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1. Titol, resum i paraules clau

Resum: En aquest treball de fi de grau, es pretén estudiar la viabilitat de la creacio d'un
nou bufet d’advocacia en el Vallés Occidental. Per fer I'analisi adient i més acurat,
'emprenedora, utilitza els coneixements adquirits en el grau d’Administracio i Direccio
d’Empreses. L'objectiu principal de Moragues Advocats SL, €s generar valor als seus
clients i, per aconseguir-ho, 'empresa basara els seus principals valors en I'excel-léncia,
la confianca, el compromis i la proximitat. | ens ajudarem mitjangant el simbol i 'eslégan
“Justicia i Cor”, per tal de transmetre de manera directa i sentimental sobre els nostres
clients. Per tal de executar el pla de negoci el més proper a la realitat, s’han contemplat,
analitzat i estudiat diferents ambits, analisi de I'entorn, pla de marqueting, area
d’organitzacio, gestio i recursos humans, I'area juridica fiscal, aixi com, I'area econdmica

financera.

Paraules Clau: Emprenedoria, creacié d’empreses, bufet d’advocats.

Resumen: En este proyecto final, se pretende estudiar la viabilidad de crear un nuevo
bufete de abogados en el Vallés Occidental. Con el objetivo de realizar el analisis mas
correcto y preciso, la emprendedora, utiliza los conocimientos adquiridos en el grado de
Administracion y Direccion de Empresas. El objetivo principal de Moragues Advocats
SL, es generar valor a sus clientes i, para conseguirlo, la empresa basara sus principales
valores en la excelencia, la confianza, el compromiso y la proximidad. Y nos ayudaremos
mediante el simbolo y el eslogan “Justicia i Cor”, con el fin de transmitir de forma directa
y sentimental sobre nuestros clientes. Con el objetivo de ejecutar el plan de negocios
mas proximo a la realidad, se han contemplado, analizado y estudiado diferentes
ambitos, andlisis del entorno, plan de marqueting, rea de organizacion, gestion y

recursos humanos, el area juridico fiscal, asi como, el area econémico financiera.

Palabras Clave: Emprendeduria, creacién de empresas, bufete de abogados.
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Summary: In this final project, it's pretended to study the feasibility to create a new law
firm in Vallés Occidental. In order to make the analysis correctly and accurate, the
enterpreneur, use the knowledge acquired in the degree of Business and Administration
and Management. The main objective of Moragues Advocats SL, is to generate value to
your customers and in order to achieve this, the company will base its main values on
excellence, trust, commitment and proximity. And we will help each other through the
symbol and the slogan “Justicia | Cor”, in order to transmit directly and sentimentally
about our clients. So as to execute the business plan closer to reality, different areas
have been contemplated, analyzed and studied, environment analysis, marketing plan,
area of organization, management and human resources, the legal area, as well as, the

economic-financial area.

Key Words: Entrepreneurship, business formation, law firm.
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2. Presentacio

L’any 2015, és l'any que vaig iniciar els meus estudis d’Administracio i Direccio

d’Empreses en la Universitat Rovira i Virgili de Tarragona (Reus).

Vaig decidir cursar aquests estudis ja que des de ven petita, sempre he estat vinculada
a 'empresa i sempre m’ha motivat el mén de 'emprenedoria i dels negocis. Quan era
més petita em preguntava: Que és un negoci? Quina és la satisfaccié que t'aporta una
empresa? Quins son els passos per fundar una nova empresa?.. En definitiva, tot un
seguit de preguntes que durant tota I'etapa educativa i en aquest projecte he pogut

aprendre.

Durant aquests anys, he realitzat diverses assignatures que m’han ajudat a tenir els
coneixements suficients per poder realitzar aquest projecte. Al tractar-se de la creacio
d'un negoci des de zero, he tingut que tractar amb arees molt diverses, tot seguit faré

esment de les assignatures que més vinculades estan amb aquest treball.

En I'area de marqueting he realitzat Fonaments de Marqueting, Direccié Estratégica de
Marqueting, Investigacié de Mercats i Aplicacions, e-Marketing, Marketing Industrial i de
Serveis, i Técniques de Comunicaci6é i Vendes. A I'area de Comptabilitat, he cursat,
Introduccié a la Comptabilitat, Comptabilitat Financera i Comptabilitat de Gestid. En
I'area de les finances, Inversié i Finangament. A més a més, també podria dir que m’han
servit d’ajuda les assignatures; Organitzacié d’Empreses, Comportament Organitzatiu,

Direcci6 de Recursos Humans i Direccié Estratégica.

Actualment, estic finalitzant els meus estudis amb I'esperanga de que algun dia aquest
somni de ser emprenedora es faci realitat, en aquest projecte, he gaudit i he intentat

transmetre tota la motivacié que a mi em transmetia.
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3.Introduccio

El treball que s’exposa a continuacio reflexa la creacié d’'un negoci, concretament, un
bufet d’advocats. El fet pel qual he decidit fer el treball sobre la creacié d’'una empresa
des de zero i escollir el ambit del meu treball (emprenedoria i pla d’empresa) és pel fet
que, quan acabi els meus estudis de la Facultat d’Economia i Empresa de la Universitat
Rovira i Virgili i després de cursar el grau de Dret, m’agradaria crear aquest negoci, i
gracies aquest treball podré dur a terme I'estudi de la viabilitat d’aquest projecte i veure

si és factible.

L’objectiu d’aquest treball, és crear la meva propia empresa, i veure com podria fer-ho,
duent a terme un analisis del negoci en els primers anys des de que es posa en marxa,
d’'aquesta forma faré un estudi de la viabilitat econdmica, intentant que els calculs siguin

lo més reals possibles.

Per dur a terme aquest projecte, me hagut que questionar lo segiient: Que necessito per
crear aquest negoci?, Com puc aconseguir el finangament per posar-lo en marxa? Quins
serveis puc oferir als meus clients? Com puc aconseguir que els ingressos superin les
despeses? Quina és l'estratégia que seguiré per donar-me a coneixer? A quin lloc
m’ubicaré per posicionar-me estratégicament? Una vegada plantejades aquestes
preguntes, he tingut que crear una pauta per poder-les respondre i crear el meu pla
d’empresa, aquest pla consta de diverses parts: l'analisi de I'entorn, el pla de
marqueting, l'area d’organitzacid i gestid, l'area juridic-fiscal i, per ultim, l'area

economica i financera.
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4.Pla de ’'empresa

4.1 Presentaci6 de I’empresa

La idea de negoci, situat al Poligon Industrial Can Petit de Terrassa, consistira en un
bufet d’advocats, concretament amb el nom Moragues Advocats S.L., especialitzat
concretament en I'ambit del dret laboral, per regular les relacions entre els empresaris i

els treballadors, i el dret mercantil, que regula les normes relatives als comerciants.

Es troba situat al poligon de Terrassa, per ser una zona industrial en la que hi ha
abundants empreses i en la qual no hi ha una competencia directa en aquesta

especialitzacio del dret.

Per tal de fidelitzar i que els clients guanyin confianca, la primera cita sera totalment

gratuita en el cas de que es contractin els nostres serveis.

La data estimada d’inici de I'activitat €s aproximadament d’aqui uns sis anys, pel fet que

s’han de cursar uns estudis previs per poder exercir en el mon de I'advocacia.
4.2 Presentacié de I’'emprenedora

El plantejament d’aquest negoci sorgeix a partir dels coneixements de I'emprenedora,
en un futur vull cursar el grau de Dret i posterior master universitari en assessoria
mercantil, laboral i fiscal, i actualment, he cursat Administracio i Direccié d’empreses,

per aquest fet em decanto pel dret laboral i mercantil.

La meva experiencia laboral relacionada amb el tema del dret, fins ara, és poca, tot i
que amb el moén de I'economia i 'empresa, és més conegut. La falta d’experiéncia,
provoca que sigui més adversa al risc, tot i que els coneixements reemplacen aquesta
debilitat. Tot i aixi, el propodsit és que aquest negoci sigui viable, i per aixo es vol evitar
endeutar 'empresa i aconseguir una massa critica de clients fidels. Per tal d’aconseguir
aquesta fidelitzacié amb el client s’intentara donar sempre el millor tracte possible.
També se’ls hi tractara de resoldre els dubtes que puguin tenir amb la maxima implicacié

i dedicacio.

Tot i realitzar aquest projecte, com s’ha dit al principi no deixa de ser una idea de negoci,
del qual és fa I'estudi de viabilitat realitzat a continuacio, i que sol es duria a terme en un

futur en cas de ser factible.
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4.3 Dades del projecte

Caracteristiques principals de 'empresa:

CARACTERISTIQUES PRINCIPALS

Activitat Serveis juridics
Classificacio d’activitats economiques 6910 Activitats Juridiques
Forma Juridica Societat Limitada
Domicili Social Poligon Industrial Can Petit de Terrassa
: Assessorament juridic en 'ambit laboral i
Serveis :
mercantil
Clients Petites i mitjanes empreses, particulars,..

Taula 1: Propietats de I'empresa (Font Propia)

4.4 Analisi de I’entorn i I'interior del negoci

A continuacié he fet un analisis extern i intern, per tal de coneixer la meva empresa de
la forma més concreta possible. L’'objectiu d’aquest estudi és trobar tots els factors que
formen part del negoci i els que I'envolten, per tal de poder veure com ens afecten al
bufet.

4.4.1 Analisi del macro-entorn o general

Per tal d’analitzar de forma contundent el macro entorn de lactivitat de la nostra
empresa, he valorat diferents escenaris d’analisi reconeguts internacionalment, com sén
'analisi PESTEL, I'analisi ETOP, el diamant de Porter,..

En aquest cas, he decidit utilitzar el sistema d’analisi PESTEL, aquest es basa en sis
factors de rellevancia que poden tenir una gran afectacié sobre la nostra empresa, com

son: factors politics, economics, socioculturals, tecnologics, legals i ecologics.
+ Factors politics:

Actualment, s’han celebrat les eleccions generals a Espanya, en la que es pot observar
un canvi important en la ideologia que representa a tots els espanyols. Si valorem els
resultats del congres de I'any 2016, la forca amb més representacié va ser la dreta,
liderada pel Partit Popular (PP), mentre que en les ultimes eleccions de 'any 2019, la
forca politica amb més representacié ha estat I'esquerra, liderada pel Partit Socialista
Obrer Espanyol (PSOE). Amb els resultats actuals, el PSOE no disposa de majoria

absoluta i per tant ha de governar adoptant les mesures d’acord amb la resta dels partits.

10
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Si ens centrem en Catalunya, més concretament amb Barcelona, en les eleccions
generals del 28 d’abril, la forca més representada ha estat el PSC. A Terrassa, els

resultats han estat similars.

Aquest possible canvi de govern, pot suposar una inestabilitat politica i economica fins
gue es normalitzin tots els partits que han de formar govern. Actualment, cap partit
disposa de majoria absoluta al congrés.

Com lidea d’aquest negoci esta plantejada per d’aqui sis anys, si segueix aquesta
inestabilitat politica, pot generar un problema pel nostre bufet. Ja que, aquest desacord
entre partits poden fer incrementar els costos operatius o fins i tot produir el tancament

d’instal-lacions.
+ Factors economics:

Des de I'any 2014, ha comencat el creixement de I'anterior crisi viscuda a Espanya. Es
evident, que aquesta anterior crisi, va afectar considerablement 'economia de I'Estat i
el sector dels serveis, incloent en aquest, els bufets d’advocats. Si analitzem el Producte
Interior Brut (PIB) de I'Estat Espanyol, podem veure que és a partir del 2008 quan s’inicia
aquesta gran crisi, i que no és fins 'any 2013-2014 quan es comenga a recuperar.
Actualment, el PIB esta en creixement i la previsi6 és que en els seglients anys es
mantingui aquesta dinamica. Aquest creixement ajuda a la creacié de noves empreses,

tant com a la reducci6 de la taxa d’atur.

T Todas Ias series
B CNTR317% - Total Maciona). Base 2010. Datos ajustados de estacionalidad y calendario. Producto interior bruto a precios de
= mercado. Variacion anual. Indices de volumean encadenados.

Grafic 2: Producte Interior Brut (Font INE)

La taxa d’aturats a Espanya en el primer trimestre de I'any 2019, segons els valors de

I'Institut Nacional d’Estadistica és de 3.354,2 parats (dades en milers de persones).

11
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Que si ho comparem amb el primer trimestre de I'any 2013, que va ser de 6.278,2
persones parades (dades en milers de persones), podem afirmar que I'Estat Espanyol

esta en creixement economic.

Tasas de paro por distintos grupos de edad, sexo y comunidad autonoma
Encuesta de Poblacion Activa, Ambos sexos, Total Nacional, Total

Ambos sexas

Grafic 2: Taxa d’atur ambdds sexes Espanya (Font INE)

El tipus d’interés actual del Banc Central Europeu ha caigut en valors negatius, aixo
fomenta noves inversions i beneficia a les empreses com nosaltres que busquen

finangcament.

LY
[l

Grafic 3: Tipus d’interés europeu BCE a llarg termini. (Font Global-Rates)

+ Factors socioculturals i demografics:

Aquest tipus de factors recullen la cultura, les creences, la religié, les preferéncies, els
habits, les actituds, els valors, el nivell de vida, 'educacid, entre d’altres, de la vida de
les persones que formen part de la societat en la qual es trobara situada la nostra

empresa.

12
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Degut a l'inici de la sortida de la crisi que es va viure anteriorment, el numero d’apertures
de noves empreses ha anat augmentant. L’apertura d’aquestes empreses destaca
sobretot en les grans ciutats com son Madrid i Barcelona, ja que s’ha produit una
concentracid de persones a les ciutats. Es per aixd que en aguestes zones €s on

s’ubiquen més bufets d’advocats, i per tant suposa una major competéncia.

Un tret important d’aquest factor és que les persones som inestables i ens es dificultés
arribar a un acord, aquest fet proporciona que hi hagi més problematica entre les
persones i entres les persones i les empreses, fet que es necessiti en moltes ocasions

dels serveis d’un bufet d’advocats.
+ Factors tecnologics:

Avui en dia, han sorgit molta avangos tecnologics que beneficien a les empreses, i com
es d’esperar la nostra empresa vol preveure aquests canvis que és provoquen, per tal

de realitzar la feina més rapidament.

Internet, és el progrés tecnologic més important que s’ha dut a terme. Ja que gracies a
ell ens podem donar a conéixer mitjangant la nostra pagina web i aixi poder arribar a un
major nombre de persones que posteriorment poden convertir-se en clients. També cal
dir, que gracies a ell, ha sorgit el correu electronic, amb el qual ens podem comunicar

amb qualsevol persona amb molta rapidesa, facilitat i amb un cost insignificant.

A més a més, dels nous avangos tecnologics que mitjangant software de diferents
nivells, ens permet. emmagatzemar informacié de manera facil i accessible en un
“navol”, disposar d’eines de treball que ens faciliten i gestionen de forma automatica

algunes de les tasques entre d’altres que ja estan més estandarditzades actualment.

Un dels avancos que beneficia al negoci, és la digitalitzacio, ja que es una técnica que
permet tenir la documentacio a Internet, i per tant, 'empresa pot accedir a ella d’'una

forma senzilla.
+ Factors politic i legals:

Al considerar-se la meva idea de negoci, un bufet d’'advocats, aquesta area obliga a
coneixer i estar actualitzada de totes les lleis que apliquen al nostre pais, com poden

ser: les lleis en 'ambit laboral, de salut i seguretat, lleis de proteccid, entre d’altres.

En els ultims anys, s’han produit millores, reformes i un gran increment de normatives

legals que impacten d’'una manera important sobre la nostra empresa.
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+ Factors ecologics:

En el sector en el qual és troba la meva empresa, els factors ecologics, no tenen una
gran influéncia, tot i que evidentment s’ha de ser coneixedor de totes les lleis que

s’apliquen en aquest entorn.

4.4.2 Analisi del micro-entorn o entorn especific

Per tal d’estudiar el micro-entorn de 'activitat de la nostra empresa, he valorat diferents
métodes d’analisi reconeguts internacionalment, com sén I'analisi de les 5 forces de
Porter, les 10 forces de Bueno Campos, Benchmarking, I'avaluacié ponderada de
latractiu del sector en el qual actua I'empresa i l'analisi dels grups de interés

(stakeholders).

En aquest projecte, hem basat I'analisi del micro-entorn en el model de les 5 forces de
Porter. Per tal d’analitzar el nivell de competéncia dintre de la industria, I'enginyer i
professor Michael Porter de I'escola de Negocis Harvard, va establir un model estratégic

basat amb 5 forces que determinen la intensitat de competéncia i rivalitat en la inddstria.

Poder de negociacio dels clients (F1): Degut a l'alta competéncia en els serveis oferts,
els clients tenen a la seva disposicié més preus i valoracions per tal de negociar. Podem

considerar el risc com a alt.

Poder de negociacio dels proveidors (F2): Pel nostre tipus d’empresa, no hi ha
proveidors que puguin afectar directament sobre la nostra activitat. Pel que podem

considerar com a nul.

Amenaca de nous competidors (F3): L’'amenaga de nous competidors és elevada, ja que
les barreres d’entrada en aquest sector son escasses, és a dir, no hi ha obstacles que
dificultin I'entrada d’'una empresa. Cada dia hi ha més facilitats per poder ser
emprenedor, a més a més, hi ha molts graduats de primers anys que poden buscar obrir

el seu primer negoci.

Amenaca d’ingrés d’un servei substitut (F4): L’entrada al mercat d’un servei substitutiu,
qgue en el nostre cas seria el servei de mediacid, es pot considerar un impacte no

rellevant.

Rivalitat entre els competidors (F5): Actualment, existeix a la nostra localitat un nimero

d’empreses en el nostre sector que poden suposar un risc per la nostra empresa.

14



2

Gemma Moragues Sanroma UNIVERSITAT ROVIRA 1 VIRGILI

Tot i que, a la zona on esta localitzat el bufet, el poligon de Terrassa, no hi ha

competidors directes.

Després d’analitzar les 5 forces de Porter, i com podem veure en elles, el que suposa
un major problema pel negoci, és la gran rivalitat que té el nostre bufet i 'amenaca de

gue entrin nous competidors en el mercat.

Per ultim, el que suposa també un obstacle pel negoci és el poder de negociacié que
tenen els clients sobre nosaltres, ja que aquest tenen un gran nombre d’ofertes
d’empreses diverses on poder anar. Al contrari que el poder de negociacié dels
proveidors, ja que aquest poder pel nostre negoci és nul, o 'amenaga d'un servei

substitutiu, que no ens afecta d’'una manera rellevant.

4.4.3 Analisi intern

4 Debilitats:

L’inici d’'una empresa, sempre és una de les principals debilitats ja que des d’un principi
no es disposa d’un gran capital, i aixd dificulta qualsevol dels moviments i inversions.
Per poder fer front, es demanara un préstec al banc amb I'objectiu d’absorbir totes les

despeses que s’ocasionin.

Un altre factor molt important, és que com es tracta d’'una nova empresa, la poblacié no
ens coneixera i sera més dificil fer-se un nom. Tot i que, amb la publicitat, les
promocions, les xarxes socials i el boca a boca esperem donar-nos a coneéixer, per aixi

arribar al maxim de poblaci6 possible.

Pel que fa a la plantilla, en un primer moments el bufet no disposara de molt personal.
A més amés, s’hauran de trobar persones qualificades, el qual requereix d’'un cert temps

d’estudi i decisio.

Una altra de les debilitats forca important pel nostre bufet, son la falta d’experiéncia
laboral. Tot i que s’espera que la part de coneixements dels quals és disposa i les ganes

de treballar, minvi aquesta debilitat.

+ Fortaleses:
Un dels nostres punts forts per tal d’aconseguir una major cartera de clients seran els
preus, els quals seran assequibles i és disposara d’ofertes personalitzades en els

serveis.
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També disposem d’una bona ubicacié pels serveis que s’ofereixen, cosa que permetra

a les empreses accedir-hi amb gran rapidesa i facilitat.

Cal destacar que la plantilla del bufet, oferira tots els serveis amb implicaci6 i dedicacio,
per tal de que els clients es sentin a gust amb nosaltres. Es compta, a més a més, amb
unes instal-lacions i material de treball adequat, per tal de satisfer-los.

El nostre bufet d’advocats també disposara d’'una capacitat d’organitzacié, direccio i un

gran nivell d’idiomes.
4.4.4 Matriu DAFO

DEBILITATS FORTALESES

= Nova empresa = Preus assequibles
= |ncorporaci6 al mercat, per tant, al Implicaci6 i dedicacio
principi menys coneixement de = Capacitat d’organitzacié i direccid

I'existéncia del bufet per als clients = |nstal-lacions i material de treball
= Poc coneguda adequat
= Falta d’experiéncia laboral = Gran oferta de serveis
= Capital limitat personalitzats
= Plantilla reduida = Bona ubicacié pel sector del dret

que tractem
= Nivell d’idiomes: domini del anglés,
el castella i el catala

AMENACES OPORTUNITATS
= Competéencia que porta méstemps enel = Expansié futura
sector = Entrada d’empreses estrangeres:
= Excés doferta per el gran niumero de capacitat per atendre clients
despatxos existents estrangers.
= Canvi continu de la legislacié * Incorporaci6 de noves mesures
avalades pel desenvolupament
tecnologic.
= Amplia tipologia de clients als que
atendre

Taula 2: DAFO (Font propia)

+ Amenaces:

Avui en dia, en el sector de l'advocacia hi ha molta competéncia, que disposen
d’experiencia en el sector. Malgrat aixo, el nostre bufet, per tal de donar-se a conéixer i
aconseguir la major cartera de clients, opta per oferir uns preus inferiors als de la

competéncia.
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Pel que fa al nostre sector, s’ha de dir que és produeix un canvi continu de la legislacio,

cosa que suposa un cost per a 'empresa, sobre tot de temps.
+ Oportunitats:

En els dltims anys, es pot observar que els mercats han crescut aclaparadorament, i
s’han creat un gran nombre d’empreses. Per aquest motiu el nostre negoci té moltes
possibilitats d’'una expansié futura. També s’han produit moltes entrades d’estrangers al

pais, cosa que permet ampliar la nostra cartera de clients.

Gracies al desenvolupament tecnolodgic, I'empresa disposa d'un gran ventall

d’avantatges que pot utilitzar al seu favor, com seria la publicitat a un nivell més extens.

4.45 Estrategia DAFO

estar sempre actualitzat

a la legislacio i, a més a
més, demanara un
préstec al banc per

poder fer front a les
despeses en un primer
moment.

ESTRATEGIA ANALISI INTERN

DEBILITATS FORTALESES
ANALISI DE | AMENACES Estratégia de Estrategia  defensiva
L’ENTORN supervivencia (mini- (maxim-mini)

mini). Tot i haver molta

El nostre bufet intentara | competéncia en el

sector i que els clients
disposin de bastant
poder de negociacio, la
implicacié i la dedicacio
que mostrara el nostre
bufet ens permetra
deixar lo més satisfets
possibles als clients, i
aixd provocara que el

i I'amplia tipologia de
clients sera més facil
arribbar a un major
namero de persones i
gue ens coneguin.

risc d’amenaca
disminueixi.
OPORTUNITATS | Estratégia adaptativa Estrategia ofensiva
(mini-maxi) (maxi-maxi)
A causa de lentrada | Gracies als preus
d’empreses estrangeres | assequibles [ les

ofertes personalitzades
que ofereix el nostre
bufet, podrem assolir
una amplia cartera de

clients que ens
permetra 'expansi6
futura.

Taula 3: Estrategia DAFO (Font propia)
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4.5 Plade marketing
45.1 Definicié del nom, logotip i esldgan

Per tal de definir la denominacié més idonia i més adequada pel nostre bufet, m’he basat
en diferents aspectes, a més a més, m’he considerat com a la meva propia clienta, de
forma que sigui lo suficientment critica i aquest nom hem transmeti tota la confianca que
necessita una empresa d’aquestes caracteristiques. Per fer-ho, m’he inspirat amb dos

dels valors que volem transmetre, és a dir, justicia, valentia i confianca.

Per aquest motiu, I'eleccié escollida ha estat el nom que identifica la meva familia,

denominant 'empresa com a Moragues Advocats, S.L.

Un altra decisi6 important per la creacioé de 'empresa és el logotip i 'esldgan, aquests
son la forma directa d’arribar als nostres clients. Tenint en consideracié aquest
comentari, he dissenyat el logotip de forma que s’aprecii la justicia a través de les
balances ubicades en el centre del logotip i la for¢a, a través dels dos lleons que

sostenen I'equilibri.

En la seg