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El pressupost és el document en el qual una empresa indica la quantitat estimada que el client
haura de pagar per un producte o servei. Es converteix en un contracte legal una vegada
acceptat pel client dins del termini establert. Sovint es fa servir quan el servei és personalitzat i
no es pot ajustar a una tarifa tancada.

Puc cobrar per fer un pressupost?

Al Parlem de Reformes 3 parlem sobre la importancia d'utilitzar el pressupost per generar
CONFIANCA.

Ara, donat que molts ens heu consultat sobre aquest tema, centrem-nos en un altre aspecte
clau: es poden cobrar els pressupostos?

Quant val el teu temps?

Pensa-hi: quantes hores dediques a elaborar pressupostos? Probablement més que a fer
factures. Cada cop que rebutgen la teva proposta, t'has preguntat si podries haver cobrat per fer
aquell pressupost. La resposta és si, pots cobrar un pressupost, perdo amb algunes condicions:
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e Informa’n préviament al client. Si és possible, fes-ho per escrit.
e Segons I'Article 251-3 del Codi de Consum de Catalunya:
o Els pressupostos no acceptats es poden cobrar si s’ha informat previament d’aquesta
condicid.
o Limport ha de reflectir el temps real emprat o la quantitat indicada préviament.

Al Gremi et facilitem un cartell que pots posar en lloc visible al teu establiment per informar els
teus clients.

Quant hauria de costar un pressupost?
Establir-ne un preu fix pot ser complicat, ja que depén de multiples factors:

e Despeses de desplacament, hores dedicades, recursos materials (paper, impressio) i altres
costos associats.

Un exemple d'altres sectors és el de la reparacio d'electrodomestics, on es cobra pel pressupost
segons una regla aproximada:

e Elvalor d'un quart d'hora de ma d'obra per a petits aparells.
e Mitja hora per a aparells de linia blanca.
e Una hora per a aparells de linia marr¢, afegint-hi el desplacament si cal.

Aix0 ens fa preguntar: per qué en el nostre sector sovint ho fem gratuitament? Dediquem
temps, recursos i personal, sovint incloent-hi planols i renders molt detallats. Moltes vegades
aquests pressupostos es lliuren al client sense cap compromis i, en algunes ocasions, acaben en
mans de la competencia.

El pressupost pot ser sense compromis, pero ha de ser gratis?

Cada obra és Unica i cada pressupost €s com un vestit a mida. Donem-li el valor que es mereix.
Si decideixes cobrar-los, una bona practica és oferir una quantitat pactada que es descompti

de la factura final en cas que el client accepti el pressupost. Aixd mostra compromis i satisfa
les expectatives del client.

Pero, recorda: si altres empreses ofereixen pressupostos gratuits i tu no, alguns clients poden

sentir-se menys inclinats a triar-te. Es aqui on la qualitat del teu servei i la diferenciacié
marquen la diferencia. Si expliques al client que el teu pressupost inclou planols, renders
detallats i una analisi personalitzada, podras justificar perque es tracta d'un servei valués que no
hauria de ser gratuit.
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Posar en valor la diferenciacié enfront de la competéncia gratuita

Podries aprofundir una mica més en l'estrategia per convencer els clients que, malgrat que
altres empreses ofereixin pressupostos gratuits, la qualitat, detall i professionalitat del teu
servei justifiquen el valor afegit del pressupost pagat.

e Explica com els planols, renders detallats i I'estudi personalitzat no només reflecteixen
la teva dedicacio, siné que també garanteixen un resultat final que compleix i supera les
expectatives.

e Pots afegir un exemple concret d'un client que va acceptar un pressupost amb cost i va
quedar altament satisfet perque va entendre el valor que s'oferia més enlla del preu.

Un document final amb cara i ulls
Si decideixes cobrar per la feina de preparar el pressupost, el document final ha de reflectir-ho:

e Presenta un pressupost impecable, ben redactat i amb un disseny visual professional.

e Inclou detalls clars sobre cada partida, amb explicacions precises i transparents.

e Afegir elements com planols, renders i imatges de referéncia és una manera de posar en
valor la teva proposta, perd recorda mantenir certs materials exclusius fins que el client
avanci en el procés de contractacio.

e Quan el client veu un document cuidat, amb cara i ulls, percep que el temps invertit en ell
ha estat significatiu, i aixo reforca la seva confianca i valoracié del teu treball.

Utilitza els models de contractes del Gremi

Per reforcar encara més la confianca i evitar problemes futurs, et recomanem que facis servir els
models de contractes que el Gremi posa a la teva disposicio.

e Aquests documents estan dissenyats per incloure tots els detalls necessaris: materials,
terminis, condicions de pagament i garanties.

—A-més, reflecteixen lateva professionalitat i ofereixen al client un marc clar i segur per

treballar amb tu

Accedeix als models de contractes aqui.

Queée recomanem?

1. Estableix tarifes transparents per desplacaments i visites per prendre mides, segons els
teus costos.

2. Informa sempre al client de si el pressupost es pot cobrar, de I'import i de les condicions.

3. Utilitza reunions amb el client per explicar el pressupost i destacar-ne el valor afegit.


https://www.greincat.cat/contractes-amb-els-vostres-clients/
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4. Presenta pressupostos amb terminis de validesa, per protegir-te davant de possibles canvis

en els costos dels proveidors.
5. Adjunta sempre un contracte junt amb el pressupost. Es una mostra de professionalitat i

confianca.
Els agremiats disposeu de documents de contracte que us ajudaran a evitar problemes futurs.

Utilitzeu-los!
Conclusio

Valorem el nostre temps i esforgos.
Elaborar pressupostos requereix dedicacio, i és just que aixo es reflecteixi en com tractem

aquest proces.

Cobrar per fer el pressupost no nome g legal, siné també&na manera de posar
en valor la nostra feina i de treballar amb clients compromesos.

Esperem que aquest post us hagi fet reflexionar. Des del Gremi seguirem compartint consells

per enfortir la vostra professionalitat.





