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RESUM

Aquest pla d’empresa, s’ha realitzat amb la finalitat d’investigar, si pot ser viable, la idea que li
va sorgir al meu home, d’estalviar energia en els habitatges d’'una manera ecologica, aprofitant
la mateixa energia natural.

El projecte, es diu sistema Autovent i consisteix en instal.lar un tabique separat de la paret uns

5cm aprox que consta d’un sistema de autoventilacié natural, que permet que circuli I'aire
calent a lhivern i l'aire fred a l'estiu, regulant la temperatura natural de les llars, ja que
d’aquesta manera es pot estalviar considerablement I'energia, cosa que repercuteix en la
factura de la llum.

Es tracta d’evitar en gran mesura la llum eléctrica, ja que és molt costosa i s’encareix cada
vegada més, a més de ser perjudicial per al medi ambient.

Disposem d’energia natural que amb aquest sistema, pot circular per donar més confortabilitat
als habitatges.

Finalment, realitzat el pla d’empresa, el projecte ha resultat viable, cosa que ens fa molta
il.lusié, ja que pensem posar-lo en marxa en un futur.

Paraules clau:

Aprofitament, energia, estalvi, natural, ecoldgic, confort
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INTRODUCCIO

El motiu per realitzar aquest projecte de Pla d’Empresa, és investigar si pot ser viable, un
sistema d’autoventilacié en les parets dels habitatges d’'uns 5 cm aprox, que per una banda,
permetra aprofitar I'aire calent a I'hivern, i per altra banda, [laire fred, a I'estiu. D’aquesta
manera, s’aconsegueix estalviar energia amb la consegiient reduccié econdmica a la factura de
la llum.

Aquest sistema, optimitzara I'equilibri de la temperatura interior de I'habitatge, bloquejant
'emissio de la temperatura de I'exterior sobre les parets de la fagana, creant una barrera
natural d’aire.

El principi del sistema Autovent, es basa en la conduccié de 'aire de I'habitatge a través d’una
serie de circuits que faran circular l'aire en zig-zag per la camera creada a I'efecte. A I'hivern
I'aire calent de I'estanga esta a la part superior, d’'on és absorbit per la bocana i mitjancant un
extractor es fara circular a través de la paret fins a la bocana inferior d’on és expulsat i puja un
altre cop fins a dalt de manera natural. En aquest moment ja ha escalfat la camera i torna al
circuit de I'estancga.A l'estiu, el sentit de I'aspiracié s’inverteix, absorbint la bacana inferior I'aire
fred i fen-lo passar a través de la camera fins la bacana superior, refredant la camera i tornant
al seu circuit natural baixant fins a la bacana inferior de nou.

La finalitat, si realment el projecte resulta viable, seria posar-lo en marxa. En un principi,
compaginar-lo amb les nostres feines i més endavant, si tot funciona adequadament, pot ser
una oportunitat de negoci rendible que ens permeti dedicar-nos completament, cosa que ens
agradaria, a causa de la incertesa que hi ha actualment al moén laboral, en aquests temps de
crisis.

Justificacio

La idea d’aquest projecte va sorgir del meu home, llsrael, com la necessitat de trobar un
sistema que ens permeti estalviar energia (calefaccié i l'aire condicionat), ja que el cost
actualment és molt elevat i cada any s’encareix més. Aprofitant els coneixements técnics i
I'experiéncia laboral de 30 anys que té en el sector, juntament amb els meus coneixements
academics adquirits en la carrera de ciéncies empresarials i actualment en el grau d’ADE.

Aquest sistema d’autoventilacié d’aire, pretén per una banda optimitzar I'equilibri de la
temperatura interior del mateix habitatge, amb la rellevancia economica, que aixd suposa, ja
que si 'habitatge, permaneix a una temperatura estable, no és necessaria massa calefaccio i
aixo passa també amb l'aire condicionat.l per altra banda, la vessant socioambiental, ja que el
sistema permet estalvi energétic, contribuint a la reduccié de 'emissié de gasos contaminants.

S’ha investigat per Internet i s’ha trobat que existeixen unes ajudes i subvencions de la
generalitat per emprenedors que a més a meés estan relacionats en projectes de mediambient i
estalvi energeétic.

Gracies a I'experiéncia de I'lsrael, en el sector dels tancaments i aillaments de tot tipus
d’estructures, tenim el coneixement de qué actualment no hi ha cap sistema al mercat, que
aprofiti el mateix aire de I'habitatge per estalviar energia. També s’ha investigat per internet i
tampoc s’ha trobat cap altre sistema com aquest. Per tant, creiem que és un producte
innovador.

A partir d’abril del 2013 es va aprovar el procediment Basic per a la certificacid de I'eficiencia
energeética dels edificis. Per aix0, els habitatges nous han de tenir el certificat energetic que és
un document que descriu les caracteristiques de l'edifici des del punt de vista del consum
d’energia i d’emissions de CO2.

El fet de tenir el sistema d’autoventilacié, també contribuira a obtenir aquest certificat.
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Objectiu i abast

e Els objectius generals o finals

L'objectiu final que es pretén assolir amb aquest projecte, és investigar per descobrir si el
producte pot ser viable i si finalment és aixi, i es veu que hi ha oportunitat de negoci,
posar-lo en marxa.

e Els objectius especifics

1. Crear una pagina web amb la intencié de donar a conéixer el producte. Aquesta web
pretén reflectir clarament el funcionament del producte. Aixi com els avantatges
economics i com contribueix I'estalvi energétic al medi ambient.

2. Crear un cataleg amb I'esquema i funcionament del producte per oferir els possibles
clients.

3. Investigar la forma juridica adient per desenvolupar l'activitat a casa, ja que en un
principi, només necessitem un despatx i aix0 puposa estalvi per no llogar un local.

4. Investigar les ajudes de la Generalitat que ofereix als emprenedors i també les
possibles subvencions per acollir-nos, en relacié al tema energétic i medi ambiental.

5. Informacio referent a la reglamentacié i els permisos necessaris.
o Necessitats a cobrir

Que els clients disposin d’'un sistema amb el qual poden estalviar energia, reduir el cost de
la factura de la llum i contribuir a la reduccioé de la contaminacié al medi ambient.

e Com cobrir la necessitat?

Pretenem crear una Web i un cataleg com s’ha fet referéncia en el punt 3.2.
També el client disposara de tota I'informacié necesaria per coneixer el funcionament i els
avantatges del sistema, d’'una manera personal.

e FElements de diferenciacio

Aquest projecte esta emmarcat dins dels sectors de la climatitzacio i I'eficiencia energética.
Dintre d’aquests sectors, compten amb I'element de diferenciaci6 de producte Unic i
innovador, ja que no existeix actualment cap sistema similar.

e Pdublic objectiu
El puablic objectiu, té un abast molt ample:

1. Habitatges, edificis, comergos,... Qualsevol espai on es vulgui estalviar energia de
I'aire condicionat i/o calefaccié., oficines, botigues, escoles, etc.

2. Constructors: amb l'objectiu de qué a I'hora de vendre, tinguin el punt fort que dona
un habitatge amb aquest sistema incorporat. Tindran un valor afegit als habitatges.

3. Promotors.

Comptem amb els clients de 'empresa on treballa I'lsrael, perqué ja coneixen la seva
manera de treballar i en un futur poden ser clients potencials per aquest nou producte.
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1. ANALISI DE L’ENTORN
1.1. ENTORN GENERAL

1.1.1 Entorn politic

En lactualitat la crisi fiscal en les principals economies i la legislacié6 governamental afecta a
I'empresa. Existeixen restriccions al comerc i una inestabilitat politica i social profunda.

Una correccié d’estimul monetari no convencional que porta a un augment de les tases
d’interés mundial.

Els nivells d’interés estan historicament molt baixos i no es pot esperar que aquests nivells
d’'interés es mantinguin per sempre. Desgraciadament, com també succeeix als bancs centrals,
la inflacié pujara en el futur.

Un augment dels preus del petroli a nivell mundial com conseqliéncia de la major incertesa
geopolitica o interrupcions en la produccié de petroli. L’acord amb Iran ha impactat a la baixa
del petroli perd adverteix que les incerteses en el mercat energétic tendiran a que aquests
preus puguin per tant s’ha de preparar.

Els politics no estan per la labor sobre els decisions de les energias renovables. Hi ha un lobby
energetic molt poderos.

Per tant, aquests factors de I'entorn creen incertesa a la societat i aix0 afecta al consum de les
families.

1.1.2 Entorn legal
Per la posada en marxa del projecte s’han de tenir present les seglents lleis:

Reial decret Legislatiu 4/2004, de 5 de marg, per qual s’aprova el text refés de la Llei de
I'Impost de societats (vigent fins al 31 de desembre de 2014).

La llei d'empreneduria que contempla la figura de 'emprenedor que protegeix la responsabilitat
limitada i es beneficia d’aquesta responsabilitat, per tant I'habitatge habitual no podra ser
embargada, per els deutes empresarials o professionals, sempre que no estigui afecta a
I'activitat i el seu valor no superi els 300.000€.

Llei 37/1992, de 28 de desembre, de I'lmpost sobre el Valor Afegit.

Que recau sobre el consum i grava, en la forma i condicions previstes per la Llei, les
operacions de lliurament de béns i prestacions de serveis efectuades per empresaris o
professionals.

La llei 14/2013, de 27 de setembre, de recolcament als emprenedors i a la seva
internacionalitzacio.

La llicencia o comunicacié d’'activitat o d’obertura que acredita que el local compta amb les
condicions d’habitabilitat i s adequades per acollir I'activitat econdmica a la qual se li destina,
sense causar molesties a tercers.
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1.1.3. Entorn economic

En relacié a I'entorn econdomic, actualment existeixen alts nivells estructurals d’atur a les
poblacions i segons experts del forum economic mundial (WEF), les economies avancades es
troben en un estat perillés per la seva situacio fiscal com a resultat d’'aquest atur i de I'actual
subempleo.

La confianga dels inversors esta regressant, segons el FMI que espera un creixement de I'1%,
perd no obstant aix0d, alguns riscos subsistissin, com un potencial canal de créedit disfuncional
que dificulta el creixement del crédit privat i la dificultat d’accés al finangament a agents de
petita grandaria. Per tant a consequéncia d’aquestes barreres per aconseguir credits, el
consum es frena.

L’IVA, actualment esta excessivament alt, i aixd és un handicap a I'hora de consumir, ja que a
més del cost del pressupost s’ha d’afegir aquest impost, per tant les factures creixent
considerablement.

Un aspecto positiu per aquest projecte és que degut a que la llum i el gas seguéis pujant
considerablement, la gent esta molt concienciada de que I'energia és molt cara.

1.1.4. Entorn sociodemografic i cultural

L’entorn sociodemografic i cultural també té barreres rellevants per el desenvolupament del
projecte, degut a la disparitat severa d’ingressos i la inestabilitat politica i/o social. Juntament
amb les crisis alimentaries i la irrupcié d’'una pandémia que son els dos principals riscos globals
del segment social.

Per altra banda, existeixen factors com les tendéncies del comportament global a I'estil de vida
i la consciéncia ecologica que suposen una rellevancia positiva perd encara, aguesta
consciencia és escassa i la societat en molts casos, no dona els suficient valor a I'estalvi i
I'eficiéncia energetica.

1.1.5. Entorn tecnologic

Actualment les noves tecnologies dR+D, infraestructures cientifiques i el ampli ventall
d’'innovacions constants, faciliten el desenvolupament de la societat a incorporar-se facilment
als suports tecnologics. Aixd és molt positiu i afavoreix al projecte Autovent ja que es vol
desenvolupar principalment a través d’Internet, mitjangant la web.

1.1.6. Entorn ambiental

L’entorn ambiental és molt rellevant per el projecte Autovent, principalment per la vessant que
suposa l'estalvi energétic i la reduccié contaminant per el medi ambient.

En l'actualitat, les actituds cap al medi ambient de la societat estan canviant, la gent tendeix a
conscienciar-se meés pero encara existeix una manca d’informacié molt gran.

Falta de mitigacié del canvi climatic i poca adaptaci6 mediambiental de les economies, crea
una barrera que no permet incrementar la prioritat en el consumidor a projectes de eficiencia
energeética.
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1.2. ENTORN ESPECIFIC

L’entorn especific on es desenvolupara el proyecte avarca les zones geografiques del
Maresme, Barcelona i Girona.

La ubicacié dels despatxos pretenen que sigui al Maresme, concretament a Sant Cebria de
Vallalta, que és el nostre habitatger habitual. | realitzar les visites que siguin oportunes als
clients i consumidors.

Es un entorn que disposa de petites empreses de tancaments d’al.lumini i d’instal.lacions de
calefacions i aire condicionat, que ofereixen serveis d’aillaments, perd no suposen una forta
amenaga perque no disposen de cap sistema semblant al nostre.

A la zona del Maresme, les empreses son petites i d’escassa especialitzacid. Les empreses
meés grans i especialitzades, es centran en Barcelona i Girona.

1.2.1 Rivalitat entre competidors

Actualment la competéncia més directa que existeix a la zona on es preveu comercialitzar el
producte i que poden tenir el mateix public objectiu sén:

e Empreses de Tancaments de Al.lumini: ofereixen finestres i portes amb doble vidre
per el aillament del fred. Perd aixd no suposa una forta amenaca ja que no ofereixen
cap servei com Autovent. | aquestes finestres suposen un cost elevat per els
consumidors i no es garantia d’estalviar.

e Empreses de serveis d’estalvi i eficiéncia: sén organitzacions que proporcionen
serveis relacionats amb el consum energétic en les instal.lacions d'un usuari
determinat. En aquest grup s’inclouen empreses de serveis energeétics, certificacio
energetica, consultores, verificadores, auditories energetiques, etc.

Aquestes empreses tampoc suposen una forta amenaga ja que només s’encarreguen
de l'assessorament, i @ més a més, els imports de les factures que cobren per aquest
assessorament és elevat.

Per la zona del Maresme i Girona gairabé son inexistents, es centren més en la zona
de Barcelona.

e Calefaccid de districte: La calefaccié de districte és una innovacido a Espanya en
mateéria de gestid energética. Segons alguns estudis, pot arribar a constituir una
reduccié d’'un 68% de les emissions contaminants derivades de la climatitzacio i I'aigua
calenta sanitaria de les llars, a més d’'un considerable estalvi en I'economia de les
families. Perd aquestes instal.lacions requereixen una gran inversié inicial, per la qual
cosa el seu mercat objectiu se centra en el sector residencial, sanitari i hoteler. Aixi i tot
per les seves cracteristiques, no €s un sistema idoni per a zones amb baixa densitat
demografica. La implantaci6 més gran de la calefaccié de districte es produeix als
paisos nordics, Russia i Europa de I'Est. La seva penetracié a Espanya és encara molt
reduida.

e Empreses térmiques: climatitzacié: (calefaccio i refrigeraci6), calderes eficients amb
estalvi de consum. Com les empreses de tancaments d’al.lumni estan molt expandides
per tota la zona sectorial, perd no ofereixen el mateix producte perqué comercialitzen
amb calefaccions i refrigeracio.
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1.2.2. Amenaga de l'entrada de nous competidors

A curt termini no existeix una forta amenaca per I'entrada de nous competidors ja que es tracta
d’'un sector que esta en desenvolupament, Per tant, les barreres d’entrada sén grans. En canvi
a llarg termini podria suposar una amenaga, ja que el sector de I'eficieéncia energética tendeix a
créixer, la gent cada vegada pren més consciencia dels seus beneficis i demana més
informacid. Per tant, en un futur, lamenaga de nous competidors pot ser més forta.

1.2.3. Amenaca de l'ingrés de productes sustitutius

Els productes substitutius com les tecnologies sostenibles solar o edlica sén opcions a les qual
es recorre per tal de estalviar energia i disminuir la contaminacié, perd aix0 té una
desaventatge per part del producte ja que suposa un cost molt elevat per el public objectiu. A
part de les habitatges que no s6n d’obra nova s’haurien de rehabilitar.

Les energies renovables: per exemple solar fotovoltaica per generar electricitat solar térmica
també és molt costosa.

1.2.4. Poder de negociacio dels proveidors

Ja que el sistema de Autovent estara instal.lat en la seva totalitat per I'lsrael, només es
necessita el proveidor de les plaques, que es poden comprar en qualsevol botiga de materials
de construccié. Aixi com les turbines, extractors i tots els petits elements que sén necessaris
per al sistema. Per tant, el poder de negociacié amb els proveidors no suposa cap amenaga.

En un principi, la idea del projecte és oferir el servei a un public objectiu reduit, per aquesta rad
no sera necessari la negociacié amb els proveidors.

1.2.5. Poder de negociacio dels consumidors

Els consumidors amb la contractacié dels nostres serveis, poden rebre unes condicions
especials amb un servei de qualitat i assessorament que a més a més, suposara un estalvi i un
benestar que en altres empreses de I'entorn no trobaran.

Per tant, aquest servei diferenciador, ens pot donar més avantatge competitiu i més poder de
negociacié amb el consumidor final.

1.3. IDENTIFICACIO DELS PUNTS CLAUS DEL NEGOCI

Els punts claus del negoci s6n els seguents:

Aspectes economics: el valor d’'un edifici segons el seu consum energétic depén dels atributs
técnics del mateix edifici i de 'activitat de I'usuari en el mateix. La rehabilitacié energética pot
revaloritzar fins a un 10% un habitatge. Aix0 suposa un estalvi per al client.

Aspectes mediambientals: el projecte esta focalitzat en el desenvolupament sostenible i la
reduccié de contaminacié al medi ambient. També suposa satisfaccié per al client.

Aspectes diferenciadors: el sistema que s’ofereix és innovador i el servei de qualitat, amb
costos de produccié baixos.

Assessorament personalitzat per a cada client del producte i dels avantatges que pot oferir, aixi
com les ajudes i subvencions que pot aconseguir.
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1.4. RESPONSABILITAT SOCIAL CORPORATIVA

Amb el projecte Autovent, es té la intenci6é de oferir als clients un producte segur, de qualitat
que permeti estalviar i millorar el seu confort, contribuint a no contaminar, amb la millora que
aixo suposa per el medi ambient. Segons I'ilnforme GTR 2014, I'eficiencia energética resulta
molt avantatjos econdOmicament per a un pais amb una dependéncia energeética tan alta de
I'exterior (76%).

El balan¢g comercial negatiu d’Espanya és en gran manera un problema energétic i la
rehabilitacié d’edificis pot generar grans estalvis, a més d’altres importants beneficis econdomics
i ambientals: reduccié en I'is de I'energia i emissions, s’evita la contaminacio relacionada amb
I'extraccid i la combustio.

Per altra banda, creiem que la relaci6 amb el client és molt important, per tant volem establir
vies de comunicacié per coneéixer les seves necessitats: s’aplicara un protocol en cas de
possibles queixes o reparacions del producte, aixi com facilitar informacié transparent dels
serveis i els contractes. | no portar a terme marqueting exagerat o enganyos.

També es pretén aplicar la tecnologia neta que suposa no produir efectes secundaris o
transformacions al equilibri ambiental o als sistemes naturals amb la reduccié de deixalleries no
biodegradables

Amb els proveidors es pretén tenir la responsabilitat del compliment dels compromisos.
2. PLA DE MARQUETING

2.1. ESTRATEGIA DE SEGMENTACIO

L’estratégia de segmentacié escollida és la diferenciada, ja que una vegada realitzat I'estudi de
mercat s’ha arribat a la conclusié que la millor estratégia, és oferir el nostre producte, segons
les necessitats de cada un dels tipus de segments, portant a terme, diferents combinacions del
marqueting mix, per adaptar-se.

Hem decidit dirigir el producte i servei a més d’'un col.lectiu i adaptar i personalitzar segons les
demandes de segments de clients diferents, ja que no és el mateix, el particular d’'un habitatge
que un promotor o constructor de molts habitatges, o una escola o un hospital. Disposem d’un
public objectiu heterogenic i per tant és un ventall molt ampli.

Es creara un cataleg de productes ajustat i diferent per a diverses tipologies de clients:
Particulars amb alt nivell de renda

Resta de particulars

Constructors i Promotors

Espais publics: escoles, hospitals, etc.

Es vol que els clients valorin el tractament diferencial o especialitzat i volem donar aquest valor
afegit, amb la nostra capacitat per adaptar i personalitzar el nostre producte i servei. Tot aix6
amb les vies d’accés adequades als diferents tipus d’usuaris (canals de distribucio, tipus de
productes, vies de comunicacid, etc.)

2.2. NINXOL DE MERCAT

Després d’estudiar el mercat, hem comprovat que existeix un ninxol de mercat en el sistema
d’aprofitament i estalviament del sistema energéetic amb assessorament al client, en el que
podrien trobar lloc. Existeix un gran nombre d’empreses petites de tancaments perdo que
abasten molts productes i per tant tenen una mancanga d’especialitzacio de I'aillament.
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Per altra banda, no valoren I'assessorament al client. Per tant, es veu potencial de creixement
en aquest segment, ja que oferim un producte nou, diferent dels productes existents en el
mercat, per aquesta finalitat.

S’ha optat per realitzar una segmentacio, dividint el mercat en grups: per comprendre millor les
necessitats i els desitjos dels consumidors. Grups de consumidors que tenen la mateixa
caracteristica, per poder satisfer les seves necessitats: segmentacié socio-econdmica: és a dir,
anar aquell segment que tingui el poder adquisitiu més elevat o menys. També que tingui
determinat nivell d’estudis (requereix més assessorament) i que visquin en determinades zones
geografiques (interior i muntanya més fred que en la ciutat).

El grau de satisfaccié que tenen els consumidors respecte als productes que poden cobrir les
necessitats del nostre, és baix, ja que actualment és molt dificil trobar empreses que ofereixin
un servei de qualitat/preu/assessorament. Aix0 permet veure una oportunitat preferent cap a la
qual podem canalitzar el tipus d’accions, ja que el producte existent no cobreix bé les
necessitats del segment.

2.3. AVANTATGE COMPETITIU

L’avantatge competitiu que tenim respecte a la resta dels competidors es basa principalment en
qué oferim un producte INNOVADOR que no esta disponible en el mercat i que pot cobrir les
necessitats del public objectiu, amb els valors afegits seglents:

e SERVEIDE QUALITAT

Solida experiéncia de 30 anys en el sector de I'lsrael, el soci técnic especialista.

Es vol donar un servei de qualitat als clients, oferim I'experiéncia i professionalitat del
tecnic, en el sector. Supervisar tot el procés i constatar que el client ha quedat satisfet.
Tenim molt clar que és prioritari la satisfaccié del client, ja que d’un client, es pot crear
una cadena de clients.

Un client satisfet, és publicitat; parlara bé del teu servei a familiars, amics, companys de
feina, i aix0 creara possibles clients, que a la vegada crearan altres possibles clients.

e SERVEID’ASSESSORAMENT

Es vol donar tota la informacié i assessorament que el consumidor requereixi, per tal de
gué alhora de decidir fer la inversié en el producte, tingui informacié de les subvencions
i ajudes que hi ha disponibles per tal d’estalviar-se diners.

Per altra banda, també es vol informar de les caracteristiques técniques del producte
que el client tindra en el seu habitatge o espai.

Facilitar la percepci6 de proximitat buscant una relacié de confianga amb el client.

e PREU

Costos de produccié molt baixos per tal d’oferir un preu competitiu.

Altres empreses de la competencia, proposen altres productes per estalviar energia
perod I'inversio és molt costosa. Amb el sistema Autovent, s’esta oferint un preu molt
competitiu, sense reduir la qualitat del servei.

Sistema Autovent per una paret de 10m2 en un habitatge: 999€

e TRANSPARENCIA

Es vol donar transparencia en el producte i el servei, informant de les caracteristiques
de forma personalitzada per les exigencias de cada client, establint vies de
comunicacio per conéixer les necessitats i requeriments de cada client.
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2.4. ESTRATEGIA DE POSICIONAMENT

Posicionament basat en els elements directament atribuibles i diferencials del nostre producte,
ressaltant els atributs més poderosos i que s6n un valor afegit pel consumidor.

Per tant, qualitat i estalvi, ja que aquest sistema innovador, permet una inversié meés petita que
el que ofereix la competéncia en I'estalviament d’energia, ja que altres empreses ofereixen una
eficiencia energeética pero és molt costosa.

L’lsrael, gracies a la seva feina i experiéncia en el sector, té coneixement de com treballa la
competéncia. S’ha estudiat els catalegs de la competéncia: els materials que utilitzen, els tipus
de productes, la seva gamma, el disseny, les seves caracteristiques, etc.

| s’ha obtingut informacié dels mateixos clients de la competéncia que soén una font important
de la manera de treballar de la competencia.

2.5. COMPETENCIA DIRECTA

Degut a que el producte és una idea nova, no tenim una competencia directa ja que aquest
producte no existeix al mercat.

2.6. COMPETENCIA INDIRECTA

Empreses que tenen productes i serveis diferents, perd que poden cobrir la mateixa necessitat.
e Empreses de tancaments i aillaments metal.lics

El mercat de la fusteria d’alumini esta molt atomitzat, amb moltes empreses a la provincia de
Barcelona i Girona, i es tracta d’'un sector madur. Les fusteries més enfocades al mercat d’obra
nova han de posseir capacitat economica per financar els treballs, per aquest motiu, les
empreses de nova creacio s’orienten cap al mercat de la reforma. Per altra banda, en aquestes
empreses tenen l'inconvenient de no comptar amb ma d’obra especialitzada, ja que no existeix
suficient personal format en alumini. Es dediquen a la fabricaci6 i instal.lacié6 de tancaments,
pero abasten molta gamma de productes: tendals, mampares de bany, sostres, etc.

El perfil d’'aquest tipus de competéncia és d’empreses amb productes estandarditzats i
mecanitzats de baixa qualitat que no donen servei d’assessorament. Tenen molta preocupacio
en guanyar participacio, volum i vendre al preu que sigui, és a dir, subsistir.
S’ha realitzat una busqueda per Internet i s’ha obtingut les dades seguents:
e QDQ. Empreses de tancaments d’alumini: trobades 122 a Barcelona
16 al Maresme
30 a Girona
En aquest cas, els principals competidors sén:
Aluminios lluro: empresa ubicada en Matar6 i Calella (Maresme).

Hermanos Almansa : el Masnou i Barcelona

Aislamientos Prietos, S.L a Barcelona
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2.7 Competencia de substitucio

Empreses que tenen activitats a través de productes que estan allunyants del producte o servei
gue estem oferint, perd que també venen a cobrir el mateix tipus de necessitats.

1. Empreses de serveis d’estalvi i eficiencia: Només s’encarreguen de I'assessorament, pero
no només de l'estalvi energétic, també ofereixen assessorament d’altres serveis. Per tant, no
es dediquen nomeés a l'eficiencia energeética, sino que és un servei més per a 'empresa.

A Barcelona: 9 empresesEesoluciones: ubicada a Barcelona

El servei que ofereix aquesta empresa: el client decideix estudiar la possibilitat de
reduir els seus costos energétics, s’ofereix un estudi gratuit per avaluar si, aplicant
criteris d’eficiéncia energética, es pot transferir estalvis al client. S’elabora un analisi de
la millora d’eficiéncia.

Aquestes empreses donen uns pressupostos de millora molt costosos que proposa una
inversié molt gran per al client.

2. Calefacci6 de districte: Diverses localitats espanyoles ofereixen petits sistemes de calefaccié
de districte.

Districlima: a Barcelona. Amb una web molt interessant.

Ha posat en marxa una xarxa per més de 50 edificis

2.8. ESTRATEGIA DE MARQUETING: MARQUETING MIX

2.8.1 Definici6 dels productes i serveis

El sistema dona servei a dos tipus de demanda

Sistema INTVENT

1 Calefaccio
2 Camara

3 Turbina

4 Bocanes

e Sistema AUTOVENT: totalment autonom, es pot instal.lar en qualsevol llar, establiment,
local que ja tingui instal.lat un aire acondicionat.
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Sistema AUTOVENT

1 Aire Acond
2 Camara

3 Turbina

4 Bocanes

e Sistema INTVENT: sistema integrat en calefaccions i sistema d’aire acondicionat,
integrats centrals o individuals.

L’acabat final dels dos productes esta condicionat per les necessitats de I'habitatge, ja que
tots els elements visibles sén pintables i de facil integracio.

El pack de la turbina va empaquetat amb una caixa comercial impresa en colors blaus i
blancs i conté els seglients elements: turbina, bocanes, dos colzes, interruptor/convertidor.
La qualitat del producte resideix en la seva utilitat, energética i de confort. Pretén optimitzar
el consum energétic de totes les superficies habitables que requereixen mantenir una
temperatura constant a baix cost.

L’aire condicionat necessita una embranzida i el sistema Autovent vol ser aix0 precisament.

Pel seu senzill disseny d’instal.lacié, es pot instal.lar per persones de diferents gremis, com
a paletes, instal.ladors de doble paret o tabicadors polivalents. Per aixo en un futur es pot
subministrar com un pack d’instal.lacié sempre amb I'assessorament del técnic
telefonicament o per Internet, per tal de certificar el producte i el control de qualitat,
preservant aixi la garantia de la instal.lacio.

Els dos productes sén de llarga durada i no és necessari gairebé manteniment, ja que
només la neteja de les bocanes i la turbina.
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La resta de productes que hi ha al mercat en aquest moment, actuen en I'exterior de
I'habitatge, de manera que Autovent és I'oferta que no necessita modificar I'estructura exterior
de la facana.
D’altra banda, interactua en la distribucié interior de I'aire condicionat i de calefaccié de
I'habitacle amb total autonomia.

2.8.2. Politica de preu
El calcul del preu, és una estimacié basada en els costos que variara en funcié del tipus

d’instal.lacié i la intencionalitat del consumidor. En el cas d’habitatges de nova construccio,
s’arribara a un acord amb promotors i constructors para la fixacié dels preus.

Instalacié tabique 24€m2
Pack Autovent/Intvent 450€ 10m2
Visita, medides, venda y postvenda 50€ x pack
Pared 10m2 740€ + IVA
Extres 25€ mt
Zocalo Autovent lineal
Cornisa Autovent
Distribucio 45€
Transport i personal 65€ hora

El benefici del servei sera d’'un 30% o 35% depenent del client.

Es un producte nou, competitiu amb els productes que més similitud tenen amb les
prestacions que ofereixen, per tant es converteix en un preu de referéncia.

Descompte

El descompte sera proporcional al nivell de demanda per el client.

A major quantitat demandada de la comanda més descompte

A més metres = a més descompte de l'instal.lador del panell de guix laminat.
A més metres = a més packs de autovent x cada 10 metres

A més packs de autovent = a més descompte.

Pagament

A la proposta del projecte  40%
Al lliurament i instal.laci6  60%

2.8.3. Politica de comunicacio
e Logotipo

El logotip es reproduira en els packs del producte i en tota la publicitat que es doni (tarjetes,
catalegs, triptic, etc...) i anira acompanyat de les dades de localitzacio de 'empresa
(telefon, web, adreca postal i electronica)
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e Web corporativa
A la web, els usuaris podran informar-se de les caracteristiques dels productes i els

serveis que oferim. A més, disposaran d’una bustia de suggeriments per comentar
gualsevol problema que tinguin.

e Adreca electronica

A més dels canals basics de comunicaci6, com el teléfon i el fax, és pretén crear una
adreca electronica per contactar d’'una manera més rapida i economica.

e Blogg
Es vol crear un blogg, amb la finalitat que 'usuari disposi d’un altre canal de

comunicaci6 i estigui informat dels articles relacionats amb el producte, noticies del
sector, links, etc.

2.8.4. Promoci6 i Publicitat

e Triptics

Amb les nostres dades de contacte, per enviar a clients potencials oferint els
avantatges del nostre producte.

e Targetes corporatives

Per distribuir en qualsevol comerg, establiment o lloc on poden sorgir possibles clients.
e Promocions anuals

Per potenciar la sortida dels productes. Oferim descomptes a clients que ja han utilitzar
el nostre producte, o per a familiars 0 amics. Aquestes promocions es volen oferir en
triptics de publicitat que s’enviaran per correu a les adreces dels clients, o els seus e-
mails.

e Participar en exposicions i fires

Assistir i participar en les exposicions i fires relacionades amb el sector, ja que pot ser
una forma positiva d’interaccionar amb constructors i promotors.

e Publicitat en diaris locals.

Aquesta pot ser una bona opci6 pero s’ha d’estudiar el preu.
e Diptic

Per realitzar “buzoneo” en diferents zones de particulars.

e Pagines grogues

Es un servei gratuit que pot captar possibles clients.
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2.9 ESTRATEGIA DIGITAL

Som conscients que estar present a la xarxa i disposar d’'una bona identitat digital s’esta
convertint en una eina que ens pot ajudar en el nostre desenvolupament professional, per tant,
en la nostra web, volen crear un espai, utilitzant els mitjans 2.0. Per comunicar-nos i estar
relacionats amb els clients i usuaris, per tal de fomentar la interactivitat i 'intercanvi agil i eficac
d’'informacié entre els clients i els usuaris. Els clients disposaran d’aquests espais per fer els
seus suggeriments o solucionar els dubtes que tinguin i els usuaris veuran el nostre producte i
els avantatges que té. Pensem tenir la web en constant evolucié per tal de millorar i oferir un
millor servei. Oferir un canal online on formalitzar les queixes o suggeriments per tal d’evitar la
dispersio de missatges per tota la xarxa, amb un format Util i participatiu.

Creiem que en un futur pot ser util la creacié d’'un blog, amb articles relacionats amb I'entorn
medio ambiental i les avantatges de I'eficiéncia energética i del nostre producte. On els usuaris
podran escriure els seus comentaris. Intentant actualitzar amb certa periocitat els continguts

També comptarem amb el sistema d’alertes de Google, per tal de que ens arribi un e-mail cada
cop que el nostre producte o alguna paraula clau sigui mencionada.

2.10. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIO

Pretenem utilitzar una estrategia de distribucio fisica, amb una planta Gnica que sera en un
principi un despatx al nostre habitatge. Per aixd hem de crear un disseny de cataleg molt
atractiu, per oferir als clients.

L’objectiu és conseguir un servei superior en valor afegit en relacié6 amb el cost. La minimitzacié
d’aquest cost s’aconsegueix eliminant les activitats que no aporten valor afegit.

Per la distribucié del producte, utilitzem el canal indirecte curt, sense intermediaris. Venen
directament el producte al client, la qual cosa ens permet un control total sobre la qualitat del
producte i el servei.

2.11. ESTRATEGIA DE BRANDING

Creiem que es aplicable la creacié i diferenciacié de marca del nostre producte, sobretot en el
cas de la turbina és convenient registrar la marca Autovent.

e Logotip: en un principi hem creat aquest logotip, pero potser més endavant afegim
algun canvi, com per exemple, posar-li color dins de les lletres.

T S T
N7 2
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e Llegenda

Sistema de distribucié de l'aire

e Eslogan

Autovent amortitza la teva energia

e Paraules claus que volem que els consumidors tinguin en ment per difernciar-nos de
la competencia: Qualitat/Preu Cost/Estalvi

3. PLA DE RECURSOS | OPERACIONS
3.1. ESTRATEGIA DE PRODUCCIO

L’estratégia de produccié que perseguim és la de reduccioé de costos, sense subcontractar la
produccio, per tal d’obtenir més beneficis i poder oferir un producte més econoémic i competitiu.
El proveidor de les plaques és el tabiquer, al qual li demanem la comanda segons els metres
quadrats de I'habitatge del client.

També volem donar una molt bona qualitat del producte i un servei al client eficient amb un
servei postvenda per millorar en tot el possible, la satisfaccio del client: complir amb els terminis
de lliuraments, oferir productes personalitzats adaptats al client, evitar errors i en el cas de que
sorgeixin corregir-los, serveis de reparacions, etc).

Innovacié tecnologica en els productes. No oferir un producte estandard siné que es pugui
adaptar a les necessitats dels clients. Depenent de I'espai que tinguin en els habitatges.

Volem estar oberts a possibles canvis per adaptar-nos a la millora dels nostres productes.
Pretenem ser flexibles en aquest aspecte, ja que sabem que moltes empreses es veuen
abocades al tancament per no renovar-se i quedar obsolets els seus productes.

Per altra banda, es vol reduir al maxim el temps d’espera del client del procés productiu:

adaptar-nos a la comoditat del client, el procés pot trigar només 1 dia d’instal-laci6 i altre per
realitzar el control de qualitat, factura i garantia, que pot ser fins i tot el mateix dia.

3.2. PROCES PRODUCTIU

1.- El client contacta amb nosaltres i demana una 1a visita.
2.- El dia acordat, el tecnic visita al client per prendre mesures i ajustar el pressupost.
3.- El técnic contacta amb el client per comunicar-li el pressupost.

4.- El client accepta el pressupost i lliura la proposta de treball i una bestreta del 40% del
pressupost.

5.- Planificacio del treball: el técnic contacta amb el tabiquer per donar-li la proposta de treball.
6.- 1a visita d’obra:
12 fase: mirar, coordinar i planificar el treball amb el tabiquer. | acordar un periode de temps

fins a la 22 fase. Aquest mateix dia, el tabiquer es queda a treballar.

7.- . 2a fase: amb la feina que ha realitzar el tabiquer, el técnic instal-la les bocanes, el
cablejat la turbina Autovent, les reixetes de les bocanes i 'encés/apagat de I'equip.

8.- 2a visita d’obra: control de la qualitat, factura i garantia.
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L’operacio de fabricacié de la turbina es produeix al magatzem i tot el muntatge dels materials
que puguin requerir-se.

L’'operacio d’instal-lacié consisteix en la col-locacié del producte ja muntat en I'habitatge del
client. El tabiquer s’encarrega de transportar i deixar instal-lat les plaques i llavors el técnic
Israel d’instal*lar el sistema i la turbina Autovent i de realitzar la supervisié de la feina feta, per
donar el vist i plau i la garantia al client.

FABRICACIO

Figura n°l. Procés productiu

3.3. ESTRATEGIA DE RECURSOS MATERIALS

Degut a que només fabriquen la turbina que en realitat es compra i el técnic realitza les
modificacions oportunes i algunes petites feines de taller, la fabricacié es pot realitzar en el
magatzem destinat a taller.

3.3.1.- Immoble i instal-lacions

L’'immoble esta situat en un habitatge de dues plantes del carrer principal, amb accés directe a
dos carrers, una per la part superior i I'altre per la part inferior.

El taller esta situat a la planta baixa de I'habitatge, destinat a la fabricacié de les turbines
Autovent i a les feines de manteniment i reparacio que és requereixin, que disposa de una gran
varietat d’eines. També disposem d’un petit magatzem.

El despatx i les oficines, estan situats a la planta superior.
Instal-lacions i subministres disponibles:

e Aiguaillum

e Teléfon, mobils i Internet

e Calefacciod i Aire condicionat

Contemplem la possibilitat en un futur de llogar un local per tenir un punt d’exposicié i venda,
amb la intenci6 de donar més sortida comercial al producte.

3.3.2. Mobiliari
e 2taules
e 6 cadires
e 2 armaris
e Prestatgeries
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3.3.3. Tecnologia informatica.

Actualment disposem de dos ordinadors tipus PC (sistema Windows XP), 1 ordinador portatil,
dues impressores, paquet informatic Office. Estem interessats en I'adquisicié d’'un programa
informatic per planificar les feines i portar el control de I'estoc, inventari i les entrades i les
sortides del material, com les eines del taller.

Copia de seguretat: es realitzara una coOpia de seguretat setmanalment, de les dades
disponibles en el PC, ja que es considera que és important per evitar situacions de pérdua de
documents per error, pujades de tensid, etc.

3.3.4. Sistema de comunicacio
Una linia telefonica fixa, un fax i dues linies de teléfons mobils.
Linia d’accés a Internet ADSL.

3.3.5. Transport

El proveidor del material que és el tabiquer, transporta les plaques al domicili del client, per
tant no es necessari contractar un transport adicional, ni el lloguer o compra d’un transport, ja
que practicament el material de la feina la porta tot ell.

L’lsrael s’encarregara de portar les turbines Autovent, el cablejat, les bocanes i les eines
necessaries per la instal.lacid, a I'habitatge del client. Per portar aquest material, no és
necessari un transport gran, ja que és un volum petit i amb el nostre vehicle es pot portar.

Disposem de dos vehicles:

e Volkswagen Golf: destinat per realitzar les visites comercials.

e Ford Fiesta: destinat a transportar el material de fabricaci6 i les eines.

MATGATZEM ~ CLIENT

| .&I

Eines del tabiquer

OFICINES

Turbines Autovent i eines
Figura n°2. Diagrama logistic de transport de materials
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3.4. PLA LOGISTIC

3.4.1. Aprovisionament i compres

L’aprovisionament del material de fabricacié, que en aquest cas, son les turbines, s’efectuara
una vegada realitzada la confirmacié de la comanda per part del client. Per tant, en aquest
aspecte, no és necessari un estoc. Quan el técnic té la confirmacio del client. S’encarrega
d’anar al magatzem i compra la turbina adequada pel client. Com que és una turbina estandard,
no hi ha problemes de falta d’existéncies, ja que es pot adquirir en qualsevol magatzem.
Després, I'lsrael realitza les modificacions necessaries en el nostre taller per fabricar la que
sera la turbina Autovent.

Per altra banda, I'lsrael s’encarregara de posar-se en contacte amb el proveidor tabiquer per
realitzar la comanda de les plaques.

El responsable de fer les compres d’aprovisionament de fabricacié i taller sera l'lsrael que
també s’encarregara de realitzar les comandes. També sera el responsable de la manipulacié
de totes les peces de fabricacid i de gestionar el seu funcionament.

Actualment es compta de gran quantitat d’eines al taller, gracies a la feina de [Ilsrael,
practicament disposem de tot el necessari per la fabricacid de les turbines i les possibles
reparacions. L’Israel s’encarregara del reaprovisionament peridodic de les eines, demanant la
quantitat necessaria per reomplir la quantitat consumida del producte, amb el programa
informatic de control d’estoc, amb avis de minims.

La responsable de laprovisionament del material d’oficina, targetes, triptics, publicitat i
subministraments seré jo, amb el programa informatic excel. Disposar d’un estoc i demanar en
funcié d’aquest estoc, entrades i sortides, sense excedir-se de les existéncies, ja que no convé
tenir molta quantitat.

3.5. PLANIFICACIO TEMPORAL DE LES ACTIVITATS

Creiem que pot ser util per la planificacié de les activitats un diagrama de hitos. Ja que és un
meétode simple per determinar el calendari de les activitats del procés productiu i ens permet
determinar la data de finalitzacio de les tasques del tabiquer per poder comencar les tasques
d’instal.lacié de les turbines i les tasques de control de qualitat, en el cas de no poder
coordinar-les per al mateix dia. D’aquesta manera, podem tenir sempre un control dels dies
d’espera del client.

Activitats Data de finalitzaci6

12 visita d’'obra i 12 fase (Instal.lacio
plagues tabiquer)

22 fase (Instal.laci6 sistema Autovent)

22 visita d’obra
(control de qualitat, factura i garantia)

Figura n°3. Diagrama Hito
S’ha previst realitzar un cronograma amb la planificacié de la produccié de les vendes previstes
segons cada epoca de I'any.
La turbina Autovent, esta previst que les vendes siguin més altes a I'época prévia a I'estiu, per
guan arribi el calor, tenir el sistema instal.lat, i a 'época prévia a I'hivern, per quan arribi el fred.
D’aquesta manera es pot fer una previsié de les époques de baixa i més alta produccio.
La turbina Invertit, esta previst per les vivendes que disposen de sistema integral d’aire
acondicionat o calefaccio, és a dir, que no tenen els aparats fisics, sino que tenen un sistema.
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Figura n°4. Cronograma planificacio produccio TOTAL : 77

3.6. DISSENY ORGANITZATIU

3.6.1. Organigrama

Figura n°5. Organigrama

ADMIMISTRADOR ADMIMISTRADORA,

AJIDANT TECHIC

3.6.2. Descripci6 de llocs de treball

L’empresa tindra la forma juridica de Societat Limitada, per tant, estara constituida per al meu
home i jo mateixa.

e Administrador: Soci 1 — Israel
Técnic especialista en instal.lacions i muntantges de tancaments i aillaments metal.lics,
amb 30 anys d’experiencia professional en el sector. Experiéncia comercial.

e Administradora: Soci 2- Teresa

Técnic Superior en Administracié i Finances, Diplomada en Ciéncies Empresarials i
finalitzant el Grau d’ADE, amb 10 anys d’experiéncia professional en gestié de tasques
administratives i 5 anys d’experiéncia de Responsable Administrativa.

e Ajudant del técnic: en el cas d’époques puntuals amb una comanda de gran volum de
feina que interessi, amb contracte d'obra i servei i un curs de formacié. Depenent
jerarquicament dels dos Administradors.

3.6.3. Descripci6 de funcions
e Administrador: Coordinar i supervisar el procés productiu i realitzar el procés técnic de
fabricacid. (visites amb els clients, gestié de les comandes a proveidors, control de
qualitat, etc.). Atencié i assessorament técnic, cobrament. Control de estoc del
magatzem i taller
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e Administradora: Comptabilitat, fiscalitat, tasques administratives, realitzaci6 de les
comandes de material administratiu i publicitat. Accions de marqueting. Control de
estoc material d’oficina.

e Ajudant de técnic: ajudar al técnic en totes les tasques que siguin encomanades,
principalment: suport en la fabricacié de les turbines i suport en les instal.lacions del
sistema Autovent. No és necesaria I'experiéncia professional. Perd és valorable uns
coneixements tecnics.

3.7. ESTRATEGIA DE RECURSOS HUMANS

3.7.1. Seleccio6 de personal

L’Israel sera I'encarregat de la seleccioé del personal, en funci6 de les seves necessitats. Hi ha
dues vies: demanar a les Oficines de Treball de la Generalitat (OTG), el SOC (Servei
d’Ocupacié de Catalunya) o per al boca-orella, dins del sector, I'lsrael pot demanar per alguna
persona que estigui interessada en la feina, ja que sobretot en aquesta epoca de crisis, hi ha
molta demanda de joves que volen incorporar-se al mén laboral. El perfil és de joves que es
trobin en situacié d’atur. Amb una entrevista i una petita prova per veure com es desenvolupa la
persona.

Es pretén realitzar un contracte d’obra i servei en funcié del temps que duri la feina, per tant
contracte temporal, ja que es produira en moments puntuals amb volum de feina, que d’lsrael
no pugui fer-se carrec i convingui no perdre el client.

3.7.2. Promoci6

L’Israel donara una formaci6 abans de comencar per qué tinguin els coneixements oportuns i
de politica d’empresa. Aquesta formacio, creiem que anira molt bé a aquests joves, ja que
seran coneixements técnics.

3.7.3. Retribucié

En relaci6 a la retribucio volem informar-nos del sou que pertany segons el gremi i considerar la
possibilitat d’augmentar un tant per cent segons el que li pertoqui.

També es possible que depenen del col.lectiu, edat, tipus de contractacid, existeixen
bonificacions a la Seguretat Social. En aquest cas, també es pot mirar de incrementar el sou
base, ja que interessa que el treballador estigui motivat per poder realitzar una bona tasca.

4. PLA FINANCER

4.1. ESTRATEGIA FINANCERA

L’objectiu financer que es pretén a curt i mig termini no és el de tenir una gran empresa ja que,
el nostre proposit és continuar amb els nostres llocs de treball i paral-lelament desenvolupar
aguesta idea de negoci que és la nostra il-lusio.

Per tant, com que la idea és la de tenir un negoci petit a I'abast de les nostres possibilitats,
sense grans pretensions, no necessitem finangament exterior, com pot ser un préstec bancari.
Preferim estalviar i quan disposem del capital necessari per engegar el negoci, fer-lo sense
endeutar-nos.
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4.2. OBTENCIO | CAPTACIO DE RECURSOS

Disposem d’un capital de 10.000 euros per tal d’engegar el negoci i no haver de demanar cap
finangament.

Amb aquesta aportacid, s’ha de tenir suficient per poder fer front a les despeses que es deriven
i que estan detallades en la planificacio de la tresoreria del primer any.

Per altra banda, disposem dels recursos materials suficients com les instal-lacions, la
magquinaria, les eines, etc per la posada en marxa.

Sobretot, a mesura que els clients acceptin els pressupostos i s’obtingui capital, es poden
adquirir nous recursos que es considerin oportuns, perd sempre que disposem de capital per
fer aquestes inversions i sense recérrer al deute. Aquests recursos materials una part ja
disposem d’ells i I'altra I'obtindriem amb I'aportacié dels 10.000 euros com es detalla al pla de
tresoreria.

Amb la part de benefici net que es tregui de les vendes, podriem llogar una local com a punt de
venda. No considerem la idea de la compra, ja que aix0 també suposa I'endeutament. | el
lloguer es més viable en el cas de no voler continuar amb el negoci.

4.3. PLANIFICACIO DE LA TRESORERIA

No volem assignar-nos un sou fix siné a mesura que obtinguem ingressos posar-los en un fons
comu per noves adquisicions. En el cas de la necessitat de contractar a personal ajudant,
també sera amb la mateixa politica: si contractem seria per qué el volum de vendes es molt
gran i el tecnic no es pot fer carrec, per tant un contracte d’'obra i servei que finalitzara quan
I'obra termini. D’aquesta manera a la caixa no tenim un sou fix, ni despeses de seguretat social,
que pagar cada més.

En relacié al pagament a proveidors (tabiquer i compres de turbines), quan es cobri la venda al
client es pagara al proveidor, d’aquesta manera, tampoc tindrem despeses extres. El pagament
es realitzara a mesura que el client pagui, ja que un tant per cent es cobra quan accepten el
pressupost, per tant d’aquesta part es paga al tabiquer i proveidor quan la feina estigui feta.

4.4. POLITICA DE FINANCAMENT

Disposem d'una targeta de credit a 30 dies, perd el nostre objectiu és no utilitzar-la, ja que
pretenem que el flux de caixa sigui sempre positiu, de totes maneres la tenim per utilitzar-la en
el cas que sigui necessaria.

Com que no volem endeutar-nos, no demanarem cap credit ni préstec bancari.
A llarg termini, si el negoci marxa bé i s’obtenen beneficis, tampoc es pretén invertir el capital
obtingut en plans d’inversid.
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4.5. CALCUL DE LA INVERSIO INICIAL

IMMOBILITZAT MATERIAL

Taller:
Pintura 120
Lloses 300
Total pressupost 420

Magquinaria i utillatge:

Eines 500

Carreto de transport 200

Total maquinariai utillatge 700
Mobiliari:

Prestatgeries 150

Armaris metal.lics 300

Total mobiliari 450
Total IMMOBILITZAT MATERIAL 1.570

IMMOBILITZAT IMMATERIAL

Despeses de constitucio:

Sol.licitud Denominaci6 Social i Registre Mercantil 3.006
Costos de notaria 400,09

Despeses de primer establiment:

Llicencia municipal, tases de I'ajuntament i

servei realitzat per un estudi 1.500
Total IMMOBILITZAT IMMATERIAL 4.906,09
TOTAL INVERSIO INICIAL 6.476,09

4.6 DEFINICIO DE TRES ESCENARIS DE MERCAT (OPTIMISTA,
PREVISIBLE | PESSIMISTA)

4.6.1. Escenari de mercat optimista

Considerant un mercat optimista, s’ha de mirar la capacitat d’instal.lacio entre el tabiquer i el
tecnic per poder assolir les perspectives propostes amb la maxima qualitat i terminis establerts.
Llavors en aquest cas, es podriem assolir unes vendes aproximades de 5 a la setmana, ja que
el tabiquer necessita un dia per la seva instal.laci6 i el técnic aquest mateix dia pot anar a
instal.lar el sistema amb les turbines i realitzar el control de qualitat. Per tant, considerant
I'opcié en el mercat més optimista es podriem assolir unes 22 instal.lacions aproximadament.
Aix0 suposa uns beneficis al mes de 11.198€.
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VENDES/MES FACTURACIO TABIQUER PROVEIDOR BENEFICI
UNITAT UNITAT UNITAT UNITAT
22 999 240 250 509
TOTAL
11.198€

4.6.2. Escenari de mercat previsible

Considerant les ventes d’'una forma realista amb la previsié de la planificacié que podria donar-
se i que s’ha realitzat en la planificacié temporal de l'activitat 4, tot i que és una estimacio, el
quadre seria el segiient:

VENDES/MES FACTURACIO TABIQUER PROVEIDOR BENEFICI
UNITAT UNITAT UNITAT UNITAT
5 999 240 250 509
TOTAL
2.545€

4.6.3. Escenari de mercat pessimista

En aquest cas, en el suposit de que les vendes disminueixin o fins i tot no tenir durant una
temporada, supondria la pérdua de la inversio inicial de 6.476,09€ si es produeix el primer mes
de la constitucié de la societat. Ja que si en un principi tot va bé perd més endavant
disminueixen les vendes, aquesta inversié, ja estara amortitzada.

4.7. PUNT MORT

El punt mort és el punt en el qual els ingressos igualen els costos totals, és a dir, la xifra de
vendes a partir de la qual es comencen a obtenir beneficis.

En el nostre cas, com que es realitza una aportaci6 de 10.000 euros, per cobrir aquesta
guantitat, comencgarien a obtenir beneficis a partir del tercer mes, com queda exposat en el punt
3 de planificacié de tresoreria mensual del primer any.

4.71 Calcul del punt mort el primer mes de funcionament de I'empresa:

PUNT MORT = DESPESES FIXES X 100

MARGE BRUT COMERCIAL

PM 1rmes= 1.838.7 X 100
50,95

= 3.608,83€

PREVISIO DE VENDES = 3.626,37 - 1.778,7 = 1.847,67

PUNT MORT 3.608,83
PREVISIO DE VENDES 3.626,37
MARGE DE SEGURETAT 17,54

Es veu com el punt mort queda cobert des del primer mes.
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4.8 Planificaci6 de tresoreria mensual del primer any.

AUTOVENT, S.L. Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4
SALDO ANTERIOR 5.778,25 | 7.332,59 | 8.886,93
ENTRADES
Aportacio inicial dels socis 10.000
Entrades per vendes 2.997 2.997 2.997 4,995
IVA repercutit 629,37 629,37 629,37 | 1.048,95
TOTAL ENTRADES 13.626,37 | 9.404,62 | 10.958,96 | 14.930,88
SORTIDES
Despeses inicials 5.776,09
Magquinaria i utillatge 233,33 233,33 233,33
Instal.lacions
Mobiliari
Pagaments primeres materies i 1.470 1.470 1.470 2.450
altres proveiments
Publicitat 60 60 60 60
Iva soportat 308,7 308,7 308,7 514,5
TOTAL SORTIDES 7.848,12 | 2.072,03 | 2.072,03 3.024,5
SALDO CAIXA 5.778,25 | 7.332,59 | 8.886,93 | 11.906,38
Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 | Mes 11 | Mes 12 | TOTAL
11.906,38 | 18.005,28 | 27.183,63 | 33.282,53 | 39.381,43 | 42.400,88 | 45.420,33 47.208
10.000
9.990 14.985 9.990 9.990 4.995 4.995 2.997 2.997 74.925
2.097,9 | 3.146,85 2.097,9 2.097,9 | 104895 | 1.048,95 629,37 629,37 | 15.734,25
23.994 36.137 | 39.271,53 | 45.370,43 | 4542538 | 48.444,83 | 49.046,7 | 50.834,37 | 387.445,48
4.900 7.350 4.900 4.900 2.450 2.450 1.470 1.470 36.750
60 60 60 60 60 60 60 60 720
1.029 1.5435 1.029 1.029 5145 514,5 308,7 308,7 77175
5.989 8.953,5 5.989 5.989 3.024,5 3.024,5 18387 | 1.838,7 | 51.66358
18.005,28 | 27.183,63 | 33.282,53 | 39.381,43 | 42.400,88 | 45.420,33 47.208 | 48.995,67 | 48.995,67
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Consideracions més importants:
e De les despeses inicials, descompten els 700€ de maquinaria i utillatge, que es paguen
en 3 mesos sense interessos. El primer mes 233,33€.

e Lesvendes es cobren al comptat.

e Les compres es paguen en el moment que es cobra del client, per tant no s’acomula.
e Apareix una situacié positiva, amb beneficis cada mes, sense despeses extres ni
pagaments de interessos.

4.9. PREVISIO DEL BALANC | DEL COMPTE DE RESULTATS AL FINAL

DEL TERCER ANY.

AUTOVENT, S.L. Any 1 Any 2 Any 3
ACTIU

Instal-lacions 420

Mobiliari 700

Maquinaria i Utillatge 450 450
Immobilitzat immaterial | O 0 0

ACTIU FIXE BRUT 1.570 450 450

Fons d’amortitzacio

ACTIU FIXE NET 1.570 450 450
Estocs 0

Caixa 48.995,67 | 89.561,34 | 88.441,34
ACTIU CIRCULANT 48.995,67 | 89.561,34 | 88.891,34
TOTAL ACTIU 50.565,67 | 90.011,34 | 89.341,34
PASSIU

Capital social 10.000 10.000 10.000
Reserves 40.565,67 | 39.445,67
Créditsa LT

Creditors

Proveidors

Beneficis 40.565,67 | 39.445,67 | 39.895,67
TOTAL PASSIU 50.565,67 | 90.011,34 | 89.341,34
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ABSTRACT

The reason for this Project from business plan is to investigate whether it can be feasible
system ventilating on the walls of houses, on the one hand, Hill make the warm air in winter,
and on the other hand the cold air in the summer. In this manner, energy is saved with the
consequent reduction in economic electricity bill.

The purpose of the project is viable if you really would put it up.

Initially, combine it with our jobs, my head of administrative and my man, specialist in cladding
and insulation, and later if everything is working properly, can be a profitable business
opportunity that allows us to devote us completely, which we would like, because of the
uncertainty that currently exists in the workplace, in these times of crisis.

The idea for this project cam from my husband, Israel, as the need to find a system that allows
us to save energy, (heating and air conditioning), as the cost is currently very high and more
expensive every year.

Leveraging the expertise and work experience of 30 years with my husband in the industry and
together with my academic knowledge acquired in business administration career and currently
the degree of ADE in the UOC.

This system, on the one hand seeks to optimize the temperature inside the same housing, with
economic importance, this means, because if housing a permanent stable temperature, not
required too much heat and this also happens with the air conditioning. | other hand, the socio-
environmental aspects, because the system allows energy savings, contributing to the reduction
of greenhouse emissions.

In relation to neutral, would begin to make a profit, the third month of operation of the company,
because, we will amortize initial investment of 10.000€.

In the event that bands decrease, or in the event of not selling for a while, we would lose, for the
first month, because after the third month, and will be amortized.

We would lose 6.476, 09€, for the first month, because after the third month, and will be
amortized.

But considering the sales in a realistic way, with the anticipation of planning, the balance would
be positive, as reflected in the financial plan.

Finally, thanks to business plan done; we can see that the project can be viable.
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CONCLUSIONS

Gracies a la realitzacié d’aquest pla d’empresa, he pogut veure els aspectes negatius i positius
d’aquest projecte. L’estudi de l'entorn, m’ha permés veure que actualment I'existéncia
d’empreses especialitzades en eficiencia energética, és molt escassa i extremadament costosa
per invertir en els habitatges.D’altra banda, la societat esta molt concienciada en qué I'energia
eléctrica, és cada vegada més cara i es veu predisposicié a invertir en un sistema que permeti
estalviar-la.

L’estudi del pla financer, m’ha permés veure, que amb la previsi6é de les vendes, el projecte pot
ser viable, per tant, en un futur, ens plantegem posar-lo en marxa.

Com aspecte negatiu, destacar que el fet de ser un producte innovador, la gent no el coneix,
per tant, donar-lo a conéixer, haura de ser una de les tasques més importants.

VALORACIO

El Treball Final de Grau, m’ha permés investigar, analitzar, valorar i aprendre si una idea de
projecte pot ser viable i finalment complir la ilusié de posar-la en marxa.

El Pla d’Empresa, permet pas a pas, investigar per coneéixer tots els aspectes positius i
negatius, que formen part de la possible envegada d’'un projecte. Des de I'analisi de I'entorn
fins al pla financer, sén aspectes que t'ajuden a coneixer i entendre les claus i els passos
necessaris perqué el que va comencar amb una idea es converteixi en realitat.

La guia i els consells del consultor, 'Eduard Olivares Llenas, com a tutor del Grau
d’Administracié i Direccié d’Empreses, m’han ajudat a millorar punts i aspectes d’aquesta feina

AUTOAVALUACIO

El Treball Final de Grau, m’ha permes reforgar els coneixements adquirits a la carrera de
Ciéncies Empresarials realitzada a la UOC, ja que per assolir la majoria dels apartats del Pla
d’Empresa, he hagut de recérrer a les assignatures de la carrera, aixi com a molta informacié
que he investigat per Internet i que faig referencia a la Bibliografia.

La il.lusi6 de poder estudiar tots els aspectes relatius al Pla d’Empresa per determinar si el
projecte finalment seria viable, m’ha causat molta satisfacci6 i m’ha aportat molts
coneixements.
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