


»» 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
qiiesti6 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 s
estranger, &8
tradueix 4 |
el teu perfil y
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
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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 i ja
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
escollir entre un
compte estandard
gratuit i un compte
Premium de paga-
ment, amb funcions
avancades i serveis
exclusius addicionals.
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
usuaris. Entre les for-
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.

Unitat 1
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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:
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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.

Unitat 1
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