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Resum

El projecte de la Rellotgeria Moments planteja un negoci ubicat al centre de Reus especialitzat
en la venda i reparacié de rellotges de marques independents i poc conegudes, també
conegudes com a microbrands. Aquest fet juga un paper diferenciador, juntament amb la
qualitat i professionalitat del servei, cosa que permet aprofitar les caréncies observades i

explotar el ninxol de mercat identificat.

En el treball s’ha fet una analisi exhaustiu tant de I'entorn que pot afectar directament o
indirectament al negoci, com dels factors interns, amb un especial pes de I'analisi estratégic

sobre la creacio de valor.

S’han elaborat plans per a detallar els procediments en cadascun dels ambits implicats en
l'activitat empresarial, com poden ser el pla de marqueting, el pla operacional, el pla de
recursos humans i el pla financer; aixi com els elements legals que involucrats en la

constitucio del negoci.

Finalment, s’ha determinat la viabilitat econdmica-financera del negoci, amb el calcul de les

diferents ratios i rendibilitats utilitzant els comptes anuals préviament calculats i formats.

En resum, s’ha determinat si tant estratégicament i competitivament com financerament, el

negoci resulta viable.

Paraules clau: Rellotgeria, analisi i viabilitat.

Resumen

El proyecto de la Relojeria Moments plantea un negocio ubicado en el centro de Reus
especializado en la venta y reparacion de relojes de marcas independientes y poco conocidas,
también conocidas como microbrands. Este hecho juega un papel diferenciador, junto con la
calidad y profesionalidad del servicio, permitiendo asi aprovechar las carencias observadas y

explotar el nicho de mercado identificado.

En el trabajo se ha realizado un analisis exhaustivo tanto del entorno que puede afectar
directa o indirectamente al negocio, como de los factores internos, con un especial peso del

analisis estratégico sobre la creacion de valor.

Se han elaborado planes para detallar los procedimientos en cada uno de los ambitos
implicados en la actividad empresarial, como pueden ser el plan de marketing, el plan
operacional, el plan de recursos humanos y el plan financiero; asi como los elementos legales

involucrados en la constitucién del negocio.



Finalmente, se ha determinado la viabilidad econémico-financiera del negocio, con el calculo
de las diferentes ratios y rentabilidades utilizando las cuentas anuales previamente calculadas

y formadas.

En resumen, se ha determinado si tanto estratégica y competitivamente como

financieramente, el negocio resulta viable.

Palabras clave: Relojeria, analisis y viabilidad.

Abstract

The Moments Watchmaking project proposes a business located in the center of Reus
specialized in the sale and repair of watches from independent and lesser-known brands, also
known as microbrands. This fact plays a differentiating role, along with the quality and
professionalism of the service, thus allowing the business to take advantage of observed gaps

and exploit the identified niche market.

The study includes an exhaustive analysis of both the environment that may directly or
indirectly affect the business and internal factors, with a special emphasis on strategic analysis

regarding value creation.

Plans have been developed to detail the procedures in each of the areas involved in the
business activity, such as the marketing plan, the operational plan, the human resources plan,

and the financial plan, as well as the legal elements involved in the constitution of the business.

Finally, the economic-financial viability of the business has been determined by calculating

different ratios and returns using previously calculated and formatted annual accounts.

In summary, it has been determined whether the business is viable from a strategic,

competitive, and financial perspective.

Key words: Watchmaking, analysis, and viability.
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1. PRESENTACIO

En el moment d’escollir 'ambit del Treball Final de Grau (TFG), es va determinar el
desenvolupament d’un pla d’empresa, ja que aquest format permet aplicar de manera practica
els coneixements adquirits al llarg del doble grau en Administracio i Direccié d’Empreses i
Finances i Comptabilitat. S'estima que analitzar la viabilitat de crear una empresa propia,
encara que sigui a escala teorica, representa una oportunitat per posar en practica els
continguts apresos durant la carrera i entendre de manera global el funcionament real d’'un

projecte empresarial.

A més, el treball té 'origen en l'interés per I'ambit de la rellotgeria i el col-leccionisme. Aquesta
motivacié ha portat a plantejar la creacié d’un pla de negoci d’'una botiga especialitzada en

rellotgeria d’actualitat, amb una proposta diferenciada respecte a I'oferta existent al mercat.

En aquest sentit, s'ha detectat la dificultat de trobar establiments de proximitat que, més enlla
de comercialitzar les marques més conegudes, ofereixin firmes exclusives i menys
convencionals, especialment orientades a un public d'aficionats i col-leccionistes. Per aquest
motiu, el projecte de la Rellotgeria Moments es planteja amb la voluntat d’aportar diferenciacié
i personalitat, valors cada vegada més presents en la societat actual i en els habits de consum,

on es tendeix a valorar progressivament la singularitat i 'especialitzacio.

Pel que fa als coneixements aplicats al llarg del treball, cal destacar-ne el caracter
multidisciplinari, ja que es requereix la utilitzacioé de continguts de les dues titulacions del doble
grau. Entre les assignatures amb una vinculacid més directa amb el projecte es troben
Investigaci6 de Mercats, Organitzaci6 d’Empreses, Direccid Financera (Inversié i
Finangament), Planificaci6 Economica i Financera, Analisi dels Estats Financers, Direccio
Estratégica de Marqueting i Direccié Estratégica. Addicionalment, s’'integren coneixements

transversals procedents d’altres matéries cursades al llarg del periode académic.

La realitzacio d’aquest TFG permet assolir i posar en practica diverses competéncies generals
i especifiques propies del doble grau. En primer lloc, el desenvolupament d’un pla d’empresa
complet contribueix a I'assoliment de competéncies relacionades amb la capacitat d’analisi i
sintesi, atesa la necessitat d'analitzar informacié economica, sectorial i empresarial, aixi com

de seleccionar-la i integrar-la de manera coherent dins d’un projecte unic.

Aixi mateix, el treball permet aplicar coneixements teodrics a una situacioé practica realista,
reforcant la competéncia de presa de decisions empresarials, especialment en ambits com
I'estrategia, el marqueting, I'organitzacio i la gestié financera. En aquest sentit, s’ha realitzat

una estimacié d’inversions, una previsio d’'ingressos i despeses i una analisi de la viabilitat



econdmica i financera del projecte, amb I'objectiu d’avaluar-ne la rendibilitat i la sostenibilitat

economica.

El treball també afavoreix el desenvolupament de competéncies relacionades amb la
planificacio i gestié econdmica i financera, mitjangant I'elaboracié de previsions, I'analisi de la

viabilitat del negoci i I'avaluacio de la rendibilitat del projecte.

D’altra banda, la realitzacié del treball ha requerit un elevat grau de treball autonom,
planificacié del temps i organitzacio de les tasques, aixi com la capacitat de cerca, seleccio i

us de fonts d’informacio fiables.

Finalment, el TFG contribueix al desenvolupament de la comunicacié escrita en un context
academic, aixi com a la capacitat de presentar de manera estructurada i argumentada un

projecte empresarial complet.

2. INTRODUCCIO

2.1. Contextualitzacié i justificacié

Tradicionalment, els rellotges han tingut un paper rellevant dins de la moda masculina, no
nomeés com a eina funcional per indicar I'hora, sind també com a element simbdlic associat a
I'estatus social, la identitat i I'estil personal. Aquest caracter distintiu dels rellotges s’emmarca
dins del concepte de luxe tradicional, entés com el luxe dels objectes, entre els quals

s’inclouen els rellotges mecanics i de gamma mitjana-alta.

En l'actualitat, aquest component simbolic s’ha vist refor¢at per la influéncia de les xarxes
socials, on han aparegut creadors de contingut especialitzats en rellotgeria, aixi com
influenciadors del mén de la moda que integren els rellotges com a part habitual del seu estil.
Aquesta visibilitat contribueix a ampliar I'interés pel producte i a acostar-lo a publics més
joves, generant una cultura més elevada de producte i un increment de la demanda

informada.

Aquest context cultural i social es reflecteix també en I'evolucié del sector. Segons I'estudi
sectorial de DBK, I'any 2024 la venda al detall de joies i rellotges a Espanya va créixer un
10,5% respecte de I'any anterior, assolint una facturacié aproximada de 2.100 milions d’euros.
Dins d’aquest sector, els rellotges representen al voltant del 40% del total, fet que posa de
manifest el seu pes especific i el seu potencial de creixement (DBK, 2025). Aquestes dades
indiquen que, malgrat el context d'incertesa econdmica general, el sector manté una dinamica

positiva i una demanda sostinguda.



El fet de tractar-se d’un sector en expansio, amb un public objectiu ampli que inclou tant
persones joves com consumidors de més edat, justifica I'analisi de la creacié de Moments,
una rellotgeria amb una proposta diferenciada i amb preséncia tant fisica com digital. En
aquest sentit, el projecte es planteja com una oportunitat empresarial que combina una
demanda existent amb una estratégia de diferenciacié basada en el producte i el servei, amb

I'objectiu de posicionar-se en un segment especific del mercat local i provincial.

2.2. Objectius

L’'objectiu principal d’aquest treball és analitzar la viabilitat econdmica, financera i estratégica
de la creacié de Moments, una rellotgeria amb preséncia fisica i digital ubicada a la ciutat de

Reus.
Per assolir aquest objectiu general, es plantegen els seglents objectius especifics:

¢ Analitzar I'entorn econdmic, competitiu i social del sector rellotger, amb especial

atencio a la provincia de Tarragona.

o Definir el public objectiu, diferenciant entre aficionats principiants i col-leccionistes,

identificant-ne necessitats i comportaments de compra.

o Establir una estratégia de diferenciacié basada en la seleccié de marques i en I'oferta

d’'un servei técnic especialitzat.

o Determinar els recursos humans, técnics i materials necessaris per al funcionament

inicial del negoci.

e Elaborar un pla econdmic-financer amb projeccions de cinc anys vista, incloent-hi

estimacions d’inversid, finangament, ingressos i despeses.

¢ Avaluar la rendibilitat i la sostenibilitat del projecte empresarial mitjangant I'analisi de

fluxos de caixa i indicadors financers.

2.3. Metodologia

Per a I'elaboracio d’aquest treball s’ha seguit una metodologia basada, en primer lloc, en la
recerca i I'analisi d’informaci6 rellevant sobre el sector de la rellotgeria i I'entorn econdmic
actual. S’han consultat fonts secundaries, com ara informes sectorials, dades estadistiques i
estudis publicats, amb I'objectiu d’obtenir una visié general del mercat i detectar possibles

oportunitats.



A partir d’aquesta informacié, s’han aplicat diferents eines treballades al llarg del grau, com
ara I'analisi de I'entorn general i especific, I'estudi de la competéncia i la matriu DAFO, per tal

d’avaluar la situacio del sector i determinar la viabilitat estratégica del projecte.

Posteriorment, s’ha desenvolupat la part econdmica i financera del pla dempresa. Amb
aquest objectiu, s’han estimat les inversions inicials necessaries, s’han previst els ingressos i
les despeses per als cinc primers anys d’activitat i s’han elaborat els principals estats
financers. Finalment, s’ha analitzat la viabilitat del projecte mitjancant el calcul del punt mort i

'estudi dels fluxos de caixa, amb la finalitat de valorar-ne la rendibilitat i la sostenibilitat.

En conjunt, la metodologia utilitzada combina I'analisi tedrica amb una aplicacié practica,

seguint una estructura coherent amb els continguts treballats durant el doble grau.

3. PRESENTACIO DE L’EQUIP EMPRENEDOR

3.1. Identificacié de I'equip emprenedor

L’equip emprenedor esta format per dos membres: I'Alberto Page i el Pio Canal, ambdds
estudiants del doble grau d’ADE i FIC.

Tot i la limitada experiéncia professional especifica en el sector de la rellotgeria, I'equip
disposa de coneixements en gestié empresarial adquirits durant la formacié universitaria, que
es consideren fonamentals per al desenvolupament del projecte. Creiem que tenir una
mentalitat oberta i estar disposats a aprendre i millorar és imprescindible, aixi com

desenvolupar la resiliéncia com a factor clau per a I'éxit empresarial.

A més, l'interés personal pel moén de la rellotgeria aporta un coneixement previ del producte i
del perfil del consumidor aficionat, fet que facilita la identificacié d’oportunitats de diferenciacié

dins del mercat local.

Un altre aspecte que ens uneix és la visid del mercat laboral actual, ja que considerem dificil
trobar llocs de treball amb bones condicions laborals, motiu pel qual la creacié del mateix
negoci es planteja com una oportunitat d’autoocupacié i una font de motivacié personal i

professional.

3.2. Aportacions economiques i repartiment de resultats

Per finangar part de la inversio inicial que la rellotgeria Moments necessita, I'Alberto Page i el

Pio Canal aportaran cadascun 7.500 euros de capital propi, resultant en un capital social total



de 15.000 euros. La resta del finangament, que es dura a terme amb un préstec ICO, sera

explicada més endavant al punt 11.3.

Val a dir que els costos de formacio previs a I'obertura, concretament la realitzacié de la
formaci6 Customer Service Watchmaker Program' de WOSTEP (World Society of
Watchmakers, Technicians and Professionals) per ambdds socis, s'assumiran de manera

individual i no formen part del pla de finangament de la societat.

Donat que les aportacions de capital i la dedicacié al negoci seran idéntiques per als dos

socis, qualsevol distribuci6 futura de dividends es fara a parts iguals.

4. DESCRIPCIO DE L’ACTIVITAT

4.1. El servei

El projecte de negoci, Rellotgeria Moments, consisteix en una rellotgeria especialitzada en la

venda i reparacio de rellotges.

La venda dels rellotges es realitzara de manera presencial al local situat al carrer de
'Amargura 30, a Reus, i de manera online a través de la pagina web generada amb Hostinger.
El fet de no limitar 'ambit geografic a la provincia de Tarragona permet ampliar el mercat
potencial i diversificar les fonts d’ingressos, reduint la dependéncia exclusiva de la demanda

local, aspecte que s’analitza amb més detall en I'apartat 4.3.

Aquest servei de venda busca diferenciar-se de la competéncia oferint un servei personalitzat
i de qualitat, amb I'objectiu de fidelitzar la clientela mitjangant la comercialitzacié de marques
i models menys convencionals respecte de l'oferta predominant a la zona, actualment

dominada per marques generalistes, com les del Grup Festina.
La seleccioé de marques respon a criteris de:
¢ Diferenciacio respecte a I'oferta existent.
¢ Qualitat mecanica i técnica.
e Coherencia amb un posicionament de preu mitja i mitja-alt.

¢ Adequacié a un public aficionat a la rellotgeria que busca alternatives al producte

estandard.

En aquest sentit, el cataleg inclou marques independents i consolidades com Baltic, Serica,

Nomos, Longines i Grand Seiko, que permeten cobrir diferents segments de mercat, des del

" Programa de formacio técnica especialitzat en el manteniment i reparacio de rellotges.



client iniciat fins al col-leccionista amb un perfil més exigent. Aquesta combinaci6 facilita una
oferta equilibrada entre productes d’entrada, models de gamma mitjana i peces de caracter
prémium, reforcant el posicionament especialitzat de la botiga i la seva orientacié cap a un
segment concret del mercat, evitant competir directament en preu amb grans superficies o

distribuidors massius.

Pel que fa al servei de reparacid, aquest es limitara principalment als rellotges comercialitzats
per la mateixa botiga. Aquesta decisid estratégica es basa en l'existéncia d’'una elevada
competéncia en reparacions generalistes i en el fet que la principal font d'ingressos del negoci
sera la venda de rellotges, utilitzant la reparacié com a servei complementari i element de

fidelitzacio de la clientela.

Per tal de garantir un alt nivell de qualitat del servei, els promotors del projecte realitzaran per
compte propi una formacié especialitzada en rellotgeria. En concret, esta prevista la
realitzacié del Customer Service Watchmaker Program de WOSTEP, programa de referéncia
internacional en el servei i reparacio de rellotges mecanics i electronics. Aquesta formacié
aporta credibilitat professional al projecte i reforca la proposta de valor basada en
'assessorament expert i el servei de postvenda, aspectes clau per al public objectiu de la

rellotgeria.

En resum, Rellotgeria Moments ofereix un servei de venda omnicanal de rellotges de marques
diferenciades, combinat amb un servei de reparacié vinculat a la venda, orientat a clients que
valoren la qualitat, la diferenciacio i I'atencié especialitzada, elements que constitueixen el

nucli del seu avantatge competitiu.

4.2. Necessitats a cobrir

Tot i que el rellotge sovint es considera un complement de moda, amb el projecte de
Rellotgeria Moments es vol cobrir la demanda de rellotges tant a la ciutat de Reus com a

altres zones mitjancant la venda en linia.

A més, l'objectiu és oferir una alternativa diferent de la que es pot trobar a la majoria de
rellotgeries de la zona. El projecte s’adreca a aquells clients que busquen rellotges amb més

personalitat, que s’adaptin al seu estil i que no siguin els models més habituals.

El rellotge no només serveix per mirar I'hora, siné que també és una manera de mostrar qui
som. Especialment entre el public jove, hi ha una voluntat de diferenciar-se i d'utilitzar

complements que ajudin a expressar aquesta personalitat.



Finalment, la Rellotgeria Moments vol facilitar 'accés a rellotges de qualitat de marques
menys conegudes, perqué tant joves com persones de més edat puguin descobrir alternatives

a marques més classiques com Festina, Tissot o Lotus.

4.3. Ambit d’actuacié

L’ambit d’actuacié ve definit, d'una banda, per la ubicacié del local fisic i, d'altra banda, per la
venda en linia. La decisio d’'ubicar la botiga proxima al centre de Reus, és deguda al fet que
es va identificar la necessitat d’ampliar la gamma d’oferta de rellotges de marques diferents,

a la que es pot trobar actualment a la ciutat.

Tot i que ciutats com Barcelona disposen d’un mercat potencial més gran, considerem que
Reus i la provincia de Tarragona presenten un volum de poblacié suficient i unes
caracteristiques adequades, especialment si es té en compte loferta limitada i poc
diferenciada de rellotgeries existents a la zona. Aquests aspectes s’analitzen amb més detall

a 'apartat d’analisi de I'entorn.

D’altra banda, la venda en linia tindra un paper important en el projecte a través de la pagina
web creada amb Hostinger. Aquesta plataforma facilita la gestié de les vendes i del
marqueting digital a un cost reduit, permet oferir diversos métodes de pagament i gestionar

un ampli cataleg de productes, tot sense aplicar comissions per venda.

Gracies a la venda en linia, I'abast geografic de Rellotgeria Moments es pot ampliar més enlla
de I'ambit local. Tot i aixd, per motius logistics i de gestié dels enviaments, en una primera
fase el negoci se centrara principalment en Espanya i Europa. En funcié de I'evolucié del
negoci, es valorara la possibilitat d’ampliar o reduir 'ambit geografic de la venda en linia,

adaptant-lo a les capacitats del negoci i a la demanda real del mercat.

Per tant, Rellotgeria Moments tindra un ambit d’actuacio fisic centrat a Reus i la provincia de

Tarragona, mentre que I'ambit d’actuacié en linia se situara inicialment a Espanya i Europa.

5. ANALISI DE LA SITUACIO ACTUAL

5.1. Entorn general

Per a descriure I'entorn general, s'utilitza I'eina d’analisi PESTEL, que permet identificar les
principals oportunitats i amenaces de I'entorn macroecondmic a partir de sis dimensions:

politica, econdmica, social, tecnoldgica, mediambiental i legal (EALDE, 2025).



Aquesta analisi resulta rellevant per anticipar factors externs que poden influir en la viabilitat

del projecte.

5.1.1. Entorn politic

En I'ambit local, regional i nacional, el context politic presenta caracteristiques similars.
L’empresa s’ubica a Espanya, una monarquia parlamentaria que forma part de la Unid
Europea. Histdricament, el sistema politic espanyol ha estat marcat per una forta tradicio

bipartidista, amb l'alternanca al govern del PSOE i el PP.

En els darrers anys, perd, s’ha produit més polaritzacié politica, amb la preséncia de partits
de diferents ideologies, tant a nivell nacional com territorial. Aquesta situacio es trasllada a la
societat i pot generar una certa incertesa, especialment entre la poblacié jove (Juanatey, s.d.).
Segons la Confederacio Espanyola d'Organitzacions Empresarials (CEOE) (2024), aquesta
incertesa també ha estat percebuda pel teixit empresarial, principalment a causa de possibles

canvis regulatoris.

En resum, el context politic actual presenta un cert grau d’imprevisibilitat, que pot afectar
I'activitat economica. Tot i aixd, es manté dins d’'un marc institucional estable que permet el

desenvolupament de I'activitat empresarial.

A nivell europeu, el context és similar, amb divergéncies entre blocs ideolbgics, aixi com altres
factors que influeixen en I'estabilitat politica i econdmica, com la gestié de la immigracio, les
tensions comercials internacionals o els conflictes geopolitics, especialment la guerra

d’Ucraina (Instituto Coordenadas de Gobernanza y Economia Aplicada, 2025).

Tot i aquest escenari d’incertesa, cal tenir en compte que Espanya forma part d’'un marc
institucional estable, tant pel fet de pertanyer a la Unié Europea com per la seva integracio en
organismes internacionals com I'Organitzacio del Tractat de I'Atlantic Nord (OTAN). Per tant,
tot i 'existéncia de factors politics que poden generar inestabilitat, 'entorn general ofereix un
nivell de seguretat institucional suficient per al desenvolupament de I'activitat empresarial. En
consequeéncia, el risc politic per a un negoci minorista com el plantejat pot considerar-se

moderat i assumible.

5.1.2. Entorn economic

Per analitzar la situacié econdmica, s’han tingut en compte alguns dels principals indicadors
macroecondmics, com el Producte Interior Brut (PIB), I'index de Preus al Consum (IPC) i els

tipus d’interés.



Segons la Comptabilitat Nacional de I'Instituto Nacional de Estadistica (INE), el PIB d’Espanya
va patir una forta caiguda 'any 2020 a causa de la pandémia, seguida d’un periode de
recuperacio en els anys posteriors. En concret, 'economia va créixer un 6,4% el 2022, un
2,5% el 2023 i un 3,5% el 2024. En termes de valors corrents, el PIB del 2024 s’estima al
voltant d’1,59 bilions d’euros, situant-se per sobre dels nivells previs a la pandémia, fet que
indica una fase d’expansioé econdmica, tot i que amb un ritme de creixement més moderat
(INE, 2024).

Aquest context de creixement moderat pot afavorir el consum de béns semi-discrecionals com

els rellotges de gamma mitjana, sempre que es mantingui la confianga del consumidor.

En relacié amb la inflacid, les dades de I'IlPC mostren un periode d’elevada inflacié després
de la pandémia, amb taxes que van arribar a superar el 10% interanual. Posteriorment, durant
els anys 2023 i 2024, s’ha produit una desacceleracidé progressiva, situant-se la inflacio
general a finals de 2025 al voltant del 3%, mentre que la inflacié subjacent es troba entorn del
2,6%, encara per sobre de I'objectiu del 2% establert pel Banc Central Europeu (BCE) (INE,
2025).

Aquesta situacié pot afectar el poder adquisitiu dels consumidors, aspecte que cal tenir en
compte a I'’hora de definir 'estratégia de preus de la rellotgeria, ja que pot generar una major

sensibilitat al preu en determinats segments.

Per combatre la inflaci6 comentada anteriorment (entre el 2022 i 2023), el BCE va seguir una
politica contractiva de pujada de tipus d’interes, portant el tipus de la facilitat de diposit fins al
voltant del 3,75% i el tipus principal de refinangcament al 4,5% a finals de 2023. A mesura que
la inflacié s'anava suavitzant i s'acostava a l'objectiu del 2%, el BCE va anar realitzant
successives retallades. A finals de 2025, el tipus de la facilitat de diposit, el tipus de referéncia
que el BCE utilitza per orientar la politica monetaria, se situava al 2,00%, mentre que el tipus
de les operacions principals de refinangament es trobava al 2,15% i el de la facilitat marginal
de préstec al 2,40% (STATISTA, 2026).

Aquesta reduccié dels tipus d’interés pot resultar positiva per a la creacio del negoci, ja que
contribueix a reduir el cost del finangament necessari per afrontar les inversions inicials del

projecte, millorant la viabilitat financera en cas de recérrer a finangament extern.

5.1.3. Entorn social-demografic

La ciutat de Reus té uns 111.900 habitants i una densitat de poblacié de 2.100 habitants per
km2. L’edat mitjana és d'uns 42,5 anys, amb una tendéncia clara cap a l'envelliment

progressiu de la poblacio.



Aproximadament, el 20% de la poblacié és major de 65 anys i el gruix més gran de poblacio
el concentra la poblacié en edat de treballar, fet clau, ja que sén persones amb ingressos
propis que poden generar una demanda de rellotges. Aquestes dades també s’apliquen a la
provincia de Tarragona, garantint un flux important de possibles clients entre I'eix Reus-
Tarragona i el Camp de Tarragona (Idescat, s.d-b; Idescat, s.d-c.). Aquest segment en edat
activa constitueix el principal public amb capacitat adquisitiva per a rellotges de gamma

mitjana i mitjana-alta.

Reus té un mercat socialment heterogeni, amb un important factor d'immigracid i

multiculturalitat, juntament amb les diferents franges d’edat i I'estacionalitat.

5.1.4. Entorn tecnologic

A causa d’'un canvi en els gustos dels consumidors, s’observa un creixement dels rellotges
intel-ligents com a substitut dels rellotges de gamma baixa i funcional. Aquests rellotges
permeten el seguiment d’activitat fisica, medic, i principalment, fan la sensacié als clients
d’oferir tecnologia punta, fet molt decisiu en els habits de consum actuals. Aixd no és del tot
negatiu, ja que reforga la percepcié d’'identitat, disseny i estatus dels rellotges mecanics o
analdgics, que es perceben com a béns de luxe amb un factor sentimental. Aquestes
circumstancies permeten que la Rellotgeria Moments es posicioni en una gamma mitjana-

alta, on ja no es troben els rellotges més funcionals (Fortune Business Insights, 2026).

Quant a relacié i interaccié amb el client, hi ha una preséncia en linia solida. Aplicacions com
Google Maps permeten fer el seguiment de les ressenyes dels clients i d’altres com Instagram
permeten mostrar als clients el dia a dia del negoci, fent publicacions de les novetats, treballs

de taller i altres.

Afegint el servei d’empreses com Hostinger, que ofereixen la gestid de la pagina web i venda

en linia a un preu reduit, no cal fer una gran despesa per a ser present a les xarxes i a internet.

En resum, la tecnologia proposa el repte de competir amb els rellotges intel-ligents, perd
també ofereix opcions assequibles per fer publicitat i mostrar-se al client mantenint 'esséncia

de la rellotgeria tradicional.

5.1.5. Entorn legal

El sector de la rellotgeria t¢ un ampli marc legal. Ha de complir tant les lleis aplicables al

comerg minorista, com la Llei 3/2014 o la Llei 1/2007 de consumidors, com lleis especifiques.

Principalment aquestes lleis tracten de garantir la transparéncia en les operacions de manera

que es pugui tracar I'origen de les peces venudes, la marca i model. També garantir que es
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compleixin les garanties minimes legals i que es transmeti una informaci6é completa i clara al

client en el procés de venda (AEJPR, s.d-b.).

Les obligacions legals es detallaran en més profunditat en I'apartat d’estructura legal.

5.1.6. Entorn mediambiental
Un altre aspecte que caracteritza la societat d’avui dia és la preocupacié pel medi ambient.

En I'ambit de la rellotgeria és clau la reduccié de residus i 'adequada gestié d’aquests. En la
rellotgeria es generen residus com les bateries i piles dels rellotges, les corretges usades o
petits components metal-lics o de plastic, residus que s’han de tractar adequadamenti d’acord
amb la llei. Es imprescindible tenir un sistema de recollida selectiva i un conveni amb un gestor

de residus especialitzat.

La rellotgeria és un tipus de negoci que no presenta un impacte ambiental elevat en termes
comparatius amb altres activitats comercials, pero si que implica consum energétic derivat de

la il-luminacid, la maquinaria del taller, I'aire condicionat i el sistema de seguretat.

Aquesta conscienciacié no ha de suposar una limitacié o problema, siné que es pot explotar
oferint productes especialitzats com corretges sostenibles fetes de materials reciclats,
promovent la reparacio dels rellotges per allargar la seva vida util i aplicant tots els canvis

sostenibles possibles.

5.2. Analisi del sector

5.2.1. Descripcio del sector

La rellotgeria s’ubica dins del sector terciari o sector serveis. Aquest és el principal motor de
'economia espanyola, arribant a sumar gairebé el 70% del PIB i de 'ocupacié segons dades
del Ministeri d’Economia, Comerg i Empresa. També s’ubica dins el subsector del comerg

minorista.

Seguint la classificacio del CNAE, la rellotgeria es classifica dins el codi 4777, com a

“Comercio al por menor de articulos de relojeria y joyeria en establecimientos especializados”.

El 2023 hi havia més de 8.700 tendes fisiques de joies i rellotges a Espanya, xifra que ha anat
a la baixa per la transicié a la venda en linia. En canvi, el sector ha crescut de manera
continuada des del 2020, fet que indica una tendéncia positiva tot i el tancament

d’establiments.
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Dins de les grans superficies, que agrupen la major part de les vendes del sector, les vendes
de rellotges suposen el 10% dels ingressos totals, mentre que en el global del sector, la xifra
s’apropa al 40%. Aquesta dada ens indica el paper del comer¢ minorista especialitzat en la
rellotgeria, que és totalment compatible amb les grans superficies i cadenes comercials
(MODAES, 2025). Aquestes dades mostren una transformacio del sector, amb una reduccio
d’establiments fisics perd amb consolidacié del volum de vendes, fet que pot afavorir negocis

especialitzats amb una proposta clara de diferenciacié.

5.2.2. Analisi de les forces competitives

En l'analisi de les forces competitives s’aplica el model de Porter, en qué s’estudien el poder
de negociacié dels clients, poder de negociacié dels proveidors, 'amenaca de nous entrants,

I'amenacga de productes substitutius i la rivalitat entre competidors actuals.

Aquest model permet valorar com és d'intensiva la competéncia en un sector i quina capacitat
té el negoci per ser rendible a llarg termini, és a dir, determina l'atractiu a llarg termini d’un

model de negoci (Kotler i Keller, 2006).

5.2.2.1. Poder de negociacio dels clients

L’accés del client a nombroses botigues en linia fa que aquest estigui informat de les franges
de preu estandarditzades al sector, fet que genera la necessitat d’oferir preus competitius i
promocions per atraure clients. La transparéncia de preus en el canal online incrementa la

sensibilitat al preu, especialment en els segments menys especialitzats.

També hi ha el fet que com és tan senzill accedir a rellotgeries tant online com a botigues
fisiques, els clients menys exigents o menys interessats en la diferenciacio i la personalitat,
poden ser més exigents quant al servei o exigir certs factors diferenciadors per no anar a la

competéncia.

D’altra banda, hi ha un cert volum de clients propensos a la fidelitzacio i que valoren la nostra
proposta per sobre de la competéncia, atorgant més poder de negociacido a la nostra

rellotgeria.

Per tant, el poder de negociacio dels clients és moderat-alt en la gamma mitjana generalista

i moderat en el segment especialitzat al qual es dirigeix el projecte.

5.2.2.2. Poder de negociacio dels proveidors

Pel que fa als proveidors, hi ha varietat de circumstancies. D’'una banda, marques

consolidades i prestigioses com Longines, amb més de 190 anys d’historia i formant part del

12



grup Swatch, poden establir condicions menys favorables per a la nostra rellotgeria. D’altra
banda, marques més noves o amb menys preséncia al territori, poden oferir unes condicions

més favorables i tenir menys poder de negociacio.

En el cas d’'un comer¢ minorista amb predomini de marques més diferents de les habituals,
que se centren justament a competir en preu amb les marques referents, i que tenen poca
preséncia fisica i eviten tenir xarxes de distribucié alienes com a intermediaries entre aquestes

i els comerciants minoristes, el poder de negociacio dels proveidors és baix.

El poder de negociacié dels proveidors és mitja-baix en aquest mercat tot depén de les
marques que es decideixin comercialitzar. Com més consolidades i reputades siguin les

marques, major sera el seu poder de negociacio.

5.2.2.3. Amenaca de nous competidors

Obrir una rellotgeria implica una inversié considerable en local, equipament i inventari, perd
no és del tot limitant per a grans superficies i cadenes. Pel que fa a petits minoristes, la

inversio suposa una barrera d’entrada important.

També hi ha el factor de fidelitzacio dels clients que fa que a curt termini sigui dificil aconseguir
certa reputacié i un volum de clients fidelitzats suficient. Per aquests motius, 'amenaca de
nous competidors pot considerar-se mitjana, sent més elevada en el canal digital que en el

comerc fisic tradicional.

5.2.2.4. Amenaca de productes substitutius

En les gammes més baixes de rellotges, que principalment s’utilitzen per mirar I’hora, poden
competir amb rellotges o polseres intel-ligents o teléfons mobils. En aquesta franja hi ha molta

competéncia.

La Rellotgeria Moments s’especialitzara en rellotges de gammes més altes en qué sorgeix un
factor distintiu tant a nivell de moda i estil personal com de distincié d’estatus en els rellotges

més cars.

En aquest cas, podria competir principalment amb les joies o la moda de luxe, perd no hi ha
una gran varietat de productes. Per tant, 'amenaca de productes substitutius és mitjana en

les gammes baixes i moderada en el segment especialitzat al qual es dirigeix el projecte.

5.2.2.5. Rivalitat entre competidors existents

Pel que fa a botigues fisiques, al centre de Reus hi ha prop de cinc joieries-rellotgeries, pero

aquestes ofereixen majoritariament marques populars com Omega, Tissot, Festina, etc.
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Aquestes no competeixen directament en el segment de client que busca originalitat i

personalitat en marques diferents.

A més, les tendes especialitzades unicament en rellotges no son tan habituals. La Rellotgeria
Moments se centra en oferir productes diferents i la confianca que aporta el servei de
reparacio al mateix local, no entra en competéncia directa amb la majoria d’establiments que
també venen joies o no fan reparacio. La rivalitat suposa un nivell mitja-baix, considerant la
capacitat de les grans superficies d’oferir preus més ajustats i atraure els clients que no

busquen diferenciar-se i es conformen amb les marques més usuals.

5.2.2.6. Conclusié

En conjunt, I'analisi de les cinc forces indica que la Rellotgeria Moments opera en un sector
moderadament atractiu, amb una competéncia significativa especialment en el canal online i

amb un poder rellevant de determinades marques proveidores.

Tot i aquestes pressions competitives, I'existéncia d’'un segment orientat a la diferenciacio,
'assessorament especialitzat i el servei de postvenda permet identificar un ninxol amb
potencial de rendibilitat, sempre que la proposta de valor es consolidi i es gestioni

adequadament I'estructura de costos i marges del negoci.

5.3. Analisi de mercat
5.3.1. Descripci6 del mercat
5.3.1.1. Mercat europeu

El mercat europeu de joieria i rellotgeria és un dels més importants a escala mundial, amb
paisos productors amb gran tradicio rellotgera com Suissa, Franga o Italia que son referents
en gamma de luxe i mitjana. Aquesta tradicio historica ha contribuit a consolidar Europa com

un dels principals centres de produccid, distribucio i consum de rellotgeria a escala global.

El retail europeu de joieria, rellotgeria i accessoris va assolir uns ingressos aproximats de
100,1 mil milions de dolars el 2024, amb un creixement mitja anual proper al 2% entre 2019 i
2024. Dins d’aquest conjunt, els accessoris (incloses moltes peces de moda) concentren al
voltant de la meitat del valor, mentre que la joieria i la rellotgeria representen I'altra meitat.
Només en joieria, alguns estudis estimen el mercat europeu al voltant dels 90 mil milions, amb

previsions de creixement moderat (entorn del 2-5% anual) fins a 2033 (IMARC, 2025-a).

Aquest creixement esta impulsat per 'augment de la renda disponible, la consciéncia més de

moda i la consolidacié del canal online, que facilita la compra de joieria i rellotgeria des de
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casa (IMARC, 2025). Aquestes dades mostren un sector madur, perd amb creixement
sostingut, especialment en segments de gamma mitjana i mitjana-alta, que sén els que

presenten un interés més elevat per al projecte.

Segons el mateix estudi d'IMARC (2025-a), el mercat europeu, quant al focus de consum se
centra en Franga, Italia, Alemanya, Regne Unit i Espanya. Franca i Italia destaquen com a
pols de moda i luxe, amb capitals (Paris, Mila, Roma) on la joieria i la rellotgeria de gamma
mitjana—alta i luxe tenen un pes molt significatiu. A Alemanya es valora la durabilitat i qualitat,
aportant gran part de la demanda de les marques amb més reputacio. Al Regne Unit hi ha
una gran competéncia entre marques internacionals, fet que proporciona un mercat més
assequible i que contrasta amb la rellotgeria de luxe. A Espanya hi ha una forta demanda de
gammes més assequibles i es mostra una demanda molt lligada a factors culturals (IMARC,
2025-b).

Per al projecte Rellotgeria Moments, aquest context europeu és rellevant especialment en
relacié6 amb la venda online, ja que permet accedir a un mercat més ampli que el local i

aprofitar la consolidacié del comerg electronic en el sector.

En el creixement del mercat europeu, el turisme hi té un paper clau. Europa és la regié més
visitada del mon i una part rellevant de la despesa turistica es destina a compres de joieria i
béns de luxe en capitals i grans ciutats comercials. IMARC subratlla que els turistes busquen
tant marques de luxe consolidades com productes amb identitat local, cosa que beneficia tant
les grans firmes internacionals com els dissenyadors i botigues locals que ofereixen peces
amb dissenys inspirats en el patrimoni i I'estética europea. Tot i que Reus no és una capital
europea de gran volum turistic en comparacié amb ciutats com Barcelona o Paris, la
proximitat a zones turistiques de la Costa Daurada pot generar oportunitats puntuals de

venda, especialment en temporada alta.

5.3.1.2. Mercat espanyol

El mercat espanyol de joieria i rellotgeria ha experimentat un creixement sostingut els darrers
anys, superant els 2.100 milions d’euros de facturacio el 2024 i augmentant un 6% addicional
fins a uns 2.135 milions d’euros el 2025 (MODAES, 2026).

Aquestes dades de creixement se sustenten en I'increment de preus que pateix el sector,
juntament amb la millora del consum privat observada des del 2022, coincidint amb la
recuperacio postpandémia. Per tant, el creixement no respon exclusivament a un augment

del volum de vendes, siné també a I'efecte de la inflacié sobre els preus finals.

Quant a la composicio del mercat, les cadenes especialitzades i el canal online concentren ja

al voltant del 60% del mercat, mentre que el comerg independent es manté al voltant del 19—

15



20% i la resta correspon a grans superficies i altres canals. A finals de 2024, hi havia unes
8.700 botigues fisiques a Espanya (MODAES, 2026). Aquesta distribucié mostra una clara
tendéncia cap a la concentracio del sector i el creixement del comerg¢ electronic, fet que obliga

els petits comergos a diferenciar-se per poder competir.

Pel que fa a Catalunya, hi ha molt poca informacio oficial i fiable recent, perd com a referéncia
es pot utilitzar I'informe d’Accié gencat de 2019. Aquest analitza de manera agregada tot el
sector téxtil i moda a Catalunya, incloent-hi la rellotgeria i la joieria. Hi havia 793 empreses,
es van facturar 14.507 milions d’euros i hi havia 64.519 treballadors (Accié Gencat, 2019). Tot
i que aquestes dades no permeten aillar especificament el pes de la rellotgeria, indiquen la

rellevancia econdmica del sector moda i complements dins del teixit empresarial catala.

Tenint en compte I'evolucié positiva del mercat espanyol i el pes del sector moda a Catalunya,
es pot considerar que la rellotgeria catalana opera en un entorn economic rellevant i amb

potencial de creixement, especialment en segments diferenciats i especialitzats.

5.3.2. Segmentacio de mercat

Els consumidors de rellotges a Espaalaanya busquen avui dia rellotges amb historia, estil
personal i qualitat, més enlla de només mirar I'hora, gracies a la influéncia de les xarxes
socials i dels influencers. Els joves d’entre 25 i 45 anys, descobreixen marques diferents
principalment online, en el 73% dels casos i valoren simbols Unics, mentre que els
col-leccionistes prefereixen peces mecaniques d'alta precisié com a inversié a llarg termini,

amb menor sensibilitat al preu en comparacié amb altres segments (IMARC, 2025-b).

A Reus i Tarragona, compren tant a botigues fisiques per assessorament personal com per
internet per veure més opcions, amb un creixement de vendes a nivell espanyol del 6% previst
per al 2025, fet favorable per a l'oferta especialitzada de Moments (DBK, 2025). Aquest entorn
és favorable per a una proposta especialitzada com la de Rellotgeria Moments, sempre que

s’adapti correctament als diferents perfils de client.

Per tal de definir una estratégia comercial efica¢ per a Moments, és imprescindible realitzar
una segmentacié detallada del mercat. Segons Kotler i Armstrong (2017), la segmentacio
permet dividir un mercat en grups més petits de compradors amb necessitats, caracteristiques
o comportaments diferenciats. En el cas de la rellotgeria especialitzada a Reus, no ens dirigim
a un public massiu, sin6 a ninxols especifics basats en el comportament psicografic i el poder

adquisitiu.
S’han identificat tres segments clau que s’alineen amb la proposta de valor de 'empresa:

1. L’Entusiasta de la "Nova Rellotgeria” (Microbrands)
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Aquest segment esta format per homes i dones d'entre 25 i 45 anys, amb un nivell d'estudis

mitja-alt i un gran domini de I'entorn digital. Sén consumidors que s'allunyen de les marques

de moda genériques (com les del grup Fossil o Inditex) i busquen autenticitat, historia i valor

mecanic a preus competitius.

2.

Comportament: Son lectors habituals de blogs especialitzats com Hodinkee o Fratello

Watches i segueixen canals de YouTube sobre rellotgeria (Fratello, 2026).

Relacié amb Moments: Busquen marques com Baltic, valorant la possibilitat de veure

en persona a Reus productes que normalment només es troben online.

Potencial de mercat: Elevat creixement gracies a la democratitzacio de l'aficié

rellotgera a les xarxes socials.

El Col-leccionista de "Luxe Purista"

Aquest segment correspon a clients amb poder adquisitiu mitja-alt o alt, sovint majors de 40-

45 anys, que entenen el rellotge com una peca d’enginyeria, un objecte de col-leccié o un

element de valor simbdlic.

3.

Comportament: Valoren la manufactura propia, els acabats manuals (com el poliment
Zaratsu de Grand Seiko) i la precisio certificada (Grand Seiko, 2024). No compren per

impuls, sind després d'una analisi técnica profunda.

Relacio amb Moments: Son els compradors potencials de Grand Seiko, Nomos
Glashitte i peces d'alta gamma de Longines. Per a ells, el servei técnic especialitzat
(WOSTEP) que ofereix Moments és el factor decisiu de confianga (WOSTEP, 2024).

Sensibilitat al preu: Inferior a la mitjana, perd condicionada pel valor percebut i la

reputacié de la marca.

El Comprador d’Ocasié Especial (Regal)

Aquest és el client local de Reus i la provincia de Tarragona que busca un obsequi per a un

esdeveniment significatiu (casaments, aniversaris de 50 anys o graduacions).

Comportament: Prioritzen la notorietat de la marca i la presentacioé. Busquen una
marca que el receptor del regal reconegui com a "bona", pero volen diferenciar-se del

que ofereixen les joieries convencionals de la ciutat (Longines, s.d-a).

Relacié amb Moments: Es decanten per Longines (col-lecci6 HydroConquest o
Heritage) per la seva heréncia i reconeixement social, i valoren l'assessorament

personalitzat a la botiga fisica del carrer de ’Amargura.
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e Importancia estratégica: Aquest segment pot aportar volum de vendes puntual i

reforgar la preséncia local del negoci.

5.3.3. Analisi de la competéncia

Per a I'analisi de la competéncia s’ha realitzat una cerca a Google Maps i una revisio de les
pagines web de les joieries i rellotgeries situades a Reus, amb I'objectiu d’identificar I'oferta

existent, el posicionament i la preséncia digital dels competidors locals.

Les rellotgeries que s’ubiquen al centre de Reus principalment sén: Solanes, Rovira, Santi
Pamies i Joiart. D’entre aquestes, només Solanes té un establiment especialitzat en rellotges,
mentre que la resta son joieries-rellotgeries. Solanes s’especialitza en marques de rellotges
de gamma alta com Bulgari, tot i que també ofereix marques estandard del sector com Tissot,
a preus més limitats. Rovira és multimarca i ofereix marques menys comunes com Seiko,
perd centrant-se en rellotges d'iniciacio i gamma d’entrada. Santi Pamies té una oferta més
limitada de rellotges, ja que s’especialitza més en la joieria, i també se centra en gammes

altes. Joiart ofereix una amplia gamma de rellotges de totes les franges de preus.

Totes tenen pagina web, perd només algunes ofereixen venda online activa, concretament

Solanes i Rovira. En altres casos, la web té una funcié principalment informativa.
Pel que fa a les ressenyes de Google Maps:

e Solanes, amb una valoraci6 de 5, destaca per la professionalitat i el tracte

personalitzat, especialment en compres de gamma alta.

e Rovira presenta una puntuacioé de 3,9. Les ressenyes valoren positivament el servei
de taller, tot i que en alguns casos es mencionen aspectes millorables en 'atencié al

client.

e Santi Pamies té una valoracio de 4,7, amb comentaris positius sobre I'atencié propera

i el servei de postvenda.

e Joiart obté una puntuacié de 3,7. Es destaca la varietat de productes, perd també

apareixen comentaris critics relacionats amb I'atencio i el servei posterior a la venda.

També hi ha altres joieries que no sén al centre de Reus, com Joieria Catalunya i Rellotgeria

Josep Clua.

Aquestes dues rellotgeries també venen joies, perd disposen d’'un nombre de ressenyes
massa baix per considerar-les representatives. Joieria Catalunya té pagina web, pero és

purament informativa i no permet la venda en linia. La Rellotgeria Josep Clua no en té.
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Pel que fa a grans superficies, a La Fira hi ha Time Road i Bizzarro, que ofereixen marques
comercials usuals del Grup Festina. Aquests establiments ofereixen un tracte més pobre i

estandard que fa que tinguin una valoracio inferior al 4.

L’estratégia de posicionament de Rellotgeria Moments es basaria a identificar els espais no

coberts per I'oferta actual. Concretament:

e Situar-se en una gamma mitjana i mitjana-alta, evitant competir directament tant amb

el segment més elitista com amb el segment d’entrada més massiu.

e Oferir marques diferenciades amb un component técnic i identitari superior al de les

marques generalistes predominants.

e Incorporar un servei de reparacio especialitzat com a element generador de confianga
i fidelitzacio.
e Desenvolupar una preséncia digital activa i coherent amb el public objectiu, aprofitant

les oportunitats detectades en la preséncia online limitada d’alguns competidors

locals.

D’aquesta manera, Moments es posicionaria com una rellotgeria especialitzada amb un

enfocament equilibrat entre diferenciacid, assessorament personalitzat i preséncia omnicanal.

5.3.4. Analisi dels intermediaris

La Rellotgeria Moments assumeix el rol de comer¢ minorista de rellotges, arribant directament

al consumidor final. Per poder exercir la funcié de la rellotgeria, es necessiten proveidors.

Després de fer una cerca dels principals majoristes de rellotges del territori, com pot ser
TicDistribution, s’ha vist que tots comercialitzen les marques més conegudes i
estandarditzades del sector, com Tissot o Fossil. Aquest model de distribucié facilita 'accés

a productes estandarditzats, perod redueix la diferenciacié entre establiments minoristes.

Les marques comercialitzades a la rellotgeria son marques amb menor preséncia i que no
tenen una xarxa desenvolupada de proveidors i intermediaris. D’aquesta manera, s’opta per
contactar directament amb les marques i evitar intermediaris. Aixi, s’obriria un nou mercat per

a les marques i es garantiria un marge més elevat en negociar directament amb el productor.
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5.3.5. Analisi dels proveidors

En la taula 1, es pot observar un resum de I'analisi dels proveidors. Tal com es comentava en

el darrer apartat, els nostres proveidors serien les marques de rellotges, concretament:
Longines, Baltic, Grand Seiko, Serica i NOMOS?2.

Font: Elaboracié propia.

Origen

Taula 1. Taula resum analisi proveidors.

Gamma de
preu

Model de distribucio

Poder de
negociacio

Aportacié a Moments

Longines

Baltic

Grand Seiko

Serica

NOMOS

Suissa (Grup
Swatch)

Franca
(independent,
2016)

Jap6 (gamma
alta de Seiko)

Franga
(independent,
2019)

Alemanya,
Glashitte
(independent,
1990)

Mitjana-alta /
Luxe
accessible

Entrada
diferenciada
(600-1.600 €)

Premium
(3.800—4.200
€)

Mitjana-alta
(1.900-2.500
€)

Mitjana-alta
(1.600-2.400
€)

Xarxa global extensa:
punts de venda
autoritzats i boutiques
propies

Direct-to-customer +
minoristes autoritzats
seleccionats, sense
xarxa majorista

Distribucio molt
selectiva: 13 punts de
venda fisics a tota
Espanya

Principalment online i
botiga propia a Paris.
Cap punt de venda a
Espanya

Distribuidors
autoritzats limitats. Un
sol punt de venda fisic
a Catalunya
(Barcelona)

5.4. Analisi interna: recursos i capacitats

Alt — marges
definits,
politica  de
preus
controlada i
criteris
exigents

Baix —
condicions
flexibles i
accessibles

Mitja-alt —
condicions
operatives
exigents

Baix —
interés mutu
en obrir
mercat local

Baix-mitja —
dependent
de minoristes
per a
preséncia
fisica

Notorietat de marca i
confianga per al segment

comprador d'ocasio
especial

Diferenciaci6  respecte
l'oferta local. Reclam

principal per al segment
d'entusiastes

Prestigi i credibilitat
prémium; atreu el
col-leccionista purista

Exclusivitat com a unic
punt de venda oficial a

Espanya Potencial
omnicanal

Factor  distintiu per
qualitat i filosofia

Bauhaus. Escassetat de
punts de venda reforga
I'exclusivitat a Reus

En aquest apartat es fara una analisi dels recursos i capacitats mitjangant les teories de Grant

(1991) i Barney (1991), que partint de la cadena de valor de Porter, aporten I'analisi de quins

recursos generen valor i com el generen.

2 Veure I'annex 1 per a més detall.
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5.4.1. Teoria dels recursos i capacitats de Grant

La teoria de recursos i capacitats de Robert M. Grant proposa analitzar 'empresa a partir dels
recursos que posseeix i de com aquests es combinen per generar capacitats i avantatges
competitius. Parteix de la idea que el que una empresa pot fer depén del que té (recursos) i
de com ho sap utilitzar (capacitats), per aixo, el primer pas és identificar i classificar els
recursos en grans categories (tangibles, intangibles, humans i organitzatius) abans de passar

a l'avaluacié estratégica (Grant, 1991).

5.4.1.1. Recursos tangibles
Dintre dels recursos tangibles, es poden dividir entre:
1. Recursos fisics:
e Local comercial situat al centre de Reus, en zona amb transit comercial.

e Mobiliari i equipament: vitrines de seguretat, il-luminacié especifica per a

rellotgeria, mostrador, caixa i sistema de seguretat (cameres i alarmes).

e Taller de reparacié propi: banc de rellotger, lupes, eines de precisid, equips per a

canvi de piles i ajust de corretges i moviments.

e Estoc inicial de rellotges de diferents gammes i marques, aixi com corretges i

accessoris complementaris.
2. Recursos financers:
e Capital aportat pels socis per afrontar la inversié inicial (reforma, estoc, llicéncies,
fianga del lloguer, etc.).

e Possibilitat de recérrer a finangament bancari per a la compra d’estoc i la gestio

de la tresoreria.

e Accés potencial a subvencions o ajuts municipals o sectorials per a nous negocis.

5.4.1.2. Recursos intangibles
Els recursos intangibles inclouen:

1. Reputacio:

e Identitat de marca diferenciada, amb un posicionament orientat a la rellotgeria

especialitzada.
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e Potencial de construccié d’una reputacié solida basada en la seleccié de marques
i la qualitat del servei. En tractar-se d’'un negoci de nova creacio, aquest recurs

encara s’ha de consolidar.
2. Tecnologia i coneixement:
e Coneixement técnic del producte i del servei de taller, reforgat per la formacio

especialitzada en rellotgeria.

e Coneixement del mercat i de la competéncia derivat de I'analisi prévia realitzada

en aquest pla d’empresa.

e Preséencia digital mitjangcant pagina web i xarxes socials, orientada a la

comunicacio amb el client i a la promocié de productes.
e Sistema de venda online i cobrament amb diversos mitjans de pagament.

e Sistema de control d’inventari i gestio de caixa electronica.
3. Cultura organitzativa:

e Orientacio a la fidelitzacié del client mitjangant un servei personalitzat i de qualitat.

e Relacié professional amb proveidors i altres agents externs (entitats financeres,

serveis de seguretat, assessoria, etc.).

e Filosofia empresarial centrada en la diferenciaci6 i I'especialitzacio.

5.4.1.3 Recursos humans
Els recursos humans del nostre negoci son els seglients:

e Formacio en el mén de 'empresa per part dels dos membres emprenedors i alhora
treballadors. Havent estudiat el doble grau d’ADE i FIC de la URV.

e Habilitat de taller i domini de la rellotgeria garantit pel curs de WOSTEP.
e Competéncies transversals de domini tecnologic i idiomes.
5.4.1.4. Capacitats organitzatives

Les capacitats organitzatives sorgeixen de la combinacio dels recursos anteriors.

e Estructura organitzativa simple, amb repartiment de tasques entre els dos socis i

comunicacio directa i fluida.
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e Establiment de procediments per a I'atencié al client, gestié de garanties, control

d’estoc i recepcio i lliurament de rellotges.
e Capacitat d’oferir un servei integrat de venda i reparacié en un mateix espai fisic.

e Orientacio a la construcci6 de relacions a llarg termini amb els clients.

5.4.1.5. Conclusio

De tots els recursos esmentats, s’ha decidit fer un resum dels que poden ser més rellevants,
préviament a I'analisi, segons la Teoria de Barney (1991), si aquests recursos poden generar

avantatges competitius:
e Ubicacio al centre de Reus: local visible en eix comercial amb flux de vianants.

e Taller i servei de reparacio propi: capacitat per realitzar reparacions i manteniments
directament al local, i aixd0 permet reduir els temps d'espera dels clients per a la

reparacio dels seus rellotges.

e Seleccio de marques distintives: assortiment de marques independents i poc

massificades al mercat local.

e Marca “Rellotgeria Moments”: identitat i posicionament diferenciat centrat en

personalitat i experiéncia.
e Relacié propera amb el client: orientacio a la fidelitzacio i servei personalitzat.

e Preséncia digital: web informativa i activitat a xarxes socials per a la visibilitat i

comunicacio.

5.4.2. Avaluacio estratégica de recursos i capacitats

Barney (1991) proposa l'analisi dels recursos i capacitats en funcié de si son escassos,

valuosos, imitables i substituibles.

Per a generar un avantatge competitiu es necessita que el recurs sigui escas, valuds i
inimitable. En cas de ser imitable, 'avantatge seria temporal fins que la competéncia ho imités.
En cas de ser també insubstituible, es crea un avantatge competitiu sostenible en el temps,

ja que els competidors no poden trobar cap alternativa (Barney, 1991).

En el cas de la Rellotgeria Moments, els principals recursos i capacitats del negoci presenten
caracteristiques diferenciades que poden contribuir a reforgar el posicionament competitiu de
l'empresa dins del mercat local. A continuacio, s’analitzen els elements més rellevants

identificats en I'apartat anterior:
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e Ubicacio al centre de Reus

La ubicacio del local al centre de Reus constitueix un recurs valuds gracies a l'afluéncia
comercial de la zona i a la visibilitat que proporciona al negoci. Tot i aixd, no es tracta d’'un
recurs escas, ja que existeixen altres establiments comercials en ubicacions similars dins del
municipi.

A més, és un recurs relativament imitable, atés que altres competidors poden accedir a locals
comercials semblants si disposen de la capacitat econdmica necessaria. També és
substituible, ja que l'activitat podria desenvolupar-se en altres zones comercials de Reus o de

la provincia.
o Taller de reparacioé propi

El taller de reparacio és un recurs relativament escas, ja que no totes les rellotgeries disposen
d’'un servei técnic propi especialitzat. En aquest sentit, la combinacié entre venda
especialitzada i servei de reparacié acreditat amb formacié WOSTEP representa un element

diferenciador dins del mercat local.

Aquest recurs és valuds perqué genera ingressos complementaris i reforga la confianca i
fidelitzacio dels clients. Tot i que la maquinaria i les eines poden ser adquirides per altres
competidors, el coneixement técnic, la reputaciod del servei i el tracte personalitzat son més

dificils de replicar.

En el cas de la Rellotgeria Moments, els principals recursos i capacitats del negoci presenten
caracteristiques diferenciades que poden contribuir a reforgar el posicionament competitiu de
'empresa dins del mercat local. A continuacié, s’analitzen els elements més rellevants

identificats en I'apartat anterior:
o Seleccié de marques distintives

La seleccidé de marques constitueix un recurs escas dins del mercat local, ja que la majoria

de les rellotgeries comercialitzen principalment marques generalistes i molt estandarditzades.

Es tracta d’'un recurs valués perqué permet atreure clients interessats en productes
diferenciats, menys massificats i amb una elevada relacié qualitat-preu. A més, la negociacio
directa amb marques independents dificulta parcialment la imitacid per part d’altres

competidors locals.

Tot i aix0, és un recurs substituible, ja que existeixen altres marques amb posicionaments

similars dins del sector.
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e Marca Rellotgeria Moments

La marca Rellotgeria Moments pot esdevenir un recurs diferencial gracies al seu
posicionament especialitzat i a una identitat propia diferenciada de la majoria de rellotgeries

tradicionals.

Aquest recurs és valuds perque afavoreix la fidelitzacié dels clients i contribueix a construir
reputacié i reconeixement de marca. A més, la trajectoria, la identitat i la relacié generada

amb els clients son elements dificils d’'imitar completament per la competéncia.

En funcié de la consolidacié de la marca i del seu impacte en el mercat, podria arribar a

constituir un avantatge competitiu sostenible.
¢ Relacio6 propera amb el client

La relacio propera amb el client constitueix una fortalesa important, especialment en un sector

on el servei personalitzat i la confianga tenen un paper determinant.

Aquest recurs és valuds perquée afavoreix la fidelitzacié i la compra recurrent. Tot i que pot
ser parcialment imitable mitjangant protocols d’atencié al client, depén també de factors

personals i culturals de I'empresa que dificulten una imitacio exacta.
o Pagina web i xarxes socials

La preséncia digital mitjangant pagina web i xarxes socials és un recurs necessari en el

context actual, especialment per reforgar la visibilitat de la marca i facilitar la venda online.

Aquest recurs és valuds perqué permet arribar a nous clients, promocionar productes i
complementar I'activitat de la botiga fisica. Tanmateix, no és escas ni dificilment imitable, ja

que la seva implementaci6 no requereix grans barreres economiques ni tecnologiques.

5.4.2.1. Conclusio

Segons l'analisi realitzada, els recursos amb major potencial per generar avantatges
competitius son el taller de reparacio especialitzat, la seleccié de marques distintives i la

construccié d’una identitat de marca propia.

Aquests recursos contribueixen a diferenciar la Rellotgeria Moments respecte de la
competéncia local, especialment en relacié amb 'especialitzacié, 'assessorament técnic i la

personalitzacio del servei.

D’altra banda, recursos com la ubicacié del local o la preséncia digital constitueixen fortaleses
operatives i comercials rellevants, perd no generen avantatges competitius sostenibles, ja que

poden ser reproduits amb relativa facilitat per altres competidors.
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5.5. Analisi DAFO

En lataula 2, es representa I'analisi DAFO. Aquesta és una eina que permet avaluar la situacié

estratégica d’'un negoci mitjangant la identificacié de factors interns (fortaleses i debilitats) i

externs (oportunitats i amenaces) (Sanchez, 2020). Aquesta eina facilita la sintesi de I'analisi

interna i externa realitzada préviament i permet identificar els principals reptes i linies

d’actuacio del projecte.

Taula 2. Taula resum DAFO.

FORTALESES DEBILITATS

+ Ubicacioé centrica a Reus (c. Amargura, 30) amb
alt flux de vianants.

* Taller de reparacié propi com a servei postvenda
diferenciador.

» Oferta exclusiva de marques independents i
prémium (Baltic, Serica, NOMOS, Longines,
Grand Seiko), absent en competidors locals.

» Formacio técnica acreditada per WOSTEP.

* Assessorament personalitzat com a eix de

fidelitzacio.

* Empresa de nova creacid sense quota ni
clientela fidel inicial.

+ Alta dependeéncia dels dos emprenedors, ja que
una baixa laboral paralitzaria 'activitat.

+ Experiéncia limitada en gesti6 comercial
sectorial.

» Servei de reparacio restringit a les marques
comercialitzades, limitant el potencial de taller

extern.

OPORTUNITATS AMENACES

» Creixement sostingut del mercat espanyol de
joieria/rellotgeria (+10,5% el 2024).

* Buit competitiu local en marques independents i
menys massificades.

» Eines digitals assequibles per a marqueting
omnicanal (Hostinger, Instagram, Google Maps)
+ Tendéncies culturals cap a productes
personalitzats i singulars.

* Potencial turistic del Camp de Tarragona per a

vendes impulsives.

Font: Elaboracié propia.

* Preferéncia consolidada per marques
conegudes (Festina, Tissot) per reputacid i
seguretat percebuda.

* Risc d'imitacié estrategica per part de
competidors locals.

+ Sensibilitat al cicle econdmic: inflacié persistent
(3% el 2025) i reduccio del poder adquisitiu.

+ Competéncia dels rellotges intel-ligents en
segments funcionals i de gamma baixa.

» Dependéncia de les politiques de distribucié de

les marques proveidores.
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6. PLA ESTRATEGIC DE L’EMPRESA

6.1. Missio, visio i valors

La missio, visio i valors sén pilars o elements basics en la identitat estratégica d’'una empresa,
ja que responen a les classiques preguntes de qué és o qué fa 'empresa, on vol arribar i com

es comportara per arribar-hi (Economipedia, 2025).

La missi6 tracta de descriure qué fa 'empresa, quina necessitat satisfa i a qui. En resum,

seria com I'empresa aporta valor (Economipedia, 2025).

En el cas de la Rellotgeria Moments, la missio seria oferir un servei de venda i reparaci6 de
rellotges al centre de Reus, especialment per aquells aficionats per la rellotgeria que busquen
productes diferents i originals, un servei expert de reparacié i una atencié propera i

professional.

La visi6 correspon a I'esperanca ambiciosa d’on esperem que estigui el negoci a llarg termini.
Una meta o referéncia que ens guii i ens permeti servir-nos d’orientacié (Economipedia,
2025).

La visio seria arribar a ser un referent a Catalunya en la venda minorista de rellotges i assentar
un precedent que les marques més petites o desconegudes també tenen un lloc al mercat i
poden acudir a rellotgeries minoristes per a vendre els seus rellotges. Ser una marca
reconeguda dins el comerg minorista de rellotges per oferir productes de qualitat superior a
preus més justos, rellotges originals i diferents i oferir un servei d’atencié i reparacio de la

maxima qualitat.

Els valors son els principis que regeixen la forma d’actuar de I'empresa, les regles de

comportament i étiques que segueixen els treballadors (Economipedia, 2025).
Els valors de la nostra rellotgeria serien:

e La proximitat en el tracte i atencié al client, prioritzant un servei de qualitat i

assessorament personalitzat maximitzant aixi el factor de fidelitzacié del negoci.

e Professionalitat. Donar un servei professional alhora que proper garantint un bon

servei d’atencid i reparacié técnicament.

e Qualitat i personalitat. Intentar transmetre una imatge de qualitat i personalitat oferint
rellotges de marques independents i intentant mantenir una oferta de rellotges que

representi els nostres valors.
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Passio per la rellotgeria. Continuant amb I'anterior, cerca continua de noves marques
que puguin compartir valors amb nosaltres i continuar investigant sobre innovacions

al sector i aprenent sobre la rellotgeria cada dia per pur interés i aficio.

Sostenibilitat. Garantir la sostenibilitat i el respecte pel medi ambient oferint productes
com corretges reciclades o de materials reutilitzables, maximitzant la vida util dels
rellotges i oferint el servei de reparacio i promovent-lo per sobre de I'adquisicié d’un

rellotge nou com a compra de reposicio.

6.2. Objectius de I'’empresa a curt i llarg termini

Els objectius a curt termini serien els seglents:

Donar-se a coneéixer dins el Camp de Tarragona com una rellotgeria que ofereix
marques independents i originals, de manera que els clients que ho valoren i busquen

mostrar personalitat i originalitat ens tinguin com a referéncia.

Assentar la relacié amb els proveidors, ja que en ser fabricants de rellotges que
maijoritariament no disposen de xarxa majorista de distribucié i negocien directament

la distribucio dels seus rellotges, és essencial tenir una bona i solida relaci6.

Mostrar i consolidar els valors i la personalitat per sobre de I'ordinari i comu

Els objectius a llarg termini serien els seguents:

Consolidar un volum de clients fidelitzats que s’identifiquin amb la marca i ser un

referent a Catalunya en rellotges originals de marques menys conegudes.

Poder fer una sinergia positiva amb els proveidors de manera que les marques siguin
més conegudes i atraguin a clients a la nostra botiga, mantenint pero el perfil de

prioritzar per la personalitat i rellotges de qualitat a preus ajustats.
Expandir la nostra idea de negoci a nous locals i botigues arreu del territori nacional.

Ser un referent per a les marques independents i de nova creacioé com a punt de venda

fisic al territori.

6.3. Estratégia competitiva de ’empresa

L’estratégia competitiva de la Rellotgeria Moments es basa en la diferenciacio per producte i

en la qualitat del servei ofert.
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Es tracta d’oferir rellotges amb gran personalitat i estil, diferents del que es pot trobar a la
majoria de les rellotgeries. Rellotges que tot i ser de gamma mitjana-alta, tenen qualitats

premium, i que, per tant, ofereixen una bona ratio qualitat-preu als clients.

També es busca oferir un servei d’atencié proper amb un assessorament personalitzat segons
el perfil del client, donant un molt bon servei als clients que sén exigents i busquen peces
especials. Amb un servei de reparacio i taller professional per tal de promoure un consum

sostenible i responsable.

En resum, la proposta de valor consisteix a oferir un servei de rellotgeria tradicional, pero
alhora original i diferent que serveixi de refugi per a tots aquells amants de I'horologia que

busquen projectar una imatge de personalitat i originalitat.

6.4. Pla d’actuacions

Les actuacions de la Rellotgeria estaran en sintonia amb el posicionament i el pla estratégic

de I'empresa. Es dividiran en mecanismes de control, marqueting i contacte amb proveidors.

El control intern es basa en garantir que el tracte és professional i proper, que es doni un
servei d’'assessorament personalitzat i en resum, que es compleixen tots els elements de
I'estratégia explicada anteriorment. Per a establir aquest control intern, es faran reunions
setmanals on s’avaluara 'estoc, les vendes, les reparacions, els terminis d’entrega i terminis
de reparacié. També es fara una analisi de les ressenyes publicades a internet i xarxes socials

per detectar possibles millores.

Pel que fa a la part de marqueting, es faran publicacions diaries sobre nous rellotges,
reparacions o consells. L'impacte d’aquestes publicacions s’avaluara setmanalment per
decidir quin tipus de contingut agrada més i com podem anar augmentant el nostre impacte

a xarxes i arribant a més possibles clients.

Es faran reunions mensuals amb els proveidors per transmetre el feedback dels clients sobre
els rellotges i estar al dia sobre nous rellotges o qualsevol actualitzacio del cataleg. En relacio
amb els terminis d’entrega i la qualitat del producte, també es portara un registre de control

per prioritzar els proveidors que compleixen amb els estandards de la rellotgeria.

7. PLA DE MARQUETING

El pla de marqueting constitueix un element fonamental en la planificaci6 empresarial, atés
que permet definir de manera sistematica les accions necessaries per assolir els objectius

comercials de I'empresa en un mercat determinat. Segons Kotler i Armstrong (2017), el
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marqueting és el procés mitjangcant el qual les empreses creen valor per als clients i
construeixen relacions solides amb ells per tal d'obtenir-ne valor a canvi. En aquest sentit, el
pla de marqueting de Rellotgeria Moments s'estructura a partir de la definicié del public
objectiu, l'estratégia de posicionament i el marqueting mix, integrant les decisions de
producte, preu, comunicacio i distribucié de manera coherent amb I'estratégia competitiva de

diferenciacio establerta en el capitol anterior.

7.1. Public objectiu i previsié de vendes

7.1.1. Definicié del public objectiu

El public objectiu de Rellotgeria Moments s'estructura en tres segments diferenciats,
identificats a partir de la segmentacid de mercat realitzada en el punt 5.3.2. Tal com
assenyalen Kotler i Armstrong (2017), la seleccié dels segments objectius permet a I'empresa
concentrar els seus recursos en aquells grups de clients que representen una major

oportunitat de negoci i una millor adequacio a la proposta de valor de I'empresa.

El primer segment, I'Entusiasta de la Nova Rellotgeria (microbrands), agrupa homes i dones
d'entre 25 i 45 anys, amb un nivell d'estudis mitja-alt i un domini elevat de I'entorn digital. Es
tracta de consumidors que busquen autenticitat, valor mecanic i diferenciacié respecte de les
marques geneériques, i que s'informen principalment a través de canals digitals especialitzats
com Hodinkee o Fratello Watches (Fratello, 2026). Aquest segment constitueix el nucli

principal de la clientela de Moments i el de major potencial de creixement a curt i mitja termini.

El segon segment, el Col-leccionista de Luxe Purista, correspon a clients amb poder adquisitiu
mitja-alt o alt, sovint majors de 40-45 anys, que conceben el rellotge com una peca
d'enginyeria, un objecte de col-leccié o un element de valor simbolic. Aquests clients prenen
les decisions de compra de manera reflexiva i fonamentada en criteris técnics, valorant
especialment la manufactura propia, els acabats manuals i la precisié certificada (Grand
Seiko, s.d.-a). Per a aquest segment, el servei técnic especialitzat acreditat per WOSTEP és
un factor decisiu de confianga (WOSTEP, s.d.).

El tercer segment, el Comprador d'Ocasio Especial (regal), representa el client local de Reus
i la provincia de Tarragona que cerca un obsequi per a esdeveniments significatius com
casaments, aniversaris o graduacions. Aquest perfil prioritza la notorietat de la marca i la

presentacio, i valora I'assessorament personalitzat en la botiga fisica (Longines, s.d.-a). Tot i
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que la seva frequéncia de compra és inferior a la dels altres segments, pot aportar un volum

de vendes puntual rellevant i reforcar la preséncia local del negoci.

7.1.2. Previsio de vendes

La previsi6é de vendes s’ha fet en base a les dades de facturacié reals publicades al Sistema
de Andlisis de Balance Ibéricos (SABI) sobre les empreses que es dediquen al comerg

minorista d’articles de joieria i rellotgeria a la provincia de Tarragona, la CNAE 4777.

Partint de les dades de tancament de 2024 i un total de 16 empreses, la mitjana dels ingressos
d’explotacio és de 714,63 milers d’euros. Aquesta mitjana no és del tot representativa, ja que
les dues joieries-rellotgeries amb més ingressos concentren el 67% dels ingressos totals, son
outliers. Si s’agafa la mitjana dels ingressos d’explotacid, descartant els dos outliers, resulta

en una mitjana d’'uns 270 milers d’euros.

S’ha decidit fer una estimacio de vendes prudent, seguint la seguent disposicio: la venda de
100 rellotges provocant uns ingressos d’uns 207.000 euros, un total de 40 vendes de recanvis
(corretges, sivelles...) per a la personalitzacié dels rellotges provocant uns ingressos totals
d’'uns 5.600 euros i un total de serveis de taller 20 operacions de taller, generant uns ingressos
d’'uns 3.200 euros. Els ingressos totals de la Rellotgeria Moments en 'any d’obertura serien
d’'uns 215 milers d’euros, una xifra prudent i inferior a la mitjana. Aquesta prudéncia en el
nivell de vendes es deu al fet que la rellotgeria és un negoci nou, que tot i tenir potencial ha
de guanyar-se una quota de mercat, i parteix d’una posicié inferior a la de la resta de negocis

competidors.

La distribuci6 mensual de les vendes no seria uniforme®. Els mesos de juny, juliol i agost
s’obtindrien el triple de vendes que als mesos regulars, per I'impacte estacional del turisme
que pot fer incrementar les vendes, i al desembre i gener s’obtindrien el doble de vendes que

als mesos a causa de I'impacte de compres per regalar a les festes de Nadal.

A partir d’aquest primer any les vendes de rellotges i recanvis creixerien anualment en un
10%, pel que fa a les unitats venudes, mentre que els preus de venda també creixerien
aproximadament un 2,3% segons I'lPC. Amb l'analisi DAFO efectuada i I'estratégia de
'empresa, la Rellotgeria Moments podria ser capag¢ de créixer per sobre de la mitjana del

sector i guanyar quota de mercat a la competencia.

Pel que fa al servei de taller, aquest si augmentaria encara més per I'acumulacié de clients
de lany anterior i 'increment de probabilitat de qué els rellotges resultin malmesos o

necessitin reparacio d’algun tipus.

3 Veure I'annex 3 per a més detall.
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7.2. Estrategia de posicionament

L'estratégia de posicionament defineix la manera com I'empresa vol ser percebuda pels seus
clients objectiu en relaci6 amb la competéncia. Per tant, el posicionament és el procés de
crear una imatge diferenciada i desitjable en la ment del consumidor (Ries, 2001). En el cas
de Rellotgeria Moments, el posicionament s'articula al voltant de tres eixos principals:
I'especialitzacié en marques independents i menys massificades, l'assessorament técnic

expert i el servei de postvenda de qualitat.

En termes de mapa de posicionament, la Rellotgeria Moments se situa en el quadrant de
gamma mitjana i mitjana-alta amb alta diferenciacié, evitant competir directament tant amb el
segment de luxe absolut com amb el segment d'entrada massiu. Aquesta posicié permet
distanciar-se de les joieries-rellotgeries generalistes de Reus, que concentren la seva oferta
en marques com Tissot, Festina o Omega, i accedir a un ninxol de mercat amb menor pressio
competitiva directa i amb una clientela més fidel i amb menor sensibilitat al preu (Kotler i
Keller, 2006).

La proposta de valor de Moments es resumeix en tres elements diferenciadors: en primer lloc,
una seleccié de marques independents i consolidades com ara Baltic, Serica, NOMOS
Glashutte, Longines i Grand Seiko, les quals ofereixen una alternativa qualitativa a |'oferta
predominant al mercat local. En segon lloc, un servei técnic de reparacid acreditat per
WOSTEP, que aporta credibilitat professional i confianga al client, i, en tercer lloc, un tracte
personalitzat i una experiéncia de compra orientada al col-leccionista i a I'aficionat expert, tant

al canal fisic com al digital.

Aquesta estratégia de posicionament diferenciada s'alinea amb les tendéncies del mercat
identificades en l'analisi de I'entorn, on la influéncia de les xarxes socials i els creadors de
contingut especialitzats han contribuit a ampliar la cultura rellotgera i també a incrementar la
demanda de marques menys convencionals entre un public jove i informat (IMARC, 2025-b).
En aquest context, la botiga fisica actua com a punt de contacte tangible per a un producte

que sovint es descobreix i es desitja en I'entorn digital.

7.3. Marqueting mix

El marqueting mix, concepte introduit per McCarthy (1960) i posteriorment consolidat per
Kotler i Armstrong (2017), fa referéncia al conjunt de variables controlables que I'empresa pot
combinar per obtenir la resposta desitjada del mercat objectiu. Aquestes variables s'articulen
al voltant de les quatre P's: producte, preu, comunicacio (promocio) i distribucié (placement).

A continuacié es detalla cadascun d'aquests elements per a la Rellotgeria Moments.
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7.3.1. Politica de producte

Des de la perspectiva del marqueting, el producte es defineix com tot alld que es pot oferir al
mercat per satisfer una necessitat o un desig, incloent-hi béns fisics, serveis, experiéncies,
persones, llocs, organitzacions o idees (Kotler i Armstrong, 2017). En el cas de la Rellotgeria
Moments, I'oferta de producte es divideix en dos nivells principals: la venda de rellotges i el
servei de reparacié i manteniment. Aquesta oferta es desenvolupa a través dels seglients

elements:
1. Cartera de productes

La seleccido de marques és el principal element diferenciador de la proposta de valor de
Moments. El cataleg s'estructura en cinc marques amb posicionaments complementaris, que
permeten cobrir els tres segments objectiu identificats i oferir un assortiment equilibrat per

franja de preu:

e Baltic Watches: Marca francesa independent, fundada el 2016, especialitzada en
rellotges d'inspiracié vintage amb mecanica de qualitat a preus accessibles.
Constitueix el producte d'entrada diferenciada i el principal reclam per al segment
d'entusiastes de les microbrands (Baltic, s.d.).

e Serica: Marca francesa independent, fundada el 2019, centrada en rellotges de
precisio certificats COSC amb disseny d'inspiracié militar. La certificaci6 COSC
garanteix una precisié de -4/+6 segons per dia, element valorat especialment pel
segment col-leccionista (Serica, s.d.).

¢ NOMOS Glashiitte: Marca alemanya independent fundada el 1990, de filosofia
Bauhaus, amb moviments de manufactura propia. Ofereix una estética minimalista
diferenciada i és I'Unica marca amb preséncia fisica autoritzada a Catalunya
unicament a Barcelona, fet que reforga I'exclusivitat de la seva disponibilitat a Reus
(NOMOS, s.d.).

e Longines: Marca suissa del Grup Swatch amb més de 190 anys d'historia,
posicionada en la gamma de luxe accessible. La col-leccié Heritage, especialment el
Legend Diver, actua com a pont entre el segment entusiasta i el comprador d'ocasio
especial, aportant notorietat de marca i fiabilitat técnica (Longines, s.d.).

e Grand Seiko: Marca japonesa de gamma alta, considerada la pega prémium del
cataleg de Moments. Amb acabats artesanals de manufactura propia i moviments
exclusius, com el Spring Drive, el qual combina mecanica i electronica, proporciona
credibilitat prémium a la botiga i atreu el segment col-leccionista purista (Grand Seiko,
s.d.-b).
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2. Servei de reparacio

El servei de reparacié i manteniment constitueix un servei complementari a la venda, limitat
als rellotges comercialitzats per la mateixa botiga. Aquesta decisié estratégica es fonamenta
en la voluntat de garantir la qualitat del servei postvenda i d'evitar la dispersié de recursos.
D'acord amb la teoria del valor del client de Kotler i Keller (2006), la fidelitzacié del client és
més rendible que la captacié de nous clients, i el servei técnic es configura com a palanca
clau per a la construccio de relacions a llarg termini. La credibilitat técnica d'aquest servei es
reforgca per la formacié especialitzada dels emprenedors mitjangant el Customer Service
Watchmaker Program de WOSTEP (WOSTEP, s.d.).

3. Accessoris i productes complementaris

De manera addicional, el cataleg de Moments incloura una seleccio de corretges de recanvi
(cuir, NATO i acer), estoigs de viatge i productes de manteniment. Alguns d'aquests
accessoris podran ser de materials sostenibles, en coheréncia amb la dimensié
mediambiental identificada a I'analisi PESTEL, i contribuiran a incrementar el tiquet mitja de

cada transaccié.
4. Packaging i experiéncia de compra

La presentacio del producte és un element clau en la rellotgeria de gamma mitjana i alta. Cada
venda anira acompanyada d'un embalatge acurat, coherent amb la imatge de marca de
Moments, que reforci la percepcié de qualitat i exclusivitat. La caixa del rellotge original de la
marca es mantindra sempre en perfectes condicions, atés que per al col-leccionista el

packaging és part inherent del valor del producte (Michaud, 2015).

7.3.2. Politica de preu

La politica de preus és una de les decisions estratégiques més rellevants per a qualsevol
negoci, atés que afecta directament la rendibilitat, el posicionament i la percepcié de valor per
part del client. Kotler i Armstrong (2017) distingeixen entre diverses estratégies de fixacio de
preus, entre les quals destaquen la fixacié basada en el valor percebut pel client, la basada

en costos i la basada en la competéncia.

En el cas de Rellotgeria Moments, la politica de preus s'articula a partir d'una combinacié de
les tres aproximacions, adaptada a les caracteristiques de cada segment objectiu i a les
condicions imposades per les marques proveidores. Per tal d’estructurar aquesta politica de

preus, es defineixen els seglents elements principals:
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Preus de venda al public (PVP): Les marques comercialitzades per Moments, especialment
Longines i Grand Seiko, estableixen una politica de preus minims anunciats (MAP, de I'anglés
Minimum Advertised Price) que els distribuidors autoritzats han de respectar. Aquesta politica
limita la capacitat de competir en preu amb altres distribuidors, perd també protegeix el
posicionament prémium de la marca i assegura uns marges minims als punts de venda
autoritzats (Longines, s.d.-b). En el cas de les marques independents, Baltic, Serica i
NOMOS, la politica de preus és menys restrictiva, la qual cosa ofereix una flexibilitat més gran

en la fixacioé del PVP.

Marges comercials: En el sector de la rellotgeria de gamma mitjana i alta, els marges
comercials dels distribuidors minoristes se situen habitualment entre el 30% i el 50% sobre el
preu de cost (AlphaTrading, s.d.). En el cas de les marques independents amb distribucié
directa com Baltic o Serica, els marges poden ser superiors, atés que s'eliminen els
intermediaris i les condicions comercials es negocien directament amb el fabricant, tal com

s'ha analitzat en l'apartat 5.3.5.

Politica de descomptes i promocions: En coheréncia amb el posicionament de gamma
mitjana-alta, Moments no aplicara politiques de descomptes generalitzades ni participara en
campanyes de rebaixes convencionals, que podrien devaluar la percepcio de qualitat de les
marques comercialitzades. No obstant aix0, es contempla la possibilitat d'oferir condicions
especials en casos concrets: descomptes en la primera compra per a nous clients captats a
través del canal digital, bonificacions per fidelitat per a clients recurrents, i condicions

especifiques per a compres de gran valor o per a clients amb perfil col-leccionista reconegut.

Servei de reparacio: Els preus del servei de reparacié es fixaran en funcié del tipus
d'intervencid, del moviment del rellotge i del temps de treball requerit. Com a referéncia, les
intervencions basiques, com ara canvi de pila, ajust de corretja o neteja superficial, se situaran
en una franja de 15 a 50 euros, mentre que les revisions completes i els serveis de moviment
mecanic podran oscil-lar entre els 150 i els 400 euros, en funcié de la complexitat del calibre.
Aquests preus s'establiran de manera competitiva respecte al mercat local, pero reflectint la

qualitat i especialitzacié del servei ofert.

7.3.3. Politica de comunicacio

La comunicacié de marqueting compren el conjunt d'eines i missatges que I'empresa utilitza
per informar, persuadir i recordar als consumidors els productes i marques que comercialitza.
La comunicacio integrada de marqueting (CIM) és la coordinacié de tots els canals i missatges

disponibles per transmetre una imatge de marca consistent i diferenciada.
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En el cas de Rellotgeria Moments, l'estratégia de comunicacié prioritza el canal digital, en
coheréncia amb el perfil del segment objectiu principal, sense renunciar a les eines de
comunicacio presencial al punt de venda (Belch, 2021). Per tal de desenvolupar aquesta

estratégia de comunicacid, es defineixen els seglents ambits principals:

Identitat visual i construccié de marca: El fonament de qualsevol estratégia de comunicacio
és una identitat visual solida i coherent. Aaker (1996) subratlla que una identitat de marca ben
definida és el primer element que permet diferenciar-se en un mercat competitiu i construir
associacions positives en la ment del consumidor. Aixo implicara aplicar de manera consistent
el logotip, la paleta cromatica i la tipografia corporativa en tots els punts de contacte: rétol i

aparador de la botiga, embalatge, pagina web i xarxes socials.

Marqueting de continguts, SEO i preséncia digital: La pagina web de Moments,
desenvolupada amb Hostinger, és el principal canal de comunicacié i venda en linia. La
generacié de contingut de valor, articles tecnics, guies de compra, ressenyes de models,
contribueix a posicionar la botiga com a referent especialitzat i millora el posicionament
organic en motors de cerca (SEO). El 46% de les cerques a Google tenen intencionalitat local,
fet que reforga I'oportunitat d'optimitzar continguts orientats a “rellotgeria especialitzada
Reus” o “Baltic Watches Catalunya” (Chaffey i Ellis-Chadwick, 2022).

Xarxes socials i col-laboraci6 amb microinfluencers: Instagram constituira el canal
principal de xarxes socials. El contingut publicat combinara fotografies de detall dels rellotges,
videos del moviment mecanic i publicacions sobre la vida de la botiga i del taller.
Complementariament, la col-laboracié amb creadors de contingut especialitzats en rellotgeria,
és a dir, microinfluencers amb audiéncies d'entre 5.000 i 50.000 seguidors, pot resultar
especialment rendible, atés que presenten taxes d'engagement superiors als perfils massius

i una audiéncia molt alineada amb el perfil de client objectiu (Hudders et al., 2021).

Gestio de la reputacio en linia i comunicacié al punt de venda: La gestié activa de les
ressenyes a Google Maps és prioritaria des del primer dia d'activitat, atés que l'analisi de la
competéncia local ha posat de manifest valoracions baixes en alguns establiments de Reus
com a resultat d'un servei deficient. Paral-lelament, la botiga fisica comunica per si mateixa
els valors de la marca: un aparador acurat, una il-luminacié adequada per als rellotges
exposats i fitxes técniques informatives reforgaran la percepcié d'especialitzacié i contribuiran

a atraure clients que passegen pel centre de Reus.
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7.3.4. Politica de distribucio

La distribucié fa referéncia al conjunt de decisions relatives als canals i processos a través
dels quals els productes arriben al consumidor final. Per a Rellotgeria Moments, I'estratégia
de distribucié adopta un model omnicanal que integra el canal fisic i el canal en linia com a
eines complementaries. Verhoef et al. (2015) defineixen la gestié omnicanal com la gesti6
sinérgica dels canals disponibles per optimitzar simultaniament I'experiéncia del client i el

rendiment de cada canal.

En la practica, un client pot descobrir un model a Instagram, informar-se a la web i decidir la
compra a la botiga fisica, o bé a la inversa, i en ambdds casos ha de trobar la mateixa
informacio, els mateixos preus i les mateixes condicions de garantia. Per tal de desenvolupar
aquesta estratégia omnicanal, la politica de distribucié de Rellotgeria Moments s’estructura

en cinc ambits principals:

1. Canal fisic: la botiga del carrer de I'Amargura, 30, constitueix el canal principal de
venda i el punt de contacte experiencial clau. En el comer¢ especialitzat de productes
de valor elevat, I'experiéncia en botiga, la possibilitat de provar el producte al canell,
valorar el pes i els acabats, i rebre assessorament personalitzat i expert del venedor
és un factor decisiu en la decisié de compra que el canal digital no pot replicar
completament (Levy i Weitz, 2012). L'horari d'atenci6 al public s'adaptara als habits
comercials del centre de Reus, incloent-hi els dissabtes al mati, que concentren un
transit comercial significatiu.

2. Canal en linia: la plataforma de venda en linia ampliara I'ambit geografic de Moments
més enlla de I'entorn local, inicialment a Espanya i, en una fase posterior, a Europa,
tal com s'ha establert en l'apartat 4.3. La web haura de complir els estandards técnics
i de seguretat necessaris per generar confianga en el comprador, com ara disposar
d’'una passarel-la de pagament segura, una politica de devolucions clara i fitxes de
producte amb fotografies professionals des de multiples angles.

3. Logistica d'enviaments: les vendes en linia es gestionaran amb un servei de
missatgeria especialitzat en productes de valor, amb asseguranca inclosa per al valor
total del rellotge i seguiment en temps real. L'embalatge d'enviament sera doble: la
caixa original de la marca a l'interior, que per al col-leccionista forma part inherent del
valor del producte, i una caixa exterior protectora amb la identitat visual de Moments.

4. Politica de devolucions i garanties: d’acord amb la Llei 3/2014 de defensa dels
consumidors, el client disposa d'un dret de desistiment de 14 dies en les compres a
distancia. Moments aplicara una politica que respecti i superi aquests minims legals,

atés que en el comerg en linia de productes de preu elevat les politiques de devolucié
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generoses incrementen significativament la taxa de conversioé i la confianga del
comprador (Verhoef et al., 2015). La garantia legal de dos anys s'aplicara a tots els
productes, complementada quan les marques ofereixin garanties addicionals propies.

5. Gestio d'estoc: atés I'elevat valor unitari dels productes, es mantindra en estoc fisic
una seleccio representativa d’'un a quatre models per marca, prioritzant els articles de
rotacié més alta, principalment Baltic i NOMOS per la seva franja de preu accessible,
mentre que per als rellotges de gamma més alta, com els de Grand Seiko, es
mantindra una unitat en estoc i es faran comandes per encarrec. Aquesta aproximacié
s'alinea amb la gestio eficient d'estoc en comerg especialitzat descrita per Levy i Weitz
(2012).

8. PLA D’OPERACIONS

El pla d’operacions descriu de manera ordenada com funcionara la Rellotgeria Moments en
el dia a dia, detallant els serveis que ofereix i les activitats necessaries per prestar-los amb
qualitat i coheréncia amb la missié de 'empresa. En aquest apartat es definiran, d’'una banda,
els processos vinculats a la venda de rellotges i, de l'altra, els processos relacionats amb el

servei técnic i de reparacio.

L’objectiu d’aquest pla és establir procediments clars i repetibles que permetin garantir un
servei homogeni, reduir errors i optimitzar recursos, assegurant que cada interaccio amb el
client reforga el posicionament de la rellotgeria com un establiment especialitzat, proper i de

confiancga.

8.1. Descripcio técnica del servei

8.1.1. Descripcié técnica del procés de venda

El servei de venda de la Rellotgeria Moments consistira en la comercialitzacio especialitzada
de rellotges i accessoris relacionats, amb un fort émfasi en 'assessorament al client al llarg

del procés de compra.

El servei no es limitara unicament a la venda del rellotge, siné que incloura la comprensié de

cada client, tenint en compte gustos i pressupost, oferint propostes personalitzades.
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L’oferta de rellotges estara composta per marques de rellotgeria de gamma mitjana i mitjana-
alta, especialment marques distintives i menys massificades, que aportin diferenciacié a la

rellotgeria.

La seleccié de cada marca sera un procés minuciés amb l'objectiu que I'oferta de rellotges

reflecteixi el caracter especialitzat i de qualitat que la Rellotgeria Moments vol transmetre.

El servei de venda no es diferenciara per oferir els preus més baixos sin6é per oferir una
experiéncia de compra diferenciada centrada en la tranquil-litat del client, I'atencié propera i
personalitzada. Es tracta d’'un servei integral ja que es fara publicitat i publicacié de contingut
amb petits matisos d’assessorament generals a les xarxes per atraure clients, es fara un
servei d’assessorament personalitzat a cada client en el moment de la venda i es fara el servei

de reparacio dels rellotges venuts per garantir el seu bon funcionament en el futur.

8.1.2. Descripcio técnica del servei de reparacio i taller

El servei de reparaci6 i taller consistira en un servei técnic integral de manteniment i
restauracio de rellotges, cobrint tant reparacions senzilles com intervencions més complexes,

tot realitzat in situ al taller de la rellotgeria.

El servei estara principalment format per procediments destinats a satisfer les necessitats
habituals dels clients com la restauracié d’esferes de rellotge, xapat i rodiat de caixes de
rellotge, restauracio de joc d’agulles, canvis de pila, polit i matisat de caixes i bragalets, revisié
i manteniment general, canvi de vidres, ajust de corretges i bragalets, etc (Danafi, s.d.). Les
operacions habituals es definiran amb més detall un cop finalitzat el curs de WOSTEP, on

s’aprendran tots els procediments de reparacioé necessaris per emprendre el projecte.

Cada operacio de reparacié o manteniment es fara utilitzant components de maxima qualitat,

seguint els estandards de cada marca i assegurant el funcionament optim de cada rellotge.

Tal com s’ha dit abans, hi ha un fort émfasi en la qualitat i experiéncia del servei ofert. Per
aquest motiu, es tractara de donar una rapida i transparent resposta al client. La possibilitat
que els clients puguin reparar els seus rellotges sense haver d’esperar setmanes i al mateix
local on van comprar-los, és un punt de valor afegit que pot permetre no només garantir una

font d’ingressos, sind una fidelitzacio a llarg termini.
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8.2. Descripcio del servei

Els procediments técnics de venda i reparacio es troben explicats amb detall als annexos®*.
Aquests suposen una base sobre la qual guiar-se, perd no son definitius i estan subjectes a

canvi, amb I'objectiu de mantenir un servei de qualitat adaptat a les exigéncies dels clients.

8.3. Capacitat

La capacitat de venda de rellotges és molt elevada gracies a la preséncia en linia i a les xarxes
socials, juntament amb un servei presencial a la botiga d’'unes 10 hores combinant les dues

jornades completes dels dos treballadors.

L'oferta de rellotges no tindria limitacié pel que fa a la rellotgeria, estaria principalment
condicionada per la capacitat de produccié dels fabricants, perd que pel volum de vendes

esperat no s’espera que sigui un problema.

En el cas de les reparacions i taller, com que aquest servei s’oferira principalment per a les
marques venudes a la tenda i ser aquestes marques menys populars, s’espera que aquest
servei es limiti a clients de la botiga i que no representi un volum excessiu de feina. També
es valoraria ampliar els terminis o directament limitar les reparacions o establir un calendari
amb reserves en cas que hi hagi un pic de feina o no es pugui satisfer tota la demanda amb

els terminis esperats.

Un aspecte clau sera prioritzar I'experiéncia del client sobre la productivitat, de manera que,
en cas de no poder oferir el servei de qualitat i proper que promet la Rellotgeria Moments, es
buscaria ampliar el personal o aplicar mesures per ampliar els recursos de I'empresa i cobrir

tota la demanda.

A les reunions de seguiment del negoci s’exposara la demanda que hi ha hagut i s’adaptaran
les necessitats d’aprovisionament, aixi com la possible contractacié de personal en cas que

no es pugui satisfer la demanda.

8.4. Logistica i gestié de materials

La logistica en el projecte de la rellotgeria és un element clau, ja que combina
I'aprovisionament de proveidors sense xarxes extenses a la zona amb la gestio de vendes i

reparacions tant presencials com en linia.

4 Veure I'annex 2 per a més detall.
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Tota la gesti6 i planificacié sera efectuada per la rellotgeria, subcontractant als serveis de
missatgeria necessaris i fent el seguiment de comandes i estocs mitjangant els programaris

informatics disponibles.

8.4.1. Pla d’aprovisionament i compres

Donat que la venda de rellotges implica un volum de vendes en unitats fisiques reduit, la
Rellotgeria Moments adoptara un pla d’aprovisionament basat a mantenir un assortiment
variat quant a marques i models, perd poc profund, garantint que no s'immobilitza una

quantitat excessiva de capital en estoc.

Tot i aix0, aquest estoc de seguretat s’anira revaluant per tal d’evitar una ruptura d’estocs en
el cas que el negoci tingui una bona progressio i incrementessin les vendes. Inicialment, es
definira com a nivell minim d’unitats, I'estoc inicial, a partir del qual es llencaran les comandes
de noves unitats. La compra es fara directament als fabricants, evitant aixi intermediaris
majoristes, garantint unes millors condicions, perd també assumint els costos de
subcontractar un servei de missatgeria i paqueteria (inclos en el cost de les vendes i el marge

de contribucio).

Tal com s’explica, es revisara mensualment si cal reforcar les comandes en periodes on

tradicionalment hi ha més vendes com l'estiu i Nadal.

El seguiment de les mercaderies i inventari es fara mitjangant un programari de gestio
d’estocs, que connectat amb el sistema TPV ens permetra tenir un control total sobre les

existéncies i registrar dades de vendes.

En ser productes de gran valor, en rebre cada comanda, es contrastara I'autenticitat dels
rellotges i de I'albara, aixi com el bon estat de les peces. Després es guardaran a les vitrines

de seguretat o caixa forta per evitar furts o pérdua de material.

Pel que fa al material de reparacié dels rellotges, s’acudira als mateixos proveidors per la
majoria de materials, excepte els d'us corrent com poden ser el gas pel soplet o guants, que
seran adquirits a proveidors de proximitat a mesura que es necessitin. Tots els materials de
reparacio seran guardats de manera ordenada al taller i es fara un recompte setmanal per

garantir sempre unes existencies minimes.

8.4.2. Gestioé d’encarrecs

Pel que fa a les vendes, es pot distingir entre les vendes en linia a través de la pagina web i

les vendes fetes presencialment a la botiga.

41



Per les vendes presencials, després de fer tot el procediment explicat en el punt 8.1.1.,

s’entregaria al client directament el rellotge evitant aixi enviaments o intermediaris.

Per les vendes en linia, cal fer un seguiment de la pagina web de Hostinger i fer 'enviament
de les comandes als clients. Aquesta plataforma permet fer I'activitat normal d’eCommerce i
cobrar amb molts métodes de pagament com Pay-Pal o VISA. A mesura que es rebin les
comandes dels clients, es fara I'enviament a través de 'empresa DHL, ja que ofereix el servei
personalitzat d’enviament d’articles de luxe per tal de garantir la seguretat dels articles i que

aquests arribin correctament al client. El cost es traslladara al client.

Quant a les reparacions. Es portara un registre dels rellotges rebuts per reparar i s’informara
el client seguint els passos descrits al punt 8.1.2. Aquests es guardaran a la caixa forta quan
no s’estiguin reparant i es registrara manualment en un llibre tots els moviments dels rellotges
i les activitats que es facin. S’entregara al client en el termini acordat i assegurant la correcta
transmissio del rellotge. Pel que fa al servei en linia, el transport sera el mateix que per les
vendes i sera assumit per la rellotgeria en cas que el rellotge estigui en garantia i s’acrediti el

mal funcionament d’aquest per motius mecanics i justificats.

8.5. Localitzacio de I’'empresa

La botiga de la Rellotgeria Moments s’ubicara al carrer de ’Amargura de Reus. Aquest carrer
es troba al centre de Reus, molt proper a la placa Prim i la placa de la Llibertat. En primer lloc,
s’ha escollit la ciutat de Reus, ja que és on s’ha detectat la mancancga d’'una rellotgeria amb
les caracteristiques del projecte, juntament amb la capacitat que té Reus d’atraure visitants
de tota la Provincia de Tarragona, com una de les capitals de la zona. També es tracta d’'una
ubicacié propera i céntrica pel que fa a la residéncia dels socis fundadors i amb facil accés. A
més, es té en compte el factor economic, en prioritzar una ciutat com Reus per sobre de
Barcelona on hi podria haver més clients potencials, pero el cost del projecte seria molt més

elevat.

El fet d’escollir el centre és per l'alta afluéncia i transit de vianants per la zona, major que en
zones dels afores, per I'atraccio dels eixos comercials dels carrers Llovera i Monterols, aixi

com del Raval de Santa Anna.
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8.6. Descripcio del local i distribucié en planta

Imatge 1. Planol del local.
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El local de la Rellotgeria Moments tindra una superficie de
60m?, distribuits de manera que es diferenciin la part d’atencio

al client de la part de taller i magatzem.

A la part frontal del local, donant al carrer, se situaran
aparadors amb vitrines per mostrar una seleccio de rellotges i
atraure els vianants. Just entrant hi haura més vitrines
envoltant la zona de pas, i aixd permetra als clients veure
l'oferta de rellotges. Hi haura un taulell on se situara el
treballador atenent els clients i darrere d’aquest hi haura

algunes vitrines amb els rellotges més valuosos.

A la part posterior, hi haura la zona de treball on es trobara el
taller amb totes les eines i equipament necessari, aixi com
prestatgeries per mantenir un ordre adequat. També hi haura
una part de magatzem amb caixes, estoc de peces i una caixa

forta per guardar alguns rellotges i comandes dels clients.
Al fons hi haura un lavabo per a cobrir els serveis basics.

S’instal-laran portes de seguretat i s’emprara vidre de
seguretat a les vitrines i vidrieres per garantir un nivell de
seguretat adequat. La paret central de separacié també sera
aixecada especialment, ja que en origen, I'establiment consta

d’'una unica sala.

Font: Elaboracié amb IA a partir del planol original d’ldealista.

8.7. Gestio de la qualitat

Com es menciona diverses vegades al llarg del document, I'experiéncia del client és el centre

de l'activitat de la rellotgeria, oferint un assessorament personalitzat i servei proxim alhora

que professional. D’aquesta manera, és clau garantir que en qualsevol interaccié amb el client

es transmeti aquesta percepcio de qualitat en el servei.
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Per garantir aquest nivell de qualitat del servei, en primer lloc, s’establiran procediments
senzills que garanteixen la transparéncia. Aquests procediments consisteixen a fer sempre
un primer diagnostic davant del client, consultar qualsevol canvi, facilitar sempre un
pressupost clar, lliurar les factures i justificants de les garanties. Aquestes i d’altres mesures
de transparéncia s’aplicaran a tots els processos de la rellotgeria: atencié i assessorament en
la venda, recepcio i gestio de reparacions, control de terminis, lliurament de peces i tractament
de queixes o reclamacions. Amb aquesta transparéncia tant en vendes com en reparacions,

es transmet una imatge de professionalitat i seguretat al client.

En segon lloc, s’establiran una série d’indicadors que es registraran per a fer un seguiment
en cadascuna de les reunions d’avaluacio. Aquests indicadors poden ser el temps mitja de
reparacio, el nombre d’incidéncies per mes, reclamacions, la valoracié mitjana en ressenyes
online i el percentatge de clients recurrents. Aquests avaluen tant el desenvolupament de
l'activitat quant a rendiment, com la percepcié i valoracié dels clients. En cas d’observar
malfuncions o problemes recurrents, es fixarien accions per a corregir-los. També es pretén
identificar possibles punts de millora a aplicar i poder aprofitar la retroaccié dels clients per

millorar. Es podria identificar com un procés de millora continua.

En tercer lloc, hi ha la part de formacio i recerca per part del personal, que tractant de mantenir
una oferta de rellotges distintius i amb personalitat produits per marques independents,
implicara un procés també de millora continua en ajustar I'oferta de rellotges a la missio, visié

i valors de 'empresa.

En resum, la qualitat no es concep només com el compliment d’'uns minims, sind com un
compromis permanent per millorar el servei i consolidar la reputacié de la Rellotgeria

Moments.

8.8. Gestio ambiental

La gestid ambiental es dissenyara de manera que compleixi tota la normativa vigent i minimitzi
l'impacte energétic, tot i que per la naturalesa del negoci aquest és reduit. Se centrara en la

gestio de residus generats en l'activitat de taller.

D’acord amb la normativa vigent publicada al BOE i a la pagina web del Ministeri per la
Transicié Ecologica, apliquen la Llei 22/2011 de residus i sols contaminats, el Real Decret
110/2015 sobre RAEE (Residu d’Aparells Eléctrics i Electronics) i la normativa d’'embalatges
recollida al Real Decret 293/2018.

Per I'escas volum de residus que s’espera generar, no caldra contractar un gestor de residus

especialitzat. Aquesta funcié és assumida per I'Ajuntament de Reus amb el seu servei de
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recollida de residus, que inclou paper, cartd, envasos, perd també residus contaminants.
S’aprofitara el servei d’instal-lacié gratuit de contenidors de deixalles electroniques (piles i
bateries) (Ajuntament de Reus, 2026).

D’altra banda, hi ha les accions que es poden fer a la rellotgeria per a ser més responsables
ambientalment, com I'is de bombetes LED, tenir la porta exterior tancada per evitar fer un
consum excessiu de l'aire condicionat o oferir corretges de rellotge fetes amb materials

reciclats.

9. PLA DE RECURSOS HUMANS

9.1. Estructura organitzativa: organigrama

Donada la naturalesa del projecte, la Rellotgeria Moments s'estructura com una empresa de
nova creacié amb una organitzacié molt plana i sense jerarquies complexes, tal com podem
veure en la il-lustracio 1. L'empresa comptara inicialment amb dos socis treballadors, el Pio
Canal i 'Alberto Page, que assumiran conjuntament totes les funcions del negoci. Aquesta
estructura minimalista es justifica per les dimensions del local, el volum de vendes previst per
al primer any i la naturalesa del servei, que requereix un alt grau d'especialitzacié técnica,

perd no implica una gran carrega de treball administratiu.

ll-lustracié 1. Organigrama de la Rellotgeria Moments

ORGANIGRAMA — RELLOTGERIA MOMENTS

AREA COMERCIAL AREA TECNICA
| DE MARQUETING 1 DE TALLER (WOSTEP)

Alberto Page - Pio Canal Alberto Page - Pio Canal

» Atencid al client (fisic i en linia) » Diagnéstic i reparacié de rellotges

» Gestid de |la botiga web (Hostinger) » Manteniment i revisié de moviments
» Xarxes socials i contingut digital » Control de qualitat del taller

» Control d'estoc i comandes » Pressupostos técnics als clients

» Relaci amb proveidors » Seguiment postvend

» Gestié administrativa i comptable » Formacié continuada (WOS’

Font: Elaboracio propia.
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L'organigrama és, per tant, completament horitzontal: tots dos socis comparteixen la
responsabilitat de gestio i estan en contacte directe amb el client, sense intermediaris ni nivells

intermedis de supervisio.

9.2. Descripcio Dels Llocs De Treball

Atés que l'equip emprenedor és el mateix equip de treball, no existeixen llocs de treball
diferenciats en un sentit formal, sind una distribucié de tasques entre els dos socis basada en
les competéncies i preferéncies de cadascun. No obstant aix0, a efectes organitzatius, es

defineixen dues grans arees de responsabilitat:

1. Area comercial, financera i de marqueting: inclou I'atencié al client a la botiga fisica,
la gestié de la venda en linia a través de la plataforma Hostinger, la gestié de les
xarxes socials (Instagram), la creacié de contingut digital, la gestié de ressenyes a
Google Maps i el contacte amb els proveidors per a comandes i actualitzacions de
cataleg. També comprén la gestié de l'estoc, la recepcié de mercaderies i el control

d'inventari.

2. Area técnica i de taller: inclou la realitzacié de les operacions de reparacié i
manteniment de rellotges, el diagnostic de peces, la gestié dels pressupostos técnics,
el control de qualitat de les reparacions i el seguiment de postvenda dels clients.
També incorpora el seguiment de les novetats técniques del sector i la formacié

continuada.

Cal destacar que, donada la mida reduida de I'empresa i la necessitat de garantir la continuitat
del servei, ambdds socis seran polivalents i podran assumir indistintament tasques de les
dues arees. Aquesta flexibilitat sera especialment important per cobrir periodes de vacances,

baixes o possibles pics de feina.

9.3. Politica de seleccié i contractacié de personal

En la fase inicial del projecte, la Rellotgeria Moments no preveu la contractacié de personal
extern. Tots dos socis s'incorporaran al negoci a temps complet des del primer dia d'activitat,

constituint I'tinic equip de treball de I'empresa.

No obstant aixd, a mesura que el negoci es consolidi i les vendes augmentin, es valorara la

incorporacid d'un tercer treballador en cas que el volum d'operacions ho requereixi,

46



especialment per cobrir els periodes de major activitat identificats (juny—agost i desembre—
gener). En aquest escenari, el perfil buscat seria el d'una persona amb coneixements basics
de rellotgeria, habilitats comercials i domini de les eines digitals (xarxes socials, plataformes

de venda en linia).

El procés de seleccid, quan sigui necessari, es basaria en una entrevista personal i una prova
practica d'atencio al client, donant especial importancia a I'actitud, la passié pel producte i la

capacitat d'adaptacio a la filosofia de I'empresa.

9.4. Politica salarial i costos laborals

Atés que la Rellotgeria Moments s'estructura com a Societat de Responsabilitat Limitada
(SRL) amb dos socis treballadors, la retribucié dels fundadors es materialitzara en forma de
nomina de soci treballador. En tenir més del 33,33% de la propietat de 'empresa, els socis
estan obligats a registrar-se al Régimen Especial de Trabajadores Autonomos (RETA), i per
tant, hauran de cotitzar per I’ Impost de la Renda de les Persones Fisiques (IRPF) com a

autonoms societaris.

Per al primer any d'activitat, i tenint en compte les limitacions de tresoreria propies d'un negoci
en fase inicial, es preveu una retribucié mensual bruta de 1.831,20 euros per soci, equivalent
a uns 22 mil euros anuals bruts cadascun. S’ha optat per no pagar com a remuneracio en
espécie la quota de cotitzacio de cada soci, per aixi dotar de més llibertat a aquests per decidir
limport. Aquests hauran de liquidar I'impost per I'IRPF, essent la quota una despesa deduible
(Infoautdbnomos, s.d.). Aquesta xifra es justifica per la necessitat de preservar el capital
circulant durant els primers mesos d'activitat i garantir la viabilitat financera del projecte a curt

termini.

Es preveu una actualitzacié anual dels sous d’acord amb I'lPC i, un cop recuperada la inversio
inicial, fer pujades de sou més consistents i possibles repartiments de dividends com a

remuneracio dels socis.

S’estima una remuneraci6 anual bruta de 44 mil euros entre els dos socis corresponent al

primer any.

9.5. Retencio, formacioé i motivacié del personal

Donat que I'equip huma es limita als dos socis fundadors, les politiques de retencié i motivacié

adquireixen un sentit diferent del d'una empresa convencional: en lloc de gestionar la
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satisfaccié de tercers, es tracta d'assegurar que ambdds emprenedors mantinguin la
implicacio, I'energia i el compromis necessaris per al desenvolupament del projecte a llarg

termini.

Pel que fa a la formaci6, es preveu la realitzacid del Customer Service Watchmaker Program
de WOSTEP per part d'ambdds socis, préeviament a I'obertura de la botiga. Aquesta formacié
és fonamental per garantir la qualitat del servei técnic i la credibilitat del negoci davant els
clients. A més, es contempla la participacié en fires sectorials, la subscripcié a publicacions
especialitzades com Hodinkee o Fratello Watches i el seguiment de novetats de les marques
proveidores, com a forma de formacié continuada informal pero essencial en un sector tan

dinamic.

La motivacio sera causada pel fet que el principal motor dels dos emprenedors és la passi
per la rellotgeria i el projecte empresarial propi. A més, s'establiran les reunions setmanals
descrites al pla d'actuacions (apartat 6.4) com a espai de comunicacio interna, avaluacié de
resultats i presa de decisions conjunta. Aquestes reunions permetran mantenir una
comunicacio fluida, detectar problemes a temps i celebrar els assoliments, elements clau per

al benestar de I'equip en una empresa de dimensions reduides.

En el cas que en el futur s'incorpori personal extern, la politica de retencié es basaria a oferir
un entorn de treball proper i amb autonomia, una retribucié competitiva respecte al mercat

local i oportunitats de creixement professional vinculades a I'expansié del negoci.

9.6. Seguretat i higiene en el treball

La Rellotgeria Moments esta obligada a complir la normativa vigent en matéria de prevencio
de riscos laborals, principalment regulada per la Llei 31/1995 de Prevencié de Riscos Laborals

i el Reial Decret 39/1997 pel qual s'aprova el Reglament dels Serveis de Prevencio.

Els riscos laborals especifics del sector de la rellotgeria es concentren principalment en l'area
de taller, on es treballa amb eines de precisid, productes quimics per a la neteja i lubricacié
de moviments, i s'utilitzen lupes i microscopis que poden causar fatiga visual. Entre les

mesures preventives previstes, cal destacar:

e Disposar d'il-luminacié adequada en tot el local, especialment al taller, per reduir la

fatiga visual.

48



e Utilitzacié de guants i proteccio ocular en les operacions de neteja de moviments amb

dissolvents.

e Manteniment de la ventilacié adequada del taller per evitar I'acumulacié de vapors de

productes quimics.
e Adopcio d'una postura ergondmica en el lloc de treball, amb mobiliari adequat al taller.

e Disposar d'una farmaciola de primers aukxilis al local.

Donada la mida de I'empresa (menys de 10 treballadors), la gestio de la prevencié de riscos
laborals es podra assumir directament per un dels socis amb la formacio basica en prevencio,

0 bé externalitzar a un servei de prevencio alie.

Inicialment, els dos socis realitzaran la formacié basica en PRL de 60 hores, perd a causa de
les possibles complicacions respecte als convenis aplicables al negoci (metall, venda, altres.),
es decideix també contractar un servei alié de prevencio de riscos laborals per a la gestio de
certificats i formacions. En cas de veure viable assumir per part dels socis aquesta gestid, es

deixaria de contractar el servei alié de PRL.

10. ESTRUCTURA LEGAL

En aquest apartat es detallaran els aspectes relacionats amb el procés de constitucié de
'empresa, aixi com els requisits legals vinculats amb la forma juridica seleccionada i amb la

naturalesa del negoci.

Per a I'eleccié de la forma juridica i el desenvolupament d’aquest apartat, s’han consultat el
portal de creaci6 d’empreses de la Generalitat, la Xarxa Emprén, Canal empresa i

Infoautébnomos.

10.1. Forma juridica

La forma juridica escollida és la Societat de Responsabilitat Limitada (SRL), ja que es prioritza
la proteccié del patrimoni personal dels socis. Tenint en compte que el projecte esta format
unicament per dos socis, amb una estructura senzilla i sense preveure a curt o mitja termini

'entrada de nous socis, es considera que la SRL és la forma juridica més adequada.

Les caracteristiques clau de la SRL queden resumides en els seglents punts (Infoautbnomos,
s.d.):
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e La responsabilitat esta limitada al capital aportat i el patrimoni personal dels socis

queda proteqit.

e La societat té personalitat juridica propia, amb capacitat per assumir obligacions en

nom propi.

e El capital social minim, des de la Ley Crea y Crece del 2022, és d’1 euro amb certes

obligacions i restriccions si és inferior a 3.000 euros.

e El capital esta dividit en participacions socials, que sén indivisibles i dificulten la seva

transmissio.
e El nombre de socis ha de ser superior a 1, sense limit.
e Es un tipus de societat amb caracter mercantil.
e Tributa per I'lmpost de Societats.

e Esta dirigida per un drgan d’administracio, que estara compost pels dos socis, i que
pot ser solidari, mancomunat o un consell d’administracié. Per a la rellotgeria escollim
la forma mancomunada per tal d’assegurar la conformitat dels dos socis en la presa

de decisions.

e Cal formalitzar la constitucié davant notari per adquirir personalitat juridica.

10.2. Tramits a realitzar: agenda de constitucié

S’ha realitzat la planificacié per a una obertura del negoci el gener de I'any 2026, tot i que es
tracta d’'una previsio tedrica que permet analitzar en profunditat el context i els aspectes que

afecten la viabilitat del negoci sense especular excessivament sobre escenaris futurs:

1. Primerament, cal sol-licitar al Registre Mercantil Central la certificacié negativa de
la rad social “Rellotgeria Moments SL”. En cas d’estar ja registrada, es buscaria
modificar el nom per tal de poder registrar-lo. Aquest tramit es fa telematicament.

El certificat té una vigéncia de tres mesos, renovable pel mateix periode.

2. Seguidament, caldra obrir el compte bancari de la societat i dipositar el capital
social. Posteriorment, I'entitat bancaria emetra el certificat corresponent, que

s’haura de presentar davant notari.

3. Completar el Document Unic Electronic (DUE). Amb aixd s'inicia una sol-licitud de

cita al notari per formalitzar I'escriptura publica de constitucio.

4. Redactar els estatuts de la societat, on s’especifiquen dades com I'objecte social,

domicili, capital, sistema d’administracié i normes de funcionament intern.
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5. Formalitzar I'escriptura publica davant notari aportant el certificat de denominacio,
el certificat bancari del capital, els DNI dels socis i els estatuts. El termini és de fins

a 6 mesos després d’obtenir el certificat negatiu de la denominacioé social.

6. En aquest punt ja es pot presentar el model 036 a 'AEAT per sol-licitar el NIF
provisional. Per aquest tramit cal presentar el model censal, el DNI del

representant i una copia simple de I'escriptura de constitucio.

7. Inscripcié al Registre Mercantil de la societat per garantir-ne la seva operativitat i
publicacié al BORME. Amb un termini de fins a un mes després de I'escriptura

publica.

8. Quan la societat esta inscrita, es pot sol-licitar el NIF definitiu a Hisenda amb el
mateix model 036. En aquest punt, 'empresa ja esta preparada per funcionar i
nomeés queda donar d’alta I'activitat i fer I'alta fiscal. Aquest tramit s’ha de realitzar

en el termini maxim d’'un mes després de la constitucio.
9. Per ultim, cal donar d’alta amb el model 036 I'activitat de 'empresa.

Els passos a seguir poden seguir un ordre lleugerament diferent, perd la successié logica a
seguir creiem que és I'explicada ja que és la que permet acomplir tots els requisits en el menor

temps possible.

El calendari de presentacio seria iniciar el procés al octubre, amb la reserva de la denominacio
social i la redaccié dels estatuts, al novembre es faria la signatura davant notari de les
escriptures i es demanaria el NIF provisional, el desembre es faria la inscripcié al Registre

Mercantil i obtencio del NIF definitiu i al gener es donaria d’alta I'activitat i obligacions fiscals.

En aquesta distribucioé de calendari no s’esgoten els terminis ja que es pretén fer de manera

fluida i rapida gracies a I'agilitat dels tramits telematics.

El cost total del procés, segons l'article de CaixaBank, esta compost per la sol-licitud del
certificat negatiu de denominacio social per 17 euros i I'escriptura publica per entre 100 i 200
euros en funcié de la complexitat. Hi ha altres despeses com la inscripcio al Registre Mercantil
o la publicacio de la societat al BORME, que no tenen un import fix i depenen de la complexitat

del tramit.

Per aquest motiu, es considera un cost aproximat de 400 euros sense tenir en compte les
aportacions dels socis. Es pren aquesta xifra com una provisié del possible cost, ja que fins

el moment de la gestié dels tramits no sabrem el cost real.

Abans d’iniciar I'activitat, també caldra obtenir la llicéncia d’activitat, la llicéncia d’obra i la resta

de permisos municipals per part de 'Ajuntament de Reus. Segons aquest organisme, abans
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d’obrir un establiment comercial “cal obtenir préviament la idoneitat d’emplacament i

assegurar-se si en la zona es permet I'us comercial” (Ajuntament de Reus, s.d.-a).

Segons dades de les ordenances fiscals aprovades per al 2026, el certificat d'idoneitat té un
cost de 96,82 euros i el cost de la llicencia d’obra és del 4%, la resta de tramits soén informatius
i no impliquen un cost. Es calculara un cost aproximat per cobrir possibles taxes no previstes

inicialment i s’explicara amb detall a la planificaci6 financera.

Pel que fa a la naturalesa del negoci, també caldra gestionar el registre i contractacié del

servei de recollida de residus i sol-licitar la instal-lacié del contenidor de piles.

10.3. Obligacions fiscals i altres

Les principals obligacions fiscals de la Rellotgeria Moments es divideixen en inscripcions

inicials i declaracions periodiques (Infoauténomos, s.d.):

e Alta censal al'Agéncia Tributaria: amb el model 036 per obtenir NIF i donar-se d'alta

en IVA i Impost de Societats.

e Declaracié de I'lmpost sobre Societats (IS): model 200, presentacié anual abans

del 25 de juliol de I'exercici seguent.

e Liquidacié periodica IVA: model 303 trimestral (abans del 20 del mes seglent al

trimestre) i model 390 anual (31 de gener).

e En relacié amb les operacions intracomunitaries, haurem de presentar el model

349 i estar inscrits al ROI, per les operacions d’Adquisicié Intracomunitaria de Béns.

e Retencions d'IRPF sobre rendiments del treball i professionals: model 111

mensual (abans del dia 20) i model 190 anual (31 de gener).

e Impost d’Activitats Economiques, no és previsible pagar aquest impost en els

primers exercicis, ja que la facturacioé ha de ser superior a 1 milié d’euros.

e Model 347, obligatori en cas de fer operacions amb tercer per un import superior a
3.005,06 euros.

Algunes d’aquestes obligacions fiscals es desenvoluparan en la planificacié financera. També
hi ha d’altres obligacions derivades de la constitucio com a societat de responsabilitat limitada
com son la legalitzacié de llibres socials i la gestié dels llibres comptables (Infoauténomos,
s.d.).

Addicionalment, tot i no ser obligacié de 'empresa, els socis tenen I'obligacié d’inscriure’s al

RETA i cotitzar personalment pels rendiments obtinguts com a remuneracio.
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Pel que fa als llibres socials, hi ha el Llibre d’actes, on es recullen els acords adoptats per la
junta de socis i el Llibre de registre de socis, que registra la titularitat de les participacions i
les seves transmissions. Tots aquests llibres han d’estar actualitzats i legalitzats en el Registre
Mercantil corresponent al domicili social de 'empresa, en el cas de la rellotgeria, el Registre

Mercantil de Tarragona.

Quant als llibres comptables, la SL esta obligada a portar els llibres d’inventari i de comptes
anuals, és a dir, balang, compte de pérdues i guanys i memoria. Aquests llibres comptables
també cal legalitzar-los en el Registre Mercantil en el termini maxim de quatre mesos després
del tancament de l'exercici. A més, la societat ha de formular els seus comptes anuals,
sotmetre’ls a aprovacio en junta i dipositar-los en el Registre Mercantil dins d’'un mes després

de la seva aprovacio.

A més, 'empresa també ha de formular el Llibre Registre d’'IVA (emeses, rebudes i de béns
d’inversid), que no es legalitza en el Registre Mercantil, perd és obligatori per a la tramitaci
de les obligacions fiscals. La comptabilitat, en conjunt, ha de ser clara, ordenada i fidel a la
realitat economica de la SL, ja que serveix de base no nhomés per a la informacié mercantil,

sin6 també per al compliment de les obligacions fiscals, laborals i dels informes oficials.

11. PLA ECONOMIC-FINANCER

11.1. Situacio i antecedents

En aquest apartat es detallen tots els aspectes de la planificacié financera i econdmica, alguns

dels quals ja s’han esmentat amb anterioritat.

Amb I'elaboracio dels balangos, els comptes anuals i previsions de vendes i costos, es pretén

tenir una idea dels fluxos que podra generar el projecte i la viabilitat d’aquest.

Préviament a I'inici del projecte, tal com s’explica en apartats anteriors, els socis emprenedors
faran un curs de formacié especialitzada en rellotgeria impartit per WOSTEP. El cost
d’aquests cursos sera assumit individualment per cadascun dels socis, d’aquesta manera no
es considera aquest cost en la planificacio financera i es considera la constitucié de la societat

quan aquesta inicia I'activitat, i no en I'any previ durant el qual es fan els cursos.

Des de l'inici es busca tenir un model de negoci sostenible, aprofitant els elevats marges del
sector de la rellotgeria, cobrint les despeses i generant beneficis. Amb l'increment dels

beneficis i de la tresoreria, I'estratégia és acumular capital a causa de la descapitalitzacio
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produida per la gran inversié inicial, sense estratégies d’expansio, futures inversions o

pujades de sou previstes a curt termini.

La majoria d'informacié econdmica-financera es troba resumida a les taules dels annexos, ja

referenciats en cada subapartat.

11.2. Pla d’inversions

La inversio inicial per poder emprendre el projecte esta formada per la inversié en actiu no
corrent per valor de 34.905,32 euros® i en actiu corrent per valor de 80.660,66 euros, donant

com a resultat un total de 115.565,98 euros®.

Com es pot observar, I'actiu corrent suposa la major part de la inversio i aixo és degut a 'ampli
ventall de rellotges que formen I'oferta de la Rellotgeria Moments i el seu elevat preu. L’elevat
valor tant dels rellotges, com dels recanvis i dels estocs del taller fa que hi hagi tanta inversio

en actiu corrent.

D’altra banda, la inversio en actiu no corrent esta composta per les obres d’adequacio del
local, el mobiliari especialitzat de rellotgeria, utillatge, el sistema de pagament TPV i la fianga
de tres mesos del lloguer. L’adequaci6 del local va destinada a millorar la seguretat, instal-lant
portes blindades i vidres de seguretat, per tal d’assegurar I'obtencié de la llicéncia, ja que en
rellotgeries i joieries és un factor a tenir en compte. De la mateixa manera, els expositors i

vitrines també seran de seguretat.

11.3. Pla de finangament

Els socis necessitaran per poder finangar tot el seu projecte la quantia de 132.920,06 euros
els quals es finangaran, com s’ha introduit en el punt 3.2, amb finangament propi i finangament

alie’.

El Capital propi ha estat de 15.000 euros, amb una aportacié equitativa entre els socis. D’altra

banda, la resta del finangament, 117.920,06 euros, s’ha obtingut mitjangant un préstec ICO

5 Veure taula 30 a I'annex 6 per a més detall de les inversions.

6|_a diferencia entre I'import d’inversio i el de finangament es deu en part a la necessitat de finangar despeses, com
ara de consititucié o el curs formatiu, les quals no entren dins de I'actiu. També es deu al fet que s’ha decidit
demanar un import major al préstec, concretament 16.345,46 euros que corresponen a les despeses de tres
mesos. S’ha decidit per a tenir un marge de maniobra en cas d’obtenir uns resultats pitjors als esperats. No s’ha
inclds com a inversid, ja que en un inici no s’espera fer Us d’aquest capital i esta com a recurs de’emergéncia més
que com a actiu disponible, tot i estar comptabilitzat aixi.

7 Veure taula 32 a I'annex 6, als annexos per a més detall del pla de finangament.
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que representa la major part del finangament, concretament un 89%. Per tant, el financament

propi representa I'11% restant.

El préstec tindra un venciment de 10 anys, dels quals el primer sera amb caréncia, per tant,
nomeés es pagaran interessos i no s’amortitzara quota. El tipus d’interés nominal sera del
7,474%, el qual ens dona una quota de 1.488,49 euros mensuals. Durant el primer any, com

només pagarem interessos la quota sera de 710,43 euros®.

Tenint en compte el tipus d’interés del préstec ICO, assumint un cost del capital propi del 10%

i 'estructura de capital de “Moments”, obtenim una WACC del 6,10%?°.

11.4. Politiques a curt termini
11.4.1. Politiques d'estoc

Tal com es comenta en apartats anteriors, a curt termini, esta previst mantenir sempre I'estoc
inicial i anar fent les comandes a mesura que es venguin els rellotges. S’ha decidit aixi per
evitar haver de mobilitzar grans volums de capital i mantenir un sistema eficient que ens
permeti no haver de disposar de moltes unitats de cada rellotge, prioritzant aixi la varietat
sobre la quantitat. Aquest sistema és molt senzill i s’ajusta perfectament a les caracteristiques

del negoci, especialment a I'escas volum de vendes en unitats fisiques.

11.4.2. Politica de crédit i de cobrament a clients

Tot i tractar-se de vendes d’'imports elevats, s’estableix una politica de cobrament al comptat.
Aquesta mesura va relacionada amb el fet que els rellotges sén béns de luxe no
imprescindibles, de manera que el client que desitgi comprar un dels nostres productes ha de

ser capagc de fer front a la despesa.

A més, hi ha moltes empreses terceres que ofereixen préstecs o plans de finangament que
permeten comprar els rellotges, cosa que permet igualment el cobrament al comptat per part

de la rellotgeria.

8 Veure taula 33 a I'annex 6, als annexos per a més detall de la taula d’amortitzacié del préstec.
9 Veure taula 49 a I'annex 8, als annexos per a més detall del calcul de la WACC
0 Veure taules 34, 35 i 36 a I'annex 9 per a més detall sobre els estocs de rellotges, recanvis i del taller.
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11.4.3. Proveidors

L’estratégia és tractar directament amb els fabricants dels rellotges i que aquests actuin com
a proveidors. La majoria d’aquests, en ser marques independents 0 menys reconegudes, no
disposen de punts de venda o serveis de distribuci6 oficials, fet que permet guanyar poder de

negociacié a la Rellotgeria Moments i fixar un termini de pagament de les compres d’'un mes.

11.4.4. Tresoreria: gestié de déficits i superavits

En linici del projecte, les pérdues seran cobertes amb la tresoreria obtinguda del préstec,
com succeeix al primer exercici. Amb els futurs superavits es pretén acumular capital per
compensar I'elevada sortida de caixa del primer periode, i poder financar futurs projectes que

no estan contemplats a curt termini.

Tampoc esta previst el repartiment de dividends, ja que no es preveu acumular prou import a
tresoreria. En el cas de tenir déficits en el futur, la societat els compensara amb la tresoreria
generada fins al moment, i com a cas excepcional, es podria acudir a finangcament extern en

forma d’un altre préstec.

11.4.5 Necessitats de capital corrent (fons de maniobra operatiu)

El fons de maniobra mesura la part dels recursos permanents que financen I'actiu corrent,
d’aquesta manera mostra la liquiditat que disposa I'empresa per mantenir I'activitat sense

tensions de tresoreria (Openbank, s.d.).

Per la naturalesa del negoci, la Rellotgeria Moments disposa d’un elevat fons de maniobra de
88.735,39 euros el primer exercici. Es aixi ja que disposa d’un elevat actiu corrent, tenint en
compte el disponible d’efectiu i I'estoc de rellotges, reparacions i taller; mentre que el passiu
corrent és relativament escas, comptant unicament amb la part del préstec amb venciment

inferior a un any i el deute amb els proveidors.

El fons de maniobra pateix una lleu davallada en el segon exercici a causa del deute amb la
Hisenda Publica i I'increment de I'amortitzacié del préstec a curt termini, perd segueix una

tendéncia ascendent al llarg de la projeccio dels cinc anys.

11.5. Aspectes organitzatius de departament financer

Com s’explica a l'apartat de [l'estructura organitzativa, 'empresa té una estructura

completament horitzontal on ambdés socis comparteixen tasques i competéncies. Es aixi,
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degut al petit volum del negoci, cosa que permet als dos socis estar al corrent de tots els
successos i aspectes rellevants del negoci, alhora que compartir coneixements i assegurar
una millor gesti6é. El mateix succeeix amb la gesti6 del departament financer, sera una

competéncia compartida pels dos socis emprenedors.

Per tal d’'agilitzar els processos i establir uns procediments senzills i estandarditzats,
s'utilitzara el software de gestido comptable i d’'inventaris de Holded, una aplicacié pensada

per a la gestio integral de Pimes.

Si el negoci creixés considerablement, es valoraria en el futur externalitzar aquesta gestié o

contractar altres serveis informatics més professionals.

11.6. Pressupostos

11.6.1. Despeses mensuals

Per poder fer una estimacié dels resultats de 'empresa, cal préviament tenir en compte totes

les despeses i costos fixos associats al negoci.

Aquestes despeses fixes seran el lloguer del local, els subministraments d’aigua i llum, les
taxes de gestio de residus de I’Ajuntament de Reus, el servei de Hostinger de la pagina web
i el servei de venda en linia, les despeses de personal (inclds el sou dels dos socis-
treballadors i la contribucié a la Seguretat Social), 'assegurancga, el servei de prevencio de
riscos laborals i el software de gestié comptable i d’'inventaris de Holded. En el primer any, la
despesa fixa mensual és de 5.448,49 euros. També s’incloura en el primer mes un curs fet

pels dos socis sobre coneixements basics de PRL (58 euros).

Aquestes despeses, a excepcio del lloguer, seguiran una actualitzacié anual amb I'lPC mitja
entre gener del 2025 i gener del 2026, del 2,3% (INE, s.d.-a). El lloguer no s’actualitzara, ja
que es considera que es pactara el preu corresponent durant tota la durada del contracte.
Aquesta actualitzacioé fa que en el cinqué any projectat, les despeses mensuals siguin de
5.914,94 euros.

Totes les despeses han estat calculades d’acord amb les pagines web dels proveidors de
cada servei, a excepcio de 'assegurancga, que ha estat calculada a partir de 'assessorament

d’un professional del sector'".

" Veure taula 29 a 'annex 5 per a més detall sobre les despeses mensuals recurrents.
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11.6.2. Compte de resultats mensual/anual

Els ingressos de la Rellotgeria Moments provenen de tres linies d’activitat: la venda de
rellotges (la font principal), la venda de recanvis i accessoris i, finalment, els serveis de taller.
Durant el primer any s’estima una facturacio total de 215.403 euros, basada en la venda de
100 rellotges a un preu mitja ponderat d’'uns 2.070 euros. A partir d’aquest primer exercici,
s’espera un creixement anual del 10% en unitats venudes combinat amb I'actualitzacié de

preus per IPC, fet que porta els ingressos fins als 357.274 euros al cinqué any'2.

El marge de contribucié se situa al voltant del 34,9% al llarg de tot el periode, resultat dels
marges comercials aplicats. Aquests han estat del 65% per a les marques independents i del
40% per a Longines i Grand Seiko, en linia amb els estandards del sector. Els costos fixos
ascendeixen a 65.381 euros el primer any, amb la partida de personal sent la més significa

de 43.948 euros. Els costos fixos creixen fins a 70.979 euros en el cinque any.

L’EBITDA és positiu cada any, comenca el primer sent de 9.848 euros i creix fins als 54.279
euros al cinqué any. Malgrat aquest resultat positiu en 'EBITDA, el resultat net durant el
primer exercici és de -860 euros, causat en gran part pel pes dels interessos durant 'any de
caréncia. Aquesta pérdua es compensara durant el segient exercici, que ja obtindra resultats

positius de 6.161 euros. S’acaba el cinqué any, amb un resultat positiu de 34.662 euros'.

12 Veure I'annex 3 Previsié de vendes per a més detall anual de la previsié de vendes.
13 Veure taules de la 37 a I'annex 10 per més detall sobre el compte de pérdues i guanys de cada any.
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Taula 3. Pérdues i Guanys periode 5 anys

Mes Any 1 Any 2 Any 3 Any 4 Any 5
Ingressos per vendes 215.403,29| 243.738,80| 274.740,28| 313.600,73| 357.274,51
Cost de les vendes 140.114,63| 158.502,37| 178.653,48| 203.774,70| 232.01547
Marge de Contribucié 75.288,67|  85.236,43|  96.086,80| 109.826,02] 125.259,04

COSTOS FIXOS

Lloguer 6.600,00 6.600,00 6.600,00]  6.600,00]  6.600,00
Subministraments 2.400,00 2.455,20 2.511,67|  2569,44]  2.628,54
Gestio de residus 527,49 539,62 552,03 564,73 577,72
Pagina webiserveivenda enlinia 39,48 40,39 41,32 42,27 43,24
Gastos de personal 43.948,80]  44.959,62| 45.993,69| 47.051,55 48.133,73
Sistema seguretat 772,08 789,84 808,00 826,59 845,60
Asseguranga 9.600,00 9.820,80|  10.046,68] 10.277,75| 10.514,14
PRL 600,00 613,80 627,92 642,36 657,13
Software gestié comptable i inventaris 894,00 914,56 935,60 957,12 979,13
Total Costos Fixos 65.381,85]  66.73383] 68.11691] 69.531,80] 70.979,23
| Altres despeses d'explotacié ‘ 58,00| | | ‘ |
[EBITDA [ 9.848,82] 18.502,59] 27.969,89] 40.294,22] 54.279,81]
[ Amortitzacions [ 2.183,83] 218383 213383] 218383 2.183,83
[BarT [ 7.664,99]  16.318,77] 25.786,06] 38.110,40] 52.095,93
[Interessos [ 8.52511]  820043]  7.48801] 6.712,67]  5.879,38|
[BaT [ -860,12]  8.109,33[ 18.298,05] 31.397,73] 46.216,60]
[BAT després de compensar BIN | 0,00  7.249,21] 18.298,05] 31.397,73] 46.216,60|
[Impost de Societats (15% - 25%) | of 1.087,38]  2.744,71]  7.84943] 11.554,15]
|E!N pendent (per a exercicis futurs) ‘ -860,12 | 0 | 0 | 0 ‘ 0 |
[Resultat de I'exercici [ 0,00  6.161,83] 15.553,34] 23.548,30] 34.662,45]

Font: Elaboracié propia.
11.6.3. Calcul del punt mort per a cada periode

El punt mort o llindar de rendibilitat indica el volum de vendes minim necessari perqué
I'empresa cobreixi la totalitat dels seus costos fixos sense obtenir ni benefici ni pérdua
(Argudo, 2019). Per al seu calcul s'han tingut en compte els costos fixos totals de cada exercici
que inclouen tant les despeses d'explotacié com els interessos del préstec i el marge de
contribucié sobre vendes, que es manté estable al voltant del 35% al llarg de tot el periode
projectat, calculant aixi el punt mort en euros. També s’ha realitzat el calcul en unitats a partir

del punt mort en euros, per a tenir una imatge més clara del llindar d’unitats que cal vendre.
La férmula calcular les vendes en euros necessaries per assolir el punt mort és la seglent:
Vendes d’Equilibri = Costos Fixos / (Preu mitja Venta - Preu mitja de Compra)

El primer any, la Rellotgeria Moments necessita assolir una facturacié de 217.864 euros per
cobrir tots els seus costos, el que equival a vendre aproximadament 101 rellotges. Tenint en
compte que la previsio de vendes del primer exercici és de 215.403 euros, el negoci es troba

molt proper al punt d'equilibri, fet que explica el resultat lleugerament negatiu obtingut.
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Les vendes d’equilibri van disminuint any rere any fins a arribar a 92 unitats en el cinqué any,
fet que indica que 'empresa, o bé ha anat reduint els costos fixos, o bé el marge de contribucio

ha millora que és el cas de la Rellotgeria Moments™.

11.6.4. Pressupost de tresoreria mensual/anual

El pressupost de tresoreria recull els cobraments i pagaments efectius de cada exercici, cosa
que permet avaluar la capacitat de la rellotgeria per fer front als seus compromisos de

pagament en tot moment. Les taules mensuals detallades es troben als annexos.

El saldo inicial de tresoreria del primer exercici és de 132.920,06 euros, corresponent a la
totalitat del finangcament obtingut en el moment de constitucié. Aquest saldo elevat és
necessari per fer front a la gran inversié en estoc inicial i a les obres d'adequacié del local,
que es produeixen en el primer mes d'activitat. Com a consequéncia, el saldo de tresoreria
cau bruscament fins als 31.772 euros en el tancament del primer any, perd es manté positiu

i sense tensions de liquiditat en cap moment del periode projectat.

Al llarg del primer any, els mesos de temporada baixa generen fluxos d'explotacié negatius,
compensats pels mesos d'estiu i Nadal, que concentren el 45% de les vendes anuals. Aquesta
estacionalitat és gestionable gracies al coixi de tresoreria inicial i no requereix financament
addicional. El saldo final del primer exercici és de 31.772 euros, que augmenta fins als 32.418
euros al segon, 41.566 euros al tercer, 61.890 euros al quart i 91.367 euros en el cinqué any,
reflectint una acumulacié progressiva de liquiditat en linia amb I'estratégia de capitalitzacié de

I'empresa’®.

11.6.5. L'Estat de Fluxos d'Efectiu

L'Estat de Fluxos d'Efectiu (EFE) desglossa la variacid de tresoreria en tres activitats:

explotacio, inversio i finangament.

El flux d'explotacio del primer any és negatiu, amb un valor de -56.766 euros, principalment
per la gran sortida de caixa associada al pagament de I'estoc inicial en el primer mes, que
suposa prop de 95.000 euros. A partir del segon any, el flux d'explotacié és positiu i creixent:
18.507 euros, 27.010 euros, 38.185 euros i 47.339 euros als anys 2, 3, 4 i 5 respectivament,
confirmant que el negoci genera caixa de manera sostinguda un cop superat el primer

exercici.

4 Veure taula 42 a 'annex 11 per més detall sobre les vendes d’equilibri.
5 Veure taules de la 43 a la 47 a I'annex 12 per més detall sobre el saldo de tresoreria anual.
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El flux d'inversioé es concentra integrament en el primer any (-35.856 euros), corresponent a
les obres i el mobiliari del local, i és nul en els exercicis posteriors, ja que no s'han previst

noves inversions en immobilitzat durant el periode de projeccio.

Quant al flux de finangcament, recull exclusivament les quotes del préstec de I'Instituto de
Crédito Oficial (ICO). Durant el primer any, en periode de caréncia, la sortida és de -8.525
euros (només interessos). A partir del segon any, la quota completa representa una sortida

de -17.862 euros anuals'®.

11.6.6. Balangos anuals

Els balangos anuals, que podem veure a la segutent taula mostren I'evolucio patrimonial de la

Rellotgeria Moments al llarg dels cinc exercicis projectats.

Taula 4. Balang periode projectat.

ACTIU A0 A1l A2 A3 A4 A5

Actiu No Corrent 32.936,52 30.537,67 28.353,84 26.170,01 23.986,19
Immobilitzat material

Construccions 11.344,89 11.344,89 11.344,89 11.344,89 11.344,89
Utillatge 2.284,44 2.284,44 2.284,44 2.284,44 2.284,44
Mobiliari 19.476,00 19.476,00 19.476,00 19.476,00 19.476,00
Equips per a processaos informatics 149,99 149,99 149,99 149,99 149,99
Amortitzacié acumulada de I'immobilitzat material -2.183,83 -4,367,65 -6.551,48 -8.735,31| -10.919,13

Inversions financeres a ll/t

Fiances constituides a I/t 1.650,00 1.650,00 1.650,00 1.650,00 1.650,00
Actius per impost diferit (4745) 215,03

Actiu Corrent 132,920,06| 112.433,57| 114.933,99| 125.980,36| 148.245,46 1?9.708,53‘
Existencies 80.660,66 82.515,86 84.413,72 86.355,24 88.341,41
Disponible (efectiu+bancs) 132.920,06 31.772,91 32.418,13 41.566,63 61.890,22 91.367,22
|TOTAL ACTIU 132.920,06 145.370,09 145.471,66 154.334,20 174.415,48 203.694,82

16 Veure taules de la 43 a la 47 a I'annex 12 per a més detall dels Estats de Fluxos d’Efectius anuals.
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PN+PASSIU A0 A1 A2 A3 Ad A5

Patrimonio Neto 15.000,00 13.404,29| 20.211,21| 35.764,56| 59.312,85| 93.975,30
Capital Social 15.000,00 15.000,00|  15.000,00|  15.000,00|  15.000,00  15.000,00
Resultat de I'exercici -645,0912628 6.161,83|  15.553,34|  23.548,30| 34.662,45
Reserves 6.161,83|  21.715,17|  45.263,47
Reserves voluntaries (despeses constitucid) -950,6156 -950,6156 -950,6156 -950,6156 -950,6156
Passiu No Corrent 117.920,06| 108.267,62| 97.893,76| 86.744,56| 74.762,06| 61.884,00
Deutes a llarg termini

Deutes a ll/t amb entitats de credit 117.920,06| 108.267,62| 97.893,76| 86.744,56| 74.762,06| 61.884,00
Passiu Corrent 0 23.698,18| 27.366,68| 31.825,08| 40.340,56| 47.835,52
Deutes a curt termini

Deutes a c/t amb entitats de crédit 9.652,44 10.373,86 11.149,20 11.982,50 12.878,07
Creditors comercials i altres comptes a pagar

HP Creditora per IS 1.087,38 2.744,71 7.849,43|  11.554,15
Proveidors 14.045,74|  15.905,44| 17.931,17| 20.508,63| 23.403,30
[TOTAL PN+PASSIU 132.920,06  145.370,09 145.471,66 154.334,20 174.415,48 203.694,82

Font: Elaboracio propia.

L'actiu no corrent és de 32.936 euros en el primer any i es redueix progressivament fins als
23.986 euros en el cinqué, exclusivament per efecte de les amortitzacions acumulades, ja
que no es preveuen noves inversions. L'actiu corrent, en canvi, creix de manera sostinguda
des dels 112.433 euros del primer any fins als 179.708 euros del cinqué, impulsat tant per

I'increment de I'estoc, que creix amb el volum de vendes, com per I'acumulacié de tresoreria.

Pel que fa al passiu, el deute amb entitats de credit es redueix anualment a mesura que
s'amortitza el préstec ICO de 117.920 euros del moment de constitucio fins als 61.883 euros
al final del cinqué any. El patrimoni net, en canvi, creix de manera notable gracies a
I'acumulacio de reserves: de 15.000 euros inicials fins als 93.975 euros en el tancament del

cinque exercici, reflectint I'estratégia de capitalitzacio prevista.

11.7. Valoracié i viabilitat del projecte

S’ha elaborat una projeccié a cinc anys dels fluxos de caixa que s’espera que generi el
projecte, d’aquesta manera es podran aplicar métodes d’analisi estatics i dinamics per avaluar

la viabilitat de la rellotgeria.

Els métodes estatics aplicats son els seglents'”:

7 Veure les taules 48, 49 i 50 a I'annex 13 per a més detall sobre els métodes estatics.
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El flux net de caixa és de 129.898,90 euros, superior a la inversio inicial de -115.565,98 euros.
Aquest fet indica que es recupera la inversié inicial i s’obtindran beneficis durant el periode
projectat de cinc anys. El flux net de caixa per unitat invertida o FNCUI, és del 112,40%. En

ser superior al 100%, indica que es generen beneficis i que el negoci és viable.

El FNCAUI és del 22,48%, és a dir, de mitjana es recupera el 22,48% de la inversié inicial
cada any. El payback és de 4,69 anys fent una interpolacio en el darrer any, aquest fet indica
que es triguen 4,69 anys a recuperar la inversié inicial. La part restant del cinqué exercici

correspon als beneficis generats pel projecte.

Aquest conjunt de méetodes estatics no té en compte I'evolucié del valor dels diners al llarg
del temps. A continuacio hi ha els métodes dinamics'®, que si consideren I'evolucio del preu

del diner al llarg del temps, actualitzant aixi els fluxos generats pel projecte:

e Pel que fa al payback dinamic, no s’arriba a recuperar la inversio en els cinc anys
projectats, perd tot sembla indicar que es produiria en el sisé any, ja que només

manquen -11.087,05 euros per compensar a finals del cinqué any.

e EI VAN és negatiu, amb un valor de -11.087,05 euros, tal com es comentava
anteriorment. Tot i ser un resultat negatiu, és matisable, ja que, en projectar un horitzé
temporal més ampli, la tendéncia creixent de les vendes indica la recuperacié durant
els proxims anys. S’ha adoptat una visio realista, sense exagerar els resultats, indicant
una recuperacio de la inversio a partir del sisé any, any a partir del qual sembla que el

VAN comencaria a ser positiu.

e La TIR és del 3,21%, inferior a la WACC del 6,10%. Aquesta TIR tan conservadora
indica que el VAN seria 0 si la taxa d’actualitzacié dels fluxos fos el 3,21%, la mateixa
TIR.

La rendibilitat exigida pel projecte és superior a la TIR, fet que, com que hi ha una taxa
d’actualitzacioé superior, causa un VAN negatiu, indicant que la viabilitat del projecte segons
els métodes dinamics és questionable. Altre cop, cal recordar que aquests calculs s’han
realitzat d’acord amb una projeccié de cinc anys, pero I'horitz6 temporal del negoci és
superior. Possiblement donada I'evolucié positiva del negoci, si s’ampliés I'horitzé temporal
de la projeccio, els resultats serien positius. També s’ha optat per uns resultats conservadors,

prioritzant el realisme per sobre d’obtenir uns millors resultats.

8 Veure la taula 52 a I'annex 13 per a més detall sobre els métodes dinamics.
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En general, els métodes estatics afirmen la viabilitat del negoci, mentre que els dinamics la
questionen. En tractar-se d’'una simulacié a cinc anys i preveure una evolucié positiva

posterior, es creu que el negoci pot ser viable.

12. DIRECCIO | CONTROL

12.1. Indicadors de control i desviacions

Per poder avaluar I'evolucié de la Rellotgeria Moments, s’han calculat algunes ratios i
indicadors financers d’acord amb les dades obtingudes del balang i del compte de pérdues i

guanys’.

Pel que fa a les rendibilitats, s’han calculat el ROE i el ROA. El ROE o Return on Equity és el
que coneixem com a rendibilitat financera. Aquesta ratio mesura quants euros de benefici net
genera I'empresa per cada euro de capital propi invertit (XTB, s.d.). El Return on Assets
expressa l'eficiencia amb qué una empresa utilitza els seus recursos econdmics per obtenir
resultats (ESIC, gener 2026).

Com es pot observar, el ROA és positiu en tots els periodes i parteix del 5,27% en el primer
exercici, pujant fins al 25,58% en el cinqué any. En canvi, el ROE és negatiu durant el primer
exercici, a causa de les perdues, perd segueix una tendéncia creixent, arribant fins al 36,88%
en el darrer exercici. Hi ha un lleu decreixement d’aquesta ratio a partir del periode 3 a causa
de 'acumulacié de reserves resultants dels beneficis d’anys anteriors, seguint I'estratégia de
capitalitzaciéo de I'empresa, i per l'increment del tipus impositiu del 15% al 25%, fet que

disminueix el benefici després d'impostos.

El ROE es manté per sobre del ROA a causa de I'efecte positiu del palanquejament, i aixd

permet a la societat millorar els resultats gracies al finangament extern del préstec.

De la resta de ratios es pot destacar la diferéncia entre la ratio de tresoreria i la ratio de
liquiditat, que prenen valors en el primer exercici d’1,34 i 4,74. Aix0 és degut a I'important pes
de I'estoc dins l'actiu corrent, ja que si tenim en compte Unicament el disponible, veiem que
tot i ser superior al passiu corrent, no hi ha tanta diferéncia. Tot i aix0, es pot observar que
part de les inversions a curt termini sén finangades a llarg termini, fet que repercuteix

positivament en la capacitat de fer front a I'exigible.

9 Veure la taula 53 a I'annex 13 per a més detall sobre les ratios i rendibilitats.
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També és rellevant el creixement de la ratio de capitalitzacié, a causa de 'acumulacié de
reserves gracies a I'obtencié de beneficis al llarg del periode. D’aquesta manera es comprova
que es compleix I'estratégia de capitalitzar 'empresa. La resta de ratios confirmen aspectes

explicats amb anterioritat, i poden ser consultades a I'annex 13.

12.2. Pla de reunions

Com s’ha anat comentant al llarg del treball, s’ha establert un pla de reunions setmanals i
mensuals, amb I'objectiu d’agilitzar i garantir la comunicacié entre els socis, de manera que

aquests estiguin informats de tots els successos i aspectes rellevants del negoci.

Les reunions setmanals seran d’avaluacié i seguiment, on es repassaran els registres
obtinguts del servei de venda, incloent-hi els estocs disponibles en aquell moment, el volum
de vendes, les reparacions efectuades o rebudes per encarrec i els terminis de reparacio i

lliurament.

També s’avaluara I'impacte de les xarxes socials i de les publicacions realitzades, tenint en
compte aspectes com la tematica de les publicacions o els percentatges de “m’agrada”. El
principal objectiu d’aquestes reunions és comprovar si es compleixen els estandards
establerts, principalment pel que fa als terminis, ajustar el nivell d’estoc en cas d’observar una
evoluci6 diferent de la prevista i veure I'acceptacio que té el projecte de la rellotgeria entre el

public objectiu, determinant aixi el seu possible creixement.

Pel que fa a les reunions mensuals, seran el moment de prendre decisions. A partir de les
dades obtingudes i comentades a les reunions setmanals, es podran observar tendéncies i,
per tant, en cas d’identificar caréncies i insatisfaccions dels clients, caldra aplicar mesures

correctores. De la mateixa manera, també s’hauran d’aprofitar els avantatges detectats.

Per exemple, si s’observa que el contingut concret d’'una marca o estil de rellotge té molt bona
recepcio i ens permet arribar a més possibles clients, i aixd es manté al llarg de més d’'una
setmana, es podra decidir incrementar el nombre de publicacions per aprofitar 'empenta. De
la mateixa manera, si s’'observa que les vendes d’un cert model creixen significativament i no

és un fet aillat, caldra ajustar I'estoc adquirint més unitats.

També sera el moment per comunicar-se amb els proveidors, pel que fa a les valoracions
dels clients i per ajustar I'estoc de la rellotgeria, tant quant a volums i unitats com a models,

depenent de l'acollida dels clients.
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De la mateixa manera, en tenir una estructura horitzontal i assistir durant gran part de la
jornada els dos socis-treballadors simultaniament, en cas de succeir cap fet que requereixi
actuar immediatament, es faria una reunié d’emergéncia per prendre una decisié de manera

consensuada i aplicar la mesura que sigui necessaria.

Aquesta assisténcia simultania també facilita la comunicacio entre socis, cosa que permet
comunicar els fets abans de la reunié setmanal, fent que en aquesta reunié s’actui de manera
més rapida i que ambdds socis estiguin al corrent de tot i corroborin les dades avaluades a la

reunio.

13. CONCLUSIONS

L'elaboracié d'aquest pla d'empresa ha permés analitzar la viabilitat estratégica, operativa i
economica de la Rellotgeria Moments, una botiga especialitzada en rellotges de gamma
mitjana i mitjana-alta ubicada a Reus. A partir dels resultats obtinguts, es poden extreure les

seguents valoracions finals.

Des d'un punt de vista estrategic, I'analisi de I'entorn ha confirmat que el sector de la rellotgeria
a Espanya es troba en una fase d'expansi6 i que I'oferta existent a la provincia de Tarragona
presenta una diferenciacié escassa, concentrada en marques generalistes. Aix0 valida la
hipdtesi de partida: existeix un ninxol de mercat real per a una proposta especialitzada
orientada a l'aficionat i al col-leccionista. La seleccié de marques, Baltic, Serica, NOMOS,
Longines i Grand Seiko, respon de manera coherent a aquesta oportunitat, cobrint tres

segments complementaris sense competir directament en preu amb grans distribuidors.

Des d'un punt de vista economic i financer, els resultats obtinguts mostren un projecte amb
una viabilitat matisada. Els meétodes estatics d'avaluacié confirmen la recuperacio de la
inversio inicial en 4,69 anys i un flux net de caixa positiu al llarg del periode projectat. No
obstant aixd, els métodes dinamics, amb un VAN negatiu de -11.087 euros i TIR del 3,21%,
inferior a la WACC del 6,10%, evidencien que, en un horitzé de cinc anys, el projecte no arriba
a generar la rendibilitat exigida. Aix0 no invalida el projecte, sind que subratlla la importancia
de I'horitzé temporal: la tendéncia creixent de vendes i I'acumulacié de tresoreria suggereixen
que la viabilitat plena s'assoliria a partir del sisé any. Es tracta, per tant, d'un negoci de

maduracié lenta perd amb una base solida.

Un aspecte que mereix reflexid addicional és el pes de la inversio inicial en estoc, que

condiciona fortament la liquiditat del primer exercici. Una estratégia alternativa podria ser
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iniciar el negoci amb un cataleg més reduit i ampliar-lo progressivament a mesura que es
consolidi la base de clients, reduint aixi el capital immobilitzat i millorant el VAN del projecte.
Aquesta és una linia d'optimitzacié que el present treball no ha explorat en profunditat i que

podria ser objecte d'investigacio futura.

Finalment, el treball posa de manifest que la viabilitat d'un negoci especialitzat de petit format
no depén unicament dels nimeros, sind de factors qualitatius dificilment quantificables: la
credibilitat técnica que aporta la formaci6 WOSTEP, la capacitat de construir una comunitat
de clients fidels a través del canal digital, i la consisténcia en la proposta de valor. Futurs
treballs podrien aprofundir en l'impacte del marqueting de continguts i les microbrands sobre
la conversido en e-commerce de productes de luxe accessible, un ambit emergent amb

escassa literatura académica aplicada al context espanyol.
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ANNEXOS:

Annex 1. Analisi en detall dels proveidors

Longines: és una marca suissa histdorica de gamma mitjana-alta o luxe accessible,
integrada al grup Swatch. Té la col-leccié Heritage com la més iconica i ocupa una
posicié per sobre de Tissot pero per sota dOmega dins del grup Swatch. Destaca la
seva preséncia en esdeveniments esportius i a través d’ambaixadors de la marca.
Distribueix principalment a través de punts de venda autoritzats, boutiques propies i
botigues multimarca en districtes comercials “prémium”, amb una xarxa global molt
extensa (Longines, s.d.).

Aixo li dona un poder de negociacié alt: marges definits, politica de preus bastant

controlada i criteris exigents per ser detallista autoritzat.

Baltic Watches: és una marca francesa independent, fundada el 2016 amb I'objectiu
d’oferir rellotges de la maxima qualitat a preus ajustats i inferiors als estandards del
sector. Principalment, se centra en el direct-to-customer, venent directament al
consumidor final, perd també tenen botigues fisiques autoritzades. Operen sense
intermediaris venent directament a clients i minoristes (Baltic, s.d.).

Es una marca de rellotges que donaria distincié a la nostra rellotgeria aportant uns
rellotges de gran qualitat i alhora una flexibilitat i condicions més accessibles, no

disposa d’'una gran cadena de distribucio ni d’'una extensa xarxa de botigues fisiques.

Grand Seiko: és la marca de gamma alta de Seiko. La marca japonesa va néixer als
anys 60 per oferir una alternativa a la rellotgeria suissa, marcant els seus propis
estandards de qualitat i fiabilitat. Té una distribucid molt selectiva i controlada, amb
unicament 13 botigues fisiques a tota Espanya (Grand Seiko, s.d.).

Aquesta marca ens pot aportar distincié pel prestigi de la marca, perd pot ser exigent

quant a condicions operatives.

Serica: és una marca francesa molt jove (fundada el 2019) i independent, centrada
en rellotges mecanics robustos amb disseny molt personal. Ven principalment a través
de la seva botiga online i d’'una botiga propia a Paris, amb una preséncia encara molt
limitada en retail tradicional. També té algun punt de venda oficial al voltant del mon,

perd cap a Espanya (Serica, s.d.).



En ser una marca amb tan poca preséncia, podria ser un benefici mutu comptar amb
els seus rellotges a unes condicions favorables que permetin obrir el mercat local i

nacional a través de la venda en linia en ser punt de venda oficial.

NOMOS: és una marca alemanya independent de disseny minimalista i alta qualitat
mecanica, produida a Glashiitte. Té una xarxa de distribuidors autoritzats i botigues
online especialitzades prou limitada en comparacié amb els grans grups rellotgers.
Només té una botiga fisica a Catalunya com a punt de venda autoritzat, ubicada a
Barcelona (NOMOS, s(.d.).

Aquesta marca no té botigues propies i depén de minoristes per accedir a punts de
venda fisics.

Aportaria un factor distintiu per la qualitat dels rellotges i no tindria un gran poder de

negociacié per I'escassetat de punts de venda fisics amb qué compta.

Annex 2. Manual operacional

Annex 2.1. Servei de venda

Un servei de venda fisic a la botiga, seguiria els seglients passos:

1.

2.

Recepcio i acollida del client: En el primer contacte amb el client, es donaria
una rebuda calida i una presentacido breu de la rellotgeria. Es preguntaria
Uobjectiu de la visita, si es tracta d’'una compra meditada, d’una reparacié o
d’unaidea de regal. Es farien preguntes sobre el pressupost, 'ocasié d’us i altres
aspectes generals. En aquesta fase també s’oferirien comoditats com seure o

prendre un cafe o una beguda a escollir.

Assessoramentidescobriment de necessitats: Un cop definida laidea general,
es faria una escolta activa sobre Uestil personal i les preferencies, com per
exemple el color, la grandaria, materials, etc. Un cop conegudes les
caracteristiques del client es faria una presentacié d’unes 4 o 5 opcions que
podrien encaixar, es faria una explicacié clara de cada marca, de les
caracteristiques técniques de cada rellotge, de les garanties, i altres aspectes

rellevants.



Es faria una prova al canell de cada rellotge i una demostracio de les diferents
funcions i manipulacié de cada rellotge, com la data, el cronograf o la
funcionalitat del segon central.

3. Selecciod i ajust final: S’ajudaria en la seleccid del rellotge i es realitzarien els
ajustos basics com retallar la corretja metal-lica, fer forats addicionals a la

corretja de pell o comprovar ’estanquesa.

4. Tancament de la venda: Es presenta la factura amb el preu final, la garantiai les
dades de contacte. Es donen les diferents opcions de pagament, consistents en
efectiu, targeta o transferéncia. Es registra el client al sistema de manera que es
puguin controlar Uestoc i les vendes efectuades. Es lliura al client el rellotge amb
embalatge original i la garantia.

També es preguntaria al client si desitja rebre novetats sobre la rellotgeria o
estar inscrit al programa de fidelitzacié.

5. Postvendaiseguiment: Es fa un contacte amb el clientuna setmana després de
la compra per confirmar la satisfaccio d’aquestirecordar la possibilitat d'accedir
ala botiga perfer futures reparacions o manteniments. També es convida el client
a publicar una ressenya a Google Maps i seguir la rellotgeria a les xarxes socials.

En cas de vendes en linia, el procés és diferent ja que no hi ha un contacte directe amb
el client. La rellotgeria es limitaria a fer un seguiment de la pagina web de Hostinger i
enviar els rellotges a les direccions dels clients. Per descomptat, també es podria oferir
un servei d’assessorament més limitat a través de telefon o xarxes socials per a aquells
clients que comprin en linia.

Annex 2.2. Servei de reparacié
El servei de reparacio segueix els seglients passos:

1. Recepcid i diagnostic inicial: Es rep al client i es demana una explicacié del
problema. Es registren les dades d’aquest i del rellotge per evitar malentesos i
garantir la transparéncia del servei, es fa un examen visual i funcional inicial que

permet fer un diagnostic previ i comunicar-lo al client.

2. Pressupostitermini: En base al diagnostic previ, es fa un pressupost detallat de
peces, ma d’obra i IVA, indicant les operacions a fer i el termini previst.
Inicialment, esta previst que les operacions senzilles, com el canvi de pila, donar

terminis de 24 hores i per a operacions més complexes, terminis de 3 a 5 dies. En
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cas que el client accepti, es faria signar un acord que expressi la conformitat

sobre el servei de reparacio i les condicions establertes.

3. Execucié de lareparacié: En cas de sorgir cap imprevist o canvi de diagnostic es
comunicaria al client i es demanaria confirmacié abans de procedir. Si el
diagnostic no canvia, es procediria a la preparacié d’estris, el desmuntatge del

rellotge i al canvi de peces o al manteniment necessari.

4. Control de qualitat: Es farien una série de proves de control de qualitat com
proves d’estanquesa, precisié horaria, funcionament de totes les funcions del

rellotge, proves d’estres (vibracio, aigua, etc.).

5. Lliurament: Primerament es contactaria amb el client en el moment en qué el
rellotge estigui llest per lliurar-lo. En rebre el client se li explicaria tot el procés de
reparacio i es donarien consells de manteniment del rellotge. Es lliuraria la
facturai el certificat de reparacid. Abans del comiat del client es faria una prova

conjunta del rellotge per garantir la satisfaccié del client.

6. Seguiment post-reparacio: Es contactaria amb el client unes setmanes
posteriors allliurament delrellotge reparat per verificar el correcte funcionament.
També es convidaria el client a publicar unaressenya per expressar la seva opinio
sobre U’experiencia amb la Rellotgeria Moments.

En el cas dels clients que han comprat el rellotge a la botiga i estan inscrits al programa
de fidelitzacid, rebrien recordatoris sobre les revisions periodiques.

El servei de reparacio també es podria oferir en linia, rebent i enviant els rellotges a
través d’empreses de paqueteria segura i estant en contacte telefonic amb el client.



Annex 3. Previsié vendes

Annex 3.1. Any 1

S’ha pres com a referéncia el preu mitja dels rellotges oferts, calculat de la segiient manera:

Taula 1. Calcul preu mitja rellotges Any 1.

Font: Elaboracio propia a partir de pvp pagina web oficial de la marca.

Taula 2. Taula distribucié vendes mensuals.

MES PES %
1 2 10,0%
2 1 5,0%
3 1 5,0%
4 1 5,0%
5 1 5,0%
6 3 15,0%
7 3 15,0%
8 3 15,0%
9 1 5,0%
10 1 5,0%
1 1 5,0%
12 2 10,0%

PREU VENDA MITJA DELS RELLOTGES PONDERACIO
BALTIC 1.304,78 25%
SERICA 1.504,29 25%
NOMOS 2.515,00 20%
LONGINES 2.300,00 20%
GRAND SEIKO 4.050,00 10%
MITJANA PONDERADA TOTAL 2.070,27

Unitats venudes 100




Font: Elaboracio propia.

Taula 3. Distribucio mensual vendes rellotges Any 1.

Any 1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
10,0 150| 15,0( 15,0 10,0
% vendes % | 5,0%| 5,0%| 50%| 5,0% % % % | 5,0%| 5,0%| 5,0% %
Unitats 10 5 5 5 5 15 15 15 5 5 5 10 100
20.7{ 10.35| 10.35 | 10.35| 10.35 | 31.05| 31.05| 31.05| 10.35 | 10.35 | 10.35 | 20.70 | 207.02
Ingressos 02 1 1 1 1 4 4 4 1 1 1 5 7
Font: Elabotacio propia
Taula 4. Distribucié mensual vendes d'accessoris i recanvis Any 1.
Any 1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
10,0
% vendes 10,0% | 5,0% | 5,0% | 5,0% | 5,0%| 15,0% | 15,0%| 15,0% | 5,0% | 5,0% 5,0% %
Unitats 4 2 2 2 2 6 6 6 2 2 2 4| 40
5.60
Ingressos 560| 280| 280| 280| 280 841 841 841| 280| 280 280| 560 5

Font: Elaboracio propia.

Taula 5. Calcul dels preus de serveis de taller.

GRUP 1 GRUP 2
Volum mitja
reparacions 70% 30%
Nombre serveis
GRUP 1 GRUP 2 MITJANA anual
Servei parcial 54,00 110,00 70,8 15
Servei complet 326,80 377,50 342,01 5

Font: Elaboracié propia a partir de preus oficials.




Taula 6. Distribucié mensual serveis de taller Any 1.

Any 1 1 2 3 4 5 6 7 8 9| 10| 11 12
% vendes | 2,0% | 8,0% | 7,0% | 7,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0% | 12,0% | 12,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0%
Servei parcial Unitats 0 1 1 1 1 1 2 2 2 1 1 2
Ingressos | 21 85| 74| 74| 74| 74| 127 127| 127| 74| 74| 127
% vendes | 2,0% | 8,0% | 7,0% | 7,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0% | 12,0% | 12,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0%
Servei complet | Unitats 0 0 0 0 0 0 1 1 1 0 0 1
Ingressos | 34| 137| 120| 120| 120| 120| 205| 205| 205| 120| 120| 205
TOTAL SERVEIS 0 2 1 1 1 1 2 2 2 1 1 2 20
TOTAL INGRESSOS 55| 222| 194| 194| 194| 194| 333| 333| 333| 194| 194| 333|2.772
Font: Elaboracio propia.
Taula 7. Distribucié mensual vendes totals Any 1.
Any1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ingressos | 21.319 | 10.853 | 10.826 | 10.826 | 10.826 | 32.089 | 32.227 | 32.227 | 10.964 | 10.826 | 10.826 | 21.596 | 215.403

Font: Elaboracio propia

Annex 3.2. Any 2

Taula 8. Calcul preu mitja rellotges Any 2.

IPC 102,30%

PREU VENDA MITJA DELS RELLOTGES PONDERACIO

BALTIC 1.334,79 25%

SERICA 1.538,88 25%

NOMOS 2.572,85 20%

LONGINES 2.352,90 20%

GRAND SEIKO 4,143,15 10%

MITJANA PONDERADA TOTAL 2.117,88

Unitats venudes 110

Font: Elaboracié propia a partir de pvp de pagina web oficial i INE (IPC).




Taula 9. Distribucié mensual vendes rellotges Any 2.

Any 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
%vendes | 10,0%| 5,0%| 5,0%| 5,0%| 5,0%| 150% | 15,0% | 15,0%| 5,0%| 5,0%| 5,0%| 10,0%
Unitats 11 6 6 6 6 17 17 17 6 6 6 11 110
Ingressos | 23.297 | 11.648 | 11.648 | 11.648 | 11.648 | 34.945 | 34.945 | 34.945 | 11.648 | 11.648 | 11.648 | 23.297 | 232.967
Font: Elaboracio propia.
Taula 10. Distribucié mensual vendes d’accessoris i recanvis Any 2.
Any 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
% vendes | 10,0% | 5,0% | 5,0% | 5,0% | 5,0% | 15,0% | 15,0% | 15,0% | 5,0% | 5,0% | 5,0% | 10,0%
Unitats 4 2 2 2 2 7 7 7 2 2 2 4 44
Ingressos 631| 315| 315| 315| 315 946 946 946| 315| 315| 315 631|6.307
Font: Elaboracio propia.
Taula 11. Distribucié mensual serveis de taller Any 2.
Any 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9| 10| M 12
%vendes | 2,0% | 8,0% | 7,0% | 7,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0% | 12,0% | 12,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0%
Servei parcial Unitats 0 2 2 2 2 2 3 3 3 2 2 3
Ingressos 33| 133 17| 17| 117| 117 200| 200 200 117| 117 200
%vendes | 2,0% | 8,0% | 7,0% | 7,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0% | 12,0% | 12,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0%
Servei complet Unitats 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Ingressos 56| 224| 196| 196| 196| 196 336 336 336| 196| 196 336
TOTAL SERVEIS 1 2 2 2 2 2 4 4 4 2 2 4 31
TOTAL INGRESSOS 89| 357| 313| 313| 313| 313 536 536 536| 313| 313 536 | 4.465

Font: Elaboracio propia.




Taula 12. Distribucié mensual vendes totals Any 2.

Any 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Ingressos | 24.017 | 12.321| 12.276 | 12.276 | 12.276 | 36.204 | 36.427 | 36.427 | 12.499 | 12.276 | 12.276 | 24.463 | 243.739
Font: Elaboracio propia.
Annex 3.3. Any 3
Taula 13. Calcul preu mitja rellotges Any 3.
PREU VENDA MITJA DELS RELLOTGES PONDERACIO
BALTIC 1.365,49 25%
SERICA 1.574,28 25%
NOMOS 2.632,02 20%
LONGINES 2.407,02 20%
GRAND SEIKO 4.238,44 10%
MITJANA PONDERADA TOTAL 2.166,59
Unitats venudes 121
Font: Elaboracié propia a partir de pvp de pagina web oficial i INE (IPC).
Taula 14. Distribucié mensual vendes rellotges Any 3.
Any 3 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
% vendes | 10,0% | 5,0%| 5,0%| 5,0%| 5,0%| 15,0% | 15,0%| 15,0%| 5,0%| 5,0%| 5,0% | 10,0%
Unitats 12 6 6 6 6 18 18 18 6 6 6 12 121
Ingressos | 26.216 | 13.108 | 13.108 | 13.108 | 13.108 | 39.324 | 39.324 | 39.324 | 13.108 | 13.108 | 13.108 | 26.216 | 262.158
Font: Elaboracio propia.
Taula 15. Distribucié mensual vendes accessoris i recanvis Any 3.
Any 3 1 2 3 4 5 6 7 8 9/ 10 M 12
% vendes | 10,0% | 5,0% | 5,0% |5,0% | 5,0% | 15,0% | 15,0% | 15,0% | 5,0% | 5,0% | 5,0% | 10,0%
Unitats 5 2 2 2 2 7 7 7 2 2 2 5 48
Ingressos| 710| 355| 355| 355| 355| 1.065| 1.065| 1.065| 355| 355| 355 710(7.097

Font: Elaboracio propia.




Taula 16. Distribucio mensual serveis de taller Any 3.

Any 3 1 2 3 4 5 6 7 8 9/ 10| 11 12
% vendes | 2,0% | 8,0% | 7,0%|7,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0% | 12,0% | 12,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0%
Servei parcial Unitats 1 3 2 2 2 2 4 4 4 2 2 4
Ingressos| 52| 207| 182| 182| 182| 182| 311| 311| 311| 182| 182| 311
% vendes | 2,0% | 8,0% | 7,0%|7,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0% | 12,0% | 12,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0%
Servei complet | Unitats 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Ingressos| 86| 229| 200| 200| 200| 200| 344| 344| 344| 200| 200| 344
TOTAL SERVEIS 1 3 3 3 3 3 5 5 5 3 3 5 .
TOTAL INGRESSOS 138| 437| 382| 382| 382| 382| 655| 655| 655| 382 382| 655]|5.4¢
Font: Elaboracio propia.
Taula 17. Distribucié vendes totals Any 3.
Any3 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ingressos | 27.063 | 13.899 | 13.845 | 13.845 | 13.845 | 40.770 | 41.043 | 41.043 | 14.118 | 13.845 | 13.845 | 27.580 | 274.740

Font: Elaboracio propia.

Annex 3.4. Any 4

Taula 18. Calcul preu mitja rellotges Any 4.

PREU VENDA MITJA DELS RELLOTGES PONDERACIO
BALTIC 1.396,90 25%
SERICA 1.610,49 25%
NOMOS 2.692,56 20%
LONGINES 2.462,38 20%
GRAND SEIKO 4.335,93 10%
MITJANA PONDERADA TOTAL 2.216,43
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Unitats venudes 133

Font: Elaboracié propia a partir de pvp de pagina web oficial i INE (IPC).

Taula 19. Distribucié mensual vendes rellotges Any 4.

Any 4 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12

% vendes | 10,0% | 5,0%| 5,0%| 5,0%| 5,0%| 15,0%| 15,0%| 15,0%| 5,0%| 5,0%| 5,0%| 10,0%

Unitats 13 7 7 7 7 20 20 20 7 7 7 13 133

Ingressos | 29.501 | 14.750 | 14.750 | 14.750 | 14.750 | 44.251 | 44.251 | 44.251 | 14.750 | 14.750 | 14.750 | 29.501 | 295.006

Font: Elaboracio propia.

Taula 20. Distribucié mensual vendes accessoris i recanvis Any 4.

Any 4 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12

% vendes | 10,0% | 5,0% | 5,0% | 5,0% | 5,0% | 15,0% | 15,0% | 15,0% | 5,0% | 5,0% | 5,0% | 10,0%

Unitats 5 3 3 3 3 8 8 8 3 3 3 5 53

Ingressos 799| 399| 399| 399| 399| 1.198| 1.198| 1.198| 399| 399| 399 799|7.986

Font: Elaboracio propia.

Taula 21. Distribucio serveis de taller Any 4.

Any 4 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

% vendes | 2,0% | 8,0% | 7,0% | 7,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0% | 12,0% | 12,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0%

Servei parcial Unitats 1 4 4 4 4 4 6 6 6 4 4 6

Ingressos 80| 321 281| 281| 281| 281 482 482 482 | 281 | 281 482

% vendes | 2,0% | 8,0% | 7,0% | 7,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0% | 12,0% | 12,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0%

Servei complet | Unitats 0 1 1 1 1 1 2 2 2 1 1 2

Ingressos | 132 | 527 | 461 | 461 | 461 | 461 791 791 791 | 461 | 461 791

TOTAL SERVEIS 1 6 5 5 5 5 9 9 9 5 5 9 71

TOTAL INGRESSOS 212| 849 | 743 | 743| 743| 743| 1.273| 1.273| 1.273| 743 | 743| 1.273|10.608

Font: Elaboracio propia.
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Taula 22. Distribucié mensual vendes totals Any 4.

Any 4 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ingressos | 30.511 | 15.998 | 15.892 | 15.892 | 15.892 | 46.191 | 46.722 | 46.722 | 16.423 | 15.892 | 15.892 | 31.572 | 313.601
Font: Elaboracio propia.
Annex 3.5. Any 5
Taula 23. Calcul preu mitja rellotges Any 5.
PREU VENDA MITJA DELS RELLOTGES PONDERACIO
BALTIC 1.429,03 25%
SERICA 1.647,53 25%
NOMOS 2.754,49 20%
LONGINES 2.519,01 20%
GRAND SEIKO 4.435,65 10%
MITJANA PONDERADA TOTAL 2.267,40
Unitats venudes 146
Font: Elaboracié propia a partir de pvp de pagina web oficial i INE (IPC).
Taula 24. Distribucié mensual vendes rellotges Any 5.
Any5 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
%vendes | 10,0% | 5,0%| 5,0%| 5,0%| 5,0%| 150%| 15,0% | 15,0% | 5,0%| 5,0%| 5,0%| 10,0%
Unitats 15 7 7 7 7 22 22 22 7 7 7 15 146
Ingressos | 33.197 | 16.599 | 16.599 | 16.599 | 16.599 | 49.796 | 49.796 | 49.796 | 16.599 | 16.599 | 16.599 | 33.197 | 331.971
Font: Elaboracio propia.
Taula 25. Distribucié mensual vendes accessoris i recanvis Any 5.
Any5 1 2 3 4 5 6 7 8 9| 10| 11 12
% vendes | 10,0% | 5,0% | 5,0% | 5,0% | 5,0% | 15,0% | 15,0% | 15,0% | 5,0% | 5,0% | 5,0% | 10,0%
Unitats 6 3 3 3 3 9 9 9 3 3 3 6 59
Ingressos 899 | 449| 449| 449| 449| 1.348| 1.348| 1.348| 449| 449| 449 899 | 8.987

Font: Elaboraci6 propia.

12




Taula 26. Distribucié mensual serveis de taller Any 5.
Any5 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
%vendes | 2,0% | 8,0%| 7,0%| 7,0%| 7,0%| 7,0%| 12,0% | 12,0% | 12,0% | 7,0% | 7,0% | 12,0%
Servei parcial Unitats 2 6 6 6 6 6 10 10 10 6 6 10
Ingressos | 124| 496| 434| 434| 434| 434 744 744 744 434| 434 744
%vendes | 2,0% | 8,0%| 7,0%| 7,0%| 7,0%| 7,0%| 12,0% | 12,0% | 12,0%| 7,0%| 7,0% | 12,0%
Servei complet Unitats 1 2 2 2 2 2 3 3 3 2 2 3
Ingressos | 202| 809| 708| 708| 708| 708| 1.214| 1.214| 1.214| 708| 708| 1.214
TOTAL SERVEIS 2 9 7 7 7 7 13 13 13 7 7 13 107
TOTAL INGRESSOS 326 1.305| 1.142| 1.142| 1.142| 1.142| 1.958| 1.958| 1.958| 1.142| 1.142| 1.958| 16.317
Font: Elaboracio propia.
Taula 27. Distribucio mensual vendes totals Any 5.
Any5 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ingressos 34.422 | 18.353 18.190 18.190 18.190 52.286 53.102 53.102 19.006 18.190 18.190 36.054 357.275
Font: Elaboracio propia.
Annex 4. Despeses inicials
Taula 28. Despeses inicials.
DESPESES POSADA EN MARXA
FIANCA No explicita a l'oferta, previsio 3mesos | 550 | 1.650
INVENTARI INICIAL Rellotges 69.022 | 69.022
Recanvis 6.149 | 6.149
Taller 5.490 | 5.490
Formacié PRL 29 58
CONSTITUCIO | LLICENCIES Constitucié 400 | 400
Certificat idoneitat 97 97
LL. obra 11.345| 454
TOTAL 83.319

Font: Elaboracié propia a partir dels preus publicats a les pagines web oficials.

13




La fianca aqui inclosa, es considera comptablement com una inversié en actius
financers i no es trasllada als costos de constitucié del balanc.

La formacié de PRL es troba al PiG del primer any.
Les diferents despeses de constitucio estan incloses restant al patrimoni net.

L’inventari inicial es troba explicat a detall en 'apartat 9 dels annexos.

Annex 5. Despeses mensuals

Taula 29. Despeses mensuals recurrents Any 1.

DESPESES FIXES MENSUALS
Lloguer 550 | 550
Subministraments Aiguaillum 200
Gestié de residus paper/cartré i rebuig 44

residus especials (bateries) |Sense

Paginaweb i servei venda en linia Hostinguer p/mensual 3 3
Gastos de personal /soci 1.831 | 3.662
Sistema seguretat Alarma, detector sismicialtres| 64 64
Asseguranca Assessorament 800 | 800
PRL Contractacio servei PRL alie 600 50
Software gestié comptable i inventaris App Holded per PIMES 75 75
TOTAL 5.448

Font: Elaboracié propia a partir dels preus oficials publicats a les pagines web.

Aquestes despeses a excepcio del lloguer seguiran una actualitzacié anual segons
UIPC. Pel que fa a la gestio de residus, aquesta sera contractada i assumida per
UAjuntament de Reus, amb tota la informacio oficial publicada a les ordenances fiscals
del 2026.
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Annex 6. Pla d’inversions

Taula 30. Pla d'inversions.

Categoria

Concepte

Descripcié / Referéncia

1. IMMOBILITZAT MATERIAL — CONSTRUCCIONS (211)

Obres i condicionament del local (c/ Amargura, 30 — 60 m?)

Obres

Obres

Obres

Portes

Portes

Paret taller

Vidres reforcats

Ma d'obra
muntatge

Porta blindada
exterior

Porta interior
blindada

FORPOL ESTRUCTURAS — Paret aprox. formigé armat

CRISTALAMEDIA — Vidres reforgats 10 mm

Obres i muntatges (hores estimades a 35 €/h). Import arrodonit per
incloure imprevistos, pintura i materials

FERRIMAX — Puerta blindada Nivel 5 FPB-70L

LEROY MERLIN — Puerta blindada serie 3P liso blanco/interior liso
blanco, apertura dreta 205%86 cm

Subtotal Construccions (211)

2. IMMOBILITZAT MATERIAL — UTILLATGE DE TALLER (214)

Kit eines
basiques

Optica

Obertura

Obertura

Premsa

Taller

Corretges

Taller

Kit eines
rellotger

Lupa de precisio

Obridor clau jaxa

Obridor
universal

Premsa per
tancar rellotges

Bufador antipols

Kit substitucio
corretges

Coixi de
muntatge

BERGEON 7817 Deluxe — Maleti 43 eines i accessoris
professionals per a reparacio de rellotges

OPTIVISOR DA-7 — Lupa binocular 2,75x per a treballs de precisié

GIRBAU — Abridor tipo jaxa per a caixes de rellotge

GIRBAU — Clau universal per obrir i tancar rellotges

GIRBAU — Premsa amb palanca per al tancament de caixes

BERGEON — Fuell soplador per eliminar particules de la caixa i
moviment

BERGEON 7813 — Maleti 15 eines especials: passadors de ressort,
alicates i tornavisos

BERGEON 5395-75 — Coixi amb coixineta de gel per subjectar
rellotges

Preu
unit.

100,00 €

466,46 €

35,00€

2.919,55€

409,50€

1.286,99€

105,80€

13,78 €

78,48 €

65,74 €

27,00€

356,99 €

43,99 €

150

Total

900,00 €

1.865,84 €

5.250,00€

2.919,55€

409,50 €

11.344,89€

1.286,99 €

105,80 €

27,56 €

78,48 €

65,74 €

27,00€

356,99 €

87,98¢€
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Bateries Pinca per apiles BERGEON 6460 — Pinces de plastic amb puntes fines, 120 mm 6,99€ 3 20,97 €

Neteja Pinzell de neteja BERGEON Glass-Pen Mini — Llapis de neteja per a vidres i esferes 35,99€ 1 35,99 €

Taller Didal antiestatic = BERGEON 7968-18-144 — Didal negre antiestatic sense pols, talla 15,99 € 2 31,98€
M (144 u/capsa)

Extraccio Extractor BERGEON 30636-1 Presto Form 1 — Extractor d'agulles per a 73,99€ 1 73,99 €
d'agulles rellotges de polsera sense ratllar l'esfera

Ajust Compas BERGEON 4000 — Compas circular en forma de vuit per a l'ajust de 62,99€ 1 62,99 €
ajustament de la marxa del moviment
marxa

Lubricacié Dispensador de BERGEON — Dispensador d'oli vermell per a lubricacié de 10,99€ 2 21,98 €
lubricant moviments

Subtotal Utillatge (214) 2.284,44€

3. IMMOBILITZAT MATERIAL — MOBILIARI | EQUIPAMENT (216)

Vitrines expositors

Vitrina VitrinaTM 75 VM  KLOOF Vitrina Metal TM 75 VM — Vitrina expositor de peu, 2.200,00 € 2 4.400,00 €
tancament amb clau

Vitrina VitrinaTM150 T KLOOF Vitrina Metal TM 150 T — Vitrina de taulell gran, il-luminacié 1.550,00 € 2 3.100,00€
interior
Vitrina VitrinaTM 95 P KLOOF Vitrina Metal TM 95 P — Vitrina de paret per a exposicié 1.260,00 € 2 2.520,00€
lateral
Mostrador Mostrador KLOOF Mostrador Disefio Glassy AC — Mostrador principal de 4.610,00€ 1 4.610,00 €
Glassy AC vidre amb calaix
Decoracid Mirall de paret INSPIRE — Espill emmarcat rectangular Design XL, metall negre 123,00 € 2 246,00 €
XL mat, 62x172 cm
Seguretat Caixa forta BTV MOD 125 BL — Caixa forta amb ancoratge al sol, capacitat per 3.000,00 € 1 3.000,00 €

a estoc de valor

Taller Cadires de TERRIZA — Cadira de poliureta amb base PVC regulable 56/81 cm 210,00€ 2 420,00 €
treball
Taller Taula de COMRASHOP — Taula rellotger extra amb 10 calaixos per a eines i 1.180,00 € 1 1.180,00 €
rellotger components
Subtotal Mobiliari (216) 19.476,00 €

4. IMMOBILITZAT MATERIAL — EQUIPS PER A PROCESSOS INFORMATICS (217)

TPV Sistema de SUMUP TPV Todo en Uno — Terminal punt de venda amb 149,99 € 1 149,99 €
pagament TPV impressora de rebuts integrada i pantalla tactil
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Subtotal Equips informatics (217)

SUBTOTAL IMMOBILITZAT MATERIAL (211+214+216+217)

5. INVERSIONS FINANCERES A LLARG TERMINI

Fiances Fianca del

lloguer

Fianga del lloguer del local carrer de 'Amargura, 30 — Reus (3

mesos x 550 €/mes)

Subtotal Inversions Financeres a W/t (260)

TOTAL INVERSIONS

Font: Elaboracié propia a partir dels pvp oficials publicats a les pagines web dels proveidors.

Annex 7. Pla d’amortitzacions

Taula 31. Taula amortitzacioé anual.

INMOV. MATERIAL

CONSTRUCCIONS

UTILLATGE

MOBILIARI

EQUIPS PER A
PROCESSOS
INFORMATICS

VALOR INVERTIT
TOTAL

11.344,89

2.284,44

19.476,00

149,99

COEFICIENT LINEAL
MiNIM

1%

12,5%

5%

12,50%

COEFICIENT LINEAL
MAXIM

2%

25%

10%

25%

149,99 €

33.255,32€

1.650,00 €

1.650,00 €

34.905,32€

COEFICIENT LINEAL
ESCOLLIT

2%

25%

7%

15%

TOTAL

QUOTA ANUAL

226,90

571,11

1.363,32

22,50

2.183,83

Font: Elaboracio propia.

Annex 8. Pla de finangament

Taula 32. Dades calcul préstec ICO.

TOTAL DESPESES POSADA EN MARXA

81.669,28

MESOS

DESPESES MENSUALS 3 PRIMERS

16.345,46
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TOTAL INVERSIONS 34.905,32
TOTAL 132.920,06
APORTACIO SOCIS 15.000,00
FINANCAMENT ALIE 117.920,06
NOMINAL PRESTEC ICO 117.920,06
TAE A 10 ANYS 1R CARENCIA 7,474%
INTERES EFECTIU EQUIVALENT

MENSUAL 0,602%
QUOTA 1.488,49

Font: Elaboracié propia a partir de les dades de I'ICO.

Taula 33. Taula amortitzacié 5 primers anys.

DEUTE . PART

QUOTA| PENDENT |INTERES | AMORTIITZABLE | QUOTA
1 117.920,06| 710,43 0,00| 710,43
2 117.920,06| 710,43 0,00 710,43
3 117.920,06| 710,43 0,00| 710,43
4 117.920,06| 710,43 0,00 710,43
5 117.920,06| 710,43 0,00| 710,43
6 117.920,06| 710,43 0,00 710,43
7 117.920,06| 710,43 0,00 710,43
8 117.920,06| 710,43 0,00| 710,43
9 117.920,06| 710,43 0,00 710,43
10 117.920,06| 710,43 0,00| 710,43
11 117.920,06| 710,43 0,00 710,43
12 117.920,06| 710,43 0,00| 710,43
13 117.920,06| 710,43 778,06 |1.488,49
14 117.142,00| 705,74 782,75|1.488,49
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15 116.359,25| 701,02 787,47 |1.488,49
16 115.571,78| 696,28 792,21 |1.488,49
17 114.779,57| 691,51 796,98 | 1.488,49
18 113.982,59| 686,70 801,79 (1.488,49
19 113.180,80| 681,87 806,62 | 1.488,49
20 112.374,18| 677,01 811,48 |1.488,49
21 111.562,71 672,13 816,36 |1.488,49
22 110.746,34| 667,21 821,28 |1.488,49
23 109.925,06| 662,26 826,23 |1.488,49
24 109.098,83| 657,28 831,21|1.488,49
25 108.267,62| 652,27 836,22 |1.488,49
26 107.431,41 647,24 841,25|1.488,49
27 106.590,15| 642,17 846,32 |1.488,49
28 105.743,83| 637,07 851,42 |1.488,49
29 104.892,41 631,94 856,55 (1.488,49
30 104.035,86| 626,78 861,71|1.488,49
31 103.174,15| 621,59 866,90 | 1.488,49
32 102.307,25| 616,36 872,13 |1.488,49
33 101.435,12| 611,11 877,38 |1.488,49
34 100.557,74| 605,82 882,67 |1.488,49
35 99.675,08| 600,51 887,98 |1.488,49
36 98.787,09| 595,16 893,33 (1.488,49
37 97.893,76| 589,77 898,71|1.488,49
38 96.995,05| 584,36 904,13 |1.488,49
39 96.090,92| 578,91 909,58 | 1.488,49
40 95.181,34| 573,43 915,06 | 1.488,49
41 94.266,29| 567,92 920,57 |1.488,49
42 93.345,72| 562,37 926,12|1.488,49
43 92.419,60| 556,79 931,69 1.488,49
44 91.487,91 551,18 937,31|1.488,49
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45 90.550,60| 545,53 942,95 |1.488,49
46 89.607,65| 539,85 948,64 | 1.488,49
47 88.659,01 534,14 954,35|1.488,49
48 87.704,66| 528,39 960,10 1.488,49
49 86.744,56| 522,60 965,88 |1.488,49
50 85.778,67| 516,79 971,70 1.488,49
51 84.806,97| 510,93 977,56 | 1.488,49
52 83.829,41 505,04 983,45|1.488,49
53 82.845,96| 499,12 989,37 (1.488,49
54 81.856,59| 493,16 995,33 |1.488,49
55 80.861,26| 487,16 1.001,33|1.488,49
56 79.859,93| 481,13 1.007,36 | 1.488,49
57 78.852,57| 475,06 1.013,43|1.488,49
58 77.839,14 | 468,95 1.019,54 | 1.488,49
59 76.819,60| 462,81 1.025,68 | 1.488,49
60 75.793,92| 456,63 1.031,86|1.488,49
Font: Elaboracio propia.
Annex 9. Estocs inicials
Annex 9.1. Estoc inicial de rellotges
Taula 34. Llistat de rellotges inventari.
Marca Model Pvp Marge Cost
BALTIC Aquascaphe Classic 726,00 65% 440,00
MR CLASSIC 659,45 65% 399,67
Scalegraph Classic - Panda 1.917,85 65% 1.162,33
Heures du monde -
Worldtimer 1.573,00 65% 953,33
Prismic Stone - Pietersite 1.754,50 65% 1.063,33
Prismic 1.197,90 65% 726,00

Unitat
s

4

4

Cost total
1.760,00
1.598,67

3.487,00

2.860,00
3.190,00

2.178,00
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SERICA

NOMOS

LONGINES

GRAND
SEIKO

5303 PLD
5303

6190 TDX
6190-3 msl
8315-1

1174-1 Parade

Parade Lino 1174-3

Tetra Basalt
Tangente Neomatik 39
Club Campus

Club Sport neomatik 34

HydroConquest 41mm
HydroConquest 43mm
Legend Diver Bronze 42mm

Flagship Heritage 38,50mm

Heritage Collection SBGA443
Spring Drive

Heritage Collection SBGX263

Elegance Collection
SBGW301

Sport Collection SBGN029

1.690,00
1.490,00
1.190,00
1.090,00
2.090,00
1.490,00

1.490,00

2.300,00
3.320,00
1.420,00

3.020,00

2.000,00
1.500,00
2.250,00

3.450,00

4.500,00

2.700,00

5.200,00

3.800,00

65%
65%
65%
65%
65%
65%
65%

65%

65%

65%

65%

40%
40%
40%

40%

40%

40%

40%

40%

TOTAL

1.024,24
903,03
721,21
660,61
1.266,67
903,03

903,03

1.393,94
2.012,12
860,61

1.830,30

1.428,57
1.071,43
1.607,14

2.464,29

3.214,29

1.928,57

3.714,29

2.714,29

3 3.072,73
3 2.709,09
3 2.163,64
3 1.981,82
2 2.533,33
3 2.709,09
3 2.709,09
2 2.787,88
1 2.012,12
3 2.581,82
1 1.830,30
2 2.857,14
3 3.214,29
3 4.821,43
1 2.464,29
1 3.214,29
2 3.857,14
1 3.714,29
1 2.714,29
61 69.021,72

Font: Elaboracio propia a partir dels preus oficials i marge aproximat calculat segons dades de Chrono24.

Annex 9.2. Estoc inicial de recanvis i accessoris

Taula 35. Llistat de recanvis i accessoris inventari.

Marca

BALTIC

Model

Flat link bracelet

Pvp

Marge

133,10 65%

Beads of rice bracelet 133,10 65%

Mesh bracelet

133,10 65%

Cost

80,67
80,67
80,67

Unitats Cost total

2 161,33
2 161,33
2 161,33
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SERICA

LONGINES

HURTIG LANE

WITHINGS

Rubber classic strap
Rubber sport strap
Leather Stitched Strap
Watch roll 4 watches
Watch roll 6 watches
Bronze Buckle

Titanium Buckle

Expedition 5303
Expedition 8315
Expedition 6190
Bonklip

Vesper Mesh
Sport

PLD

Parade

Parade Aligator
Hebilla

Estoig transport

Peces extrem

Corretja aligator
Corretja cautxu
Corretja pell

Corretja pell brillant

Correa cuero vegano

Correa Tweed Vegano

Tide Ocean Wristband
Pulsera eslabones

PET reciclado

54,45
54,45
60,50
60,50
90,75
42,35
42,35

349,00
349,00
349,00
169,00
229,00
119,00
89,00

149,00
249,00
59,00

79,00

119,00

270,00
420,00
210,00
95,00

31,50
38,50

39,95
89,95
35,95

65%
65%
65%
65%
65%
65%
65%

65%
65%
65%
65%
65%
65%
65%
65%
65%
65%
65%
65%

40%
40%
40%
40%

40%
40%

40%
40%
40%

33,00
33,00
36,67
36,67
55,00
25,67
25,67

211,52
211,52
211,52
102,42
138,79
72,12
53,94
90,30
150,91
35,76
47,88
72,12

192,86
300,00
150,00
67,86

22,50
27,50

28,54
64,25
25,68

N Wb b

w

W N W N N N WO N DN DN DD

N N NN

IN

132,00
132,00
110,00
73,33
55,00
77,00
77,00

423,03
423,03
423,03
204,85
277,58
216,36
107,88
180,61
301,82
107,27
95,76

216,36

385,71
600,00
300,00
135,71

90,00
110,00

114,14
192,75
102,71
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Font: Elaboracié propia a partir dels preus oficials i marge calculat segons dades de Chrono24.

Annex 9.3. Estoc de taller

Taula 36. Calcul estoc inicial de taller.

TOTAL 6.148,94

Font: Elaboracio propia a partir de preu de venda oficial.

Annex 10. Perdues i Guanys

Taula 37. PiG Any 1.

ESTOC INICIAL
GRUP 1 PREU OFICIAL | MARGE | COST Unitats Cost total
Servei parcial 54,00 70%| 31,76 10 317,65
Servei complet 326,80 70% | 192,24 10| 1.922,35
GRUP 2
Servei parcial 110,00 50%| 73,33 10 733,33
Servei complet 377,50 50% | 251,67 10| 2.516,67
TOTAL 5.490,00
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ANY 1 1 2 3 4] 5 6 7 8 9 10 1 12[TOTAL
Ingressos per vendes 21.318,57]10.853,33]10.825,61|10.825,61| 10.825,61|32.088,73| 32.227,33| 32.227,33| 10.964,21| 10.825,61| 10.825,61|21.5695,77| 215.403,29
Cost de les vendes 13.874,35| 7.057,15] 7.040,01] 7.040,01| 7.040,01]20.880,09]20.965,78]20.965,78| 7.125,70| 7.040,01| 7.040,01/14.045,74] 140.114,63
Marge de Contribucié 7.444,21] 3.796,18] 3.785,60] 3.785,60 3.785,60]11.208,64]11.261,55/11.261,55 3.838,51| 3.785,60 3.785,60] 7.550,03] 75.288,67
COSTOS FIXOS

Lloguer 550,00 550,00 550,00] 550,00 550,00] 550,00] 550,00] 550,00] 550,00] 550,00] 550,00] 550,00 6.600,00

Subministraments 200,00 200,00 200,0] 200,00 200,00] 200,00] 200,00] 200,00] 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00

Gestié de residus 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 527,49

Pagina web i servei venda en linia 329 3,29 3,29 329 3,29 3,29 329 3,29 3,29 3,29 3,29 3,29 39,48

Gastos de personal 3662,40| 3662,40| 366240 366240 3.662,40 3.662,40| 3.662,40] 3.662,40 3.662,40| 3662,40| 3.662,40] 3.662,40] 4394880

Sistema seguretat 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 772,08

Asseguranca 800,00/ 800,00 800,00 800,00 800,00] 800,00] 800,00] 800,00/ 800,00/ 800,00 800,00] 800,00 9.600,00

PRL 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00

Software gestié comptable i inventaris 74,50 74,50 74,50 74,50 74,50 74,50 74,50 74,50 74,50 74,50 74,50 74,50 894,00
Altres despeses (curs PRL) 58,00

Total despeses d'explotacié 5506,49] 544849 544849 544849 544849| 544849] 544849 544849| 544849| 5448,49| 544849 544849 65439,85

[EBITDA [ 1.937,72] -1.652,31] -1.662,89] -1.662,89] -1.662,89] 5.760,16] 5.813,07] 5.813,07] -1.609,98] -1.662,89] -1.662,89] 2.101,54] 0.848,82]
[ Amortitzacions [ 181,9855[ 181,9855] 181,9855] 181,9855] 181,9855] 181,9855] 181,9855] 181,9855] 181,9855] 181,9855] 181,9855] 181,9855] 2.183.83]
[BAIT [ 1.755,74] -1.834,20] -1.844,88[ -1.844,88] -1.844,88] 5.578,17] 5.631,08] 5.631,08] -1.791,97] -1.844,88] -1.844,88] 1.919,56] 7.664,99]
[Interessos [ 71043] 71043] 71043] 71043] 71043] 710,43] 71043] 71043] 71043] 71043] 71043] 710,43] 8.525,11]
[BAT [ 1.045,31[ -2.544,72] -2.555,30] -2.555,30] -2.555,30] 4.867,75] 4.920,65] 4.920,65] -2.502,39] -2.555,30] -2.555,30] 1.209,13] -860,12]
[Impost de societats (15%) ENC [ 156,7968] -381,708] -383,295] -383,295] -383,295] 730,1618] 738,0982] 738,0982] -375,359] -383,295] -383,295] 181,3697] -129,02]
[Resultat de I'exercici [ 888,52[ -2.163,01] -2.172,01] -2.172,01] -2.172,01] 4.137,58] 4.182,56] 4.182,56] -2.127,03] -2.172,01] -2.172,01] 1.027,76] -731,10]

Font: Elaboracio propia.

Taula 38. PiG Any 2.

ANY 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 TOTAL

per vendes 24.016,69 12.320,89 12.276,24 12.276,24 12.276,24 36.203,63 36.426.87 36.426,87 12.499,48 12.276,24 12.276,24 24.463,18  243.738,80

Cost de les vendes 15.629,44 8.007 92 7.980,32 7.980,32 7.980,32] 23.554 56 23.692,56 23.692,56 8.118,32] 7.980,32 7.980,32 15.905,44 158.502,37
Marge de Contribucié 8.387,25| 4.312,97 4.295,92 4.295,92 4.295,92| 12.649,07 12.734,32 12.734,32 4.381,16| 4.295,92 4.295,92 8.557,74 85.236,43
COSTOS FIXOS ) ) ) )

Lioguer 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 6.600,00
Subministraments 204,60 204,60 204,60 204,60 204,60 204,60 204,60 204,60 204,60 204,60 204,60 204,60 2.455,20

Gestid de residus 44,97 44,97 44,97 44,97 44,97 44,97 44,97 44,97 44,97 44,97 44.97 44,97 539,62
Pagina web i servei venda en linia 37 337 337 3,37 ,37 337 .37 3,37 3,37] 337 337 .37 40,39
Gastos de personal 3.746 64| 3.746 64 3.746,64| 3.746,64 3.746 64| 3.746 64 3.746,64| 3.746,64 3.746 64| 3.746 64 3.748.64 3.746,64 44.959 62

Sistema seguretat 65,82 65,82 65,82 65,82 65,82 65,82 65,82 65,82 65,82 65,82 65,82 65,82 789,84
Asseguranga 818,40 818,40 818,40 818,40 818,40 818,40] 818,40 818,40 818,40 818,40| 818,40 818,40  0.820,80

PRL 51,15 51,15 51,15 51,15] 51,15 51,15 51,15 51,15 51,15 51,15 51,15 51,15 613,80

Software gestié comptable | inventaris 76,21 76,21 76,21 76,21 76,21 76,21 76,21 76,21 76,21 76,21 76.21 76,21 914,56
Total despeses d'explotacié 5.561,15 5.561,15 5.561,15] 5.561,15 5.561,15 5.561,15 5.561,15] 5.561,15 5.561,15 5.561,15 5.561,15] 5.561,15 66.733,83|

[EBITDA [ 282610 -1.248,18]  1.26523  -1.265,23]  -1.265,23| _ 7.087,92, 747316 7.173,46]  -1.179,99]  1.26523]  -1.265,23] 2.996,50]  18.502,59)

[ Amortitzacions | 181,99] 181,98] 181,99] 181,99 181.99] 181,99 181,99] 181,99 181,89] 181,99 181,89] 181,99 2.183,83]

[BAIT | 2.64411] 1.43047] 144722 1.447,22] -1.44722] 690594  6.991,18]  6.991,18] -1.364,98] -1.447,22] -1.447,22]  2.814,60_  16.318,77|
Interessos | 710,43 705,74] 701.02] 696,28 691,51] 686,70 681,87] 677,01 672,13] 667,21 662.26) 657,28 8.209.43

[BaT | 1.933,60] -2.13591]  -2148,24] -2.143,50] -2.138,72] 6.219,23 6.309,31] 6.314,17)  -2.034,10]  -2.114,43)  -2109,48]  2.157,32 8.109,33]

[Impost de Societats (15%) ENC | 90,62 90,62] 80,62 90,62 90.62] 90,62 80,62] 90,62 90.62] 90,62 80,62] 90,62 1.087,38)

[Resultat de I'exercici [ 184307 -222652] -2238,86] -2.234,11] -2.22934] 612862  6.218.69]  6.223,55| -2.124.72] -2.205,04] -2.200,09]  2.066,71]  7.021,95

Font: Elaboracio propia.
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Taula 39. PiG Any 3.

ANY 3 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12[TOTAL
|ingressos per vendes 27.063,26| 13.899,28( 13.844,72( 13.844,72| 13.844,72| 40.770,21| 41.043,05| 41.043,05| 14.117,55 13.844,72| 13.844,72| 27.580,30| 274.740,28
Cost de les vendes 17.610,86] 9.033,16| 8.999,37| 8.999,37| 8.999,37|26.525,07|26.694,01 26.694,01| 9.168,32| 8.999,37| 8.999,37[17.931,17 178.653,48
Marge de Contribucio 9.452,41| 4.866,12| 4.84534| 4.84534 4.84534]14.24515/14.349,03/14.349,03| 4.949,23| 4.84534| 4.84534| 9.649,13| 96.086,80

COSTOS FIXOS

Lioguer 550,00] 550,00] 550,00] 550,00 550,00] 550,00 550,00/ 550,00] 550,00] 550,00] 550,00] 550,00 6.600.00
‘Subministraments 20931| 209,31| 20931] 209.31] 20931] 20931] 20931 20931] 209,31] 20931 209.31] 20931 251167
Gestio de residus 4600  46,00] 4600  46,00] 46,00 4600 46,00 4600  46,00] 4600 46,00 46,00 552,03
Pagina web | servel venda en linia 3.44 344 3.44 3,44 3.44 3.44 3,44 344 344 3.44 344 3.44 41,32
Gastos de personal 3.83281| 3.832,81| 3.832,81 3.832,81| 3.832,81| 3.832,81) 3.832.81) 383281 3.832,81| 3.83281 3.832,81| 3.832,81| 45.99369
Sistema seguretat 67.33] 6733] 67,33 6733 6733 6733 6733 6733] 6733 6733 6733 6733 808,00
Asseguranca 837,22| 837,22 837,22] 837,22 837.22] 837,22 837.22| 837,22] 83722 837.22] 837.22( 837.22| 10.046.68
PRL 5233 52,33] 6233 52,33 62,33 52,33 52,33 52,33 52,33 5233  52,33| 62,33 62792
Software gestio comptable | inventaris 7797 7797 7797 7797 7797 7797 7797 7797 7787 7797 7787 7797| 93560
Total despeses dexplotacio 567641 567641 561641 567641 567641 567641 567641 567641 567641 567641 567641 567641 68.11691
[EBITDA [ 3.77600] -810,29] -831,07] -831,07] -831,07| 8.568,74] 8.672,62] 867262 -727,18] -831,07 -831,07] 3.972,72] 27.969,89]
[ Amortitzacions | 18199] 181,99] 18199 181,99 18198[ 181,99 181,99 18199 181,99 18199 181,99] 18199] 218383
[BAIT | 3.594.01] -992,28 -1.013,05] -1.013,05] -1.013,05] 8.386,75 8.490,64] 8.490,64] -909,17[ -1.013,05] -1.013,05] 3.790,73] 25.786,06]
Interessos [ 65227] 647.24] 64217] 637.07] 631.94] 62678 62159 616.36] 611,11 60582] 60051 595.16] 7.488,01]
[BAT [ 2.941,74] -1.639,51] -1.655,22] -1.650,12[ -1.644,99] 7.759.97| 7.869,05/ 7.874.27/ -1.520,28] -1.618,88[ -1.613,56] 3.195,58] 18.298,05|
Impost de Societats (15%) ENC [ 228731 22873[ 22873 228,73[ 22873 22873[ 22873 22873] 228.73[ 22873] 228.73[ 22873] 2.744.71
Resultat de I'exercici [ 2.713,01] -1.868,24] -1.883,95] -1.878,85] -1.873,72] 7.531,25] 7.640,32] 7.64555| -1.749,00] -1.847,60[ -1.842,29] 2.966,85] 15.553,34]

Font: Elaboracio propia.

Taula 40. PiG Any 4.

ANY 4 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12/ TOTAL
Ingressos per vendes 30.511,42|15.998,28|15.892,20/15.892,20|15.892,20/46.191,46|46.721,87|46.721,87|16.422,60/15.892,20/15.892,20/31.57223] 313.600,73
Cost de les vendes 19.852,82(10.385,48/10.319,90/10.319,90/10.319.90|30.041,56 | 30.369,46 | 30.369,46| 10.647,80/10.319,9010.319,90(20.508,63| 203.774,70
Marge de Contribucié 10.658,60| 5.612,80| 5.572,30| 5.572,30| 5.572,30/16.149,90)/16.352,40/16.352,40| 5.774,80| 5.572,30| 5.572,30/11.063,60, 109.826,02
COSTOS FIXO0S

Lioguer 550,00] 550,00] 650,00 550,00 550,00] 550,00] 550,00] 550,00] 550,00] 550,00] 550,00] 550,00]  6.600,00
Subministraments 21412]  21412] 21412] 21412] 21412] 21412 21412 21412] 21412] 21412] 21412] 21412] 256944

Gestid de residus 47,06 47,06 47,06 47,06 47,06 47,06 47,06 47,06 47,06 47,06 47,06 47,06 564,73

Pagina web i servei venda en linia 352 352 352 352 352 352 352 352 352 352 352 352 42,27
Gastos de personal 3.920.96| 3.920,96| 3.920,96| 3.920,96| 3.920.96| 3.920.96| 3.920.96| 3.920,96] 3.920,96] 3.920,96] 3.920,96| 3.920,96 47.05155
Sistema seguretat 68,88 6888 6888 6888 6888 6888 6888 6888 6888 6888 6888 6888 826,59
Asseguranca 856,48) 856.48| 85648] 856.48) 85648 856.48) 856,48 856,48 856,48 85648 85648 85648  10.277.75

PRL 5353 5353 5353 5353 5353 65353 65353 53563 5363 5353 5353 6353 642,36

Software gestio comptable i inventaris | 79.76|  79.76|  79.76|  79.76| 79.76| 7976| 7976| 7976] 7976 7976 7976  79.76 957,12
Total despeses d'explotacié 5794,32| 5794,32| 579432| 5794,32| 579432 5794,32| 579432| 5794,32| 5794,32| 579432 579432 579432 69.531,80

[EBITDA | 4.864,28] -181,52] -22202] -222,02] -222,02[10.35559(10.558,09(10.558,09] -19,51] -222,02] -222,02] 5.269,29]  40.294,22|

[ Amortitzacions [ 181,99] 181,99] 181,99] 181,99] 181,99] 181,99] 181,99] 181,99] 181,99] 181,99] 181,99] 181,99]  2.183.83]

[BAIT | 4.682,30[ -363,50[ -404,00[ -404,00] -404,00[10.173,60[10.376,10[10.376,10] -201,50] -404,00] -404,00] 5.087,30]  38.110,40|

[interessos | 58977] 58436 578.91] 57343 567.92] 56237 556,79 551.18] 54553 539.85] 534,14] 52838  6.712.67)

[BAT | 4.092,52] -947,86] -982,91 -977,43] -971,92] 9.611,23] 9.819,31] 9.824,92] -747,03] -943,85] -938,14] 4.558,91] 31.397,73]

[Impost de Societats (25%) 1 654.12] 654,12] 654,12] 654,12] 654.12] 654,12 654,12] 654,12] 654.12] 654.12] 654.12] 654,12] 7.849,43]

[Resultat de I'exercici | 3.438,40] -1.601,98] -1.637,03] -1.631,55| -1.626,04| 8.957,11] 9.165,19] 9.170,80] -1.401,15] -1.597,97| -1.592,26] 3.904,79]  23.548,30|

Font: Elaboracio propia.
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Taula 41. PiG Any 5.

ANY 5 1 2 3] 4 5 6 7 8| 9 10 1 12[TOTAL
Ingressos per vendes 34.422,10| 18.353,23] 18.190,06| 18.190,06 18.190,06| 52.285,82| 53.101,67] 53.101,67 19.005,91] 18.190,06| 18.190,06| 36.053,79] 357.274,51
Cost de les vendes 22.394,54| 11.903,40] 11.802,53 11.802,53| 11.802,53| 33.995,31| 34.499,69| 34.499,69| 12.306,91| 11.802,53| 11.802,53| 23.403,30] 232.015,47
Marge de Contribucid 12.027,56 6.449,83] 6.387,54] 6.387,54] 6.387,54] 18.290,51| 18.601,98] 18.601,98] 6.699,00] 6.387,54| 6.387,54 12.650,49] 125.259,04
COSTOS FIXOS

Lloguer 550,00 550,00 550,00 550,00] 550,00] 550,00] 550,00] 550,00 550,00 550,00] 550,00] 550,00 6.600,00
Subministraments 219,04 219,04] 21904 219,04 219.04| 21904] 219,04] 219,04| 21904] 219,04 219,04| 219,04 2.628,54|

Gestio de residus 48,14 48,14 4814 48,14| 48,14 48,14 48,14 48.14] 4814  48,14|  48,14| 48,14 577,72

Pagina web i servei venda en linia 3,60 3,60 360 360 360 3,60 3,60 3,60 360 3,60 360 3,60 43,24
Gastos de personal 4.011,14] 4.011,14] 4.011,14] 4.011,14] 4.011,14[ 4.011,14] 4.011,14] 4.011.14] 4.011,14] 4.011,14[ 4.011,14] 4.011,14] 48.133,73
Sistema 70,47 70,47 7047] 7047|7047 70,47 70,47 7047] 7047 7047|7047 70,47 845,60
Asseguranca 876,18] 876,18] 876.18] 876.18] 876,18| 876,18] 876,18] 876,18] 876,18 876,18| 876,18] 876,18]  10.514,14

PRL 54,76 54,76 54,76]  54,76] 54,76 54,76 54,76 54,76]  54,76]  54,76] 54,76 54,76 657,13

Software gestio comptable i inventaris 81,59 81,59 8159 8159 8159 81,59 81,59 81,59] 8159 8159 8159 81,59 979,13
Total despeses d'explotacio 5914,94] 5914,94] 5914,94] 5914,94] 591494] 591494 591484 5914,94] 5914,94] 5914,94] 591494] 591494  70.979,23

[EBITDA [ 6112,62] 53489] 47260 472,60] 472,60] 12.375,58] 12.687,04] 12.687,04]  784,07] 472,60] 472,60] 6.73555  54.279,81
[ Amortitzacions [ 181,99 181,99] 181,99 18199 181,99 181,99 181,99] 181,99] 181,99 181,99] 181,99 181,99 2.183,83|
[BAIT | 5.930,64] 352,91] 29062 29062 290,62 12.193,59] 12.505,06] 12.505,06]  602,08] 290,62 290,62] 6.553,57] 52.095,98
[Interessos [ 52260 516,79] 510.93] 50504] 499,12 493,16] 487,16] 481,13] 47506] 468,95] 462,81] 456,63 5.879,38
[BAT | 5.408,03] -163,88] -220,32] -214,43] -208,50] 11.700,43] 12.017,90] 12.023,93] 127,02] -178,34] -172,19] 6.096,94]  46.216,60
[Impost de Societats (25%) | 962,85] 962,85] 962,85 962,85 962,85 962,85 962,85] 962,85 962,85 962,85] 962,85] 962,85  11.554,15
[Resultat de I'exercici | 4.44519] 1.126,72] -1.183,16] -1.177,27] -1.171,35[ 10.737,59] 11.055,05] 11.061,08] .835,82] .1.141,18 .1.135,04] 5.134,09]  34.662,45
Font: Elaboracio propia.

’ g .
Annex 11. Vendes d’equilibri
Taula 42. Calcul vendes d'equilibri.
VENDES D'EQUILIBRI
ANYS ANY 1 ANY2 ANY 3 ANY 4 ANY 5
COSTOS
FIXOS 76.148,79 | 77.127,09| 77.788,75| 78.428,29| 79.042,43
MARGE 34,95% 34,97% 34,97% 35,02% 35,06%
Ve (€) 217.864,13|220.549,66 | 222.420,80 | 223.946,65 | 225.451,57
Rellotges (%) 96,11% 95,58% 95,42% 94,07% 92,92%
Rellotges (€) |209.391,87|210.802,84|212.234,56 | 210.668,15 | 209.484,04
Rellotges (u) 101 100 98 95 92
Recanvis (%) 2,60% 2,59% 2,58% 2,55% 2,52%
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Recanvis (€) | 5.668,54 | 5.706,74 | 5.745,50 | 5.703,09 | 5.671,04

Recanvis (u) 40 40 39 38 37

Taller (%) 1,29% 1,83% 2,00% 3,38% 4,57%

Taller (€) 2.803,72 | 4.040,08 | 4.440,74 | 7.575,40 | 10.296,50

Font: Elaboracio propia.

Annex 12. Cashflow

Taula 43. Cashflow Any 1.

Cash-flow

12 Total
Cob vendes 21.318,57 | 10.853,33 | 10.825,61 [ 10.825,61 | 10.825,61 | 32.088,73 | 32.227,33 | 32.227,33 | 10.964,21 | 10.825,61 | 10.825,61 | 21.595,77 | 215.403,29
Estoc inicial 0,00 80 660,66 | 80 660,66 | 80 660,66 | 80 660,66 | 80 660,66 | 80 660,66 | 80 660,66 | 8066066 | 80 660,66 | 80 660,66 | 80 660,66
cv 13.874,35 | 7.057.15 | 7.040.01 | 7.040.01 | 7.040.01 [20.880,09|20.96578(20.965,78| 7.12570 | 7.040,01 | 7.040.01 [14.04574
Estoc final 80.660,66 | 80.660.66 | 80.660.66 | 80.660.66 | 80.660.66 | 80.660.66 | 80.660.66 | 80.660,66 | 80.660,66 | 80.660.66 | 80.660.66 | 80.660,66
Compres [ 94.535,02 [ 7.057,15 [ 7.040,01 [ 7.040,01 | 7.040,01 [ 20.880,09] 20.965,78 [ 20.965.78 | 7.125.70 | 7.040,01 | 7.040,01 [14.045,74] 220.775.29 |
[Pag compres [ 0] 94.535,02 | 7.057,15 | 7.040,01 | 7.040,01 [ 7.040,01 [ 20.880,09 | 20.965,78 [ 20.965,78 | 7.125,70 | 7.040,01 | 7.040,01 | 206.729,55 |
Lloguer 550,00 550,00 550,00 660,00] 550,00] 650,00 560,00] 55000] 56000 550,00] 560.00] 560.00] 6600,00]
Subministraments 200,00 200,00 200,00 20000 200,00 20000 20000 20000 20000 200,00 20000 20000 2400.00
Gestio de residus 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 43,96 527 49
Pagina web i servei venda en linia 3,29 3,29 3,29 3,29 3,29 3,29 3,29 3,29 3,29 3,29 3,29 3,29 39,48
Gastos de personal 366240 3.66240] 366240 3662,40] 3.66240] 3.662.40| 3662,40] 3.662.40] 366240( 366240 366240 3662.40[ 43.948.80
Sistema seguretat 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 64,34 772,08
Asseguranca 800,00 800,00 800,00 800.00] 800,00 800,00 800.00] 80000 80000 800,00/ 80000 800,00 9.600.00
PRL 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00]
Software gestio comptable i inventari 74,50 74,60 74,60 74,60 74,60 74,60 74,60 74,60 74,60 74,60 74,60 74,60 894,00
Total desy d'explotacié 5.448,49] 5.44849) 5.448,49| 544849 5.44849) 544849 544849 5.44849) 544849 544849 544849 544849 65.381,85
[Altres desy (formacic) [ 58,00]

[Pag Is | \ | | | | | | | \ \ | | \

15.812,08] -89.130,18] -1.680,03] -1.662,89] -1.662,89] 19.600,23] 5.898,76] 5.813,07] -15.450,06] -1.748,58] -1.662,89] 9.107,27] -56.766,11]

\Cash flow d'explotacié

Fluxos d'inversions

Construccions 11.344.89

Utillatge: 2.284.44

Mobiliari 19.476.00

Equips processos informatics 149,99

TOTAL 33.255,32

Fianca 1.650,00

Despeses constitucid 950,62

Cash flow d'inversié -35.855,94 o] o] o] o] o] o] o] 0] 0] o] 0]

Fluxos de finangament
Préstec

\Cash flow finangament

710,43 71043 71043  71043]  71043]  71043] 71043] 71043] 71043  71043] 71043]  710.43]

710,43]  -71043] -71043] -71043] -71043[ -71043] -71043] -71043] -71043[ -71043] -71043] -71043] -8.525.11

[Cash flow net -20.754,28] -89.840,61] -2.390.45] -2.373.32] -2.373.32[ 18.889,81] 5.188,33] 5.102.,64] -16.160,48] -2.459,01] -2.373,32] 8.396.85] -101.147]

[Saldo inicial tresoreria [ 132.920,06] 112.165,78] 22325 17] 19.934,72[ 17.661,40] 15.188,09] 34.077,89] 39.266,23] 44.368,87] 28.208,38] 256 749 37] 23.376,06]
Saldo final [ 112.185,78] 22.325.17] 19.934,72] 17.561,40] 15.188,00] 34.077.89] 39.266,23| 44.368.87| 28.208,38] 25.749.37] 23.376.06] 31.772,01]

Font: Elaboracio propia.
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Taula 44. Cashflow Any 2.

Cash-flow

Any 2 12 Total
Cobrament vendes 24.016,69 | 12.320,89 | 12.276,24 | 12.276,24 | 12.276,24 | 36.203,63 | 36.426,87 | 36.426,87 | 12.499,48 | 12.276,24 | 12.276,24 | 24.463,18 | 243.738,80
Estoc inicial 80 660,66 | 82 515,86 |82 515,86 82 515,86 [ 82 515,86 [ 82 515,86 | 82 515,86 | 82 515,86 | 82 51586 |82 515,86 | 82 515,86 | 82 515,86

cv 1562944 | 800792 | 798032 | 793032 | 798032 |23 55456 | 23692 56 | 2369256 | 811832 | 798032 | 7980,32 | 1590544

Estoc final 82 515,86 | 82 515,86 | 82 515,86 | 82 515,86 | 82 515,86 | 82 515,86 | 82 515,86 | 82 515,86 | 82 51586 | 82 515,86 | 82 515,86 | 82 515,86

Compres [17.484,63] 8.007,92 [ 7.980,32 [ 7.980,32 | 7.980,32 | 23.554,56 [ 23.692,56 | 23.692,56 | 8.118,32 | 7.980,32 | 7.980,32 | 15.905,44 [ 160.357,57 |
[Pagament compres [ 14.045,74] 17.484,63] 8.007,92] 7.980,32] 7.980,32[ 7.980,32] 23.554,56] 23.692,56] 23.692,56] 8.118,32] 7.980,32] 7.980,32] 158.497,87
Lloguer 55000 550000 55000] 55000] 550,00] 550,00] 550,00 550,00  550000] 550,00] 550,00] 550,00]  6600,00]
Subministraments 20480 20460) 20460] 20480] 20480 20480 20460 20460 20460 20460 20460 20460 245520
Gestio de residus 44,97 44,97 44,97 44,97 44,97 44,97 44,97 44,97 44,97 44,97 44,97 44,97 539,62
Pagina web i servei venda en linia 3,37 3,37 3,37 3,37 3,37 3,37 3,37 3,37 3,37 3,37 3,37 3,37 40,39
Gastos de personal 374664] 374664] 374664 374664 374664 374664] 374664 374664] 374664 374664 374664 374664 4495062
Sistemna seguretat 65,82 65,82 65,82 65,82 65,82 66,82 65,82 65,82 65,82 65,82 65,82 65,82 789,84
Asseguranca 81840 81840 81840 81840 81840 81840 81840 81840] 81840 81840 81840 81840 982080
PRL 51,15 51,15 51,15 51,15 51,15 51,15 51,15 51,15 51,15 51,15 51,15 51,15 613,80
Software gestio comptable i inventaris 76,21 76,21 76,21 76,21 76,21 76,21 76,21 76,21 76,21 76,21 76,21 76,21 914,56
Total despeses d'explotacié 5.561,15] 5.561,15] 5.561,15| 5.561,15| 5.561,15| 5.561,15| 5.561,15] 5.561,15] 5.561,15 5.561,15] 5.561,15] 5.561,15| 66.733,83
[Altres desg (formacié) [ 0,00]

Pagament IS [ [ [ [ [ [ [ [ [ [ [ [ [ |
Cash flow d'explotacié [ 4.409,80] -10.724,90] -1.292,83] -1.265,23] -1.265,23] 22.662,16] 7.311,16] 7.173,16] -16.754,23] -1.403,23] -1.265,23] 10.921,71] 18.507,10]
Fluxos d'inversiens

Construccions 0,00

Utillatge 0,00]

Mobiliari 0,00

Equips processos informatics 0,00

TOTAL 0,00

Fianga 0,00

Despeses constitucié 0,00

Cash flow d'inversié 0 0] o] o] 0] 0] 0] 0] 0] 0] [ 0]

Fluxes de finangament |

Préstec | 148849] 148849] 148849] 148849] 148849] 148849] 1488.49] 148849 148849] 148840] 1488.49] 148849

[Cash flow finangament [ -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49 -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -17.861,87]
Cash flow net [ 2.921,31] 12.213,39] -2.781,32] -2.753,72] -2.753,72] 21.173.67] 5.822,67] 5.684,68] -18.242,72] -2.891,72] -2.753,72] 9.433,22] 645,22
[saldo inicial tresoreria [ 31.772.91] 24.694,22] 22 480,83[ 19.699.50[ 16945 78] 14.192,06] 35.365,73] 41.188.40] 46.873.08] 28.630,36] 25.738,64] 22.98491|

|saldo final | 34694 22| 22 480,83] 19.699,50| 16.945 78| 1419206 35.365,73 41.188.40] 46.873,08] 28630.36] 25.738,64] 22.984 91| 32.418,13]

Font: Elaboracio propia.

28



Taula 45. Cashflow Any 3.

Cash-flow

Any 3 12 Total
Cobrament vendes 27.063,26 | 13.899,28 | 13.844,72 | 13.844,72 | 13.844,72 | 40.770,21 | 41.043,05 | 41.043,05| 14.117,55 | 13.844,72 | 13.844,72 | 27.580,30 | 274.740,28
Estoc inicial 82 515,86 ] 8441372 [ 844137284 4137284413 72[ 844137284 413,72 8441372 8441372 |84 41372] 84413 72] 8441372

oV 1761086 903316 | 899937 | 899937 | 899937 | 2652507 | 26694 01| 2669401| 916832 | 899937 | 899937 | 1793117

Estoc final 84.413,72 | 84.413,72 | 84.413,72(84.413,72 ] 84.413,72[ 8441372 [ 84.413,72 | 84.413,72 | 8441372 [84.413,72]84.413,72[ 8441372

Compres [19.508,72 ] 9.033,16 | 8.999,37 [ 8.999,37 | 8.999,37 | 26.525,07 | 26.694,01] 26.694,01] 9.168,32 | 8.999,37 | 8.999,37 [17.931,17] 180.551,35 ]
P compres [ 15.905,44] 19.508,72] 9.033,16] 8.099,37] 8.999,37] 8.999,37] 26.525,07] 26.694,01] 26.694,01] 9.168,32[ 8.999,37] 8.999,37[ 178.525,62]
Lioguer 550,00  550.00] 550,00] 550.00] 550,00 550,00]  550,00] 550,00 550,00  550,00] 550.00] 550,00  6.600,00)
Subministraments 209 31 20931] 20831 20931 20931] 20931 20031] 20931 20831] 20931 20931] 20931 251167
Gestio de residus 46,00 46,00 46,00 46,00 46,00 46,00 46,00 46,00 46,00 46,00 46,00 46,00 562,03
Pagina web i servei venda en linia 3,44 3,44 3,44 3,44 3,44 3,44 3,44 3,44 3,44 3,44 3,44 3,44 41,32
Gastos de personal 383281 383231] 383281 383281 383281 383281 383281 383281 383281 383281 383281 383281 4599369
Sistema seguretat 67,33 67,33 67,33 67,32 67,33 67,32 67,33 67,32 67,33 67,32 67,33 67,32 808,00
Asseguranca 837,22 83722] 83722 83722 83722] 83722 837272 83722 83722] 83722 83722] 83722 1004668
PRL 5233 5233 5233 5233 5233 5233 5233 5233 5233 5233 5233 5233 627 92
Software gestio comptable i inventaris 77,97 77,97 77,97 7787 77,97 7787 77,97 77,87 77,97 7787 77,97 77,87 935,60
Total desy d'explotacié 5.676,41] 567641 567641 567641 5.676,41] 5.676,41| 5.676,41] 5.676,41] 567641 567641 5.676,41] 5.676,41] 68.116,91
\Altres despeses (formacic) | IJ,IJIJ\

Pagament IS | [ [ | | [ [ 1.087,38] | [ | [ | |
[Cash flow d'explotacié | 5.481.42] 11.285,85] -864,86] -831,07] -831,07] 26.094,43] 7.754,19] 8.672,62] -18.252,87] -1.000,02] -831,07] 12.904,51] 27.010,37]
Fluxos d'inversions

Construccions 0,00

Utillatge: 0,00

Mabiliari 0,00

Equips processos informatics 0,00

TOTAL 0,00

Fianca 0,00

Despeses constitucid 0,00

Cash flow d'inversio 0 0] 0] o] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0]

Fluxos de financament |

Préstec | 1.488.49] 1.488.49] 1.488.49] 1.48849] 1.488.49] 1488.49] 1488.49] 1488.49] 1.488.49] 1488.49] 1.483.49] 148849

Cash flow finangament | -1.488,48] -1.488,49] -1.488.49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -17.861,87]
Cash flow net | 3.992,93[ -12.774,34] -2.353,35] -2.319,56] -2.319.56] 24.605,94] 6.265.70] 7.184,13] -19.741.36] -2.488,51] -2.319.56] 11.416,03]  9.148,50
[Saldo inicial tresoreria [ 32.418,13] 36 411,06] 23.636,72] 21 283 37] 18 963,82 16.644,26] 41 250,20 47 515,90] 54 700,03] 34 958,67] 32.470.16] 30 150,61]

Saldo final | 36.411.06] 23636.72] 21.283.37| 15.963,82| 16.644.26] 41.250,20] 4751590 54.700,03] 34.958.67| 32 470.16] 30.150.61] 41.566,63]

Font: Elaboracio propia.
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Taula 46. Cashflow Any 4.

Cash-flow
Any 4

Cobrament vendes

30.511,42

15.998,28 | 15.892,20 | 15.892,20 | 15.892,20

6

46.191.46

46.721,87 | 46.721,87 | 16.422,60 | 15.892,20

12 Total
15.892,20 | 31.572,23 | 313.600,73

Estoc inicial 8441372 | 8635524 | 86 355,24 | 86 355,24 | 86 355 24 | 86 355 24| 86 355 24 | 86 355 24 | 86 355 24 | 86 355,24 | 86 355,24 | 86 355 24

[ 1985282| 1038548 | 10319.90] 1031990 | 1031990 | 30 041,56 | 30 369 46 | 30 369 46 | 1064780 | 1031990 1031990 | 20 50863

Estoc final 86.355,24 | 86.355,24 | 86.355,24 | 86.355,24 | 86.355,24 | 86.355,24 | 86.355,24 | 86.355,24 | 86.355,24 | 86.355,24 | 86.355,.24 | 86.355,24

[Compres [21.794,34] 10.385,48 | 10.319,90 ] 10.319,90 [ 10.319,90 | 30.041,56 | 30.369,46 | 30.369,46 | 10.647,80 | 10.319,90] 10.319,90 | 20.508,63 | 205.716,22 |

Pagament compres [ 17.931,17] 21.794,34] 10.385.48] 10.319,90] 10.319,90] 10.319,90] 30.041,56] 30.369,46] 30.369,46] 10.647.80] 10.319,90] 10.319,90] 203.138,76 |

Lioguer 550,00 55000] 55000] 55000] 550000 55000] 56000] 55000 550000  55000] 55000] 55000 660000

Subministraments 214,12 214.12]  21412] 214.12] 214.12] 214.12] 21412] 21412 214,12]  214.12] 21412] 21412] 256944

Gestio de residus 47 06 47 06 47 06 47,06 47 06 47 06 47 06 47 06 47 06 47 06 47 06 47 06 564,73

Pagina web i servei venda en linia 352 362 352 352 352 352 352 3562 352 352 352 362 4227

Gastos de personal 302096 202096 392096 3.92096] 392096 392006 392096] 392096] 3.920,96] 292096] 302096 302096 47.05155

Sistema seguretat 58,88 8,88 68,88 68,88 58,88 58,88 68,88 68,88 58,88 58,88 68,88 68,88 826,59

Asseguranca 856,48 856.48] 85648] 85648 85648 856438 85648 85648 856,48| 85643 85648 85648 1027775

PRL 53,53 53,63 5353 53,53 53,53 53,53 53,63 53,63 53,53 53,53 53,63 53,63 642,36

Software gestio comptable i inventaris 79,78 79.76 79,76 79,76 79,78 79,76 79.76 79,76 79,78 79,76 79.76 79.76 957,12

Total desy d'explotacié 5.794,32| 5.794,32] 5.794,32] 5.794,32] 5.794,32] 5.794,232] 5794,32) 5794,32] 5794,32) 579432 5.794,32) 5.794,32] 69.531,80

Altres desg (formacio) | 0,00

[Pagament IS [ [ [ [ [ [ [ 274471 [ [ [ [ [ |

[Cash flow d’explotacic | 6.785.94] -11.590,37] -287,60] -222,02] -222,02] 30.077,25] 8.141,28] 10.558,09] -19.741,17] -549,92] -222,02] 15.458,02] 38.185,46]

Fluxos d'inversions

Construccions 0,00

Utillatge 0,00

Mobiliari 0,00

Equips processos informatics 0,00]

TOTAL 0,00

Fianga 0,00

Despeses constitucié 0,00]

Cash flow d'inversié I 0 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] o] 0]

Fluxos de finangament \

Préstec | 148849] 1.488.49] 1.488.49] 1488.49] 148849] 148849 1.488.49] 1.48849] 1.48849] 1488.49] 1.488.49] 148849

Cash flow finangament [ -1.48849] -1.488,49] -1.488.49] -1.488,49] -1.488.49] -1.488.49] -1.488.49] -1.488.49] -1.48849[ -1.488.49] -1.488,49] -1.488.49] -17.861,87]

Cash flow net [ 5.297.45[] -13.078,86] -1.776.09] -1.710,50] -1.710.50] 26.588.76] 6.652.79] 9.069,60] -21.229,66] -2.038.41] -1.710,50] 13.969.53] 20.323,59]
[ 41.566,63] 46.864.08] 33.785.22] 32.009,13] 30.298,63] 28.588.12] 57.176.88] 63.829.67] 72.899.27[ 51.669,60] 49.631.19] 47.920.69|

Saldo inicial tresoreria
Saldo final

| 46.864,08] 33.785.22[ 32.009.13] 30.298,63] 28.588,12] 57.176,88] 63.829.67] 72.899.27| 51.669,60 49.631,19] 47.920.69] 61.890.22|

Font: Elaboracié propia.
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Taula 47. Cashflow Any 5.

Cash-flow

Any &

12 Total

Cobrament vendes 34.422,10 | 18.353,23 | 18.190,06 | 18.190,06 | 18.190,06 | 52.285,82 | 63.101,67 | 53.101,67 | 19.005,91 | 18.190,06 | 18.190,06 | 36.053,79 | 357.274,51
Estoc inicial 86.355,24 | 8334141 | 88 341,41] 88 341 41] 83 341 41] 88 341,41 [ 88.341,41 | 88 341 41| 88341 41 | 88 341 41] 88 341 41] 83 341 41
oV 2239454 | 1190340 | 1180253 | 118025311802 53| 3395313449969 | 3449969 | 1230691 | 1180253 | 11 802 53| 23 403 30
Estoc final 88.341,41| 88.341,41 | 88.341,41] 88.341.41 88.341,41| 88.341,41 | 88.341,41 | 88.341,41 | 88.341.41 | 88.341,41| 88.341,41 ] 88.341.41
Compres [24.380,71] 11.903.40 [ 11.802,53 [ 11.802,53 [ 11.802,53 [ 33.995,31 [ 34.499,69 [ 34.499,69 [ 12.306,91 | 11.802,53 [ 11.802,53 | 23.403,30 ] 234.001,64
P compres [ 20.508,63] 24.380,71] 11.903,40] 11.802,53] 11.802,53] 11.802,53] 33.995,31] 34.499,69] 34.499,69] 12.306,91] 11.802,53] 11.802,53] 231.106,98 |
Lioguer 550,00  550.00] 550,00] 550.00] 550,00 550,00]  550,00] 550,00 550,00  550,00] 550.00] 550,00  6.600,00)
Subministraments 219,04 21904 21904] 21904] 21904] 21904 21004 21904 21904] 21904] 21904] 21904 262854
Gestio de residus 48,14 4814 48,14 48,14 48,14 48,14 4814 48,14 48,14 48,14 4814 48,14 577,72
Pagina web i servei venda en linia 3,60 3,60] 3,60 3,60 3,60 3,60 3,60 3,60 3,60 3,60 3,60 3,60 43,24
Gastos de personal 4011,14]  4011,14] 4011,14] 401114] 401114] 4011,14| 4011,14] 4011,14] 4011,14] 4011,14] 401114] 401114| 4813373
Sistema seguretat 70,47 70,47 70,47 70,47 70,47 70,47 70,47 70,47 70,47 70,47 70,47 70,47 845,60
Asseguranca 876,18 876.18] 87e18| 87618 87818] 87618 87618] 87618 876.18]  876,18| 87618 876,18 1051414
PRL 5476 5476 54 76 5476 5476 5476 5476 5476 5476 5476 5476 5476 65713
Software gestio comptable i inventaris 81,59 81,59 81,59 81,59 81,59 81,59 81,59 81,59 81,59 81,59 81,59 81,59 979,13
Total desy d'explotacié 5.914,94] 5914,94] 5914,94] 591494 5.914,94] 591494 591494 5.91494] 5914,94] 591494 5.914,94] 5.914,94] 70.979,23
\Altres despeses (formacic) | IJ,IJIJ\
Pagament 1S [ [ [ [ [ [ [ 7.849.43 [ [ [ [ [ |
[Cash flow d'explotacié [ 7.998,53] 11.942,41] 371,73] 472,60]  472,60] 34.568,36] 5.341,99] 12.687,04] -21.408,72]  -31,78]  472,60[ 18.336,33] 47.338,87
Fluxos d'inversions
Construccions 0,00
Utillatge: 0,00
Mabiliari 0,00
Equips processos informatics 0,00
TOTAL 0,00
Fianca 0,00
Despeses constitucid 0,00
Cash flow d'inversio 0 0] 0] o] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0]
Fluxos de finangament
Préstec | 1.488.49] 1.488.49] 1.488.49] 1.48849] 1.488.49] 1488.49] 1488.49] 1488.49] 1.488.49] 1488.49] 1.483.49] 148849
Cash flow finangament | -1.488,48] -1.488,49] -1.488.49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -1.488,49] -17.861,87]
Cash flow net [ 6.510,04] -13.430,90] -1.116,76] -1.015,89] -1.015.89] 33.079,87] 3.853.50] 11.198,55] -22.897.21] -1.520,27] -1.015,89] 16.847.84] 29.477,00]
[Saldo inicial tresoreria [ 61.890,22] 68 400,26 54 969,36] 53 852,60 52 836.71] 51.820,82] 84 900,69 88 754,19] 99952 75] 77 05554] 7553527] 74 519,38]
Saldo final | 68.400,26] 54.969.36] 53.852.60 5283671 51.820.82] 8490069 88.754.18] 99.952.75] 77.055.54] 75535.27| 74519.38] 91.367,22|
Font: Elaboracié propia.
“ s . ags

Annex 13. Valoracio i viabilitat

. . . s
Taula 48. Fluxos projecte d'inversio.
Projecte d'inversio 0 1 2 3 4 5
Inversions -115.565,98 0 0 0 0 0
Fluxos de caixa (EBITDA-z-BAIT) 0 8.699,07 | 16.054,78 | 24.101,98 | 34.577,66 | 46.465,41
Projecte d'inversié -115.565,98 8.699,07 | 16.054,78 | 24.101,98 | 34.577,66 | 46.465,41
Acumulat -115.565,98 | -106.866,92 | -90.812,14 | -66.710,16 | -32.132,50 | 14.332,91

Font: Elaboracio propia.
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Taula 49. Calcul WACC.

%
APORTACIO SOCIS | 15.000,00|11,28%
FIN{-\N(}AMENT
ALIE 117.920,06 | 88,72%
Ke 10,00%
Kd 7,47%
WACC 6,10%

Font: Elaboracié propia.

Taula 50. Metodes estatics i dinamics.

Meétodes estatics

Flux net de caixa

(FNC; suma fluxos) 129.898,90

FNC per unitat

invertida, FNCUI

(FNC/inversio) 112,40%

FNCAUI

(FNCUI/num. anys) 22,48%

Pay-back

(recuperacié

inversio, any) 4,69

Meétodes dinamics

Taxa actualitzacio

WACC 6,10% 1 2 3 4 5

Projecte

actualitzat -115.565,98 8.198,82 | 14.261,39| 20.178,51| 27.284,18| 34.556,03

Acumulat de fluxos

actualitzats -115.565,98 | -107.367,16 | -93.105,77 | -72.927,26 | -45.643,08 | -11.087,05
No es

Pay-back dinamic |recupera

VAN (suma) -11.087,05

VAN -11.087,05

TIR 3,21%
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Taxa de reinversié

6,10%

TIRG o TIRM

3,98%

Font: Elaboracio propia.

Taula 51. Calcul de ratios i rendibilitats.

RATIS | RENDIBILITATS 1 2 3 4 5
ROA 5,27% 11,22% 16,71% 21,85% 25,58%
Rend. Financera (ROE) 0,00% 30,49% 43,49% 39,70% 36,88%
Rati Passiu/Passiu+PN 88,72% 90,78% 86,11% 76,83% 65,99%
Fons de Maniobra (AC-PC) 88.735,39 87.567 94.155 107.905 131.873
Liquiditat (AC/PC) 4,74 4,20 3,96 3,67 3,76
Tresoreria (AC-Existencies)/PC 1,34 1,18 1,31 1,53 1,91
Capitalitzacié (PN/PN+P) 0,09 0,14 0,23 0,34 0,46
Despeses financeres (D.F./INCN) 0,04 0,03 0,03 0,02 0,02
Rotacio (INCN/A) 1,48 1,68 1,78 1,80 1,75
Palanquejament (A/PN) 10,85 7,20 4,32 2,94 2,17
Cobertura (Ve/INCN) 1,01 0,90 0,81 0,71 0,63

Font: Elaboracio propia
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