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Resum executiu 

 

El teletreball és una manera de treballar que en els últims anys s’ha incrementat molt 

en el nostre país. Per alguns treballadors aquesta forma de treballar a significat canvis 

molt positius a les seves vides però per altres ha suposat el contrari. 

Cada cop més treballadors freelance i petites empreses opten per treballar en espais 

adequats a les seves necessitats per així estalviar-se els costos d’estructura o 

simplement per relacionar-se amb altres professionals per adquirir sinergies que els 

ajudin a millorar i a col·laborar amb altres professionals. Actualment són menys els 

professionals que treballen des de casa o petites empreses que suporten els costos 

d’estructura d’una empresa i no proven nous models de treball que els pugui ser 

beneficiós per a ells. 

FitCoworking, el projecte de coworking que es crea i sobre el qual realitzo aquest treball, 

és un projecte que vol ser diferent de la resta de coworkings que es coneixen avui en 

dia. 

Actualment amb les estadístiques que es pot trobar sobre aquest sector es veu un 

augment de la utilització d’aquests espais en els pròxims anys. 

D’aquí sorgeix la necessitat de poder trobar alguna diferència respecta al que ja es 

coneix per innovar una mica més en aquest model de negoci. Tal i com s’explicarà més 

endavant, l’essència, rau en incorporar activitats esportives creant un estil de vida 

saludable on els clients puguin beneficiar-se dels beneficis que té treballar en un 

coworking a més de poder conciliar la vida personal amb la realització d’exercici en el 

lloc de treball. 

Aquestes activitats donaran més valor al centre i el faran diferent respecte a la resta. 

Tres activitats: córrer, bicicleta i pilates que conformaran les activitats del centre cada 

dia pels clients que vulguin estar i posar-se en forma. També, les relacions laborals i el 

networking que crea aquests espais ajudarà a obtenir el màxim de beneficis tant laboral 

com personal. 
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Ens dirigim a un target ja existent en aquest model, persones que treballen des de casa 

o petites empreses que necessiten un espai adequat per realitzar la seva feina. Així 

s’estalvien els costos d’estructura i es relacionen amb altres professionals per establir 

noves relacions i construir sinergies que els ajudin a beneficiar-se com si d’un equip es 

tractés. 

Com s’arribarà aquest target? Es faran servir les xarxes socials, principalment Facebook 

i Instagram, a través dels anuncis pagats que proporciona el mateix Facebook on gràcies 

a la seva gran base de dades es podrà fer una selecció dels clients potencials molt 

acurada. A més es comptarà amb una pàgina web per anunciar els serveis que oferirà el 

centre. 

Gràcies a l’anàlisi realitzat d’aquest sector i a Manresa es pot assegurar que hi ha mercat 

per crear un nou centre i posicionar-se amb  l’element diferenciador de les activitats 

esportives per sobre la resta.  
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Abstract 
 

Telecommuting is a way to work that recently, these last years, has grown a lot in our 

country. For some workers this way of working means very positive changes in their lives 

but for others it has been the opposite. 

More and more freelance workers and small businesses are choosing to work in spaces 

that are appropriate to their needs, in order to save on cost of structure or simply to 

interact with other professionals to acquire synergies that help them improve and 

collaborate with other professionals. At present, fewer professionals work from home 

or small businesses who bear the costs of structuring a company and do not try new 

models of work that may be beneficial to them. 

FitCoworking, the coworking project that I create and work on, is a project that wants 

to be different from the other coworkings that are known today. 

Currently with the statistics that can be found in this sector, we see an increase in the 

use of these spaces in the coming years. 

Therefore, the need to be able to find some difference related to what is already known 

to innovate a little more in this business model. As will be explained later, the essence 

is to incorporate sports activities into a healthy lifestyle where clients can benefit from 

the benefits of working in a coworking, as well as being able to reconcile their personal 

lives with of their sports activities in the workplace. 

These activities will add more value to the center and make it different from the rest. 

Three activities: running, bicycle and pilates that will be the activities of the center every 

day for the clients who want to be and get fit. Also, relationships at work and networking 

that created by these spaces will help to get the most out of work and personal benefits. 

We focus on an existing target in this model, people who work from home or small 

businesses who need the right space to do their job. This saves the cost of structure and 

connects with other professionals to build new relationships and build synergies that 

help them benefit as if they were a team. 
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How will we get to this target? Social networks, mainly Facebook and Instagram, will be 

used through the paid ads provided by Facebook where, thanks to its large database, 

you can make a very careful selection of potential customers. There will also be a 

website to announce the services that the center will offer. 

Thanks to the analysis carried out in this sector and in Manresa, it is possible to be 

assured that there is a market to create a new center and position itself with the 

different element of sports activities over the rest. 
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1. Introducció 
 

Aquest projecte neix del desig de desenvolupar tots els coneixements adquirits en el 

Grau d’Administració i Finances a la universitat UManresa. Es podrà millorar i posar en 

pràctica les competències adquirides durant aquests quatre anys, el qual és una bona 

oportunitat per mostrar el nivell de coneixement adquirit en situacions potencialment 

reals.  

És important tenir unes certes habilitats per què un projecte es pugui dur a terme amb 

èxit, per aquest motiu es farà el més curos possible, de manera que arribat el moment 

pugui implementar-se donant-se les condicions necessàries. 

El projecte consisteix en realitzar una idea de negoci, que juntament amb el  document 

que es realitzarà a continuació, sigui fàcil de posar-lo en pràctica. 

Per realitzar el projecte de la forma més realista possible es tindrà present una inversió 

inicial on només amb una persona es pugui posar en marxa. 

Amb la creació d’aquest pla també es pretén valorar la viabilitat financera i econòmica 

que tindrà la creació d’un negoci relativament nou però que actualment esta creixen 

molt per tot el món. 

 

2. Descripció de la idea i la oportunitat de negoci 
 

Es plantejarà un projecte amb l’objectiu de construir un pla de negoci a Manresa: un 

coworking. Un element que caracteritzarà aquest coworking i el diferenciarà de la resta 

és la passió per l’esport.  

Es realitzaran unes sortides diàries als mig dies d’entrament amb les modalitats  de 

corre, bicicleta de carretera i muntanya i classes de pilates. 
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Amb això es pretén aconseguir un plus per portar una vida saludable i un espai de treball 

relaxat i motivador per aconseguir qualsevol repte intentant guanyar un equilibri entre 

cos i ment. 

El coworking, a més de ser un negoci, es pot considerar com l’inici d’una nova filosofia 

relacionada amb la forma de treballar. Aquesta idea va néixer en grups d’emprenedors, 

artistes digitals i gràfics, formadors, petites pimes que no tenen suficients recursos per 

desenvolupar la seva pròpia oficina o espai de treball. Van decidir reunir-se als cafès, 

sales d’estar de hotels o a qualsevol lloc on poder desenvolupar els seus projectes sense 

la necessitat d’un àrea de treball condicionat. També molts freelance i autònoms 

renegaven de sortir de la seva pròpia casa però les hores en soledat i el no poder 

compartir els seus coneixements i idees amb altres professionals i emprenedors 

promouria el naixement d’aquest nou model de treball anomenat coworking. 

Creat per primer cop als Estats Units i, amb el temps, arribar a tots els recons del planeta 

cada dia són més persones que opten per aquesta forma de treballar. 

 

3. Cultura corporativa, objectius, missió i visió de l’empresa 
 

La cultura corporativa d’aquest projecte tracte d’oferir solucions als clients. Per aquest 

motiu s’ha de proporcionar un coworking de qualitat, no sols un espai habilitat amb 

taules per treballar amb les seves sales de reunions, sinó convertir l’espai en un niu 

d’informació, innovació i inspiració oberta. Però no només això, també oferint el plus de 

l’activitat física i el moviment “Health” per mantenir un esperit actiu i sa, relaxat a l’hora 

de treballar i actiu a l’innovar. 

La missió i visió de l’empresa es pot resumir en crear un espai de treball i activitats 

esportives donant les eines necessàries a una comunitat plural de coworkers per 

desenvolupar de forma exitosa els seus projectes, proporcionant un servei diferenciador 

en comparació als competidors. 

 

 



   

 
10 

 

4. Sobre el coworking 
 

Per iniciar el funcionament d’un coworking es necessita d’uns elements indispensables. 

Primer s’ha de disposar d’un espai per poder desenvolupar-lo i en aquest lloc hi ha 

d’haver un seguit d’estàncies per poder servir al coworker de les zones necessàries sent 

similar a una oficina convencional però que no segueix un patró concret. Com a norma 

general tenen d’estar disposades de manera que permetin interactuar els uns amb els 

altres i al mateix temps concentrar-se en el propi treball. 

També es necessitaran unes sales de reunions/presentacions aïllada de la resta d’espais, 

un lloc on s’exposin els projectes als clients o inversors, s’imparteixin conferencies, 

tallers o cursos. Tenen d’estar equipades amb la tecnologia i equips necessaris, que 

significa això? Ha d’haver un televisor o projector i una pissarra entre altres. 

Per acabar, ha de disposar d’una sala de descans equipada amb un frigorífic, microones 

i una cafetera. 

Més endavant es parlarà amb profunditat dels serveis i característiques del centre que 

es desenvoluparan. 

 

4.1 Definició 
 

El coworking és una manera de treballar que permet a professionals independents, 

emprenedors i pimes de diferents sectors compartir un mateix espai de treball per 

desenvolupar els seus projectes professionals de forma independent o conjunta amb els 

altres integrants del coworking.  

L’objectiu no és solament compartir l’ús d’una oficina, sinó també tracte d’abaratir  els 

costos d’estructura. Gràcies aquesta formula s’aconsegueix sortir de l’aïllament que 

suposa treballar a casa o a llocs poc disposats per aconseguir un ambient  de treball 

agradable i productiu, fomentant la col·laboració, la comunitat, i molt important el 

networking amb sinergies i relacions que afavoreixin noves oportunitats laborals.  
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Probablement, amb el temps, es generi un sentiment de comunitat i pertinença al 

coworking on s’assisteixi, molt important per fidelitzar els clients. 

 

4.2 Conceptes 
 

▪ Coworking, traduït literalment, significa “Co-treballar”. Una manera de treball 

cooperativa intercanviant coneixements perquè tothom pugui beneficiar-se. 

▪ Un espai coworking és un lloc que segons l’espai ofereix taules i zones per 

desenvolupar una feina i altres activitats, com cursos gratuïts o de pagament, 

esdeveniments networking o, com és el cas, experiències relacionades amb 

l’esport incorporant activitats físiques diàriament. Cada espai és diferent i 

ofereix els serveis que més els convingui. 

▪ No tots els espais coworking són iguals, alguns es dediquen a oferir tranquil·litat 

als seus usuaris i altres en canvi, molt de moviment, altres s’enfoquen amb els 

emprenedors i altres amb les pimes. Com s’ha dit abans cada centre ofereix els 

serveis més adequats per el seu model de negoci. 

 

4.3 Historia del coworking 
 

“Encara que el concepte d’espai de treball compartit va néixer a finals del segle XX, la 

terminologia “coworking” aparegué ja en el 1628 fent referencia al treball cooperatiu 

entre Déu i els seus ajudants en uns textos del segle XVII. Després del segle XVII ja no 

tenim noticies del coworking fins el 1995 quan sorgeix a Berlin la C-Base un dels 

hackerspaces (llocs físics on es reuneixen gent amb interessos comuns, quasi sempre 

afins a la tecnologia, la ciència, la informàtica i l’art digital) del món, tractava de llocs 

físics on les persones treballaven i es coneixien. 

El 1999 el concepte coworking ja és real gràcies a Bernie De Koven, un americà 

dissenyador de videojocs que usa el concepte coworking. Per definir-lo fa referencia al 

treball cooperatiu utilitzant ordenadors i taules. Hi ha molts detractors que posen sobre 

la taula si realment Bernie és el impulsor o no del coworking. Finalment veurem més 
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endavant que ell no es qui certament va desenvolupar la idea actual del negoci 

coworking. Bernie només parlava des de una perspectiva teòrica, mai des de una manera 

practica de crear llocs físics per dur-ho a terme. 

Mesos després es va crear a Nova York el primer espai coworking, 42 West24, una oficina 

que a dia d’avui encara ofereix els seus serveis. 

Europa tampoc es va quedar enrere encara que el concepte arribes més tard. A l’any 

2002, a la ciutat de Viena va néixer Schraubenfabrik, el primer espai de treball compartit 

a Europa encara que no va ser el primer espai oficial de coworking. 

Fins el 2005 no va sorgir el primer espai oficial denominat com un coworking. Va tenir 

lloc a Sant Francisco, als Estats Units per la mà del programador Brad Neuberg (Fig.1.1).”  

Font: (21 de setembre de 2018. Historia del Coworking. Recuperat de 

https://spaceup.es/la-historia-del-coworking/.) 

 

4.1 Imatge. Brad Neuberg (www.Google.imatges.com) 

 

Així doncs a partir d’aquest nou fenomen es van crear un seguit d’espais coworking a 

Europa i arreu del món. Londres i Alemanya van ser els pioners a Europa i poc després  

https://spaceup.es/la-historia-del-coworking/
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Espanya seguit de comunitats com Catalunya. Actualment el coworking s’ha 

implementat per tots els recons del món. 

 

5. Anàlisi del sector al món i a Espanya 
 

Segons un estudi realitzat per Coworking Resources (www.coworkingresources.org), 

actualment hi ha més de 13.000 espais coworking al món. Espanya esta situada a la 

tercera posició del ranking amb més espais coworking per sota dels Estats Units i 

Alemanya respectivament. Aquest mateix estudi mostra el desenvolupament del sector 

al 2019 i assegura que a principis del 2020 hi hauran uns 21.300 espais coworking arreu 

el món. La xifra no deixarà de créixer fins superar els 25.000 espais en 2022, com es pot 

veure al gràfic (5.1). 

A continuació s’observa un gràfic de l’estimació de l’evolució del número d’espais 

coworking al món des de 2007 fins a 2022. 

 

5.1 Gràfic. Estimació nº centres coworkings fins l’any 2022 a tot el món (www.gcuc.co.com) 

 

Es pot observar que la tendència es créixer i molt, des del 2007 fins al 2018 va augmentar 

d’uns 14 espais fins a una mitja de 17.000 espais en 11 anys. D’altre banda es preveu 

que de l’any 2018 al 2022 augmentarà uns 13.000 espais aproximadament. Que això es 
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doni únicament amb 4 anys indica que els coworkings estan creixent a gran velocitat 

arreu del món. 

De continuar amb aquesta tendència es molt possible que en el futur es produeixi un 

canvi  en relació a la forma de treballar. Els models de treball que es coneixen 

actualment avui en dia donaran pas a altres nous models actuals. 

Per últim, com es pot veure en el següent gràfic (5.2), es mostra l’estimació del número 

de clients que fan ús del coworking fins l’any 2022. La taxa de creixement de la demanda, 

estimat en un 40% aproximadament, és superior a la creació d’espais dedicats aquesta 

activitat en aquests moments. Segons la informació que donen els gràfics es pot 

interpretar que en un futur hi hauria d’haver més centres dedicats aquesta activitat o 

els actuals hauran d’augmentar els seus espais i per tant els seus clients. 

 

5.2 Gràfic. Estimació nº de clients fins l’any 2022 a tot el món (www.gcuc.co.com) 

 

El creixement es espectacular, en aquests moments hi ha més de 3.100.000 persones 

consumin aquest model de treball. En el 2022 s’espera un creixement de fins a 5.100.000 

usuaris que passaran de treballar a les seves cases o ha oficines convencionals als espais 

coworking. Això significa un augment teòric de 2.000.000 de persones aproximadament, 

una dada que fa referencia a la bona salut d’aquest sector en el futur. En resum, en els 

propers anys s’experimentarà un augment considerable de possibles nous clients dins 

del sector. 
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D’altra banda, si es parla d’España, concretament es troben dades rellevants sobre 

aquest recent passat any 2019. 

Segons dades publicades per Manuel Zea, fundador i organitzador del Coworking Spain 

Conference “a España actualment hi han uns 1.500 coworkings i amb previsió 

d’augmentar”. 

Es pot veure en el gràfic (5.3) el creixement que ha obtingut el coworking des de l’any 

2012 fins a dia d’avui. Un augment considerable i que cada dia incrementa el seu 

número, un reflexa de la tendència que es produeix a nivell mundial.  

 

 

5.3 Gràfic. Suma dels m2 totals dels coworkings d’Espanya (www.Coworkingspain.es) 

 

Una altre dada que s’ha trobat al gràfic (5.4) a sigut la distribució de metres quadrats 

dels que disposen els centres coworking a Espanya. El major percentatge, un 61%, 

correspon a locals de menys de 200m2, seguit del 29% amb un espai d’entre 200m2 i 

500m2, un 7% d’entre 500m2 i 1.000m2 i un petit percentatge d’un 3%, locals de més 

de 1.000m2. 
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5.4 Gràfic. % dels m2 dels coworkings d’Espanya (www.Coworkingspain.es) 

¿Com són de grans els espais coworking? Segons el gràfic (5.5) la mitja de l’espai utilitzat 

al 2019 ha sigut de 364m2. Cal destacar que han existit oscil·lacions dels espais durant 

aquests anys, encara que la tendència a sigut de creixement. 

 

5.5 Gràfic. Nº dels m2 dels coworkings d’Espanya (www.Coworkingspain.es) 

Actualment tenim uns 37.697 llocs de treball dins dels coworkings a Espanya repartits 

entre espais fixes i flexibles. Veure gràfics (5.6 i 5.7). 
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Com era d’espera, passat els anys fins arribar al 2018, el número de llocs de treball a 

crescut considerablement. Es pot veure 11.343 llocs flexibles front els 26.354 llocs fixes. 

En altres paraules un augment del 20% des de l’any 2013 fins l’any 2018 segons aquestes 

dades. 

 

5.6 Gràfic. Nº de posicions flexibles en els coworkings a Espanya (www.Coworkingspain.es) 

 

5.7 Gràfic. Nº de posicions fixes en els coworkings a Espanya (www.Coworkingspain.es) 
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6. Anàlisi de l’entorn intern 
 

Aquest punt tractarà de realitzar un anàlisi de l’entorn on s’iniciarà el projecte, en aquest 

cas es situarà el coworking a Manresa que serà on es desenvoluparà aquest projecte. 

Manresa com a principal ciutat del Bages serà un bon lloc on establir el negoci, 

concretament al carrer de Ramón Saera (Imatge 6.1) una zona perfecte per trobar 

estacionament al carrer de la Concòrdia i justament al costat de l’Av. Universitària, amb 

un bon accés entrant per la rotonda del McDonald’s on els possibles clients pròxims a 

Manresa no tindran cap inconvenient a l’hora de arribar a la feina sense semàfors i el 

tràfic del matí. D’altre banda, els residents de Manresa podran arribar a peu o amb 

qualsevol transport públic o privat amb certa facilitat. 

També la zona és privilegiada per presentar el punt diferenciador d’aquest projecte a 

l’hora de fer els entrenaments els mig dies, amb un seguit de rutes per sortir a corre i 

amb bici excel·lents, més endavant es desenvoluparà el tema. Tampoc s’ha d’oblidar que 

a pocs metres es disposa d’un Mercadona per fer les compres personals que es desitgin. 

 

6.1 Imatge. Futura ubicació local FitCoworking (www.Google.maps.com) 
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Actualment, amb els pobles del voltant es té una gran oportunitat per la proximitat que 

hi ha de captar futurs clients, on s’han fixat els municipis situats a una distancia no molt 

més llunyana d’uns 15 minuts del propi centre.  

 

6.2 Imatge.  Municipis a 15 minuts màxim del FitCoworking (www.Google.maps.com) 

 

A continuació s’ha buscat informació dels autònoms que actualment hi han a Manresa i 

els municipis pròxims (Fig.6.3, 6.4, 6.5, 6.6, 6.7 i 6.8) i es pot extreure la següent 

informació: 

 

6.3 Fig. Nº d’autònoms a Manresa (www.Idescat.com) 
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6.4 Fig.  Nº d’autònoms a Sant Joan de Vilatorrada (www.Idescat.com) 

 

6.5 Fig. Nº d’autònoms a Santpedor (www.Idescat.com) 

 

6.6 Fig. Nº d’autònoms a Callús (www.Idescat.com) 

 

6.7 Fig. Nº d’autònoms a Sant Fruitós de Bages (www.Idescat.com) 

 

6.8 Fig. Nº d’autònoms a Navarcles (www.Idescat.com) 

 

En total hi ha 4.539 autònoms a Manresa dels quals 3.518 pertanyen al sector dels 

serveis que es podrien denominar com el sector més demandant de coworkings en 

l’actualitat. Si es fa un recompte total dels municipis del voltant est roba la suma total 
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de 2.622 autònoms. Deixant de banda els sectors d’agricultura, industria i la construcció, 

el sector serveis està format per 1.815 autònoms. Suposa una suma de 5.333 possibles 

clients del negoci englobant Manresa i els municipis, una dada molt positiva i 

esperançadora per desenvolupar aquest projecte. 

 

7. Anàlisi de l’entorn competitiu 
 

Dins d’aquest apartat es farà servir el model de les cinc forces de Porter on es trobarà 

una posició on defensar-se millor d’aquestes forces o influenciar-les per què siguin més 

favorables. Tot això ajudarà a conèixer els competidors que es trobin i extreure la major 

informació possible. 

A continuació s’enumeren les cinc forces de Porter: 

- Competidors actuals 

- Competidors potencials 

- Productes o serveis substitutius 

- Poder dels proveïdors 

- Poder dels clients 

 

7.1 Competidors actuals 
 

Actualment a Manresa hi ha una seria de competidors directes els quals s’analitzaran a 

continuació. Quasi tots es troben concentrats a la zona sud-oest de la ciutat i això dona 

al coworking una avantatge per la gent que ve de fora Manresa o la zona nord. A més a 

més també hi ha avantatge a l’hora de trobar aparcament, encara que d’altre banda 

penalitza una mica si els clients són de la zona sud de Manresa pel fet de haver una 

distancia major als competidors per arribar a peu o amb transport públic o privat al 

centre. 
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Aquí es pot observar un mapa Google maps (Fig.7.1) dels espais coworking que 

existeixen a la ciutat, exactament sis: Share Coworking,  Co-Jorba Espai de Coworking,  

Kiwi Coworking,  Coworking Manresa,  CO21 Espai Coworking i Global Office Outsourcing 

S.L. 

 

7.1 Fig. Ubicacions coworkgins a Manresa (www.Google.maps.com) 

 

En conseqüència, caldrà analitzar aquests sis espais i extreure la informació necessària 

per poder ser el màxim de competitius a l’hora de crear aquest projecte. 

 

 

 

 

FitCoworking 
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Share Coworking 

Possiblement un dels competidors més complets que es trobaran a Manresa en quant a 

serveis. Situat a la zona cèntrica de Manresa a Carretera de Cardona nº 30. És un negoci 

que crida l’atenció per tots els serveis que proporciona als seus clients i la qualitat de les 

seves instal·lacions on s’intueix que s’ha fet una gran inversió. 

Respecte al local, dividit en dues plantes, ofereix uns 300 m2, molt espaiós encara que 

una mica tètric pels colors foscos utilitzats a les parets com són el negre i el gris. Això no 

treu que sigui un lloc tranquil per treballar i amb un bon espai si vens en equip.  

A la primera planta hi ha un espai obert on es troba el menjador amb una cafetera i una 

taula per fer un mos, també si troben forces taules per treballar, una zona amb dues 

butaques per relaxar-se i una terrassa exterior per fer un break o una cigarreta. A la 

segona planta es troben més taules de treball i una sala de reunions. 

En resum, s’aproxima bastant a la idea de coworking que es vol fer encara que es vol 

donar un nivell més a quant a serveis. 

Les tarifes que apliquen s’observen a las següent imatge (Fig.7.2) 

 

 

 

 

 

 

 

7.2 Fig. Tarifes Share Coworking (www.Sharecowork.com) 

Share Coworking disposa de quatre tarifes, la Fix per gent que vulgui un espai en solitari, 

la Flex on comparteixes estança amb un altre coworker al costat, la Flex AM per els 

treballadors que només vulguin utilitzar el lloc els matins, i la Flex PM què és igual a 

l’anterior però en horari de tarda. 



   

 
24 

 

L’estança mínima és d’un mes encara que hi ha l’opció de llogar els espais per dies 

sempre que hi hagi disponibilitat. 

Esta obert les 24:00h del mes set dies a la setmana si tens les tarifes FIX i FLEX, en canvi 

si només tens les tarifes AM i PM els horaris són de dilluns a divendres, en el cas del AM 

de 8:00h a 15:00h i en el cas PM de 15:00h a 22:00h. 

En aquesta imatge (Fig.7.3) es pot 

veure tots els serveis disponibles, 

que variarà en funció del tipus de 

subscripció.  

S’ha de remarcar que el bar és un 

petit menjador obert al costat de la 

zona de treball  on hi ha una nevera i 

cafetera. On posa 24h/ 7 dies només 

s’aplica a les tarifes FIX i FLEX. 

7.3 Fig. Serveis Share Coworking (www.Sharecowork.com) 

 

Co-Jorba Espai de Coworking 

A una zona cèntrica de Manresa, situat al costat del conegut edifici Jorba a la Muralla 

del Carme nº 15 si troba el Co-Jorba Espai de Coworking. Aquest compte amb un espai 

de 200 m2 totalment equipat i preparat 

per treballar amb unes instal·lacions 

còmodes i un ambient agradable i càlid, on 

es troba els següents equipaments segons 

la informació extreta de la seva pàgina 

web (Fig.7.4): 

 

 

7.4 Fig. Serveis Co-Jorba (www.Co-Jorba.cat) 
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Es defineixen com un espai destinat a professionals independents, creatius , estudiants 

de post grau , emprenedors i startup’s on poder ser productius, compartir idees, 

coneixements i oportunitats. 

D’una sola planta amb un decorat molt càlid i que dona bones sensacions està 

estructurat amb una sala de recepció, una sala principal on es troben les taules de 

treball, dues sales de reunions i un menjador de reduïda dimensió on poder descansar 

(una taula petita amb dues cadires) equipat amb una cafetera, un microones i una 

nevera. 

Obert de dilluns a divendres de 8:00h  a 18:30h, dissabtes i diumenges tancats. 

Respecte a les seves tarifes es troba la següent informació (Fig.7.5): 

Com a informació important cal destacar tres 

aspectes: tenen taules d’ús exclusiu, això vol dir 

que els usuaris poden deixar les seves pertinences 

i només en faran ús ells d’aquella taula; i taules no 

exclusives: significa que un dia treballes a una 

taula però el dia següent et pot tocar la mateixa o 

una de diferent. D’altre banda tenen taules per 

setmana, una opció no molt habitual. 

7.5 Fig. Tarifes Co-Jorba (www.Co-Jorba.cat.com) 

 

Kiwi Coworking 

Situat al  cèntric carrer Cardenal Lluch 5-7, a la segona planta al despatx nº 9 de l’edifici 

Catalonia a Manresa es troba Kiwi coworking, un espai de 100m2 amb pàrquing 

subterrani, serveis comunitaris i ascensor molt personal i proper especialitzat en un 

públic específic , que conjuntament amb les sinergies que generen aconsegueixen assolir 

qualsevol projecte. Dins el local es disposa de la zona comuna, un despatx de reunions i 

una zona office. 
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Quinze llocs de treball on cada usuari crea una oportunitat de negoci per l’usuari del 

costat, coworkers d’un perfil molt creatiu i tecnològic on cada un aporta una cosa 

diferent a l’altre. Cert que hi pot accedir i de fet hi ha algun client que no comparteix el 

mateix sector però bàsicament intenten crear relacions amb interessos comuns més que 

el fet d’omplir el coworking amb gent que només pagui la subscripció. 

Els serveis que ofereixen, gràcies a la col·laboració conjunta i al seu networking, són els 

següents (Fig.7.6). Comparat amb els altres competidors, un fet a destacar com a un 

element diferenciador, és que comparteixen en grup tot el que saben fer. 

 

 

 

7.6 Fig. Serveis dels coworkers a Kiwi Coworking (www.kiwicoworking.com) 

 

Aquí s’observen els serveis que com a coworking ofereixen i les tarifes que apliquen als 

seus coworkers (Fig.7.7): 

 

7.7 Fig. Tarifes Kiwi Coworking (kiwicoworking.com) 
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7.8 Fig. Tarifes Kiwi Coworking (www.kiwicoworking.com) 

 

Kiwi Coworking te tarifes flexibles com la majoria de coworkings amb horaris de 24h i 

set dies a la setmana en el cas dels residents fixes i de dilluns a divendres en el cas dels 

usuaris a mitja jornada o la tarifa d’un sol dia. 

 

Coworking Manresa 

No s’ha pogut trobar informació sobre Coworking Manresa, situat al Carrer Muralla del 

Carme nº 18 segons Google. S’ha detectat que tracte d’un pis on suposadament actuen 

com un coworking però sense les llicencies o permisos corresponents. 

Es creu que més que un coworking és una oficina compartida on un particular que lloga 

espais a casa seva per realitzar el suposat negoci. Tampoc s’ha pogut trobar cap tarifa, 

horari i servei, etc. 

 

CO21 Espai Coworking 

Situat a la Carretera de Santpedor nº27 de Manresa es troba C021 Espai Coworking obert 

de dilluns a diumenge 24h. Un pis de no molt més de 100m2 més semblant a unes 

oficines compartides que a un coworking. Disposa d’una sala comuna de treball, accés a 

una terrassa, bany, cuina i una zona de descans. 
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Els serveis que ofereixen els seus inquilins són els següents (Fig.7.9): 

  

7.9 Fig. Serveis Coworking Manresa (www.Coworkingmanresa.com) 

 

D’entrada només te una tarifa única fixada en 120€/mes, molt reduïda en comparació 

amb la resta de competidors. La tarifa que aplica aquest negoci ofereix poca flexibilitat. 

Encara que és cert que pot aconseguir clients amb rapidesa s’ha de pensar que així de 

ràpid els pot perdre per la poca flexibilitat i els serveis que ofereix. 

 

Global Office Outsourcing S.L 

Descrit a la seva pàgina web com un centre de negoci (no és un coworking en si), es 

troben al Carrer Puigterrà de Baix, nº 5-9 de Manresa. El Global Office Outsourcing, un 

espai més semblant a les oficines que es trobarien a qualsevol multinacional, ofereix els 

seus despatxos amb uns serveis molt especialitzats i professionalitzats (Fig.7.10), zones 

comunes, cuina equipada, etc. 

També ofereix diferents serveis com oficines virtuals per sinó es te la necessitat d’un 

despatx físic i serveis d’assessorament per els professionals i empreses que vulguin 

pagar els seus serveis. 

http://www.coworkingmanresa.com/
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7.10 Fig. Serveis Global Office Outsourcing (www.GlobalOfficeOutsourcing.com) 

 

També compta amb tres sales de reunions de diferents mides i ús, certament la mes 

completa que s’ha trobat a Manresa en quant a sales. 

- Sala de reunions (4-6 p) 

- Sala de Juntes (8-10 p) 

- Sala d’Actes (254 p) 

Amb uns horaris no molt flexibles obren de dilluns a dijous de 8:30h a 19:30h i els 

divendres de 8:00h a 18:00h. 

Respecte a les seves tarifes i preus no s’ha pogut trobar informació, però per tots els 

serveis que ofereixen es pensa que s’han de situar per sobre la mitja. 

 

Comparant aquets coworking amb la idea de negoci que es vol desenvolupar es vol 

diferenciar-se de tots i donar un plus que es representarà amb el preu. Més que un pis 

o oficines per llogar espais i trobar sinergies es vol crear un estil de vida saludable 

acompanyada de la pràctica diària de l’esport, fent servir la ubicació privilegiada  de la 

que es disposa. Cert que no es pot fer res davant certs preus però es pot oferir un valor 
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afegit i una qualitat més alta, també un networking que conjuntament i amb cooperació 

es creí una gran xarxa de feina. 

Per finalitzar aquest apartat es podria dir que, Share coworking, Co-Jorba Espai de 

Coworking i Kiwi Coworking seran els competidors més directes, tant per el model de 

negoci que plantegen com per la seva organització, els serveis que ofereixen i el 

concepte i finalitat que desenvolupen.  

 

7.2 Competidors potencials 
 

En aquest apartat s’estudiarà la possibilitat de que puguin aparèixer futurs competidors 

al negoci. 

L’existència d’aquests competidors dependrà de les barreres d’entrada que els possibles 

competidors trobin a l’hora de desenvolupar aquest tipus de negoci, cert que les 

entrades no són molt exigents ni existeix un monopoli que controli el mercat. Es podria 

dir que tracte dels marges que cada espai pugui aplicar i dels serveis diferenciadors que 

faci que els clients consumeixin un espai en més d’un altre. 

Tampoc és necessari disposar de tecnologies especifiques, en resum és un negoci que 

no requereix de cap recurs especial. No necessita de permisos especials ni existeix 

polítiques restrictives. 

Els factors que són necessaris per a la seva realització son els següents: 

- És necessita un capital inicial, cert que no necessàriament una quantitat 

excessiva. 

- L’experiència per desenvolupar un negoci és important encara que això passa en 

tots els negocis. Amb el temps s’aprenen dels errors. 

- La lleialtat dels clients és el punt més complex ja que sense ells el negoci no 

perdura. Trobar nous clients pot ser fàcil però prendre clients de la competència 

pot ser una tasca molt complicada en el cas que estiguin satisfets i contents amb 

el servei que ja reben. 
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En aquest cas es vol prendre una actitud defensiva sense entrar en guerres que no se 

sap si es podran guanyar, tenint en ment que hi ha molt mercat disponible per 

aconseguir en aquest sector. Aquesta actitud defensiva consistirà en posar tota la força 

en fidelitzar als clients i mantenir-los, ja que un client feliç es garantia de permanència. 

A més, es important mantenir uns marges que els clients acceptin i que ells pensin que 

el 99% del que paguen es reinvertit en ells mateixos. 

 

7.3 Productes o serveis substitutius 
 

El concepte de productes o serveis substitutius s’associa al moment que un producte o 

servei fa les mateixes funcions que les nostres però pertanyen a un altre sector. 

Encara que aquest model sigui relativament nou i s’ofereixin un seguit de serveis, hi han 

altres tipus de negocis que poden semblar-se. En aquests casos es troben les oficines 

compartides (falsos coworking) i els centres de negoci. Tot i això, es poden fer amb part 

dels clients potencials que només busquin un lloc on treballar i no associar-se amb altres 

coworkers o també per simple ignorància. 

Els preus d’aquests espais en la seva gran majoria sempre seran més baixos però s’ha de 

tenir present que no ofereixen els mateixos serveis. 

 

7.4 Poder dels proveïdors 
 

Per aquest projecte aquest punt no te molta importància ja que no és necessària la figura 

de cap proveïdor com en un sector industrial o de fabricació d’algun bé ja que aquest 

negoci es basa en el serveis. 

D’altre banda, es necessitarà de certs recursos que es subcontractaran. Exemples com 

la llum, la connexió a internet o els serveis de neteja en són algun cas. En aquest aspecte 

hi ha un gran ventall de possibilitats pel que el seu “poder” no afecta. 
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7.5 Poder dels clients 
 

Aquest punt és molt important. El client com ja es sap és el més important d’aquest 

negoci, si ell no esta content es perdrà l’oportunitat del benefici i la sinergia d’atreure 

més futurs clients. Però més endavant es parlarà en profunditat de qui es el client i de 

les seves característiques, ara s’analitzarà el poder que poden tenir sobre aquest negoci. 

Com s’ha pogut observa a Manresa es troba una oferta suficient perquè el client guanyi 

poder. Pot escollir entre sis espais els quals s’adapti millor a les seves necessitats, per 

tant te on escollir i això li dona un control molt gran de la situació. 

Tot i això, el client sí que trobarà espais diferents i escollirà aquell que s’adapti millor a 

ell, encara que no es pugui apreciar a primera vista, dins dels espais coworking existeixen 

diferenciacions, també referent al preu solen ser molt semblants per cada tipo de 

coworking. 

D’altre banda el client no tindrà cap problema en escollir on voler anar ja que no suposa 

cap cost canviar d’espai. La flexibilitat, com s’ha comprovat és una característica en 

quant a les tarifes molt important. Tampoc existeixen permanències de més d’un mes, 

renovant cada final de mes la quota. 

També, els treballadors que majoritàriament treballaven des de casa poden torna-ho a 

fer si cap coworking els convenç i no guanyen en productivitat i beneficis varis. Per 

aquest motiu aquests treballadors que no tenen la necessitat d’assistir-hi, sinó es crea 

un espai coworking diferent que aporti coses noves i aquests treballadors puguin provar 

les seves avantatges, possiblement no vindran mai i es perdrà l’oportunitat de negoci. 

Finalment, queda demostrat que el poder dels clients en aquest projecte és molt alt i si 

es vol tenir èxit ens cal esforçar-se per fidelitzar-los i satisfer les seves necessitats. 
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8. Desenvolupament estratègic 
 

Després de realitzar tot l’estudi anterior es pot començar a definir les estratègies que 

s’aplicarà al centre. 

Es vol definir unes accions concretes orientades a realitzar els objectius marcats dins de 

dos estratègies: estratègia corporativa i estratègia del negoci. 

 

8.1 Estratègia corporativa 
 

És molt important que es sigui fidel a les característiques del coworking que s’han definit 

anteriorment. No es vol simplement instal·lar llocs de treball o crear oficines 

convencionals sinó es vol anar més enllà. Per tenir èxit cal esforçar-se perquè els futurs 

coworkers siguin més productius, creatius i professionals on a traves de la proposta 

esportiva que es vol introduir es creí un ambient perfecte per aconseguir-ho. Això 

s’aconsegueix amb la implementació activa del gestor del espai, influint, per crear 

sinergies entre els seus usuaris. 

L’estratègia competitiva en definitiva es actuar amb conseqüència amb l’objectiu de 

donar valor afegit a l’espai a traves de la cooperació dels clients així com la practica de 

l’esport per mantenir-los relaxats, cuidar la seva salut i optimitzar el seu temps. 

Es seguirà el camí més complicat amb el concepte de introduir l’esport dins de les 

activitats d’un coworking ja que és nou i serà el punt estrella per diferenciar-se respecte 

la resta. 

Cert que existeix la opció més econòmica la qual tracta de servir un lloc de feina on 

treballar i res més, sense implicació per part de ningú, però el client no estarà disposat 

a gastar un diners per un tros de taula, el client vol més i si no ho troba, mes d’hora que 

tard marxarà. Per això el important rol del client en les dedicions que es prenguin faran 

possible que s’aconsegueixi el èxit o no. 
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8.2 Estratègia del coworking 
 

L’objectiu de l’estratègia del coworking és veure com es posicionarà respecte a la 

competència de forma sostenible perquè es pugui prosperar durant el temps. 

S’ha de trobar una formula que distingeixi aquest coworking de la resta i doni una 

avantatge competitiva superior. En aquest cas s’ha escollit l’estratègia de la 

diferenciació. 

La diferenciació tracta de donar alguna cosa diferent respecte a la resta de competidors 

sigui en forma d’un producte personalitzat, qualitat o amb imatge. S’ha de trobar la 

formula que faci que el client tingui la necessitat de consumir el producte per sobre els 

altres, que la valori i estigui disposat a pagar per ella. Només continuarà pagant si troba 

que el producte consumit satisfà les seves necessitats i compleix les seves expectatives. 

Es pot trobar distintes diferenciacions: La de producte, la de servei, la d’imatge i la que 

donen les persones que conformen l’empresa (treballadors i clients). 

A continuació es descriuen els serveis generals d’aquest projecte i més endavant es 

detallarà amb profunditat els serveis que el faran diferent: 

- Horari de dilluns a divendres, de 8:00h a 20:00h. 

- Horari 24:00h 7 dies a la setmana tarifes Premium. 

- Taula i caixonera. 

- Armari i perxa. 

- Wifi 1000MB. 

- Sistema de climatització. 

- Impressora, escàner i fotocopiadora. 

- Sala de reunions gran ( de 10 a 12 p). 

- Sala de reunions petita ( de 4 a 6 p): 

- Sala polivalent ( 40 p). 

- Despatx ( de 2 a 6 p) 

- Sala de descans, equipada amb sofàs i butaques, un frigorífic, microones i una 

cafetera. 

- Banys. 
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- Dutxes. 

- Vestidors. 

- Sala per guardar les bicicletes. 

- Material per fer pilates. 

- Servei de neteja. 

- Recerca de noves oportunitats de negoci per els coworkers. 

- Cursos de formació, sota comanda dins l’espai coworking on s’impartirà 

qualsevol curs que interessi al grup per votació, com cursos d’angles, gestió fiscal 

i publicitat entre altres. 

- Creació de relacions internes entre els clients. Es fomentarà la col·laboració dels 

membres així com el networking creant un sentiment de permanència al grup. 

A continuació es detallen els serveis que seran la marca personal d’aquest coworking: 

Com ja s’ha parlat anteriorment la diferenciació estrella d’aquest coworking serà la 

passió per l’esport, la vida sana i saludable. Per aquest motiu abans en els serveis 

generals s’han incorporat les dutxes, els vestidors i la sala per guardar les bicicletes 

pensant en aquest punt, perquè la gent pugui canviar-se de roba, guardar la bicicleta i 

dutxar-se després de fer l’activitat sigui fent running, bici o pilates. 

Ubicats  al carrer de Ramón Saera tot pensat per aquest projecte es te el privilegi de 

gaudir d’una ubicació perfecte per realitzar les activitats esportives que es volen dur a 

terme fora del centre. Un punt de sortida amb moltes possibilitats per sortir a fer esport. 

Per aquest motiu s’ha pensat en crear cada mig dia de dilluns a divendres sortides 

programades per els clients del centre i per qualsevol persona fora del coworking que 

vulgui compartir una estona d’esbarjo i entrenament amb els integrants del coworking. 

Això és, sortides amb bicicleta (Road i Btt) i running per tots aquells que vulguin 

optimitzar el seu temps cada mig dia i així conciliar millor la vida personal. 

També és farà un grup de ciclistes els caps de setmana per fer sortides més llargues els 

dissabtes i diumenges i tenir amb qui sortir. Aquest cas estarà obert a tothom fora del 

centre igual que la opció dels mig dies que podrà venir qualsevol persona que vulgui 

apuntar-se. La única excepció és que no tindran els serveis del coworker (vestidor, dutxa 
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i guarda bicis). Es sortirà del coworking a les 8:00h del matí i aproximadament s’arribarà 

a les 13:00h del mig dia amb una parada per esmorzar. 

Se sap que a Manresa i els seus voltants hi ha una afició molt gran respecte aquests dos 

esports i es vol aprofitar com a punt diferenciador en comparació a la resta de 

competidors. 

S’ha de puntualitzar que encara que el futur client no realitzi cap esport dels nombrats 

anteriorment no quedarà exclòs. També es realitzaran classes de pilates dos cops per 

setmana (Fig.8.1) amb tot el material inclòs perquè tothom pugui exercitar el cos durant 

la setmana d’una forma diferent a les anteriors però exigent al seu nivell i molt de moda 

en aquests moments, el que serà un punt a favor. Don igual com actuí el client, sempre 

s’animarà perquè faci alguna cosa. D’altre banda si el client vulgues sortir amb bici però 

és inexpert s’ha creat un programa de rutes d’ iniciació perquè mica en mica pugui 

adquirir experiència. 

S’han realitzat dos calendaris mensuals (Fig.8.1 i 8.2) amb les activitats de pilates i les 

sortides amb les rutes a fer diàriament de dilluns a divendres, de 13:00h a 15:00h per 

els socis del centre. Aquest darrer calendari cada mes canviarà així com les rutes per 

conèixer més camins i tenir noves experiències. 
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8.1 Taula . Calendari activitats Pilates mes Gener (Font pròpia) 

 

8.2 Taula. Calendari activitats Running i Bicicleta mes Gener (Font pròpia) 
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Dins del calendari (Fig8.2) es pot veure que hi ha tres activitats: 

➢ Road → Significa bicicleta de carretera. 

➢ BTT → El seu significat és bicicleta de muntanya. 

➢ Running →Corre en angles i denominat al fenomen de corre. En aquest 

punt, s’ha de comentar que les rutes seran per camins de carro i 

muntanya majoritàriament per no tenir tant impacta els genolls i 

protegir-se més de les lesions. 

En l’activitat de running es faran dos grups, un amb un nivell baix i l’altre amb un nivell 

mig on poder sortir tots plegats. El pla és mica en mica agafar la forma i tots arribar a un 

bon nivell físic. Per suposat en cap moment es deixarà a ningú del grup enrere. 

D’altre banda per la gent que no estigui familiaritzada amb el maneig de la bicicleta i 

estiguin disposats a conèixer recorreguts nous i camins pels voltants de Manresa, s’ha 

pensat en començar un programa fent unes sortides els caps de setmana que ajudaran 

a augmentar els seus coneixements. Les sortides serien amb Btt a les 9:00h del matí al 

coworking mateix i s’arribaria a les 12:00h aproximadament. També serà apte per a 

qualsevol conegut o persona aliena al centre, només serà necessari portar la bicicleta 

amb el respectiu casc i les ganes de de passar-s’ho bé. 

No hi haurà cap parada per esmorzar, només una petita aturada per menjar el que 

cadascú porti. 

o Dissabte: un grup (nivell baix, entre 30 i  35km) 

o Diumenge: un grup (Nivell mig, 40km) 

Depenent de la previsió de assistents es faria o no aquesta opció. 

Totes aquestes activitats seran possible per el gestor del coworking i el seu ajudant que 

portaran les activitats durant i entre setmana amb col·laboració amb el club Manresana 

1913 i el club esport ciclista Manresa per la gran relació que es te. Gràcies aquesta 

col·laboració hi hauran dies que aquests clubs portaran les sortides, sobretot el caps de 

setmana i així el gestor i l’ajudant podran descansar. 
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Cal recordar en tot moment que l’esperit del coworking es ajudar-se amb els 

coneixements que cada persona tingui i obtenir uns beneficis. Així també es vol crear 

benefici amb els contactes que es tenen per fer una comunitat més gran d’aquests dos 

esports. 

 

S’ha pensat en publicar a traves de les xarxes socials, com Instagram i la pàgina web del 

centre, tota la informació relacionada amb les sortides on qualsevol persona podrà 

veure les rutes, els dies i horaris(Fig.8.2). També es crearà un grup de WhatsApp per 

mantenir la comunicació entre els coworkers del centre i les persones alienes que 

vulguin formar part de les activitats gratuïtes. 

 

9. Pla de màrqueting 

 

9.1 Els clients 
 

En aquest apartat es parlarà dels tipus de client que es pot tenir al coworking, un dels 

punts més importants d’aquest projecte com s’ha esmentat amb anterioritat. El client 

serà la clau de l’èxit. 

Per aquest motiu tenir-lo present en la construcció del projecte serà essencial per 

garantir un bon funcionament del mateix. Per aquesta raó cal d’esforçar-se per 

identificar i conèixer el client potencial. A continuació s’analitza els diferents usuaris que 

pot haver-hi: 

▪ Clients flexibles: usuaris que només volen consumir un espai quan ho necessiten 

o volen llogar certs recursos que a casa no disposen, com per exemple les sales 

de reunions. No necessiten un lloc fixe on seure cada dia si no un lloc on treballar 

quan millor els convingui, habitualment per hores, matins sencers o tardes 

senceres. 

▪ Clients nòmades: treballadors que realitzen projectes fora de casa, acostumats a 

fer viatges d’un lloc a un altre però que a l’hora de tornar casa no disposen d’un 
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lloc on treballar amb condicions. Solen adquirir tarifes per hores, per matins, 

tardes o per dies. 

▪ Clients fixes: persones que no volen treballar des de casa o no tenen un lloc amb 

condicions, busquen un lloc de feina permanent on es trobin bé i puguin enriquir-

se dels beneficis que te treballar en un coworking. Solen agafar les tarifes 

mensuals. 

▪ Clients esporàdics: persones que volen assistir algun taller, curs o xarrada que 

organitzi l’espai. Únicament vindran els dies de l’esdeveniment, possiblement no 

arribaran a ser usuaris del coworking. 

En aquest cas es vol fidelitzar els clients fixes i flexibles que seran els que representaran 

el benefici més alt del negoci, sense deixar de banda els altres tipus de clients que seran 

una injecció puntual de beneficis a favor. 

 

9.2 Estratègia comercial 
 

A continuació es definiran les diferents vies que utilitzarem per donar-se a conèixer a 

Manresa i els seus voltants. La publicitat i la forma de anunciar-se al exterior seran clau 

als inicis del negoci on es serà nou al mercat i s’haurà de lluitar per créixer dia a dia. S’ha 

de dir que sense una preparació prèvia a l’obertura del negoci les coses seran molt 

difícils, per aquest fet cal preparar l’estratègia comercial molt abans d’obrir fent 

propaganda de l’obertura del mateix. 

Avui gràcies a les noves tecnologies es gaudeix de tenir l’oportunitat d’arribar a milers 

de persones. Per això, s’ha de fer ús del màxim de canals possibles que es disposin per 

fer-se visible. A continuació s’exposaran el canals seleccionats per aquest projecte. 

▪ El principal recurs serà l’ús de les xarxes socials, una manera de ser coneguts per 

milers de persones amb facilitat. Per el perfil dels usuaris dels coworkings es pot 

assegurar que el 100% esta registrada alguna xarxa social com LinkedIn, 

Instagram, Facebook o Twitter. D’altre banda a de quedar clar que si es vol crear 

un perfil de l’empresa aquest ha de ser actualitzat habitualment. 
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La primera inversió serà de 1.500€ els primers 3 mesos de l’any 1 i després 100€ 

mensuals en publicitat via Facebook, el canal més gran actualment i on és 

recopila la major part d’informació personal del món e Instagram. Gràcies a 

Facebookmanager es pot segmentar molt bé el target i dirigir una propaganda 

especifica i adequada al públic objectiu dins del Bages. Es vol introduir una 

propaganda agradable visualment a traves d’imatges i vídeos que cridin l’atenció 

per aconseguir “leads” i poder recopilar totes les dades possibles per poder 

establir una comunicació via mail o telèfon i concretar visites al centre perquè el 

puguin conèixer en persona. 

Un exemple d’anunci seria el següent: 

 

9.1 Fig. Anunci de FitCoworking a Facebook (Creació pròpia) 

 

▪ En segon lloc es farà ús de les pàgines web. En aquest cas s’obrirà una pàgina del 

coworking essencial per dos motius. El primer és que per tenir notorietat a la 

xarxa s’han de tenir. El segon és que quan algú s’interessa per alguna qüestió el 

primer que fa és buscar informació a internet sobre la mateixa. 

D’altre banda la falta de informació a l’usuari representaria donar una imatge 

pobre i poc cuidada del coworking cosa que no es pot permetre.  
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Es crearà una pàgina web on es podrà consultar totes les activitats que es faran, 

les tarifes, fotos del coworking i una mica d’història d’aquest entre altres. El 

interessat serà capaç de formula preguntes a traves d’una direcció de correu 

electrònic que es facilitarà a la web. 

Per finalitzar hi haurà un apartat on es donarà visibilitat a tots els coworkers del 

centre per anunciar-los mostrant la seva carrera i la comunitat que hi ha formada 

al centre on qualsevol interessat podrà trobar el servei que necessiti. 

 

També es recorrerà a anuncis a la pàgina web d’un tercer. En aquest cas la 

coneguda pàgina Coworking Spain, una pàgina molt completa on treure 

informació de tarifes, ubicacions i serveis de tots els coworkings registrats 

d’Espanya. Segurament una de les pàgines principals a l’hora de cercar 

coworkings a qualsevol buscador d’internet. Sense dubte una pàgina on s’ha de 

formar part si ets vols donar a conèixer en aquest món i on també s’ha pogut 

extreure molt coneixement del tema. 

 

▪ Per últim la millor estratègia que pot implementar és “el boca a boca” i això 

només s’aconsegueix satisfent les necessitats dels clients. D’ells mana la vida i el 

èxit del negoci i per aquest motiu s’hauran de mimar i cuidar el millor possible. 

Tot pensant en ells ja que de manera natural ells parlaran del centre als seus 

coneguts més pròxims, aquets al seus i així successivament. També s’ha pensat 

en fer un 15% de descompte d’un mes els usuaris que portin a un conegut al 

coworking. 

 

9.3 Fixació de preus 
 

Per finalitzar el pla de màrqueting es definiran els preus de les oficines. És molt 

important posar preus racionals als serveis que es donen mirant cap el futur. Les tarifes 

d’un negoci no poden variar d’un dia per l’altre, i menys al principi, per això han de ser 

coherents amb visió a llarg termini. 
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Cal tenir en compte que el límit inferior de la tarifa sempre serà els costos que l’empresa 

fa front en relació els serveis que dona, i com a límit superior es troba el valor que el 

client percep dels serveis. Es consideraran els preus de la competència encara que en 

aquest cas no es trobi una completa similitud i s’hagi de jugar amb la diferenciació. 

Per començar a implementar els preus cal observar els competidors més semblants. En 

aquest cas mirarem el Kiwi Coworking,  Co-jorba  Espai de Coworking i el Share 

Coworking. 

 

A continuació, es presenten les tarifes d’aquest projecte d’empresa. Cal remarcar que 

tots els serveis comuns estan inclosos. 

• Tarifa FIX WORKOUT (taula pròpia a jornada completa): 

o 200€/mes (+IVA). 

o Permanència mínima d’un mes. 

o Publicitat de l’usuari a la web del coworking. 

o 6 hores/mes d’ús de la sala de reunions. 

o 24h/7 dies a la setmana. 

o Activitats esportives incloses. 

o Material de pilates, dutxes, vestuari i guarda bicis inclòs. 

 

• Tarifa FLEX WORKOUT (mitja jornada, 5h/dia): 

o 100€/mes (+IVA). 

o Permanència mínima d’un mes. 

o Publicitat de l’usuari a la web del coworking. 

o 6 hores/mes d’ús de la sala de reunions. 

o Taula de 8:00h a 14:00h o de 15:00h a 20:00h 

o Activitats esportives incloses. 

o Material de pilates, dutxes, vestuari i guarda bicis inclòs. 

 

 

 



   

 
44 

 

• Tarifa DAY A DAY (taula pròpia a jornada completa): 

o 20€/dia (+IVA). 

o Taula de 8:00h a 20:00h. 

o Activitats esportives incloses. 

o Material  de pilates, dutxes, vestuari i guarda bicis inclòs. 

 

• Sala reunions: 

o Sala de reunions gran (de 6 a 12 p) . 

➢ 1h = 20€ (+IVA) 

➢ 4h = 60€ (+IVA) 

➢ 8h = 100€ (+IVA) 

o Sala de reunions petita (de 4 a 6 p). 

➢ 1h = 10€ (+IVA) 

➢ 4h = 30€ (+IVA) 

➢ 8h = 50€ (+IVA) 

o Sala polivalent (40 p) (Dimarts i dijous de 13:00h a 15:00h ocupada per 

les classes de pilates). 

➢ 1h = 40€ (+IVA) 

➢ 4h = 140€ (+IVA) 

➢ 8h = 260€ (+IVA) 

 

Aquestes tarifes són les que qualsevol futur client podrà valorar des de l’inici tenint clar 

quina quantitat de diners pagarà per cada servei. 

S’ha intentat se real amb els preus establerts en relació al servei que es vol oferir i el 

preu de la competència. Es vol posicionar una mica més per sobre els preus del mercat 

local, deixant clar que aquest coworking és diferent a la resta tant per la filosofia de vida 

com per la qualitat que ofereix. 
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10. Pla d’operacions 
 

En aquest apartat es desenvoluparà el funcionament d’aquest negoci, que no és una 

empresa que es dediqui a la fabricació de productes o bens de consum sinó a oferir 

serveis. Caldrà desenvolupar les operacions tenint en compte la relació amb el client. 

Uns dels problemes de les empreses que ofereixen serveis és que és difícil tenir un 

“estoc “d’aquest, les comandes s’han de satisfer al moment i en cas de no fer-ho bé hi 

ha un risc d’exposar-se a la pèrdua del client no sols en aquell moment sinó per sempre 

perquè buscarà satisfer els seus requisits a un altre lloc. A les empreses de serveis el 

procés és el producte perquè es donen a la mateixa vegada. 

Es molt important que els treballadors del coworking siguin persones molt sociables i 

comunicatives, també han de procurar crear un ambient de comunitat per al que 

aquestes habilitats són imprescindibles. El equip cada dia treballarà de cara el públic 

satisfaent les necessitats del client. 

S’han d’implementar procediments senzills pels clients perquè no tinguin cap problema 

a l’hora d’interactuar amb l’equip del centre. Aquest fet augmentarà la percepció de 

qualitat del client en relació els serveis que se li estiguin oferint. 

També cal tenir en compte les variables que existeixen en una empresa del sector de 

serveis classificades en 5 categories: 

➢ D’arribada: significa que els clients poden arribar a qualsevol hora sense previ 

avís. En aquest cas no es preocupant perquè els clients solen tenir uns horaris 

regulats. 

➢ De sol·licitud: fa referencia a la situació en la que algun client demana un servei 

que en aquells moments no s’ofereix. En aquest cas, quan un futur client vol 

informació sobre els serveis és informat del que el coworking pot oferir-li. 

➢ De capacitat: fa referencia a que el client no sàpiga definir amb claredat que 

necessita en cada moment. D’aquí la importància de tenir un personal amb grans 

dots de comunicació que puguin solucionar els problemes dels clients. 



   

 
46 

 

➢ De esforç: tracte dels usuaris que no col·laborin perquè el funcionament del 

centre sigui bo. Difícil dins d’un coworking que la finalitat és col·laborar entre 

tots per obtenir el major benefici possible. 

➢ De les preferències subjectives: tracte del punt de percepció que cada client te 

respecte el coworking, aquí entra la satisfacció de la qualitat i servei del centre i 

de com ho percep cada client. És molt important saber tractar aquesta 

informació i estar molt atent a les opinions de tothom per poder millorar 

contínuament el servei. 

 

A continuació s’exposa l’estergia d’operacions que s’aplicarà al coworking amb quatre 

apartats: procediment, qualitat, capacitat i estoc. 

 

10.1 Procediment 
 

Com s’ha mencionat anteriorment el procés i el producte van alineats. El producte que 

és vol oferir en aquest coworking serà un producte diferent i de qualitat. 

En aquest context tots els equips i tecnologies que es proporcionaran als clients han de 

satisfer les seves necessitats i expectatives. Per tant s’ha de comptar amb un mobiliari 

que brindi confort i qualitat al client en cada situació. D’altre banda cal ser curós amb la 

neteja, sempre cuidant l’entorn el màxim possible. També s’ha de crear una atmosfera 

que motivi al coworker en tot moment.  

Respecte a les tecnologies s’ha d’aconseguir components moderns i de bona qualitat 

pensant sempre en el client, com pot ser la connexió a internet o la televisió de la sala 

de reunions entre altres. El cost total no ha de ser un hàndicap al inici perquè a llarg 

termini serà un benefici i una satisfacció per el client. 
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10.2 Qualitat 
 

Quan es parla de la qualitat dels serveis que es proporcionen s’ha de ser lògic amb 

l’estratègia de negoci que s’utilitzarà fent servir la diferenciació com a punt a favor. Cal 

situar-se per sobre la competència, i el client ho ha de percebre i sentir-se especial. 

També s’ha de tenir present que la percepció del servei serà única per cada coworker i 

no serà la mateixa segurament. 

Respecte als treballadors a contractar han de ser persones amb un bon grau de 

capacitació. Es contractarà a dues persones fixes amb titulació , a una tercera per dur a 

terme les classes de pilates  i a professionals externs segons les necessitats que tingui el 

centre, sigui de neteja, formació o manteniment. Aquest tema es desenvoluparà més 

endavant a l’apartat de RRHH. 

 

10.3 Capacitat 
 

Com s’ha comentat anteriorment les instal·lacions estaran ubicades a un lloc accessible 

i amb facilitat per dur a terme les activitats fora del centre. Com s’ha pogut veure el 

centre s’ubica al Carrer de Ramon Saera, just al costat de l’Av. Universitària i compleix 

amb els requisits abans comentats. 

És important que el local compleixi amb les expectatives del client en tot moment i 

l’objectiu és complir-ho. Seguidament s’analitzarà la capacitat que han de tenir les 

instal·lacions sense perdre de vista els costos generats. Si hi ha un sobre cost podria 

arribar a ser inviable aquest projecte d’empresa. 

Per començar s’ha de definir amb quants llocs de treball es comptarà. Està comprovat 

que els espais de coworking amb més capacitat d’usuaris són més rentables, per aquest 

motiu aquesta oficina, i en comparació amb els competidors, serà de 40 membres. 

En quan els horaris dels coworkers, com s’ha dit anteriorment, el centre obrirà de dilluns 

a divendres de 8:00h a 20:00h. Comptarà amb tres persones fixes, una d’elles amb unes 

hores a la setmana. El primer treballador serà el propietari i gestor del coworking i el 
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segon el seu assistent. El tercer serà la professora de pilates. Aquest tema l’exposarem 

amb més detall al apartat de RRHH. 

D’altre banda es subcontractarà el servei de neteja i manteniment del local, aquest últim 

quan faci falta. També es subcontractaran als professionals degudament qualificats que 

impartiran tots els cursos demandats per els clients. 

 

10.4 Estoc 
 

No es pot medi l’estoc dels serveis ja que no és una empresa de productes o bens. Per 

tant es valora tenir la capacitat suficient per satisfer les necessitats dels clients. Si 

aquestes no es cobreixen pot ser que aquests clients es perdin i no es recuperin mai 

més. 

 

11. Recursos necessaris pel funcionament 
 

Quan es parla dels recursos per el funcionament del coworking es fa referencia a tot lo 

necessari per què el centre comenci a funcionar. En aquest apartat es parlarà de la 

infraestructura de l’oficina i de tot el material que la composaran, com les tecnologies i 

les instal·lacions. Més endavant es descriurà amb profunditat cada espai però aquí 

només s’enumerarà cada recurs necessari per que el coworking funcioni. 

11.1 Infraestructura de l’oficina 
 

• Zona de treball, sales de reunions i sala polivalent, despatx del gestor i 

l’assistent→ Instal·lacions elèctriques en tots el punts de feina, a totes les sales i 

despatxos amb un bon sistema d’il·luminació. 

• Sala de descans → Instal·lació elèctrica pels electrodomèstics. 

• Vestidors i dutxes → Instal·lació elèctrica per electrodomèstics (assecadors) i 

bona il·luminació. Es construiran 2 espais, una part masculina i l’altre femenina 

separades en 5 espais per cada sexe. En total capacitat per 10 persones a l’hora. 
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• Banys → tres banys: un masculí, un femení i el de discapacitats. El masculí amb 

un orinal, un lavabo i una pica. El femení amb dos lavabos i dues piques. El de 

discapacitats amb un lavabo i una pica. 

• Sala guarda bicicletes. 

• Climatització de tota l’oficina i espais comuns. 

 

 

11.1.1 Equips i mobiliari 
 

•  Xarxa wifi a tot el centre. 

− 4 Càmeres de seguretat.78Zona de treball: 

➢ 40 Taules individuals amb forma rectangular i calaixera. 

➢ 40 Cadires ergonòmiques. 

➢ 2 Estanteries grans. 

➢ 5 Perxeres grans. 

➢ 1 Impressora. 

➢ 1 Escàner. 

➢ 1 Fotocopiadora. 

➢ 40 Cubells de brossa individual. 

➢ 2 Extintors de incendi. 

➢ 1 Caixa de primers auxilis. 

 

− Sala de reunions gran (de 10 a 12 p): 

➢ 2 Taules juntes per a 12 persones. 

➢ 12 Cadires d’oficina. 

➢ 1 Pantalla de televisor de 55”. 

➢ Una pissarra gran magnètica blanca. 

 

− Sala de reunions petita (de 4 a 6 p): 

➢ 1 Taula per a 6 persones. 

➢ 6 Cadires d’oficina. 
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➢ 1 Pantalla de televisor de 55”. 

➢ Una pissarra gran magnètica blanca. 

 

− Sala polivalent (40 p): 

➢ 40 Cadires plegables. 

➢ 5 Taules rectangulars plegables. 

➢ 1 projector. 

➢ 20 estoretes de pilates. 

➢ 20 Pilotes de pilates. 

➢ 20 Cercles de pilates. 

➢ 20 Rodells de pilates. 

➢ 20 Parells de peses tonificants. 

 

− Despatx del gestor i l’assistent (de 1 a 3 p): 

➢ 2  Taules rectangular i calaixera. 

➢ 4 Cadires d’oficina. 

➢ 1 Armari. 

➢ 1 Perxera. 

➢ 2 Ordinadors portàtils. 

➢ 2 Mòbils. 

➢ 2 Cubells de brossa individual. 

 

− Sala de descans: 

➢ 2 sofàs de 3 persones cada un. 

➢ 4 Butaques. 

➢ 1 taula de centre petita-baixa. 

➢ 1 Nevera. 

➢ 1 Cafetera. 

➢ 2 Microones. 

➢ Dispensador d’aigua freda i normal. 

➢ 1 Cubell gran de brossa. 
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➢ Una taula per a 12 p. 

➢ 12 cadires senzilles. 

➢ 1 taulell de cuina. 

➢ 1 pica d’aigua. 

 

− Vestidors i dutxes: 

➢ 4 bancs amb penjadors. 

➢ 4 assecadors. 

− Banys: 

➢ 3 dispensadors d’aire eixuga mans. 

 

12. Descripció de l’oficina 
 

Es descriurà cada zona del centre amb detall per poder tenir una idea de com serà 

l’interior del centre. D’aquesta manera es vol que el lector tingui una percepció real de 

la distribució de l’oficina. 

El centre compte amb uns 400m2 hàbils dividits en 7 zones: la zona de treball, la sala 

polivalent, la sala de descans, els banys, les dutxes / vestidors i la sala guarda bicicletes.  

Zona de treball 

Aquest espai esta disposat de forma que acollirà a un total de 40 persones. També 

comptarà amb dos sales de reunions: una gran i una altre petita, a demès d’un despatx 

pel gestor i un altre pel seu ajudant. 

Cada taula d’oficina, tant les dels clients com la del gestor i el assistent, disposarà de sis 

endolls. La sala de reunions gran tindrà dotze endolls repartits per tota la taula i la sala 

petita la meitat, sis endolls. 

Totes les taules, d’oficina individuals i de reunions, seran en forma rectangular. En el cas 

de les taules individuals han de ser taules còmodes amb un bon espai per treballar, amb 

la idea de poder ajuntar grups de 4 taules, dos i dos cara a cara, en forma quadrada, 

optimitzant l’espai i obtenint el client més privacitat. D’aquesta forma al ser una zona 
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oberta els usuraris tindran facilitat de contacte visual amb tota la resta de la sala i no es 

perdrà l’harmonia. Cada taula disposarà del seu box i un cubell petit de brossa individual, 

també hi haurà perxes per a quatre persones i dos estanteries grans per a tothom. Les 

cadires també han de ser ergonòmiques i molt còmodes per què no apareguin futures 

dolències. 

Cada sala de reunions comptarà amb una sola taula i amb les seves respectives cadires. 

També comptaran amb un televisor de 55” per poder projectar els ordinadors i fer les 

presentacions o activitats corresponents. Disposaran d’una pissarra magnètica per 

poder fer els seus escrits. Les sales estaran tancades per oferir privacitat i respecte als 

usuaris. 

El despatx del gestor i l’assistent disposarà dels mateixos elements que dels que 

disposen els clients però amb l’espai tancat per mantenir la privacitat a l’hora de atendre 

a possibles clients o als ja existents. Això sí, estarà tancada amb un material similar al 

vidre transparent com el metacrilat, no amb cap mena de paret opaca, tot per donar 

una impressió als clients de proximitat i també per tenir el centre controlat. 

Dins la zona de treball també hi haurà a disposició dels usuaris una màquina 

multifuncional per què realitzin les funcions de imprimir, fotocopiar i escanejar. 

La sala estarà degudament climatitzada i vigilada amb dues càmeres de seguretat i 

també disposarà de dos extintors segons reglament. 

Sala polivalent 

Un zona dedicada a les classes de pilates dels mig dies però també una sala on poder 

realitzar tota mena de cursos, tallers i presentacions. Comptarà amb tot el material 

necessari per fer pilates i amb un total de quaranta cadires i cinc taules plegables per 

poder transformar la sala segons la necessitat del moment. Tindrà una bona il·luminació 

i 20 endolls i un projector de 100” per poder dur a terme les presentacions, cursos o 

tallers que hi hagin, a més comptarà amb un bon sistema de climatització. 
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Sala de descans 

Una zona molt agradable on poder relaxar-se de la feina i fer un petit mos o simplement 

dinar o sopar. És de les zones més importants ja que proporciona un ambient amigable 

perquè els usuaris del centre puguin interactuar de manera natural els uns amb els 

altres. 

La zona dedicada a desconnectar serà molt còmode, amb zones adaptades per seure 

com els sofàs i les butaques disposades al voltant d’una tauleta petita col·locada al 

centre on poder intercanviar converses interesants i de tot tipus. Un lloc on poder crear 

amistat i vincles de futur pel propi client i coworking. 

Justament al costat d’aquest espai es disposarà la zona menjador on poder preparar, 

guardar i fer el menjar per dinar o sopar amb una taula hàbil per a 10 persones, un 

frigorífic, una cafetera industrial, microones i un taulell de cuina amb una pica d’aigua 

per poder netejar qualsevol utensili. 

Banys 

Han de ser funcionals però agradables de veure. Un espai on el client emprarà poc temps 

però on s’ha de sentir còmode i a gust. Per aquest motiu la neteja serà el més important.  

Com s’ha comentat anteriorment hi hauran tres banys: un masculí, un femení i el de 

discapacitats. El bany masculí compost per un orinal, un lavabo i una pica. El femení per 

un lavabo i una pica. El de discapacitats semblant al femení. 

Per eixugar-se les mans hi haurà un dispensador d’aire a cada lavabo i dos endolls a cada 

lavabo per poder connectar els dispensadors. 

Vestidors i dutxes 

És la zona que diferencia el coworking dels altres i el fa diferent. Una zona necessària on 

poder fer el canvi de vestuari adequat per realitzar les activitats, una zona on la neteja 

també ha de ser molt acurada ja que esta en joc la imatge del centre. 

Aquesta zona es divideix a la vagada en dos àrees, una masculina i l’altre femenina cada 

una amb cinc aixetes de paret dispensadores d’aigua, separades amb el típic separador 

dels gimnasos sense portes i amb els respectius desaigües connectats entre si. 
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Cada zona disposarà de dos bancs amb perxes per poder seure i fer el canvi de roba amb 

comoditat. Per suposat tota la zona és mantindrà climatitzada a una temperatura 

agradable. 

Sala guarda bicicletes 

Per finalitzar, el “garatge” de les bicicletes és un espai proper a l’entrada on poder 

guardar les bicicletes sota un sistema de seguretat amb contrasenya.  

D’altre banda per garantir una major seguretat de les bicicletes hi hauran dos càmeres, 

una dins la sala i l’altre davant la porta, on el gestor serà capaç de controlar a traves  

d’una aplicació des del mòbil (via internet) les bicicletes. Cada cop que algun membre 

del centre obri la porta amb la seva clau, el gestor rebrà una notificació de l’hora i el 

usuari que ha obert la porta. 

Les bicicletes hauran d’anar encadenades a una mena de suport per col·locar les 

bicicletes i així augmentar la seguretat on cada propietari la immobilitzarà amb un 

encadenat propi. 

 

13. Organització i recursos humans  
 

El pla de recursos humans que es presentarà  a continuació no tindrà la complexitat d’un 

gran projecte, però serà profund en contingut deixant molt clara la funció de cada 

component.  

El coworking estarà compost, com s’ha assenyalat anteriorment, per tres treballadors: 

el gestor, el seu assistent i una monitora de pilates per hores. El gestor i l’assistent 

hauran de ser persones que tinguin un esperit de coworking, de cooperació i per tant 

unes aptituds que es comentaran a continuació. En aquest apartat també es parlarà del 

personal subcontractat i les seves tasques. 

Dins d’aquest punt també es parlarà de la retribució i les condicions horàries de cada 

treballador del centre. 
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13.1 Equip intern 
 

L’equip intern del coworking el formaran tres treballadors fixes. Com indica el títol, és 

un equip que haurà d’anar en consonància per que el coworking funcioni correctament 

i es pugui obtenir l’èxit. 

Aquest tipo de negoci està creat perquè sigui possible el seu funcionament únicament 

amb un gestor i un ajudant. Per aquest projecte elaborar un organigrama complex és 

quasi inservible al no tenir un equip de treball com podria ser el de un negoci amb unes 

característiques més grans. 

L’equip de treball intern estarà format per: 

▪ El gestor i propietari del coworking. 

▪ El assistent del gestor. 

▪ La monitora de pilates. 

 

A continuació es descriu cada rol amb profunditat: 

 

Gestor del coworking 

El gestor de l’oficina és el propietari del negoci i la persona encarregada de fer la inversió 

econòmica necessària per la seva obertura i funcionament. També és la persona que 

realitza l’estudi de viabilitat del projecte i posa tota la seva capacitat emprenedora en 

aconseguir-ho. 

Per aconseguir tots els objectius, a part de tenir uns coneixements teòrics adquirits en 

la formació acadèmica i, en la mesura que sigui possible, alguna experiència 

professional, deurà d’anar acompanyat d’unes habilitats personals.   

El perfil del gestor haurà de ser el següent: 

 

 



   

 
56 

 

Formació 

El més comú en un centre coworking serà trobar persones amb carrera universitària, 

això no vol dir que per no tenir una formació superior no es pugui utilitzar el servei. Per 

tant la persona encarregada de dur el funcionament del centre haurà de estar formada 

en: 

- Grau en ADE, qualsevol postgrau d’organització empresarial o alguna enginyeria 

amb mencions d’organització amb els coneixements necessaris per portar un 

negoci. 

- Cursos complementaris d’organització d’equips, lideratge i tècniques de treball. 

Habilitats personals 

Les habilitats i capacitats personals essencials que haurà de tenir o anar adquirint amb 

el temps el gestor d’aquest negoci seran les següents: 

- Habilitat per relacionar-se amb persones desconegudes. 

- Facilitat de paraula en públic. 

- Facilitat d’escoltar a les persones. 

- Ser una persona oberta i extravertida. 

- Educada i amable. 

- Proactiva. 

- Empàtica. 

- Responsable. 

- Amb bona presencia. 

- Motivadora. 

- Treballadora. 

Experiència professional 

Com en qualsevol lloc de treball, tota experiència obtinguda en el passat serà 

benvinguda ja que cada una d’aquestes et forma i et fa aprendre. Serà molt important 

que el gestor tingui algun coneixement previ en alguna empresa on hagi pogut viure de 

primera mà la gestió d’aquesta. Cert és que segurament tampoc tindrà l’experiència de 
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portar un negoci en solitari però ja tindrà nocions interioritzades que podrà posar en 

pràctica. 

També haver conegut altres coworkings per enriquir-se i adquirir idees per el centre 

ajudarà molt en el desenvolupament del mateix. 

 

Funcions a desenvolupar 

- Responsable de l’obra inicial de remodelació del local. 

- Gestió interna a tots els nivells de l’oficina, legal, financer, etc. 

- Contractació i gestió de l’assistent i la professora de pilates. 

- Contractació dels serveis externs, com la neteja, el manteniment o la xarxa entre 

altres. 

- Cerca constant de futurs clients. 

- Atenció primària dels clients i la seva distribució al local. 

- Organització de reunions setmanals amb els clients. 

- Motivador constant de l’equip intern i del centre. 

- Organitzador de les activitats esportives diàries. 

- Creador de sinergies entre els usuraris del centre. 

- Organitzador dels cursos, tallers i activitats externes del centre. 

- Encarregat de solucionar possibles problemes i conflictes interns. 

 

Jornada de feina 

La jornada del gestor serà molt flexible ja que és el propietari del negoci i podrà anar i 

venir quan sigui necessari. Inicialment, és possible que hagi de dedicar moltes hores al 

centre però quan la situació s’estabilitzi podrà gaudir d’un horari més definit amb la 

flexibilitat de sempre. 

- Jornada de dilluns a divendres de 8:00h a 16:00h. On tindrà les dues hores del 

mig dia de 13:00h a 15:00h, les quals serviran per sortir a fer l’activitat i dinar i  

que comptaran com a hores treballades.  
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Salari 

Es començarà amb un salari inicial mileurista ja que al principi s’ha de tenir cura dels 

resultats de l’empresa i els inicis sempre son difícils. Amb el temps segurament es podrà 

millorar el salari en funció de les circumstancies. 

- Es fixarà un salari net de 1.200€. 

- Dues pagues extres, una al desembre i l’altre el juliol.  

- En total un salari net anual de 16.800€. 

Vacances 

Al ser el propietari del negoci no estarà lligat a uns dies en concret però el coworking 

tancarà les seves portes les dos primeres setmanes d’agost per a tothom. D’aquesta 

forma disposarà de: 

- 14 dies de vacances obligatòries + les que pugui coordinar amb l’assistent. 

 

Assistent del gestor 

Es l’únic treballador, a part del gestor, que treballarà a jornada completa 

indefinidament. Serà l’encarregat d’ajudar al gestor en totes les tasques on aquest no 

pugui arribar i estarà a disposició dels clients quan aquests tinguin alguna necessitat. 

S’haurà de realitzar un procés de selecció curós a l’hora d’escollir i contractar-lo ja que 

serà una peça important en el bon funcionament del coworking. 

En un futur es planteja que l’assistent pugui agafar les responsabilitats del gestor del 

centre quan aquest no hi pugui ser o simplement es supleixin en dies personals. 

Formació  

Al ser l’assistent no serà obligat que aquest tingui algun grau de gestió d’empreses com 

ADE, o similar, encara que serà ben valorat. Per aquest perfil es buscarà a una persona 

més funcional. Per tant la persona seleccionada podrà estar formada en: 

- Grau en ADE o un Cicle formatiu de grau Superior. 
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També es valorarà qualsevol curs obtingut de gestió de persones o gestió d’empreses 

entre altres. Quanta més formació hagi realitzat la persona més valida, teòricament, 

serà per dur a terme totes les tasques que se li assignin. 

Habilitats personals 

L’assistent necessitarà les mateixes habilitats que el gestor del centre donat que 

treballaran en equip per assolir el èxit. Al igual que el gestor, serà essencial tenir bones 

habilitats de comunicació i gestió de persones i habilitats tècniques. 

Un dels requisits obligatoris que haurà de complir per ser seleccionat és que practiqui 

els esports que es volen desenvolupar els mig dies: running, bicicleta de muntanya i 

carretera. També haurà d’ajudar al gestor amb les activitats esportives dels mig dies. Es 

vol que aquesta tasca no sigui una feina sinó una passió que es pugui realitzar a la feina. 

Ha de ser una persona de màxima confiança donat que el gestor li confiarà el centre a 

l’hora del tancament quan aquest sigui provat i valorat i ja porti un temps treballant al 

coworking. 

Experiència professional 

Es valorarà tota l’experiència que aquest pugui tenir en posicions similars. Per suposat, 

com més vivències tingui, millor, donat que actuarà de forma més madura i correcte. 

Aquest no serà un punt determinant per escollir al candidat final però es tindrà en 

compte. No obstant això l‘experiència del running i la bicicleta serà determinant. 

Perquè tot funcioni bé el assistent haurà de ser una persona professional al seu lloc de 

treball i sobretot amb moltes ganes, interessada en el projecte i molt activa.  

Funcions a desenvolupar 

- Atendre el telèfon. 

- Donar resposta als correus electrònics i els dubtes que hi puguin haver del centre 

a la pàgina web. 

- Atendre les sol·licituds dels clients que no sigui necessària la intervenció del 

gestor. 

- Augmentar i potenciar les relacions personals entre els coworkers. 
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- Verificar que les instal·lacions funcionin correctament. 

- Verificar que la neteja del local és correcte. 

- Controlar el pagament dels serveis addicionals per part dels clients com les sales 

de reunions i altres. 

- Controlar el pagament de totes les quotes dels clients. 

- Juntament amb el gestor proporcionar el necessari als nous i actuals clients. 

- Actualització de les xarxes socials. 

- Adquirir la responsabilitat del gestor quan aquest no hi pugui ser. 

- Tancar el centre quan sigui l’hora del tancament. 

 

Jornada de feina 

- De dilluns a divendres, de 12:00h a 20:00h. On tindrà les dues hores del mig dia 

de 13:00h a 15:00h les quals comptaran com a hores treballades i serviran per 

sortir a fer l’activitat esportiva, dinar, etc. 

Salari 

El salari de l’assistent serà el mateix que el del gestor amb oportunitat de créixer si les 

circumstancies evolucionen positivament en el futur. S’ha de pensar que els inicis són 

durs i a vegades és millor tenir un treball on poder fer el que t’agrada i ser feliç que 

guanyar molts diners i no gaudir del que fas. 

- Es fixarà un salari net de 1.190€. 

- Dues pagues extres, una al desembre i l’altre el juliol.  

- Un salari net anual de 16.660€. 

 

Vacances 

El assistent disposarà de més dies de vacances que el gestor donat que es vol tenir el 

personal satisfet. Es disposarà de la següent manera: 

- 21 dies de vacances obligatòries les 3 primeres setmanes d’agost. 

- 3 dies personals. 
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Monitora de pilates 

De forma breu es descriurà l’últim component de l’equip intern del coworking. 

Es contractarà una monitora de pilates dos cops per setmana, una hora el dia. 

Aquesta persona haurà de tenir un certificat, curs, o qualsevol titulació que acrediti que 

te la formació necessària per impartir classes de pilates. També haurà de ser molt oberta 

i agradable i que encaixi amb la filosofia del coworking: cuidar-nos físicament, treballar 

cooperativament i crear un estil de vida saludable. 

El seu horari serà de 13:30h a 14:30h del mig dia i farà vuit hores setmanals amb un total 

de 32 hores mensuals. 

Analitzant el preu que es paga en els gimnasos per fer una classe de pilates s’ha establert 

un preu fix de 15€/h nets. Per tant suposarà un salari net mensual de 480€. 

També tindrà 21 dies de vacances les primeres 3 setmanes d’agost i 3 dies personals. 

 

13.2 Treballadors externs 
 

En quant als serveis que formaran part de l’equip de treball extern de l’empresa es 

descriuran els seus serveis, l’estratègia que es vol plantejar per aquestes feines i els seus 

costos. 

Servei de neteja 

Després d’analitzar varies ofertes que hi ha en el mercat, s’han trobat preus per hora 

que ronden els 10€ i 15€ per la feina plantejada en aquest pla d’empresa. 

Es voldrà comptar amb un servei de neteja completa que operi tres dies a la setmana, 

dilluns, dimecres i divendres, dues hores al dia, sis a la setmana i vint-i-quatre al més. 

Per establir un preu fixe al servei, valorant els preus analitzats es s’ha fet una mitja i s’ha 

fixat el preu en 13€/h. 

A final de cada mes suposarà una despesa mensual de 312€. 
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Servei de manteniment 

Es farà ús dels serveis de manteniment solament si són necessaris. Qualsevol situació 

que necessiti d’un tècnic professional que el gestor o l’assistent no puguin reparar per 

ells mateixos es procedirà a trucar al servei de manteniment. 

Per contractar al servei es demanaran diferents ofertes a varis proveïdors i es 

contractarà la més econòmica. 

Per aquest motiu es molt difícil estimar una despesa. S’estimarà una despesa mensual 

de 200€ com si d’un fons de reserva es tractes. 

 

Cursos, tallers i dinàmiques 

Dins del centre hi hauran formacions complementaries pels treballadors, on ells podran 

demanar temes que els interessin.  

Perquè es duguin a terme hi haurà de haver com a mínim 10 persones interessades en 

alguna matèria. Si els coworkers es posen d’acord s’organitzarà l’activitat. 

Segons l’anàlisi que s’ha fet, si cerquem classes per empreses, tallers i dinàmiques a la 

xarxa els preus ronden entre els 20€ i 40€/h. Fent una mitja s’establirà un preu fix de 

30€/h. 

D’altre banda la despesa mensual serà en base a les hores que es contracti el 

professorat. Per tenir una base es designarà una despesa mensual de 150€. 

 

14. Aspectes legals 
 

14.1 Forma jurídica i constitució legal de l’empresa  
 

En aquest apartat es parlarà de la forma jurídica que adquirirà aquest projecte. Per 

començar, cal esmentar que dins dels coworking no existeix cap legislació especifica per 

aquesta activitat i que la legislació més semblant i que servirà com a base és la legislació 

que tenen els centres de negocis.  



   

 
63 

 

Per aquest projecte s’obtindrà la llicencia d’activitat d’oficines i despatxos per no tenir 

cap problema encara que no hi hagi cap d’específica. Segons el departament 

d’urbanisme de l’ajuntament de Manresa aquesta és la millor opció. 

D’altre banda si que existeix una qüestió formal en el cas que el gestor no sigui propietari 

del local com és el cas. En el contracte de lloguer haurà d’estar permès el sub-

arrendament.  

Finalment, per el tipus de projecte i les condicions d’aquest s’ha decidit ser autònom per 

disposar d’avantatges tal com: poder treballar quan es vulgui, ser el teu propi cap, poder 

guanyar més diners que tenint un treball convencional, tindre un treball que t’agradi i 

hagis escollit tu mateix, aprendre a gestionar la teva vida, el teu negoci i els teus diners.  

Per finalitzar, dins de la declaració d’alta al IAE (Impostos sobre Activitats Econòmiques)  

s’acollirà als epígrafs 856.1 (lloguer de béns de consum) o el 999 (altres serveis no 

contemplats). 

 

14.2 Assegurança 
 

S’ha decidit contractar una assegurança multirisc pel local, els bens propis i de tercers, 

a més d’una pòlissa de responsabilitat civil professional per l’exercici de l’activitat. 

També es recomanarà als coworkers del centre que adquireixin una pòlissa de 

responsabilitat civil pròpia pels danys que puguin causar a altres treballadors, a tercers 

o al propi local on es detallaran les condicions al contracte. 

 

14.3 Contractes i reglaments interns 
 

Per poder oferir als serveis als clients caldrà fer a traves d’un contracte d’arrendament 

de l’espai de treball, on es definirà la taula personal i els espais comuns del centre 

juntament amb tots els serveis que s’oferiran per la tarifa que escullí 

l’arrendatari/coworker. 
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Quan el client firma el contracte no solament paga una tarifa per un espai personal sinó 

que també s’inclouen els diferents servies que ofereix el corworking. 

El contracte regularà punts essencials com:  

− Objecte. 

− Destí. 

− Horari. 

− Duració. 

− Preu. 

− Impostos. 

− Forma de pagament. 

− Fiança. 

− Obligacions de la part de l’arrendatari/coworker. 

− Causes de resolució del contracte. 

− Notificacions. 

− Limitació de la responsabilitat. 

− Seguros. 

− Confidencialitat. 

− Arbitratge en cas d'algun problema. 

− Generalitats. 

Veure “Annex 1- Exemple d’un model de contracte d’arrendament d’un espai coworking 

per una tarifa FIX”. 

 

14.4 LOPD, LSSI i Dret a la pròpia Imatge 
 

Com s’hauran de tractar amb les dades personals del clients caldrà complir amb la norma 

LOPD (Llei Orgànica de Protecció de Dades). També abans de penjar qualsevol contingut 

a la pàgina web com fotos o vídeos dels clients o del centre, en el cas dels usuaris s’haurà 

d’obtenir el seu consentiment. 
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Com també es disposarà de pàgina web caldrà assegurar-se de complir amb la llei LSSI 

(Llei de Serveis de la Societat de la Informació).  

 

15. Viabilitat econòmica i financera 
 

15.1 Pla d'inversions 
 

Una de les parts més interesants d’un projecte és estudiar la viabilitat econòmica i 

financera per comprovar que el projecte que es vol dur a terme es realment 

econòmicament rentable. 

En aquest capítol s’analitzarà si el projecte s’ha de portar endavant o per el contrari si 

cal desestimar-lo. Durant aquest pla financer es farà una estimació de tres anys vista per 

obtenir la informació necessària per contestar la pregunta anterior. Es continuarà 

endavant o ho es deixarà aquí? Per aquest motiu es consideraran diferents escenaris, 

concretament tres: un entorn optimista (100% d’ocupació), un altre de realista (50% 

d’ocupació), i per últim un pessimista (25% d’ocupació). 

S’ha tingut en compte que el màrqueting i les reformes del local començaran al mes de 

gener i que les reformes tindran una durada màxima de tres mesos. La posada en marxa 

del centre on entren les vendes i les despeses engegarien el mes d’abril. 

Per començar, es comptabilitzaran totes les inversions necessàries que s’han de dur a 

terme per iniciar el negoci: 

Reforma local 

Cal realitzar obres per reformar el local que s’ha escollit i llogat, donat que la distribució 

de les zones del coworking no seran les mateixes que les del local original. Inicialment 

aquest disposa dels tres banys però s’ha de reformar la instal·lació elèctrica interna i 

instal·lar la climatització. També s’han de delimitar les sales i el despatx, a més de 

preparar la instal·lació de les dutxes i el vestuari. La reforma d’aquets projecte no te res 

extraordinari, són reformes comunes. 
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S’ha calculat una inversió d’uns 33.153,28€ sense comptar el IVA: 

CONCEPTE IMPORT (€) ANY 1 

Instal·lació elèctrica 6.223,00 € 

Climatització 12.638,00 € 

Vestuari i dutxes 7.364,00 € 

Banys 1.946,00 € 

Despatx 1.076,00 € 

Separació sales 3.329,00 € 

Impost ajuntament un 3% de l'obra 617,28 € 

TOTAL 33.193 € 

15.1 Taula. Inversió reforma local (font pròpia) 

 

Equips i mobiliaris 

S’ha buscat tot el mobiliari i els equips necessaris a les pàgines web Ikea i Amazon on es 

pot veure tota la inversió als annexos. S’ha obtingut el següent import (IVA no inclòs): 

CONCEPTE IMPORT (€) ANY 1 

Compra Ikea 9.455,39 € 

Compra Amazon 6.558,2 € 

TOTAL 16.014 € 

15.2 Taula. Inversió equips i mobiliari (font pròpia) 

 

Altres despeses 

També s’han de tenir en compte altres despeses com el cost del lloguer del local, els 

costos de constitució de l’empresa, els serveis de publicitat, aigua i llum, etc. Aquí es pot 

observar les següents despeses (per realitzar aquests càlculs no s’han utilitzat imports  

exactes, s’han arrodonit a l’alça): 

CONCEPTE IMPORT (€)  

Constitució empresa (primer any) 1200,00 € 

Quota publicitat (3 primers mesos) 500,00 € 

Quota autònoms 12 primers mesos 60,00 € 

Quota autònoms mesos del 12 al 18 143,00 € 

Quota autònoms mesos del 18 al 24 200,00€ 

Quota autònoms mesos > 24 286,00€ 

15.3 Taula. altres inversions (font pròpia) 
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CONCEPTE IMPORT MENSUAL (€) 

Lloguer local  1200,00 € 

Publicitat 100,00 € 

Aigua i llum  500,00 € 

Xarxa internet, mòbil, etc.  100,00 € 

Servei de neteja  312,00 € 

Manteniment  200,00 € 

Cursos, tallers i dinàmiques  150,00 € 

Gestoria  50,00 € 

Prima assegurança multirisc 33,00 € 

Prima assegurança responsabilitat civil 25,00 € 

Quota autònoms  286,00 € 

15.4 Taula. altres inversions (font pròpia) 

 

15.2 Pla de finançament 
 

En aquest apartat es veuran quines són les fonts de finançament d’aquest projecte i 

també quines opcions es tenen i les que s’han escollit per aquest model de negoci.  

El origen del finançament vindrà íntegrament de fons propis, en total una suma de 

66.550 €. 

➢ Patrimoni soci únic: 45.000 € 

➢ Capitalització soci únic per 6 anys cotitzats a la SS: 21.550 € 

L’estructura serà la següent: 

CONCEPTE IMPORT (€) ANY 1 

Capital social 0 € 

Aportació soci únic 45.000 € 

Prima d’emissió 0 € 

Capitalització Soci 21.550 € 

Préstecs 0 € 

Leasings 0 € 

TOTAL 66.550 € 

15.5 Taula. Finançament projecte (font pròpia) 

 

Gràcies aquesta única aportació de capital de 66.550 € si ho es comparà amb les 

inversions fetes disposarà d’un fons de reserva de 2.959 € per començar sense por als 

possibles imprevistos. 



   

 
68 

 

15.3 Estat de tresoreria provisional 
 

En aquest apartat caldrà observar les entrades i sortides de diner durant un període d’un 

any exactament. 

S’han plantejat tres escenaris diferents: optimista, realista i pessimista. D’aquesta forma 

es podrà obtenir més informació a l’hora de decidir si aquest projecte es viable o no, a 

més de conèixer quin és l’objectiu a aconseguir perquè el negoci sigui rentable i 

sustentable en el temps. 

 

Tresoreria entorn optimista (100% ocupació) 

 

15.6 Taula. Estat tresoreria provisional en un entorn optimista (font pròpia) 

 

 

 

 

TRESORERIA

ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20

Capital 45.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Aportacions de Socis 45.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Finançament 0 21.550 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Vendes 0 0 0 4.340 12.340 17.740 17.740 17.740 17.740 17.740 17.740 17.740

IVA Vendes 0 0 0 911 2.591 3.725 3.725 3.725 3.725 3.725 3.725 3.725

IVA a cobrar 0 0 0 10.686 0 0 0 0 0 0 0 0

ENTRADES DE CAPITAL 45.000 21.550 0 15.938 14.931 21.465 21.465 21.465 21.465 21.465 21.465 21.465

Despeses de constitució 1.200

Inversions 40.164 19.377 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Inversions inmaterials 747 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Inversions materials 39.417 19.377 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Finançament 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Compres 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

IVA Compres 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Serveis exteriors 678 678 678 3.291 3.291 3.291 3.291 3.291 3.291 3.291 3.291 3.291

Despeses de personal 0 0 0 2.870 3.554 3.554 7.880 3.554 3.554 5.974 3.554 3.554

Salari NET 0 0 0 2.870 2.870 2.870 5.347 2.870 2.870 2.870 2.870 2.870

IRPF 0 0 0 0 0 0 1.849 0 0 2.420 0 0

SST 0 0 0 0 114 114 114 114 114 114 114 114

SSE 0 0 0 0 571 571 571 571 571 571 571 571

Estimació Directe 0 0 5.218 0 0 5.218 0 0 5.218 0 0

SORTIDES DE CAPITAL 42.041 20.055 678 11.378 6.845 6.845 25.882 6.845 6.845 23.976 6.845 6.845

SALDO INICIAL 0 2.959 4.454 3.776 8.336 16.423 31.043 26.627 41.247 55.868 53.358 67.978

SALDO FINAL 2.959 4.454 3.776 8.336 16.423 31.043 26.627 41.247 55.868 53.358 67.978 82.599

Mostrarv 
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 Tresoreria entorn realista (50% ocupació) 

 

15.7 Taula. Estat tresoreria provisional en un entorn realista (font pròpia) 

Tresoreria entorn pessimista (25% ocupació) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

TRESORERIA

ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20

Capital 45.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Aportacions de Socis 45.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Finançament 0 21.550 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Vendes 0 0 0 2.370 8.370 11.070 11.070 11.070 11.070 11.070 11.070 11.070

IVA Vendes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

IVA a cobrar 0 0 0 10.686 0 0 1.683 0 0 1.683 0 0

ENTRADES DE CAPITAL 45.000 21.550 0 13.056 8.370 11.070 12.753 11.070 11.070 12.753 11.070 11.070

Despeses de constitució 1.200

Inversions 40.164 19.377 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Inversions inmaterials 747 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Inversions materials 39.417 19.377 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Finançament 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Compres 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

IVA Compres 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Serveis exteriors 678 678 678 3.291 3.291 3.291 3.291 3.291 3.291 3.291 3.291 3.291

Despeses de personal 0 0 0 2.870 3.554 3.554 7.880 3.554 3.554 5.974 3.554 3.554

Salari NET 0 0 0 2.870 2.870 2.870 5.347 2.870 2.870 2.870 2.870 2.870

IRPF 0 0 0 0 0 0 1.849 0 0 2.420 0 0

SST 0 0 0 0 114 114 114 114 114 114 114 114

SSE 0 0 0 0 571 571 571 571 571 571 571 571

Estimació Directe 0 0 2.216 0 0 2.216 0 0 2.216 0 0

SORTIDES DE CAPITAL 42.041 20.055 678 8.377 6.845 6.845 13.388 6.845 6.845 11.481 6.845 6.845

SALDO INICIAL 0 2.959 4.454 3.776 8.456 9.981 14.206 13.572 17.797 22.023 23.295 27.520

SALDO FINAL 2.959 4.454 3.776 8.456 9.981 14.206 13.572 17.797 22.023 23.295 27.520 31.745

Mostrar
v 

Teleco

mmutin

g 

TRESORERIA

ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20

Capital 45.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Aportacions de Socis 45.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Finançament 0 21.550 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Vendes 0 0 0 1.280 4.280 5.760 5.760 5.760 5.760 5.760 5.760 5.760

IVA Vendes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

IVA a cobrar 0 0 0 10.686 0 0 1.683 0 0 1.683 0 0

ENTRADES DE CAPITAL 45.000 21.550 0 11.966 4.280 5.760 7.443 5.760 5.760 7.443 5.760 5.760

Despeses de constitució 1.200

Inversions 40.164 19.377 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Inversions inmaterials 747 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Inversions materials 39.417 19.377 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Finançament 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Compres 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

IVA Compres 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Serveis exteriors 678 678 678 3.291 3.291 3.291 3.291 3.291 3.291 3.291 3.291 3.291

Despeses de personal 0 0 0 2.870 3.554 3.554 7.880 3.554 3.554 5.974 3.554 3.554

Salari NET 0 0 0 2.870 2.870 2.870 5.347 2.870 2.870 2.870 2.870 2.870

IRPF 0 0 0 0 0 0 1.849 0 0 2.420 0 0

SST 0 0 0 0 114 114 114 114 114 114 114 114

SSE 0 0 0 0 571 571 571 571 571 571 571 571

Estimació Directe 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

SORTIDES DE CAPITAL 42.041 20.055 678 6.161 6.845 6.845 11.172 6.845 6.845 9.265 6.845 6.845

SALDO INICIAL 0 2.959 4.454 3.776 9.582 7.017 5.932 2.204 1.119 35 -1.787 -2.872

SALDO FINAL 2.959 4.454 3.776 9.582 7.017 5.932 2.204 1.119 35 -1.787 -2.872 -3.957

Mostrar
v 

Teleco

mmutin

g 
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15.8 Taula. Estat tresoreria provisional en un entorn pessimista (font pròpia) 

Cal dir que, gràcies a comptar amb el finançament el mes de gener i la capitalització el 

mes de febrer i repartir les inversions de les reformes i mobiliari per separat en els 

respectius mesos, es podrà fer front a les inversions amb solvència des de l’inici, fent 

memòria que ja no caldrà pensar en cap retorn de capital per préstecs. 

També es pot observar que en els entorns optimista i realista, a final d’any, queda un 

saldo final positiu, no obstant això, en el pessimista a finals d’any es pot observar que el 

saldo ja comença a ser negatiu. Per aquesta raó cal dir que en el cas que la situació es 

doni en un entorn pessimista, a partir del segon any es començaria amb un saldo 

mensual negatiu cada cop més gran. Això suposaria grans pèrdues, i finalment 

provocaria el endeutament del negoci i posteriorment el seu tancament. 

 

15.4 Compte de resultats provisional 
 

En aquest apartat es calcularà els resultats provisionals d’un any en els diferents 

escenaris estudiats donat que ocuparia molt espai veure els tres anys complets.  

Com s’ha comentat anteriorment s’han realitzat els càlculs a partir de tres hipòtesis 

constants sobre les vendes dels serveis, però cal dir que els ingressos en aquest tipo de 

negoci no són constants i és necessari controlar molt els costos fixes perquè no es 

tinguin problemes de tresoreria. El marge de beneficis obtinguts dels coworkings és 

directament proporcional als serveis que ofereixen respecte la mida del centre, es a dir, 

com més espais es tinguin per oferir més ingressos es podran obtenir. 

En aquest cas s’han comptabilitzat les vendes a partir del mes d’abril, moment en el que 

acabarien les reformes del local i es realitzaria l’apertura del mateix. S’ha valorat la 

quantia de les vendes respecte les tarifes fixades en l’apartat 9.3 (fixació de preus) i els 

40 espais utilitzables del coworking. En aquest context, si es pren com a referencia la 

taula 15.9, es pot dir que en un escenari optimista del 100% es tindran els 40 espais fixos 

complets i totes les sales el major número de cops factible utilitzades en un mes 

operatiu. Aquestes poden ser utilitzades tant per els clients del centre com per els clients 

esporàdics de fora d’aquest. 
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Ara bé, per calcular el 50% i el 25% d’ocupació simplement s’ha fet una regla de tres per 

saber el número d’ocupants que hi hauria sempre comptant els números mitjos a l’alça. 

Ex. 2,5 = 3.  

També cal tenir en compte que al context optimista no es tindrà clients consumint els  

serveis FLEX WORKOUT i DAY A DAY perquè no es tindrà espai i tot estarà complet per 

els usuaris de la tarifa FIX WORKOUT. No obstant això, si que es tindran clients en el 

entorn realista i pessimista proporcionalment als espais lliures que no ocupin els clients 

de les tarifes FIX WORKOUT. 

Per facilitar el càlcul s’ha partit del mateix supòsit d’ocupació pels tres anys de previsió. 

Així s’obtenen uns resultats més òptims per avaluar amb més certesa si és bona idea 

engegar aquest projecte i, en el supòsit que es faci, quins objectius s’han d’obtenir per 

perdurar en el temps. 

S’ha pogut extreure la següent informació: 

Vendes entorn optimista (100% ocupació) 

 

15.9 Taula. Vendes constants en un entorn optimista (font pròpia) 

Vendes entorn realista (50% ocupació) 

 

15.10 Taula. Vendes constants en un entorn realista (font pròpia) 

 

VENDES TIPUS ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20

Tarifa FIX WORKOUT Servei 40 40 40 40 40 40 40 40 40

Tarifa FLEX WORKOUT Servei 0 0 0 0 0 0 0 0

Tarifa DAY A DAY Servei 0 0 0 0 0 0 0 0

Sala de reunions gran 1h Servei 40 40 40 40 40 40 40 40 40

Sala de reunions gran 4h Servei 20 20 20 20 20 20 20 20 20

Sala de reunions gran 8h Servei 10 10 10 10 10 10 10 10 10

Sala de reunions petita 1h Servei 40 40 40 40 40 40 40 40 40

Sala de reunions petita 4h Servei 20 20 20 20 20 20 20 20 20

Sala de reunions petita 8h Servei 10 10 10 10 10 10 10 10 10

Sala polivalent 1h Servei 6 6 6 6 6 6 6 6 6

Sala polivalent 4h Servei 20 20 20 20 20 20 20 20 20

Sala polivalent 8h Servei 10 10 10 10 10 10 10 10 10

TOTAL 0 0 0 216 216 216 216 216 216 216 216 216

VENDES TIPUS ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20

Tarifa FIX WORKOUT Servei 20 20 20 20 20 20 20 20 20

Tarifa FLEX WORKOUT Servei 20 20 20 20 20 20 20 20 20

Tarifa DAY A DAY Servei 10 10 10 10 10 10 10 10 10

Sala de reunions gran 1h Servei 20 20 20 20 20 20 20 20 20

Sala de reunions gran 4h Servei 10 10 10 10 10 10 10 10 10

Sala de reunions gran 8h Servei 5 5 5 5 5 5 5 5 5

Sala de reunions petita 1h Servei 20 20 20 20 20 20 20 20 20

Sala de reunions petita 4h Servei 10 10 10 10 10 10 10 10 10

Sala de reunions petita 8h Servei 5 5 5 5 5 5 5 5 5

Sala polivalent 1h Servei 3 3 3 3 3 3 3 3 3

Sala polivalent 4h Servei 10 10 10 10 10 10 10 10 10

Sala polivalent 8h Servei 5 5 5 5 5 5 5 5 5

TOTAL 0 0 0 138 138 138 138 138 138 138 138 138
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Vendes entorn pessimista (25% ocupació) 

 

15.11 Taula. Vendes constants en un entorn pessimista (font pròpia) 

 

A continuació es veuran els resultats provisionals dels anys 2020, 2021 i 2022 

respectivament, considerant la mateixa despesa pels tres anys incrementant un 2% les 

despeses anuals pel augment del IPC. Les tarifes continuarien al mateix preu. 

Resultats entorn optimista (100% ocupació) 

 

15.12 Taula. Compte de resultats provisional en un entorn optimista (font pròpia) 

 

 

 

 

 

 

VENDES TIPUS ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20

Tarifa FIX WORKOUT Servei 10 10 10 10 10 10 10 10 10

Tarifa FLEX WORKOUT Servei 10 10 10 10 10 10 10 10 10

Tarifa DAY A DAY Servei 5 5 5 5 5 5 5 5 5

Sala de reunions gran 1h Servei 10 10 10 10 10 10 10 10 10

Sala de reunions gran 4h Servei 5 5 5 5 5 5 5 5 5

Sala de reunions gran 8h Servei 3 3 3 3 3 3 3 3 3

Sala de reunions petita 1h Servei 10 10 10 10 10 10 10 10 10

Sala de reunions petita 4h Servei 5 5 5 5 5 5 5 5 5

Sala de reunions petita 8h Servei 3 3 3 3 3 3 3 3 3

Sala polivalent 1h Servei 2 2 2 2 2 2 2 2 2

Sala polivalent 4h Servei 5 5 5 5 5 5 5 5 5

Sala polivalent 8h Servei 3 3 3 3 3 3 3 3 3

TOTAL 0 0 0 71 71 71 71 71 71 71 71 71

RESULTATS

Pèrdues i Guanys 31/12/2020 31/12/2021 31/12/2022

Vendes 159.660 212.880 212.880

Variació d’existències 0 0 0

Treballs realitzats per l'empresa per al seu actiu (I+D) 0 0 0

Aprovisionaments 0 0 0

Despeses de personal  (40.580)  (56.139)  (56.139)

Altres despeses d’explotació  (27.450)  (28.458)  (30.346)

Amortització de l’immobilitzat  (8.830)  (9.924)  (9.924)

Imputació de subvencions d’immobilitzat no financer i altres 21.550 0 0

A) RESULTAT D’EXPLOTACIÓ 104.350 118.359 116.471

Despeses financeres 0 0 0

B) RESULTAT FINANCER 0 0 0

C) RESULTAT ABANS D'IMPOSTOS (A+B) 104.350 118.359 116.471

Impost sobre beneficis  (20.870)  (23.672)  (23.294)

D) RESULTAT DE L'EXERCICI 83.480 94.687 93.177

IRPF 
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Resultats entorn realista (50% ocupació) 

 

15.13 Taula. Compte de resultats provisional en un entorn realista (font pròpia) 

Resultats entorn pessimista (25% ocupació) 

 

15.14 Taula. Compte de resultats provisional en un entorn pessimista (font pròpia) 

Per acabar aquest apartat es pot observar que no es tenen problemes de solvència en 

un escenari optimista i realista. En canvi, com s’ha esmentat anteriorment en el cas 

pessimista s’observa que no es pot fer front el primer any ni comptant amb el 

finançament aportat a l’any 2020 i que en els següents anys s’obtenen uns resultats 

negatius i impossibles de mantenir. 

Per aquesta raó es pot concloure que caldria intentar tenir més d’un 25% d’ocupació en 

tots els serveis perquè el coworking sigues rentable.  

RESULTATS

Pèrdues i Guanys 31/12/2020 31/12/2021 31/12/2022

Vendes 99.630 132.840 132.840

Variació d’existències 0 0 0

Treballs realitzats per l'empresa per al seu actiu (I+D) 0 0 0

Aprovisionaments 0 0 0

Despeses de personal  (40.580)  (56.139)  (56.139)

Altres despeses d’explotació  (27.450)  (34.725)  (36.738)

Amortització de l’immobilitzat  (8.830)  (9.924)  (9.924)

Imputació de subvencions d’immobilitzat no financer i altres 21.550 0 0

A) RESULTAT D’EXPLOTACIÓ 44.320 32.052 30.039

Despeses financeres 0 0 0

B) RESULTAT FINANCER 0 0 0

C) RESULTAT ABANS D'IMPOSTOS (A+B) 44.320 32.052 30.039

Impost sobre beneficis  (8.864)  (6.410)  (6.008)

D) RESULTAT DE L'EXERCICI 35.456 25.642 24.031

RESULTATS

Pèrdues i Guanys 31/12/2020 31/12/2021 31/12/2022

Vendes 51.840 69.120 69.120

Variació d’existències 0 0 0

Treballs realitzats per l'empresa per al seu actiu (I+D) 0 0 0

Aprovisionaments 0 0 0

Despeses de personal  (40.580)  (56.139)  (56.139)

Altres despeses d’explotació  (27.450)  (34.725)  (36.738)

Amortització de l’immobilitzat  (8.830)  (9.924)  (9.924)

Imputació de subvencions d’immobilitzat no financer i altres 21.550 0 0

A) RESULTAT D’EXPLOTACIÓ  (3.470)  (31.668)  (33.681)

Despeses financeres 0 0 0

B) RESULTAT FINANCER 0 0 0

C) RESULTAT ABANS D'IMPOSTOS (A+B)  (3.470)  (31.668)  (33.681)

Impost sobre beneficis 694 6.334 6.736

D) RESULTAT DE L'EXERCICI  (2.776)  (25.334)  (26.945)
IRPF 

IRPF 
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15.5 Balanç provisional 
 

En aquest punt s’analitzarà el balanç de situació del coworking on es mostrarà els 

recursos financers dels que disposa l’empresa sigui de terceres persones alienes al 

centre o dels propietaris del mateix (passiu i patrimoni) i de la inversió que s’ha donat al 

seu finançament (actiu) a final dels anys 2020, 2021 i 2022. 

Balanç provisional optimista (100% ocupació) 

 

15.15 Taula. Balanç provisional en un entorn optimista (font pròpia) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ACTIU 31/12/2020 31/12/2021 31/12/2022

A) ACTIU NO CORRENT 40.377 30.454 20.530

Immobilitzat intangible 429 223 17

Immobilitzat material 39.949 30.231 20.513

B) ACTIU CORRENT 107.030 214.443 319.968

Deutors comercials i altres comptes a cobrar 24.431 24.223 24.305

Clients 22.748 22.748 22.748

Iva a cobrar 1.683 1.475 1.557

Efectiu i altres actius líquids equivalents 82.599 190.220 295.663

TOTAL ACTIU (A+B) 147.407 244.897 340.498

PATRIMONI NET I PASSIU 31/12/2020 31/12/2021 31/12/2022

A) PATRIMONI NET 128.480 223.168 316.345

 A-1) Fons propis 128.480 223.168 316.345

Reserves 0 83.480 178.168

Altres aportacions de socis 45.000 45.000 45.000

Resultat de l'exercici 83.480 94.687 93.177

A-2) Subvencions, donacions i llegats rebuts 0 0 0

Leasings 0 0 0

C) PASSIU CORRENT 18.927 21.729 24.153

Creditors comercials i altres comptes a pagar 18.927 21.729 24.153

IVA a pagar 11.176 11.176 11.176

IRPF 7.067 9.869 12.293

Seguretat Social 684 684 684
0 0 0

TOTAL DE PATRIMONI NET I PASSIU 147.407 244.897 340.498
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Balanç provisional realista (50% ocupació) 

 

15.16 Taula. Balanç provisional en un entorn realista (font pròpia) 

Balanç provisional pessimista (25% ocupació) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ACTIU 31/12/2020 31/12/2021 31/12/2022

A) ACTIU NO CORRENT 40.377 30.691 23.624

Immobilitzat intangible 429 223 17

Immobilitzat material 39.949 30.231 20.513

Impost de societats 0 238 3.094

B) ACTIU CORRENT 44.828 77.940 109.039

Deutors comercials i altres comptes a cobrar 13.083 13.204 13.292

Clients 11.400 11.400 11.400

Iva a cobrar 1.683 1.804 1.892

Efectiu i altres actius líquids equivalents 31.745 64.736 95.747

TOTAL ACTIU (A+B) 85.206 108.632 132.663

PATRIMONI NET I PASSIU 31/12/2020 31/12/2021 31/12/2022

A) PATRIMONI NET 80.456 106.098 130.129

 A-1) Fons propis 80.456 106.098 130.129

Reserves 0 35.456 61.098

Altres aportacions de socis 45.000 45.000 45.000

Resultat de l'exercici 35.456 25.642 24.031

A-2) Subvencions, donacions i llegats rebuts 0 0 0

Leasings 0 0 0

C) PASSIU CORRENT 4.749 2.533 2.533

Creditors comercials i altres comptes a pagar 4.749 2.533 2.533

IRPF 4.065 1.849 1.849

Seguretat Social 684 684 684
0 0 0

TOTAL DE PATRIMONI NET I PASSIU 85.206 108.632 132.663

ACTIU 31/12/2020 31/12/2021 31/12/2022

A) ACTIU NO CORRENT 41.071 37.481 34.294

Immobilitzat intangible 429 223 17

Immobilitzat material 39.949 30.231 20.513

Impost de societats 694 7.027 13.764

B) ACTIU CORRENT 3.686 -18.057 -41.815

Deutors comercials i altres comptes a cobrar 7.643 7.764 7.852

Clients 5.960 5.960 5.960

Iva a cobrar 1.683 1.804 1.892

Efectiu i altres actius líquids equivalents -3.957 -25.822 -49.667

TOTAL ACTIU (A+B) 44.758 19.424 -7.521

PATRIMONI NET I PASSIU 31/12/2020 31/12/2021 31/12/2022

A) PATRIMONI NET 42.224 16.890 -10.055

 A-1) Fons propis 42.224 16.890 -10.055

Reserves 0 0 0

Altres aportacions de socis 45.000 45.000 45.000

Resultats negatius d’exercicis anteriors 0 -2.776 -28.110

Resultat de l'exercici -2.776 -25.334 -26.945

A-2) Subvencions, donacions i llegats rebuts 0 0 0

Leasings 0 0 0

C) PASSIU CORRENT 2.533 2.533 2.533

Creditors comercials i altres comptes a pagar 2.533 2.533 2.533

IRPF 1.849 1.849 1.849

Seguretat Social 684 684 684
0 0 0

TOTAL DE PATRIMONI NET I PASSIU 44.758 19.424 -7.521
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15.17 Taula. Balanç provisional en un entorn pessimista (font pròpia) 

 

En un escenari optimista i realista el coworking augmenta els seus balanços cada any 

gràcies a la crescuda de la caixa disponible, això ajuda a augmentar les reserves i en un 

futur plantejar noves inversions per expandir-se o millorar el centre. 

No obstant això, en un escenari pessimista, durant els dos primers anys, encara es te un 

total de patrimoni net i passiu gràcies a la inversió inicial que aporta el soci, però al tercer 

any ja fa una davallada que en el futur aniria en augment i provocaria el endeutament 

de l’empresa entre altres conseqüències.   

 

15.6 Anàlisi del punt d'equilibri, llindar de rendibilitat o punt mort 
 

El punt d’equilibri o punt mort indica quantes vendes dels serveis s’han de fer perquè 

no s’obtinguin ni beneficis ni pèrdues, es a dir, que el benefici sigui igual a 0. 

Punt d’equilibri optimista (100% ocupació) 

 

15.18 Taula. Punt d’equilibri en un entorn optimista (font pròpia) 

Punt d’equilibri realista (50% ocupació) 

 

15.19 Taula. Punt d’equilibri en un entorn realista (font pròpia) 

 

ANY 1 ANY 2 ANY 3
Vendes 159.660 212.880 212.880
Despeses Fixes 55.310 94.521 96.409
Marge Brut 159.660 212.880 212.880
% MB 100,00% 100,00% 100,00%
PUNT D'EQUILIBRI 55.310 94.521 96.409
PUNT D'EQUILIBRI MENSUAL 4.609 7.877 8.034

PUNT D'EQUILIBRI

ANY 1 ANY 2 ANY 3
Vendes 99.630 132.840 132.840
Despeses Fixes 55.310 100.788 102.801
Marge Brut 99.630 132.840 132.840
% MB 100,00% 100,00% 100,00%
PUNT D'EQUILIBRI 55.310 100.788 102.801
PUNT D'EQUILIBRI MENSUAL 4.609 8.399 8.567

PUNT D'EQUILIBRI
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Punt d’equilibri pessimista (25% ocupació) 

 

15.20 Taula. Punt d’equilibri en un entorn pessimista (font pròpia) 

 

Es pot veure que els tres casos tenen el mateix punt d’equilibri. En el primer any amb 

una facturació de 55.310 € anual o una facturació mensual de 4.609 € s’arribaria al punt 

d’equilibri òptim i tot el que guanyéssim de més seria benefici. 

En el cas pessimista es torna a veure que no hi ha marge brut i acaba sent una ruïna. 

 

15.7 Altres indicadors 

 

15.7.1 Fons de Maniobra 
 

El fons de maniobra és un indicador que indica la solvència de l’empresa. 

Fons de maniobra entorn un entorn optimista (100% ocupació) 

 

15.21 Taula. Fons de maniobra en un entorn optimista (font pròpia) 

Fons de maniobra entorn un entorn realista (50% ocupació) 

 

15.22 Taula. Fons de maniobra en un entorn realista (font pròpia) 

ANY 1 ANY 2 ANY 3
Vendes 51.840 69.120 69.120
Despeses Fixes 55.310 100.788 102.801
Marge Brut 51.840 69.120 69.120
% MB 100,00% 100,00% 100,00%
PUNT D'EQUILIBRI 55.310 100.788 102.801
PUNT D'EQUILIBRI MENSUAL 4.609 8.399 8.567

PUNT D'EQUILIBRI

ANY 1 ANY 2 ANY 3
Actiu corrent 107.030 214.443 319.968
Passiu corrent 18.927 21.729 24.153
FONS DE MANIOBRA 88.103 192.714 295.815

FONS DE MANIOBRA

ANY 1 ANY 2 ANY 3
Actiu corrent 44.828 77.940 109.039
Passiu corrent 4.749 2.533 2.533
FONS DE MANIOBRA 40.079 75.407 106.506

FONS DE MANIOBRA
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Fons de maniobra entorn un entorn pessimista (25% ocupació) 

 

15.23 Taula. Fons de maniobra en un entorn pessimista (font pròpia) 

En els tres escenaris que es plantegen, s’observa que tant en l’entorn optimista com en 

el realista el fons de maniobra és superior a 0, això indica que es poden atendre totes 

les obligacions que es puguin tenir a curt termini. 

D’altre banda en el cas pessimista l’actiu corrent és superior al passiu corrent, això causa 

que el fons de maniobra sigui negatiu i no es pugui fer front als deutes a curt termini, 

provocant un desequilibri financer. 

 

15.7.2 Rati d’endeutament 
 

El rati d’endeutament compara el nivell de deute que es te en comparació a la massa de 

capital propi. 

Punt d’equilibri pessimista (100% ocupació) 

 

15.24 Taula. Rati d’endeutament en un entorn optimista (font pròpia) 

Punt d’equilibri pessimista (50% ocupació) 

 

15.25 Taula. Rati d’endeutament en un entorn realista (font pròpia) 

 

 

ANY 1 ANY 2 ANY 3
Actiu corrent 3.686 -18.057 -41.815
Passiu corrent 2.533 2.533 2.533
FONS DE MANIOBRA 1.153 -20.591 -44.348

FONS DE MANIOBRA

ANY 1 ANY 2 ANY 3
Passiu 18.927 21.729 24.153
Fons propis 128.480 223.168 316.345
RATI ENDEUDAMENT 14,73% 9,74% 7,64%

RATI ENDEUDAMENT

ANY 1 ANY 2 ANY 3
Passiu 4.749 2.533 2.533
Fons propis 80.456 106.098 130.129
RATI ENDEUDAMENT 5,90% 2,39% 1,95%

RATI ENDEUDAMENT
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Punt d’equilibri pessimista (25% ocupació) 

 

15.26 Taula. Rati d’endeutament en un entorn pessimista (font pròpia) 

Es pot observar que ens els entorns optimista i realista no es tenen cap problema donat 

que els fons propis cada any augmenten i, en conseqüència, el tant per cent del rati 

disminueix i els tercers tenen més garanties de rebre els seus pagaments puntualment.  

D’altre banda es veu que en el cas pessimista al segon any augmenta molt i al tercer any 

passa a ser negatiu. En aquest cas sabent la situació d’aquest escenari es podria dir que   

no es podrà fer front als pagaments de tercers arribant l’empresa a endeutar-se. 

 

15.7.3 Payback 
 

El payback és el termini que indica el temps que ha de passar per tal de recuperar el 

desemborsament inicial aportat. 

Punt d’equilibri pessimista (25% ocupació) 

 

15.27 Taula. Payback un entorn optimista (font pròpia) 

Punt d’equilibri pessimista (25% ocupació) 

 

15.28 Taula. Payback en un entorn realista (font pròpia) 

Punt d’equilibri pessimista (25% ocupació) 

 

15.29 Taula. Payback entorn pessimista (font pròpia) 

ANY 1 ANY 2 ANY 3
Passiu 2.533 2.533 2.533
Fons propis 42.224 16.890 -10.055
RATI ENDEUDAMENT 6,00% 15,00% -25,20%

RATI ENDEUDAMENT

ANY 1 ANY 2 ANY 3
P

PAYBACK

ANY 1 ANY 2 ANY 3
P

PAYBACK

ANY 1 ANY 2 ANY 3
NO PAYBACK

PAYBACK
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En relació a la inversió en un escenari optimista, només es necessitaria un any per 

recuperar els 66.550 €. En canvi, en un entorn realista es requeriria dos anys per fer-ho 

i en el pessimista hagués sigut impossible continuar amb el coworking. 
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16. Conclusions 
 

Per acabar aquest treball de fi de grau cal finalitzar-lo amb unes conclusions les quals  

tancaran el treball on s’ha posat molt d’esforç i dedicació durant un llarg període de 

temps. És molt important analitzar tot el contingut i reflexionar sobre tots els punts que 

han marcat el desenvolupament del mateix. 

Es aquest punt s’ha de donar resposta a si finalment la idea seleccionada serà garantia 

de èxit o de fracàs. Tot esforç haurà merescut la pena si finalment es pot extreure la 

informació adequada, en aquest cas si iniciaríem aquest projecte o no. 

Primer de tot, s’ha de tornar als orígens on es va seleccionar la idea de negoci. Aquesta 

decisió marca el futur del projecte, on inicialment es comença amb un seguit de idees 

però s’ha de acabar escollin una idea innovadora, que et distingeixi de la resta i que 

pugui tenir sortida al mercat. 

La idea de obrir un coworking amb activitats esportives surt amb el objectiu de trobar 

un negoci relativament nou i jove amb la diferencia respecte els altres de la incorporació 

d’activitats esportives dins del centre o organitzades per aquest per els seus clients. En 

un mercat on cada cop més el teletreball o els freelance agafen més força és necessari 

la creació de espais que facilitin els costos d’estructura respecte a les oficines 

convencionals però que a més proporcionin un seguit de serveis i innovacions que 

atraguin als possibles clients a consumir aquests espais que cada cop més es 

consumeixen segons les estadístiques trobades. 

D’altre banda, gràcies a tots els coneixements obtinguts dins el Grau de Gestió i 

Administració d’Empresas de la Umanresa es pot dir que aquests coneixaments han 

sigut clau per desenvolupar aquest projecte. Tots aquets han proporcionat una base 

sòlida i uns bons arguments a l’hora de plantejar diferents situacions que pogueren 

aparèixer. 

Si ens centrem en el projecte en si, es pot dir que segons les estadístiques que s’han 

obtingut dins el mercat espanyol el coworking està creixent i aquest model creixerà molt 

més en els pròxims anys. Cada cop més les formes de treballar aniran canviant i nous 

models aniran sorgint, una vagada més reafirma que aquesta idea te projecció de futur 

tal i com s’ha vist. 

La ciutat escollida per instal·lar el coworking ha sigut la ciutat de Manresa, centre del 

Bages i important per tots els municipis del voltant on per la seva ubicació es compte 

amb la presencia dels seus pobles per cridar nous clients. S’ha de remarcar que la zona 

es rica en espais oberts on poder realitzar les activitats esportives a l’aira lliure que el 

projecte planteja. Activitats que el diferencien de la resta de competidors que encara 

que hi hagi bastants, si es realitzen les estratègies correctes, clares i concises te un 

potencial molt gran per ser la diferencia de la ciutat respecte aquests negocis. 
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També tenir present que el client ha de ser el centre de les preocupacions del coworking, 

cal proporcionar la millor qualitat en quan a serveis. Sempre cuidant, animant i motivant 

als clients per fidelitzar-los i aconseguir l’estabilitat necessària per prolongar l’activitat 

econòmica del negoci al llarg del temps. El objectiu principal és superar les expectatives 

dels clients. 

Després de analitzar els diferents escenaris dins el pla financer s’ha considerat una 

capacitat dins del centre de 15 persones amb el 50% dels serveis extres actius perquè la 

rendibilitat del negoci sigui positiva cada any (850€). 

Així dins l’apartat financer queda demostrat la viabilitat del coworking sempre i quan es 

tingui un 40% d’ocupació amb el 50% dels serveis extres actius mensualment. Una 

resposta positiva ja que no tindria sentit organitzar un negoci si la planificació financera 

sigues negativa i amb uns objectius difícils d’aconseguir. En aquest cas sabem que és 

possible arribar al mínim necessari per portar al negoci als objectius necessaris. 

També puntualitzar que aquest projecte no és molt costos iniciar-lo i que amb uns 

66.550 € es pot activar, una xifra molt assumible amb recursos propis i familiars per així 

poder evitar la dependència bancaria i els respectius pagaments de interessos associats 

a un préstec bancari. 

Finalment, la forma jurídica que millor s’adapta aquest model de negoci és el de 

autònom per començar, degut a que inicialment una sola persona pot portar el negoci i 

mica en mica anant afegint a més personal, recordant que, amb un assistent/a i un 

monitor/a hi ha més que suficient per portar el centre. 
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18. Annexos 
 

18.1 Annexo 1 – Exemple model contracte arrendament espai coworking trfa.FIX. 
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18.2 Annexo 2 – Processos a fer e informació per treballar en règim d’autònoms. 
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18.3 Annexo 3 –  Compra equips i mobiliari Amazon. 
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18.4 Annexo 4 –  Compra equips i mobiliari Ikea. 
 

 


