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Desenvolupament d’una revista de moda digital

RESUM EXECUTIU

Onstyle és una revista digital que neix per entretenir i donar empenta als petits comergos
nacionals. El seu objectiu principal és convertir-se en una revista digital i buscador de
moda Unic. Aquest projecte té com a objectiu principal I'estudi i I'elaboracié d'un pla de
negoci per a la posterior posada en marxa d’ONSTYLE.

Una vegada analitzades les tendéncies de mercat i les propostes dels competidors
actuals, elaborem la nostra proposta de valor.

Després de fer un analisis del mercat, hem pogut observar una necessitat existent entre
les PIMES sobre els seus nivells de digitalitzacio i 'oportunitat de donar-se a coneixer en
aguest mon tant competitiu, igual que la necessitat de entretenir als lectors amb contingut
de qualitat. Aixi mateix, Onstyle neix com un projecte per transformar aquesta oportunitat
i ajudar a les Pimes a potenciar als seus negocis, aixi com a nosaltres compartir continguts
amens. La part final del projecte compren tots els aspectes relacionats amb les accions
del Mix de Marqueting i I'area operativa i financera, la qual cosa reflecteix un projecte amb
una gran rendibilitat.

En definitiva, la culminacioé d'aquest projecte representa, la consecucié del nostre objectiu
per a poder establir les bases d'aquest projecte en el qual tants mesos i hores hem dedicat

i que veura la llum aviat.

EXECUTIVE SUMMARY

Onstyle is a digital magazine that was born to entertain and empower small national
businesses. Its main objective is to become a unique digital magazine and fashion search
engine. The main objective of this project is the study and development of a business
plan for the subsequent implementation of ONSTYLE.

Once we have analyzed the market trends and the proposals of current competitors, we
elaborate our value proposition where we focus on the creation of synergies between the
two business areas that make up the company.

After analyzing the market and thanks to the situation experienced during the last few
years, we have been able to observe an existing need among SMEs about their levels of
digitalization and the opportunity to make themselves known in this competitive world, as
well as the need to entertain readers with quality content. Likewise, Onstyle is born as a
project to transform this opportunity and help SMEs to enhance their businesses, as well
as us to share friendly content. The final part of the project includes all the aspects related
to the actions of the Marketing Mix and the operative and financial area, which reflects a
project with a great profitability.

In short, the culmination of this project represents the achievement of our objective to be
able to establish the bases of this project in which we have dedicated so many months and

hours and that will see the light soon.
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

1. Introduccio del projecte

ONSTYLE és un projecte emprenedor basat en la creacié d'una revista de moda digital.
Aquesta revista no és com totes les demés, sin6é que incorpora un buscador de moda
digital que redirigeix cada dia petits e-commerce diferents de roba, calcat i complements.
La seva finalitat és entretenir els lectors de la revista i donar una empenta a aquests
petits comergos a tirar endavant als seus negocis perquée el mercat de la moda és molt

competitiu.

La principal motivacio que va portar a terme a executar aquest projecte va ser la mateixa
experiéncia de l'emprenedora, on va veure una oportunitat a recolzar a les petites
empreses a qué creixin i crein un impacte a les persones i comunitats al sector de la
moda i la bellesa, a més a més de ser una revista digital on es dona veu a la modai es
construeix una comunitat de petites empreses que entre elles es donen empenta una a

les altres.
Per tant, la seva missio, visio i valors son:

Missid: “Inspirar moments de felicitat a través dels nostres continguts de moda i mostrar

la infinitat de alternatives de moda que existeixen.”

Visi6: “Romandre com a la revista digital lider de confianga pels nostres lectors i una

veu forta per aquelles microempreses que volen créixer i ser vistes.”

Valors: Els seglients punts guien el nostre comportament com a empresa i ens

defineixen com a equip huma.

- Qualitat: Entesa com la recerca de l'excel-lencia, tant en
allb que destagquem com en el nostre propi
desenvolupament professional.

- Honestedat: Mantenir-nos fidels als nostres principis i les
premisses per les quals va néixer ONSTYLE, sense
condicionar en cap concepte les nostres accions i
continguts sobre la base d’acords comercials.

- Creativitati col-laboracid: Creiem en el treball en equip com

a base del desenvolupament individual i en el procés

creatiu com a punt de partida per aconseguir un moén millor.

Doble titulacié6 Administracié en Administraci6 i Direccié6 d’empreses i marqueting
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2. Caracteristiques personals i motivacions de I'’equip
emprenedor

La creadora del projecte, Carla Rusifiol, és una estudiant del doble grau en
Administracié i direccié d’empreses i marqueting, amb gran interés en I'ambit
empresarial, la innovaci6 i la creativitat. Fer aquesta doble titulacié li ha permes
obteniruna amplia visié i coneixements sobre aquests dos camps. Un pla de negocis
és imprescindible per a una organitzacié perqué defineix i delimita I'estratégia general
de I'empresa per a aconseguir els seus objectius en un temps determinat. Aixo ajuda
a visualitzar escenaris, prospectar, preparar-se i prendre accions. La part de
marqueting ens serveix per donar a coneixer la revista i 'administracié per veure
si el projecte es viable i rentable. Matéries com Administracié d’empreses,
Emprenedoria, Dret empresarial, Organitzaci®6 empresarial, Definici6 de preu i
proposta de valor i Técniques quantitatives per la gestié financera son assignatures
fetes durant la carreraque proporcionen a la creadora gran ajuda a I'hora de realitzar

el treball.

El fet de tirar endavant aquesta idea és tot un repte per I'experiéncia que ha viscut de
primera ma l'ansietat de les empreses a donar-se a conéixer en aguest mén tant
competitiu, la creadora és amant dels nous reptes que li aportin valor i aprenentatge,
com a gran fan que és del learning by doing. Una altra gran motivacio és la possibilitat
de posar en practica totes les habilitats estratégiques i analitiques que ha anat adquirint
amb els seus estudis i millorar-les a través d'aquest projecte emprenedor. Gran
motivacié per ella és les ganes i les iniciatives que té per crear el projecte, millorant els
insights, els problemes i les necessitats perqué podra ajudar a moltes joves a estimar
la moda tant com fa ella, a través de la seva visio empatica en l'usuari final. Un dels
seus punts febles és les inseguretats que pot tenir pel fet que és el seu primer projecte
amb perspectiva de futur, i en ser un gran repte, a vegades és massa auto exigent amb
ella mateixa i busca la perfeccié, quan ha de tenir en compte que en lI'ambit emprenedor
sempre hi haura alts i baixos. Al tractar-se d'una tematica molt especifica, quan es vegi
que el projecte emprenedor es posi en marxa, es contractara a treballadors del sector

de la moda mitjan¢ant Linkedin, la xarxa de professionals per tenir un equip preparat.

1. Veieu en els annexos l'il-lustracié 1 de I'equip emprenedor dONSTYLE.

Doble titulacié6 Administracié en Administraci6 i Direccié6 d’empreses i marqueting
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3. Public Objectiu

Onstyle t¢é més d’una tipologia de client dins del mercat. Per tant, es definira segments i
subgrups de persones o institucions que tinguin caracteristiques i interessos semblants,
i que en definitiva, utilitzin la revista de moda d’'una manera o altra. A partir d’aqui, es
podra seguir una estratégia de marqueting per cada un d’aquests segments. L’audiéncia
a la que va dirigida el projecte es pot classificar en dos grans grups, els lectors de la

revista i les empreses que decideixen promocionar el seu producte/servei amb nosaltres.

Per determinar i definir més l'usuari final s’ha realitzat una enquesta a més de 150
persones i 3 entrevistes a diferents start-ups del sector. S’ha elaborat un Buyer persona

per cada segment de grup i s’ha tingut en compte en tot moment els pains and gains.

a. Elslectors delarevista
Els lectors acostumen a ser dones dinamiques i modernes interessades en tot el que
els hi envolta. Tot i aixi, hi ha cert percentatge d’homes interessats. La nostra revista
l'acosten al mén de la moda, I'estética, les ultimes tendéncies i les avantguardesculturals
contribuint a una qualitat de vida més gran a les nostres usuaries. S6n dones i homes
espanyols urbans d’entre 20 i 45 anys que tenen un poder adquisitiu mitja-alt, onassignen
gran importancia al vestuari i a les noves tendéncies de moda.
Per altra banda, consumeixen moda en linia, veuen revistes, llegeixen Blogs i influencers
i prefereixen preus intermedis, encara que inverteixen més en peces claus com un per
exemple una bossa de marca. Prefereixen comprar en petites empreses noves i
diferents, ja que creuen que el mercat de la moda actualment es centra en Inditex, i volen
vestir diferent i a la vegada donant visibilitat a aquells petits negocis.
Per poder determinar i definir més I'usuari final s'ha realitzat un buyer persona on s'han
tingut en compte els pains and gains i les enquestes realitzades a més de 150 persones.
Aquest mateix s’adjunta en els annexes.2
0 Posicionament: Es vol posicionar com a la millor revista i captar nous
clients d'una forma facil i intuitiva. Per tant, es parla d'un
posicionament per qualitat, atés a que s'ofereixen multitud de

beneficis a una qualitat excel-lent.

2Veieu en els annexos l'il-lustracié 2 del buyer persona de les lectores de la revista
Veieu en els annexos la justificacio de la marca ONSTYLE
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Y Personalitzacio del servei: Adaptacié dels continguts en funcio dels
seus gustos i les seves necessitats gracies a les interaccions que faci
dins de la revista. Es a dir, si per exemple busca un article sobre
tendéncies de ulleres, seguidament, li apareixen al lector quantitat
de ulleres.

b. Empreses PIMES que es vulguin promocionar en la revista

Son totes les empreses | marques de bellesa i moda interessades a promocionar els
seus productes de marca en Onstyle. Aquest segment és molt interessant, ja que
aquestes empreses, tinguin una mida més o menys reduida, necessiten publicitat i
engagement en els seus productes.
En aquest punt també s'engloben totes les empreses PIMES espanyoles de moda
uniques, punteres i de gran qualitat que estan dins del nostre buscador i on les redirigirem
al seu ecommerce. Seran aquelles Pimes espanyoles que s'han hagut de reorientar al
mon digital a causa del coronavirus i que nosaltres ajudarem a causa del nostre
reconeixement com a revista a ajudar-les donant-les visié. Sis de cada deu empreses
espafoles de moda ja concentren a internet més del 10% de vendes, perd només 1 de
cada 1000 té exit, segons la 112 edici6 del baréemtre Veepee-Moda.es. Volen ser vistes,
ja que el moén esta molt saturat per internet, ja que hi ha molta competéncia amb la
mateixa filosofia de marca, la mateixa linia, etc. S’ha elaborat un buyer persona sde les
empreses als annexes.
i. Posicionament: L'empresa es vol posicionar com la revista

en liniaon les empreses poden captar leads calents de forma

organica i noinvasiva, per tant, se'ls posiciona per benefici

donant-los l'oportunitat de donar-se coneixer tant ells com al

seu producte fentpublicitat no invasiva.

c. Evidéncies de contacte amb el nostre target

3.3.1. Area Empreses
Gracies a I'experiéncia adquirida treballant amb PIMES de moda ubicades

arreu d’Espanya, he pogut donar-me compta que moltes d’aquestes
necessiten un trampoli de visibilitat en aquest mén tan competitiu on només
unes amb “sort” poden ser vistes.

ENTREVISTA

3Veieu en els annexos l'il-lustracioé 3 del buyer persona de les empreses
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Per a tenir una primer contacte amb el nostre target hem realitzat entrevistes a diferents

empreses.

Y Owl Clothing: Marca de roba interior i moda urbana ubicada a Poble Nou. Es un
estudi de disseny que treballa amb materials sostenibles, practica el
UPCYCLING, és local i principalment de vocacio social.

Y Leser yoga: Empresa ubicada a matar6 i centrada en el sector del esport. Es una
marca que només utilitza teixits/materials naturals i bons per a la nostra pell,

tenint en compte sempre la sostenibilitat.

Podem observar que l'entrevista ens ha permés corroborar el que altres estudis
anteriorment nomenats mostraven; El sector de la moda és molt competitiu i necessiten
ser vistos d’alguna manera, el desconeixement de buscadors de moda per petites

marques, el desig de formar part de la nostra comunitat i tenir els seus productes amb

nosaltres i donar-se a coneixer i impactar al seu target a través de la publicitat.

L'entrevista completa al Eduard Ballester, director de Owl Clothing, es pot visualitzar al
seguent enllac. | I'entrevista a la Xénia Escuer, directora de Yeser Yoga, es pot visualitzar

al seguent enllag-

3.3.2. Lectors de larevista
Pel que fa l'evidéncia de contacte amb els lectors de la revista, hem realitzat una

enquesta pels formularis de Google on hem tingut una participacié6 amb més de 150

persones.

Com a dades a destacar, podem veure que gran part de I'enquesta I’han contestat dones
amb un 82%, on donen gran importancia al vestiramb més d’un 76% i per conseqléncia
gran importancia a les ultimes tendéncies. El que més els hi interessa a la hora de

comprar és la marca, la qualitat i el preu.

Per altra banda, observem que consideren l'internet com mitja més important (94%),
seguidament de la televisio i les revistes. Destacar que consideren molt important la
qualitat del contingut i estan disposats a pagar poc o practicament res per una
subscripcié. A més a més, destaquen que haurien d'haver-hi més revistes de moda en la
qual les peces siguin variades, aixi com assequibles per a la majoria de la poblacio.

L'enquesta realitzada es pot visualitzar en el seglient enllac.

d. Participants en el procés de compra
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En tenir una cartera de productes i serveis destinada a diferents grups d'interes,

analitzarem els diferents serveis i els seus participants en el procés de compra:

I Lectors de la revista: Aquest servei va destinat als homes i dones espanyoles
urbanes entre 20 a 45 anys, aquests seran compradors i usuaris finals.

i Publicitat en baners de la revista digital: En aquest cas sera una empresa o
autonom que requereixi del servei de publicitat, sera tan comprador com usuari
final.

 Buscador de moda a la revista: En aquest cas sera una empresa o0 autonom
que disposi d’'un e-commerce online en el que el podrem redirigir, per tant sera tan

comprador com usuari final.

e. Model d’ingressos

3.5.1 Lectors de larevista

Per aquesta area de lectors hem optat per un model d’ingressos de pagament unic
mensual mitjancant la revista digital. Es a dir, la subscripcié es podra contractar a través
de la nostra revista web digital (lonos.es), i per tant els ingressos d’aquesta seccio vindran
a través d’aquesta plataforma en linia. Tots els detalls sobre la plataforma i la distribucio

de les subscripcions es troben detallats en I'apartat de Mix de Marqueting.

A més, aquest es combinara amb el model freemium. Es a dir, en un principi tots els
nostres continguts de qualitat seran gratuits, pero si 'usuari vol més funcionalitats i extres
a la revista podra contractar en tot moment una subscripcié mensual. Tot aixd amb la
finalitat que es converteixi amb lector i subscriptor de la revista. Tot i que sigui una decisio
arriscada, segons un estudi realitzat per Moda. Es, les revistes de moda tenenel major

nombre de subscripcions online d’Espanya.

3.5.2 Area d’empreses
Pel que fa I'area de les empreses, destaquem els dos serveis que oferim: la publicitat als

banners i el buscador de moda. Si parlem del buscador ens basem en un model de
comissions per venda d’un 3%, és a dir, cada vegada que el nostre usuari vagi redirigit
a una peca de roba de la marca i compri, ens emportem aquesta comissié. Les empreses
a final de mes ens informaran de quantes compres s’han fet gracies a nosaltres i ens fara
una transferencia del que ens pertoca firmant un contracte.

En quan ala publicitat, es fara un model d'ingrés cost per mille (CPM), un model publicitari
on els ingressos es basen en el numero de vegades que I'anunci ha sigut vist pels usuaris.

Es per aixd que les marques ens pagaran a final de mes un import
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determinat tenint en compte el numero de vegades que s’ha vist el seu anunci, la posicié

en el que el baner estava col-locat i el nombre d’aquests.

4. Model de Negoci

ONSTYLE té com a objectiu guanyar notorietat i posicionar-se a la ment del consumidor
com una revista de moda digital de gran qualitat que aposta per I'ajuda dels petits
ecommerce i per donar un contingut entretingut al lector.. En I'ambit d'empreses, podem
diferenciar dos tipus d'audiéncies en aquest cas: Les empreses que es volen publicitar
dins a través de banners o bé les empreses que estan dins del nostre buscador de moda.

Si parlem del espai publicitari, hi hauran dues opcions: o bé publicitar-se a través dels

baners de la revista o de la newsletter. El métode que s'utilitzara sera el cost per mile
(CPM), on abans de la contractaci6 es pactara la quantitat a pagar, i aquest pagament
s’efectuara cada vegada que I'anunci es mostri.
Estimem quatre tipus de baners eCPM en funcié de la posicié on es troben, basant-nos
principalment amb les tarifes dels baners de la competéncia i fent una mitjana d’aquestes:

 Baners Alpha: 1,2,4 amb un eCPM de 1,6

i Baners Phi: 3,5 amb un eCPM de 1,5

I Baners Zeta: 6,7,10 amb un eCPM de 1,8

«  Baners news: Newsletter 1,2,4 amb un eCPM de 1,7

Pel que fa al buscador de moda, farem una recerca activa d'empreses emergents de

moda que estiguin interessades a publicitar el seu negoci a la revista i disposin d’un
ecommerce. Es per aixd que fins que no tingui una certa quantitat de lectors, I'opcié
d'incloure'ls a la nostra pagina sera gratuita. En aquest sector ens centrem en un
marqueting d’afiliacié. Després de consultar diferents plataformes d’afiliacio, hem vist
que fan un percentatge de comissio sobre I'import de la venda que es faci o bé fan
I'estratégia CPA. En el nostre cas, després d’estudiar els diferents buscadors de moda,
ens hem decantat per realitzar un métode de pagament sobre percentatges de comissié
sobre I'import de venda ja que es I'opcié més facil i agil a I'hora del procés de fer el
cobrament. Calculant aixi un percentatge d’'un 3% de mitjana en la compra que es faci.

Els subscriptors de la revista, els hi oferim tota mena de contingut sobre la moda i la

bellesa. Oferim a Il'usuari un model de negoci basat en un servei gratuit, perd que
es converteix de pagament per tenir algunes funcionalitats extres, amb un preu de
1,99€ al mes.
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PROPOSTA DE VALOR
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Camificncié -~ Podcast Novetat en el mercat

/Ilustracio 1 Proposta de valor

5. Propostade valor

Onstyle es planteja com un projecte innovador, enfocat a oferir a les dones un
entreteniment diferent. Es tracta d'una revista nacional que s'enfoca alamodai a la
bellesa i on s’incorpora un buscador de moda digital que redirigeix cada dia petits e-
commerce diferents de roba, calcat i complements.

Onstyle ofereix l'entreteniment que busca el lector i a la vegada li ofereix la
spossibilitat de descobrir nous negocis del mén de la moda. Hi ha diferents buscadors
a Espanya que integren grans marques multinacionals i conegudes com a Inditex i
Zalando, pero ara mateix no hi ha quasi cap que integri les empreses Pimes. Per les
Pimes aix0 els suposa un trampoli de visibilitat, ja que gracies a nosaltres fem que
siguin visibles en un moén tan saturat com és linternet i nosaltres amb el
reconeixement de la revista actuem de trampoli per donar-les a conéixer. El benefici
emocional i racional que lI'empresa vol aportar als usuaris és poder satisfer les
necessitats de l'usuari entretenint-los en el seu temps lliure i aportant-los el poder de

conéixer noves marques nacionals diferents.
Il-lustracid: Proposta de valor Onstyle.

Font: Elaboraci6 propia

4 Veieu en els annexos l'il-lustracié 4 de la proposta de valor
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6. Proposta de MVP

Per tal de realitzar una aproximacié al mercat i obtenir un mostra del producte final,
realitzarem un MVP que es basara en un "MockUp" de la mateixa revista digital.
Mitjancant Canva es dissenyara un exemple de les diferents pantalles principals que
conformaran la revista. Aquestes imatges es repartiran a través d'una enquesta per
preguntar sobre les caracteristiques ofertes, opinions i propostes des del punt de vista
dels clients. A més a més, també s'utilitzaran en possibles presentacions de cara als

clients com les diferents empreses per tal de vendre el nostre servei.

Il-lustracio: MVP de la revista digital

E

/lustracio 2 Proposta MVP

ONSTYLE

Font: Elaboracio propia

o
= &

ars sVeieu en els annexos l'il-lustracid
5 la proposta MVP
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7. Mida de mercat i quota a aconseguir

Per obtenir la mida potencial de mercat de la nostra proposta de valor diferenciarem els

dos mercats als que ens dirigim: revista digital pels lectors i publicitat per les empreses.

Ho farem a través d’un analisis TAM SAM SOM, geografic i basat en les necessitats del

client.

Publicitat de les PIMES

Pel que fa el nostre TAM seran tots aquelles empreses PIMES espanyoles dels sectors

prioritaris susceptibles d’anunciar-se a la revista.

Segons les dades d'INE, I'any 2021, la fabricacio industrial téxtil a Espanya consta
de 19.729 empreses. D'aquestes empreses que es mencionen anteriorment, per
abstracte d'assalariats, només 37 son grans empreses. Per tant, 19.692 empreses
de fabricacio téxtil que pertanyen al grup de Micropimes i Pimes.

També trobem amb el CNAE (2042), la fabricaci6 de perfums i cosmetics, amb 498
empreses, on un 84% d’aquestes sén petites i mitjanes. Es a dir, 418 empreses del
sector de la perfumeria i cosmética.

Amb el CNAE (1520), la fabricacié de calcat, trobem unes 914 empreses que
pertanyen al grup de Micropimes i Pimes, ho sabem gracies al ranquing d’empreses
del economista que té en compte el seu nivell de facturacié i treballadors.

Amb el CNAE (4799), Comerg al detall per correspondéncia o internet trobem unes
1.907 empreses que pertanyen al grup de Micropimes i Pimes, ho sabem gracies al
ranquing d’empreses del economista que té en compteel seu nivell de facturacio i
treballadors. Aquest sector és important a nivell d'ulleresde sol i de veure.

Amb el seglient CNAE (4777), Comerg al detall d'articles de rellotgeria i joieria en
establiments especialitzats amb un total de 1.032 petites i mitjanes empreses , ho
sabem gracies al ranquing d’empreses del economista que té en compte el seu nivell
de facturacié i treballadors.

Amb el CNAE (4764), Comerc al detall d’articles esportius en establiments
especialitzats, trobem un total de 1.200 petites i mitjianes empreses, ho sabem
gracies al ranquing d’empreses del economista que té en compte el seu nivell de
facturacié i treballadors.

Amb el CNAE (1419) sobre la confecci6 d'altres peces de vestir i accessoris, trobem
un total de 533 petites i mitjanes empreses, ho sabem gracies al ranquing
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d’empreses del economista que té en compte el seu nivell de facturacio i treballadors.

e Empreses amb CNAE 4771 (Comerg al detall de peces de vestir en establiments
especialitzats), trobem un total de 10.726 petites i mitjianes empreses, que fan
referéncia a totes les botigues que disposen d’'un establiment al carrer. Sabent-ho
sabem gracies al ranquing d’empreses del economista que té en compte el seu nivell
de facturacio i treballadors.

e Empreses amb CNAE 4771 (Comer¢ al detall de peces de vestir en establiments
especialitzats), amb un total de 2.169 petites i mitjanes empreses. Gracies al
ranquing d’empreses del economista que té en compte el seu nivell de facturacié i
treballadors.

Per tant, el nostre TAM sén les 38.591 empreses que pertanyen en el grupde

Micropimes i Pimes dels sectors esmentats anteriorment.

Per altra banda, segons dades de I'Estudi sobre Comerg Electronic B2C del 2017, tan
sols un 28% d’aquestes sectors prioritaris inverteixen en publicitat en linia. Per aixo es
converteixen en el nostre SAM de 10.806 empreses, ja que podrem accedir més
facilment a elles pel fet que a hores d’ara ja tenen una preséncia en linia i per tant, sén

més susceptibles d’anunciar-se a la revista.

Tenint en compte la nostra capacitat productiva com a revista digital podem proporcionar
un servei de publicitat efectiva a un 75% d’aquestes empreses, basant-nos amb la
mitjana de serveis que ofereix les revistes digitals del mercat, els nostres treballadors
actuals, el mercat que volem aconseguir ara mateix a curt plag i els recursos a hores
d’ara. Per tant,el SOM és de 8.105 empreses.

Tenint en compte aixo, calculem un preu mitja aproximat d’'una empresa que ens
contacta per fer tres baners diferents, en el que paga 150€ al mes. A més a més el nostre
servei li ha potenciat molt el negoci i ha decidit publicitar-se a la revista 3 vegades al

any. Per tant, la mida potencial del mercat de la revista és:

8105 *150* 3 = 3,647,250

Definit el mercat potencial del mercat, passem a definir quina sera la nostra quota de

mercat a arribar. Per fer-ho, calculem quin sera el Market Share estimat.

SOM és de 8,105 empreses,
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Actualment, amb els nostres recursos, la nostra capacitat productiva és de realitzar
publicitat amb 400 col-laboracions (no significa 400 empreses, sino que aqui s’engloba
els productes que posaran dins de buscador i els anuncis que poden fer al any, al mes
o aldia) a 'any on ens portara una mitjana de 200€ cada una.

Per tant:4.863.000

150*400*6 = 3.600.000/3.647250€ = 0,9%

Aixi doncs, la quota de mercat estimada per la revista digital amb els recursos actuals
seria un 9% del mercat total.

Analisi geografic
Pel que fa a l'analisi geografica de la publicitat de les Pimes, el mercat en el qual es
dirigeix ONSTYLE és nacional, ja que principalment es parla espanyol. L’empresa té
pensat situar-se a la provincia de Barcelona, on es troba en la posicio 29 del ranquing de
‘Hot Retail Cities’ amb 455 punts, fent-la una de les localitzacions més importants pel

negoci retail i ecommerce. (Modaes.es,2019)

Necessitats del client

Un cop fet I'analisi TAM, SAM SOM i el geografic, la segmentacié de mercat es basara
en les necessitats que té el client | la soluci6 que els hi pot aportar el projecte. ONSTYLE
vol cobrir totes aquestes necessitats basant-se en la jerarquia de les necessitats
humanes de Maslows.

Ambit lector
Pel que fa a les lectores de la revista, definirem la mida del mercat mitjangant les dades

INE sobre la poblacié resident a Espanya, un total de 47.344.649 persones. Per definir
el TAM, agafem aquells homes i dones entre 20-45 anys residents a Espanya, que son
un total de 12.160.773.

Per fixar el SAM, hem agafat les dades del estudi realitzat per Audiéncia EGM (2016) on
es va concloure que el 7% de la poblacié total, sén persones molt interessades a estar
al dia dels temes de moda. L’estudi menciona que acostumen a ser dones i amb un
estatus economic i nivell de formacié elevats, cosa que reafirma la nostra mostra
d’enquesta a més de 150 persones. Per tant, unes 851.254 donen gran importancia a la

moda i al vestir.

7Veieu en els annexos l'il-lustracié 7 Piramide Maslow
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Per altra banda, d’aquestes 851.254 persones, una mica més de la meitat (58,4%) llegeix
revistes digitals de moda (ARCE MEDIA). Per tant, 497.132 és el nostre SOM.

Tenint en compte aix0, calcularem el preu mitja per un usuari subscriure’s a la nostra

revista digital durant un mes per 1,99€ d’'una persona interessada en els nostres

continguts. Es tindra en compte que pagar la quota de 1,99€ cada mes de I'any.

Per tant, la mida potencial del mercat de la revista digital per LECTORS és de 497.132

x 1,99€ x 12=11.871.512,16€

A continuacid, adjuntem un grafic on es plasma de forma visual quin seria el nostre TAM-

SAM-SOM al que ens dirigirem pel que fa als nostres serveis com a revista digital

(enfocat als lectors).

Definit el mercat potencial del mercat, passem a definir quina sera la nostra quota de

mercat a arribar. Per fer-ho, calculem quin sera el Market Share estimat.

Actualment, la nostra capacitat productiva és de tenir unes 4.500 subscripcions al mes,i
aquest numero variara en quant els requeriments i el volum de treball que impliqui aquest
mateix.Si calculem la dada anualment, siguin unes 4.500 subscripcions al mes, és a dir,

unes 54.000 I'any, on ens reportarien una mitjana de 1,99€ cada una.

54.000*1,99€=107.460€ 107.460/11.871.512€ = 0,0091

Aixi doncs, la quota de mercat estimada per la revista digital amb els recursos actuals
seria un 0,91% del mercat total.

Analisi geografic
Pel que fa a I'analisi geografica de la publicitat de les lectores, ens dirigim a un mercat
nacional, ja que principalment es parla espanyol, a més a més, la publicitat de les
empreses va dirigida a només empreses espanyoles, per tant, es llogic que el nostre

lector sigui espanyol.

Les necessitats del client seran les mateixes basant-nos amb la piramide de Maslow.

gVeieu en els annexos l'il-lustraci6 8 TAM SAM SOM lectores
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8. Competenciareal i/0 potencial del negoci
Encara que la revista tingui integrat en ella un buscador de moda, Onstyle es tracta d’'una
revista digital de moda. Per lo que el buscador formara part de la nostra competéncia
indirecta que analitzarem més endavant. Per tant, la nostra competéncia es forma per

revistes digitals de moda en 'ambit espanyol.

a. Revistes digitals de moda
Per analitzar de forma adient la competéncia, hem de tenir en compte aquelles revistes
que ofereixen serveis de revista digital de moda i bellesa. Per estudiar aquesta

competéncia, hem realitzat un mapa de posicionament tenint en compte les segiients

variables:

- Grau de focalitzacié a la moda: Es considerara una empresa més enfocada a la

moda o no aquella que disposa d’'una majoria d’articles sobre moda i no sobre
revistes del cor, premsa rosa i famosos.

- Presencia a les Xarxes Socials: Es considerara a una empresa més enfocada al

futur aquella que disposi d’'una major presencia en les xarxes socials i actualitzi

els seus perfils amb recurréncia.

Per analitzar de manera adient la competéncia, tindrem més variables a considerar.

- Grau d'ecommerce dins de la pagina: Dins de la revista de moda, es

veura quina d'aquestes tenen un ecommerce integrat.

- Grau d'innovacid: Si les seves accions sén disruptives i tenen unto

de comunicaci® més jove i transgressor es consideraran més
orientades al futur.
Competéncia directa
Dins la competéncia directa ens trobem amb altres revistes digitals que ofereixen
contingut de moda en linia. A continuacio, s’elabora un estudi comparatiu on es posen
en relaci6 els diferents métodes de revistes digitals existents i la nostra metodologia.

Per aix0 hem valorat les caracteristiques principals de cada revista digital.

= Continguts: Més enfocats a la moda
= Preus i Subscripcions: Valor monetari
= Informacio general

» Revista empresa, digital o ambdues
A continuacié anomenem com a competéncia directa les seglients empreseses:
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«  Vanity fair: Es tracta d'una revista tant digital com impresa influent, luxosa i
entretinguda enciclopédia contemporania que permet comprendre i gaudir un moén
mogut pel poder, I'ambicid, la fama, I'éxit i la cerca de I'excel-leéncia. L’empresa
disposa de diferents plans en el que destaquen el pla basic, Premium, edicions
limitades i revistes del mes. El pla basic anual és 31,50€.

 ELLE: éslarevista femenina numero u al mon. La seva lectora és una dona dinamica
i moderna a qui interessa tot el que l'envolta. Les seves pagines l'acosten al mén de
la moda, l'estética, les darreres tendéncies, les avantguardes culturals, els gustos
socials 0 qualsevol aveng orientat a contribuir a una qualitat de vida més gran. Les
subscripcions venen incloses amb regal, i anualment costen 35€.

I Yogue: La revista Vogue s'estructura en cinc seccions diferents: Moda, Novetats,
Genti Actualitat, Bellesa, Reportatges i Trobades i Living. A totes les edicions, Vogue,
adreca, aproximadament, dotze pagines per destacar els dissenys més brillants de la
nova temporada. Consta de format digital com imprés. Consta de 12 numeros per
només 44,60 € (cada numero per 3.71 €) i el preu base de la subscripcié sense
descompte son 59.40€

r Cosmopolitan: és la marca internacional de més abast a l'univers de les revistes
femenines, és la guia imprescindible de la dona mil-lennista. Cada mes proposa
novetats en bellesa, moda, temps lliure, feina... a una dona apassionada a qui li
agrada divertir-se i que gaudeix enfrontant-se a nous reptes. Es una revista tant digital
com impresa i el seu preu unitari sén 3,50.

i Ielva: Es va iniciar el 1963. Durant la seva fase inicial, la revista estava controlada
per I'Opus Dei. Durant aquest periode va ser una revista femenina conservadora.
Covadonga O'Shea es va convertir en l'editora lI'any 1970. Va comencar com a
directora adjunta després d'abandonar I'educacié amb un titol. Es una revista tant
en linea com impresa i 12 niumeros de Telva valen 49,99€.

S’inclouen en el annex I'analisis de 9 revistes més: Harper's Bazaar, Instyle, Glamour,

S moda, Ellas hablan, L’officiel, Clara, Maria Claire, Cuore. o
Competénciaindirecta

També considerem important tenir en compte la competéncia indirecta dintre de la

qual trobem:

- Buscador de moda: Trobem tots aquells buscadors de moda on les
empreses paguen per estar-hi, on pots comprar dins de la mateixa pagina

web o no.

9Veieu en el anex |'analisis de 9 revistes més.
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- Revista de moda no digital: Tota mena de revistes que parlin sobre moda
i el seu proposit sigui entretenir al lector de manera disruptiva. Encara que a
avui en dia, totes aquestes revistes estan en format digital i mencionades

anteriorment.

Taula : Competencia Indirecta ONSTYLE Revista de moda no digital:

Font: Elaboracio propia

[ b oy £5 corpm 8
e CCOMMERCOREVETA 20090 30¢000 o100
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Drestip:Buscador de moda en linia que selecciona i integra el comerg electronic de
téxtil, calcat i complements per a dona i home. 2019 va ser I'any en el qual ha fet el
récord de registres en totes les seves dades, projectant-se com el comerg electronic
de moda. La web ja compte amb 260 botigues en linia, més de mig milié de visites
i ronda els 100.000 euros de facturacié anual. Funciona com Google o Skyscanner,és
dir, a través de paraules clau, l'usuari pot trobar el que cerca. Quan busqui un producte
concret apareixen molts resultats i, al fer clic, redirigeix el comerg electronic
corresponent.

Avantrendy: Es tracta d’'un buscador de les botigues preferides en la pagina web,

on et pots inspirar amb els seus looks i pots comprar des de la mateixa pagina web.
Consta de diferents xarxes socials com Instagram, Facebook i blogs. A més a més
té la seva app per poder comprar de forma més facil a través del mobil.

Eashiola: Fashiola es tracta d’'una botiga en qué funciona de manera intel-ligent,

col-labora amb més de 100 botigues en linia per poder trobar-les totes al mateix lloc.
Des de botigues en linia que ofereixen moda de luxe exclusiva fins a les marques
de disseny preferides, classiques i més assequibles.L’empresa accelera al'estranger
després de passar a mans espanyoles.

Glami: Fundat en 2013, GLAMI és un buscador de moda per a tota mena d'estils.
Cada dia, en GLAMI connecten millers de compradors amb una gran seleccié de
botigues i marques en linia a través d'una unica web. El seu objectiu GLAMI és oferir
als usuaris un buscador de moda accessible i util en 'ambit europeu a nivell europeu

perque tots puguin gaudir de les seves compres.

Taula 1 Competencia indirecta
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Per analitzar de forma adient la competéncia, hem de tenir en compte tots aquells
buscadors de moda/ecommerce que venen marques que no sén seves on les empreses
que estan dins del ecommerce paguen a la pagina per publicar-se. Per estudiar aquesta
competéncia, hem realitzat un mapa de posicionament tenint en compte les segiients
variables: empreses PIMES espanyoles o gran marques i grau de revista digital, si dins

de la plataforma hi ha articles sobre tendéncies, moda, entre d’altres.

GLAMI ‘ [l-lustraci6: Mapa de
FASH RARMIR Posicionament en funci6
de les marques i grau de

revista
AVANTRENDY

Font: elaboraci6 propia

0!

ticles d

Illustracio 3 Mapa de posicionament

9. Corbes de valor i oceans blaus

De la mateixa forma en que hem desenvolupat els punts anteriors, definirem les corbes

de valor amb l'objectiu de descobrir els oceans blaus de la revista.

a. Elimina

Mite: "El model tradicional en paper reconvertit en digital no funciona. El lector té
molts problemes de vista a causa d'estar tant de temps en una pantalla.”

El model de revista digital t¢ moltes avantatges i s’ha vist que ha funcionat ja que totes
les revistes de moda han passat a transformar-se digitals i a buscar una audiéncia més

digitalitzada. Ofereix molts avantatges de manera econdmica, global, eco-friendly,

interactua’l, multi-dispositiu i una distribuci6 més rapida.

b. Redueix

La pocaimportancia que donen les PIMES a la promocio dels seus negocis Encara
que la crisi de la Covid-19 ha portat a moltes empreses de moda a digitalitzar- se i obrir
un ecommerce, és important per aquestes augmentar la seva preséncia digital, és per
aixo que una de les nostres missions com revista digital de moda és ser el seu trampoli

de visibilitat.

c. Augmenta
La satisfaccio per part dels nostres dos segments pel que fa a un contingut de

gualitat i un servei exclusiu i Unic.

Doble titulacié Administracié en Administraci6 i Direccié d’empreses i marqueting
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A partir dels nostres serveis com a revista digital, volem que els lectors i les empreses
sentin que el temps i els diners invertits tenen un retorn. Es mesura amb la taxa d’interaccio
amb el buscador i les vendes que tenen les empreses gracies a nosaltres, a més a més

de les enquestes de satisfaccié durant tot el procés de compra.

d. Crea

Vincle entre lectors, empreses i ONSTYLE

Volem que tant les empreses com els lectors formin part de la nostra comunitat i formem
una petita gran familia que s'ajuden uns als altres. D'aquesta manera es creen enllagos
que permeten entendre millor quines son les necessitats del negoci i anar adaptant-nos
a les accions del dia a dia de la mateixa empresa. Per veure la corba de valor del
ocea blau fes clic aqui. D’aquesta manera podem veure que en l'ambit de revista
digital, la nostra propostade valor t¢ un component diferencial respecte a la competéncia

el que la converteix en una oportunitat de mercat..
10. Grau d’innovacié/adequacio real

Onstyle és una revista de moda que ofereix continguts entretinguts sobre moda, bellesa
isalut, aquesta revista no és com totes les demés, sind que incorpora un buscador de
moda digital que redirigeix cada dia petits e-commerce diferents de roba, calcat i
complements. El projecte inclou un segment de mercat que fins ara no s'incloia, i és que
no hi ha cap e-business a Espanya que utilitzi el 90% de les marques en
empresesPIMES, ja que la majoria utilitzen grans marques multinacionals i conegudes
nacionalment i internacionalment. Per altra banda, no existeix cap revista en linia que
faci servir i tingui un buscador de moda a dins de la pagina, per la qual cosa l'usuari
podra gaudir de dos serveis dins de la mateixa revista digital. El projectefa us de
Machine learning i intel-ligéncia artificial a I'hnora d'oferir les diferents noticies que
veural'usuarii a través dels diferents productes dins del buscador. D'acord amb els habits
i les preferéncies de compra dels nostres lectors i gracies a la intel-ligéncia artificial que
existeix avui en dia, els nostres clients tindran gran facilitat de navegacio per arribar a les
noticies i els productes de la seva preferéncia. Es a dir, aquelles recomanacions com a
noticies i a productes que li pot interessar, no sbén coincidéncia, siné que més aviat
sén propostes fetes per aquest aprenentatge automatic respecte les tendéncies de
compra i comportament del lector, donant-li en tot moment un servei personalitzat. A
més a més, el projecte utilitzara el blockchain, una tecnologia emergent i molt important
per aquelles subscripcions que es facin dins de la pagina i per la que permetra una
majorseguretat a I'hora de fer el pagament i sera compatible amb la cerca intel-ligent. Pel
que fa a les tendéncies de futur, actualment formem part d'una societat consumista on el

Fast fashion esta en el seu millor moment.
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A causa d'aquest impacte ambiental i social negatiu del consumisme, s'ha creat el
terme Slow fashion, un moviment que engloba la moda ética i on cada cop esta tenint
més impacte. Vogue (2021). Aquesta tendéncia ens beneficia a nosaltres perqué
volem utilitzar més d'un 90% d'aquestes marques Pimes dins del nostre buscador
i deixar enrere aquest concepte de fast fashion on grans multinacionals acaparen
el mercat, aixi doncs fent de trampoli per aquestes marques que estan comencgant i

que apostenper una moda sostenible, moderna i cosmopolita.

11. Mix de Marqueting: 4P’s

a. Portafolis de productes/serveis — Producte amb orientacio6 al client
9.1.1 Lectors de la revista

Il-lustracié 5: Cartera de productes ONSTYLE. Font: elaboracié propia
PORTAFOLI DE PRODUCTES S _
A continuacio, es detalla la proposta de serveis. Des
de un primer moment, vam tenir molt clar quin era el

nostre public objectiu i quines eren les seves

necessitats. Com hem vist a les enquestes de més de

ARTICLES , . ..
- Ry 150 persones a l'audiéncia els hi importa una cosa:

Un contingut gratuit. Aquesta tendéncia va a lal¢a i
/llustracio 4 Portafoli de productes

meés en les revistes, on la gent els hi costa molt
subscriure’s per una revista que poden aconseguir

Free Freemium

una revista similar de forma gratuita. | per tant, una

Accés als continguts de la revista v v

v vegada aix0 es gratis, sera extremadament dificil
Comentar noticies v

O U e N v aconseguir algu que pagui per aix6 després. Es per
TR ¢ aixd que una petita part dels beneficis serangracies al
Mojor experiencia de lectura v

B o i e v model freemium. A continuacio s’annexa un exemple
Oportunidar de leer contenido exclusivo v d’artlcle que publlcan’em a |a reV|Sta

Enterarse de las Ultimas noticias antes que nadie v

o€ 199€ 9.1.2 Empreses PIMES gque es promocionaran a la revista

En I'ambit d'empreses, podem diferenciar dos
tipus d'audiéncies en aquest cas: Les empreses que es volen publicitar dins de la
revista digital o bé les empreses que estaran dins del nostre buscador de moda.

Els serveis que oferim com a buscador de moda son els seguents.

Empreses en el buscador

Imatge del article seleccionat

oaaaneo-l
I.-I-I

Preu del article seleccionat

e
3 250
Edicio de la imatge

Publitat en les propies xarxes de la revista

Redireccié a la pagina del ecommerce weses en e/ bUSC‘adOI o
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b. Politicade preu i previsié de vendes- preu amb orientacio al cost
A continuaci6, definim els preus en les dos arees de negoci de I'empresa i els diferents

serveis que s’ofereixen, tot i tenint en compte no només el cost de produccid, sind el cost

que suposa al client adquirir els nostres serveis.

Lectors de larevista
Estratégies

Estratégia de preus en relacio a la competencia

Per fixar el preu de la subscripcid mensual s'han tingut en compte els preus de la
competéncia i del que marca el mercat per poder basar-nos en una idea i en un preu. A partir
d'aqui, hem decidit cobrar aquesta subscripcié baixa per només 1,99€, ja que cada cop més
els usuaris sébn més reticents a pagar per contingut, com bé s'ha comprovat a la mostra de

més de 150 persones feta.

A Espanya, totes les capcaleres dels mitjans de comunicacié impresos tenen edicio digital,i
totes tenen la possibilitat de subscriure's al diari, cadascuna amb les seves caracteristiques.
Aquestes revistes tenen una subscripcio mensual de mitjana de 4,99€.

Es per aix0, que la nostra revista es basara en un preu menys elevat perqué en un principi
nosaltres no tenim la dimensio tan gran com les empreses mencionades i no oferim en
format de paper, sin6 que, en canvi, oferim a l'usuari un buscador de moda on pot
descobrir diferents marques de roba cada dia.

Estratégia freemium

Estratégia de preu basada en oferir una versié basica de la revista digital amb la intencié que
els usuaris, amb els temps, paguin per tenir accés a més funcions. Amb aquesta estratégia,
els nostres preus pels lectors seran en funcio del valor percebut de la revista i de la
competéncia. Per exemple, si primer oferim una versi6 gratuita de la revista, després no
podem demanar-los als usuaris que inverteixin 20 per la versié pagada. Pel que el preu sera
una barrera baixa per ingressar de (1,99) i créixer de manera exponencial, oferint més

funcions i beneficis als clients.

Estratégia de preus psicologics

A més a més, hem establert una estrategia de preus psicologics per la subscripcié, amb
I'objectiu de apelar 'emocié dels clients i aumentar el numero de vendes. En concret, hem
realitzat una estratégia de preu relatiu per només 1,99€ en comptes de 2€ rodons, pel que

farem que el nostre consumidor el consideri “barat” i el percibeix com una oferta.
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Estratégia en funcié del valor percebut

Per ultim, perd no menys important, gran part de la estratégia de preus s’ha decidit amb la
opini6 dels nostres buyer persones i diferents perfils de consumidors en la enquesta que
s’ha llengcat a més de 150 persones, fent un model freemium amb una subscripcié mensual
de 1,99€.

Facilitats de pagament

Pel que fa la subscripcio, la farem a través de la revista digital mitjancant Stripe Monetizer,
que permet crear tramps de subscripcié de temps per mesos, genera subscripcions gratuites

i les controla, on fa de pasarela Paypal i/o Stripe com TPV.

Factors determinants del preu

La definicié d'estratégia de preus dels nostres serveis s'ha realitzat tenint en compte els
multiples factors que intervenen en el procés.

- Grandaria del client: Sabem que el client al qual ens dirigim no esta disposat a
pagar grans quantitats per un contingut de qualitat, per aixd adaptarem els nostres
serveis a les seves necessitats particulars oferint-los alld que millor s'adapti a les
seves necessitats i pressupost.

- Competéncia: Per a la determinacié dels preus de la revista, a més de tenir en
compte els costos,hem elaborat una analisi de la competéncia i referents d'altres
paisos.

- Ma d’obra i temps invertit: Es tindra en compte en tot moment la ma d’obra
necessaria i els temps invertit a publicar cada noticia, video...

- Preparacié del contingut: Aquesta fase es basara en la cerca de la
informacid i I'organitzacio de tots els recursos.

- Produccié del contingut: Una vegada haguem recollit tota la informacié
necessaria i hagim planificat el contingut, haurem de redactar i dissenyar tot
el contingut.

- Equip audiovisual: Consistira en lI'equip necessari per a lI'enregistrament, produccioi
edici6 de tot el contingut de la revista. No sols esta format pel material
d'enregistrament sin6 tot el programari d'edicio.

- Enquesta: Les dades obtingudes de I'enquesta ens han servit per fer-nos una idea
del preu mitja que els usuaris estan disposats a pagar. En el cas dels lectors, la gran
majoria (57,9%) no pagaria res per veure els continguts, seguit d’'un 31,6% on

estaven disposats a pagar uns 4,99€.

Previsié de vendes
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Per elaborar la previsié de vendes de les subscripcions tindrem en compte el seu preu unic
de 1,99€ en tot moment. Per una bona previsio, tindrem en compte que aquesta subscripcié
estara disponible de cara al public a partir del septembre de 2022, ja que necessitem
una fase prévia de pre-produccié dels continguts de la revista.

ESCENARINEUTRE
Per a I'elaboracio d'aquest escenari hem tingut en compte les dades extretes de la grandaria
estimada de Mercat i la quota, aixi com els resultats de les enquestes realitzades.
En el cas dels lectors de la revista, el tamany estimat de mercat de persones a Espanya
amb les edats compreses entre 20 i 45 anys, que actualment estan interessats amb temes
relacionats amb la moda i son usuaris freqlients de llegir moda de forma digital son 497.132
persones. Per realitzar la previsié de vendes necessitarem a més a més conéixer el nombre
de persones que estan disposades a subscriure's a la nostra revista. En tractar-se d'una
subscripcié mensual i d'una compra mensual cada mes, la freqliéncia de compra no és una

dada tan rellevant, ja que es tracta d'una compra unica mensual.

La dada referent al nombre de persones que es subscriu a la nostra revista digital I'extraiem
dels resultats de I'enquesta, en concret la suma de percentatges de persones que estan
disposades a pagar per una revista digital amb les caracteristiques nostres (contingut oferti
rang de preu). ¢ Estas suscrito a alguna revista digital?¢,Cuénto estarias dispuesto a gastar
en una revista digital sobre moda con material grafico y contenidos de calidad?¢En los

altimos 3 meses has accedido a alguna revista digital de moda?

La taula segiient, mostra els resultats obtinguts a aquestes preguntes, a més d'un escenari
pessimista i un altre optimista, amb una variacié en el percentatge d'acceptacié de la
subscripcié. També es mostra la grandaria i la quota de mercat extreta del calcul realitzat en

I'apartat de Grandaria de Mercat, expressat en % i valor absolut.

Taula: Distribucié de la quota de mercat i acceptacié de la subscripcié segons I'escenari

neutre.

Grandaria del mercat 497132 497132 497132
Acceptacié 31,60% 157094 26,60%| 132237,11 40,00% 198853
Cuota de mercat 0,91% 1430 0,91% 1203 1,91% 3798

Illustracio 6 Distribucio quota de mercat

Font: Elaboraci6 propia.
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Aquest resultat ens permet delimitar la grandaria estimada de mercat i en conseqiiéncia, la
previsid de vendes. Finalment realitzem la previsié anual de vendes establint un calendari
mensual amb les vendes previstes. Per a aix0, el que fem sera dividir el total entre els 12
mesos de I'any, obtenint una quota constant, a la qual afegirem una quota de creixement
mensual del 2% en les subscripcions ja que preveiem que ens donarem a conéixer més
gracies a la publicitat que farem i per tant I'acceptacio de la subscripcio sera major. A més
a més, al tractar-se d’'un model freemium, al principi del primer any, les subscripcions
mensuals seran baixes, fins que no hagin provat i testejat la revista, on es voldran
subscriure’s per obtenir més funcionalitats, continguts i facilitats. Per altra banda, a part d’un
creixement constant cada any, trobem un creixement espontani en els mesos d’hivern i
festius (novembre i desembre), de temporada d’estiu (Juny i Juliol) i mes on cau setmana
Santa (Marg, Abril i Maig), ja que es preveu un creixement elevat en aquells mesos
estratégics, gracies a les nostres accions de publicitat on es detallen amb més profunditat
al pla de marqueting.

Segons Kieran Flanagan, responsable de Marketing a Hubspot, afirma que normalment un
usuari passa d’un model free a un freemium aproximadament en un any. Es per aixd que
de cara al segon any, es preveu un creixement més elevat degut a que els usuaris ja hauran
provat la revista, on tindrem un creixement mensual d’un 3% en el segon any. Sumat els
percentatges de creixement en els mesos estratégics que es faci publicitat.

En I'Ultim any, degut a una consolidacié del mercat, la publicacié de continguts seguida i
grans col-laboracions arribarem a un creixement mensual d’'un 4% gracies a un contingut
exclusiu a un preu molt baix. Sumat els percentatges de creixement en els mesos estrategics

que es faci publicitat.

En l'annex, trobareu adjuntat la previsié de vendes del primer, segon i tercer any en
I'escenari neutre1s. Amb aquest escenari neutre i tenint en compte la nostra capacitat
productiva inicial i la quota de mercat, obtindrem de 2621 nous subscripcions al primer any,

16.824 al segon i 82.481 al tercer.
Els escenaris pessimistes i optimistes es troben enllagats a annexos.

13 Taula 1,2,3 Veieu en els annexos la distribucié de vendes del primer, segon i tercer any en I'escenari neutre
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L’area d’empreses a larevista

Pel que fa I'area de les empreses, hem seguit la mateixa linea del cas anterior buscant en
tot moment adaptar els preus al nostre public objectiu. D’aquesta forma hem establert les

seguents accions:

Estratégies

Estratégia de preus en relacid a la competéncia

Com ja hem comentat anteriorment, dins del espai publicitari trobem els baners de la revistai
la newsletter. Els eCPM, els dissenys dels baners i les visites mensuals sén estimacions
basades en revistes similars que ofereixen servei de publicitat a les empreses. Les
estimacions d’aquests quatre tipus de baners s’han fet principalment basant-nos en les
tarifes dels baners de la competéncia i fent una mitjana d’aquestes, veient en quina posicié
del banner es paga més o menys diners. Si parlem del buscador de moda, ens hem basat
amb diferents buscadors com (drestip, fashiola, glami i trendyadvisor) que utilitzen el
marqueting d’afiliacié i hem determinat utilitzar una comissié d’un 3% per producte, fent una

mitjana de les comissions que s’emporten per producte les marques.

Estrategia en funcié del valor percebut

Gran part de la estratégia de preus s’ha decidit amb la opinié dels nostres buyer persones i
diferents perfils d’empreses en les entrevistes que ens hem fet. On gracies a aquests hem
pogut fer un preu més adequat als seus objectius.

FACTORS DETERMINANTS DE PREUS

La definicié d'estratégia de preus dels nostres serveis s'ha realitzat tenint en compte els
multiples factors que intervenen en el procés.

- Grandaria del client: Sabem que les empreses que ens trobem no disposen de gran
capital ja que es tracten de petites i mitjanes empreses i encara que volen ser vistes,
no estan disposades a pagar un preu molt elevat per publicitar-se.

- Competencia: Per a la determinacié dels preus dels serveis d’empresa que oferim,
a més de tenir en compte els costos, també hem elaborat una analisi de la
competéncia i referents d'altres paisos.

- Entrevistes: Les dades obtingudes de les entrevistes ens han servit per determinar
com hauriem de determinar el nostre model de negoci, de ingressos i quin % dels
seus beneficis com a empresa destinaran a nosaltres, ja sigui en el buscador de

moda com a la publicitat als baners.

Previsié de vendes

Doble titulacié Administracié en Administracié i Direccié d’empreses i marqueting



Desenvolupament d’una revista de moda digital

Per elaborar la previsio de vendes de les empreses tindrem en compte els diferents baners

amb els seus preus i la comissié de import de venda del 3% en tot moment.

ESCENARINEUTRE
Per a I'elaboraci6 d'aquest escenari hem tingut en compte les dades extretes de la grandaria
estimada de Mercat i la quota, aixi com els resultats de les enquestes realitzades.En el cas

de les empreses de la revista, el tamany estimat de mercat d’empreses que pertanyen en

el grup de Micropimes i Pimes dels sectors susceptibles, on inverteixen en publicitat en linia
i podem arribar és de 4.332 empreses.

Per realitzar la previsié de vendes és imprescindible coneixer I'acceptacio de pagar pels
nostres serveis. La dada de referéncia al nombre de empreses a adquirir el nostre servei
extraiem dels resultats de les entrevistes, en concret amb les seglients preguntes. Quan
estarieu disposats a pagar? 500 al mes? Us heu plantejat alguna vegada fer publicitat en
una revista? Pagarieu per promocionar-vos en una revista? Tot i que es una decisié
arriscada basar-nos amb els resultats de I'enquesta, aquesta acceptacio es calcula amb

variacions en cas de que no fos 100% fiable.

De cara a la publicitat dins de la revista, es creu que un 40% voldra el pac zeta, un 20% el
news, un 25% el alpha i un 15% el phi. Per altra banda, és important calcular quants articles
tenen les empreses pensat incloure al buscador de moda. Fent un estudi exhaustiu sobre
diferents buscadors de moda nacional, calculant-hi la mitjana d’articles de moda publicats

per marca i dels resultats extrets de les entrevistes: podem dir que sén aproximadament 40

articles per marca a un preu de 50€ cadascun ja que és la mitjiana de preu en articles amb

produccié Espanyola.

La taula segiient, mostra els resultats obtinguts a aquestes preguntes, a més d'un escenari
pessimista i un altre optimista, amb una variacio en el percentatge d'acceptacio d’adquirir el
servei. També es mostra la grandaria i la quota de mercat extreta del calcul realitzat en

I'apartat de Grandaria de Mercat, expressat en % i valor absolut.

Taula 1: Distribucio de la quotade mercat i acceptacid de les empreses segons I’escenari neutre.

/Ilustracio 7 Distribucio quota de mercat
16210000 16210000 16210000 empreses
85,00% 13778500 80,00%| 12968000 90,00%| 14585000
9,00% 1240065 9,00%| 1167120 9,00% 1313010

Font: Elaboraci6 propia.
Com podem observar, I'acceptacié de les empreses és forga elevada ja que la majoria

d’empreses entrevistades a la nostra mostra ha afirmat que estaria disposat a pagar pels

nostres serveis.
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Aquest resultat ens permet delimitar la grandaria estimada de mercat i en conseqtiéncia, la
previsid de vendes. Finalment realitzem la previsié anual de vendes establint un calendari

mensual amb les vendes previstes tal com hem fet amb els lectors de la revista.

En l'annex, trobareu adjuntat la previsié de vendes del primer, segon i tercer any en
'escenari neutre1s. Amb aquest escenari neutre i tenint en compte la nostra capacitat
productiva inicial i la quota de mercat, obtindrem uns 8845 accions de baners i 3.855

nous articles de moda el primer any. Els escenaris pessimistes i optimistes es troben

enllacats a annexos. Finalment, ensenyem un quadre resum de les vendes totals de
I'empresa tant per les subscripcions per any com les accions de les empreses a la

revista i en els 3 escenaris diferents:
Tauladistribucid i evolucié dels ingressos en 3 anys segons escenari

[ NEUTRE [ OPTIMISTA [ PESSIMISTA
| wus TR ANY 2 ANY 3 |anY 1 ANY 2 ANY 3 |anY 1 ANY 2 ANY 3
BUSCADOR DE MODA Servel 35317 56347 B5882 38637 65091 105170 32172 48601 69859
PUBLICITAT BANERS Servel 81210 128758 194968 88673 148397 238263 74160 111395 159048
SUBSCRIPCIO REVISTA Servel 19202 64647 129490 44998 158225 336743 15853 51859 100220
TOTAL 135729 249753 410340 172308 3717137 575006 122185 211855 329126

Illustracio 8 Evolucio ingressos en 3 anys

Font: Elaboraci6 propia.

12. Plade distribucio per el primer any — Place relacionat amb
conveniencia

Area d’empreses
Si parlem dels serveis que oferim com a revista digital a I'area de les empreses situades en

territori espanyol, sabem que es tracta d’'un client amb un nivell de digitalitzacio elevat ja que
disposa d’'un ecommerce i es susceptible a realitzar anuncis promocionant la seva marca.
De totes maneres, no acaben de confiar en els beneficis que ofereixen les noves tecnologies,
per aixo la distribucié dels nostres serveis es faran mitjangant la combinaciéo demétodes

online i altres offline.

18Taula 16,17,18 Veieu en els annexos la distribucidé de vendes del primer, segon i tercer any en I'escenari optimista.
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- MITJANS EN LINEA:
En aquest cas, es pretén oferir els nostres serveis en aquelles PIMES que tenen gran
presencia al mén en linea i els hi és igual fer negocis a través de la digitalitzacio. Per aixo,i
mitjangant les accions que posteriorment es descriuen, arribarem a ells gracies a la creacio
de promocions de la nostra pagina web i les nostres xarxes socials perqué coneguin i
s'interessin pels nostres serveis, arribant a convertir-los en LEADS.

«  Pagina web j e-mail: La revista digital oferira els seus serveis tant de baners com
de promocions a traves de la pagina web i el client podra demanar un pressupost a
través d'un formulari. A partir d'aquest moment comencara una negociacié amb els
clients a través de I'e-mail fins a tancar un pressupost. El pagament del servei es fara
a través de transferéncia bancaria o bé PayPal.

1 Xarxes socials: Alguns clients contactaran amb nosaltres a través de XarxesSocials
i la negociacio es realitzara per Missatge Directe de la xarxa social en questio. El
pagament del servei es fara a través de transferéncia bancaria o bé PayPal.

En qualsevol dels dos casos anteriors on el contacte amb el client s'establira per via
telematica, la finalitzacié del procés d'adquisicio i prestacié del servei es podra establir
mitjancant una reunié presencial on acabar de formalitzar les condicions del servei.

o MITJANS OFFLINE:
D'altra banda, i com bé hem definit anteriorment, per a aquelles PIMES que estan
digitalitzades perd que a la vegada tenen cerca desconfianga a fer negocis de manera digital,
els clients podran adquirir els serveis personalment.

+ Seu dels clients: En els casos en qué visitem la seu del client que vol contractar
els nostres serveis, es tancara el pressupost en una reunié formal amb ell. El
pagament del servei es fara a través de transferéncia bancaria o bé PayPal.

+ Contacte amb Comercials (Account Manager):. Un altre dels canals de distribucié
de la revista digital sera l'activitat i els contactes generats pels Account Managers,
els qui s'encarregaran de la cerca activa de clients.

El Account Manager sera la persona que s'ocupa de la gestié activa i el seguiment dels
clients amb la finalitat de proporcionar una experiéncia gratificant i un servei de qualitat. Per
a linici de l'activitat de la revista, comptarem amb un unic Account Manager. Aquesta sera
una persona amb gran trajectoria en el sector comercial i amb gran base de contactes que
s’adapten a les caracteristiques del public objectiu de les empreses susceptibles a
promocionar-se. Malgrat aix0 volem ampliar I'equip a mesura que augmenti el nombre de

comptes de la revista. Com a maxim, el nostre Account Manager podra gestionar un total
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de 20 clients. Aquest numero variara en funcio de la grandaria de I'empresa. La finalitat d'aixo
és oferir una relacié6 personal i directa amb els clients per a poder conéixer-ho millori
d'aquesta manera optimitzar els resultats i les accions a les seves necessitats i
requeriments. Paral-lelament a les reunions presencials amb el client, s'establira el contacte
mitjangant altres canals com ara trucades telefoniques o correus electronics amb la finalitat
d'agilitar determinades situacions.

9.3.1.1 Pressupost de distribuci6 areaempreses

Els Account Managers treballen sobre la base de comissions per projecte elaborat.
D'aquesta manera, el pressupost de distribucié contemplara el % aplicat sobre el marge que
obtingui la revista. El percentatge sera del 5%. De moment, comptem amb un Account
Manager que és la Laura Garcia.

Es mostra I'evolucio en 3 anys del cost de distribucio per a cada escenari en 'annex seguent.
19. Aquest s'incloura en el Pla de Recursos Humans per a determinar el salari de la Account

Manager.

Lectors
Si parlem dels serveis que oferim com a revista digital als lectors en el territori espanyol,

sabem que ens trobem amb un public objectiu que ha nascut i es mou amb gran confianga
en I'entorn virtual, ja que estan acostumats a llegir i interactuar en linea i en la majoria
d’opcions ho prefereixen pel seu estalvi de temps i la seva facilitat d’ds. D’aquesta manera,
el nostre canal de venda de les subscriptors es fara a través d’'una plataforma online, on
tot el procés de compra estara reduit al maxim per evitar perdre subscripcions duant aquest

procediment.

9.3.1.1 Procés de distribucid i canals

La distribucié dels nostres continguts es fara mitjangcant el hosting de IONOS (Wordpress).
Els usuaris podran accedir facilment ja que la mateixa revista és la nostra pagina web.
IONOS és el nostre soci d'allotiament web i del navol per a les petites i mitjanes empreses.
Son experts en laaS i ofereixen una cartera de solucions per a l'espai digital. Una de les
principals raons per les quals ens hem decantat per aquesta plataforma és la seva facilitat
per a crear els pagines web i revistes digitals aixi com el seu disseny simple i atractiu de
manera que l'experiéncia de I'usuari en navegar per la mateixa li resulti facil i intuitiva. A més,

esta completament optimitzada per a dispositius mobils.

19 Taula 19,20,21 Veieu en els annexos el cost de distribucié de vendes del primer, segon i tercer any en els diferents
escenaris.
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9.3.1.2 Pressupost de distribuci6 lectors

Hem elaborat el pressupost de distribucio tenint en compte els costos en els quals incorrera
I'empresa derivats de les subscripcions a la revista digital. En el nostre cas, els costos per
la distribucio dels continguts, seran el cost que tindrem de la plataforma on penjarem tot el
contingut: IONOS i el cost de les transaccions realitzades a través de la plataforma Stripe.
A més, haurem de contemplar el nostre cost propi derivat de la ma d'obra per a la
gestid de clients a través del CRM i I'atencio al client dels nostres lectors. De forma

annexada, es trobara la taula del cost de distribucio dels lectors en els 3 anys. 20

9.4 Promoci6
Per determinar l'estratégia de promocié del primer any de funcionament de la revista digital

utilitzem el métode Inbound, on establim accions per a cadascuna de les diferents fases del
cicle de vida dels clients. S’annexa21 una il-lustracié resumint les accions de promocié de
I'empresa, a més a més, les accions de marqueting plantejades es troben resumides en
aquest document i es poden veure més elaborades al Pla de marqueting.

ATRACCIO

Aquestes accions es duran a terme amb la finalitat de donar a conéixer al nostre public
objectiu, els nostres serveis i cridar la seva atenci6 per a poder convertir-los posteriorment.
Tant pels lectors com per les empreses es realitzara una estratégia de SEO i SEM, Promocié
a les xarxes socials d'Instagram, Tiktok, Youtube, Linkedin, Email i accions relacionades amb
email-marqueting de tipologia comercial.

CAPTACIO

Arribats a aquesta fase, ja hem aconseguit que l'usuari passi de desconegut a coneixer la
marca, i la finalitat principal d'aquestes accions sera aconseguir que comenci a ser un usuari
de la revista. Ho farem a partir de call-to-action, Us de formularis i subscripcions al butlleti
d'informacioé i dues campanyes concretes que es duran a terme durant la fase inicial, les quals
s'expliquen en major detall en el pla de marqueting i els annexos. CONVERSIO

Ja disposem de les dades de contacte d'aquests LEADS i el nostre objectiu sera que es
converteixin en clients i se subscriguin, per aixd0 durem a terme campanyes amb ['objectiu
d'atreure'ls cap a nosaltres i que contractin els nostres serveis. Les accions que farem seran

d'e-mail marqueting i telemarqueting, a part de les campanyes addicionals.

20Taula 22,23,24 Veieu en els annexos el cost de distribucié de vendes del primer, segon i tercer any .
all-lustracié 12: Veieu en els annexos les accions de promocié de I'empresa ONSTYLE
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FIDELITZACIO

L'altima fase del procés ens indica que finalment ja hem obtingut que I'usuari es converteixi
en client i ara arriba el moment de fidelitzar-lo. Volem que aquestes empreses PIMES siguin
vistes i veure com dia a dia milloren les seves vendes i els seus resultats. En I'ambit de
subscriptors, finalment hem assolit convertir a I'usuari en client, i aquest ja gaudeix de tot el
contingut ofert. Aquesta fase es tracta principalment d'email marqueting, d'accions
promotores, descomptes i enquestes de satisfaccio.

9.5 Calendari d’accions
A continuacié, hem elaborat un grafic on es resumeix el conjunt d'accions que es realitzessin

al llarg del primer any d'activitat on es trova annexat seguidament. 22Com bé hem comentat
anteriorment, i donades les 2 linies d'activitat de I'empresa, hem realitzat 2 calendaris
independents on es veuen plasmats d'una banda totes les accions i campanyes
promocionals que es realitzaran tant en xarxes socials com fora d'aquestes.Hem distribuit
les diferents fases del cicle de vida del client, per a enfocar les accions al moment concret
en el qual es troba. D'aquesta manera, les accions d'atraccioé es duran a terme de manera
intensiva des del minut 1 d'activitat, amb la finalitat de crear contingut de marca amb valor
afegit per a atreure a futurs clients tant per els lectors com per l'area d’empresa.
Simultaniament, s'iniciaran les accions de captacié i conversié amb els primers Leads
obtinguts gracies a la realitzacié de les campanyes préviament descrites. Hem diferenciat
en tots dos casos el moment previ al llangament i funcionament de cada area de I'empresa
en color vermell i verd.

9.6 Pressupost de marqueting
A I'hora d'elaborar el pressupost de marqueting hem seguit la mateixa estructura plantejada

per al calendari d'accions. D'aquesta manera hem imputat a cadascun dels diversos
periodes els costos associats a les accions realitzades. Aquest pressupost es troba enllacat

seguidament. 23

9.7 Analisis 4P’S amb 4C’S
Per tal de finalitzar I'analisis del pla de marqueting, farem un analisis desde la prespectiva

de client, com a centre del pla de marqueting: Per aixd, hem elaborat un esquema del

analisis que s’adjunta en I'annex. 2

Pla d’operacions

a. Lectors

Macroprocesos i microprocesos

221l-lustracié 13-14: Veieu el calendari d’accions dels lectors i de I'area d’empreses
2ll-lustracié 15-16: Veieu el pressupost de marqueting d’accions per ambdés audiéncies
24ll-lustracidé 17: Veieu l'il-lustracio del andlisis 4p’s amb 4c’s
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| i del .
Aquest és el primer dels passos a seguir, per al qual hem de definir el contingut que oferirem

al nostre lector. ; Com ho farem? Veieu en 'annex el procés de produccié dels continguts

amb més detall.

Y A través de la cerca d'informaci6: Per a aixd haurem de recollir la informacié que
volem transmetre als nostres clients per a poder donar-li forma i oferir contingut de
qualitat, a més a més entretinguda i amena.

Y Copywriting: Un cop s’hagi realitzat una cerca exhaustiva de informacié sobre el
que li pot agradar al usuari, s’escollira quines de les tematiques van acorde amb
nosaltres com a revista i es comenga amb el copywriting i el redactat de cada article.
Es contracta una persona exclusivament per la tasca de copywriting. La revista
s’actualitzara cada 24 hores, introduint-se uns 20 articles nous cada dia al buscador
de moda (depenent de la demanda) i s’actualitzaran els continguts d’articles cada
24h, pujant aproximadament 6 articles al dia. A més a més es fara una reunid
setmanal per parlar dels continguts de la setmana que es publiquen, si venen
esdeveniments importants, si es vol fer una nova campanya, entre d’altres.

Desenvolupament de la revista

Una vegada tinguem el contingut produit, aquest sera publicat a la nostra revista perque els
usuaris el puguin veure i interactuar. Aquesta sera construida a través de IONOS, una pagina
web que permet convertir-se en revista digital. Per a poder entendre millor el procéshem
elaborat un grafic que mostra el cami que recorren els clients a través de la pagina web i on
diferenciem d'una banda la tasca realitzada per l'usuari i la realitzada per I'empresa,aquesta
es troba annexada a continuacié6. 25

Un cop hagi arribat a la nostra revista, 'usuari podra descobrir tots els nostres continguts
sobre les ultimes tendéncies, entrevistes a famosos, bellesa, entre d’altres. A partir d'aqui,
trobara una pestanya anomenada “subscripci¢”, on I'usuari podra descobrir tots els beneficis
d’aquesta. Una vegada decidit, passara a la passarel-la de pagament en la qual haura
d'emplenar una breu fitxa de client amb les seves dades personals, aixi com un usuari i
contrasenya, que son els que li permeten accedir a la revista on podra obtenir tots els
beneficis de la subscripcié. Completat ja el formulari de registre i el pagament, l'usuari ja es
converteix en subscriptor.

i6 de cli , 6 al cl

Aquesta es detalla en el Pla de Marqueting. Es basa amb accions d'atraccio, de conversio i
venda i la Gestio d’Stripe. Aquest és un procés transversal des de l'atraccid, conversié i
venda. Tant subscriptors com no subscriptors de la revista, disposarem d'un servei d'atencio

al client a través d'un e-mail.

25 Veieu l'il-lustracidé 18 del procés de distribucié dels lectors de la revista.
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especific destinat a solucionar els dubtes: info@onstyle.es. Farem Us d'un CRM a través

d'Excel per a tenir un control dels subscriptors per a poder enviar-los e-mailing.
\mini 61
Aquest procés és transversal al llarg de totes les operacions, perqué és important actualitzar
constantment els documents i comptes de la revista.
Y Gesti6é administrativa: Es fara servir holded.com pel control de la facturacio.
Y Gestio comptable: Toti aixi, la part comptable externalitzarem amb un gestor,Joan Diaz
i associats, per a poder-nos centrar en les activitats claus del negoci i reduir tant
costos com temps en aquest departament. Tindra un cost de 40€ el primer anyi70€

a partir del segon.

b. AreaEmpreses

Macroprocesos i microprocesos
Desenvolupament de la landing per empreses

Un cop la revista estigui creada, farem una landing page dins la revista per totes aquelles
empreses que es vulguin promocionar en aquesta, en format de banner o bé en el buscador.
Aquesta sera construida a través de IONOS, la mateixa plataforma on es crea la revista.
Per entendre millor el procés hem elaborat un grafic que mostra el cami que recorren les
empreses a través de la pagina web i on diferenciem d'una banda la tasca realitzada per
l'usuari i la realitzada per la revista, aquesta es troba annexada a continuacio. 26. Un cop
'empresa hagi arribat a al nostra revista i hagi vist els continguts que publiquem, trobara una
pestanya anomenada “Area empreses”, on el redirigira a una landing page amb un formulari
i els beneficis que pot obtenir promocionant-se a la revista. Un cop completat el formulari per
més informacid, I'account manager es contactara amb ell a través de teléfono bé email per
oferir la millor solucié per donar-se a conéixer.

i6 client i |
Es tracta de totes les accions de marqueting enfocades a la captacio de clients que
requereixin dels serveis oferts per les empreses a la revista. Aquestes es detallen en el Pla
de Marqueting:

Y Accions d'atraccié i pagina web

Y Gestio de Account Manager: 1. Primer contacte amb el client, 2. Recerca del problema

del client, 3. Reuni6 d'equip per a oferir la millor solucion, 4. Oferta pel client, 5.
Acceptacié i tancament de venda, 6. Seguiment, 7. Conversié i venda.

26 Veieu l'il-lustracié 19 del procés de distribucié de les empreses en la pagina
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idelitzacio del cli

Y Estrategies de fidelitzacio: Aquestes accions es detallen en el Pla de Marqueting i son

transversals a diversos processos. Consisteixen a fer sentir al client satisfet perqué
torni a adquirir algun dels nostres serveis.

Y CRM amb Excel: Controlem les empreses per realitzar e-mailing
L’Atenciod al client es la mateixa que als lectors.

c. Activitats claus i possibles contingencies
10.3.1 Lectors /Ilustracio 9 Activitats clau

CONTINGEN
‘ e SOLUCIONS

Taula activitats clau Revista

digital lectors

al

Membres del equip Temps Invert

]
constant

Funcionament agil | rapid
de la plataforma

Font: elaboracio6 propia

Gestio | administracio
financera

10.3.2 Area empreses

Taula activitats clau Revistadigital area

empreses
. CONTINGEN
I CIA SeUCIoNS Font: elaboracié propia
S & montinnig | it piveidors’
al buscador de da
o | S s s €@ PrOAUCCIO

Bona qualitat de les fotografies | rasultats obti
| preus actualitzats asp:

Mambres dol equip I clients  Temps invertit en produceio

Filtracio de dades

Mantenir seguretat de les Indemnitzacio per danys

e 5 dels diferents departaments de

wamens 508 fisics, intel-lectuals, humans,

Ratarg dol sistema de seguretat | Membras del equip, partnars
dades de les empreses clie

Gestio | administracio Pardua de documents
financera

economics i tecnoldgics necessaris.
9.4.1 Lectors
Els factors clau en aquest departament son els seglents:

Y Ma d'obra de la produccié dels continguts i coneixament: Aquesta ma d'obra anira a

carrec dels treballadors de l'empresa, o en cas de qué necessitem un nivell
audiovisual i técnic de gran envergadura técnica es subcontracta aquesta ma d’obra.

Y Amortitzacié del material técnic: Sera important tenir en compte I'amortitzacié del
material técnic aportat pels socis treballadors.

Y Desplacaments per a poder realitzar els nostres serveis: Hem de desplacar-nos per a

poder realitzar la nostra labor de periodistes demoda per aix6 s'hauran de tenir en

compte costos de gasolina i amortitzacio del vehicle a I'hora de fer entrevistes.

Doble titulacié Administracié en Administracié i Direccié d’empreses i marqueting
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Y Consum eléctric: Els nostres serveis requereixen de I'is d'ordinadors i de carrega de

bateries de material técnic, la qual cosa comporta un consum eléctric a tenir en
compte.
En el cas del departament de Marqueting sera important tenir en compte els seglients factors
critics:

Y Ma d'obra per a la realitzacié de les campanyes de Marqueting: Per a la consecucio

de l'estratégia de promocio plantejada en el Marqueting Mix, sera important tenir en
compte els costos de la ma d'obra per a dissenyar i executar les campanyes
planificades, a més del disseny de la pagina web.

Y Pressupost per a promocionar les accions de marqueting: Perqué l'estratégia de

marqueting sigui d’éxit, s'haura de destinar un pressupost per a realitzar les accions
detallades en I'apartat del Marqueting Mix, com per exemple la inversié en Social
ADS (Instagram,Tiktok, Linkedin...)

Y Hosting i domini: Per a mantenir la pagina web, és important tenir en compte el cost

de manteniment del hosting i el domini.

Departament devendes

En el departament de vendes sera vital tenir en compte:
Y Ma d'obra: En el cas de les vendes també tindrem en compte un cost de la

ma d'obra per a la gestio de clients a través del *CRM
i I'atencié al client dels nostres lectors.

Y IONOS.ES: Important tenir en compte el costde la plataforma on es troba la revista.
Y Stripe: El pagament es realitza a través de Stripe, proveidor de passarel-les de

pagament que cobra una comissio per venda.

E Padmini "

Finalment, els factors critics del departament d'administracié son:

Y Gestoria externa: Es contractara a Joan Diaz i associats com a gestoria per a llevar-

nos carrega de treball quant a la comptabilitat de I'empresa
Y Holded.com: Per externalitzar la comptabilitat de I'empresa, ho farem a través de la
plataforma Holded per a mantenir un minim control de la facturacié de I'empresa.
10.4.2 Area d’empreses
| | .
Els factors clau en aquest departament seran els mateixos que als lectors, sense comptar

amb I'amortitzacioé del material técnic.

o m: ,
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En el cas del departament de Marqueting sera important tenir en compte els mateixos factors
critics que hem comentat anteriorment en 'apartat de lectors: ma d'obra per a la realitzacio
de les campanyes de Marqueting i Pressupost per a promocionar les accions demarqueting.
Departament devendes

En el departament de vendes sera vital tenir en compte:

Y Comissi6 per al Account Manager: Aquests rebran un 5% sobre el marge de vendes.

Y Ma d'obra del departament: Aquesta ma d'obra es destinara a la gesti6 del

Y CRMil'atencio al client, a través de I'e-mail info@onstyle.es

L’administracié i finances sera el mateix que en el cas dels lectors.

Pressupost pla d’operacions
Lectors

En el cas dels lectors, dividirem els costos per Departaments, igual que hem fet en el punt
anterior:
| | C .

Y Amortitzacié del material técnic: Per a calcular I'amortitzacié del material, hem valorat

tot I'equip técnic que aportaran els socis a lI'empresa, establint un valor residual i una
vida util. La taula de distribucié de costos de 'amortitzacié de la revistaen el primer any
es troba als annexes27. Forma un total de 726,5€.

Y Desplagaments per a poder realitzar els nostres serveis: Els desplagaments inclouen

el cost de gasolina i amortitzacio del vehicle que fem servir per a desplagar-nos. Hem

valorat un cost de 100€ al mes.

Consumeléctric: Despesesd’aigua, llumgasiinternet.

E o M2 :

Y Pressupost de Marqueting: Imputem el cost de les accions que hem determinat en

el pressupost de Marqueting per a la revista digital, com a Social ADS o SEM, a més

de serveis contractats com el Hosting i domini de 2,42€ al mes en lonos 1&1.

27 Taula 23 distribucid de I'amortitzacid del material técnic en la revista
28Resum taula 24 dels costos del dept de produccidn en tres anys
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La distribucio dels costos en el departament de marqueting es trova als annexos2s,
ambun total de 5.441€ al primer, 5.713 al segon i 5.998 al tercer any.
Departament de Vendes
Y Comissié dels comercials: Aquest pressupost s'ha detallat anteriorment en l'apartat
Pressupost de Distribucié dels lectors.

C Padmini .

Y Gestoria: El gestor Joan Diaz associats, té un cost de 200€ al mes,
perod en repercutir a totes dues arees el dividim entre 2.

Y Holded.com: té un cost de 49€ al mes el nivell estandard, i igual que I'anterior, també el
dividim entre 2. Els costos d’aquest department d’administracié es trova als
annexosaso.

El resum de tots els costos operatius de I'area lectors es troba annexat 31a continuacié. Amb
un total de 8.507€ el primer, 11.367 el segon i 10.717€ el tercer any.

10.5.1 Area d’empreses

Igual que amb els costos dels lectors, dividirem en departaments els costos operatius:

C | | .,

Els costos d’aquest department seran els mateixos que els de l'area del lectors, sense
incloure 'amortitzacio del material técnic. Es trova a 'annex.32

C le M2 .

Y Pressupost de Marqueting: Imputem el cost de les accions que hem determinaten el

pressupost de Marqueting en 'ambit d’empreses. Es trova a 'annex.33
Departament de Vendes
Es detalla anteriorment en 'apartat Pressupost de Distribucié de I'area d’empreses.
C administracié
Els costos d’administracié son els mateixos que en l'area dels lectors.
El resum de tots els costos operatius de I'area lectors es troba annexat s4a continuacio. Amb

un total de 8.507€ el primer, 11.367 el segon i 10.717€ el tercer any.

29 Taula 25 Distribucio dels costos del departament de marqueting dels lectors

soTaula 26 costos del departament d’administracio de la revista digital en els tres primers anys
31 Taula 27 costos operatius totals dels lectors

32 Taula 28 costos del departament de produccio de I'area empreses

33 Taula 29 costos del departament de marqueting de I'area empreses

34 Taula 30 costos operatius totals de larea empreses
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13. Plad’organitzacio | recursos humans
a. Organigrama i cultura organitzacional

A continuacio, es defineix l'organigrama de lI'empresa, I'estructura organitzacional i les

arees que la integren, la jerarquia, la comunicacio i la relacié del personal.

La companyia es divideix en dues grans arees: Area empresa i area lectora. Cada area
té els mateixos departaments, i les persones encarregades d'aquests, de moment també
seran les mateixes. En tractar-se d'un projecte de nova creacid, s'estableix un
organigrama de dimensions petites, on la comunicacio és horitzontal que vagi agafats de
la ma dels seus valors i la cultura empresarial (cooperacié i compartir). Busquem una
participacié activa dels treballadors en la posada en marxa, de manera que el flux
d'informacidé sigui el més fluid i eficient possible. En cas d'incorporar més personal en un

futur, l'estructura sera més jerarquica.

llustracid: Organigrama Onstyle

Font: elaboracié propia

S ity Illustracio 10 Organigrama Onstyle

PRODUCCIO VENDES ADMINISTRACIO MARKETING
Carla Rusifol A Eulalia Cratacos Cara Rusifo

Les administradores solidaries sén la CEO i Gerent, i ambdues participaran en diferents
departaments de I'empresa, s’estableix una reunié setmanal. Les funcions principals que
es desenvolupen son de caracter estratégic, establint objectius economics i financers de

I'empresa tant a curt com a mitja- llarg termini.

e Produccio: Carla Rusifol sera la responsable d’aquest departament i hi haura
un segon treballador que servira com a suport i sera el copywriter dels continguts
que es publicaran. Aquest departament s’encarrega de la produccié dels
continguts com per exemple els articles, el desenvolupament, el manteniment i
'actualitzacié constant del buscador de moda amb els respectius preus, i
I'estratégia, disseny i produccio audiovisual.

e Vendes: La Laura Garcia sera la responsable d’aquest department, una
professional amb experiéncia que actuara com a Account Manager dels clients
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que aconsegueixi en 'empresa. Gestio del CRM, Atencié al client i Estrategia de
venda.

e Administracié: L’Eulalia Gratacos sera I'administrativa encarregada d’aquest
departamento, qui es coordina amb la Gestoria. El departament s'encarregara de
gestionar les factures, la comptabilitat diaria i I'is de holded.

e Marqueting: Carla Rusifiol sera la responsable del departament i s’encarregara
de dissenyar i executar el pla de marqueting, gestié de xarxes de 'empresa i el

manteniment de la pagina web.

LEATTHINIE = PIJI'FH:IEE'
Cultura organitzacional o
Un tret caracteristc d'ONSTYLE és la seva _

. . . Enjoyment Carin
culturaorganitzacional i els seus valors que afecten ) i B
tota I'estructura de I'empresa, s'identifica com lacultura <. cceciiene e kT
d'aprenentatge amb una alta flexibilitat als canvis amb i Y

Rosults Order
una interdependéncia mitjana-baixa entre les
relacions en el grup de treball, dins dels tipus decultura - ': -
Autharity = Safety
=

que identifica Groysberg, B., Lee, J., Price, J., &
Cheng, J. (Harvard business review, 2018).
La cultura de l'empresa es defineix pels valors
) /Ilustracio 11 Cultura organitzacional
seglents:
¢ Innovacid: en els processos interns de I'empresa i la tecnologia i els serveis que
s'ofereixen al client.
e Evolucié i adaptacié al canvi: ambicio per anticipar-se al futur i la flexibilitat
per adaptar-se a situacions adverses.
Compartir coneixement: el leitmotiv del projecte, compartir el nostre
coneixement i que sigui util pels clients.

e Sostenibilitat: horari laboral per objectius i no fix, flexibilitat per als treballadors.

b. Politicaretributiva

Per aconseguir una bona politica retributiva en els recursos humans de I'empresa, s’ha
de promocionar als millors treballadors mitjancant politiques de compensacio i
desenvolupament, amb el fi d’incentivar al personal i augmentar la productivitat i passio
pel seu treball. Per establir una politica retributiva equitativa, destaguem els diferents
criteris:

¢ Nivell deresponsabilitat: Com més responsabilitats, més gran sera la retribucio,

donat al volum de treball €és més gran i s'assumeixen més compromisos i riscos.
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e Resultats i objectius: Assolir els objectius i els resultats esperats sera premiat
amb una retribucié extraordinaria.
e Competéncies: La retribucié salarial dependra de factors com les capacitats,
habilitats i experiencial laboral prévia.
A partir d'aquests criteris, es valoraran diferents components del salari:

e Salari Fix: Retribucié minima de cada lloc de treball. Haurem de tenir en compte
la responsabilitat, compromis i feina que ha de realitzar el treballador. Busquem
uns costos que siguin raonables per al moment de I'empresa, perd que també
serveixin per incentivar els treballadors i se sentin ben remunerats.

e Salari Variable: Aquest depén dels objectius de mercat. S'establira una politica
de KPI's indicant quins sén els objectius que ha de complir cada empleat. Un clar
exemple és la nostra Account Manager, que compta amb un Salari Variable en
funcio del marge que aconsegueixi a la venda.

e Beneficis Personals: Com hem comentat, volem que els nostres treballadors
sentin motivats, per aixd no només oferim retribucid6 econdmica, siné6 que
I'acompanyem de flexibilitat als horaris o la possibilitat de teletreballar.

A continuacié es contemplen els diferents tipus de salari.

c. Llocs i perfil de treball

L'empresa depén principalment de les administradores solidaries. El seu objectiu
principal és la gestié i presa de decisions. S'encarreguen de dirigir el rumb de
I'empresa, proposar el pla de negoci anual, definir estratégies, avaluar el compliment
d'objectius i fer propostes de millora com a noves linies de productes o serveis. Per
poder executar aquestes tasques, cal una experiéncia i coneixements en el mén
empresarial i actualitzar-los constantment.

Cadascun dels membres s'especialitza en una area diferent de I'empresa, de manera
que es tindra una visi6 clara i global de tots els moviments de la companyia.Pel fet de
ser accionistes i propietaries, totes dues disposem de la possibilitat de cobrar dividends
a final de l'exercici. Tot i aixi, decidim no cobrar aquests dividends i que romanguin a

I'empresa, per estar comencgant el projecte i donar una empenta econdmica a I'empresa.

A continuacid, analitzarem cadascun dels llocs de treball de I'empresa i les funcions que
cal realitzar, obligacions i requisits del treballador. En un inici, només hi haura 4
treballadors: els 2 socis que actuen com a treballadors, un copywriter i I’Account
Manager. Aquests llocs de treball estan descrits detalladament als annexes, amb les

seves tasques i caracteristiques corresponents. Per altra banda, s’annexa el pla de

formacio del conjunt d’accions destinades a actualitzar, reciclar i renovar les qualitats i
habilitats dels empleats de 'empresa, amb el proposit d’estalviar temps i diners, aixi com

guanyar en productivitat.
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Taula 2 Pressupost RRHH a. Pressupostderecursos humans

Dept. Prod ns0 0 2000 Hem establert 3 escenaris per fer el pressupost de
Jefa del departament 11340 12600 13230

Coy iter Juni 11200 12320 12880 ' A
D o Vends T o e Recursos Humans de [I'Empresa. A més,
Account Manager 11200 12320 12880 .

Dept d'administracio , om0 a0 200 (eterminem que tots els treballadors rebran 14
Jefa del departament 18900 21000 22050

Dept de Mkt | comunicacid 8400 9240 9660

et dl cagariarmere a0 o s PAguUes.

Retribucién no monetaria

Formacid 440 440 440
Sopar de nadal %9 110 111 . .
Lot de nadal 223 223 222 Taula 6: Pressupost de Recursos Humans (Salaris bruts)
5 de salut 127,98 127,98 127,98 L .
ceracesa : E *%  Font: elaboracid propia
Total retribucién no menetaria BBR,98 € 899,98 € 900,98 €

Total Recursos Humanos 61.040,00 € 67.480,00€ 70.700,00 €

14. PlaJuridic-Fiscal

12.1. Constituci6 de 'empresa ?

La forma juridica ’'ONSTYLE, és una Societat Limitada (SL), atés que I'empresa és de
caracter mercantil i capitalista. Aquesta forma juridica permet una major flexibilitat pel
desenvolupament de les activitats i esta regulada pel Reial Decret Legislatiu 1/2010, del
2 de juliol i per la llei 2/1995, del 23 de mar¢, de Societats de Responsabilitat Limitada.
A continuacié es presenten els motius pels quals s'ha considerat I'opcié SL, la més

adequada aqui.
Dins d’aquesta forma juridica, esmentem aspectes a tenir en compte.

* El capital social minim a aportar a una SL és de (3.000 euros) que haura d'estar
desemborsat integrament mitjangant aportacions dineraries en el moment de la
constitucié i quant als deutes que hi pugui haver els socis hauran de respondre
fins als limits de les aportacions. Les obligacions de caracter fiscal seran amb

'impost de societat i IVA. Els passos a seguir per constituir la Societat Limitada

son els seglents.

A més, com ja hem comentat en apartats anteriors, comptarem amb |'assessorament
juridic, fiscal i laboral de I'empresa Joan Diaz Associats. Aquest cabinet ens ajudara en
la tramitacio i seguiment de totes les obligacions legals (Llibres comptables, IVAI IS) i

'assessorament i formacio a I'emprenedor.

Per a la constituci6 dONSTYLE s'ha elaborat i signat un pacte social aixi com la
normativa especifica del negoci amb els socis, per ficar en paper les solucions a

possibles conflictes, aixi com per decidir qliestions internes per a la posada en marxa i

2Per establir i decidir la millor forma juridica, s'han analitzat les diferents formes juridiques i extret la informacié a la
plataforma del Punt d'Atenci6 a I'Emprenedor (PAE) i al Centre d'Informaci6 i Xarxa de Creacié d'Empreses
(CIRCE)139, posada en marxa per la Direccio General dIndustria i de la Petita i Mitjana Empresa del Ministeri
dIndustria, Comerg i Turisme del Govern d’Espanya.
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el manteniment de I'empresa. En 'annex, es detalla amb encara més precisio que es el
que cal per a la constitucié d’'una Societat limitada.

Proveidors d’assesoria juridica, fiscal, contable i laboral

Gabinet Descripcié Preu mitja

Jmnoguera Serveis MNoguera és una consultora situada a Barcelona de  500€
De Consultoria
Empresarial Sl

professionals del dret i la economia, que ofereix un
servei integral de consultoria, assessorament i gestio

a empreses i entitats de tots els sectors i dimensions.

Patau Gabinet Es una firma de serveis professionals 2006
Economic d’assessorament i consultoria empresarial situada a
Matar6. Com trets a resaltar, confeccionen
contractes de treball i efectuen les nomines a més
confeccionen les cunetes anuals i controlen,
gestionen ilegalitzen els llibres obligatoris.
Joan Diaz i JDA/SFAI és un despatx d’advocats, assessors  200€
Associats (JDA) fiscals i laboral i consultors d’empresa amb 40 anys
de trajectoria empresarial situada a Granollers.
El millor despatx professional per donar suport legal i
econdomic a empresaris, emprenedors i directius
(2020).

S'escull l'assessoria de Joan Diaz | Associats, ja que esta a Granollers i pel fet que

Ayl [Any2  |Any3 comptem amb I'ajuda d’un familiar on pot
Complementacid del DUE 150,00 € - £ - £ i
Registre Nom Marca comercial [inversié) 1224 1224 4| aportar gran aJudat alhoradem prendre
Empresa gestora Joan Diaz i associats 2400 2400 2400
Total pressupost 267240 € | 2.522,40€ | 2.522,40 €

Per altra banda, s’elabora les normes del govern de la societat, aclarint la participacio de

cada un dels socis, el tipus d’administracio, el funcionament, entre d’altres.
Taula 3 Assesoria JDA

12.2. Normativa especifica del negoci

A més dels pactes socials cal destacar que ONSTYLE té una normativa del negoci molt
clara en termes de proteccio de dades de caracter personal, atesa la seva sensibilitat. El
nostre negoci tracta amb dades de clients, per tant, son diverses les normatives que cal

respectar.

-Llei 3/2018 del 5 de desembre LOPD i el Reglament (EU) 2016/679 del Parlament

Europeu i del Consell i el Tractat del Funcionament de la Uni6 Europea.

- Llei34/2002 de 11 juny de Serveis de la societat de la informacio i el comerg electronic.
La Directiva 2000/31/CE sobre el comerg i la Directiva 98/34/CE sobre serveis de la

societat de la informacio.
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-Politica de cookies a la web, Lleis de publicitat i competéncia deslleial,
Llei 7/1998, de 13 d'abril, sobre condicions generals de la contractacio,
Llei de propietat intel-lectual, Llei de marques.

Quan s'ofereix un producte i/o servei, cal especificar com funciona el procés de
contractacié i com és la relacié de I'empresa que presta el servei al client. D'aquesta

manera, a la web ha d'apareixer la informacio seguent.

e Denominacio social

e NIF

e Domicili social

e Correu electronic de contacte

e Preus dels productes i serveis

e En cas d'utilitzar cookies propies, cal demanar consentiment per poder

e instal-lar-les als equips dels usuaris, a més d'informar en cas d'utilitzar

e galetes de tercers.

e Si s'envia publicitat per correu electronic, els correus han d'estar identificatscom
a publicitat

Tota aquesta informaci6 figurara a les Politiques de Privadesa i Us de Cookies de la

pagina web i plataforma online.

Per altra banda, estarem atents en tot moment dels possibles canvis normatius que

puguin afectar el nostre tipus de negoci de la ma de I'assesoria contractada JDA.

15. Pla Economic-financer
Analisii previsio de les inversions

A continuacié, elaborem una analisi de les necessitats d'inversié en recursos per posar
en funcionament el projecte i una valoracio financera.
Taula 4 Inversio inicial

Taula: Inversié inicial

I 7S T

Immeobilitzat intangible aaz

e ¢ La inversi6 inicial del projecte és de 4.172€, on la partida més
Patents, licéncles | marques. 122 ) e . . ., . . .

Desders | .2 significativa la inversio en Immobilitzat Material, consistent en
plicacions informatiques

Altre immobilitzat intangible B 0 . . . N . . .
P sm |'equip técnic de cameres i ordinadors necessaris per al

Temenys
O desenvolupament del nostre negoci, amb la qual cosa figurara al
e
Altres instal-lacions
Mabiliari

nostre balang. Tot i aixd, aquesta es veura compensada perqué

Al

w
5
com@oo8coooooo

Equips per a processos informacié
Elements de transport

Altre immobilitzat material
Flances | Dipsits a Il

Fiances a llarg termini

Dipésits a llarg termini

TOTAL

serem els mateixos socis accionistes els que farem aquesta

aportacié. La quantitat de la inversié és de 3.730, justificada pel

&
B}

valor de I'equip:
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Taula 5 Distribucio costos amortitzacio

DESCRIPCIO VALOR RESIDUAL |  ANYS | AMORT. ANUAL |
x1 MacBook Air 256GB SSD 1400 6 250 o » , L
x1 iMac 1000 4 233 o | CIO
x1 GoPro Hero 4 Black 250 2 125 pa—BH@rtaQ §t68+ﬁﬁef§ﬁ@% aégi%-{gﬁ
x1 Optica Lumix 12-35mm /2.8 350 5 70 Revista digital primer any. Font:
x1 Grabadora Tascam DR-05X 80 5 16
x1 Panasonic Lumix G7 650 s 32,5 elaboracio propia
TOTAL 3730 726,5
També s'imputa la inversié inicial en el registre de nom i de Ilamarca

ONSTYLE a AEPM i les aplicacions informatiques, basicament els programes Adobe

(Photoshop, editors de video) i el Microsoft pels ordinadors MAC.

D'altra banda, I'empresa tindra unes oficines al centre de Granollers, perd que aquestes
instal-lacions ja estan moblades i sén propietat dels socis capitalistes que facilitaran I'is
del local per a l'activitat, per aixd només s'hauran de tenir en compte les despeses
associades als subministraments sense la necessitat de pagar el lloguer de forma

mensual.

Analisis i previsio de finangament

En un principi, I'dnica forma de financament que portarem a terme sén aportacions
de recursos propis de les socies fundadores i capitalistes. Aquesta font de financament
és de les més usual al iniciar una empresa emergent, a causa del seu facilaccés. Com
gue es tracta d'una S.L. cal un capital minim de 3000 euros per a la constitucio, que es
repartiran entre ambdds socis. El capital social s6n 3000. La resta sén aportacions (una
mena de préstec) que fan les socies. L’aportacié dels socis compensara la inversié en
material técnic de 4.172€. Hem imputat un finangament de

5.048 que inclou els 4.172€ més I'IVA per poder compensar el total de la inversio. Els

altres escenaris es troben al seglient annex.

En un primer escenari es podria fer un financament a partir de Recursos propis i 3F’s
cobrint totes les despeses de capital social i la inversié en material social. Aquest s6n
3.000 euros de capital social i X d’aportacions de socis per fer front els costosoperatius

del primer any.

. .
AT TS 721l 6 Aportacions socis

Carla Rusifiol 1.530 1/7/18  Capital Social 51,00%

Eulalia Gratacos 1470 1/7/18 Capital Social 49,00%

Carla Rusifiol 16.000 1/7/18  Aportacions de Soc

Eulalia Gratacos 14.000 1/7/18  Aportacions de Soc

Font: elaboracio propia
Un segon escenari és un finangament a partir de recursos propis per part de les socies i

un préstec. Degut als costos operatius del primer any, veiem convenient demanar un

préstec per valor de 30.000€.

-ETauIa. Aportacions socis escenari 2 neutre Font: elaboracié propia
Carla Rusifiol 1.530 1720 Capital !
Eulalia Gratacos 1.470 17420 Capital !
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Taula 7 Préstec escenari neutre

Taula: Préstecs bancari en 'escenari neutre. Font: Elaboracio propia

I

Préstec B
Préstec C

IPORT
30.000

4329% Mensual &0

Previsi6 deingressos i despeses

NEUTRE

OPTIMISTA

‘ANY 1 ANY2 ANY3 ‘ANY 1

557 1/7/18

PESSIMISTA

Lloguers
Rentings
Reparacions
Serveis professionals in
Transports
Primes d'asseguranca
Serveis Bancaris
Despeses Financamer

-

Altres servies bancari:
Marketing i Publicitat
Subministraments
Altres Serveis
TOTAL SERVEIS EXTERN

-

Normal
Normal

NUM QUOTES
INTERES PERIODICITAT CARENCIA QuUOTA
]
450

1,50
UEFE] 1,50%
]

Taula: Resum despeses

ANY 2 ANY 3 ANY 2 ANY 3
[/] [/] [/] [/] 1] 1] 1] 1] 1]
o o o o o o o o o
o o o o o o o o ° Font: elaboraci6 propia

2.400 2,448 2497 2.400 2,448 2,497 2.400 2,448 2,497
1.200 1.224 1.248 900 918 936 2.400 2.448 2.497
1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
450 1] 1] 450 1] 1] 526 1] (1]

50 & & 50 5 5 o 5 5 Taula 8 Resum despeses
0 0 0 0 (] (] (] (] (]
9.072 9.253 9.439 7.800 7.956 8.115 10.272 10477 10.687
2.660 2713 2.767 2.660 2,713 2.767 2.660 2713 2.767
15.310 15.616 15.928 13.042 13.303 13.569 16.642 16.975 17.314

322027

324557

33.080" 284527 285387 29.085"

36.100"

362617 36.963

ok

En les despeses s'imputen les partides seglients:

No hi ha lloguer atés que pertany a un dels socis de I'empresa ,i per tant no
s'imputa cap quantia i només es pagaran les despeses de subministraments.
Serveis professionals: s'hiimputa el cost de la gestoria JDA (200€/mes)

Marqueting i publicitat: Despeses relacionades amb el pla de marqueting (Google

Ads, publicitat en xarxes, campanyes, fires, esdeveniments i passarel-la de
pagaments).

Subministraments: despeses d'aigua, llum i gas i internet. En aquesta partida
trobem linternet + telefon Orange (94,8€/mes), Llum i gas Endesa (Tarifa unica
Premium) (153,95€/bimensual) i aigua (49,88€/mes).

Altres serveis: En aquesta partida es consideren els costos mensuals d'Adobe
(84,69€/mes); Zoom (223€/mes); plataforma IONOS (18,15€/mes); plataforma de
pagament Stripe (12€/mes); holded (49€/mes) i les despeses extres de recursos
humans i les assegurances meédiques d’aquests els imports dels quals es
consideren en el pressupost de RR.HH.

No hi ha cap despesa per la creacio de la pagina web ja que es creara pel nostre

equip de produccié d’empresa.

Les despeses de 2n i 3 any es caracteritzen per un augment del pressupost de

marqueting i l'increment de I'PC del 2%. A diferéncia dels escenaris, la diferéncia es

basa en la despesa mitjana del pla de marqueting, les despeses de personal i les

despeses de transport.

Taula: Resum Ingressos. Font: elaboraci6 propia

Taula 9 Resum
ingressos
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[ NEUTRE [ OPTIMISTA T PESSIMISTA

|
| mwus [R [any2 [anys |any 1 [any2 [any 3 [any 1 [any2 [any3 |

BUSCADOR DE MODA Servei 35317 56347 85882 38637 65091 105170 32172 48601 69859
PUBLICITAT BANERS Servei 81210 128758 194968 88673 148397 238263 74160 111395 159048
SUBSCRIPCIO REVISTA Servei 19202 64647 129490 44998 158225 336743 15853 51859 100220

TOTAL 135729 249753 410340 172308 3717137 575006 122185 211855 329126



Pel que fa als ingressos de I'empresa, dins de les previsions s'han tingut en compte
sempre l'entorn i la competéncia. S'obtenen xifres més baixes durant el primer any de
funcionament atés que I'empresa obté vendes a partir del mes de setembre i es comenca
a operar a juliol amb les despeses corresponents. En els posteriors anys creix gracies a
les campanyes de marqueting i al tercer sembla estabilitzar-se I'index de creixement. El
model d'ingressos és multiplicador, ja que com més usuaris més ingressos assoleix
I'empresa. L'escenari neutre és el més logic i es donaria sempre que es disposés de

capital social i de vendes suficients per fer front a les despeses operatives.

Despeses de personal

La despesa de personal representa un cost important per a I'empresa, s'ha volgut des
del principi que aquests mantinguessin un sou motivador per a la seva activitat. A més,
s'ha prioritzat la contractacié minima en els primers anys, afegint-hi més treballadors en
anys posteriors, per aixi rebaixar la despesa anual del primer any i les vendes més
baixes. En l'escenari optimista es contracta un Analista web mentre que el pessimista

procedeix a la no contractacio de treballadors i quedar-se només amb la CEO i gerent.

Taula 10 Sous i salaris

Taula: Sous i salaris del escenari neutre . Font: elaboracié propia escenari neutre
S mmmnmmnunm

Carla Rusifiol 1410 1% 375 4,70% 42 1.993 . .

Eulate Grataccs e 7 s me s mew 20 aox o op lauldl Sous isalaris del

escenari pessimista

Taula 17 Sous i salaris escenari optimista

Taula: Sous i salaris del

SALARI
s Lo MIHMIBHHM escenarioptimista

COPYWRITER junior W Genenal Fire 652 1% 104 933 2360% 20 40% “ 100
Account Manager W General Foe 13% 104 933 2360% 20 470% “ 100

Analisis perdues i guanys

Escenari neutre

El primer any hi han unes unes vendes totals de 135.729, degut I'obtencio de 19.202
subscriptors, i més de 1.000 col-laboracions amb diferents empreses.

Tenim uns forts costos de personal, perqué hem volgut des del principi que aquests
mantinguessin un sou motivador per la seva activitat. Com a despeses d'explotacié trobem

els costos del pla de marqueting, la

L15729 Li-ﬂ?u 426.918 . .y Y .
Vorla fexbéndes o o o constitucié de lI'empresa o altres serveis
Treballs realitzats per l'empresa per al seu actia (1+0) 0 o o
Aprovisisnaments 0 0 [] . ,
P wmes  pes mes  COMeNtats anteriorment. També
Ahres despeses o explotacié {35.202) {31.255) {31880}
et g sevenims g1 — '™ ™) destaca l'amortitzacio de limmobilitzat
A) RESULTAT D’EXPLOTACIO 18.013 146.089 312.540
R Er T « due consistiria en el material técnic
B) RESULTAT FINANCER (1.191) (948) (695) L. . .
AT AT e ApOrtat a l'inici del projecte, la patent i les
Impest sobre beneficis (2.523) (21.771) (93.554) . . . .. .
ENRESULIA B PEXERAd uzm [ mamasm  gplicacions informatiques. Finalment,

Taula 12 PIG NEUTRE
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disposem d'un avantatge, que és el % d'lS, el qual és 15 durant els dos primers
anys perqué es considera una Empresa de Nova Creaci6. Aconseguim un resultat de
I'exercici de 14.299, el que significa un 10% sobre les vendes, que es veu incrementat
finsa 48% els anys seguents. Aconseguim un resultat de I'exercici de 14.299, el que
significa un 10% sobre les vendes, que es veu incrementat fins a 48% els anys segients.
Per altra banda, si ens fixem amb el quadre, podem veure que les despeses d’explotacid
i les financeres baixendurant els segon i tercer any, hauria de ser al contrari ja que en
teoria s’haurien d'incrementar degut al augments d’ingressos (més sortides a fer
entrevistes, fotos, més personal de marqueting). Aquest problema s’ha intentat
solucionar fent reunions amb la tutora i el Francesc (professor que ens va fer I'explicacio
del pla econdomic i financer), i malgrat incrementar les despeses en els segiients anys,
aquest valor no canvia dins del programa i per aixd el segon i tercer any en aguest

aspecte és menys realista

Taula: PP i GG del primer any en I'escenari neutre Font: elaboracié propia

Escenari pesimista
En aquest cas, els ingressos no es redueixen a causa de les despeses personals, ja que

disposem de menys treballadors i, per tant, menys despeses. Tenim un resultat al primer
exercici de 22.913 €, el que equival a un 18% sobre les vendes, que és bastant raonable per

I'inici de I'activitat empresarial.

Vendes 122.185 216.092 342423

Variacié o existéncies o ] ]

Aprovisionaments. g 2 2 . . 5 .
e e Taula: PP i GG del primer any en l’escenari
‘Amortitzacié de Fimmaobilitzat (814) (893) (893) . . ., .

e = B —_, pessimista Font: elaboraci6 propia

Despeses financeres (1.391) (1.107) 812)
o i I ] .
Taula 13 PIG pessimista
C) RESULTAT ABANS D'IMPOSTOS (A+8) 26.957 128.605 251.037
Impost sobre beneficts {4.044) {19.291) {75.311)
D) RESULTAT DE L'EXERCICI 22913 109.314 175.726

Escenari optimista

e M/E I Mk Taula: PP i GG del primer any en /'escenari

e G : 3 optimista.  Font: elaboracid propia

e A e

e e I W . , .
_— e e - Finalment ens trobem amb [I'escenari

B) RESULTAT FINANCER (1.191) (948) (695)

e s E— sl o e optimista que consegueix unes vendes de

D) RESULTAT DE L'EXEREICH sesss 20352 407915

172.308 € durant el primer any. | per tant uns resultats del exercici de 36.889 el primer any,un
21% sobre les vendes, un resultat favorable. 7z 74 PIG Optimista

Pressupost de tresoreria
El pressupost de tresoreria permet portar un control de les entrades i sortides de diners,

del disponible, aixi com dels cobraments i els pagaments de I'empresa. Aix0 permetra a
I'empresa identificar si hi ha insuficiéncia de diners liquids. Tal com hem fet en tots els
apartats, tenim tres possibles escenaris per analitzar la tresoreria de I'empresa. Per una
bona llegibilitat s’han agafat els mesos de Juliol i Gener de cada escenari encara que en
els annexes surten tots es mesos. Remarquem que l'empresa té una bona tresoreria,
quasi sempre positiva, ja que oferim serveis que ofereix majoritariament I'empresa i no
tenim moltes condicions de pagament amb proveidors. L'Unic moment on podem patir
és a l'inici del primer any, perqué les vendes no comencen fins al mes de setembre, en

canvi, hem de suportar costos els primers mesos sense el recolze d'aquestes vendes.
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Taula: Tesoreria escenari neutre, optimista i pesimista.

Taula 15 Tresoreria

[ ju-22 [ enend | juBi | enedd | judd | eneds ]

Capital LLN] L] L] L] ] L]
Capial Secial 3000 L] a L] Q L]
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Finsmg amemt RO [ ] L) [ ] L] [ ]
Préstecs 30,000 L] a L] Q L]
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Font: elaboraci6 propia

Com podem veure, les despeses de personal augmenten anualment, pero els
ingressos evolucionen en major proporcio, cosa que permet que la caixa continui
creixent. Es preveu que I'empresa rebi un préstec bancari perqué pugui fer front a
les despeses operatives, en l'escenari pessimista aquest préstec és major ja que

no hi ha aportacions de socis.

[ i | oenedd [ jud | eme2d [ judd | encds |
)
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16. Validacio del projecte

Partint dels resultats financers, les previsions del mercat i les conclusions de les

entrevistes i enquestes realitzades, el projecte té futur. Per analitzar la viabilitat del

projecte s'han agafat la VAN i la TIR, ja que és un projecte que requereix una inversié
inicial. A més, I'EBITDA i la rendibilitat econdmica que genera I'empresa i la liquiditat de
I'empresa, aixi com el punt mort equilibri per identificar a partir de quina xifra, equilibrem
els nostres ingressos i despeses. En els annexes s’inclouen els analisis dels altres

suposits.
Fons de Maniobra

El fons de maniobra és una ratio vital que permet controlar i garantir la supervivéncia de

I'empresa i pot fer front als deutes del curt termini.

Taula Analisis Fons de Maniobra Escenari Neutre

Fous 16 Fons de
[ | ANY1 | ANY2 | ANY3 [Eura

Actiu corrent 55.087 178.365 456.926

Passiu corrent 17.372 22.811 87.954

FONS DE MANIOBRA 37.715 155.554 368.971

Font: elaboracio propia

Com podem veure, I'empresa té un gran fons de maniobra, aix0 és perqué no depenem
de molts proveidors, ja que el nostre model de negoci es basa en els serveis que produeix
la mateixa empresa, sense enfrontar-se a grans deutes amb proveidors. L'empresa
compta amb un grau optim de liquiditat (salut financera) i els actius corrents estan sent
financgats amb recursos a llarg termini, per la qual cosa I'empresa podra fer front als seus

compromisos de pagament a curt termini sense cap problema.

Analisis EBITDA

L'analisi de I'EBITDA és essencial a I'hora de fer un estudi financer d'una empresa, ja
que ens indica el benefici brut d'explotacié sense tenir en compte les despeses

financeres. En el nostre cas, tenim activitat financera i, per tant, interessos.

Taula: Analisis EBTIDA neutre

[ awvi_ ] Anvz | anvs PR

BAI 16.823 145.141 311.845 EBITDA
Intereses 1.191 948 695
BAII 18.013 146.089 312.540
Amortitzacions 819 893 893
EBITDA 18.832 146.982 313.433
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Font: elaboracio propia

Com podem observar, obtenim un EBITDA positiva de 18.832€ durant el primer exercici,
que representa un 14% sobre el total de Vendes. Durant el segon any aconseguim

augmentar aquest percentatge fins a un 56%.
Analisi ROA

El ROA és un indicador que mesura la rendibilitat sobre els actius. Podem afirmar
clarament que és una empresa rendible perqué supera el 20% de ROA. En el segon any,

aquesta ROA puja, ja que el benefici net creix en major proporcio respecte I'actiu.

hoa .
I TS BTN Tovla: Analisis ROA neutre  Taula 18 ANALISIS

BENEFICIS NETS 15694  119.846  247.340
TOTAL ACTIU 32553 158527  474.119 g )
RENDIMENT DE LA 48% 76% g% Font: elaboracio propia

Analisi Cash Flow, TIRi VAN

Podem observar un Cash-flow que va fluctuant en el temps; la majoria de mesos és
positiu exceptuant aquells que coincideixen amb la declaracié d'impostos trimestral i
anual. D'aquesta manera haurem de prendre precaucions aquests mesos perqué aixo
no es torni en un problema a I'hora de fer front als deutes. Tot i aixd, comptarem amb

I'acumulat positiu de mesos anteriors.
Taula 19 ANALISIS VAN TIR

s . . CASHFI OW
Taula: Analisis TIR, VAN i Cashflow escenari neutre
TIR VAN
R~~~ | [ [ ANvi_ | Anvz | Anv3 |
| ANY1 [ ANYZ [ ANY3 | Any 1 2 3
Inwersid T.172 [1] (4] Cash-flow 8.322 114,143 294.554
Cash-flow £.327 114.143 294.554 Tana actualitzacid 2,00% 2,00%  2,00%
: : § Valor Actualitzat £.159  109.711 277.565
-1.172 8322 114.143  194.554 VAN 1.085.986 1.077.B27 968.116

- — Font: elaboraci6 propia

A partir de la TIR podem veure si val la pena invertir o no en el projecte, ja que aquesta
mesura la viabilitat d'aquest. La VAN és el calcul del valor actual net, és a dir actualitzacio
de cobraments i pagaments per coneixer el benefici de la inversio. Ambddsresultats son
molt positius, i una vegada més, es demostra la viabilitat de projecte en aquest escenari.
S'adjunten a l'annex els diferents escenaris amb la seva analisi.Analitzant el projecte
amb visio financera i des de tres escenaris diferents, podem concloure que el projecte és

viable i que, per tant, pot funcionar correctament en el mercat.

S’ha de vigilar el fet que depenem d’un préstec de 30.000 per cobrir les despeses

operatives del primer any.
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17. Conclusions del projecte

Escriure aquesta conclusié significa una cosa i és el fi d'aquests mesos plens de treball
dur i intens, pero de satisfaccié i motivacié per un projecte nascut per la il-lusié d'una

emprenedora.

Ha sigut tot un repte portar a terme aquest projecte. Moltes hores de dedicacié, amb
aprenentatges académics i empresarials que ben segur que m'ajudaran a tirar endavant
aquesta idea. Tot i que ara hagi arribat a la cima de la muntanya entregant aquesta
iniciativa, el més complicat i dur és el que ve ara, tirar-lo endavant. Tot i aixi, estic

convencguda que amb ganes i il-lusié es pot progressar i complir els objectius desitjats.

Si es parla de termes economics, s'ha vist que la viabilitat del projecte és bona, pel que
em dona una empenta a seguir i avancgar els meus somnis de ser una emprenedora
des de ben petita. A més, la possibilitat d’obtenir finangament per part dels recursos

propis i al banc han pogut fer el projecte encara més viable.

Les entrevistes a empreses i a la meva audiéncia m'han fet obrir els ulls a aquesta
necessitat per donar una cosa diferent, unica i accessible per a tothom. Durant el treball
he vist certs aspectes que m'agradaria focalitzar-los de manera diferent i convertir
a ONSTYLE un buscador de moda on empreses no nomeés espanyoles, si no europees

poden posar-se com a marca dins del buscador.

En els ultims mesos he pogut viure de la necessitat dels petits negocis a donar- se a
conéixer en aquest mon tan saturat, on he vist aquesta necessitat latent del nostre grup

objectiu i encara més la viabilitat real del projecte.

Ha sigut molt reconfortant veure cinc anys de carrera en aquest projecte i aprenent més
que mai sobre les dificultats que poden haver-hi. Fer aquesta doble titulacié m’ha permés
obtenir una amplia visio i coneixements sobre aquests dos camps. La part de marqueting
m’ha servit per donar empenta a la revista i I'administracié per veuresi el projecte
es viable i rentable. Aquest projecte m’ha fet aplicar coneixements i assignatures de la
carrera com Administraci6 d’empreses, comptabilitat, técniques quantitatives,
investigacié de mercats, aixd0 m’ha fet veure que la part practica és la méscomplicada,
ja que realment en alla veus tots els problemes que es pot trobar un negoci.

Amb tot aix0, ara comencga una nova etapa de treball per complir els meus proposits a
la vegada que ajudem a altres empreses i particular a complir els seus. Al llarg d’aquest
treball he pogut veure com una petita idea inicial nascuda a una cuina de casa ha anat

evolucionant fins aquest moment. | quina satisfaccio.
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

18. Annexes

Il-lustracié 1: Equip emprenedor ONSTYLE

Taula 20 Equip
Carla Rusinol
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Font: elaboracio propia

Il-lustracioé 2: Elaboracioé Buyer persona lectora

Blanca Sanchez
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Font: elaboraci6 propia

I/Ilustracio 12 Buyer persona lectora

Doble titulacié Administracié en Administracié i Direccié d’empreses i marqueting
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

Il-lustracio 3: Elaboracié Buyer empreses
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Font: elaboracié propia

Il-lustracié 4: Proposta de valor ONSTYLE
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

Justificaci6 de la marca online

Quan es va presentar fer aquest projecte, el primer que vaig fer va ser pensar en el nom
i vaig comencar a fer una recerca activa de possibilitats. Quan vaig veure el nom
d’ONSTYLE ho vaig veure molt clar ja que té el significat que vull aportar com a revista,

per aquelles persones amants de la moda.

Tot i que sé que no es un nom diferenciador i original, és un nom que ja té sentiment
emocional pel que seria molt dificil per mi poder-lo canviar en aquest moment. Si que
es veritat que hi ha revistes similars com Instyle perd aquests tenen un concepte diferent

al que jo vull aportar com a buscador de moda.

Com ja s’ha comentat al llarg del projecte, es té pensat patentar el nom de marca perqué
ningu més el pugui utilitzar. Tot i aixi, I'lnica empresa que té aquest nom esta auna
botiga de la Coruia i es diu ONSTYLE VAPESHOP per lo que no seria un problema en

utilitzar-lo.

Comentar que s’ha repensat el nom de la marca i es proposen a continuacio algunes

idees, per lo que de cara a portar-lo a terme de manera real es podria canviar.

e ESPACIO NOMADA

e STYLINGSEARCH

e STYLINGREVOLUTION
e GOODRESS

e EN MIARMARIO

e EL ARMARIO DE CARLA
e NAME MY MAGAZINE

Doble titulacié Administracié en Administracié i Direccié d’empreses i marqueting



Desenvolupament d’una revista de moda digital

ONSTYLE fh8
[
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Il-lustracié 5 : MVP de la revista digital
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Font: elaboraci6 propia

COMPETENCIA

Harper's Bazaar. és el marc on se cita els creadors de la moda juntament amb les
seves muses, els models, observats per 'ull de I'artista, el fotdgraf. Tot de la ma d'una
marca sofisticada i creativa. Enfocada més a la revista impresa, consta de revista
digital també, el seu preu son 4,50€ la unitat i consta de més de 84.000 lectors.
InStvle: és una revista de moda digital per a dones fundada el 1994, lider en l'estil
de les celebritats. 2 Publicada als Estats Units. Juntament amb la publicitat, la revista
digital ofereix articles sobre contingut com a bellesa, moda, llar, entreteniment,
filantropia i estils de vida de celebritats. L'actual editora és Laura Brown, i I'editorial
és Laura Frerer-Schmidt. El preu unitari consta de 3,11€ i per 10 unitats el seu preu
és 26,51€.

Glamour és una revista femenina en linia publicada per Condé Nast Publications.
Fundada el 1939 i publicada per primera vegada l'abril de 1939 als Estats Units,

originalment es va anomenar Glamour of Hollywood. La revista, és propietat de
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

Condé Nast, és I'tltima revista per a dones que va abandonar la impressi6 a favor
d'una audiéncia digital, informa The New York Times. El seu preu unitari era 4.50€ i
amb regal de 16.95€.

S Moda. revista de moda adrecada principalment al public femeni, a la qual també
es pot accedir des de la xarxa. Surt el tercer dissabte de cada mes, és online i
impresa i forma part del periddic ‘El Pais’. Es gratuita.

 ‘Ellas hablan’: és un espai dedicat a totes les dones, amb una seleccié dels temes
més actuals sobre el mon femeni. Moda, bellesa, salut i maternitat sébn només. Es
tracta d’'una empresa petita amb gran enfocament a la moda de la maternitat. Es una
revista només online i és gratuita.

o LrOfficiel. és una revista de moda francesa. El seu nom complet és L'Officiel de la
couture et de la manera de Paris .n 1 Esta orientada a dones amb ingressos elevats,
en el rang d'edat entre 25 i 40 anys. El seu origen és frances, pero té edicions amb
espanyol. La pagina és gratuita.

+ Clara. estilitzada com a CLARA, és una revista feminista en llengua francesa amb
seu a Paris, Franga. La revista es va llancar el 1987 com a successora d'una altra
revista feminista, Femmes francaises. Aquesta compte d’'un ecommerce integrat a
la pagina i té format digital i imprés. També té un apartat d’ebooks i és gratuita,
encara que et pots subscriure a la seva newsletter.

+ Marie Clajre: és una revista internacional publicada per primera vegada a Franca el
1937. El 1941 va ser publicada al Regne Unit. Des de llavors, es publiquen diverses
edicions a molts paisos i idiomes com Espanya. Les edicions especials se centren
en tematiques femenines. La revista Marie Claire també cobreix temes de salut,
bellesa i moda. Disposa d’'un ecommerce petit integrat a la seva pagina web. La
subscripcié a Marie Claire es renova automaticament cada 9 numeros a la tarifa de
renovacio actual de 18,00 $.

 Cuore: Cuore és una revista popular espanyola de periodicitat setmanal centrada al
mon del cor, la moda i la televisid. Es caracteritza pel seu acid humor i perqué en els
seus continguts exclusius, a diferéncia d'altres revistes del cor espanyol, a
personatges del mon de la farandula. Consta de format digital i impres, el format

digital és gratuit.
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

Explicacio Elimina

« Economicament. Estalvia costos d'impressid, distribucié i promocié. Aixd ho
converteix en un mitja accessible per a qualsevol associaci6 amb pressupostos
baixos.

1 De forma global. Expandeixen sense limits les fronteres geografiques sense
complexitats de logistica. Arriba a lectors de tot el mon aconseguint més difusié. Com
que es tracta d'un producte sense limits territorials, t&€ més potencial per mantenir la
fidelitat del lector ja que aquest pot continuar llegint-la encara que canviide

localitzacio.

Interactivitat. Al contrari que les publicacions impreses, les revistes digitals
permeten a l'usuari interactuar amb el contingut.

i Eco-friendly. Com que és un canal digital no necessita paper i per tant és més
ecologic. Els boscos ho agrairan.

Multi-dispositiu. Gracies al seu format, les revistes digitals es poden llegir des d'una
tauleta o un smartphone facilitant-ne la difusié i arribant a molts més lectors.

 Publicacié i distribucié més rapides. Les revistes digitals arriben més rapidament
a l'audiéncia. Al voltant del 58% dels lectors llegeixen la publicacié el mateix dia que

es publica. (Moda.es)

Doble titulacié Administracié en Administracio i Direccié d’empreses i marqueting
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

Il-lustracié 7: Piramide de Maslow
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II'lustracio 14 Piramide de maslow

Il-lustracié grafica 8: TAM-SAM-SOM de les lectores de la revistass

Il'lustracio 15 TAM SAM SOM revista

Font: Elaboracio propia
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Desenvolupament d’una revista de moda digital
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| Illustracio 19 Banners a la pagina
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Exemple article de la revista

20 tendencies en moda de dona per a l'estiu 2022:

lespeces de roba i sabates meés buscades

17/06/2022
Carla Rusifiol
Quines tendencies de moda farem aquest estiu? Dels vestits favorits de la temporada a les sandalies
comodes que no et voldras treure. Fem un recopilatori de les peces, calgat i accessoris protagonistes,

manual d's inclos.

EL VESTIT NEGRE EN CLAU MINIMAL
Aquest any portaras el little black dress

(o vestidet negre) en la seva versio més
noventera. A través d'un disseny sobri,
sense adorns i amb una silueta neta que
invoca Kate Moss o Jennifer Aniston.
Incombustible, el podras rescatar
temporada rere temporada. Com portar-
ho? Amb unes sandalies de tires i una
bossa especial per aconseguir el look
d'estiu definitiu.

EL VESTIT AIRE BOHO
| dels 90 passem als 70, una altra de les

decades que aquesta temporada
marques i dissenyadors han pres com a
referencia. Una de les peces més
representatives, els vestitsd'inspiracio
bohémia, llargs i amb colors estampats,
inunden les botigues i ['street style. A
I'nora de combinar-los, unes sandalies
planes o unes espardenyes son l'aposta
definitiva.

Il-lustracio 20 Imatge article de moda



AREA LECTORA

ESCENARIPESSIMISTA
Per a elaborar I'escenari pessimista tindrem en compte una variacié negativa d'un 5% en

I'acceptacio de la subscripcio, com podem observar en la seguient taula:

Taula: Distribucié de la quota de mercat i acceptacié del la subscripcié segons I’escenari

pessimista.
Grandaria del mercat 497132 497132 497132
Acceptacio 31,60% 157094 26,60%|( 132237,11 40,00% 198853
Cuota de mercat 0,91% 1430 0,91% 1203 0,91% 1810

Font: Elaboraci6 propia.

A més, el % de creixement es veu reduit, en un 1,5% en les subscriptors el primer any, un
2,5% en el segon any i un 3,5% en el tercer. Amés a més dels percentatges de creixement
en els mesos estratégics on es facin accions de publicitat. Si apliquem els mateixos calculs
que per a I'escenari neutre, obtenim els seglients resultats. En I'annex, trobareu adjuntat la
previsio de vendes del primer, segon i tercer any en I'escenari pessimistaia.

Amb aquest escenari pessimista i tenint en compte la nostra capacitat productiva inicial i la
quota de mercat, obtindrem unes 2.138 subscripcions anuals noves el primer any, 12.603

en el segon any i46.881 en el tercer any.

ESCENARIOPTIMISTA

Finalment, per elaborar I'escenari optimista tindrem en compte una variacio positiva d’un
10% en l'acceptacio de la subscripcio, com podem observar en la seguent taula.

Taula : Distribucié de la quota de mercat i acceptacié de la subscripcié segons I’escenari

optimista.

obtenim els segients resultats. En I'annex, trobareu adjuntat la previsié de vendes del
primer, segon i tercer any en I'escenari optimistass.

Amb aquest escenari optimista i tenint en compte la nostra capacitat productiva inicial i la
quota de mercat, obtindrem unes 3.290 subscripcions anuals noves el primer any, 16.509
en el segon any i 442.222 en el tercer any.

AREA D’EMPRESES
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ESCENARIPESSIMISTA

Per a elaborar I'escenari pessimista tindrem en compte una variacidé negativa d'un 5% en
I'acceptacio dels nostres serveis, com podem observar en la seglent taula:

Taula: Distribucié de la quota de mercat i acceptacié de les empreses segons I’escenari

pessimista

16210000 16210000 16210000
85,00% 137785(C 80,00%| 12968000 90,00%| 14589000
9,00% 12400¢ 9,00%| 1167120 9,00%| 1313010

Font: Elaboraci6 propia.

A més, el % de creixement es veu reduit, en un 1,5% en les subscriptors el primer any, un
2,5% en el segon any iun 3,5% en el tercer. A més a més dels percentatges de creixement
en els mesos estratégics on es facin accions de publicitat. Si apliquem els mateixos calculs
que per a I'escenari neutre, obtenim els seglients resultats annexats. En I'annex, trobareu
adjuntat la previsio de vendes del primer, segon i tercer any en I'escenari pessimista.17
Amb aquest escenari i tenint en compte la nostra capacitat productiva inicial i la quota de
mercat, obtindrem uns 7909 accions de baners i 3.437 nous articles de moda el primer
any.

ESCENARIOPTIMISTA

Finalment, per elaborar 'escenari optimista tindrem en compte una variacio positiva d’'un
10% en l'acceptacié dels nostres serveis, com podem observar en la segiient taula.

Taula: Distribucié de la quota de mercat i acceptacié del les empreses segons I'escenari

optimista.
16210000 16210000 16210000
85,00% 13778500 80,00%| 12968000 90,00%| 14589000
9,00% 1240065 9,00%| 1167120 9,00% 1313010

Font: Elaboraci6 propia.

A meés, el % de creixement es veu augmentat, en un 10% en les subscriptors el primer any,
un 18% en el segon any iun 30% en eltercer. Amés a més dels percentatges de creixement
en els mesos estratégics on es facin accions de publicitat. Si apliquem els mateixos calculs
que per a l'escenari neutre, obtenim els segients resultats annexats. En 'annex, trobareu
adjuntat la previsié de vendes del primer, segon i tercer any en I'escenari optimista.1s Amb
aquest escenari optimista i tenint en compte la nostra capacitat productiva inicial i la
guota de mercat, obtindrem unes 9861 accions de baners i4.307 nous articles de moda

el primer any.

16_Taula 10,11,12 Veieu en els annexos la distribucié de vendes del primer, segon i tercer any en I'escenari neutre
17Taula 13,14,15 Veieu en els annexos la distribucié de vendes del primer, segon i tercer any en I'escenari pessimista




Desenvolupament d’una revista de moda digital

REVISTA DIGITAL

Taula 21 Distribucio vendes revista digital

Taula 1: Distribucio previsié vendes primer any escenari neutre

1 | | 1%  30% 10% 40% 60%
ago-22 oct-22 nov-22 dic-22. ene-23 feb-23 mar-23 abr-23 may-23 Jun-23

237¢€ 726 € 1.014€ 1395 C 1784 € 2180€  2.584¢ 3.037 € 3499¢ 4154 €

ago-23 sept-23 oct-23 nov-23 dlc-23§ ) feb-24 mar-24 abr-24 may-24 jun-24

| o1l osol 100" 1241 1279]  13i7f  aass]  1s33]  1s79]  194)

7.055¢€ 8947€ 10897€ 12905€ 15376€ 17.920€ 20540€ 23502€ 26552€ 29693€ 33557¢

50% 35". 20% 40%,
ago-25 sept-25 oct-25 nov-25 dic-25: () feb-26  mar-26 abr-26  may-26 jun-26

Subscripclons lectors nous -mam-m-zm-m

INGRESSOS (€) 46611€ 54842€ 63402€ 72305€ 84680€ 97550€ 110934€ 124854€ 139331€ 157.282€ 175951€ 202.835€

Font: Elaboracio propia.

Taula 4: Distribucié previsié vendes primer any escenari pessimista

15% 30%. 10% 40% 60%
3g0-22 sept-22 oct-22 - { ene-23 feb-23 mar-23 abr-23 may-23

4€ 207 € 412 € 652 € 967 € | 1.286€ 1.611€ 1.940€ 2307 € 2.680 € 3.207 € 4.059 €

Doble titulacié Administracié en Administracio i Direccié d’empreses i marqueting



Desenvolupament d’una revista de moda digital

REVISTA DIGITAL

Taula 5: Distribuci6 previsié vendes segon any escenari pessimista

70%
ago-23 sept-23 oct-23 nov-23 dic-23! ene-24 feb-24 mar-24 abr-24 may-24 Jun-24

974, 998| 1023/ 1151  1180|  1210[ 1482 2,5%
5528€ | 7.035€| 8578€ | 10.160€ | 12.099€ ' 14.085€ 16.122€ 18.413€  20.761€ | 23.168€ 26.116€ 29.139€¢
Taula 6: Distribucié previsio vendes tercer any escenari pessimista
Font: Elaboracié propia
Taula 7: Distribuci6 previsié vendes primer any escenari optimista
15%
ago-22 sept-22 oct-22 nov-22! dic-22
" 10,00%
300€ 630€ 969 € 1358€ 1.865 € 2372¢€ 2879¢€ 3.388¢€ 3.947¢€ 4507€ 5.292¢€ 6.548 €
Font: Elaboraci6 propia.
Taula 8:Distribucio previsio vendes segon any escenari optimista
70% i 20% 10% : 20% 30%
ago-23 sept-23 oct-23 nov-23. dic-23 ene-24 feb-24 mar-24 abr-24 may-24; jun-24 Juk-24
1080 1208] 13000 _ 1303] 1435|1438 1441 1731] 2254  18,0%

B.6B6E€  10.82B€ 12973 € 15.123€ . 17.706 € 20.294€ 22.886€ 25.742¢€ 28.604 € 31471€.  34916€ 39.401¢€
Font: Elaboraci6 propia.
Taula 9: Distribuci6 previsié vendes tercer any escenari optimista
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

AREA EMPRESES

Taula 22 Distribucio de vendes area empresa

Taula 10: Distribucié previsio vendes primer any escenari neutre

25% 35% 15% 45% 65%
ENDES 20 '« o d . o b

BANNERS 37 38 39 40 42 43 44 46 47 a8 50 52
"Publi B alpha 9 9 10 10! 10 11 1 11 12 12 13 13
[PubliB phi 6 6 6 6 6 7 7 7 7 8 8
Publi Banners zeta 15 15 16 16 17 17 18 18 19 19 20 21
[Publi Banners news 1 1 1 1 1 1 1] 1] 1 1 1 1
'BUSCADOR DE MODA 650 669 689 882 1218 1254 1292 1331 1570 1617 2394 4021]

INGRESSOS 32 6 5.0 370 ¥, 009 \

Taula 11: Distribucié previsié vendes segon any escenari neutre

75% \ 15% 20% 25% 30%
'BANNERS 52 54 57 59! 61 64 66 69 72 75 78 81
|Publi Banners alpha 13| 14 14 15 15 16 17| 17 18 19 19 20
|Publi Banners phi 8 8 8 el 9 10 10| 10 11 11 12 12
Publi Banners zeta 21 22 23 24 25 25 27 28 29 30| 31 32
'Publi Banners news 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1| 1 1

'BUSCADOR DE MODA 4182 4381 4556 4738 4935/ 5132 533 5562 5784 6015 6271 6541

INGRESSOS 3 g 55 0.035 0 0

Taula 12: Distribuci previsié vendes tercer any escenari neutre

BANNERS 85 90 94 99 104 110 115 121 127 133 140, 148
Publi Banners alpha 21 22 24 25 26 27 29 30 32 33 35 37
Publi B phi 13 13 14 15 16 16 17 18 19 20 21 22
Publi Banners zeta 34 36 38 40! 42 a4 46 48 51 53 56 59
Publi Banners news 1 1 1] 1 1 1 1 1 1 1 1 1
BUSCADOR DE MODA 6868 7245 7608 7988 8403/ 8824/ 9265 9728 10224 10735 11304 11926

GRESSOS 20 S 6 0 2 10

Font: Elaboraci6 propia.

3%

5%

Doble titulacié Administracié en Administraci6 i Direccié6 d’empreses i marqueting
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

Taula 13: Distribucio previsié vendes primer any escenari pessimista

25% 35% 15% 45% 65%
ENDES 0 o a 0 d ob ab
BANNERS 35 35 36 36 37 38 38 39 39 40 41, 42
|Publi Banners alpha 9 9 9 9 9 9 10 10 10 10 10 10|
[PubliB phi 5 5 5 5 6 6 3 6 6 6 6 6
Publi Banners zeta 14 14 14 15! 15 15 15 15 16 16 16 17
|Publi Banners news 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1| 1 1
606 616 625 790 1079) 1095

1111 112 1314 1334 1954 3254

»
O
o

Font: Elaboraci6 propia.

Taula 14: Distribucio previsio vendes segon any escenari pessimista

BANNERS ; :
Publi Banners alpha 11 11 11 12 12 12 12 13 13 13 14 14
Publi B phi 6 7 7 7! 7 7 7 8 8 8 8 9
Publi Banners zeta 17 18 18 18, 19 19 20 20 21 22 22, 23
Publi Banners news 1 1 1 1! 1] 1 1 1 1 1 1 1
BUSCADOR DE MODA 3335 3444 3530 3618 3714 3807 3902 4007 4107 4210 4326 4447

GRESSOS (€) 0 ¥ D 5.6 0 02 D 1S

Font: Elaboraci6 propia.

Taula 15: Distribucié previsié vendes tercer any escenari pessimista

50% i 20% 10% 30% 50%
ENDES 0-22 D . 0 g % D

BANNERS 59 61 63 66, 68 70 73 75 78 81 84 87
Publi Banners alpha 15 15 16 16! 17| 18| 18 19 20 20 21! 22
Publi Banners phi 9 9 9 10, 10 11| 11 11 12 12 13 13
|PubliB zeta 24 24 25 26 27 28| 29 30 31 32 34, 35
Publi Banners news 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1) 1
BUSCADOR DE MODA 4603 4787 4954 5128 5318 5504 5696 5896 6108 6322 6562 6824

INGRESSOS (€) 5 - 9.169 9.50 3 2 0 0 0.8

Font: Elaboraci6 propia.

2,5%

3,50%

Doble titulacié Administracié en Administraci6 i Direccié6 d’empreses i marqueting
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Taula 16: Distribucié previsio vendes primer any escenari optimista

25% 35% 15% 45% 65%
ENDES 0 je - 0 d ) D

'BANNERS 39 43 a7 52 57 63 69 76 84 93 102, 113
Publi Banners alpha 10 1 12 13 14 16 17 19 21 23 26 28
Publi phi 6 6 7 8 9 9 10 11 13 14 15, 17
'Publ B zeta 16 17 19 21 23 25 28 31 34 37 a1 45
Publi B news 1 1 1 1 1| 1 1 1 1 1 1 1
'BUSCADOR DE MODA 762 839 1132, 1642 1806 2185 2731 3005 ]

INGRESSOS

Font: Elaboraci6 propia.

Taula 17: Distribucié previsié vendes segon any escenari optimista

4657

BANNERS 133 221 261 308 363 429 506 836
Publi 8 alpha 33 40 47 55 65 77 91 107 127 149 177, 209
Publi Banners phi 20 24 28 33 39 46 54 64 76 90 106 125
Publi zeta 53 63 75 88 104 123 145 172 203 239 283, 334
 Publi Banners news 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
'BUSCADOR DE MODA 9617 11420 13475 15901 18787| 22169 26159 309. 36486 43053 50910 60227
Font: Elaboraci6 propia.
Taula 18: Distribuci6 previsié vendes tercer any escenari optimista
50% 20% 10% 30% 50%
ENDES 10 0 oc 0 d " D23 D 1
BANNERS 1087 1418 1844 2397, 3121 4057 5274 6856 8920 11595 15109 19717
Pubi B alpha 272 355 461 599. 780 1014 1318] 1714 2230 2899 3777 4929
Publi phi 163 213 277 360, 468 609 791 1028 1338 1739 2266 2958
'Publi 8. zeta 435/ 567 737 959, 1248 1623 2110 2742 3568| 4638 6044 7887
Publi Banners news 1| 1 1 1 1 1 1 1 1] 1 1 1
'BUSCADOR DE MODA 102175 172676 379952 493938) 642613 835397 1420522

INGRESSOS (€)

Font: Elaboraci6 propia.

292271

10,927

1088523

10,0%

Doble titulacié Administracié en Administraci6 i Direccié6 d’empreses i marqueting



Desenvolupament d’una revista de moda digital

Taula 23 Cost de distribucio area empresa

COST DE DISTRIBUCIO AREA EMPRESES
Escenari neutre

Taula 19: Cost de distribucio de I'area empreses en I'escenari Neutre

Font: Elaboraci6 propia.
Escenari Pessimista

Escenari Optimista
Taula 21: Cost de distribuci6 de I'area empreses en I'escenari Optimista

Font: Elaboraci6 propia.

Taula 20: Cost de distribucio6 de 'area
empreses en 'escenari Pessimista

Doble titulacié Administracié en Administraci6 i Direccié6 d’empreses i marqueting
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

Taula 24 Cost de distribucio en costos 3 anys

Taula 22: Cost de distribucié costos 3 anys

0 0 ov-22 dic ' \b-23 )3 or-23 3 £ £
LIONOS £S5 18,15 18,15 18,15 18,15 18,15 18,15 18,15 18,15 18,15 18,15 18,15

Stripe 12,00| 12,10, 12,10, 1220 1220 1230] 1230  1240] 1240, 12,50 72
TOTAL 30,15¢€ | 30,25 € | 30,25 € | 3035€  3035¢€ | 3045€| 3045€| 3055€| 3055€¢| 3055€| 3065€ 3087¢€

23
/IONOS £S : 18,15 18,15
Stripe 13,21 13,24 13,28] 1334 13,40/ 13,45 13,49 13,54 13,59 13,63 13,67, 13,70
TOTAL 31,36 € 31,39 ¢ | 31,43 € | 3149€  3155€| 3160€| 3164€]| 3169€¢| 3174€| 31.78¢] 318¢€  3185¢]|

Font: elaboracio propia

Il-lustracio 12: Grafic accions de promocié ONSTYLE

Accions de promocio
ONSTYLE

1LATREURE 2. CAPTAR 3. COMPARTIR 4. FIDELITZAR

-Pagina web -Call to action Email Marqueting -Email Marqueting
-SEO/SEM -Landing Page Telemarqueting -Ambassadors Program
-Xarxes Socials -Formulari de contacte Sorteig entrada -Acces gratuit a contingut
-Social Ads -Repte 60 dies gratuita a Paris -Enquestes de satisfaccio

-Sortelg 1 any Fashion Week
subscripcio * -Sortelg buscador
-Sorteig Baner gratuit de moda primer
durant 1setmana -Contacte

Descomptes en
experiencies

Ilustracio 21 Accions de promocio onstyle

Doble titulacié Administracié en Administraci6 i Direccié6 d’empreses i marqueting



Desenvolupament d’una revista de moda digital

Il-lustracié 13: Calendari d’accions Lectors

PLANIFICACIO PLA DE MARQUETING ANY 1 EN FUNCIONAMENT DE LA REVISTA
MAIG JUNY JuLioL AGOST SEPTEMBRE = OCTUBRE NOVEMBRE DESEMBRE GENER FEBRER MARC ABRIL MAIG JUNY JuLioL
1234123412 3 4 1234123 4 123412 3 4 1 2 3 41234 123 412 3 41 2 3 41 23 4123412324
ACCIONS SOBRE PRODU:

Disseny de contingut de la pagina web | | | | | | | | | | | |

ACCIONS SOBRE PREUS REVISTA

Fixacié de preus i subscripcions [T TTTTTT
Facilitats de pagament

Model freemiujm

ACCIONS SOBRE DISTRIBUCIO
Llangament pagina web (revista)
Formalitzaci6 contracte account manager

ACCIONS SOBRE COMUNICACIO

ATRACCIO

ESTRATEGIA DE CONTINGUT PER LECTORS

Creaci6 de contingut de xxss [T T
Disseny Landing Pages

Activacid de perfils xxss

Campanya Social ADS (Instagram)

Campanya Social ADS (tiktok)

Campanya Social ADS (youtube)

Copywritting

PAGINA WEB

Creacid revista [T T

Creacid contingut de la revista |
Posicionament SEO

Manteniment pagina

Hosting i dominis El

SEM = (| = = = (] (| = = =

CAPTACIO

Soteg 1 anydesubscripi DD DN EE DD EEENEEEEEEE
Concurs repte TIKTOK FASHIONIST

CONVERSIO

Sorteig entrades gratuites Paris Fashion Week _

Regal de descompte experiéncia culinaria _

FIDELITZACIO

Descompte en experiéncies, events exclusius:
Accés a nou contingut

E-mail marqueting

Enquestes de satisfaccid

/Ilustracio 22 Calendari d'accions

Doble titulacié Administracié en Administraci6 i Direccié6 d’empreses i marqueting
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

Il-lustracié 14: Calendari d’accions Area empreses

PLANIFICACIO PLA DE MARQUETING ANY 1 EN FUNCIONAMENT DE LA REVISTA
JuLioL AGOST SEPTEMBRE = OCTUBRE NOVEMBRE DESEMBRE GENER FEBRER MARC ABRIL MAIG JUNY JuLioL

ACCIONS SOBRE PRODUCTES
Disseny de contingut de la pagina web

ACCIONS SOBRE PREUS REVISTA
Fixacié de preus i baners
Facilitats de pagament

Model afiliacié

ACCIONS SOBRE DISTRIBUCIO
Formalitzacié contracte account manager

ACCIONS SOBRE COMUNICACIO
ATRACCIO

ESTRATEGIA DE CONTINGUT PER EMPRESES
Creacio de contingut de xxss

Disseny Landing Pages

Activacid de perfils xxss

Campanya Social ADS (Linkedin)
Email

Telefon

Copywritting

PAGINA WEB

Creaciélanding empreses

Creaci6 contingut landing empresa
Posicionament SEO

Manteniment pagina

Hosting i dominis

SEM

CAPTACIO

Sorteig baner gratuit durant una setmana
Assesoria de 1h gratuita
CONVERSIO

Email marrqueting

Telemarqueting

FIDELITZACI®

Email marrqueting

Promotors

Enquestes de satisfaccid

Doble titulacié Administracié en Administraci6 i Direccié6 d’empreses i marqueting
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

Il-lustracié 15: Pressupost accions Lectors

Font: elaboracio propia

AGOST SEPTEMBRE OCTUBRE NOVEMBRE DESEMBRE
ACCIONS SOBRE PRODUCTES 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Disseny de contingut de la pagina web 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00€

ACCIONS SOBRE PREUS REVISTA 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Fixacio de preus i subscripcions 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Facilitats de pagament 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00€
Model freemium 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €

ACCIONS SOBRE DISTRIBUCIO 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Llangament pagina web (revista) 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Formalitzacié contracte account manager 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €

ACCIONS SOBRE COMUNICACIO 456,4192 460,3992 564,3792 698,358 702,338
ATRACCIO

ESTRATEGIA DE CONTINGUT PER LECTORS 350,0048 350,0048 450,0048 480,0048 480,0048
Creaciod de contingut de xxss 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Disseny Landing Pages 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Activacié de perfils xxss 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Campanya Social ADS (Instagram) 200 € 200 300 200 € 200
Campanya Social ADS (tiktok) 100 € 100 € 100 € 200 € 200 €
Campanya Social ADS (youtube) 50€ 50€ 50€ 80€ 80€
Copywritting 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
PAGINA WEB 102,42 € 102,4248 102,4248 102,4248 102,4248
Creacid revista 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Creacio contingut de la revista 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Posicionament SEO 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Manteniment pagina 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Hosting i dominis 242€ 242€ 242€ 242€ 242€
SEM 100 € 100 € 100 € 100 € 100 €
CAPTACIO 3,9812 7,96 € 11,94 € 15,92 € 19,90 €
Sorteig 1 any de subscripcio 3,98 € 7,96 € 1194 € 15,92 € 19,90 €
Concurs repte TIKTOK FASHIONIST 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
CONVERSIO 0,00 € 0,00 € 0,00 € 100,00 € 100,00 €
Sorteig entrades gratuites Paris Fashion Week 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Regal de descompte experiencia culinaria 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Jugant amb la marca durant la campanya de na{ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 100,00 € 100,00 €
FIDELITZACIO 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Descompte en experiéncies, events exclusius: 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Accés a nou contingut 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
E-mail marqueting 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Enquestes de satisfaccio 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
TOTAL 456 € 460 € 564 € 698 € 702 €

/Ilustracio 23 Pressupost d'accions

GENER
0,00 €
0,00 €

0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €

0,00 €
0,00 €
0,00 €

576,3192

450,0048
0,00 €
0,00 €
0,00 €

300

100 €

50€
0,00 €

102,4248
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
242¢€

100 €
23,88¢€
23,88€

0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00€
0,00 €
0,00 €
0,00€
576 €

FEBRER
0,00 €
0,00 €

0,00 €
0,00 €
0,00€
0,00 €

0,00 €
0,00€
0,00 €

480,2992

350,0048
0,00 €
0,00€
0,00 €

200€

100 €

50€
0,00 €

102,4248
0,00€
0,00€
0,00 €
0,00€
242€

100€
27,86 €
27,86 €
0,00€
0,00 €
0,00€
0,00 €
0,00€
0,00 €
0,00€
0,00 €
0,00 €
0,00€

480 €

MARG
0,00 €
0,00€

0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €

0,00 €
0,00€
0,00 €

484,2792

350,0048
0,00 €
0,00€
0,00 €

200
100 €
50€
0,00 €

102,4248
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
242¢€

100 €
31,84 €
31,84€

0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00€
484 €

ABRIL
0,00 €
0,00 €

0,00 €
0,00 €
0,00€
0,00€

0,00 €
0,00€
0,00€

718,2592

580,0048
0,00 €
0,00€
0,00€

300
200 €
80€
0,00 €

102,4248
0,00€
0,00 €
0,00 €
0,00€
242¢€

100 €
35,82¢€
3582€

0,00 €
0,00 €
0,00€
0,00€
0,00 €
0,00 €
0,00€
0,00 €
0,00 €
0,00€
718 €

MAIG
0,00 €
0,00 €

0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €

0,00 €
0,00 €
0,00 €

492,2392

350,0048
0,00 €
0,00 €
0,00 €

200€

100 €

50€
0,00 €

102,4248
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
242¢€

100 €
39,80 €
39,80 €

0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
492 €

JUNY
0,00 €
0,00 €

0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €

0,00 €
0,00€
0,00 €

626,2192

480,0048
0,00 €
0,00€
0,00 €

200

200 €

80€
0,00 €

102,4248
0,00€
0,00€
0,00 €
0,00€
242¢€

100 €
43,78 €
43,78 €

0,00€
0,00 €
0,00€
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00€
0,00€
0,00 €
0,00€
626 €

JuLIOL
0,00 €
0,00 €

0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00€

0,00 €
0,00 €
0,00 €

730,1992

580,0048
0,00€
0,00€
0,00€

300

200€

80€
0,00€

102,4248
0,00€
0,00€
0,00€
0,00€
242¢€

100 €
47,76 €
47,76 €

0,00€
0,00€
0,00€
0,00€
0,00€
0,00€
0,00€
0,00€
0,00€
0,00€
730€
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II-lustraci6 16: Pressupost accions Area de empreses Font: elaboracié propia

AGOST SEPTEMBRE = OCTUBRE NOVEMBRE DESEMBRE

ACCIONS SOBRE PRODUCTES 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Disseny de contingut de la pagina web 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
ACCIONS SOBRE PREUS REVISTA 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Fixacié de preus i baners 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Facilitats de pagament 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Model afiliacio 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
ACCIONS SOBRE DISTRIBUCIO 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Formalitzacié contracte account manager 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
ACCIONS SOBRE COMUNICACIO
ATRACCIO 452 € 452 552 452 452
ESTRATEGIA DE CONTINGUT PER EMPRESES 200 200 300 200 200
Creacid de contingut de xxss 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Disseny Landing Pages 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Activacié de perfils xxss 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Campanya Social ADS (Linkedin) 200 € 200 300 200 € 200
Email 0 0 0 0 0
Teléfon 0 0 0 0 0
Copywritting 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
PAGINA WEB 102 € 102 € 102 € 102 € 102 €
Creacidlanding empreses 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Creacio contingut landing empresa 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Posicionament SEO 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Manteniment pagina 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Hosting i dominis 242€ 242 € 242€ 242¢€ 2,42¢€
SEM 100 € 100 € 100 € 100 € 100 €
CAPTACIO 120,00 € 120,00 € 120,00 € 120,00 € 120,00 €
Sorteig baner gratuit durant una setmana 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 €
Assesoria gratuita 1 h 20,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00 €
CONVERSIO 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Email marrqueting 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Telemarqueting 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
FIDELITZACIO 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 €
Email marrqueting 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Promotors 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 €
Enquestes de satisfaccié 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 €
Descompte en experiéncies, events exclusius: 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
TOTAL 452 € 452 € 552 € 452 € 452 €
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

Il-lustracié 17: 4P'SA 4C’S

4p's A 4C's

/Ilustracio 24 4Ps a 4Cs

Font: elaboracié propia

llustracié 18: Grafic proces de distribucié lectors revista

&

MODA BELLESSA SALUT BUSCADOR DE MODA

VEU LA PAGINA PRINCIPAL
DE LA REVISTA | LLEGEIX LA

.. REVISTA
Usuaria interessada ... Accésacontingut
Apartanat
subscripcions
Preu Descripod Pregunta FAQ
Revista digital - A‘_ | N ¥

MODEL FREEMIUM wd ABANDON,

CHECKOUT T

DADES PERSONALS

DADES PACAMENT

SUBSCRIPTOR

Illustracio 25 Grafic procés de distribucio
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

Procés de produccié de continquts de la revista

Procés de produccio de
continguts de la revista

A4 v

Produccio de Rublicaclo
de

Planificacio

continguts

Busca
continguts

Seleccio de fes
Cerca seccions que del
volem parlar a contingut en
£ 2 d'informacié
un Excel

la revista

d'informacic
setmanal/ment

general

Cerca d'informacio dels
continguts actuals i que
poden interessar al

nostre target

a
mé

Illustracio 26 Procés de produccio de continguts

Temps invertit

CONTINGEN SOLUCIONS

Membres dal equip

ACTIVITAT
CLAU

Cerca de contingut
atractiu

Publicacio de contingut
constant

Funcionament agil | rapid
de la platatorma

Gestio | administracio
financera

CIA

Disposar d'informaco
desactualizada 1 poc
inleressant

Disposar dralertes por estar al
oia de les dltimes tendoncies |

ferinformes seguits del que thi
Intaraessa al nostra lector

Satisfaccio baixa
per part dels lectors per no Publicar contngut constant |
amprar aines d'ceganitzacio

publicar de manera constant |
Parlar amb atencio al cliern de

organitzada
Fallo técnic de 10808 {provesdor do ta
la plataforma platatoema)
Realitzar de nou

Pérdua de documenis
els documents

Cast de renfocar el temps que
Membras del equip | lectoes es dedica a la publicacio do
continguts
Temps de resposta
| acluacio

Temps de gestio de
documents

Membres del equip | proveidor
de la platatorma 1O0NOS

Membres del equip i de la
gestoria

/llustracio 27 Taula activitats clau
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

Taula activitats clau revista digital empreses

ACTIVITAT

CLAU

CONTINGEN

CIA

RECURSOS CLAUS DE L’EMPRESA

SOLUCIONS

[I-lustracio: Taula de recursos clau de I'empresa. Font: elaboracié propia

INTEL-LECTUALS

COSTOS

Obsolencia de material |
Publicar de manera salguds dal - Busqueda de nous embres del equip, partners | Temps en buscar nous
constant Noves empreses praveidors | pariners proveidors pariners i proveidors
al buscador de moda Dissanancia antre ois
Alineacio estrategla de venda objectius empresarials { ols Reunio par a alinaar objectius | Membres del equip | Account
amb la account manager de la Account Manager P I Manager Perdida de clients potencials
Client no satisfet amb el
Bona qualitat de les fotografies  |rasultats obtinguts d'aquest]  Reunio amb ol client pora
| preus actualitzats aspecte reanfacar ia sava promacio NMembres del equip | clients  Temps invertit en produccio
Filtracio de dades
Indemnitzacio per danys |
Mantenir seguretat de les confidencials a un tercer | Fotore dol sistema de seguretac | Membros del equip, partners | el
dades de les empreses 2ansa - consentiment clients PATUCICE 4 SLEOR.OM
sistema de seguretat.
Gestlo | administracio Pardua de documents Reaizar neanoy Membres del equip i de la Temps de gestio de
els documents
financera gestoria documents

Els actius fisics es composen: Les nostres instalacions, els vehicles | desplagaments
d'aquests, xarxes de distribucio del producte com Stripe | IONOS,

Margues,

informacié privada dels clients,

Ia nostra patent, els drets d'autor,
associacions que puguem) fer | bases de dades de clients,

En el nostre model de negocl, els nostres treballadors son molt Importants pel
funcionament. Vitals en els ambits creatius | requareixen un alt nivell de coneixament
per tant, goferirem cursos de formacio dins I'empresa.

Diners pel capital social de 3.000 , aportacions de socis, préstec de 30.000 €, aguests
recurs permet a l'empresa tenir la capacitat per demanar préstecs | per generar fons
Intern.

Ordinadors, impressores, monitors.Telefons mobils. Programari, antivirus, sistemes de gestio
Cameres digitals de fotografia o video, Internet | bases de dades.

TECNOLOGICS

Illustracio 28 Recursos clau de 'empresa
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

llustracio 19Grafic proces de distribucié area empreses revista

MODA BELLESSA SALUT BUSCADOR DE MODA

VEU LA PAGINA PRINCIPAL
DE LA REVISTA

Empresa interessada Accés a contingut

Apartartat
AREA EMPRESES

Banners Buscador de mods  Preus

Revista digital

Font: elaboracié propia

Taula 23 Distribucié costos d’Amortizacié Revista digital primer any

DESCRIPCIO | vALOR RESIDUAL |  ANYS | AMORT. ANUAL |
x1 MacBook Air 256GB SSD 1400 6 250
x1 iMac 1000 4 233
x1 GoPro Hero 4 Black 250 2 125
xl O'ptiea Lumix 12-35mm /2.8 350 5 70
x1 Grabadora Tascam DR-05X 80 5 16
x1 Panasonic Lumix G7 650 5 32,5
TOTAL 3730 726,5
Font: elaboracié propia
Taula 24 Distribucié costos d’Amortizacié Revista digital primer any
Amortitzacié w,gac m,'su co.,;u so;su so;su 60,54 € w,s.u m,§4¢ m,;at so,su. 61;,54( 60,54 €
Desplag 100,00€ | 100,00€ | 100,00€ 100,00 € | 100,00€ | 100,00€ | 100,00€ 100,00 € | 100,00€ | 100,00€ | 100,00€ | 100,00€
20,00€ | 20,00¢€ 20,00 € 20,00€ | 2000€| 2000€| 2000¢€ 7

Mwm 100,00€ | 100,00 € 100,00 € 100,00€ | 100,00€ | 100,00€| 100,00€ 100,00€ | 100,00€ | 100,00€ | 100,00€ | 100,00€

o-worki 220,00€ | 220,00€ 220,00 € 220,00 € | 220,00€ | 220,00€ | 220,00€ 220,00€ | 220,00€ | 220,00€ | 220,00€ | 220,00€
ANY 3 2g0-22 sept-22 oct-22 nov-22 dic-22 ene-23 feb-23 mar-23 sbr-23.  may-23 Jun-23 Jul23
Amortitzacié material 60,54 € 60,54 € 60,54 € 60,54 € 60,54 € 60,54 € 60,54 € 60,54 € 60,54 € 60,54 € 60,54 € 60,54 €
Desplag 100,00 € | 100,00€ 100,00 € 100,00€ | 100,00€ | 100,00€ | 100,00 € 100,00 € | 100,00€ | 100,00€ | 100,00€ | 100,00 €
Co-workis 220,00€ | 220,00€ 220,00 € 220,00€ | 220,00€ | 220,00€ | 220,00€ 220,00€ | 220,00€ | 220,00€ | 220,00€ | 220,00€
TOTAL 381 ¢ 381 ¢ 381¢ 381¢ 381¢ 381 € 381 ¢ 381 ¢ 381 ¢ 381 ¢ 381 € 381¢

Font: elaboracio propia

Taula 25 Distribucio costos damortitzacio
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

Taula 25 Distribucié de costos en el departament de marqueting ONSTYLE

ago-12 sept-12 ot-22 nov-22 dic-22 ene-23 feb-23 mar-23 abr23 may-23 Jun-23 juk23
45344€ | 45344€| 45344€|  45344€ 45344€ | 45344€ 453446 |  45344€ | 45344€ | 45344€ | 45344€) 45344€| 5.44122€
453¢€ 453¢ 453¢€ AS3 € 453 ¢ A55¢€ as3 ¢ 453¢ 453¢
[E=—ma = = ey
may-23 Jun-23
5713,29¢
476 € 476 € 476€ 476 € 476 € 476 ¢ A76 € 476 €
abr-23  may-23 Jun-23
5.998,95 €
500 € 500 € Ie-
Font: elaboracié propia
Taula 26 Distribucié de costos en el departament de administracié ONSTYLE
ANY 1 age-22 sept-22 oct-22 nov-22 dic-22 ene-23 feb-23 mar-23 abe-23 may-23 jun-23 t23  TOTAL
| ri 20,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00€| 20,00€ 20,00 € 20,00 € 20,00€  20,00€| 20,00€ 20,00€ 20,00€ | 240,00€

2450€ K X 2450€| 2450€

5.441,22¢

a76.11¢ | ar611¢€] a76.11¢
3104€| 3108€] 3112¢

476,11 ¢

ANY 2 ago-23 sapt-22 oa-22 now-22 dic-22 e 23 fob-23 mar-23 atr23 may-23 Jun23

Departament de produccio 381 € 381 € 381€ 381 €
Dapartamant de mirqueting | 499,91 € |_a99.91€ | 499.91 ¢

379,33 ¢
120,00 €
10.717 €

Departament de vendes 31,36 € 31,39¢

Doble titulacié Administracié en Administracié i Direcci6 d’empreses i marqueting
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Desenvolupament d’una revista de moda digital

Font: elaboracio propia

Taula 28 Distribuci6 costos d’Amortizacié Revista digital primer any (Area empreses)

now-22 dic-22 ene-23 feb-23 mar-23 abr-23 may-23 Jun-23
100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € | 100,00 € 100,00€ | 100,00 € 100,00€ | 100,00€ | 100,00€ | 100,00 € 100,00 €

120€ 120€

mar-23 abr-23

220,00€ | 220,00 €

Font: elaboracié propia

Taula 29 Distribucié de costos en el departament de marqueting ONSTYLE

ago22 |  sept-22 dic-22 ene-23 feb-23 mar-23 abe-23  may23 jun-23 juk-23

mmm-mmmmmmm 362926 €

ago-22 sept-22 mar-23 abr-23  may23

mmmmmmmmmmm 181072€

318¢€ 318¢ 318¢ 318¢ 318¢ 318¢€ 318¢ 318¢ 318¢ 318¢€ 318¢ 318¢

ago-22 sept-22 now-22 dic-22 ene-23 feb-23 mar-23 abr-23  may23 Ju-23

mmmmmmmmmmm 400125 €

3¢ 38 333¢€ 333¢ 333¢ 333¢ 333¢ 333¢ 333¢ 333¢€ 333¢ 333¢

Font: elaboracié propia

Doble titulacié Administracié en Administracié i Direcci6 d’empreses i marqueting



Desenvolupament d’una revista de moda digital

Taula 26 Resum costos de cada departament

Taula 30 Resum costos cada departament

ANY 1 ag0-22 | sept-22 ac 22 ene-23 mar- 23 abr-23 mty~23 jun-23 jul-23

Departament de produccié 120€ 120€ 120€ 120€ 120€ 120€ 120€ 144000(
Departament de marqueting 30244 €| 30244 € 302,44 C 302,44 C 302,44 ( 30244 €| 30244€ 302,‘4 C 302,44 € 302,“ C 302,44 € 302,44 € 3.629,26 €
‘Departament de vendes 3015€| 3025¢€ 3025€ 3035€| 3035€| 3045€| 3045¢€ 3055€| 3055€| 3055€| 3065€ 30,85 € 365,40 €
'Departament d'administracié 4450€| 4450€ 44,50 € 4450€| 4450€| 4450€| 4450€ 4450€| 4450€| 4450€| 4450¢€ 44,50 € 534,00 €

W

7€

ELIA

ANY2 ago-22  sept-22 oct-22 nov-22 dic-22 feb-23 mar-23  abr-23  may-23 jun-23 Jul-23 TOTAL
Departament de produccié 320€ 320¢€ 320€ 320¢€ 320¢€ 320¢€ 320€ 320¢€ 320€ 320¢€ 320€ 320¢€ 3.840,00 €
‘Departament de marqueting 318¢€ 318¢€ 318€ 318€ 318¢€ 318€ 318€ 318€ 318€ 318€ 318€ 318¢€ 3.810,72€
‘Departament de vendes 3091€| 3095¢€ 30,99 € 31,04€| 3108€| 3112€| 3116€ 3121€| 3125€( 3130€| 3132¢ 3134 € 373,67 €
lament d'administracid 59,50€| 59,50€ 59,50 € 59,50€| 5950€| 5950€| 5950¢€ 59,50€| 5950€| 5950€| 5950€ 59,50 € 714,00 €

HIREF! HiREF! HIREF! #IREFl  MIREF| HIREF| #IREF! WREF| ~ MWREFI  H|REF! HIREF|
ANYZ ago-22|  sept-22 oct-22 dic-22 ene-23 feb-23 mar-23 lhr 23 may-23 Jun-23 Jul-23
'Departament de produccié 320€ 320¢€ 320€ 320( 320€ 320 € 320€ 320¢€ 320€ 320¢€ 320€ 3 84000(
Departament de marqueting 33344€ | 33344¢€ 33344 ¢€ 33344€ | 33344€| 33344€| 33344¢€ 33344 € 333,“ c 33344€ | 33344¢€ 33344 € 4.001,25 €
Departament de vendes 3136€| 3139¢€ 3143¢€ 3149€| 3155€| 3160€| 3164€ 3169€| 3174€| 3178€| 3181¢ 3185€ 379,33 €
'Departament d'administracié 59,50€| 59,50€ 59,50 € 59,50€| 5950€| 5950€| 5950¢€ 59,50€| 5950€( 5950€| 59,50€ 59,50 € 120,00 €
TOTAL 393¢ 393¢ 393¢ 393¢ 93¢ 393¢ 93¢ 393¢ 393¢ 39¢ 93¢ 393¢ 7993 ¢€
Font: elaboracio propia
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Desenvolupament d’'una revista de moda digital

lustracio 17: Organigrama Onstyle

ADMINISTRADORES SOLIDARIES

CEO

PRODUCCIO VENDES
Carla Rusifiol Account Manager

T \

[ \

| | |

PACINA WED COPYWRITING
S b=zt LAURA GARCIA.

Account Manager «

supoaT gestions de CRM

Font: elaboracié propia

ONSTYLE

GESTORIA EXTERNA
JoanDlaz i assoclats
ADMINISTRACIO MARKETING
Eulalia Cratacos Cara Rusifiol

I-lustraci6: Grafic distribucio de factors de Cultura Organitzacional

=
=t
Learnin, @
8 £ _ Purpose
o ©
-l
o
Enjoyment .
gy Caring
o
INDEPENDENCE INTERDEPENDENCE
2] @
Results Order
>
o - o
)
i @
Authority 2 Safety
(7
Dept. Prod 22540 24920
lefa del departament 11340 12600
Copywriter Junior 11200 12320
Dept de Vendes 11200 12320
Account Manager 11200 12320
Dept d'administracié 18900 21000
lefa del departament r 18900 21000"
Dept de Mkt | comunicacié 8400 9240
lefa del departament B400 9240
Retribucién no monetaria
Formacié 440 440
Sopar de nadal 99 110
Lot de nadal 222 222
Seguro de salut 127,98 127,98
Total retribucién no monetaria 888,98 € 899,98 £

Total Recursos Humanos

Font: elaboracio propia

26110
13230
12880
12880
12880
22050
22050

9660

9660

440
111
222
127,98

900,98 €

Taula 6: Pressupost de Recursos Humans (Salaris bruts)

Font: elaboracio propia
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Criteris ONSTYLE:; tipus de salari:

Amb aquests criteris ONSTYLE contempla diferents tipus de salari:

Salari Fix: Retribuci6 minima establerta per conveni: Resolucié de 22 de febrer
de 2018, de la Direccio General d'Ocupacié, per la qual es registra i publica el
XVII Conveni col-lectiu estatal d'empreses de consultoria i estudis de mercat i de
I'opinié publica (BOE,2018).

Horari laboral: Sera jornada parcial per als treballadors aliens de 9h a 13hien el
cas del consell d’administracié sera de 9h a 13h ide 15h a 19h.

La jornada laboral és de 80h/mes per als treballadors aliens, en el cas del consell
d’administracié és de 150h. S'hiinclouen 48h de descans setmanal, en qué haura
de passar un minim de 12 hores entre una jornada i una altra.

Vacances: El treballador gaudira d'un total de 23 dies de vacances laborables.

Dies festius: El treballador gaudira dels dies festius nacionals, autonomics i
locals determinats al calendari oficial establert per la seguretat social.

Formacio: Per mantenir els treballadors formats de manera continuada, se'ls
brindara un curs de marqueting de moda (110 euros/empleat) i una formacié
gratuita vinculada amb la formacié permanent de I'empresa.

Flexibilitat horaria: el treballador pot decidir I'horari que més li convé sempre que

compleixi les hores i les metes.

Esdeveniments i celebracions: L'empresa celebra un sopar de Nadal a
Granollers, a més de disputar una lliga de padel entre els treballadors.
Lot de Nadal: Cada treballador rep un lot de Nadal.
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Llocs de treball empresa ONSTYLE
Taula 27 Llocs i perfils de treball a ONSTYLE

JEFA DEPT D'ADMINISTRACIO

COMPETENCIES PROFESSIONALS

Habilitats
i Experiéncia
personals vormiachs Idiomes =
Minima RRR—
Responsable LRendads oh Cataly, Almenys 5
Analitica ADE Castella anys com a
agil professional
Flexitle oal sector
Adaptable als canvis
Lloc de treball
Tipe Parcial
de jornada
Horari Flexible
TASQUES DEDICACIO
Lloc de treball 1. Administracié 100%
Gestid de factures i pressupostos 45%
Administracid de comgtabiditat 25%
Contacte constant amb la gestoria 10%

Taula: Llocs i perfils de treball de I'empresa 2

Font: elaboracid propia
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JEFA DEPT DE PRODUCCIO

Habil COMPETENCIES PROFESSIONALS
itats
ormaci Experiéncia
personals . ; w0 Idiomes ini
Minima minima
Creativa Lidanciata on Catala, 65 anys‘com 4
peffe.c'monsla. doble grau Castella, professional
Ambiciosa dAdei Angles C1 cal sector
Hard worker marqueting
Open minded
Resclutiva
Lloc de treball
Tipo Parcial
de jornada
Morari Flexible
TASQUES DEDICACIO
Lloc de treball 1. Produccié 100%
Produccd dels continguts S0%
El desenvolupament, el mantenimenrt | lactualitzacis constant del buscador de moda 20%
LUestrategia, dsseny | produccié audiovisual. 15%
15%

Ajudar al copywriter en certs articles
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Taula: Llocs i perfils de treball de I'empresa 3

Font: elaboracié propia

JEFA DEPT DE M‘ARQUETING

COMPETENCIES PROFESSIONALS

Habilitats -
Formaci Experiéncia
personals e Idiomes ini
Minima avma
Creativa {andads an Cataly, 5 anys coma
perfeccionista, dAde Castella, professional
respensable mbrqueting, Angles C1 del sector
thinking outside the :
marcueting,
box
turisme
adaptable
responsable
Lloc de treball
L o Parcial
de jornada
Horari Flexible
Lloc de treball 2. Marqueting 100%
Dizservyar | executar el pla de margqueting 25%
Gestia de les XXSS de l'empresa 15%
Manteniment de la pagna web + anuncis 25%
Contacte amb influencers 20%
Crganitzar esdevenments anuals 15%

Taula: Llocs i perfils de treball de 'empresa 85
Font: elaboracié propia
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COPYWRITER

COMPETENCIES PROFESSIONALS

Habilitats
orma Experiéncia
personals Formacio Idiomes
Minima minima
Adupl‘able PLlicenciat en Catala, o o i
Creativa PNAINEE, Castella, professional
perfeccionista Experidnciaals Anglés C1 cel sector
raspOnEatie redacceid de
Qbaca textos
Lloc de treball
e Parcial
de jornada
Horari Flexible
TASQUES DEDICACIO
Lloc de treball 1. Produccié - COPYWRITER 100%
Redaccid de textos per a pagines web, blocs, xames socials i publicitat digital 20%
Cptimitzacd de textos seguint les directnus del nostre equip SEQ 20%
Community Management per a clents a les principals xanes socials 20%
Creacid de textos creatius | comercials 20%
Generacié de creativtats, copys, propostes j expenancies creatives per a xares socials 20%
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ACCOUNT MANAGER

sabil COMPETENCIES PROFESSIONALS
itats
orma eriéncia
personals Fcrnaeip Idiomes brl
Minima minima
Capacitat per Liicenciat en Catalh, 7 anyys .com 4
escoltar. Ade. Castella, professional
EmpaL.a ‘ EORGITIN S Anglés C1 del sector de
Motivacio i mérqueting la moda
Habilitats per & la
camunicacio
Conexement del
producte | & mercat. Lloc de treball
s Parcial
de jornada
Morari Flexible
TASQUES DEDICACIO
Lloc de treball 1. Yendes - Account Manager 100%
Detectar les necessitats dels clents 20%
Duu a tesme plans per cobrir les expectatives dels clients 20%
Treballar per augmentar la satisfaccia dels clients 20%
Reduir el nombre d'abandonaments de comptes 20%
20%

Generar noves oportunitats de venda
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Taula 28 Pla de formacio

PLA
FORMACIO

La finalitat primordial del Pla de Formacié d’ONSTYLE és oferir a tots els empleats unes accions formatives que permeten un
desenvolupament professional i personal que els capaciten per desenvolupar totes les seves competéncies, partint del principi

d'igualtat d'oportunitats.

Gestio i imparticio de la formacio

Formacioé financada per a la requalificacio de treballadors a Catalunya.
-Curs en creacio i manteniment de pagines web
-Curs en eines Gocegle
-Curs en comunicacio de moda | copywriting

Contingut formatiu

Treballadors destinats 4 treballadors

N° de persones 4 persones

1any

Jornada

1 hora a la setmana

Modalitat

En Linia

Lloc on es porta a terme

Fora de la jornada laboral

DE
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Pla juridic i fiscal

Per q”e‘ una SL?

L'empresa compta amb dos socis, la Carla i 'Eulalia, per tant, les Societats Unipersonals
com I'Empresari Individual, les Cooperatives i les Societats Laborals també s'han eliminat

per no adequar-se al nombre de socis.

Les societats civils i les comunitats de béns s'han descartat per tributar amb IRPF, cosa
que, tenint en compte els ingressos esperats de I'empresa, és més perjudicial que I'lS i
tenir responsabilitat il-limitada amb tots els seus béns. Les societats col-lectives i
comanditaries també s'han descartat perqué tenen una responsabilitat il-limitada i

solidaria.

Finalment, no s'ha triat la Societat Anonima, perque té un Capital Inicial massa elevat,

aixi que la millor opcié com a forma juridica per a I'empresa és la Societat Limitada, S.L.

Els passos a sequir per constituir la Societat Limitada sén els seguents.

1. Registrar el Nom de I'Empresa al Registre Mercantil Central a través del Certificat
Negatiu de Denominacié Social, on s'indica que no hi ha cap societat amb el
mateix nhom social.

2. Obertura d'un compte bancari a hom de I'empresa on s'ingressara el capital

social inicial.

Redacci6 dels Estatuts Socials, on es troben les normes que regiran 'empresa.

Escriptura publica de la Constitucié, que ha de contenir: Estatuts socials de la

societat, certificacié negativa del registre mercantil central (original), certificacié

bancaria de I'aportaci6 dineraria al capital social, D.N.I. original de cadascun dels
socis fundadors, Declaracié d’inversions exteriors (en cas que algun dels socis
és estranger).

Liquidacio de I'impost sobre transmissions patrimonials

Tramits a Hisenda: Obtencié del NIF, alta a I'l|AE, declaracié censal

Inscripcié al Registre Mercantil

Obtencié del N.I.F. definitiu

© N o O
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Per una transparéncia i confianga maxima en la resolucié de conflictes, s'elaborara un

pacte de socis, on s'especificaran els punts indispensables seglents per decidir

guestions internes pel desenvolupament de I'empresa.

* Percentatge de participacio: es refereix al capital que cada soci aportara a la
societat i, per tant, quin percentatge obtindra. També s'hi inclouen unes normesi

capital minima en el cas que un altre soci vulgui entrar a I'empresa.

Es pren la decisio de no repartir el mateix nombre d'accions entre tots ambdds socis, per
tal d’evitar I'empat en cas de que haguem de solucionar un conflicte. Aquesta diferéncia

sera minima i s'acorda de la manera seguent:

o Carla Rusifiol: 51,00%
o Eulalia Gratacos: 49,00%

- Tipus d'Administracié: Tot i que I'administraci6 mancomunada és interessant per

la consulta de decisions entre socis, creiem que ’Administracio solidaria es més

eficient pel set de ser més agil a I'hora dels procesos i la paperassa que comporta.
A banda d’aix0, al ser socis familiars, sempre consultarem les decisions un amb
I'altre.

- Funcions de cada soci: Aquestes queden descrites al pla de recursos humans,

aixi com la vinculacié al projecte emprenedor. També queden reflectits el temps
de dedicacio, aixi com la disponibilitat de cadascun dels integrants.

- Competéncia i confidencialitat: Cap dels socis de I'empresa no podra fer us de la

informacio per al seu propi benefici, ni podra utilitzar el projecte per a la realitzacio
d'activitats propies que suposin una competéncia directa o indirecta per a
I'empresa.

- Funcionament de la societat: I'equip de socis acordara com es fara front a les

possibles incidéncies fiscals i legals que hi ha a l'activitat a desenvolupar pel
negoci. La gestoria Joan Diaz ajudara a determinar aquest funcionament.

- Entrada de socis: S'establiran uns termes i condicions per a I'entrada de socis i

inversors nous. S'especificaran els requisits necessaris perqué es produeixi

aquesta entrada.
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- Sortida de socis: S’estableixen condicions de sortides pels socis de I'empresa,

entre aquestes destaquem el , els drets d'arrossegament (drag along) i
I'acompanyament (tag along) i el dret d’adquisicio preferent. En cas de que algun
dels socis vulguin deixar 'empresa, es imprescindible que ofereixi aquestes
participacions a qualsevol dels altres socis, que les hauria de comprar a preu que
dicta el mercat. En cas de que no sigui posible I'opcié de venda entre socis, es

podran oferir-les al mercat, entrant un nou soci.

Denominacid6 social:
Els dos cognoms i el nom d'un dels socis fundadors més d'un codi alfanumeéric (ID-

CIRCE) seguit de les paraules SL.

La denominacio se sol'licita per mitja del CIRCE, per obtenir la denominacié social de

manera automatica.

Creaci6 de I'empresa:

La constitucié es pot fer de forma tradicional o telematicament.
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e Telematicament s'ha d'emplenar el DUE (Document Unic Electronic) i enviar-lo al
sistema CIRCE. Es tria aquesta opci6 atés que estalvia temps i costos. Per fer-
ho aixi se segueixen els passos seglents

o Aportacio de capital social
o Compliment del DUE el cost del qual és de 150 euros o Sol-licitar el NIF
provisional

o Inscripci6 al registre mercantil provincial o Tramits amb la seguretat social
o Sollicitud del NIF definitiu de la societat

Altres tramits complementaris amb la Sol-licitud de reserva de Marca o Nom Comercial
a I'Oficina Espanyola de Patents i Marques (OEPM). El cost del registre del qual és de
125,36 euros.

Documentacié necessaria
e Socis

o Original i fotocopia del DNI de tots els socis i treballadors o Original i
fotocopia de la Targeta de la Seguretat Social

Una altra documentaci6 necessaria que I'emprenedor ha de disposar:
o Epigraf IAE.
e Codid'activitat segons la classificacié nacional d'activitats econdmiques
e Dades del domicili de lempresa i de lactivitat empresarial
e Percentatges de participacio al capital social

¢ Dades de I'administrador/s i tipus d'administracio

Exclusi6 de Garanties i de Responsabilitat

El contingut del present lloc web és de caracter general i té una finalitat merament
informativa, sense que se'n garanteixi plenament I'accés a tots els continguts, ni la seva
exhaustivitat, correccid, vigéncia o actualitat, ni la seva idoneitat o utilitat per a un objectiu

especific.

ONSTYLE exclou, fins on permet lI'ordenament juridic, qualsevol responsabilitat pels
danys i perjudicis de tota naturalesa derivats de:
e La impossibilitat d'accés al lloc web o la manca de veracitat, exactitud,
exhaustivitat i/o actualitat dels continguts, aixi com l'existéncia de vicis i defectes
de tota mena dels continguts transmesos, difosos, emmagatzemats, posats a
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disposicio, a els que s'hagi accedit a través del lloc web o dels serveis que s'hi
ofereixen.

e La presencia de virus o d'altres elements en els continguts que puguin produir
alteracions als sistemes informatics, documents electronics o dades dels usuaris.

¢ L'incompliment de les lleis, la bona fe, l'ordre public, els usos del transit i aquest
avis legal com a consequéncia de I'Us incorrecte del lloc web. En particular, i de
manera exemplificativa, ONSTYLE no es fa responsable de les actuacions de
tercers que vulnerin drets de propietat intel-lectual i industrial, secrets
empresarials, drets a I'honor, a la intimitat personal i familiar ia la propia imatge,
aixi com la normativa en matéria de competéncia deslleial i publicitat il-licita.

Aixi mateix, ONSTYLE declina qualsevol responsabilitat respecte a la informacié que
estigui fora d'aquesta web i no sigui gestionada directament pel nostre webmaster. La
funcio dels links que apareixen en aquesta web és exclusivament informar I'usuari sobre
I'existéncia d'altres fonts susceptibles d'ampliar els continguts que ofereix aquest lloc
web. ONSTYLE no garanteix ni es responsabilitza del funcionament o accessibilitat dels
llocs enllagats; ni suggereix, convida o recomana la visita a aquests, per la qual cosa
tampoc sera responsable del resultat obtingut. ONSTYLE no es responsabilitza de
I'establiment d'hipervincles per part de tercers.

Responsabilitat i Exoneraci6 de Responsabilitat

ONSTYLE no es responsabilitzara de les conseqtiéncies de qualsevol indole que puguin
derivar-se de la manca de veracitat, exactitud i completesa de les dades facilitades pels

usuaris a través del lloc web o sobre la seva identitat.

ONSTYLE no sera responsable de les actuacions dutes a terme directament pels

proveidors de serveis oferts a través del web.

Tot usuari es compromet a mantenir indemne a ONSTYLE qualsevol reclamacio
derivada d'incidencies sorgides per alguna de les causes descrites anteriorment.
En cas que d'acord amb el que estableixen les presents Condicions Generals i la llei,

ONSTYLE hagi d'indemnitzar un usuari, la indemnitzacié a percebre per aquest no podra
sobrepassar en cap cas el valor del producte o servei la contractacié del qual per l'usuari
hagi originat el naixement del dret indemnitzatori a favor seu.

ONSTYLE indemnitzara 'usuari que es tracti unicament en cas que els danys i perjudicis
causats es deguin a actuacio negligent o dolosa de ONSTYLE degudament acreditada
per l'usuari reclamant. En cap cas ONSTYLE sera responsable per danys morals, lucre

cessant i/o de qualsevoldany conseqtiencial o indirecte que pogués patir l'usuari.
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PACTE DE SOCIS

Entre socis de la societat:
ONSTYLE

A Granollers, el dia

REUNITS

Carla Rusinol Gratacos, amb DNI/NIF num. 47971698T, i amb domicili: Avenida Sant
Esteve 23

Eulalia Gratacos, amb DNI/NIF num. 78263975L, i amb domicili: Avenida Sant Esteve 23

| que, a continuacid, seran referides, individualment com a part o soci, o, de forma
conjunta, com a parts o socis.
INTERVENEN

Carla Rusifol, qui compareix en el seu propi nom i dret, com "SOCI 1".
Eulalia Gratacos, qui compareix en el seu propi nom i dret, com como "SOCI 2".

Les parts, en la qualitat amb qué actuen, i reconeixent-se capacitat juridica per contractar
i obligar-se i en especial per a l'atorgament del present PACTE DE SOCIS (d'ara

endavant el "Contracte" o el "Pacte"),

EXPOSEN
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Que, l'objecte social d'ONSTYLE (d'ara endavant la Societat), comprén les linies

de negoci i activitats seglients:
Cercador de moda en linia per a empreses i usuaris.

Il. Que els estatuts socials de la societat en el moment de la signatura del present

contracte son coneguts per totes les parts o socis.

Ill. Que aquest Pacte és un contracte privat que té per objecte establir certs acords i

condicions vinculants per als Socis entre si.

IV. Que les parts declaren que no hi ha altres acords, contractes, negociacions o
enteniments, ja siguin orals o escrits, I'objecte dels quals sigui regular les seves relacions
com a socis, ni cap altre acord, contracte, negociacid o entesa, ja sigui oral o escrit,
subscrit per qualsevol Soci i la Societat i/0 entre alguns Socis, a banda del present

Contracte i els Estatuts Socials.

V. Que, en virtut de tot alld que antecedeix, les parts han acordat la celebracio del
present Pacte de Socis o Pactes Parasocials (d'ara endavant el Contracte o el Pacte)

que es regira per les seglents

CLAUSULES SECCIO I. CLAUSULES INTRODUCTORIES

Clausula 1. OBJECTE

Aquest Pacte té per objecte establir certs acords i condicions vinculants per als Socis
entre si, i en particular en aspectes relatius al funcionament intern de la Societat, a la
transmissié de les participacions socials, i les possibles obligacions i drets que

emanessin d'aquests mateixos per als Socis.

Els Socis s'obliguen a realitzar els seus millors esforgos, ia aportar tots els recursos que
siguin necessaris per promoure el creixement i desenvolupament de la Societat ia
cooperar de bona fe impulsant la millora de les activitats realitzades dins o compreses

a l'objecte social de la Societat.

Clausula 2. NATURA DEL PACTE

Les parts o els socis reconeixen que l'atorgament d'aquest Pacte, i per tant, el seu
contingut, és condici6 necessaria 0 determinant per assegurar la viabilitat i el
desenvolupament del negoci de la societat, i que es causara un dany irreparable als

altres.
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Socis i la Societat en cas que qualsevol d'ells ho incompleixi. Igualment, reconeixen que,
a causa de les activitats que realitza la Societat, hi ha un legitim interes, tant comercial
com industrial, a regular els aspectes de les relacions entre els Socis que aqui es regulen
i reconeixen, per tant, que les limitacions que se'n derivin del present Pacte sén

adequades i raonables.

Clausula 3. CAPITAL SOCIAL

La composici6 del capital social d'ONSTYLE es distribueixsegons
s'estableix a continuacio:

- Carla Rusifol 1 participacions socials; 51% del capital social.-

Eulalia Gratacos 1 participacions socials; 49% del capital

social.

SECCIO Il. DEL FUNCIONAMENT DE LA SOCIETAT
Clausula 4. PARTICIPACIO EN PERDUES | GUANYS

Els Socis acorden establir el seglient régim de participacio o distribucié de les perdues i

guanys que generin la Societat durant els exercicis socials:

Els guanys generats per la Societat seran objecte de distribucié al final de cada exercici
d'acord amb els criteris de distribucio que s'acordin cada any a la Junta General. Aix0 no
obstant, la participacio de les pérdues generades per la Societat seran a parts igualsa
40%.

Clausula 5. SITUACIONS DE BLOQUEIG

Els Socis s'obliguen a respectar totes aquelles disposicions legals que regulin els
procediments de presa de decisions al si de la Societat, aixi com a respectar els
organismes rectors i d'administracié i gesti6 de la mateixa tal com s'organitzen als

Estatuts Socials .
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Mecanisme ex ante

Donada la rellevancia en el desenvolupament i establiment de la Societat de Carla
Rusifol, aixi com els seus coneixements globals tant de les activitats desenvolupades
per aquesta, com del seu estat economicofinancer, se li atorga el vot diriment. Aixi, tota
situacio de bloqueig en la presa de decisions o vot referida a les matéries seglients, es

resoldra mitjancant aquest vot diriment:

Cessament de membres i aprovacié de nous membres dels organs socials de la
societat. Aprovacio o censura de suposit d'ampliacié de I'objecte de la societat.
aquest de membres i aprovacié de nous membres dels drgans socials de la societat.

Aprovacié o censura de suposit d'ampliacio de l'objecte de la societat.

Mecanisme ex post

Qualsevol dels Socis de la Societat podra, en relacié amb bloquejos referits a tota altra
matéria diferent de les llistades a l'apartat anterior perd que igualment afectin el dia a dia
de la societat, dins dels 10 (deu) dies naturals a comptar des de I'aparicié de la situacio
de bloqueig, enviar una notificacié, a laltre Soci o Socis afectats ia I'Organ

d'Administracid, en qué es reculli el seglent:

a)Que, segons ell, s'ha produit una situacié de bloqueig; i

b) S'identifiqui, de manera especifica, el problema que va donar lloc a la situacié del
bloqueig.

En els 10 (deu) dies naturals segiilents a la recepcié de la notificacid, I'Organ
d'Administracié haura d'enviar una comunicacié de convocatoria als socis als quals
afecta directament el bloqueig o, si escau, de Junta General. El dia de la convocatoria,
els socis es comprometen a negociar de bona fe un acord respecte al bloqueig i, en tot
cas, a assolir expressament un pacte que doni solucié al bloqueig en els 15 (quinze) dies

naturals segulents al dia de la convocatoria.

Transcorregut aquest termini sense que s'hagi assolit un acord o pacte, es posara en
marxa, tal com recull tot seguit, un mecanisme de desbloqueig. La decisié se sotmetra

a lavaluacio dun expert independent alié a la Societat. Aquest

908



no haura de tenir cap mena de relacio ni interés en l'activitat de la Societat i haura de

demostrar un coneixement ampli i profund sobre la matéria en situacié de bloqueig.

L'expert I'ha de nomenar la Junta General a proposicié de I'Organ d'Administracié. En
cas de no existir acord sobre el nomenament dun sol expert, es podra optar pel
nomenament dun organ col-legiat format per tres experts. En tot cas, els socis es

comprometen a acceptar la decisio final presa per aquest expert o experts.

Per a les situacions de bloqueig que, per les seves vicissituds o configuracio,
impliquessin, un bloqueig motivat per dues parts o socis, aquests podran optar
alternativament, al nomenament d'expert independent, per un procediment Texas
ShootOut.

Mitjancant aquest procediment, tant el Soci que va emetre la comunicacio o notificacio
de bloqueig com l'altre Soci implicat en el bloqueig, lliuraran a un Notari, que actuara
com a tercer independent, sobre tancat, una valoracié de les participacions socials de
la Societat. El soci que emeti la valoracié més alta haura d'adquirir la totalitat de les

participacions socials de l'altre soci al preu corresponent a la valoracié indicada.

Per evitar una aplicacié indeguda d'un mecanisme ex post, el Soci que transmeti, en
els 12 (dotze) mesos seglients de l'adquisicié, a un tercer les participacions socials
adquirides a l'altre Soci en el marc de l'exercici d'un mecanisme ex post, per un preu
superior al pagat en l'adquisicio inicial, haura de compensar el soci inicialment venedor
amb un import equivalent a la part proporcional a la seva participacio sobre la diferéncia
entre el preu de compra de la segona transmissio i el preu de compra de la primera

transmissio.

Clausula 6. ADHESIO AL PACTE PER NOUS SOCIS

Les parts acorden que aquelles persones (fisiques o juridiques) que tinguin la intencio
d'adquirir la condicié de Socis de la Societat com a conseqiéncia d'una ampliacio de
capital, fusié, compravenda o, en general, la transmissio valida, en qualsevol forma, de
les participacions socials o de qualsevol altra figura analoga, s'hauran d'obligar al
contingut, present i/o futur, d'aquest Contracte per adquirir aquesta condicio subscrivint.
Expressament i per escrit un document en qué figuri aquesta voluntat d'adhesié a aquest

Pacte.
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Clausula 7. EXCLUSIVITAT

Els socis es comprometen a dedicar tots els seus esfor¢os professionals amb caracter

exclusiu a la Societat mentre mantinguin la seva condicié de Socis.

Aix0 no obstant, la Junta General, després de sentir l'interessat, examinar detalladament
i expressament el cas, mitjangcant acord adoptat per unanimitat, pot exceptuar o delimitar
aquesta obligacié d'exclusivitat quan entengui que no es vulnerenels interessos de la

Societat.

Clausula 8. PERIODE DE PERMANENCIA REQUERIDA

Periode de Caréncia (Lock Up Period) i Procediment de Vesting sobre les participacions

socials

En atenci6 a les condicions que envolten el funcionament de la Societat i el
desenvolupament de les seves activitats, i per assegurar-ne una estabilitat, aixi com un
correcte funcionament i desenvolupament, els Socis i qualsevol nou soci que s'adhereixi
a aquest Contracte es comprometen , com a obligacid mercantil vinculada a la seva
condicio de Soci, a mantenir aquesta condicio de Soci i, si escau, romandre prestant els
seus serveis a aquesta amb caracter exclusiu i en els mateixos termes que en els
acordats en el corresponent contracte laboral o mercantil durant un termini (Periode de
Caréncia o Lock Up Period) de vint-i-quatre (24) mesos des del dia en qué subscrigués

mitjangant la signatura aquest Contracte.

No obstant aixd, durant el Lock Up Period s'estableix un procediment de Vesting
progressiu sobre les participacions socials dels Socis mitjancant el qual aquestes

participacions aniran guanyant progressivament transferibilitat i disponibilitat; de 0% de

transferibilitat i disponibilitat al comencament del Lock Up Period a 100% al final del

mateix.

Per tant, els socis adquiriran la transferibilitat i disponibilitat de les seves participacions
socials, sempre subjecta a les altres disposicions d'aquest contracte, de la manera

seguent:

a)Després del transcurs del primer terg (1/3) del Lock Up Period, el primer 25% (vint-i-
cinc per cent) de les seves participacions socials seran objecte de Vesting, guanyant

transferibilitat i disponibilitat;
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b) Seguidament, transcorregut el segon ter¢ (2/3) del Lock Up Period, el 50% seguent

(cinquanta per cent) de les seves participacions socials sera objecte de Vesting;

c) Finalment, en finalitzar el Lock Up Period (tercer ter¢ o 3/3), el tram final, corresponent
al seguent 25% (vint-i-cinc per cent) de les participacions socials, sera objecte de

Vesting, guanyant transferibilitat i disponibilitat sobre el total .

Causar baixa durant el Lock Up Period

En cas d'intent de transferéncia per qualsevol causa de les participacions socials que
no han estat objecte de Vesting, i/o abandonament de la Societat, durant el Lock Period,
el Soci haura d'oferir a la venda a la Societat, que tindra l'opcid6 de comprar , les
participacions socials de que sigui titular i que no hagin estat objecte de Vesting fins

aquell moment.

S'entendra que hi ha abandonament (Bad Leaver) de la Societat quan es doni:

a) Cessament voluntari de la seva relacio laboral o mercantil amb la Societat, llevat que

aquesta terminacié provingui duna causa imputable a la Societat; o

b) Acomiadament judicialment declarat com a disciplinari procedent o incompliment de
forma reiterada de les obligacions contingudes en el seu respectiu contracte amb la

Societat quan aquest incompliment reiterat sigui establert per una resolucio judicial; o

c)Incompliment de lobligacio dexclusivitat.

Aixi, des del primer dia de Lock Up Period, els Socis concedeixen a la Societat amb
caracter de dret real i eficacia erga omnes, i de forma irrevocable, un dret d'opci6 de
compra sobre les seves participacions socials que no han estat objecte de Vesting, amb
tots els seus drets i accessions, en les condicions i durant el temps que s'indiquen a

continuacio, i la Societat accepta tenir la seglient opcié de compra:

Opcié de compra gratuita sobre les participacions socials que no han estat objecte de
Vesting durant tota la durada del Lock Up Period quan el Soci tractés, bé transmetre-les
de qualsevol forma, o bé causés baixa en els suposits contemplats més amunt. El preu
d'adquisici6 sera el preu que sigui més baix entre el cost d'adquisicié satisfet pel Soci

en el moment de I'assumpcié d'aquestes, o bé el seu valor net comptable.

101



El Soci sobre les participacions socials del qual es realitzi I'opcié de compra, haura de
ser notificat expressament i per escrit de I'execucié de l'opcié de compravenda i de la
data en qué s'atorgara l'escriptura publica de compravenda.

Una vegada que la Societat exerciti el seu dret d'opci6 de compra, els Socis es
comprometen a adoptar, sense cap dilacio, els acords necessaris i realitzar tots els actes
i documents que siguin necessaris per permetre l'adquisicio per part de la Societat i la
posterior amortitzacié mitjangant la consegient reduccié de capital de les participacions
socials adquirides.

Subsidiariament, podran executar l'opcié de compra els Socis, a prorrata de la seva
participacié a la Societat, per al suposit que no fos possible a Junta General aprovar

I'adquisicio i la conseglient reduccio de capital.

Clausula 9. OBLIGACIO DE NO COMPETENCIA

Els Socis es comprometen a no tenir o mantenir, ni directament ni indirectament,
interessos oa participar i desenvolupar activitats, projectes 0 empreses que suposin una
competéncia directa o indirecta a les activitats i/o objecte social de la Societat, tal com
figuren descrites a I'Expositiu d'aquest contracte. Aquesta obligacié de no competéncia

s'estendra al seglient territori 0 zona geografica: Espanya.

Aixi, mentre tinguin la condicioé de Socis o es trobin vinculats directament o indirectament
a la Societat, i durant un periode d'1 any des que deixin de ser-ho de forma efectiva, no
podran, ja sigui de forma directa o indirecta, compartir cap tipus de informacié a qué
poguessin haver tingut accés, ni ser propietaris, dirigir, controlar, participar, com a
inversors, directius, consultors o consellers o de qualsevol altra manera, ser contractats,
0 contractar empleats de la Societat, o captar clients de la mateixa , per o amb benefici

a una societat competidora de la Societat, tal com es descriu al paragraf precedent.

La prohibici6 de no competéncia postcontractual haura de ser compensada
econdmicament de forma adequada i proporcional després de la terminacié de la
vinculacié del Soci amb la Societat. Transmetre-les de qualsevol forma, o bé causés
baixa en els suposits contemplats més amunt. El preu d'adquisicié sera el preu que sigui
més baix entre el cost d'adquisicio satisfet pel Soci en el moment de I'assumpcio
d'aquestes, o bé el seu valor net comptable.



El Soci sobre les participacions socials del qual es realitzi I'opcié de compra, haura de
ser notificat expressament i per escrit de I'execucié de l'opcido de compravenda i de la

data en qué s'atorgara I'escriptura publica de compravenda.

Una vegada que la Societat exerciti el seu dret d'opcié de compra, els Socis es
comprometen a adoptar, sense cap dilacio, els acords necessaris i realitzar tots els actes
i documents que siguin necessaris per permetre l'adquisicio per part de la Societat i la
posterior amortitzacié mitjancant la consegiient reduccié de capital de les participacions

socials adquirides.

Subsidiariament, podran executar I'opcié de compra els Socis, a prorrata de la seva
participacié a la Societat, per al suposit que no fos possible a Junta General aprovar

I'adquisicio i la conseglient reduccio de capital.

Clausula 9. OBLIGACIO DE NO COMPETENCIA

Els Socis es comprometen a no tenir o mantenir, ni directament ni indirectament,
interessos oa participar i desenvolupar activitats, projectes o empreses que suposin una
competéncia directa o indirecta a les activitats i/o objecte social de la Societat, tal com
figuren descrites a I'Expositiu d'aquest contracte. Aquesta obligacié de no competéncia

s'estendra al seglient territori 0 zona geografica: Espanya.

Aixi, mentre tinguin la condicio de Socis o es trobin vinculats directament o indirectament
a la Societat, i durant un periode d'1 any des que deixin de ser-ho de forma efectiva, no
podran, ja sigui de forma directa o indirecta, compartir cap tipus de informacié a qué
poguessin haver tingut accés, ni ser propietaris, dirigir, controlar, participar, com a
inversors, directius, consultors o consellers o de qualsevol altra manera, ser contractats,
0 contractar empleats de la Societat, o captar clients de la mateixa , per o amb benefici

a una societat competidora de la Societat, tal com es descriu al paragraf precedent.

La prohibici6 de no competéncia postcontractual haura de ser compensada
economicament de forma adequada i proporcional després de la terminacié de la

vinculacio del Soci amb la Societat.

En tot cas, les parts acorden que la Junta General podra, després de sentir l'interessat,
examinar detalladament i expressament el cas, eximir mitjancant acord pres per
unanimitat, de l'obligacié de no competéncia a un soci quan entengui que no esvulneren
els interessos de la Societat. No obstant aix0, a la vista del dany que es causaria si es

donés el cas que algun Soci
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incomplis aquesta Clausula, i sense perjudici del que disposa la Seccié IV, el Soci que
la incomplis haura d'abonar immediatament a la Societat una indemnitzacié
compensatoria raonable i proporcional al dany que es causi, el muntant del qual queda
fixat en dos-cents cinquanta mil euros (250.000 €).

Clausula 10. DRETS DE PROPIETAT INDUSTRIAL | INTEL-LECTUAL

Per mitja d'aquest Contracte, els Socis renuncien expressament i formalment a tots els
drets d'explotacié de propietat intel-lectual o industrial, tant economics com morals, que
€s puguin generar com a conseqiéencia de la seva possible relacié laboral i/o mercantil

amb la Societat; i la titularitat del qual correspondra, en tot cas, a la Societat.

En conseqliéncia, els socis s'obliguen a no fer Us d'aquests drets per a fins diferents dels
del compliment dels objectius marcats per l'objecte social de la societat. El resultatdels
treballs realitzats, integrament o en qualsevol de les seves fases, sera propietat dela
Societat i aquesta, en consequéncia, podra sol-licitar en qualsevol moment el lliurament
dels documents o materials que la integrin, amb tots els seus antecedents, esborranys ,
dades o procediments. S'entenen inclosos els descobriments realitzats pels Socis, i, si
escau, el seu propi personal, aixi com el personal de la Societat en el marc de les seves
relacions laborals i/o mercantils amb la Societat, aixi com els treballsde millora i /o
actualitzacio de tota obra protegida en tant que Propietat Intel-lectual i Industrial, incloent

tot tipus de programes i aplicacions informatiques desenvolupats peraquells mateixos.

Les cessions de drets aqui contemplades es consideraran realitzades de forma
exclusiva, de manera global o mundial i sense més limitacié temporal que la que disposi

la legislacio aplicable.

En conseqiiéncia, els Socis es comprometen a subscriure, aixi com a fer que els seus
empleats, associats, i tota persona que presti els seus serveis per a la Societat, de

manera directa o indirecta, una clausula especifica que reconegui a la Societat

La titularitat de la propietat intel-lectual o industrial en els termes i condicions aqui
recollits.

SECCIO lil. DEL REGIM DE TRANSMISSIO DE PARTICIPACIONS SOCIALS
Clausula 11. PROHIBICIO DE TRANSMISSIO

D'acord amb la Seccié Il d'aquest Contracte, els Socis no podran transmetre o

disposar lliurement de qualsevol altra forma de les seves participacions socials mentre
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el seu periode de permaneéncia requerida estigui vigent, sense el consentiment previ i
per escrit de la Junta General, i d'acord amb el procediment de Vesting també recollit a
la Seccio Il. Aquesta prohibicié no és aplicable en els supodsits en qué es reconegui i, si
s'escau, es produeixi l'exercici dels drets d'acompanyament (Tag Along Right) i

arrossegament (Drag Along Right).

Clausula 12. DRET D'ADQUISICIO PREFERENT

En el cas que qualsevol dels Socis vulgui fer una transmissié inter vivos a un tercer

diferent de la recollida a la clausula anterior, de totes o part de les seves participacions

socials a la Societat haura de notificar I'oferta que rebi per aquestes a I'Organ

d'Administracio, indicant:

-La identitat de l'adquirent;

«El nombre de participacions socials objecte de transmissio;

-La numeracié identificativa de les participacions socials objecte de transmissio;
-Les caracteristiques de les participacions socials;

*El preu de venda de cadascuna;

-Les condicions i forma de pagament del preu; i

-Tota una altra informacié que compongui l'oferta de transmissio.

L'Organ d'Administracié6 de la Societat, en el termini de deu (10) dies naturals
comptadors des de l'endema de la recepcié de la notificacido de la transmissio, ho
comunicara als Socis perqué aquests, dins d'un termini de quinze (15) dies naturals a

comptar des de I'endema de la recepcid de la comunicacio de

notificacié de transmissio, facin saber a I'Organ d'Administracioé la decisié d'adquirir la

totalitat o part de les participacions socials objecte de transmissio.

Quan diversos Socis decidissin exercir el seu dret d'adquisicié preferent, es distribuiran
les participacions socials objecte de transmissio entre tots a prorrata de la seva
participacié al capital social. Si, atesa la indivisibilitat d'aquestes, en queden algunes
sense adjudicar, es distribuiran entre aquests d'acord amb la seva participacié a la

Societat, de major a menor, i en cas d'igual participacié en el capital social, se sortejaran.

En cas que cap dels Socis decidis exercir el seu dret d'adquisicié preferent, la Societat,
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en els trenta (30) dies naturals seguents a aquell que expiri el termini d'exercici del dret
d'adquisicié preferent dels Socis podra, en Junta General, prendre la decisié d'adquirir-

les per si mateixes en execuci6 d'un acord de reduccio del capital.

Ja siguin els Socis o la Societat els que exerceixen el dret d'adquisicié preferent, es
respectaran, en tot cas, les condicions i les caracteristiques presentades pel Soci en la

notificacié de transmissio.

L'Organ d'Administracié haura de comunicar expressament al Soci la voluntat del qual
era transmetre les participacions socials, la identitat dels Socis que exerciran el seu dret
d'adquisicié preferent o la decisié de la Junta de l'adquisicié i amortitzacio de les
mateixes. En el comunicat s'explicara al Soci, en tot cas, el moment i el procediment

concrets per a la seva transmissio.

En cas que ni els Socis ni la Societat exercissin el seu dret d'adquisicio preferent,

I'Organ d'Administracié haura de comunicar expressament al Soci que es

autoritza la transmissié de participacions socials notificada en les mateixes condicions i
caracteristiques presentades. El Soci haura de completar la transmissi6 als trenta

(30) dies naturals segients a la recepcio de lautoritzacié; passat aquest termini sense
lexecucié de la transmissio, sentendra que lautoritzacié ha expirat i el Soci interessat

haura de comencar el procés de hou amb una nova notificacio de transmissio.

Clausula13. DRET D'ACOMPANYAMENT - TAG ALONG RIGHT

En cas que algun dels Socis rebi una oferta per part d'un tercer o d'un altre Soci per
adquirir totes o partde les participacions socials de qué és titular, els altres Socis tindran
dret a oferir al tercer o Soci oferent, conjuntament amb aquell que va rebre I'oferta, al
mateix preu i en les mateixes condicions, un nombre de participacions socials
proporcional al percentatge de participacions socials que el tercer o Soci oferent
pretengui adquirir sobre el total de participacions socials a la Societat a prorrata de la
participacié que ostenten al capital social de la Societat cadascun dels Socis que
exerceixin el seu dret d'acompanyament, estant el tercer o Soci oferent obligat aadquirir
aquestes participacions socials. Els Socis podran, al seu criteri lliure, exercir el seu dret
d'acompanyament respecte a la totalitat o part de les participacions socials a qué

correspongués aquest dret.

L'Organ d'Administracié de la Societat, en el termini de deu (10) dies naturals
comptadors des de I'endema de la recepcié de la notificacio de l'oferta d'adquisicid, ho
comunicara als Socis perqué aquests, dins d'un termini de quinze (15) dies naturals

comptadors des de I'endema de la recepcio de la comunicacié de notificacio d'oferta
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d'adquisicio, facin saber a I'Organ d'Administracio la seva decisio de:

a)Adquirir per a ell mateix les participacions socials objecte de I'oferta d'adquisicio; o

b)Lexercici del dret dacompanyament.

En el cas que el tercer o soci oferent rebutgés adquirir les participacions socials dels

socis que exerceixin el seu dret d'acompanyament, aquests podran:

a)no autoritzar la transmissié de les participacions socials del Soci que va rebre I'oferta

i, si escau, demanar la resolucioé de la transaccio; o

b)acordar per majoria simple (més vots a favor que en contra) reduir el percentatge de
participacions socials a vendre per cada Soci interessat en la transaccio a prorrata de
la participacié que ostenten al capital social de la Societat fins a assolir la quantitat que

el tercer o Soci oferent pretenia adquirir a la seva oferta original.

L'incompliment d'aquesta clausula per qualsevol dels socis, de qualsevol forma, directa

o indirecta, sera observat com a incompliment greu en els termes

establerts a la Seccio IV d'aquest Contracte, suposant, per tant, I'exclusié del Soci o

Socis incomplidors en els termes previstos a la Llei de Societats de Capital.
Clausula 14. DRET D'ARROSSEGAMENT - DRAG ALONG RIGHT

En cas que un o0 més dels Socis en aquest Contracte rebi una oferta de forma expressa
i per escrit d'un tercer —que no sigui una societat controlant o bé societat controlada
directament o indirectament per una de les Parts— per adquirir la totalitat de les
participacions socials en qué es divideix el capital social de la Societat, ho haura de
notificar a la resta dels Socis, ia I'Organ d'Administracié als 10 (deu) dies naturals
seguents a la recepcié de l'oferta d'adquisicid, i incloses les mateixes informacions
exigides per a la notificacié d'adquisici6 a la clausula referida al suposit de dret

d'adquisici6 preferent.

L'Organ d'Administracié convocara la Junta General de Socis conforme al procedimenti
terminis establerts als Estatuts Socials. A la Junta se sotmetra a votacio l'oferta
d'adquisicié, que de ser aprovada per un Soci o Socis la participacié del qual al capital
social de la Societat representi un percentatge superior o igual al setanta-cinc per cent
(75%), la resta del conjunt dels Socis quedaran obligats a transmetre al tercer oferent de
I'oferta d'adquisicié, simultaniament, la totalitat de les seves participacions socials

socials, pel preu i en les condicions i caracteristiques establertes a I'oferta presentada
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ia col-laborar activament posant tots els mitjans necessaris per a aquesta fi, sense
causar de cap manera, directa o indirecta, un obstacle o barrera o impediment a la

transaccio oa la formalitzacio de la transaccio.

La transaccid, en tot cas, queda sotmesa a les condicions i les caracteristiques
presentades pel Soci en la notificacio d'oferta d'adquisicid, i que s'aplicaran a tots els

Socis.

A efectes d'aquesta clausula no és aplicable el dret d'adquisicio preferent previst al
principi d'aquesta seccio Il d'aquest contracte.

L'incompliment d'aquesta clausula per qualsevol dels Socis, sigui quina sigui la causa,
sigui voluntaria o no, directa o indirecta, sera observat com a incompliment greu en els
termes establerts a la Seccid IV d'aquest Contracte, suposant, per tant, I'exclusié del

Soci o Socis incomplidors en els termes previstos a la Llei deSocietats de Capital.

Clausula 15. TRANSMISSIO FORGOSA

Es aplicable el que estableix la Llei de societats de capital per a qualsevol procediment
de transmissio forcosa que s'inicii sobre les participacions socials. Als efectes dels
procediments aqui previstos i en virtut del mateix Article, la Societat podra, si no hi ha els
Socis, exercir el dret d'adquisicié preferent de les participacions socials objecte

d'embargament en procediment de constrenyiment.
Clausula 16. TRANSMISSIO MORTIS CAUSA

En cas de mort d'una de les parts d'aquest contracte, les parts o els socis supervivents,

i si no n'hi ha, la societat tenen dret a adquirir, en proporci6 a

la seva respectiva participacié, si fossin diversos els interessats, les participacions
socials del soci mort per al que hauran d'abonar a I'hereu o legatari, el seu valor raonable
al dia de la mort, o al dia en qué I'hereu o legatari hagi sol‘licitat la inscripcié, segons
s'estableixi a la Llei de Societats de Capital.

Aquest dret haura de ser exercit en el termini de 3 (tres) mesos a comptar de la
comunicacioé a la Societat de I'adquisicid hereditaria. Si escau, les participacions socials
adquirides d'aquesta forma per la Societat han de ser amortitzades o alienades. Si no

s'exerceix, I'nereu o el legatari adquirira plena condicio de soci.

SECCIO IV. INCOMPLIMENT Clausula 17. INCOMPLIMENT DEL CONTRACTE
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Les parts d'aquest Contracte es comprometen a un rigorés compliment de cadascun dels

pactes que s'hi recullen, aixi com de tota regulacio legal que els pugui aplicar.

Les parts es comprometen, igualment, a posar els mitjans necessaris per garantir el
compliment d'aquest contracte, tant per si mateixes com perqué la resta de les parts

compleixin. Aixi, es comprometen a participar activament en tots els actes i/o

presa de decisions de la Societat, contribuint aixi al bon funcionament de la mateixa.

En cas d'incompliment per part de qualsevol de les parts d'aquest contracte, aquesta part
(o parts) incomplidora sera notificada per escrit per la part (o parts) que si que hagués
complert o es consideri perjudicada per lI'incompliment. La notificacié haura de contenir
de forma clara i expressa la causa o motiu del presumpte incompliment. Sempre que
aquest incompliment fos esmenable, s'atorga un termini de 30 (treinta) dies naturals,
des de la data en qué la notificacid va ser rebuda per la part incomplidora, perqué

aquesta procedeixi a esmenar-ho oa posar els mitjans necessarisper esmenar-ho.

Passat el termini per posar fi a I'incompliment, sense que aquest hagi estat solucionat
0, en cas que es tractés d'un incompliment no esmenable, la Part(es) perjudicada o

complidora podra optar entre:

a)exigir el compliment de I'obligacioé o I'acord incomplert; o

b)exigir que es resolgui el Contracte respecte de si mateixa, alliberant-se de qualsevol

obligaci6 emanada del mateix amb efectes immediats; o

c)exigir el pagament a favor de la societat dels danys i perjudicis causats; o

d) exigir acumulativament el compliment de l'obligacioé o I'acord incomplert i la

satisfaccio del pagament dels danys i perjudicis causats.

Excepte en els casos d'incompliment de les obligacions de confidencialitat i de no
competéncia, el pagament a qué es refereixen les opcions c) i d) consistira en el

pagament a la

Societat dels danys i perjudicis, i si escau interessos, que poguessin derivar-se de
I'eventual incompliment, i el rescabalament de totes les despeses que s'haguessin
ocasionat, incloent-hi, de forma enunciativa i no exhaustiva, els honoraris de qualsevol
professional contractat per a la seva intervencié per l'incompliment com a assessors

juridics i fiscals, notaris, etc.

109



En cas de ser lincompliment imputable a dos o més socis, la responsabilitat sera

atribuida a aquests de manera mancomunada.

Del compliment de les obligacions d'una part que no sigui una persona fisica i de les
consequéncies del seu incompliment, respondran solidariament la mateixa part
incomplidora i, si escau, aquelles altres parts que individualment o col-lectivament

ostentessin el control de la part incomplidora.

Sense perjudici d'aix0, les parts acorden que les obligacions disposades a continuacio
son essencials per al bon desenvolupament i funcionament de la societat. En
consequéncia, el seu incompliment constituira un incompliment greu i, per tant, sera
causa dexclusio en els termes previstos a la Llei de Societats de Capital per a aquell

Soci que les incompleixi. Aquestes obligacions son:

a) L'incompliment del régim de transmissio de participacions socials; o b)

L'incompliment de I'obligacié de no competéncia.

SECCIO V. CLAUSULES FINALS Clausula 18. VIGENCIA DEL CONTRACTE

Aquest contracte entrara en vigor en la data de la seva signatura —reflectida a
I'encapgalament d'aquest document— i es mantindra vigent produint tots els seus efectes
juridics per a cadascuna de les parts llevat que es produeixi alguna de les

circumstancies seglents:

a) Quan hagin transcorregut cinc (5) anys des de la data de subscripcidé del present

Contracte; o

b) Quan es donés la circumstancia que la Societat es convertis en una societat

unipersonal; o

c)Quan es doni el cas que totes les parts acordin resoldre aquest Contracte; o

d) Quan es donés la dissolucié i liquidacié de la Societat; o €) Quan la Societat sigui

objecte d'una fusié per absorcio; o

f) Quan es doni el suposit que la Societat comenci a cotitzar en un mercat borsari.

Clausula 19. CONFIDENCIALITAT

Llevat dels casos en qué s'acordi i/o s'indiqui legalment el contrari, les parts reconeixen 110



gue la informacio transmesa o comunicada entre aquestes en el marc

de negociacions, desenvolupament de projectes i/o operacions societaries i/o financeres
de la Societat té caracter confidencial i, aixi, accepten no divulgar-la imantenir la més
estricta confidencialitat respecte d'aquesta informacio, advertint, si escau, del deure
confidencialitat i secret als seus empleats, associats ia qualsevol persona que, pel seu

carrec o relacio amb elles mateixes, hagi de tenir accés a aquestainformacio.

Les parts es comprometen a posar els mitjans necessaris perqué la informacié de
caracter confidencial no sigui divulgada ni cedida. Adoptaran les mateixes mesures de
seguretat que adoptarien respecte a informacié confidencial personal i/o de la seva

propietat exclusiva, evitant la seva pérdua, robatori o sostraccio.

Igualment, aquesta clausula sera aplicable sobretot document, esborrany, prova, test,
investigacié, creacid, obra, projecte, o descobriment protegit mitjancant drets de
propietat intel-lectual i industrial, pertanyents a la societat en els termes de la seccié Il
d'aquest contracte. .

No obstant aix0, les parts es comprometen a posar, immediatament, en coneixement de
la resta qualsevol accié o incident per part o amb relacio a tercers, que pugui atemptar

contra la confidencialitat de la informacié que fins ara guardava aquest caracter.

Sense perjudici del que estableix aquesta clausula, les parts accepten que Il'obligacio
de confidencialitat no s'aplicara quan la informacié pugui ser enquadrada en algun dels

casos seguents:

a)quan la informacié es trobés o accedis al domini public sense que aquesta
circumstancia s'hagi produit per una infraccié d'alguna de les parts d'aquest Contracte;

o

b)quan la legislacio vigent o un mandat judicial exigeixi la seva divulgacio; o

c)quan la part que divulga la informacié va rebre una autoritzacié expressa, per a
aquesta publicacié o comunicacié publica de la informacio, del conjunt total de socis o
parts que signen aquest contracte, o de l'drgan de la societat quan es tracti d'una
divulgacio destinada a complir els principis de transparéncia i/o bon govern que regeixen

a la Societat.

En cas que una part de la informacio de caracter confidencial pogués ser classificada



dins d'alguna de les categories aqui esmentades, la resta de la informacié, tot i aixo,

continuaria beneficiant-se d'aquest caracter confidencial.

L'obligacié de confidencialitat continguda en aquesta clausula haura de respectar-se
durant tota la vigéncia d'aquest Contracte, i una vegada finalitzat aquest, durant un
periode de: 2 anys, excepte i/o fins que aquesta informacid confidencial entri al domini

public o existeixi un requeriment judicial que exigeixi la seva revelacié.

Tota violacio o incompliment, per qualsevol de les parts de la present clausula comporta
I'obligacid, per a aquella part que va cometre aquest incompliment, de pagara la societat
oa les parts afectades una indemnitzacié compensatoria, el muntant de la qual queda
fixat en quinze mil euros (15.000 €) ), sense perjudici, del dret de la Societato de la Part
considerada afectada a exercir o iniciar totes les accions pertinents a fi d'imposar les

sancions que legalment siguin procedents.

Clausula 20. MODIFICACIO DEL CONTRACTE

Tota modificacid, correccidé o renuncia en qualsevol de les disposicions i/o contingut del
present Contracte s'haura de realitzar, bé amb el consentiment previ, exprés i per escrit

de totes les parts aqui signants, o bé per estar recollida al clausulat del propi Contracte.

Clausula 21. CESSIO DEL CONTRACTE

Les parts no poden cedir la seva posicié en aquest contracte, ni tampoc els drets o les
obligacions que emanessin d'aquest mateix a favor seu o al seu carrec, sense el

consentiment previ, exprés i per escrit de les altres parts.

Clausula 22. CONFLICTE ENTRE EL CONTRACTE | ELS ESTATUTS SOCIALS

Tret que arribat el moment s'acordés una cosa diferent, en cas de conflicte o discrepancia
entre aquest Contracte i els Estatuts Socials, el clausulat d'aquest Contracte prevaldra
entre les parts i, per tant, les parts exercitaran tots els drets i les facultats que poguessin.
correspondre'ls d'acord amb les previsions d'aquest Contracte i, si fos necessari,

promourien la modificacio dels Estatuts Socials d'acord amb alld estipulat aqui.

Per aix0, cada soci es compromet expressament a cooperar, signar i lliurar als altres
socis, qualsevol document ia adoptar qualsevol altra accioé que pogués ser raonablement
necessaria en qualsevol moment per assegurar l'operativitat, prova o confirmacié dels

seus drets i del contracte en si. mateix.
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Clausula 23. ELEVACIO A PUBLIC

Qualsevol de les parts pot promoure l'elevacié a escriptura publica del document privat
d'aquest Contracte de Socis, i de la resta d'acords adoptats en virtut del present
Contracte, aix0 sense necessitat d'autoritzacio expressa de les altres parts, i les
despeses son, que aquesta elevacié a public comporti, sufragats per la Societat, en els
casos en qué el tramit es promogui una vegada que aquesta ja es troba legalment
constituida, i assumits per la Part que promou el tramit de formalitzacié mitjangant
Escriptura Publica, quan el tramit es promogui en un moment anterior a la constitucio

de la Societat.

Clausula 24. NOTIFICACIONS

Per fer qualsevol notificacié entre les parts que tingui com a origen aquest contracte,
aquestes acorden que el seu domicili a efectes d'aquestes siguin les adreces indicades
al principi d'aquest contracte. Perqué una notificacio entre les parts sigui efectuada de
forma valida, s'ha de fer per un mitja fefaent que deixi constancia del moment en qué
ha estat enviada, a quina adrec¢a ha estat enviada i el moment de la seva recepcid per
les altres parts. Quan es produeixi un canvi al domicili a efectes de notificacions, s'haura
de comunicar aquesta nova informacio, al més aviat possible, a les altres partsi seguint

el procediment aqui establert.

Aixd no obstant, sempre que sigui possible garantir l'autenticitat de I'emissor, del
destinatari, i amb l'objectiu de mantenir una comunicacio fluida i immediata entre les
parts, aquestes es mantindran informades mitjangant correu electronic. Quan es
produeixi un canvi en les adreces que s'hagin facilitat, s’haura de comunicar aquesta
nova informacié, al més aviat possible, a les altres parts i seguint el procediment establert

aqui.

Clausula 25. PROTECCIO DE DADES

Les parts d'aquest Contracte coneixen i s'obliguen a complir el Reglament (UE) 2016/679
del Parlament Europeu i del Consell, de 27 d'abril del 2016, relatiu a la protecci6 de les
persones fisiques pel que fa al tractament de dades personals.

La lliure circulacié d'aquestes dades (RGPD), aixi com la Llei organica 3/2018, de
protecci6 de dades personals i garantia dels drets digitals i la seva normativa de

desenvolupament, i/0 aquelles que les poguessin substituir o actualitzar en el futur .

D'aquesta manera, les parts sén conscients que mitjangant la signatura d'aquest
Contracte consenten que les seves dades personals recollides en aquest Contracte, aixi

com les que es poguessin recollir en el futur per poder-ne complir o una correcta
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execucio. ser incorporats per l'altra part al seu propi fitxer automatitzat o no de recollida

de dades per tal d'executar correctament la relacio contractual.

En tot cas, les parts es comprometen que aquestes dades personals no seran
comunicades en cap cas a tercers, encara que, si es donés el cas que fos a realitzar
algun tipus de comunicacidé de dades personals, es comprometen sempre i de forma
prévia, a sol-licitar el consentiment exprés, informat, i inequivoc de la part que és titular
d'aquestes dades de caracter personal, indicant la finalitat concreta per a la qual es

fara la comunicacio de les dades.

D'aquesta clausula no en resulta cap limitacido o restriccié per a les parts quant a
I'exercici dels drets d'accés, rectificacio, supressio, limitacio del tractament, portabilitat

0 oposicid amb qué puguin comptar.

Clausula 26. INTEGRITAT DEL CONTRACTE | ANUL-LABILITAT

Aquest contracte deixa sense efecte tot acord, entesa, compromis i/0 negociacié que

s'hagi desenvolupat préviament entre les parts.

Aixi mateix, les parts reconeixen que, en cas que n'hi hagi, documents annexos i/o

adjunts al present contracte, aquests en formen part o integren, a tots els efectes legals.

A més, si es donés el cas que una o diverses clausules esdevingueren ineficaces o
fossin anul-lables o nul-les de ple dret, es tindran per no posades, mantenint la resta del
Contracte tota la seua forga vinculant entre les parts. Arribat aquest cas, les parts es
comprometen, si cal, a negociar de manera amigable i/o de bona fe un nou text per a

les clausules o parts del contracte afectades.

Clausula 27. ACCIONS LEGALS | LEGISLACIO APLICABLE

Les parts reconeixen quedar obligades pel present Contracte aixi com els seus
corresponents annexos, si n'hi hagués, i els seus efectes juridics i es comprometen al

seu compliment de bona fe.

Tot litigi relatiu, especialment, perd no només, a la formacio, validesa, interpretacio,
signatura, existéncia, execucio o terminacio d'aquest Contracte i, en general, a la relacio
aqui establerta entre les parts, se sotmetra als seus propis termes i, en alld no previst,

es regira per la legislacié espanyola.
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Clausula 28. JURISDICCIO COMPETENT.

En cas de controvérsia, diferéncia, conflicte o reclamacié quant al Contracte, o en relacio
a o derivat de la interpretacio o execucié del mateix, o relacionats amb ell, directament
o indirectament, les parts acorden que se sotmetran a la jurisdiccio dels Jutjats i Tribunals

competents conforme a dret.
| en prova de conformitat i acceptacid de tot allo establert, les parts signen aquest
contracte en tants exemplars com a membres 0 socis resultin de I'encapgalament d'aquest

document, ia un sol efecte, en el lloc i la data al comengament indicats.

SIGNATURES
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PLA ECONOMIC | FINANCER

Taula: Inversi6 inicial.  Font: elaboracié propia
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Taula: Préstecs bancari en 'escenari neutre. Font: elaboracio propia

FINANCAMENT

APORTACIONS DELS SOCIS

soca [ iweort QN OATA | CONCEPTE | _ % __[COMENTARIS

Carla Rusifiol 1530 1/7/18 Capital Social 51,00%

Eulalia Gratacos. 1.470 1/7/18 Capital Social 49,00%,

Carla Rusifiol 2524 1/7/18 Aportacions de Socks Es la inversid inicial + el IVA
Eulalia Gratacos 2524 1/7/18 Aportacions de Socks

L UM QUOTES
PRESTECS IMPORT INTERES PERIODICI ITES CARENCIA FINAL TIPUS
[} Normal
Préstec B 30.000 432%% Mensual 60 557 1/7/18 1/7/23 1,508 450 Normal
Préstac C L]

Taula: Préstecs bancari en I'escenari pessimista. Font: elaboracié propia

[APORTACIONS DELS 50CIS
soa [ iweonr [l Oata | conceere | % __|comenTamis
Carla Rusificl 1.530 1f7/18 Capital Socal 51,00%
Eulalia Gratacos 1470 1/7/18 Capital Social 49,00%

Es la inversid inicial + el IVA

UM QUOTES

PRESTECS IMPORT INTERES PERIODICI QUOTES CARENCIA aQuo’ FINAL TIPUS
Préstec A 35.048 4,329% Mensual &0 651 1/7/18 s 150% 526 Normal |
Préstec B 1]

Préstec C ]

Taula: Préstecs bancari en I'escenari optimista. Font: elaboraci6 propia

FINANGAMENT

APORTACIONS DELS SOCIS

soa [ weonr W oata | cowceere | % _Jcomentamis

Carla Rusificl 1530 17/18 Capital Social 5100%

Eulalia Gratacos 1470 7/18 Capital Social A900%

Carla Rusifiol 3.000 17/18 Aportacions de Socis Es la inversid inicial + el VA
Eulalia Gratacos 3.000 17/18 Aportacions de Socis

PRESTECS IMPORT INTERES PERIODICITAT

Normal
Normal

[l I P R ) ey
CARENCIA al FINAL COMISSIG (%) TIPUS
150% [}
1,50% 450

Préstec B 30,000 4.329% Mensual 60 557 17/18 Y1
PréstecC (]



Taula: Resum despeses

NEUTRE OPTIMISTA PESSIMISTA
ANY 1 ANY 2 ANY 3 ANY 1 ANY 2 ANY 3 ANY 1 ANY 2 ANY 3
Lioguers 0 0 0 0 o o 0 0 0
Rentings N 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Reparacions (1] (1] (1] 0 (1] (1] (1] 0 0
Serveis professionals in 2.400 2.448 2.497 2.400 2.448 2.497 2.400 2.448 2.497
Transports 1,200 1.224 1.248 500 918 936 2.400 2.448 2.497
Primes d'asseguranca 1.200 1.200 1.200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Serveis Bancaris 450 0 0 450 (1] (1] 526 (1] (1]
Despeses Financamer 450 (1] (1] 450 (1] (1] 526 0 0
Altres servies bancari: 1] ] ] /] 0 0 0 1] 1]
Marketing | Publicitat 9.072 9.253 9.439 7.800 7.956 8115 10.272 10.477 10.687
Subministraments 2,660 2.713 2.767 2,660 2713 2767 2.660 2713 2767
Altres Serveis 15.310 15.616 15.928 13.042 13.303 13.569 16.642 16.975 17.314
TOTAL SERVEIS EXTERN 322927 324557 33.080" 284527 285387 29.085" 36.100" 362617 36.963
Font: elaboracio propia
Taula: Resum Ingressos. Font: elaboracio6 propia
| NEUTRE OPTIMISTA PESSIMISTA
N TIPUS ANY 1 aNY2 [aNY3 ANY1  [ANY2  [ANY3 ANY1  [aNY2  [ANY3
BUSCADOR DE MODA Servel 35317 56347 85882 38637 65091 105170 32172 18601 69859
PUBLICITAT BANERS Servei 81210 128758 194968 88673 148397 238263 74160 111395 159048
SUBSCRIPCIO REVISTA Servel 19202 64647 129490 44998 158225 336743 15853 51859 100220
TOTAL 135729 249753 410340 172308 3717137 575006 122185 211855 329126

Taula: Sous i salaris del escenari neutre

SALAR

Carla Rusifiol 1785 L410 21% 23,60% 1.993
Eulalia Gratacos 14 General Foxe 1709 1.350 21% 359 884  2360% 209 4,70% 42 1917
TREBALLADORS - mm BRUT | SALARINET nn@nunm
COPYWRITER junior General 23,60% 1.020
Account Manager 14 General Five 800 652 13% 104 933  2360% 220 a,m a1 1.020

Font: Elaboracio propia

Taula: Sous i salaris del escenari pessimista Font: Elaboracio propia

moworos L s I T T S S O
%arla Rusifiol %General 7 Fixe 1.785 1410 21% 23,60% 1.993 Ok
Eulalia Gratacos 14 "General 7 Fixe 1709 1350 21% 359 884 23,60% 209 4 70% 42 1917 Ok

Taula: Sous isalaris del escenari optimista

PROMOTORS - m BRUT -mMnun COST

Carla Rusifiol 1.785 1.410 21% 1.993 Ok
Eulalia Gratacos 14  General Fixe 1.709 1.350 21% 359 884 B,GG% 209 4,70% a2 1.917 Ok
EOPO O [ e O N P P I e
TREBALLADORS REGIM TIPUS BRUT SALARI NET COST
COPYWRITER junior 14  General 933 2360%
Account Manager 14  General Fixe 800 652 13% 104 933 2300% 220 4.?0% 44 1.020
ANALISTA WEB 14 General Fixe 200 B52 13% 104 933 2360% 220 A, 0% a4 1.020

Font: Elaboracio propia
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ESCENARI NEUTRE

Taula: PP de l'escenarineutre. Font: elaboracié propia

Vendes 135.729 254.748 426918 Taula: Balang de situacié escenari NEUTRE
Variach o' existéncies 0 0 0
Treballs realitzats per I'empresa per al seu actiu [1+D) [} [} (i}
Aprovisionaments 0 0 0
Despeses de personal (81605} (76.511) (B1.605)
Altres despeses o explotacii (35.292) (31.255) (31.880)
Amortitzacié de Fimmobilitzat (819) (893} (893}
Imputaci de subvenclons o immobilitzat no financer | altres [} [} (i}
A) RESULTAT D'EXPLOTACIO 18.013 146.089 312.540
Despeses financeres (1.191) [548) (645}
B) RESULTAT FINANCER {L191) [948) (695)
C) RESULTAT ABANS DIMPOSTOS (A+8) 16.823 145.141 311.845
Impost sobre beneficls (2.523) (21771} (93.554)
D) RESULTAT DE LEXERCICI 14.299 123.370 218.292

Tenim uns forts costos de personal, perqué hem volgut des del principi que

aquests mantinguessin un sou motivador per la seva activitat. Com a

despeses d'explotacié trobem els costos del pla de marqueting, la

constitucié de I'empresa o altres serveis comentats anteriorment. També

destaca I'amortitzacio de l'immobilitzat que consistiria en el material técnic

aportat a l'inici del projecte, la patent i les aplicacions informatiques.

Finalment, disposem d'un avantatge, que és el % d'lS, el qual és 15 durant

els dos primers anys perqué es considera una Empresa de Nova Creacio.

Aconseguim un resultat de I'exercici de 14.299, el que significa un 10% sobre

les vendes, que es veu incrementat fins a 48% els anys seglents.
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Taula PP: escenari pesimista Font: elaboracié propia

Vendes 122185 116082 342,423
Variacl o' existéncies 1] 1] 4]
Treballs realitzats per I'empresa per al seu actiu (1+0) a (1] 1]
Aprovisionaments [i] [4] 1]
Despeses de personal {53.918) (50.425) (53.918)
Altres despeses d explotacié [34. 100} [35.061) [35.763)
Amortitzacid de Fimmaobilitzat (819) (893} 893}
Imputacii de subvencions d immobilitzat no financer | altres i} (1] (1]
A) RESULTAT D' EXPLOTACIO 28,348 129.712 2151849
Despeses financeres (1.391) (1.107} 812)
B) RESULTAT FINANCER (1.391) (1.107) (812)
C) RESULTAT ABANS DIMPOSTOS [A+B) 26.957 128.605 2151037
Impost sobre beneficls (d.0a4) (19.291) (75.311)
D} RESULTAT DE L'EXERCICI 22.913 109.314 175.726

Com es pot veure, les nostres despeses de personal s’han reduit ja que només
comptem amb dos treballadors i per altra banda les nostres vendes s6n menors
degut al escenari pessimista en el que ens trobem. Aixd comporta que tinguem
un resultat del exercici de 22.913, resultat forga positiu per un inici d’activitat.
Tot i aixi, cal comentar que tenim un préstec de 35.048 per cobrir les despeses

operatives i la inversio inicial d’aquest escenari.

Les despeses d'aquest escenari es caracteritzen per una reduccié en la inversié en
el pla de marqueting, aixi com les despeses relacionades amb el personal es
redueixen igual que els costos generats de les vendes.

Taula: Balang de situacié escenari pessimista

A) ACTIU MO CORRENT
Immobilitz at intangible
Immsbilits ol e rial

Impost de s ocietats

B} ACTIU CORRENT

Dewton comercial i altres comptes a cobrar
Clhenmts

Iva & cobrar

Electiu | shtres scthes lguids egquivalents

TOTAL ACTIU | AB)

a4
307
1046
a1
60881
18.682
16877
1A05
41.199

1526
160
2.100
46T
167 866
17901
26.060
1841
139.965

1ro.792

1566
12
1554

0
3E9.220
44.114
42236
1878
345106

PATRIMONI NET | PASS) I

A PATRINMONI NET 15913 135218 310954
i-1) Fons propi 25913 135 228 310954
Capital Social 3.000 1.000 1.000
Reserves [} 12913 132218
Resubtat de Mexenccd 22913 169314 175.726
A-1) Subwencions, donacions | legsts rebuts 0 a 0
B) PASSIL NO CORRENT 11930 14933 7528
Dewtes a Rang termini 21930 14933 7528
Préstecs 11930 14913 74618
Lemings [V} 0 a
C) PASSIL CORRENT 16471 20631 72208
Dawtes a curt termini 8.701 6997 7.30%
Prrés tecs 6701 69497 7305
Creditors comerciah i altres comptes a pagar 8771 13634 64 899
Vi & pagar 8537 13.134 21.185
IRPF 734 a a
Segurelat Sacal 500 500 500
mipoit de socetats [i] a 43214
TOTAL DE PATRIMONI NET | PASSIL 64015 170792 ¥90.786
| cheek a a a
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ANALISIS: ESCENARI PESSIMISTA

ANALISIS

FONS DE MANIOBRA
| ANY1 | ANYZ [ ANY3 |

Actiu corrent 60.BEL 167.866 389.220
Passiu corrent 16.471 20.631 72.205
FONS DE MANIOBRA 44.409 147.235 317.015

RENDIMENT DE LA INVERSIO
]

i [ _ANY1 [ ANYZ | ANY3 |
Inwersida 7172 1] 1]
BAl 26.957 128.605 251.037
RENDIMENT DE LA INVERSIO 3I76% 0% 0%

RENDIMENT DELS FONS
]

Vendes 122,185  216.092 342.423
BAl 26.957 128.605 251.037
Rendiment dels fons 28% 147% 275%

] [ __ANYZ [ ANY3 |
Inversia 7.172 L1} a
Cash-flow 42.199 97.766 205.141

<1172 42.199 97.766 205.141
TIR TO8%

PUNT DEQUILIBRI
]

Vendes 122.185 216.092 342.423
Despeses Fixes 95.228 B7.487 91.3B6
Marge Brut 122.185 216.092 342.423
% MB 100,00% 100,00% 100,00%
PUNT D'EQUILIBRI §95.228 B7.4987 91.386
PUNT O'EQUILIBRI MENSUAL 7.936 7.291 7.615
[ AWvi | aNvi | AWv3 |
Anual 127.279 154.523 193.014
BURN-RATE 10.607 12.877 16.085

[ [ ANvi_] ANV | ANV3 ]
BAl 26.957 128.605 251.037
Intereses 1391 1.107 812
BAll 2B.348 129.712 251.8B4%
Amaortitzacions E19 B93 893
EBITDA 29.167 130.606 252.742

RENTABILITAT DELS INGRESSOS
]

[ _ANY1 [ ANYZ |
Inversid 122.185 216.092 342.423
BAl 26.957 128.605 251.037
RENTABILITAT DELS INGRESSOS 22,06%  59,51% 73,31%

[ [ ANV | ANV | ANV3 |

Any 1 2 3
Cash-flow 42.1599 97.766 205.141
Tana actualitzacid 2,00% 2,00% 2,00%
Valor Actualitzat 41.372 93.970 193.308
VAN T85.459 T44.088 650.118

RATI ENDEUDAMENT
]

ANY 3
Passiu 38.401 35.564 79.833
Fons propis 2595913 135,228 310.954
RATI ENDEUDAMENT 148,19% 26,30% 25,67%

ROTACIO D'EXISTENCIES
| ANV [ ANYZ [ ANY3 |

Compres a a 0
Variacio existéncies 1] 1] 0
Consums o o o
Existéncies 1] a 0
ROTACIO D'EXISTENCIES 0,00% 0,00% 0,00%

PAYBACK
e AN S B ARE T AN TS

En el cas de ['Escenari
Pessimista, els resultats que
obtenim son inferiors que els
de l'escenari anterior, perotot
i aixi continuen sent molt

positius.

Tenim un EBITDA/VENDES
del 20% el primer any aixique
seguim confirmant que el

projecte es rentable.

Si parlem de la analisis TIR i
VAN, segueix sent excel-lent,
ja que no disposem de molts
proveidors ni obligacions a

curt termini.
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.Taula PP: escenari optimista Font: elaboracié propia

Vendes 172308 379,147 T07.656
Variacid o existéncies [1] [i] 1]
Treballs realitzats per I'empresa per al seu actiu (1+0) [} [1] (1]
Aprovisionaments [} [1] (1]
Despeses de personal (95.448]) (89.554) (95.448)
Altres despeses d explotacié {31.452) {27.338) (27.885)
Amortitzacié de Fimmeobilitzat (819) (893) (893}
Imputacié de subvencions &' immobilitzat no financer | altres [} [i] [}
A) RESULTAT I¥ EXPLOTACIO 44,589 261.362 583,430
Despeses financeres (1191} (348) (695)
B) RESULTAT FINANCER (L.191) (948) (695)
C) RESULTAT ABANS DIMPOSTOS [A+B) 43,399 260,414 582.735
Impost sobre beneficls {6.510) (39.062} (174.821)
D) RESULTAT DE L'EXERCICI 36.889 271.352 407.915

Aquest suposit és el més favorable ja que les vendes son les més grans, disposem de més
personal ja que el negoci ens funciona molt bé i podem veure que som un negoci rendible i

viable.

Finalment ens trobem amb I'escenari optimista que aconsegueix unes vendes de 172.308 €
durant el primer any. | per tant uns resultats del exercici de 36.889 el primer any, un 21% sobre

les vendes, un resultat favorable.

Taula® Ralanc de sitiiacidéd escenari ontimista

A) ACTIU NO CORRENT 3483 1T 1566
Imemobilitz at intangible w07 160 11
Immobilitz at mate rial 3046 2.300 1554
Impost de societats 130 911 L]
) ACTIU CORRENT 82253 308 468 B34.051
Deutors comerciah | sitres comptes a cobrar 17645 50.791 LEE T 1
Clants 26238 49355 92514
s 8 cobrar 1.407 1.435 1.464
Efectiu i altres actius Bquids equivalents 54 608 257678 T40.1063
TOTAL ACTIU [A+8) B5.736 311.840 BI5617
[ pATRMvOMINETIPASSW | |
A) PATRIMONI NET 45889 167241 675155
A1) Fona proph 45889 167241 675155
Capital Social 3.000 1.000 3000
Reserees o 36889 258241
Altres aportacions de soci 6000 6.000 61000
Resultat de Mexercic 16889 1211352 407915
#-1] Subvencions, donacions | legats rebuts a 1 a
B PASSIU NO CORRENT 18971 12.783 6529
Deutes a Rang termini 180711 12.783 6529
Prrés b 18771 12.783 6529
Leasings a a (i
C) PASSIU CORRENT 11078 31816 153932
Dreutes a curt termin 5.706 5.989 6.251
Prréstecs 5.736 5989 6.251
Creditors comercial i altres comptes a pagar 15340 15827 147679
Iih a pagar 13.002 24535 45902
IREF 1046 a L]
Seguretat Social 1193 1293 1293
Imooat de socistaty a a 100484
TOTAL DE PATRINIONI NET | PASSIL 85.736 311840 BA5.617
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ANALISIS: ESCENARI OPTIMISTA

FONS DE MANIOBRA

»|
Z
£
6
A

| ANY1 | ANYZ | ANY3 |
Actiu corrent B2.253  308.468 834.051
Passiu corrent 21075 31816 153.932
FONS DE MANIOBRA 61.177 276.652 680.118

RENDIMENT DE LA INVERSIO

| | ANY1 [ ANYZ [ ANY3 |
Inversia T7.172 a a
BAI 43,399 260.414 582.735
REMDIMENT DE LA INVERSIO 605% 0%

ENDIMENT DELS FONS

| ANV [ ANYZ [ ANY3 ]
Vendes 172.308 379.147 707.656
BAI 43.339 260414 582.735
Rendiment dels fons 3a% 219%  466%

Inversid 7.172 a

Cash-flow 54.608 203.070 4B2.3B5
-7.172 54.608 203.070 4832.3B5

TIR 986%

PUNT D'EQUILIBRI

| ANY1 | ANYZ | ANY3 |
Vendes 172308 379.147 707.656
Despeses Fixes 128.909 118.734 124.921
Marge Brut 172308  379.147 707.656
% MB 100,00% 100,00% 100,00%
PUNT D'EQUILIBRI 128.909 11B.734 124.921
PUNT D'EQUILIBRI MENSUAL 10.742 9.894  10.410

-l
5
=
=
=
W
c
»
-
=1
-
("]
=]
F-l
=
=
=
I
>

| ANV | ANVZ | ANY3 ]
Anual 166.647 232.581 330.710
BURN-RATE 13.887  19.382  27.559

EBITDA

]

BAI 43399 260.414 582.735
Intereses 1.191 948 695
BAIl 44.589 261.362 583.430
Amortitzacions 819 893 893
EBITDA 45408 262.255 5B84.323

RENTABILITAT DELS INGRES505

| ANVl | [_ANY3 ]
Inversic 172308 379.147 707.656
BAI 43,399 260414 582.735
RENTABILITATDELS INGRESSOS 25,19%  68,6B% B2,35%

[ [ AWvi_ | ANVZ | AWV3 |

Any 1 2 3
Cash-flow 54.608 203.070 4B2.3BE5
Tana actualitzacid 2,00% 2,00% 2,00%
Valor Actualitzat 53.537 195.185 454.562
VAN 1.817.724 1.T64.187 HARRRRRRER

RATI ENDEUDAMENT
|

Passiu 39.847 44.599 160.462
Fons propis 45889  267.241 E75.155
RATI ENDEUDAMENT 86,83% 16,69% 23,77%

ROTACIO D'EXISTENCIES

Compres a L1} 1]
Variacid existéncies 1] 0 a
Consums L] 0 1]
Existéncies a L1} 1]
ROTACIO D' EXISTENCIES 0,00% 0,00%  0,00%
PAYBACK

_-:gi--:uznm

Per ultim ens trobem amb l'analisis
del ultim suposit, el optimista, i que
per variar, aquest ens recomfortala
nostra teoria de ser un projecte

viable.

El fons de maniobra resulta positiu,
un fons de maniobra de 61.177€ el
primer any, amb un creixament
molt elevat durant el segon i tercer

any.

L'EBITDA continua sent excel-lent,
tot i aixi la diferéncia amb I'escenari
neutre no és tan gran com la de
I'escenari neutre amb el
pessimista. Aixd ens pot indicar
que aquest percentatge
d'EBITDA/Ventas cada cop
s'estabilitza més fins a poder-se

estancar en un %.
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Taula: Tesoreria escenari neutre, optimista i pesimista. Font: elaboracié propia
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