa industrial.

A les empreses comercials o de serveis, |'area de produccié no existeix, ja que no transformen
productes, sind que els distribueixen, en el primer cas, o presten un servei, en el segon.



Aprovisionament Produccié

Fig. 1.3. Organigrama d'una empresa per departaments. L'organigrama és la representacio grafica de I'organitzacio

Recursos
humans

Financament

Marqueting i inversio

empresarial de forma sintetica i simplificada, que dona a coneixer les caracteristiques de I'esmentada estructura.

D. L'entorn

Un quart element empresarial és I'entorn, o marc extern en el qual I'empresa desenvolupa la
seva activitat. Distingim dos tipus d’entorns atenent al seu grau d'influéncia: per una banda,
I'entorn general, que afecta de la mateixa manera a totes les empreses d'un ambit geografic
determinat; i, per l'altra, I'entorn especific, que Unicament exerceix la seva influencia sobre
un grup determinat d’empreses. Donada la importancia del concepte, hi tornarem amb més

detall en la Unitat segient.

Cas practic D Els elements de I'empresa

El teu institut és una empresa que subministra un servei: I'ensenyament.

m ldentifica els elements que la configuren conforme als quatre criteris

establerts: a) Equip huma; b) Béns de capital; ¢) Organitzacio; d) Entorn.

Solucio:

a.

b.

Equip huma: directiva, professors, personal administratiu, alumnes, personal de la
cafeteria.

Béns de capital. Capital no corrent: edifici, pupitres, pissarres, ordenadors, pati,
fotocopiadores; capital corrent: folis, guixos, boligrafs, disquets.

. Organitzacio: horari de classes i autobusos, activitats extraescolars, reunions de pro-

fessors, distribucié de les classes per cursos i cognoms.

. Entorn. General: noves lleis educatives, vaga d'ambit estatal o comunitari, més

hores de certs moduls o supressié i implantacié d’uns altres. Especific: vaga local,
malaltia d'un professor, companys de classe.

Comprova els teus coneixements

P

. Com es concreta I'actuacié de I'’Administracié publica pel que fa a I'activitat empre-

Fins a quin punt és certa I'afirmacié que el benefici privat promou el benefici de la
societat?

Quines son les funcions basiques de les empreses i les families?

sarial?

. En qué es diferencia I'objectiu que persegueixen les empreses publiques del que

busquen les privades?

Equip huma
5 Capital
Béns corrent
de :
capital ~ Capital
no corrent

Organitzacié

General
Entorn
Especific

Taula 1.1. Elements que cal tenir

en compte a I'hora d’emprendre
una activitat empresarial.

Unitat 1 17



L'esperit emprenedor
és |'actitud i el procés
de crear una activitat
economica que combini
I'assumpcié de riscos, la
creativitat i la innovacié
amb una gestié
empresarial solida.

Els Unics requisits

per ser empresari

a Catalunya sén:

ser major d'edat, tenir
una lliure disposicid
de béns i no estar
incapacitat legalment.

Els emprenedors
creen empreses,
els empresaris
les gestionen.

18

-

L'esperit emprenedor

Hem definit I'emprenedor com un pioner de I'empresa moderna, perd qué significa, real-
ment, desenvolupar una empresa? Avui dia, i en un context ampli, implantar un projecte
empresarial és sinonim d‘innovacio i actualitzacié, una forma de pensar i de viure d'acord
amb uns temps marcats pel canvi continu i la incertesa. | és que un emprenedor no tan
sols innova sobre allo establert, sind que a més es recicla constantment per adaptar-se als
canvis.

Exemple » Es poden qualificar com a iniciatives emprenedores tant el descobriment d’Amé-
rica per Cristofol Colom com la posada en marxa d’una rifa en un centre educatiu per part
dels alumnes per recaptar fons per a un projecte benefic.<

La iniciativa emprenedora és un procés dinamic en el qual les persones identi-
fiquen oportunitats per innovar i les porten a la practica.

En un context empresarial, les iniciatives emprenedores s'associen a la creacié d’empreses i
la seva gestio posterior. Aquest concepte d'iniciativa emprenedora empresarial és més ampli
gue el d’empresari (el qual tan sols gestiona I'empresa), ja que afegeix dues noves dimen-
sions a la figura esmentada: la creacié de la seva propia empresa i la utilitzacié de la creativi-
tat i la innovacié.

Fig. 1.4. Son molt diverses les
motivacions que porten a crear una
empresa, pero en sén només dues
les que surten amb més frequencia
en les estadistiques: les ansies
d'independitzar-se i el desig de
millorar la situacié econdmica
personal.




2.1. Les motivacions

L'interés de I'emprenedor per crear una empresa pot respondre a motivacions personals o
materials. Vegem-les.

A. Motivacions personals

S'originen en la forma d'entendre la vida i en la jerarquia de valors de cadascu:

* Autorealitzacié. Entesa com la satisfaccié que implica treballar en una activitat que a un li
agrada.

* Reconeixement social. Les persones som éssers socials i, com a tals, necessitem |'acceptacio
dels altres.

e Tradicié. Es probable que avis, pares o algun familiar proper ens hagin transmés la seva
passié per I'empresa.

* Personalitat. Independencia, autonomia o capacitat per al comandament sén uns quants
trets que atien a crear una empresa.

B. Motivacions materials

Es relacionen amb les necessitats de diners que tenen les persones:

» Oportunitat. Detectar una oportunitat de negoci amb bones perspectives economiques ens
pot portar a emprendre un negoci.

e Autoocupacio. La creacié d'un lloc de treball i el fet de ser el teu propi cap és una alterna-
tiva molt raonable si les coses estan dificils en el mercat laboral per compte d’altri.

* Renda. Incrementar o mantenir els ingressos sol ser un motiu decisiu per crear una empresa.

A part de la motivacié, hi ha una série de caracteristiques personals i habilitats personals,
algunes d'innates i altres d'apreses, que caracteritzen I'anomenat perfil emprenedor.

El perfil emprenedor és el conjunt de motivacions, caracteristiques i habilitats
personals que s'associen amb una persona emprenedora.

Perfil de I'emprenedor per sexes

35,8%

M Homes
64,2 % Dones

Fig. 1.5. Perfil mitja de I'emprenedor espanyol. Es tracta d’una persona d’uns 38 anys, amb una renda
mensual proxima als 2.000 euros i formacié universitaria en la major part dels casos. Espanya ocupa

la primera posicié dels paisos de la Unié Europea (UE) pel que fa a I'activitat emprenedora femenina.
Generalment, les dones sén més prudents i tenen més aversio al risc que els homes.

Font: Informe GEM Monitor 2007.

N
A4

Emprenem per molts
motius, pero els podem
separar en dos grans
grups: els personals

i els materials.
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Per ser emprenedor
només cal
proposar-s'ho, pero
I'experiéncia i certes
qualitats personals
poden ser molt Utils.

Atencié

Avui dia hi ha tal
quantitat de cursos
de formacié on line
que costa escollir bé.

Per prendre una decisié

encertada, fixa't que el

curs inclogui assistencia

virtual amb presencia
(i amb examens, si és
possible) i informa’t
sobre el prestigi

de I'entitat que
I'imparteix.

Delegar és repartir
responsabilitats entre
els membres d'un
equip, confiant en el
seu criteri per assolir
els objectius marcats.

-

Treballar en equip

I comunicar sén
activitats rellevants per
emprendre un negoci.
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2.2. Les caracteristiques de I'emprenedor

Podem distingir dos blocs de caracteristiques, un de biografic i un altre de personal.

A. Caracteristiques biografiques

Sén les circumstancies que poden ajudar en el procés emprenedor, relacionades amb |'expe-
riencia o la formacié.

* Experiencia especialista. L'experiéncia en una o diverses arees concretes pot ser rellevant
per optimitzar un producte o procés.

e Experiéncia empresarial prévia. Haver viscut una experiéncia empresarial en carn propia o
en la de familiars i amics és molt alliconador, sobretot quan han fracassat. S'aprén més
dels errors que no pas dels éxits.

e Formacié. Les accions formatives no tan sols potencien i reforcen coneixements técnics,
sind també habilitats personals com ara la creativitat, el taranna negociador o la capacitat
d’organitzacié, sobre les quals parlarem tot seguit.

B. Caracteristiques personals

Sense una actitud a la vida no hi ha res. Els coneixements técnics no serveixen de res sense
una actitud adient, la qual, al seu torn, té I'origen en la personalitat de cadascun. En aquest
sentit, les actituds més rellevants son aquestes:

e Iniciativa. S'entén com la capacitat per avancar-se a les persones o als esdeveniments.
L'emprenedor és una persona d'accié a la qual li agrada ocupar-se, no pas preocupar-se.

* Capacitat de treball. Qui cerca, troba, diu el refrany. La dedicacié i la constancia solen ser
fonamentals per consolidar el projecte empresarial.

» Creativitat. Els productes i les solucions originals solen ser decisius per introduir-se en un
mercat nou o adaptar-se a les circumstancies.

e Taranna negociador. Es important entendre els altres i fer-se entendre per treure el profit
més gran a les relacions personals.

* Flexibilitat. Adaptar el projecte empresarial a la realitat canviant és imprescindible en I'era
del canvi continuat.

o (Capacitat organitzativa. Organitzar tasques, recursos i temps no és facil. L'empresa és com
un trencaclosques en el qual totes les peces han d’encaixar a la perfeccio.

e Esperit positiu. La persona emprenedora confia en ella mateixa i és optimista.

e Lideratge. Com a emprenedor, el lider ha de ser capag d'orientar el seu equip per assolir
els objectius fixats. L'estil de direccié varia en funcié de les circumstancies, pero, en gene-
ral, 'emprenedor tractara de motivar i potenciar I'equip, com també delegar quan sigui
possible.

2.3. Les habilitats socials

Qualsevol activitat empresarial demana relacionar-se amb altres persones. Per tractar amb
membres de |'organitzacio, subministradors, clients i amb la societat en general calen certes
habilitats socials, entre les quals destaquen les tres que desenvolupem tot seguit.



A. Treball en equip

Treballar en equip és més que reunir-se amb altres persones per desenvolupar una tasca. Es
una forma de treball molt exigent que demana confianca, comunicacié, coordinacié i com-
promis amb el grup, i també amb I'objectiu que es persegueix, que és assumit per tots.

Exemple » Un reputat director d’empresa afirmava que és millor tenir un equip de talent mitja
que col-labori, que no pas individus de molt de talent que no sapiguen treballar en equip.<

B. Cooperacio

La uni¢ fa la forca, i compartir interessos, aixi com establir els canals d’interaccid, és el primer
pas per assolir els objectius fixats.

Exemple b La cooperacié entre empresaris d'un sector per assolir objectius comuns a tots,
com pot ser una campanya publicitaria conjunta, una reivindicacié davant I’Administraci¢
publica o una alianca per accedir a un nou mercat.<

C. Comunicacio

Per ser efectiva, tota comunicacié necessita interactivitat, és a dir, necessita verificar que la
informacié transmesa ha estat compresa pel receptor. Qui no és capac de comunicar amb
éxit no és capacg de generar valor.

Exemple » Airtel, una companyia de telefonia mobil avui desapareguda, va fer, temps enre-
re, una de les millors campanyes nadalenques dels Ultims anys. Per anunciar trucades gratis,
un nen repetia tot el temps de I'espot publicitari el mateix missatge: «Hola, séc I’'Edu, bon
Nadal». L'anunci era tan bo que la gent recordava «|'Edu, bon Nadal» perd no pas el nom
d’Airtel. El missatge es va convertir en |'eslogan del Nadal, pero I'anunci no va afavorir les
vendes d'Airtel, sin¢ les de Movistar, el principal rival de la companyia en qlestio.<

2.4. Les xarxes socials: el networking

Les relacions amb altres persones acaben configurant xarxes de contactes. A nivell empresa-
rial, la gestié dels contactes ha funcionat mitjancant I's de les agendes, I'assisténcia als
congressos i gracies als encontres informals. Avui dia, el «cara a cara» ha perdut pes en favor
de les xarxes socials virtuals, el també anomenat networking on line.

El networking on line és una xarxa social orientada al mén dels negocis que fa
servir Internet com a suport.

6,8, 7%

7,5; 8%
M Compte alie
Fundadors
14,1; 14% Compte propi
M Altres

71,6; 71%

N
A

Identificar clients,
col-laboradors,
oportunitats de negoci,
recomanacions,
compartir
experiencies... Les
utilitats dels portals de
xarxes socials son
diverses. Entre els
portals amb més éxit
en destaquen els
seguents:
www.viadeo.com,
WWww.Xxing.com,
www.ejecutivasonline.com,
WWW.mujeresdenegocios.com
i www. twitter.com.

En la secci6 Revista
Emprendedores
d’'aquesta Unitat
tornem a parlar sobre
I'apassionant mén de
les xarxes socials.

Una xarxa social és

un conjunt de contactes
la premissa dels quals
és «els amics dels

meus amics sén

els meus amics».

Fig. 1.6. Perfil del networker o usuari de les xarxes socials
d’Internet. El perfil on line del networker és un professional
qualificat en llocs directius, un emprenedor o un professional.
Per sectors, a Espanya el més nombros és el d'assessories i
serveis, seguit pel de noves tecnologies. El pais més actiu a
I'hora de fer networking és Alemanya, seguida del Regne
Unit, Franca i Estats Units. A Espanya és una practica
emergent, perd amb un potencial fabulés; no debades

420 milions de persones parlen castella. Font:
Emprendedores, 127, 11-2007.
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El pla de recursos
humans és el document
que recull tot el que

es relaciona amb la
contractacio, la
formacio i la gestid

dels membres d'una
organitzacio.

©) N

En el DVD tens accés
als models de contracte
de treball vigents.
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El pla de recursos humans

L'emprenedor pot iniciar la seva activitat emprenedora en solitari, perd és molt habitual
gue ho faci amb amics o companys. Tots els experts coincideixen a afirmar que I'element
huma constitueix la base fonamental de la creacié de valor a les empreses perqué és
I'element diferenciador entre una i altra, sobretot quan I'empresa es troba en fase nai-
xent. La importancia de I'equip huma és tanta que fins i tot pot condicionar I'accés al
financament: molts directors de banc o inversors prefereixen apostar per un equip «de
primera» amb una idea «de segona» abans que per un equip menys qualificat amb una
idea genial.

Fig. 1.7. Els serveis de la vida diaria (serveis a domicili, cura de nens o de la tercera edat, noves tecnologies...),
de millora del marc de la vida (habitatge, seguretat, espais publics...), culturals i de lleure (turisme, audiovisuals,
patrimoni...) i de medi ambient (gestié de residus, aigua, control de residus...) sén, segons els experts, els negocis
amb més futur pel que fa a la creacié de llocs de treball.

Si I'equip d’emprenedors és fonamental, no ho és menys seleccionar les persones que ens
acompanyaran en el nostre projecte empresarial. La funcié empresarial que s'encarrega de
contractar, formar i gestionar els col-laboradors de I'organitzacié s’anomena recursos
humans.

Els punts basics per desenvolupar un bon pla de recursos humans sén els segiients:

1. Determinacié del nombre de persones necessaries per a I'empresa. Els promotors o em-
prenedors d'un determinat projecte empresarial poden no treballar-hi o, si ho fan, potser
no soén suficients per cobrir les necessitats detectades.

2. Configuracio de I'organigrama empresarial. En la figura 1.3 hem vist un organigrama per
departaments, perd també és possible representar els nivells de responsabilitat i subordi-
nacio de les persones. En aquest tipus d'organigrama s'inclouen tantes caselles com llocs
de treball, i tants nivells com esglaons d’autoritat.

3. Descripci¢ de les funcions, les tasques i les responsabilitats de cada lloc. Per cada lloc de
treball de categoria diferent, caldra establir quines seran les funcions que s'hi atribueixen,
aixi com les tasques concretes que comporta cada funcié.



Cas practic D L'organigrama empresarial

L'Ignasi Robert és el propietari d'un taller mecanic amb nou empleats, que sempre han
rebut les ordres directament d’ell. Amb la idea d’augmentar la productivitat i no haver
d’estar pendent de tot, I'lgnasi creu que ha arribat el moment de delegar certes fun-
cions en els tres empleats més antics, els quals I'informarien directament a ell. La seva
intencié és dividir el treball en tres seccions (xapa, electricitat i pintura, i motor), al
capdavant dels quals col-locaria els empleats més antics, mentre que la resta de meca-
nics els repartiria d’aquesta manera: dos en xapa, un en electricitat i pintura i els altres
dos en motor.

m Representa I'organigrama que s'ajusti al nou esquema organitzatiu
del taller de I'lgnasi.

Solucio:
Cap de taller
Xapa .
. P Electricitat Mecanica
i pintura
Xapista Pintor Electricista Mecanic 1 Mecanic 2

Fig. 1.8. Organigrama d'un taller d’automobils. Nou llocs de treball es reparteixen en tres esglaons
d'autoritat: direccid, comandaments intermedis i empleats.

4. Descripcid dels perfils dels llocs. Es una persona la que encaixa en un lloc, i no pas a

I'inrevés.
Per aconseguir una adaptacié perfecta entre cada persona i cada lloc és convenient que
cada lloc tingui el seu propi professiograma (se’'n pot veure un model en la figura 1.9).

El professiograma és el conjunt d’actituds, experiéncia i coneixements que ha
de reunir una persona per exercir amb éxit les funcions, tasques i responsabili-
tats del seu lloc.

. Reclutament i seleccio. Si necessitem contractar personal ens haurem de plantejar on el
reclutarem (serveis publics i d'ocupacio, borses de treball d'universitats o escoles, perso-
nes conegudes, etcétera), i quin sera el procés de seleccio.

. Calcul dels costos salarials. En termes economics, totes les persones que treballen a I'em-
presa representen un cost. Els costos salarials es calculen tenint en compte dos conceptes
basics, el salari brut i el cost de la Seguretat Social a carrec de I'empresa. En relacié amb
el salari de les persones, cal conéixer el conveni col-lectiu al qual s’adscriu I'activitat em-
presarial, ja que s'hi estableixen els minims que cal pagar per categoria. Quant al cost de
Seguretat Social a carrec de I'empresa, hi ha unes taules per a I'esmentat calcul en funcié
de la categoria i I'activitat, encara que una estimacio bastant aproximada és el 35 % del
salari anual. També caldra coneéixer la tipologia de contractes que permet la legislacio, per
concertar els que resultin més adients a les necessitats empresarials.

Atencio

Per complir les seves
obligacions en materia
de Seguretat Social,
qualsevol emprenedor
que posi en marxa un
negoci ha d'inscriure’s
en el Regim Especial
de Treballadors
Autonoms (RETA). Més
informacié en I'adreca
www.seg-social.es.

Apéndix

Al final del llibre pots
veure els tramits
necessaris d'un
treballador autonom
davant la Seguretat
Social. També, el model
de sol-licitud de
variacio de dades

en el RETA.

Glossari

Un conveni col-lectiu és
un acord general entre
organitzacions sindicals
i empresarials per fixar
les condicions laborals
per sectors i zones
geografiques.
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7. Gestio dels recursos humans. Tan important com seleccionar el personal adequat és la
seva integracio i participacio en el projecte empresarial. La politica de retribucions, ascen-
S0s 0 incentius jugara un paper important a I'hora de desenvolupar, optimitzar i retenir
els membres valuosos de |'organitzacio.

T YT —

Una empresa farmaceutica busca un comercial per a la seva zona del Vallés Occidental.
Es requereixen estudis universitaris o una titulacié de cicles relacionada amb I’'ambit
sanitari. No cal experiencia ni idiomes, pero si una personalitat sociable, expressiva i
activa. Es valorara disponibilitat geografica i d'horari.

m Configura el professiograma idoni segons les caracteristiques descrites tot
seguint el model de la figura 1.9.

Solucio:
PROFESSIOGRAMA
Factors 1 2 3 4
Edat X
Estudis cursats X
Coneixements especialitzats
OB[::C[')I'T\SIES Idiomes X
Experiéncia X
Empatia
Maneres X
Capacitat negociadora X
Intel-ligéncia X
Capacitat de treball X
DADES Capacitat de comunicacio X
PSICOLOGIQUES | Adaptabilitat X
Flexibilitat X
Responsabilitat X
Sinceritat X
Serenitat X
EXPRESIVITAT
Loquag X
Vivag X
Simpatia X
Dominant X
SOCIABILITAT Extravertit X
Cooperacié X
PERSONALITAT sodiable X
Alegre X
Actiu X
Segur X
COI:\/I/IZ?::TA— Ordenat X
Confiat en si mateix X
Confiat en els altres X
Control de si mateix X
ETICA Ambicio X
Lleialtat X

LLEGENDA: 1 = Poca dotacié 2 = Regular (mitjana) 3 = Favorable (bona) 4 = Molt bona

Fig. 1.9. Professiograma d’un visitador meédic. Font: http://www.marketing-xxi.com.



La idea de negoci

Les idees son I'embrié de qualsevol projecte empresarial, perd com sorgeixen les idees? No
t'escarrassis, no cal inventar res. Es cert que Bill Gates va inventar un sistema operatiu per a
ordinadors en un garatge i avui és una de les persones més riques del planeta, perd en la
majoria de casos n'hi ha prou amb mirar al voltant i detectar una necessitat no coberta o
alguna altra manera de satisfer les que ja hi ha. | és que, encara que el producte o el servei
ja existeixin, potser és possible oferir-lo d'una altra manera.

Exemple » El mercat de les llaminadures perdia ingressos cada any fins que a algu se li va
acudir vendre-les a pes en comptes de fer-ho en bossetes individualitzades.<

En tot cas, un cop has tingut la idea, I’'has de definir amb claredat i concrecié (no més de
25 paraules) a través de les caracteristiques més rellevants o amb aquelles que la diferencien
d‘altres de similars.

Fig. 1.10. Schumpeter,

un prestigiés economista del
segle xx, definia I'empresari
com a aquell que detecta la
potencialitat econdmica d'un
invent, ja sigui nostre o no.

La definici¢ de la idea de negoci segurament és molt més amplia del que pots arribar a pen-
sar al principi. Una forma estructurada i ordenada de definir una idea de negoci es fa confor-
me als quatre conceptes seglients:

e Producte central. Definicio o epigraf sota el qual s’engloba la idea de negoci.
* Producte augmentat. Cada bé o producte associat a la idea de negoci.

* Valor afegir. Cada element diferenciador que confereix un avantatge a un negoci sobre
un altre.

Utilitat. Cada solucié que el negoci proporciona als seus clients.

N
A4

La idea de negoci

és el producte o servei
gue es vol oferir

al mercat, expressat

a través de les seves
caracteristiques

més rellevants

o diferenciadores.
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Les barreres d’entrada
sén elements que
impedeixen o dificulten
I'entrada de
competidors a un
sector determinat del
mercat.
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Cas practic D La idea de negoci

La Lorena Allende acaba de finalitzar els seus estudis de cicle formatiu i vol posar en
marxa un parc d’oci infantil, tot i que no té gaire clara la seva idea.

m Defineix quina podria ser la idea d'un negoci (seguint els conceptes
de producte central, producte augmentat, valor afegit i utilitat).

Solucié:

Seguretat Tranquil-litat

Facilitat d'accés

Experiencia
en el sector

Jardi d'infants

Parc
d'oci
infantil

Vals descompte

Zona
de jocs Celebracié
de festes

[l = Producte central
[ ] = Producte augmentat
[ ] = Valor afegit

[ = Utilitat

Fig. 1.11. Definici6 de la idea de negoci d'un parc d'oci infantil en un barri periféric d’una ciutat, habitat per
parelles de més de trenta anys d'edat.

Facilitat
d'aparcament

Comoditat Professionalitat

La majoria de les idees de negoci s'originen en canvis (tecnologics, legals, socials, demogra-
fics...) que transcendeixen tots els ambits de la vida i es produeixen a un ritme vertiginds. Per
aixd mateix, cal adonar-se del fet que alld que avui és una bona idea dema és possible que
no ho sigui.

Exemple » Els videoclubs van tenir el seu auge al final de la década de 1980, quan I'Us del
video es va generalitzar en la societat catalana, pero, en tractar-se d'un negoci sense barreres
d’entrada, la competéncia va ser ferotge i el negoci va deixar de ser rendible. Moltes em-
preses van abandonar el negoci i les que van aguantar van tornar al cami de la rendibilitat
mitjangant les maquines expenedores de pel-licules. Avui dia, també aquesta darrera opcié
sembla que deixara de ser rendible, davant la descarrega de pel-licules des d'Internet.<

. Comerg Comercos Gestio de
Turisme . Seguretat L3
electronic especialistes MOrosos
o Agricultura Serveis a Noves formes
Multimédia gricu’ . . Subcontractes
ecologica domicili de negoci
Energies . Serveis Contractacio
Cultura local Infancia .
renovables col-lectius de personal

Taula 1.2. Negocis emergents. La majoria de les idees de negoci provenen de les oportunitats que generen
els canvis. Catalunya i la Comunidad de Madrid concentren la meitat de |'ocupacié temporal a Espanya.
Els més contractats sén cambrers i manobres. Font: Informe Randstad de juliol de 2008.



En tot cas, per trobar la teva idea, els que segueixen sén uns bons suggeriments:

Observar I'entorn. No hi ha idea genial que sobrevisqui si no hi ha mercat per a ella.
Potser pots inventar un producte o un servei sense el qual no podrem viure d'aqui a dos
anys, pero, si no és el cas, observa, escolta o pregunta.

Exemple b Els establiments de 24 hores no sén sind una resposta a les necessitats de la
societat, que demanava poder comprar certs articles a qualsevol hora.<

Importar idees. Les idees i les formules d'éxit desenvolupades en altres paisos poden re-
sultar molt inspiradores.

Exemple » Les botigues de telefonia mobil van triomfar a Catalunya deu anys més tard
gue en altres paisos europeus.<

Pero cal anar amb compte, tots els mercats tenen les seves peculiaritats i cal fer-hi les
adaptacions necessaries.

A Catalunya, la filosofia del fast-food anglosaxé va adoptar la forma de bocateries i d'al-
tres establiments especialitzats en menjars més d'acord amb la dieta mediterrania.

Informar-se. Hi ha nombroses revistes i publicacions que apunten idees o tendéncies en
els seus reportatges. Les fires tecnoldogiques o de franquicies també acostumen a ser un
bon lloc per saber cap on es dirigeix el mercat, per no parlar de les associacions empresa-
rials o dels organismes publics.

Exemple » En el terreny de les publicacions, destaquen Emprendedores, Mdn empresarial,
Nuestros negocios, Profesionales liberales, Capital, etcetera.<

Fig. 1.12. Sigues fidel al teu esperit quan escullis. No hi ha una idea millor de negoci que la que fa
gaudir els seus promotors. Passem un ter¢ de la vida dormint i un altre terg treballant. Es millor treballar
en una cosa que ens agrada que en una cosa que ens desagrada, encara que sigui guanyant menys.

Hi ha molts llocs on
informar-se i per
buscar-hi la nostra idea
de negoci: entre altres
organismes publics i
privats destaquen les
cambres de comerc,
I'Instituto Nacional de
Estadistica i també
revistes i publicacions
especialitzades.

Els principals llocs
d’Internet per
informar-se sobre idees
de negoci s6n aquests:
www.emprendedores.
es; WWw.
profesionesliberales.
com; www.capital.es;
www.emprendedorxxi.
es/cat/html.
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Els canvis que tenen
més impacte a nivell
empresarial i que, al
seu torn, influeixen
més sobre |'economia
i el benestar en
general, son els que
es relacionen amb les
noves tecnologies.
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La idea de negoci és la llavor imprescindible perqué germini qualsevol pla d’empresa, pero
no hi ha planta que pugui créixer sense aigua, i una part d’aquesta aigua és la formacié de
I'emprenedor. En les Unitats seglents parlarem dels elements basics (veure taula 1.3) que has
de coneixer per triomfar amb el teu pla d’empresa, incloent-ne la redaccié. En tot cas, has de
recordar que, a diferéncia d'antany, el que aprens avui pot no ser valid dema: la formacio
personal és un procés permanent i continuat que abasta tota la vida.

Es primordial conéixer el mitja en el qual I'empresa desenvolu-
para la seva activitat empresarial. El mercat, I'emplacament del
local o les questions socials i mediambientals son analitzats al
detall.

Qualsevol empresa té necessitat d'aprovisionar-se de materials i
mercaderies per funcionar amb normalitat, i moltes fins i tot
produeixen els seus propis productes.

L'objectiu principal del departament comercial és aconseguir
vendes, perd abans caldra comunicar al mercat I'existéncia del
producte, aixi com els avantatges que comporta.

Una de les preocupacions principals de qualsevol empresari és
optimitzar la seva fiscalitat per complir amb les obligacions tri-
butaries alhora que estalvia en el pagament d'impostos.

Les empreses sébn com un cotxe: unes corren més, altres son tot
terreny i altres, senzillament, sén tot un classic. Els impostos, la
responsabilitat o I'activitat empresarial condicionen |'eleccié
d'un o altre tipus d'empresa.

La comptabilitat no és tan sols una obligacioé legal, sin6 també
una eina poderosa d’analisi que t'ajudara a prendre decisions
estrategiques de llarg abast.

Escollir un bon préstec bancari o accedir a les ajudes publiques
pot ser decisiu per sobreviure al periode critic dels dos primers
anys de vida.

El pla d’empresa és la targeta de presentacié d'un emprenedor.
Bancs, inversors, organismes publics... jutjaran el nostre pla
d'empresa al mil-limetre per saber si mereix la seva confianca o
ajuda.

Taula 1.3. Esquema de treball de la resta del modul.

Comprova els teus coneixements

’ 5. En qué es diferencien empresari i emprenedor?

6. Per qué I'experiéncia pot ser un factor rellevant a I'hora d’afrontar una iniciativa
emprenedora?

7. Quines menes de networking o xarxes socials coneixes?

8. Elabora amb les teves propies paraules una definicié d'equip huma.
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B Es viable la meva idea de negoci?

Quan acabis aquest llibre seras capag de fer un pla d’empresa, perd com a pas previ hauras
de determinar si la idea de negoci té possibilitats. La taula 1.4 et pot resultar Gtil per detectar
els punts forts i débils de la teva idea. La suma de les diferents opcions hauria d'assolir un
minim de 135 punts. Al mateix temps, no assolir una mitjana de 10 punts en algun dels blocs
(producte, clients, inversions i despeses, control, competidors) revelaria un risc excessiu o una
caréncia en aquesta area. Finalment, si has puntuat zero en alguna opcioé, pensa amb dete-
niment si aquest fet no constitueix un impediment insalvable per a I'exit de la idea. En tot
cas, i amb independéncia del resultat, no amaguis la teva idea i revisa-la amb amics, familiars
o experts. Altres perspectives i opinions enriquiran el projecte, alhora que t'ajudaran a detec-
tar les seves caréncies. Rebutja la idea que te la puguin robar. Davant el mateix bloc de pedra,
només hi ha un Miquel Angel capac d’esculpir un Moisés o un David. No hi ha millor escultor

gue aquell que creu en la seva idea de negoci.

Diferenciaci6 (1) Nul-la 0 | Alguna 5 | Alta 10 | Alta i recolzada per marca o similar 15
Vida Curta 0 | Poc perible 5 | No perible 10 | No perible i no passa de moda 15
Tipus Tradicional 0 | Normal 5 | Innovador 10 | Innovador en un sector emergent (2) 15
Nombre Pocs 0 | Bastants 5 | Molts 10 | Tots 15
Capacitat adquisitiva | Molt baixa 0 |Baixa 5 | Mitjana 10 | Alta 15
Proximitat (3) Complicada | 0 | Regular 5 | Facil 10 | Molt facil 15
Inversié inicial Molt alts 0 | Alts 5 | Raonables 10 | Minims 15
Manteniment Molt alts 0 | Alts 5 | Raonables 10 | Minims 15
Publicitat i similars Molt alts 0 | Alts 5 | Raonables 10 | Minims 15
Distribucio Molt alts 0 | Alts 5 | Raonables 10 | Minims 15
Evolucié de I'entorn Adversa 0 | Poc favorable 5 | Favorable 10 | Immillorable 15
Preus Cap 0 | Escas 5 | Aceptable 10 | Minim 15
Despeses Cap 0 | Alts 5 | Aceptables 10 | Minims 15
Proveidors Cap 0 | Alts 5 | Aceptables 10 | Minims 15
Nombre Massa 0 | Molts 5 | Pocs 10 | Inexistents 15
Forca Imbatible 0 Molta 5 | Poca 10 | Cap 15

Taula 1.4. Test sobre la idea de negoci. (1) Un producte diferenciat és aquell en el qual les diferéncies en qualitat,

disseny o funcié sén tan significatives que aconsegueixen la fidelitat del consumidor. (2) Consulta la taula 1.2 per

saber si la teva idea de negoci s'emmarca dins d'un sector d’activitat emergent. (3) Proximitat fisica.

El test de la taula 1.4 se centra en I'aspecte tecnic de la idea de negoci i potser I'has superat,
perd hi ha molts altres factors que poden fer sotsobrar un bon vaixell. El test seglient com-
plementa perfectament I'anterior. Tracta de ser tan sincer com sigui possible i puntua les
preguntes de I'1 al 5, segons la resposta sigui menys o més positiva.



INFRAESTRUCTURA DE LA IDEA DE NEGOCI

1. Tens notes escrites on expliques i detalles el teu projecte empresarial?

2. Iniciar I'activitat i generar beneficis no és el mateix. Hi estas d'acord?

3. Cada negoci té un temps i un lloc oportuns. Has tingut en compte aquests factors?

4. Estas realment convencut que ha arribat el moment oportu per dur a terme la teva
idea de negoci?

5. Disposes de prou mitjans economics per cobrir I'etapa d’arrencada del teu projecte
(els sis primers mesos de vida)?

6. Has fet alguna mena de pressupost d’inversié per iniciar el teu negoci, aixi com el
calcul dels beneficis possibles que obtindras amb la seva posada en marxa?

7. Has establert cap contacte, has demanat cap opinid, que t'hagin reafirmat en el teu
convenciment pel que fa al futur del teu projecte?

8. Si una persona propera et proposa participar en un projecte identic al que s’esta
plantejant, hi invertiries decididament?

9. Coneixes perfectament el producte o servei que sera la base del teu negoci?

Sembla que no tens gaire clara la idea de negoci que vols emprendre ni has reflexionat en
profunditat sobre els aspectes clau que I'articulen. Aprofita la realitzacio i I'analisi del teu
pla d’empresa per fer aguestes tasques i, d'aquesta manera, podras fixar molt més clara-
ment la idea de negoci i els aspectes fonamentals que comporta.

La base del teu negoci és la reflexio sobre una idea de partida que de mica en mica es va
perfilant com a guanyadora. No oblidis que en el procés de crear una empresa és vital tenir
clars i presents conceptes relatius a com es dura a terme la idea de negoci i quins esforcos
seran necessaris. Fer un pla d’empresa és un bon exercici per posar en practica tots aquests
consells.

Tens molt clara la teva idea de negoci i has reflexionat detingudament sobre les teves pos-
sibilitats. El pla d’empresa t'ajudara a posar en escrit aquestes reflexions i d’aquesta manera
obtindras molta més seguretat en els teus plantejaments de futur.

Taula 1.5. Infraestructura de la idea de negoci. Font: www.camaramadrid.es.

Activitats

1. Centrant-te en I'observacié de I'entorn i en els negocis que han funcionat en altres llocs,
aixi com en la informacié que has pogut aplegar, quines idees de negoci creus que pot ser
interessant portar a terme en relacié amb els teus estudis de cicle? Exposa a un company
la teva idea de negoci i demana-li que complimenti el test de la pagina anterior per tu.
Obra de la mateixa manera amb la seva idea de negoci.

2. El professor o un tercer alumne que hagi actuat com a observador corregira a l'alca o a la
baixa les puntuacions que hagin estat adjudicades en I'exercici anterior. Fes un debat amb
tota la classe sobre les idees de negoci que han obtingut més puntuacio.

Unitat 1
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Com treure profit de les noves xarxes de contactes a Internet
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mb la premissa “els amics dels

meus amics sén els meus amics”

de fons, el networking, com expli-

ca Emilio Marquez, director de
Networking y Redes Sociales, “consisteix, ni
més ni menys, a establir una xarxa de con-
tactes professionals que ens permeti do-
nar-nos a coneixer a nosaltres i el nostre ne-
goci, escoltar i aprendre dels altres, trobar
possibles col-laboradors, socis o inversors.
Es tracta d’intercanviar informaci6 i contac-
tes, i d’establir relacions amb persones que
comparteixin interessos professionals. Fem
networking per avancar en la nostra carrera,
per augmentar la nostra visibilitat i per mi-
llorar la nostra xarxa de contactes. Es tracta
d’intercanviar contactes per fer negocis’
resumeix.

“Al nostre pais ens agraden molt les relaci-
ons humanes, perd només amb la gent que
coneixes, ens costa molt arrencar a parlar
amb un desconegut, argumenta Pedro
Sanchez, country manager de Viadeo per a
Espanya i Portugal.

Un mercat amb molt de potencial

No obstant, i tal com coincideixen els experts
de Xing amb els quals hem consultat, la
companyia de networking on line d’Open
Business Club AG, “el potencial de mercat de
parla hispana és immens. Lespanyol el par-
len més de 420 milions de persones, té més
parlants nadius que l'angles i és la quarta
llengua més parlada al mén, després del xi-
nes mandari, 'hindi i I'anglés. Amb més de
420 milions de parlants d’espanyol i 90 milions

L’error més comiu és oblidar

els contactes tan aviat com els
aconseguim... N’hem de tenir cura.

per comencar a funcionar

Estableix un
objectiu a llarg
termini. el networking
€s una eina molt util, pero
lenta. Per aix0 resulta
fonamental armar-se

de paciéncia: qui va a una
trobada o introdueix el
seu perfil en un portal
especialitzat pensant

que hi gestionara de
seguida una venda

o0 hi tancara un negoci
esta abocat al fracas.

Es un cami, no

pas una finalitat.

El que és ideal, segons
els experts, és afrontar

el networking com una
activitat que ens permetra
millorar i ampliar les nostres
relacions interpersonals.
La resta, fer negoci, és
secundari, pero, si es fa
una bona feina, acaba
arribant.

Menys, pero de
qualitat. La confianca és
la clau d'un bon networking.
Davant aquells que assegu-
ren que el que importa és

el nombre de contactes,

la majoria dels especialistes
coincideixen a defensar

la qualitat enfront la
quantitat: “és important

que els contactes que hi
aportem, tant en la modalitat
off line com en l'on line,
siguin de confianca, que ens
reconeguin i ens recomanin
perqué no ens malmetin la
reputacio”, assenyala Pedro
Sanchez. |, en aquest sentit,
recorda com pot arribar a ser
de perjudicial incloure en la
nostra xarxa de contactes
persones les intencions reals
de les quals desconeixem.
Sigues transparent. s
important ser honest, tant en
la nostra presentacié com en

els contactes que manegem.
No inventem ni aportem
dades de les quals no
estiguem del tot segurs.
Tingues cura de la
teva xarxa. un dels
errors mes greus en la gestio
d’un networking és oblidar
els contactes un cop han
estat fets. Sense pressionar
ni incorrer en el constrenyi-
ment, és bo que de tant en
tant els recordem qui som i
que continuem estant aqui.
Si aconsegueixes preacordar
una reunié de treball,
segueix-la, no la deixis
marcir. “Es tan important
construir la teva xarxa com
mantenir-la adequadament.
De fet, és aixi com es
retroalimenta”, recorda
Marquez. | continua acudint a
tots els esdeveniments que
tinguin alguna cosa a veure
amb el teu negoci.

d’internautes, el mercat espanyol és un dels
mercats on line amb més creixement del
mén”.

Comparteix tots els teus contactes
Tal com ho defensa Pedro Sdnchez, “l'avan-
tatge del networking on line és que no és
intrusiu, no t'interposes en la vida ni en
l'activitat de ningu, tens més disponibilitat i
és més immediat. A més, es multipliquen les
oportunitats professionals de forma expo-
nencial: si jo tinc 100 contactes directes, en
un segon nivell aquests contactes poden
arribar a 30.000 i en un tercer nivell a
300.000" Les claus per fer-ho tan bé com es
pot passen pels factors segiients:

44

El perfil
del ‘networker’

uan es tracta de networking
on line, el perfil de I'usuari
és el segiient:
H Ronda els 30-40 anys, tot i que
cada vegada comenca a ser més
habitual entre els directius de
més de 50 anys que han comprés
la importancia de la Xarxa.
M SOn professionals qualificats,
normalment en llocs directius,
emprenedors i persones de negoci;
“la rad és que so6n les persones
amb carrecs directius les que
disposen d'una amplia xarxa de
contactes”, segons Xing.
B Segons estadistiques de Viadeo,
el 71,6 % so6n treballadors per
compte alié, el 14,1% sén
empresaris fundadors, el 7,5%
son freelances o autdbnoms
i el 6,8% s’engloba dins la
categoria “altres”.
B A Espanya, el sector més
nombros és el que s’engloba
dins d’'assessories i serveis,
seguit del de noves tecnologies.
En el cas del networking off line,
el perfil professional s’eleva, ja
que alguns esdeveniments porten
implicita una taxa d’inscripcié. En
qualsevol cas, solen ser directius,
inversors i empresaris els que
hi participen majoritariament.



»» Configurar una bona identitat digital. Ha
de ser transparent, clara i concisa. No pot
incloure més de tres paragrafs i ha d’estar
redactada contenint tots els termes clau que
ens poden identificar i que més tard podran
servir com a paraules clau en els buscadors.
“Per aix0 és molt important tenir molt en
compte que si ens adrecem a un mercat inter-
nacional el nostre perfil ha d’estar traduit a
tots els idiomes que ens puguin interessar, no
només a l'angles, perque la paraula clau en
qliestio salti als buscadors de tots els paisos
susceptibles d’esdevenir un mercat poten-
cial’ assenyala Séanchez.

En aquest perfil has d’explicar bé qui ets, que
has fet, qué busques i que ofereixes. Es impor-

Si vols arribar
a un public
estranger,

tradueix
el teu perfil

a altres

idiomes (

tant incloure-hi no tan sols les dades actuals,
sind també les anteriors, de tal manera que a
través de les nostres experiéncies professio-
nals previes o dels centres de formacié on ha-
gim cursat els nostres estudis també hi puguin
apareixer possibles contactes.

No oblidis que el teu perfil ha de seduir a
primera vista. Per aixo, a més d’'una bona
redaccié, és imprescindible incloure-hi una
fotografia que no sigui de cabina de fotografia
instantania. Donen un bon resultat les que
tenen un fons natural. En qualsevol cas, evita
el vestit i la corbata si no és que resulta im-
prescindible. Un perfil amb foto es visita tres

44

\ contactos |

Dinars de negocis Marqueze
Un exemple del nou networking off line

| nou networking off line té lloc

a través d'esdeveniments, congressos,
esmorzars i trobades informals.
Es el tradicional “cara a cara”. Emilio
Marquez en va ser un dels pioners
a Espanya a través de les “Comidas
de Negocio Marqueze”, promogudes
per la companyia Networking Activo.
“La primera vegada vaig aconseguir reunir
27 persones, la segona 42, 63 la tercera,
82 la quarta, 110 la cinquena, 170 la sisena
i 210 la setena. A partir d’aqui vam resoldre
llancar-nos amb la primera jornada
de networking, en la qual vam reunir
250 professionals de tota Espanya”.
En aquesta mateixa linia, el “Club de
Inversiones y Exportadores” organitza
trobades d’empresaris interessats a invertir
en un pais determinat amb I'ambaixador
espanyol que hi esta destinat.

Guia dels millors
portals per teixir
els teus contactes

dentificar clients, col-

laboradors, oportunitats de
negoci, recomanacions, com-
partir experiéncies professio-
nals... les utilitats dels portals
de contactes son diverses. Aqui
t'oferim una seleccié d’alguns
dels portals amb més éxit:

Www.viadeo.com

Va néixer el 2004 ija |vindec
ha superat el milié
d’usuaris. Va arribar
a Catalunya el gener
d'aquest any. S'hi
entra mitjancant la
invitacio d'un usuari,
no hi ha accés lliure.
El 70% de les fun-
cions son gratuites, perd per accedir al
30% restant, i sobretot per accedir als
perfils concrets, has de pagar. El preu
mitja és de 5 euros/mes.

www.xing.com

Els usuaris poden XING
escollir entre un
compte estandard
gratuit i un compte
Premium de paga-
ment, amb funcions
avancades i serveis | £ e
exclusius addicionals. | f_ e
Les quotes ronden
els 5,95 euros/mes. Compta amb
2,13 milions d’usuaris a 197 paisos i
s'edita en 16 idiomes.

Www.econozco.com

Ofereix serveis
gratuits i esta previst
que inclogui també
serveis de valor
afegit que suposaran
un petit cost per als | Sm ©

usuaris. Entre les for- | = m e
mes de financament —
futur té previst oferir
serveis personalitzats per a empre-
ses i associacions. Compta ja amb
150.000 usuaris.
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ppvegades més que un sense foto. I inclou-hi
totes les dades que poden interessar: bloc,
pagina web... i, per descomptat, actualitza'l
periodicament.
Genera confianca. Per generar confianca a
través del perfil és bo que totes les dades que
hi incloem siguin veritables. Hi pots posar el
teu telefon i el teu correu electronic, perod
l'avantatge que tenen les xarxes socials és
que et permeten canalitzar la gent cap a tu
sense haver d’oferir dades personals. De nou,
insistim en la necessitat de no convidar qual-
sevol contacte a la teva xarxa, sin6 tan sols a
aquells dels quals tens una garantia absoluta
de serietat, no convidis desconeguts. Una
quantitat minima de contactes rondaria els
dotze. Segons els estudis que ha fet LinkedIn,
“els perfils amb més de vint contactes tenen
fins a 34 vegades més possibilitats de ser
contactats que els que tenen menys de cinc
contactes” En qualsevol cas, més de 150 con-
tactes donen una impressio de candidat poc
serios.
Com que en una xarxa on line és dificil establir
una relacié binaria de confianga, el nostre
consell és que tractis de fidelitzar els contac-
tes que ja tens. Que et coneguin i et recone-
guin, i que sempre puguin parlar bé de tu.
Tingues cura de la teva reputacié. Es
important que els teus contactes no ama-
guin dobles intencions. Ni tu has de pecar
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Un perfil amb vint
contactes es veu fins

a 34 vegades meés
que un amb cinc

34

“Ara estic
molt més
ben informat”

Antonio Nunez, director

de Restauracio

principi d’any em va arribar un e mail

convidant-me a entrar a Viadeo. Vaig
redactar el meu perfil i I'hi vaig introduir
sense gaires expectatives, i al cap d'unes
setmanes van comencar a arribar-me
adreces de bloc i perfils de professionals i

proveidors del sector. M'hi he anat introduint

cada vegada més i he descobert que hi ha
informacio que em va molt bé”, resumeix
Antonio Niifiez, director de Restauracio
d’una empresa familiar d’hostaleria que
inclou el restaurant La Casuca, el bar El
Chozu, la taverna La Fromaggerie i I'hotel
Santo Domingo. “Ara m‘acaba d’arribar la
ressenya d'un concurs de sommeliers que

m'interessa molt, perqué em permet entrar
en contacte amb aquests professionals, tant

per contractar els seus serveis com perd
emanar-los informacié o assessorament”.

Reconeix que encara no ha fet servir la xarxa
de networking per buscar clients, “pero si és
cert que em permet donar a conéixer el meu

negoci a tots els usuaris de la xarxa”. “Esta

clar que s'amplia la capacitat d'arribar a més

clients a baix cost”.

www.neurona.com

Abans de ser [~
adquirida pel ey
“gegant” europeu
Xing, el juny d’aquest
any, aquest portal “
espanyol comptava
jaamb la gens S t—
menyspreable xifra
de 835.000 usuaris a
Espanya i América Llatina. Les seves
caracteristiques principals fins ara
han estat que era completament
gratuit i que estava especialitzat en
el sector del marqueting i les vendes.
Després d'integrar-se en Xing, esta
prevista la introduccio de nous
serveis addicionals, que aguesta
vegada si seran de pagament.

www.linkedin.com

El servei basic és e
lliure, perd més ampli
que altres portals.
Permet construir

el perfil digital, <>
fer preguntes i
realitzar presenta- —
cions. Compta amb
11 milions d'usuaris a
10 paisos dels cinc continents, la
majoria a Estats Units. En ser d'Us
lliure ha de financar-se a partir de
publicitat o de partners. Encara no
té pagina en espanyol. Els seus
detractors li critiquen la concepcio,
més com a directori que com una
auténtica comunitat de contactes.

Fonel e pempir

www.networkingactivo.com

D’Us gratuit, per
entrar-hi s’ha d’'omplir |-————
unformulariqueha | = — =
de ser acceptat per —
I'organitzacio. =
Funciona com un — =
complement a la ‘ —
xarxa de networking |—————
off line. Els usuaris

son professionals relacionats amb

les tecnologies de la informacio,
emprenedors i business angels.

Busquen provocar la viralitat, que

aguesta xarxa es conegui cada vegada

més pel boca a orella. En I'actualitat }}
compta amb uns 7.000 usuaris.




f&:“ “La nostra empresa s’'ha recolzat
en el networking per poder créixer”

Raul Andrés, director de Garaje 30

P> d'oportunista, tractant de vendre costi el

que costi des del primer moment. Amb
aquesta mena d’actituds transmets una
imatge poc seriosa, dificil de rectificar amb el
temps. “Un dels problemes més habituals és
el de persones que en la seva joventut han
publicat continguts prometedors dels quals
després es penedeixen. Per evitar aquest
tipus de riscos, el millor és posar molta cura
enl'elaboracié del perfil professional, perque
en indexar el teu nom o el de la teva empresa
a la Xarxa el primer que surti sigui el que tu
vols que es vegi’, diu Sdnchez.

Selecciona les xarxes més adequades. “Hi
ha moltes xarxes socials, pero n’has d’escollir
aquelles que s'ajusten més a les teves neces-
sitats. L'ideal és apuntar-se a dos o tres por-
tals’, recomana Marquez. En general, per
desenvolupar un networking eficag defuig els
portals oberts i gratuits, perqueé s’acaben
convertint en simples directoris. Solen ser
més rendibles a llarg termini les “arees veda-
des” tancades. En la majoria dels portals tens
l'opcié de connectar-te gratis o de contractar
un servei Premium. El servei real de networ-
king s’acostuma a donar a través de les sec-
cions de pagament.

Sigues més actiu. No n’hi ha prou amb ins-
criure el teu perfil, has de participar activa-

EI millor networking és el que es fa
dempeus. Ofereix una capacitat més
creativa i és més participativa, pero
I'has de combinar amb el networking
on line, perqué és en aquestes xarxes
on pots oferir i intercanviar informacio
de manera immediata i moure de debo
la teva xarxa de contactes”, assegura
Rail Andrés, director de Garaje 30, un
garatge tecnologic per a emprenedors
amb la finalitat que puguin treballar en
grup desenvolupant el co-working.
Destaca que “el networking off line i on
line ens ha servit per a tot. El nostre
projecte s’ha recolzat en el networking
per créixer i hem provat totes les
opcions possibles, amb la finalitat de
buscar sinérgies, intercanviar contactes
i donar valor als altres projectes”.

El seu consell és apuntar-se a totes les
xarxes on line.

ment en la xarxa i fora d’ella. Es a dir, partici-
par en els forums, renovar el teu bloc,
introduir noves dades del teu perfil o de la
teva empresa que puguin aportar més inte-
res a la resta dels usuaris, aportar-hi infor-
macié sobre la teva carrera i la teva activitat.
Els experts consideren que n’hi ha prou amb
connectar-se dos cops per setmana. Ah, i
apunta’'t també a esdeveniments off line.

Isabel Garcia Méndez

Oblida els portals
100% oberts

I gratuits:
s’acaben

convertint
unicament
en directoris

www.ejecutivasonline.com

Es una xarxa privada,
formada per més de
500 dones professio-
nals que intercanvien
informacié amb
I'objectiu de millorar
la seva qualitat de
vida, tant en I'ambit
personal com en el

l eme—b

-5

professional. Es gratuit. Requereix

invitacio.

Wwww.mujeresdenegocios.net

Es el servei gratuit
de networking on
line del Cercle de
dones de Negocis.
L'objectiu és també
compartir informa-
cio, coneixements i
contactes, només
que aqui obren la

m!un-—nu.m

porta a fer negocis i transaccions

on line.

www.twitter.com

Es més una xarxa
social que una xarxa
professional
propiament dita.

Es el boom dels
darrers mesos per
la senzillesa del seu
maneig i perque, a
més de les eines on

e
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line, també permet el networking
via mobil. Va néixer el mar¢ de 2006.

Es gratuit.
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= Basic

Quins sén els recursos productius? N'hi ha cap que demani una atencié especial?

Fes I'organigrama d’un centre escolar que contingui els organs, les persones i els col-lectius
seglients: professors, claustre, consell escolar, personal administratiu, alumnes, director, cap
d’estudis, vicedirector, secretari.

Classifica els elements seglients en capital no corrent o corrent: un ordinador, folis, diners en
efectiu, mateéries primeres, un programa informatic, un camio, gasolina.

Representa I'organigrama d’un supermercat segons els tipus de productes que hi pots comprar.

Ets emprenedor? Puntua les preguntes seglents de I'1 al 5 segons que la resposta sigui menys
0 més positiva.

v

. T'estimula enfrontar-te a nous reptes?

. Tens predisposicid per assumir riscos?

. Ets una persona a qui agrada agafar la iniciativa en situacions complexes o delicades.

. Generalment, dediques les hores que calgui per fer bé una tasca o portar a terme un projecte.

u h~w N

. Encara que es tracti de persones que no coneguis, et consideres una persona que es rela-

ciona facilment amb les altres.

6. Consideres important tenir autonomia en el treball?

. En el cas que les teves decisions no siguin correctes, t'importa assumir-ne la responsabi-

litat?

. Sens dubte, et pots definir com una persona independent i enérgica.

. Normalment ets capac de preveure i anticipar-te als fets.

10.

Abans d'iniciar un projecte, estableixes per escrit els objectius concrets que vols assolir.

11.

Tens formacié o experiéncia en el sector on vols iniciar el teu negoci?

12.

Ets una persona acostumada a treballar en equip i coordinar grups de treball?

Taula

© © ® N o

11.

1.6. Test sobre el perfil emprenedor. Font: www.camaramadrid.es

Quines son les caracteristiques que s'associen a |'esperit emprenedor?

Per que s'associen la innovacio i la creativitat amb |'esperit emprenedor?

Que s’entén per delegar?

Es el mateix un grup de treball que treballar en grup? Raona la resposta.

Pel que fa a les habilitats socials de I'emprenedor, qué és el més rellevant de la comunicaci¢?
Posa un exemple empresarial o professional on quedi clar que el que volem expressar no sempre

és el que entén el nostre interlocutor.

Argumenta si el pla de recursos humans finalitza amb la formacié i la contractacié d'un
treballador.




12.

Aparella les frases segtients:

h 4

a.

b.

C.
d.
e
f

La utilitat és un dels conceptes 1. per entendre els altres i fer-se entendre.

2. poden condicionar la concessio del financament

Els canvis sén una font important \ , .
a I'hora d’emprendre un projecte.

L'entorn és el marc extern engloba el calcul dels costos salarials.

Les caracteristiques de I'equip huma d’idees de negoci.

El taranna negociador és important gue forma part de la idea de negoci.

o VAW

El pla de recursos humans en el qual les empreses desenvolupen la seva activitat.

= Avancat

13.

14.

15.

16.

17.

18.

Per que el pla de recursos humans ha d’incloure la gesti¢ de personal posterior a la seva
contractacio?

El teu company és el reclutador de venedors d'una empresa de visitadors medics. Demana-li que
complimenti el teu professiograma de comercial (veure figura 1.9), puntuant de I'u al quatre les
diverses opcions. Després, inverteix els papers.

Conforme als conceptes de producte augmentat, valor afegit i utilitat, defineix la idea de negoci
de les activitats i productes centrals seglents: una tintoreria, una perruqueria de dones i una
empresa de jardineria.

Raona la veracitat o falsedat d'aquestes frases: Els diners son un bé de capital. La formacio
personal és un procés continuat en la vida dels treballadors. No és el mateix un treball en equip
que un equip de treball. Tota comunicacié demana verificar que la informacio ha estat compresa
per I'emissor. Un conveni col-lectiu és I'acord que fixa exclusivament les condicions de tipus
salarial per a cada sector.

En Pere Llopis i I'’Arcadi Benet, amics des de la infantesa, treballen en empreses distintes com a
electricista i lampista, respectivament. Fa temps que es plantegen associar-se per emprendre un
negoci que ofereixi serveis integrats, tant a les llars com a altres empreses: des de serralleria fins
a electricitat, passant per lampisteria, sistemes de seguretat o rehabilitacié d'edificis. En aquest
sentit, i gracies a les dades que manegen a les seves respectives empreses, han detectat un
creixement significatiu del volum de negoci en habitatges (rehabilitacio) i, sobretot, en hostaleria
(modernitzacio de bars, hotels i restaurants). Es per aixd que pensen centrar el seu negoci en una
oferta adrecada a les empreses, perd sense descuidar els treballs a domicilis particulars i les
reparacions d’urgencies de 24 hores, per ser aquest un servei ben pagat i que els pot donar a
coneixer al mercat. Com a claus de I'exit, en Pere i I’Arcadi apunten la professionalitat i la serietat
i, a part de pretendre prestar un bon servei, rapid i eficac, pensen contractar les assegurances
oportunes, aixi com donar garantia per les reparacions que fan. Identifica-hi el producte central,
el producte augmentat, el valor afegit i la utilitat del negoci que plantegen emprendre en Pere i
I’Arcadi.

Llegeix el text seglient i contesta les preguntes que vénen a continuacio:
Els 5 errors més comuns dels emprenedors

El cami de I'emprenedor no és facil, i és molt freqiient cometre errors. En sén habituals els
seglents:
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 Equip huma inadequat. Es més important I'equip que la idea. Hi ha moltes idees, perd sén
pocs els que sén capacos de portar-les a la practica amb exit.

» Estar mancat de planificacié. Molts se centren tant en la idea, que s’obliden d’investigar

en profunditat el mercat al qual adrecen el seu producte.

» Falta d’informacié del sector. Molts emprenedors troben una idea que pertany a un sector

determinat que desconeixen per complet. Es fonamental, per evitar errors o inconvenients,
buscar |'assessorament d’especialistes en la matéria.

 Falta de control. Al principi hi ha pocs ingressos i moltes despeses. Cal portar un estricte

control de despeses que permeti estalviar la quantitat més gran de diners. Cal ser conscients
de quines despeses son superflues i quines sén imprescindibles. A causa d'una mala gestié dels
diners, sobn moltes les empreses que fracassen tot just quan comencen a fer-se un forat en el
mercat.

» Falta de paciéncia. Si la idea és bona cal donar-li I'oportunitat de madurar. Bancs o inversors

ho saben i per aix0 sol-liciten previsions de 12 mesos o0 més als emprenedors que tenen
necessitat de recursos per posar-se en marxa. L'elaboracié d'un pla de negoci o empresa evita
precisament pensar a curt termini i veure el negoci com una cosa més estable o permanent
en el temps.

a. Per qué el mercat és important a I'hora de llancar un producte o servei?

b. Cita les fonts d'informacié que faries servir a I'hora de posar en marxa un negoci dins d’un
sector determinat.

¢. Quina rao explica que els plans de negoci o0 empresa incloguin previsions a 12 mesos o fins i tot
més?

d. Com influeixen els impostos en un pla de negoci?

= En relacié amb el teu cicle formatiu

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

Quins sén els recursos productius tipics del teu sector empresarial?

Dissenya el pla de recursos humans (organigrama inclos) que creguis que representa millor una
empresa tipica del teu sector.

Quins sén els motius que t'han portat a escollir els teus estudis de cicle? Escull dos motius dels
esmentats en |'apartat 2.1, a proposit de les motivacions personals o materials de I'emprenedor.

Recopila articles de premsa econdmica i revistes especialitzades per a la seva lectura i analisi,
i selecciona/crea una idea de negoci.

Defineix els conceptes de producte central, producte augmentat, valor afegir i utilitat de la idea
de negoci escollida.

Redacta el pla de recursos humans que creguis oportu per portar endavant I'empresa associada
a la idea de negoci.

Fes una posada en comu amb el teu equip de treball i selecciona les idees de negoci
més interessants.

Consensua amb els altres equips de treball una proposta comuna.



\ 4
Identifica a la perfeccio la teva idea de negoci

En Julia Puig creu que I'outsourcing o subcontractacio externa de tasques té molt de futur. La seva
apreciacio es basa en un factor que considera fonamental i que no és altre que la reduccié de costos:
per a les empreses és molt més flexible i barat subcontractar puntualment certs serveis al llarg de I'any
gue disposar-ne de manera permanent. Per la informacié que ha reunit amb Internet i amb revistes
especialitzades, en Julia ha fet el treball seglient sobre aquest tipus d’empreses, identificant i
desenvolupant els aspectes seglients de les empreses d’outsourcing.

a.
b.

Serveis caracteristics.

Pla de recursos humans.

Idees i claus per a I'éxit.

Idea de negoci: producte central, augmentat, valor afegit i utilitat.

m Solucio:

a.

Serveis caracteristics d'una empresa d‘outsourcing.

Avui dia, els serveis es poden agrupar en dues categories, els tradicionals de tota la vida i els
emergents o en auge.

Tradicionals Emergents

Transport Serveis d'Internet
Missatgeria Gestioé de morosos
Administracio Contractacioé de personal
Neteja i manteniment Consultoria informatica
Seguretat Marqueting

Taula 1.7. Serveis d’outsourcing tradicionals i emergents. L'administracio és un dels serveis més gastats. Abasta des
de la fiscalitat fins a la comptabilitat, passant per les nomines o els tramits administratius.

Pla de recursos humans d‘una empresa d‘outsourcing.

Per a la prestacié de determinats serveis (administracié, informatica...), cal comptar amb personal
qualificat amb titulacié especifica. En canvi, per a altres (seguretat, neteja...) no caldra. En Julia
ha de recordar que els professionals que contracti sén la targeta de visita de I'empresa. Si vol que
la imatge de I'empresa s'associi a estabilitat i confianca, no és convenient un alt index de rotacié
en el personal. Un organigrama logic seria organitzar |'empresa en atencié als serveis que s'hi
presten. Per exemple, si en Julia decidis especialitzar-se en |'outsourcing de serveis administratius,
I'esquema organitzatiu podria ser el que pots veure en la figura 1.13.

Fig. 1.13. Organigrama en funci6 dels serveis prestats.
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Idees i claus de I'éxit d'una empresa d'outsourcing.

Mimar el client. El tracte personalitzat és fonamental. El client ha de valorar que compensa
ser un gran client a I'empresa del Julia abans que un client més entre els molts que sén atesos
per les grans empreses.

Estar al dia. L'entorn empresarial és molt canviant. Els serveis i els coneixements dels que
presten els seus serveis en altres empreses s'han d’actualitzar constantment.

Aprofitar les noves tendencies. No tan sols cal actualitzar, sin6 també ampliar. Les noves
arees d'outsourcing solen ser les més rendibles.

Seleccié dels professionals. De la seva capacitat i valua dependra que I'empresa d’en Julia
renovi contractes i que sigui recomanada a altres empreses. Es important tractar de fomentar
I'estabilitat i la integracié de I'equip huma.

Idea de negoci d'una empresa d'outsourcing.

Atenent als quatre conceptes que hem vist al llarg de la Unitat, podem distingir:

Producte central. La idea central esta clara: prestacié de serveis a altres empreses.

Producte augmentat. En certs casos, la prestacié de serveis es pot orientar a particulars
0 a I’Administracié publica. També és possible utilitzar el personal qualificat per impartir
CuUrsos.

Valor afegit. L'atencié personalitzada és I'element clau de les petites empreses. Cobrar
en diversos terminis o oferir descomptes per contractar més d‘un servei sén politiques
habituals.

Utilitat. Les solucions o beneficis que una empresa espera d'una empresa subcontractada
son qualitat (bon servei i rapidesa en I'execucio), professionalitat (serietat i claredat),
confidencialitat (la discrecié és important si es treballa amb les dades de diverses empreses)
i disponibilitat (quan el client truca cal respondre de manera immediata).

Qualitat Confidencialitat

Facilitat de
pagament

Tracte personal

Particulars

Cursets

Administracié publica

Descompte

[l = Producte central per lots

[ ] = Producte augmentat
[ ] = Valor afegit Disponibilitat

[ = Utilitat

Fig. 1.14. Definici6 de la idea de negoci d'un outsourcing.
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El principal objectiu de I'empresa és:

a. L'obtencié de beneficis.

b. La promocié del benefici social.

c. Totes dues son certes.

Que creus que és el que justifica la divisié or-

ganitzativa de les empreses en arees especia-
litzades?

a. Més creativitat.
b. Més productivitat.
¢. Meés especialitzacio.

Un bé de capital corrent:
a. Es un molt habitual.

b. Es un que contribueix de forma permanent a
I'activitat empresarial.

¢. Esun que té poca renovabilitat.

Son habilitats socials rellevants a I’hora d’em-
prendre un negoci:

a. El taranna negociador, el lideratge i I'esperit
positiu.

b. L'autorealitzacio, el reconeixement social i la
personalitat.

c. El treball en equip, la cooperacié i la comuni-
cacio.

Una iniciativa emprenedora (assenyala’n la

certa):

a. Eslimita a I'ambit empresarial.

b. Depen d'un descobriment o una innovacié.

¢. ldentifica oportunitats per fer alguna cosa di-
ferent.

Quin no és un requisit per ser empresari a
Catalunya?

a. Tenir nacionalitat espanyola.
b. Ser major d'edat.
c. Tenir lliure disposicié de béns.

Iniciativa emprenedora i esperit emprenedor
tenen en comu:

a. La posada en marxa d'activitats economiques.
b. L'assumpcié de riscos.
c. Solen requerir innovacio.

Efectivitat

8. Pel que fa a les xarxes socials:

10

11

12

13

14

a. El que és fonamental és tenir contactes.
b. Es relaciona amb un professional poc qualificat.

Es cert a) sempre que es faci servir Internet
com a suport.

Per a una empresa, el cost salarial depén:

a. Del salari que s'ha de pagar.

b. De les quotes abonades a la Seguretat Social.
¢. Les dues son certes.

El professiograma ens ajuda a:

a. ldentificar les caracteristiques técniques i pro-
fessionals d'un candidat.

b. Millorar la gesti6 dels recursos humans.

¢. Escollir una professié d'acord amb unes carac-
teristiques concretes.

Pel que fa a la cotitzacié a la Seguretat Social, els
costos laborals de tenir un assalariat ronden el:

a. 20% b. 35% c. 45%

La idea de negoci:

a. Eslaidea entorn de la qual s'estructura el negodi.

b. Esta associada sempre a una innovacié tecno-
ldgica.

¢. Esel que motiva els canvis (tecnoldgics, legals,
socials...).

Els conceptes que s'associen a la idea de ne-

goci son:

a. Producte central, producte augmentat, valor
diferenciat i utilitat.

b. Producte central, producte augmentat, valor
afegit i utilitat.

c¢. Denominacié, serveis associats, elements dife-
renciadors i experiencia.

Camaron que se duerme se lo lleva la corrien-
te és un refrany castella aplicable:

a. A la constant utilitzacié que experimenten les
idees de negocdi.

b. Al fet que sense formacié permanent els canvis
ens poden sorprendre amb el pas canviat.

c. Alanecessitat de gaudir amb la idea de nego-
ci escollida.
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