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L. 4

1. Introduccio

La Geréncia de Serveis de Comerc de la Diputacié de Barcelona treballa amb els ens
locals i amb el teixit comercial de la provincia de Barcelona per promoure accions de
millora en el desenvolupament del comerg urba i de proximitat, amb I'objectiu de donar
resposta a les necessitats i als requisits nous en I’'ambit de la gestié comercial.

La Guia per a la creacio d’una associacié comercial és una eina d’ajuda per als ens locals
i els agents econdmics que es plantegin crear una associacio comercial. Vol enfortir el
teixit comercial local i aportar orientacions i material de suport practic tant per crear i
constituir formalment una associacié com per millorar la motivacié i el lideratge, I'orga-
nitzacio, la gestio i la planificacié de les actuacions, adaptables a cada realitat.

La Guia ha estat elaborada en el marc de I'espai de treball i de suport tecnic als ens
locals a través del servei d’'acompanyament d’ens locals i associacions de comerciants
i de paradistes dels mercats del Cataleg de serveis 2022. Dinou ens locals i associacions
han gaudit d’aquest servei. Aixi, doncs, la Guia t¢ com a punt de partida i incorpora
I’experiéncia dels municipis i les necessitats del teixit comercial local.

La Guia comenga amb una reflexid per avaluar si hi ha les condicions adequades per crear
una associacio i dona unes pinzellades sobre models alternatius que cal tenir en compte
abans de constituir una entitat juridica. El procés continua, amb I'analisi en profunditat, a
través d’eines senzilles, de I'entorn i els reptes que es tindran en compte en la definicié de
la finalitat i els objectius de I'entitat. Posteriorment, cal definir per escrit les grans linies d’ac-
tuacio per aconseguir els objectius i aportar les eines i reflexions necessaries per redactar
el pla d’accié. També s’hi expliguen els passos que cal seguir per dur a terme la constitucio
administrativa, aixi com reflexions sobre la professionalitzacié de la gestio, que n‘assegura
el bon funcionament. Finalment, I'annex recull tot un seguit d’eines practiques que s’han anat
construint en el marc del projecte per al desenvolupament concret de cada municipi i asso-
ciacio, i que pensem que poden resultar Utils a ’'hora de gestionar I'associacio.

La Guia per a la creacio d’una associacié comercial fa émfasi en la importancia de la
participacioé dels socis i la creacio de xarxes amb altres entitats territorials i sectorials.

Esperem que aquesta eina sigui util, practica i amena. Us encoratgem a fer-la servir per
posar en marxa models d’associacions que refermin el teixit comercial de proximitat i
potenciin la creacio d’entitats professionalitzades que perdurin en el temps i enriqueixin
el teixit social territorial.



2. Abans de comencar...

2.1. Queé és una associacio comercial?

Una associacié comercial és una forma juridica sense anim de lucre que reuneix un grup
de comercgos, negocis, parades de mercat i emprenedors, entre altres, per fer pinya i
afrontar reptes comuns, per representar el sector amb una forga negociadora més gran
i per compartir els seus objectius de promocié de forma solidaria.

Un exemple:

Algunes de les primeres associacions de comerciants van néixer
per aconseguir plegats el repte d’il-luminar els carrers de la ciutat
durant I'época de Nadal. Amb el temps, s’han anat adaptant a les
noves necessitats dels negocis associats i del comerg urba, i també
porten a terme moltes altres activitats.

Si el vostre repte és... Podeu aconseguiir...

Ser escoltats i col-laborar amb I’Administracié Tenir més forga negociadora i representacio
Promocionar el vostre comerg Organitzar campanyes conjuntes

Comunicar I'oferta comercial del territori Difondre-la amb la for¢ga d’una idea col-lectiva

Potenciar la competitivitat de tots els socis

Actualitzar i digitalitzar el vostre negoci mitjancant el grup

Disminuir I'import de les despeses mitjancant
Augmentar els beneficis dels negocis descomptes en productes i serveis de
proveidors gracies a la compra conjunta

Associacié o altres models col-laboratius?

Lassociacié és un model de treball participatiu i democratic que ens
ofereix els avantatges de ser una entitat juridica. Disposa d’un NIF (nu-
mero d’identificacio fiscal) i pot fer operacions, com ara cobrar quotes
o rebre subvencions. Perd heu de saber que hi ha altres models col-
laboratius que podrien ser un pas previ a la creacio d’'una associacié o
servir com a prova.
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e Comissions, taules, meses i consells. Aquests grups de treball poden ser permanents
o bé haver-se constituit per donar resposta a una finalitat o un projecte concret. Poden
ser creats per una organitzacio, com ara una corporacié municipal, un patronat, etc.,
0 bé tenir un caire informal, similar al d’'un grup de treball.

e Grups de treball i plataformes. En aquest cas, es tracta de models informals que agru-
pen, en general, persones (fisiques o juridiques) que comparteixen interessos pel ma-
teix tema. Normalment, es creen per donar visibilitat a un col-lectiu determinat i acos-
tumen a ser temporals. No tenen personalitat juridica ni regulacié legal.

A qui s’adreca aquesta guia?

e A persones que treballen en diferents ambits d’actuacié de promocié econdmica:
comerg, restauracid, serveis i establiments de turisme de proximitat, paradistes de
mercat no sedentari i concessionaris de mercat municipal.

e Al grup impulsor: persones que comparteixen I'interés per crear una associacio i que
posen en marxa el procés per constituir-la. La Guia ajuda a fer tot el que cal de ma-
nera endrecada.

Recomanem:

Contactar amb I'ajuntament per sol-licitar informacio d’interés que pugui
ajudar a fer I'analisi de Ila situacio de partida (cens comercial, estudis
d’habits de compra de la poblacio...), detectar els reptes de la nova en-
titat i encetar una relacio de col-laboracio des de I'inici amb FAdminis-
tracio més propera, la municipal.

Perd, per on cal comencar?

En aquesta guia hem volgut reflectir tots aquells aspectes que cal
tenir en compte a I’hora de crear una associacid, aixi com els passos
que cal seguir per facilitar-ne el procés. Esperem que us sigui ben util!

2.2. Una mica d’autodiagnosi

Ens seria beneficids crear una associacié... o no? El primer que recomanem és fer un
exercici d’autodiagnosi. A continuacio, teniu un seguit de preguntes pensades per refle-
xionar-hi.

Tenim les condicions adequades per crear una associacio?

e Tenim reptes comuns?
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e Compartim les mateixes necessitats?
e Tenim la mateixa area d’influéencia?
e Quants negocis hi podrien estar interessats?

* Quina mena de negocis hi podrien estar interessats: comergos, restauracio, serveis,
tallers, artesans, paradistes del mercat setmanal, concessionaris del mercat municipal...?

* Quin percentatge del sector representem?

e Els negocis interessats son suficients per portar a terme la finalitat de 'associacié?

Una idea:

Podem fer una enquesta per saber quants negocis es-
tarien interessats a formar part d’una associacio o ser-
ne membres proactius. Aixi tindriem una idea del nostre
potencial.

e Hi ha il-lusié per treballar-hi?
e Estem disposats a invertir temps i esforcos per treballar per a la comunitat?

* Quantes persones podrien participar en la gestio, tenint en compte que caldra repar-
tir-se tasques d’administracio, promocio, etc.?

e Podrem comptar amb un professional que en gestioni el dia a dia?
¢ Hi ha persones que tenen el caracter i la capacitat per liderar I'entitat?

* Quant de temps pot dedicar al mes cada persona implicada? Es suficient per posar
en marxa les activitats plantejades?

Tinguem-ho en compte:

Cal ser conscients que hem de disposar, en la nostra
agenda, del temps suficient per poder dedicar-nos-hi
de manera constant i que aquest temps fluctuara se-
gons I’época de I'any: per exemple, quan calgui crear el
pla d’accio, demanar les subvencions o, més endavant,
quan calgui crear una campanya.
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e Hi ha la possibilitat d’'unir-se amb els paradistes del mercat municipal?

e Podem treballar amb els paradistes del mercat setmanal?

* Quina és la quota que estarien disposats a pagar els nostres socis?

¢ Quin abast volem tenir: local, supralocal o intermunicipal?

Recomanem:

Fer una prova de treball o una campanya comuna. Si tenim dubtes pel

que fa a les reflexions anteriors, podem fer una prova de treball en xarxa

o de campanya. D’aquesta manera, posarem a prova la nostra capacitat
de treball en equip i coneixerem com interactuem, si compartim la visio
i els valors, i també si pot funcionar economicament.

2.3. Procés de creacio

La creacié d’'una associacié requereix seguir una serie de passos. En primer lloc, el grup
impulsor definira qui som i cap a on anem: la FINALITAT de I'entitat. A continuacié, cal
establir el que volem fer, és a dir, quin pla ’ACCIO durem a terme. Un cop tenim aixo
clar, es poden establir els 6rgans de PARTICIPACIO que calen per posar-la en marxa i
els procediments de GESTIO que ho faran possible. A les pagines segiients us ho ex-

pliguem amb tot detall.

s
e FINALITAT

e OBJECTIUS

¢ VALORS

o LiNIES
ETRATEGIQUES

—

~N
e SERVEIS

e PROJECTES

o METODOLOGIA

o AVAULACIO |
INNOVACIO

ACCIO J
(qué fem)

Y
/

PARTICIPACIO GESTIO

(amb qui ho fem) (com ho fem)

e ASSEMBLEA
* JUNTA

e GRUPS DE TREBALL
» ESPAIS DE PARTICIPACIO
* XARXES RELACIONALS

-

e DOCUMENTACIO
LEGAL | FISCAL

e ECONOMIA
FINANCAMENT

e COMUNICACIO

* INFRAESTRUCTURES

J




3. Amb quins reptes ens trobem

Crear una associacié implica haver d’afrontar un seguit de reptes que tenen a veure amb
I’entorn economic, politic i social, el sector al qual pertany, el territori i els negocis que
es troben a la zona. Cal analitzar les tendéncies, establir els reptes que se’n deriven i
tenir-los presents des del primer moment. Anem a pams!

ENTORN SECTOR
Economic Persones
Tecnologic consumidores
Politic Model de comerg
Social Competencia

Tecnologies

Innovacié
TERRITORI ASSOCIACIO O MERCAT
Economia Socis/socies
Urbanisme Models de gestioé
Poblacio Finangament
Cultura Penetracié en el
Estructura comercial sector

3.1. Reptes globals dels entorns economic, politic i social

Vivim en un entorn molt canviant. La globalitzacid, el desenvolupament
tecnologic i les exigéncies de la situacio politica i economica fan que
tots els negocis s’hagin d’estar adaptant continuament. Per tant, el
primer que cal fer és analitzar aquest entorn, veure quins soén els rep-
tes que suposa per als negocis i definir quines linies d’accio haura de
dissenyar I'associacio per fer-hi front.




10 Guia per a la creacié d’'una associacié comercial

De fet, les associacions han anat evolucionant al llarg dels anys per respondre a aques-
ta realitat. En el passat, els comerciants només havien de coneixer el seu ofici. Ara
també cal que tinguin habilitats per gestionar el negoci, implementar mesures per com-
plir les normatives de qualitat i mediambientals i estar presents en el moén digital per
adequar-se als nous habits de compra.

Aixi, les associacions, que abans se centraven en la defensa del sector, ara també s’orienten
a ajudar els socis a potenciar les seves competéncies professionals, informar-los de les
normatives i ajudes de que disposen, millorar la gestié i la innovacié del negoci i acompa-
nyar-los en el procés de transformacio digital.

3.2. Reptes del territori

Les caracteristiques inherents al territori i la seva situacié també poden ser un repte que cal
tenir en compte, ja que determinen el model d’associacio i els serveis que ha de donar als
socis.

* Per exemple, alguns municipis que eren agricoles i industrials han perdut poblacio i,
conseguentment, comercos i serveis. En aquest cas, tenim el doble repte d’aconseguir
que els negocis siguin rendibles i, alhora, ampliar I'oferta comercial i de serveis per
atreure i retenir la poblacié.

e Altres municipis tenen nuclis de poblacié dispersos, de vegades a causa de barreres
com el pas d’una autopista o un desnivell geografic, fet que impedeix que hi hagi una
continuitat comercial. El desplacament és dificil i moltes vegades la poblacié es dirigeix
a nuclis urbans propers per fer la compra. En aquest cas, el repte és promocionar
I'oferta comercial local i sensibilitzar la poblacié perque es quedi a comprar al muni-
cipi.

e També hi ha territoris que sén ciutats dormitori o amb molt poca poblacio, o bé zones
amb turisme estacional. Caldra adaptar els comercos als habits de compra de les
persones que hi viuen o que els visiten.

Per tant, per analitzar els reptes que ens suposa el territori, podem fer-nos les preguntes se-
guents:

* En qué es basa I'economia del poble: agricultura, industria, comerg,
serveis...?

e Com esta distribuit el comerg al poble?

e Quants negocis hi ha oberts?

¢ Hi ha locals buits?
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Per pensar-hi:

Si hi ha poc gruix de comerc¢ al municipi, es pot estudiar 'annexio d’altres
entitats. Aquesta col-laboracio pot ser de dos tipus: o bé amb un o diver-
SOs municipis propers, per crear sinergies, o bé amb una altra entitat de
promocio economica que ja estigui creada, com ara un sindicat, una
associacio d’artesans, emprenedors, etc.

3.3. Reptes del sector

Ara cal que ens fixem en el tipus de comercos, parades o empreses que hi ha a la zona o el
mercat, la seva situacio i 'oferta comercial dins I'entorn més proper.

Per fer aquesta analisi, ens podem plantejar les qlestions seglents:

e Com és l'oferta comercial? Es de serveis basics o hi ha una oferta
més qualificada amb alimentacio de qualitat, negocis de moda, etc.?

e Els negocis funcionen o estan perdent rendibilitat?

e On treballa la poblacié? Es queda a la zona o es desplaca?

¢ Quins habits de compra té?

3.4. Reptes de 'associacio

El nostre entorn esta sotmes a canvis constants que obliguen les associacions a renovar el
seu model. La tecnologia avanca a passos de gegant, les necessitats i els habits dels socis
evolucionen, la competéncia augmenta...

Aixi, 'associacié ha d’assumir reptes relacionats amb el nombre i el perfil de socis potenci-
als, les seves necessitats i expectatives, I'estructura de quotes i el financament, els estils de
lideratge i les capacitats internes de la junta i els professionals per satisfer les expectatives
dels seus membres al llarg del temps i dur a terme la seva proposta de serveis i activitats.

Per fer front a aquests reptes, ens podem plantejar les questions segients:

¢ Quina ha estat I'evolucio de I'associacié?

* Quina és la imatge de I'associacio i la satisfaccio dels socis?

¢ Quins son els ambits d’actuacié: area geografica, sectors, segments i
activitat?

e Com reflecteixen els nostres socis les tendéncies del sector?

e Com seran els nous associats?

e Com creixera l'organitzacioé els proxims anys?

e Com és el finangament de I'associaci6?
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e Quins serveis i activitats ofereix?

e Com s’han d’organitzar els serveis per cobrir les necessitats de mem-
bres molt diversos?

e Com assegurem que l'associacio estara preparada per capitalitzar les
noves oportunitats que generen els canvis de I'entorn?

¢ Quins son els processos interns i la implantacio de tecnologies?

e Quina organitzacio interna i capacitats té?

¢ Quines consequéncies pot tenir el fet de no renovar-se?

A l'annex 1 trobareu plantilles que us ajudaran a analitzar aquests reptes.



4. Comencem a donar-hi forma

Sovint els reptes s6n una gran oportunitat, perqué tot analitzant-los poden sorgir solucions
i estrategies que ajuden a millorar el teixit comercial i les associacions que els representen.

Un cop els hem definit, i abans de concretar quina és la finalitat de I'associacioé i quins ser-
veis i activitats oferira, comencem a donar forma al model d’associacio que es vol crear.

A continuacio, citem els principals parametres sobre els quals cal reflexionar.

4.1. Territori

Aquest punt és molt important. Volem abastar tot el municipi o un ambit inferior? Hem de
crear una zona que inclogui també les urbanitzacions?

4.2. Perfil dels socis

També cal decidir quin perfil de socis ha de representar I'associacio, tenint en compte tot
un seguit de factors:

— Sector d’activitat (comerg, restauracio, serveis, emprenedoria, empreses, etc.).

— Tipus d’organitzacio (petits comergos, mercat no sedentari, mercat municipal, empre-
ses, etc.).

— Criteris demografics (edat, sexe, etc.).
— Criteris professionals (emprenedors, empresaris, comerciants, etc.).
— Motivacions i necessitats (segons el tipus de producte o servei, la maduresa del ne-

goci, etc.).

Com meés petit sigui el municipi i el nombre de socis

ﬁ m potencials, més ampli ha de ser el ventall de tipologies
de socis perqué l’associacio sigui viable.
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4.3. Beneficis

En aquest punt, podem comencar a pensar quins beneficis aportara I'associacio i quines
necessitats satisfara. Aquests beneficis van molt lligats al perfil dels socis, i també a les
quotes que s’establiran (vegeu el capitol 4), ja que estan estretament relacionades amb les
seves possibilitats economiques.

4.4. Finalitat

A partir del territori, el perfil de soci i les seves necessitats, es pot comengar a tragar la fi-
nalitat de I'associacié. La finalitat que es vol assolir ha de ser el full de ruta i s’ha de mante-
nir estable, ja que forma part de la seva essencia.

Els objectius i estrategies que es dissenyin per fer-ho possible han de ser flexibles i evolu-
cionar a mesura que sorgeixin nous reptes i necessitats.

QUI SOM PROPOSIT OBJECTIUS

A qui volem Per a qué Queé volem
representar? treballem? aconseguir?

A l'annex 2 tenim una plantilla i un exemple que us ajudaran a definir la finalitat i el model
d’una associacio.

4.5. Valors

Els valors sén els principis pels quals es regeix I'associacid, compartits per totes les perso-
nes i negocis que en formen part.
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Per exemple, els valors d’una associacio constituida recentment s’han vinculat a les ten-
déncies socials actuals i son els seglents:

e Sostenibilitat: vivim en un barri on aquest és un valor que defensen les entitats, i nos-
altres també hi creiem.

e Transparencia: informacio clara de totes les activitats i projectes per a tots els interlo-
cutors de I'associacio.

e Interconnexio: teixim xarxa i crearem vincles entre les persones, les entitats, els pro-
jectes i les campanyes.

4.6. Objectius i linies estrategiques

Un cop determinada la finalitat, cal definir quins sén els objectius que volem aconseguir i

quines seran les linies estratégiques d’actuacié que ens guiaran per assolir-lo. Aquests ob-

jectius poden ser molt diversos: ajudar a difondre I'oferta comercial, millorar la competitivitat,

potenciar la innovacio, representar els comercos davant de ’Administracio, etc.

Us deixem un exemple d’objectius i linies estrategiques que poden servir-vos de referéncia.

OBJECTIU: ESDEVENIR UNA ASSOCIACIO REPRESENTATIVA | RECONEGUDA

Desenvolupar una proposta de beneficis atractiva i comunicar-ne el valor als socis.

Planificar les activitats adaptant-les a les noves necessitats i interessos dels socis.

Donar a conéixer I'associacio, els beneficis de formar-ne part i les activitats que organitza.

Promoure I’'associacionisme.

Propiciar espais de dialeg, relacio i generacié de coneixement.

Representar els establiments comercials, de gastronomia, oci i serveis.



5. Redactem el pla d’accio

5.1. Objectius i finalitat. Per qué cal un pla d’acci6?

El pla d’accio és el full de ruta que s’estableix per respondre a la finalitat de I'associacio.
S'hi reflecteixen els objectius i la manera de treballar i gestionar I'entitat. Es, per tant, una
guia necessaria per posar en marxa l'associacio.

Aquest pla ha de ser capag de tenir una continuitat en el temps. Cada any se’n revisara el

compliment i es marcaran els objectius i accions per a I'exercici segltient, tenint en comp-
te els nous reptes i necessitats dels negocis associats i del seu entorn.

5.2. Activitats

Les activitats que portara a terme I'associacio es defineixen a partir dels objectius i les
linies d’accié. A continuacio, us deixem un exemple de calendari d’activitats:

ESDEVENIR UNA ASSOCIACIO REPRESENTATIVA
I RECONEGUDA

Pla d’accié anual per objectius.

Representar els establiments comercials, de gastronomia, oci i
serveis del barri, la poblacio, I'area...

Reunions amb I’'ajuntament.

Desenvolupar una proposta de beneficis atractiva i comunicar-ne el
valor als socis.

La cartera de serveis, activitats i beneficis.

Donar a coneixer I'associacio, els beneficis de formar-ne part i les
activitats que organitza.

El pla de comunicacié interna.

La memoria anual.

El web, eina d’informacié per als socis.

Formularis i enquestes.
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Propiciar espais de dialeg, relacié i generacié de coneixement. ............

Trobada de treball en xarxa (networking) per zones. ............
£l g de WhatsAwp. HEENEEEEEEEER

EENEEEEEEEEE

Creaci6 de la llista de difusié de WhatsApp Business per a no socis. ............

Contacte sistematic de I’'associacié amb els socis actuals i
potencials.

Formulari al web per associar-se.

Teniu més informacié sobre com fer el vostre pla d’accié a I'annex 3.

5.3. Serveis

D’altra banda, I'atraccio i retencié dels socis també es construeix sobre una base solida
dels serveis que proveeix l'associacio.

Lamplitud de la cartera de serveis dependra dels objectius i recursos amb els quals comp-
ta. En aquest sentit, és important assenyalar que es poden oferir serveis amb diferents
nivells: un de basic, per atreure socis amb menys ingressos, i un de prémium, per a altres
persones que es vulguin beneficiar d’'un conjunt més ampli de serveis.

Quin tipus de serveis pot oferir I'associaci6?

Els membres de I'associacié es poden beneficiar de serveis fruit de la forga de la col-
lectivitat. Aixi, 'associacio pot ser un altaveu de les seves necessitats davant de ’Admi-
nistracié, com a canal de comunicacio; contribuir a difondre I'oferta comercial de manera
conjunta; millorar la competitivitat mitjangcant serveis d’informacio, assessorament, serveis
digitals, etc., o bé oferir serveis vinculats a la gestié del negoci, com ara descomptes per
a assegurances, productes bancaris més bons, informacio, tramits, etc.
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4 e
CANAL DE DI
COMUNICACI LOFERTA
o Administraci6 COMERCIAL
* Agents del territori e Web, xar

socials, dir
¢ Revistes
e Mapes, OPI

\§ \_
7 N
s 4 .
{ MILLORA DE LA GESTIO
OMPETITIVITAT * Descomptes
(assegurances,
bancs...)
e Compra de sefveis

(publicitat, parquing...)
e Assessorament

A l'annex 4 trobareu informacié que us ajudara a crear una cartera de serveis adaptada

al perfil dels socis. També hi trobareu alguns exemples.

Exemple de cartera de serveis: millora de competitivitat del nivell basic comparat amb

el nivell prémium.

Aquest servei dependra de la capacitat econdmica i de gestié de I'entitat i de les neces-

sitats dels socis i la seva predisposicié a pagar els serveis préemium:




Redactem el pla d’accio 19

Millora de la competitivitat Basic Prémium
Butlleti quinzenal amb informacié de - . L.
. . . . Servei d’assessorament i redaccio per
Ajuts les subvencions i ajuts que publiquen ) .
. aconseguir subvencions.
totes les entitats.
Serveis que poden ser de l'interes dels
socis, com ara butlletins, correu . )
. " U Cursos personalitzats per a socis,
Formacié electronic, comunicacié per WhatsApp . , .
, - . organitzats per I'associacio.
d’una seleccié de cursos i
assessorament.
Difusio i assessorament per incorporar . . , L
L . . . Mercat en linia propi de I’associacio al
Formacié els socis a mercats en linia territorials o .
. web de I'entitat.
sectorials.

5.4. Organitzacié del treball

Lorganitzacié s’emmarca en un projecte de treball en equip, fet que

&

implica un repartiment de tasques segons els objectius i les feines
que cal fer en el nostre dia a dia.

Com explicarem amb més detall en el capitol 5, 'associacié es regeix
basicament a través de I'assemblea, la junta, I'equip de gestid i els
grups de treball que es constitueixen per tractar temes concrets.

Aquests organs estan coordinats per membres de la junta o per I'equip
de gestio.

A més del repartiment de les tasques, 'organitzacié del treball inclou els processos de
planificacid, seguiment i avaluacié i els sistemes d’informacio.

Lelaboracié d’un pla d’accié permet:

— Determinar el grau d’adequacio del projecte executat a les necessitats plantejades.

— Revisar el grau de compliment del pla d’accié i I'assoliment dels objectius.

D’altra banda, 'associacid ha de definir els elements, canals i destinataris de les seves
comunicacions per tal de donar a conéixer les activitats, escoltar els membres, promou-
re la transparéencia, afavorir la participacié i fomentar 'associacionisme.
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Per reflexionar...

Avui comptem amb muiltiples eines digitals que ens permeten agilitar
aquestes dinamiques, com son les reunions en linia i la comparticio de
documents al navol, amb eines completament gratuites.

5.5. Economia i financament

Disposar d’un pressupost suficient assegura la sostenibilitat econdmica de 'associacid i
en garanteix la continuitat.

Una associacié ha de tenir prou activitat economica per poder aconseguir la seva finalitat
i els seus objectius, perd no per guanyar diners. Es a dir, la diferéncia entre ingressos i
despeses ha de donar un resultat de 0 €. No es pot ser mai tan exacte, aixi que, dbviament,
recomanem que els ingressos siguin superiors a les despeses per tenir sempre diners a
la caixa, poder pagar les activitats que s’organitzen i tenir un romanent per a accions més
ambicioses. Es important seure i fer punta al llapis.

Amb quines fonts d’ingressos compta una associacié?

* Quotes dels socis. S6n una font d’ingressos molt important i cal fer
numeros abans de comencar. Trobareu més informacié a I'apartat «La
importancia de les quotes».

e Patrocinis. Per exemple, si es vol fer un concert per captar fons, es pot
acompanyar de la venda de marxandatge o demanar el patrocini d’una
empresa relacionada amb lactivitat.

e Donatius.

* Subvencions. Es la partida més important i poden arribar des de dife-
rents fonts.

— Ajuntament.
— Generalitat de Catalunya (Consorci de Comerg, Artesania i Moda
de Catalunya, per projecte).

e Altres. Sortejos, loteria, serveis de bar en esdeveniments... La imagi-
nacié al poder!

Quines son les despeses?

A banda de tot aix0, hi ha les despeses. Algunes estan lligades a 'estructura i gestié de
I'associacio, i altres venen derivades de projectes i campanyes.

Entre les despeses d’estructura, hi ha el lloguer, els ordinadors, el manteniment del local,
les assegurances i la gestoria, els serveis informatics, els recursos humans que fan tas-
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ques de gerencia o dinamitzacid, el gestor de comunitats (community manager) o el per-
sonal de comunicacio, etc.

En el cas de la dinamitzacio, es pot recorrer a diferents models:
e Encarregar-la a voluntaris de la junta i els grups de treball.
e Encarregar-la a una persona de la plantilla.

e Contractar un autdnom o una empresa que passara una factura per la seva feina (per
campanyes o amb uns honoraris mensuals).

e Compartir la dinamitzacié amb altres associacions.

Per pensar-hi...

Cal que I'associacio tingui un local fisic? Actualment, a moltes no els cal
aquesta despesa. Es el vostre cas? Trobareu més informacio per refle-
xionar-hi a Papartat «Infraestructures».

Hem de tenir en compte que tindrem despeses derivades de projectes i campanyes, com
ara impressio de fullets, lloguer de carpes, premis i vals de regal, espectacles, etc.

La preparacio del pressupost és, doncs, essencial per al bon funcionament de 'associa-
ci6. Convé valorar tots els conceptes i fer una bona previsio perqué el projecte sigui viable
i es mantingui en el temps. També s’ha d’anar revisant i ajustant a les noves necessitats.
Us en deixem un model a 'annex 5.

La importancia de les quotes

La quota vincula el soci amb l'entitat i li assegura una part de la liquiditat que necessita
per poder portar a terme la seva tasca. A canvi, rep beneficis, ja que pot gaudir de cam-
panyes, serveis de comunicacié i descomptes conjunts als quals, generalment, no hauria
pogut accedir si no fos soci.
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BENEFICIS/SERVEIS

COMUNICACIO

CAMPANYES

A

Per tot aix0, és imprescindible fer quatre numeros abans de comencar per saber quina és
la quota que el soci estaria disposat a pagar. Lassociacio pot rebre subvencions o ajuts,
perd aquests ingressos no soén suficients. Per tant, les quotes sén necessaries: un model
basat en una quota zero és extremadament fragil i no vinculant. Cal que les quotes siguin
coherents amb el pla d’accié que es planteja I'entitat, perqué aixd pot condicionar-ne la
viabilitat i la possibilitat de professionalitzar-ne la gestié. Si no és possible disposar de
quotes, en el capitol 1 plantegem uns altres models de treball que us poden ser Utils a
I’hora d’endegar la vostra associacio.

5.6. Nom i marca

Arribem a la part més creativa del procés: posar un nom a l'associacié. Us aconsellem
crear un nom que fugi de les sigles, que sbn complexes, moltes vegades impronunciables
i no aporten contingut; €s millor buscar una denominacié engrescadora, que tingui a veu-
re amb la finalitat de I'entitat. Si tenim clar cap a on anem, sera facil triar el nostre nom!

Aquests exemples sén una mostra de com la denominacié de I'associacié pot dir molt
sobre el que és, la seva finalitat i el seu territori. La icona i el disseny de la marca en po-
tencien el posicionament i finalitat.
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ADZ GAUDI

PR SHOPPING

Gaudi Shopping designa una area de la Barcelona turistica, un lloc agradable i atrac-
tiu per passejar i fer compres, orientada tant a residents com a visitants. Respon a
I'orgull de qui estima el seu barri i el seu llegat historic, amb la complicitat d’agents
de la zona. La marca es desenvolupa sota el paraigua de la cultura i el modernisme.

Aquesta associacié s’ha creat en un poble on hi ha molt poca densitat comercial. El
seu objectiu és unir tots els agents per aconseguir que les compres, les gestions,
I’'oci i la restauracié es «quedin» al municipi per evitar, aixi, que els consumidors se’n
vagin a altres municipis propers del Baix Llobregat.

coll

om

El Coll, malgrat la seva proximitat a la Vila de Gracia, és un barri geograficament
dificil, ple de baixades i pujades que han dificultat historicament el comerg. Aquesta
associacio acull quasi cinquanta dels cent comercos que hi ha al barri, i el seu ob-
jectiu és impulsar-ne l'activitat economica. S’hi fan moltes activitats amb entitats i
equipaments del barri per portar la seva vida comercial ben amunt i aconseguir entre
tots un barri per viure-hi, passejar-hi i comprar-hi.



6. Com es crea

La part administrativa podria ser una mica dificultosa si no s’esta acostumat a fer aques-
ta mena de tramits. En aquesta guia, fem un breu resum dels documents que es neces-
siten per crear I'associacio i que marcaran la dinamica del seu funcionament.

6.1. Els estatuts
Els estatuts son el document clau de I'associacio. En termes generals, serveixen per:
— Recollir les dades identificatives de I’'entitat.

— Incloure la finalitat i els objectius de I'associacié (la qual cosa sera facil si hem fet bé
els processos previs de definicié de la finalitat, els objectius i el pla d’accio).

— Establir unes normes de funcionament que assegurin la participacié dels socis, la
gestio, la sostenibilitat economica i la resolucié de conflictes, si escau.

Es pot resumir el procés de creacio dels estatuts d’aquesta manera:

Grup de Assemblea
treball constitutiva

El grup de treball que ha definit la finalitat de I'associacioé s’encarregara de redactar els
estatuts, atés que ja disposa de tota la informacio necessaria. Els estatuts donen vida a
I'associacié i es redacten per aconseguir aquest objectiu, tenint sempre present el context
i els reptes que cal afrontar.

Es pot treballar a partir d’'un model estandard d’estatuts que s’adaptara a les necessitats
de l'associacid, a la seva finalitat i al seu objectiu. Lesquema basic es resumeix en els
punts que presentem a continuacio:

e Denominacié, domicili i finalitat.

e Membres de I'associacio: qui en pot ser membre, drets i obligacions.
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e Participacio: assemblea.
e Gestié: junta.

e Regim economic.

e Regim disciplinari.

e Dissolucio.

Al web https://web.gencat.cat/ca/tramits/tramits-temes/Constitucio-duna-associacio
del Departament de Justicia, Drets i Memoria de la Generalitat, hi trobareu:

* Un enllag a la normativa que regula les associacions i també a d’altra normativa apli-
cable.

e Models d’estatuts i d’actes fundacionals.

* Un accés al tramit en linia per registrar I'entitat.

Abans de constituir I'associacié es recomana demanar assessorament a un expert en
aquest ambit per redactar uns estatuts que continguin els aspectes seglients, entre
d’altres:

e Tots els requisits de la normativa aplicable vigent, incloses les modificacions recents.
e Totes les necessitats particulars de I'associacio.

Aqui podeu consultar la principal normativa que regula el dret d’associacionisme:

e | lei 4/2008, de 24 d’abril, del llibre tercer del Codi civil de Catalunya, relatiu a les per-
sones juridiques.

e | lei organica 1/2002, de 22 de marc¢, reqguladora del dret d’associacio.

També podeu trobar més informacié d’altra normativa aplicable d’acord amb la finalitat,
els objectius i el col-lectiu de I'associacio al web del Departament de Justicia, Drets i
Memoria.

| si som una associaci6 de paradistes d’un mercat municipal?

Les parades dels mercats o concessionaris, només pel fet de ser-ho, ja formen part de
I'associacio.
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El procés estrategic de creacio és igual al de qualsevol associacio de comercos (anali-
si del retorn, deteccid de reptes, definicio de la finalitat, redaccioé del pla d’accio...), pero
els estatuts han de reflectir-ne I'especificitat quant a la seva relacié6 amb I'ajuntament.
Caldra redactar uns estatuts que palesin la vinculacié de I'associacié amb I'ajuntament
pel que fa a les seves obligacions en matéria de neteja, seguretat —entre altres ambits—
de I'espai municipal, aixi com la finalitat en relacié amb les activitats de promocié i di-
namitzaciod.

6.2. Passos per constituir 'associacié

Registre de

Proposta . Assemblea .
d’estatuts constitutiva
~

Pentitat
) (ot i A
¢ Redactats pel ¢ Validacié dels ¢ Presentar ’acta
grup impulsor estatuts fundacional
¢ Recullen e Els socisila e Departament
Panimai el junta firmen de Justicia
funcionament Pacta * Rebre el
fundacional nimero
d’entitat
\_ J & J \_ J

Resposta a la

Tramitar el

inscripci6 Sol-licitud del NIF certificat digital

¢ Tenim namero e Amb el numero ¢ Certificat
d’entitat d’inscripcio al digital FNMT
* Apareixem a la registre * idCAT
guia d’entitats demanarem el
de la NIF a PAEAT

Generalitat

Després que el grup impulsor, amb assessorament legal, hagi redactat una proposta
d’estatuts, aquesta proposta passara a I'assemblea constitutiva, que s’encarregara de
validar-la. En aquesta assemblea, els socis i la junta signen conjuntament I'acta fundaci-
onal, que conté la llista dels socis fundadors i els carrecs de la junta. Es important que
'assemblea convidi socis potencials perqué coneguin la nova associacio i els seus objec-
tius, i puguin associar-s’hi des de ['inici.

Ambdds documents, juntament amb el certificat fundacional, es presenten al Registre
d’entitats del Departament de Justicia, Drets i Memoria de la Generalitat, que atorga un
numero d’entitat. Al cap d’uns dies (entre 15 i 30 dies), 'associacio ja apareixera a la Guia
d’entitats de la Generalitat i ens retornaran els estatuts registrats.

Ara ja es pot demanar a '’AEAT (Agencia Tributaria) el numero de NIF, que comencara per



Comescrea 27

la lletra G. També cal tramitar el certificat digital per poder signar en linia i fer tramits, el
titular del qual sera el president, com a representant de I'associacio.

En el moment en qué es disposi de tota aquesta documentacio, ja es pot comencar a fer
operacions, com ara obrir un compte bancari, girar rebuts de quota, tenir accés a subven-
cions, contractar personal, rebre factures, etc

6.3. Obligacions fiscals

Les obligacions fiscals d’una associacié sén poques i es gestionen de manera senzilla,
tot i que disposar dels serveis d’una gestoria ens pot estalviar molts maldecaps.

¢ NIF per operar. Tal com hem vist en I'apartat anterior, el NIF és ne-
cessari per poder rebre factures i comptabilitzar-les, i també per
poder rebre ingressos. Caldra emplenar el model 036 i custodiar bé
tota la documentacié que ens dona personalitat juridica i fiscal. El
NIF comencara per la lletra G.

* Model 200 de I'impost de societats. Marcarem la casella «<Entitat sense
finalitat de lucre acollida a regim fiscal, titol I, Llei 49/2002». En general,
presentarem comptes, tot i que algunes associacions estan exemptes
de fer-ho en els casos seguents:

— Els ingressos totals de I'associacié no superen els 75.000 euros
anuals.

— Els ingressos corresponents a rendes no exemptes sotmeses a
retencié no superen els 2.000 euros anuals.

— Totes les rendes no exemptes que obtingui I'associacié estan
sotmeses a retencid.

Al web de ’AEAT trobareu més informacié.

e Impost sobre la renda de les persones fisiques (IRPF). Cal presentar
el model 111 cada trimestre, que correspon a les retencions que col-
laboradors i proveidors ens facin a les seves factures i a les nomines.

e Impost sobre el valor afegit (IVA). Aquesta entitat esta exempta d’IVA
i no el pot liquidar.

Si es vol demanar una subvencio, o en el moment de concedir-la, es pot exigir a 'associ-
acié un certificat que acrediti que esta al corrent de tots els impostos. Una radé més per
estar sempre al dia!

Important!

Cal estar ben assessorat per estar al dia de les obligacions fiscals de la
nostra entitat i complir amb la legislacio fiscal vigent.
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6.4. Infraestructures

Actualment, una associacié de comerg pot tenir unes infraestructures minimes. Al contra-
ri del que succeia fa uns anys, el local ja no és indispensable. Per constituir-la, només cal
posar una adrega, que pot ser perfectament la del president/a o d’un espai d’entitats,
d’acord amb I'ajuntament. Aixo alleugereix considerablement els costos.

En el cas de necessitar un local, cal preveure tot un seguit de possibles despeses:

¢ Obres de condicionament.

* Mobles.

¢ Equips informatics: ordinadors, impressora...

e Teléfons mobils.

e Materials fungibles: boligrafs, papers...

e Material corporatiu: pantalles enrotllables (roll-up screens), carpetes,
posters...

Quan es tingui clar quin és el cost de les infraestructures, caldra afegir-lo al pressupost
anual.
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7. Impulsem la participacio

Tot i que aquest és I'Gltim capitol, no vol dir que sigui el menys important: al contrari! Es
en aquest punt on es concentren els recursos essencials de I'associacio, que soén les
persones que la formen. La gent, el capital huma i el temps que hi dediquen son realment
vitals perque tingui éxit.

Hem deixat aquest capitol per al final perque ja hem vist que tots els ambits implicats
interaccionen constantment. La finalitat és I'element que, en aquest moment, relaciona
tothom. Després d’haver-la definit, el grup impulsor haura d’assegurar la participacio
que fara rodar i créixer 'associacid. Als estatuts definirem com ens organitzem, i també
quin és el paper de I'assemblea i la junta de gestio.

Al mateix temps, considerarem altres espais de participacié i relacié amb el nostre eco-
sistema, com soén els grups de treball i les xarxes relacionals amb I'entorn.

Aixi, cal tenir clars els espais de participacié dels nostres socis i motivar-los perquée
aportin el seu granet de sorra en funcio de les seves habilitats. Tot aixd enriquira el pro-
jecte associatiu.

7.1. Assemblea

Lassemblea general és I'drgan sobira de I'associacio, una organitzacié de plena demo-
cracia que assegura la participacio en les decisions de tots els membres associats. Aquest
organ decideix com son els membres de 'associacid, qui en pot formar part i quins sén
els seus deures i obligacions.

Atesa la seva importancia, cal que ens assegurem que tots els socis s’assabenten, mit-
jancant els canals que s’han definit als estatuts (carta, correu electronic...), de la data i el
lloc en qué se celebra I'assemblea, aixi com de I'ordre del dia amb els temes per tractar.
També cal facilitar altres informacions necessaries, com ara I'acta de 'assemblea anterior.

Els estatuts recullen si 'assemblea ha de ser presencial o si també pot ser virtual.

A I'assemblea general ordinaria es tracten dos temes importants:
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1. Presentacié, i aprovacioé posterior, de les activitats i dels nUmeros de
I’exercici anterior. Aquest és un bon moment per repassar tots els rep-
tes i les fites que va assolint I'entitat, i també aquells en qué esta tre-
ballant. Se celebra, a tot estirar, sis mesos després de tancar I'exerci-
ci. Aixi, si és d’un any natural, es fara a finals de juny o principis de
juliol.

2. Presentaci6 del pla d’accié amb una previsié d’un any.

A més a més, és important assegurar els punts seglents:
— Ha d’haver-hi espai per escoltar els socis.
— Tot es decideix per votacio.

— Es poden convocar assemblees extraordinaries i, fins i tot, els estatuts preveuen els
mecanismes perque els socis les puguin convocar.

Es una organitzacié democratical

7.2. 'Organ de govern

Lorgan de govern, dit Junta de Govern o Junta Directiva regeix, administra i representa
I'associacié. Podriem dir que és I'0rgan de representacié i de gestié diaria. La seva funcio
principal és vetllar pel compliment dels acords establerts per 'assemblea.

Ha de ser un dorgan col-legiat compost, com a minim, per tres persones, i han de tenir
almenys una persona amb el carrec de president i una altra amb el de secretari. Aquest
darrer, pot no tenir la condicié de membre de I'0rgan col-legiat, i en aquest cas pot inter-
venir, sense dret de vot.

Els tres carrecs essencials en una associacio de comerg son la presidéncia, la secretaria
i la tresoreria. Aix0 ens assegura una gestio eficac i el principi de transparéncia.

A més d’aquests tres carrecs imprescindibles, també es pot considerar la possibilitat de
crear vocalies de comunicacio, activitats, esdeveniments concrets, projectes, captacié de
patrocinis, etc.

Leleccio dels membres es fa per votacio a 'assemblea general i és important que repre-
sentin els diferents perfils de la base:
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1. De diferents tipus d’establiments: comercos, restaurants, artesans, ta-
llers, serveis, autbnoms, paradistes de mercat, etc.

% 2. Amb formacié digital o no.

3. Del centre historic, urbanitzacions o altres barris.

4. Homes i dones d’edats diverses.

Algunes questions...

Depeén de la dimensié de I'associacié. En una associacié de
mida mitjana, Iideal és que estigui formada per cinc o set

Quin seria el model optim de junta directiva? persones, amb atribucions diferents, per poder distribuir les
tasques i funcions i fer que el treball en equip sigui realment
operatiu.

Perque les decisions es podran prendre per majoria simple i
Per qué un nombre imparell? s’evitara que la presidencia hagi d’utilitzar el seu vot per
desfer empats.

Perqué podria ser poc operatiu si I'associacié és petita. Es
Per qué no de més persones? poden crear puntualment comissions i grups de treball per
involucrar els socis en el desenvolupament d’activitats.

Cal tenir en compte els punts seglents:

— La junta directiva hauria de celebrar una reunié trimestral com a minim. Els estatuts han
de recollir la periodicitat establerta, segons el pla d’accié i el nombre d’integrants. En
termes generals, és recomanable reunir-se un cop al mes.

— Les reunions s’han de documentar amb I'acta corresponent i afegir el document —pot
ser perfectament un document Word— signat pel president/a i el secretari/aria al llibre
d’actes de I'associacio. Lencarregat de fer-ho és el secretari/aria.

— Les reunions es poden celebrar en linia, si aixi ho preveuen els estatuts. Es important
garantir la maxima assisténcia dels socis i el mecanisme de vot.

— En la presa de decisions per consens, és important ser coherents amb els valors com-
partits. En cas d’empat, preval el vot de la presidéncia.

La junta directiva té una durada maxima de cinc anys. Transcorregut
aquest periode, cal fer unes eleccions en qué els membres poden reno-
var el carrec o no, segons s’indiqui als estatuts. En qualsevol moment es
pot deixar el carrec, tot i que no és recomanable per no trencar la con-
tinuitat de la gestio.
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Cal tenir en compte els punts seglents:

Coordina la junta directiva i convoca assemblees i reunions.
Presidéncia Exerceix el paper de representacié davant de tercers.
Visa la documentacio que li presenten el secretari/aria i el tresorer/a, si escau.

. o Dona suport a les tasques de presidéncia i en prepara el relleu per al futur.
Vicepresidéncia ) B o
Comparteix tasques de representacié amb la presidéencia.

Custodia la documentacio.

Secretaria Redacta i signa les actes de reuni6é de I'assemblea general i de la junta directiva,
certificats, etc.

Tresoreria Custodia, gestiona i controla els recursos economics.

Garanteixen el funcionament d’una area concreta fent tasques de coordinacio i avaluacié
Vocalies d’un servei, una comissié o un equip de I’associacio i el representen dins de la junta
directiva.

7.3. Equips de treball

Com a associacio, ens emmarguem en un projecte de treball en equip. Hem de tenir en
compte que treballar en equip no vol dir que tothom faci de tot, sind distribuir bé les tas-
ques segons els nostres projectes i objectius.

Per garantir un bon funcionament, establim mecanismes
de seguiment que ens ajuden a estar al dia i a complir els
terminis, com ara reunions presencials o virtuals, docu-
ments i calendaris compartits en un espai de treball digital
com Google, etc.

7.4. Professionalitzacio de la gestidé

Amb I'objectiu de ser operatius i eficacos, cal plantejar-nos si €s necessari professiona-
litzar la gesti6, sobretot tenint en compte que som una entitat formada per voluntaris que
compaginen la seva tasca en I'associacié amb el seu propi negoci.

La professionalitzacio no suposa obligatoriament la contractacié de personal, sind que es
pot cobrir la feina amb socis que estiguin formats en les arees que necessitem. En cas
contrari, podem contractar aquests serveis a professionals o empreses expertes i espe-
cialitzades.

Els perfils o tasques que interessa professionalitzar en una associacié de comerg son els
seguents:
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@ 1. Gestoria. Per estar sempre al dia de les nostres obligacions i tenir un
% assessorament expert. Tenim entre els nostres negocis associats una
gestoria que pugui donar-nos aquest servei?

2. Dinamitzacio. Per dur a terme les campanyes i activitats de manera
creativa i experta. Podem compartir els serveis d’'una empresa espe-
cialitzada amb altres entitats de promocié socioecondomiques del ter-
ritori?

3. Comunicacio. Especialment digital, per gestionar les xarxes socials i el
web. Podem trobar el perfil d’'un professional que pugui treballar les
xarxes i les campanyes?

7.5. Espais de participacio i xarxes de relacio

Lassociacio ofereix diversos espais de participacié perque els membres puguin expressar
les seves opinions i necessitats, i per poder formar part d’un projecte comu.

Els espais de participacié més importants sén els seglents:
— Assemblea

— Reunions de la junta directiva
ﬁ B — Grups de treball
— Grup de WhatsApp

— Enquestes de participacio i satisfaccié del soci

Lassemblea no és I'Unic espai de participacié. Podem obrir-ne molts d’altres, com ara
convidar els nostres socis a les reunions de junta, els grups de treball o les enquestes de
participacié en activitats i les enquestes de satisfaccio.

També és essencial teixir xarxes de relacié perque I'associacié pugui avancar. En el nos-
tre cas, I'ajuntament del municipi és un puntal per col-laborar i treballar junts en els pro-
jectes, tant si s6n grans com si no ho sén. Probablement, sera el suport més gran amb
qué puguem comptar.

El comerc forma part de I'ecosistema social i urba; per tant, ens convé desenvolupar
projectes conjuntament amb altres entitats on trobarem el nostre public objectiu:
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— Consells municipals, serveis municipals (Guardia Urbana...).

— Entitats i equipaments del territori: associacions de veins, esco-
les, associacions de families d’alumnes (AFA), clubs, centres ci-
vics, associacions i equipaments culturals, biblioteques...

— Empreses privades.

— Alires associacions de comer¢ o de promocié econdomica de
territoris propers.

7.6. Com a conclusio...

Podriem dir que crear una associacié no és dificil si se segueixen fil per randa tots els
consells que hem exposat en aquesta guia, perd també és recomanable comptar amb un
acompanyament professional.

Us recomanem fer un document de resum, grafic i visual, per convidar el vostre public a
assistir a 'assemblea constitutiva perque conegui el projecte i s’animi a formar-ne part.
En aquest resum poden constar la vostra finalitat, objectius i serveis, de manera molt
sintética i planera.

No oblidem que el pla de 'associacié ha de ser capag de tenir una continuitat en el temps
per assegurar-ne la viabilitat. Per aquesta rad, de manera periodica, cal revisar-lo tenint
en compte les opinions del soci, les tendencies socioecondmiques, I'evolucioé del pressu-
post, etc., i fixar els objectius i les accions per a cada nou exercici, segons els nous reptes
i les necessitats dels negocis associats i de I'entorn.

Us encoratgem a gaudir dels avantatges d’unir-vos per posar en marxa el vostre proceés!
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Annex 1

Plantilles per analitzar els reptes

ENTORN TENDENCIES REPTES

ECONOMIC

TECNOLOGIC

POLITIC

SOCIAL

TERRITORI TENDENCIES REPTE

ECONOMIA

URBANISME

POBLACIO

TURISME

ESTRUCTURA
COMERCIAL
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SECTOR TENDENCIES REPTES

PERSONES
CONSUMIDORES

NEGOCIS

COMPETENCIA

TECNOLOGIES

ASSOCIACIO/MERCAT TENDENCIES REPTES

SOCIS/SOCIES

ACTIVITATS

GESTIO

FINANCAMENT

PARTICIPACIO
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Annex 2

Plantilla per definir la finalitat i el model de 'associacié

Qui som?

Ambits d’actuacio

A qui volem representar?

La nostra finalitat. Per a qué treballem?

Quins beneficis oferirem als socis?

Quins beneficis oferirem als socis?

Per qué associar-se?
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Annex 3

Desenvolupar un pla d’accioé per objectius, linies d’accio i activitats

Quadre resum de la justificacié o les necessitats

Objectius

Destinataris

Objectiu Activitat Destinataris




Annexos 39

Annex 4

Cartera d’activitats i serveis adaptada als interessos de les diferents
tipologies de socis

Els socis es poden agrupar en diferents tipologies amb interessos diferents, tenint en
compte I'area geografica, els sectors d’activitat, els beneficis que esperen obtenir i la seva

quota.

Plantilla per definir els serveis de I'associacié

Perfils dels socis

Perfil 1 Perfil 2 Perfil 3

Area geografica

Sectors i mida

Interessos i

necessitats

Beneficis, serveis
i activitats

Quota i
financament

Cartera de serveis

Servei 1

Servei 2

Servei 3

Servei 4

Servei 5

Exemples de serveis d’algunes associacions
1 Informacié
e Butlletins informatius periddics amb informacié sobre subvencions i ajuts.
e Grup de WhatsApp com a punt de contacte de tots els socis per comunicar l'orga-

nitzacio de cursos, jornades o per fer arribar articles d’interes i informacions urgents
i d’tltima hora.
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e Difusié i assessorament per incorporar els socis a mercats en linia territorials o sec-
torials.

¢ Repositori d’'informacié d’actualitat del sector i el territori.
e Oferta de formacié gratuita a I'abast del soci.
2 Competitivitat
e Servei d’assessorament i redaccié per aconseguir subvencions.
e Cursos personalitzats per a socis, organitzats per I'associacio: digitalitzacio i gestio.
e Selecci6 d’ofertes especials dels socis per a altres socis.
e Assessorament en la seleccié de proveidors.
e Descomptes en productes i serveis per ser membres associats a entitats bancaries.

e Condicions especials per a serveis de manteniment, comunicacié, publicitat i pro-
veidors comuns.

3 Representacio
e Atencié personalitzada al soci.
e Canal de comunicacio directa amb I’Administracio.

e Reunions periddiques amb I'ajuntament sobre els temes que afecten el comercii els
Socis.

4 Difusié i promocio
¢ Directori de comercgos associats al web.
e Mercat en linia propi al web de I'associacié.
e Fullets de difusié de 'oferta dels comercgos associats.

e Campanyes de comunicacio i promocio, talonaris de descomptes, ofertes per al Dia
del Pare, el Black Friday, Nadal.

e Organitzacié d’esdeveniments i fires: fires Fora Estocs, fires tematiques (salut, ali-
mentacié, de Nadal...).
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Annex 5

Model de pressupost

PRESSUPOST ANUAL

Gen. Febr. Set. Oct. Nov. Des. Total

Mar¢ Abr. Maig Juny Jul. Ag.

INGRESSOS

Quotes - €
Donatius - €
Subvencions - €
Subvencié municipal - €

Regulars

Subvencions

de la Generalitat -
Subvencions - €
especifiques/singulars

Extraordinaris Serve.is als socis - €
Sortejos - €
Loteria - €

Lloguers -

Gestoria -
Assegurances -
Estructura Compres de materials -
fungibles
Sous i salaris -
Seguretat social -
Tributs i taxes -
Accid/projecte __________ -

Accid/projecte -

Accid/projecte -

Activitat

Accid/projecte -

ol eh|ehench(ah|eheh | ah | eheh |y

INGRESSOS_DESPESES S €€l N=REl el =R €l =R El RsRel = €l =R €l NREl N=REl = €
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