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RESUM / ABSTRACT

En aquest treball s'analitza la viabilitat econdmica financera de Wedding Planet. Un
negoci basat en I'organitzacio i desenvolupament d’esdeveniments nupcials seguint la

figura d’una wedding planner a través de la filosofia slow wedding.

S'ha realitzat una analisi de Il'entorn, tant general com especific en el sector dels
esdeveniments nupcials. S'han estimat les vendes, tenint en compte la inversio
necessaria per al negoci i els costos que comporta posar-lo en marxa. S'ha realitzat
una analisi financera per a comprovar que el negoci és rendible. Finalment, s'ha arribat
a la conclusié que a través de la proposta de valor proposada, s’obté un avantatge

competitiu i que per tant, el negoci acaba sent rendible.

This end-of-degree project analyses the financial economic viability of Wedding Planet.
A business based on the organization and development of nuptial events following the

figure of a planner wedding through slow wedding philosophy.

An analysis of the environment has been carried out, both general and specific in the
area of nuptial events. Sales have been estimated, taking into account the investment
needed for the business and the costs involved in putting it in place. A financial
analysis has been carried out to check that the business is profitable. Finally, it has
been concluded that, through the proposed value proposal, a competitive advantage is

obtained and that business is therefore profitable.

Doble Grau en Administracié d’Empreses i Gestio de la Innovacié i Marqueting i Comunitats Digitals.
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1. EQUIP FUNDADOR
L'equip fundador esta format per I'Estel Garriga i I'Ariadna Palau, dues estudiants del

Doble Grau en Administraciéo d’Empreses i Gl i Marqueting i Comunitats Digitals.

Figura 1. Fotografia d'Estel Garriga Elorduy

ESTEL GARRIGA ELORDUY
Nascuda a Granollers el 3 de setembre del 1999,

actualment 22 anys. Viu a Granollers.

Dades académiques: 2017 - inicia els seus estudis
d’A.D.E & Marqueting. Actualment, es troba a l'ultim

curs.

Experiéncia professional: Experiéncia basada,

ESTEL GARRIGA principalment, en el sector de I'administracié i la
Comptabilitat i Finances .
comptabilitat.

Font: Elaboracié propia

Aptituds personals: Previnguda, perfeccionista, dinamica i metddica. Es considera
analitica i comprensiva, amb ganes de millorar i guanyar experiéncia. El seu punt fort i

especialitat és el departament de comptabilitat i finances.

Motivacions: Fer front a un repte tant innovador i atractiu com aquest és una gran
motivacié. Es diferent i allunyat dels sector que fins ara ha conegut. Sera un repte amb
el que haura de descobrir ambits diferents. Es sent motivada ja que li apassiona la

planificacié i vol demostrar que és capag de crear un projecte amb futur.

Punts febles i propostes de millora: L’exigéncia amb ella mateixa. Fer un projecte
d’aquestes caracteristiques I'ajudara a potenciar la seva creativitat i ser més pacient, ja

que en compartir les idees amb I'Ariadna, trobaran un equilibri en comu.

Doble Grau en Administracié d’Empreses i Gestio de la Innovacié i Marqueting i Comunitats Digitals.
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ARIADNA PALAU SAGALES

Nascuda a Barcelona el 18 de febrer del 1999, actualment 23 anys. Viu a Granollers.

Figura 2. Fotografia d'Ariadna Palau Sagalés

Dades académiques
2017 - inicia els seus estudis d’A.D.E & Marqueting.

2022 - inicia curs de Wedding Planner.

Experiéncia professional: Experiencia basada,
principalment, en el sector del marqueting i la

comunicacio.

Aptituds personals: Organitzada, compromesa,

ARIADNA PALAU
Marketing, RRPP i Comunicacio

Font: Elaboracis prapia involucrar-se en nous reptes que I'ajudin a progressar

positiva, amb molta energia i creativitat. Li agrada

personalment i professionalment. El seu punt fort i la

seva especialitat és el departament de Marqueting i Comunicacié.

Motivacions: Aquest projecte és una oportunitat molt motivadora, ja que sempre ha
volgut emprendre un negoci propi. Té passid pel sector de [Iorganitzaciod
d'esdeveniments. La seva inquietud personal és trobar una posicié laboral que I'ompli
al 100%. Creu que fusionant les seves dues ambicions pot ser una bona manera

d’aconseguir-ho.

Punts febles i propostes de millora: Molt centrada en els petits detalls, cosa que a
vegades afecta a [l'optimitzacidé del temps. A escala de coneixement, té poca
experiéncia en finances i comptabilitat. Té I'objectiu de millorar aquests aspectes amb

aquest projecte emprenedor.

Explicacié abast suplementari
L'objectiu és desenvolupar un pla emprenedor d’alta complexitat incloent la campanya
de llangament, ja que estem desenvolupant una empresa de nova creacié que

necessita una estratégia potent per sortir al mercat.

2. DESCRIPCIO IDEA DE NEGOCI | OPORTUNITAT DE NEGOCI.
2.1. Antecedents i context.

La crisi de la Covid-19 ha desenvolupat les consequéncies en tots els ambits i sectors.

El dels esdeveniments i més concretament, dels casaments, també s’ha vist afectat.

Doble Grau en Administracié d’Empreses i Gestio de la Innovacié i Marqueting i Comunitats Digitals.
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No unicament ha tingut un impacte en les empreses que operen en aquests mercats,
sind que també ha portat canvis en les tendéncies del consumidor, variant les

preferéncies, les necessitats i els gustos de tota la poblacié.

Poc a poc estan tornant les celebracions nupcials i els experts de la industria afirmen
que després d’estar més d’'un any paralitzat, el sector torna amb més forca que mai.
Ha estat una época molt dura en la qual les relacions personals s’han distanciat. Per

aixo, ressorgeix potencialment la necessitat de demostrar aquest amor.

Tanmateix, ressorgeix amb una nova tendéncia; el protocol i els rituals tradicionals
s’han diluit molt. S’aposta per celebracions nupcials a I'aire lliure, sense protocols ni

estrés. Es prefereix la senzillesa i la naturalitat.

El sector ha de saber adaptar-se a les noves necessitats i és que els clients busquen
rapidesa i contacte digital. Hi ha un canvi de paradigma cap al mon digital i esta

demostrat mantenir-se de cara al futur.

2.2. Justificacio.

Aplicant la tendéncia estatunidenca, es vol satisfer les necessitats d’'un segment que,
actualment, no compte amb un servei complet capa¢ de proporcionar una solucié
completa. La demanda del sector és elevada i creixent. Per aquesta raé s’ha detectat

una oportunitat de negoci atractiva.

A nivell personal, ens crida I'atencié I'organitzacié i planificacié vista des d’'un ambit
innovador. Creiem que amb aquest model de negoci podrem evocar tots els

coneixements apresos durant el grau i alhora, descobrir un nou sector.

2.3. Problema i necessitats insatisfetes. Solucié i idea de negoci.

Necessitats de mercat insatisfetes:
« Poques empreses especialitzades als esdeveniments nupcials.
« Solen ser grans agéncies que planifiquen multitud de celebracions alhora.
e Les parelles no acaben de gaudir el procés preparatiu. Els casaments son
complexes d’organitzar i aixd genera incertesa, angoixa i estrés.
o Els nuvis volen tenir un control i un seguiment continuat del procés preparatiu.
Les wedding planners del mercat estableixen reunions periddiques amb els

clients, perd en moltes ocasions, no son suficients.

Doble Grau en Administracié d’Empreses i Gestio de la Innovacié i Marqueting i Comunitats Digitals.
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Métode de recopilacié de dades. Evidéncies de contacte amb possibles clients.
S’ha realitzat un estudi de mercat enfocat a possibles potencials clients amb I'objectiu
d’extreure dades per desenvolupar una proposta de negoci solida. EI métode de
recopilacié de dades ha estat 'enquesta. Les preguntes ajuden a analitzar quines sén
les preferéncies i les tendéncies del sector actualment. S’ha aconseguit un total de 231

respostes’.

Les principals conclusions extretes confirmen que, es valora un esdeveniment nupcial
complex d’organitzar. Un 80,6% dels enquestats afirma que tenint els recursos
econdmics, contractaria una wedding planner. Les principals raons son la falta de
temps, no saber per on comengar i tenir una major seguretat. Les afirmacions amb les
que es sentien identificats les persones casades van ser: la necessitat de
comprovar-ho tot continuadament, l'estrés de les setmanes prévies, i 'ajuda que van

necessitar de les persones del seu voltant.

A partir de les preguntes enfocades a decidir els serveis més optims pel negoci, s’ha
descartat oferir organitzaci6 de noces i a la vegada, apostar per altres com les
propostes de matrimoni, valorades amb una mitja de 4 sobre 5. En relaciéo a la
tendéncia actual a I'hora de viatjar, s’ha extret amb un 66,4%, que la poblacié busca

viatges més segurs, tranquils i de proximitat.

Finalment, les dades recollides sobre les preferéncies de compra,mostren que el mén
online és cada vegada més freqiient i ha estat incentivat per la pandémia. Unicament
un 7,4% decidiria decantar-se per un servei exclusivament presencial. Per contra, el
canal preferit dels enquestats a I’hora d’assessorar-se son les plataformes i serveis en
linia, tenint la possibilitat de planificar reunions presencials de manera esporadica
(79,3%).

La solucid, la idea de negoci: Donant solucié a totes les necessitats insatisfetes, neix
una idea basada en la creacié d’'un negoci innovador centrat en I’organitzacié
d’esdeveniments nupcials. Format per dues wedding planners que ofereixen un
servei de creacidé, organitzacié, disseny i coordinacié de casaments, propostes de
matrimoni i llunes de mel. Mitjancant una app que permet tenir un seguiment
mil-limetrat de totes les fases del procés preparatiu, amb la que es proporciona una

eficiencia i control de la informacio.

' Per a calcular la mostra optima s’ha utilitzat la plataforma de SurveyMonkey: Estima el tamafio de Ia
muestra de tu encuesta. (n.d.). SurveyMonkey. https://es.surveymonkey.com/mp/sample-size/
Doble Grau en Administracié d’Empreses i Gestio de la Innovacié i Marqueting i Comunitats Digitals.
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La missié és I'organitzacio personalitzada d’esdeveniments nupcials civils, basats en
una filosofia slow wedding?, amb el suport d’una plataforma innovadora.

La visié és posicionar-se en el sector a la vegada que s’expandeix la cartera de
serveis, arribant a un mercat nacional.

Els valors de la companyia sén els seglents:

« Innovacio i personalitzacio.
« Naturalitat i experiéncia.
« Compromis/Col-laboraci6 i confianca.

3. ESTUDI DE MERCAT.
3.1. Analisi extern.

3.1.1. Analisi del macroentorn.

S’analitzen els factors de I'entorn general que poden causar un impacte positiu o

negatiu. Per posar-nos en situacié, el context geografic fa referéncia a Catalunya.

3.1.1.1. Analisi PESTEL.

Factors Politics: No hi ha factors destacables que influeixen directament, perd podria
haver-hi futures situacions que si ho farien. Per exemple, I'activitat es pot veure
afectada si hi ha un govern conservador que prohibeix els matrimonis homosexuals, o
si hi ha una legislacié que regula la formacio de parelles, és a dir, si es decreta que les
parelles de fet, son el mateix que les del registre civil.

Factors Economics: Les expectatives de creixement d’Espanya de cara al 2022
suposaran lincrement d’'un 2% més del PIB. Hi haura factors negatius com les
disrupcions a les cadenes de produccio, 'augment del preu de I'energia o el retard
d’execucié dels fons del programa Next Generation EU. Tot i aix0, es manté les
previsions de creixement gracies als motors de consum i la inversié en béns d’equip,
que acabaran augmentant en un 18,3%. La taxa d’atur, es mantindra en un 14%.
Gracies a aquestes petites millores economiques que formen part de la recuperacio de
I'estat de crisi en el que ens trobem actualment, poden afavorir al nostre sector, ja que
a poc a poc la celebracié d’esdeveniments van ressorgint.

Factors Socials: La nupcialitat a Catalunya ha estat creixent al llarg dels anys fins el

2016. El nombre de matrimonis inscrits a Catalunya el 2020 va ser de 15.561 segons

2 Slow wedding: filosofia basada en el moviment “slow living”. Consisteix en alentir les coses, apreciant el

mon que ens envolta, gaudint de cada instant, sense estar pendent del temps. Donar importancia als

petits detalls, sense angoixa ni estrés. Les slow weddings es caracteritzen per celebrar-se en entorns

naturals, on la senzillesa trenca amb els protocols. Sén celebracions fetes des del cor i les emocions,

estan personalitzades, i les parelles gaudeixen intensament, tant del dia com de la fase de preparacio.
Doble Grau en Administracié d’Empreses i Gestio de la Innovacié i Marqueting i Comunitats Digitals.
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I'Institut d’Estadistica de Catalunya. Aixd suposa un descens del 41,3% respecte el
nombre de matrimonis del 2019 a causa de la pandemia. La taxa bruta de nupcialitat el
2020 va ser de 2,0 matrimonis per cada 1.000 habitants, i 'edat mitjana estava entre
els 34,6 (promeses) i 36,7 (novios).

Destacar també, els matrimonis segons el tipus de celebracié. Des del 2015 destaquen
amb molta diferéncia els casaments civils respecte els catodlics. Aixd és degut al
descens de la practica religiosa, la disminucio de les pressions familiars per imposar el
tipus de boda i el fet de normalitzar les bodes civils i catoliques en el mateix nivell.
Factors Tecnologics: Espanya és el pais on més ha crescut I'is de la tecnologia
digital a causa de la pandémia. Milions de persones han optat per solucions digitals i
plataformes de nova creacio. Segons un estudi del centre d’investigacié economica i
empresarial, dels 18.000 enquestats en 9 paisos europeus, el 36% ha augmentat I'is
de la tecnologia digital. Aquest ascens de les tecnologies afavoreix al projecte, ja que
el model de negoci és digital, basat en un servei proporcionat a través de plataformes
on-line.

Factors Ambientals: Les lleis fiscals son cada vegada més estrictes, la qual cosa fa
que haguem de tenir cura de les accions que duem a terme. Pot ser perjudicial en el
cas que desenvolupem activitats que afectin el medi ambient. Els valors de 'empresa
estan basats en la naturalitat i la senzillesa, és a dir, encara que no sigui un model
100% sostenible, s’intenta desenvolupar serveis que no comprometin el medi ambient.
Factors Legals: El Consell de ministres va aprovar I'informe de I'avantprojecte de Llei
Crea i Creix, una norma que té com a objectiu impulsar la creacié d'empreses i
fomentar-ne I'expansio. Altres lleis a considerar per evitar riscos legals, és la Llei
organica 3/2018 de Proteccié de Dades Personals i Garantia dels Drets Personals i la

Llei organica 1/1996 de Propietat Intel-lectual.

3.1.1.2. Analisi de les 5 forces de Porter.

Primera forga: Amenag¢a de nous competidors. Les barreres d’entrada sén molt
baixes ja que la inversié econdomica no és molt elevada. Si és un servei on-line, no es
requereix d’un local fisic, ja que les vies digitals ho estan fent tot més facil. Lempresa
competira amb aquells negocis que entrin al mercat i ofereixin part del seu servei de
manera digital. Per aquesta rad, I'entrada de potencials competidors és elevada degut
a aquesta facilitat i a la nova tendéncia cada vegada més notoria.

Segona forga: Poder negociador dels proveidors. El poder de negociacié dels

proveidors no és elevat. Hi ha una varietat de proveidors que ofereixen productes i
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serveis similars. Per tant, no tenen gran capacitat per negociar. Podrem escollir els que
més s’adaptin a les nostres necessitats.

Tercera forga: Poder negociador dels clients. El poder de negociacio dels clients és
elevat. Estem en un sector molt diversificat, amb molta competéncia. Per tant, els
clients tenen capacitat per escollir d’entre totes les empreses que hi ha, aquella que
més s’adapta a les seves preferéncies.

Quarta forga: Productes substitutius. Els productes substitutius son per exemple,
blogs de bodes o fonts d’inspiracié que ajudin a les parelles a dissenyar la celebracié,
juntament amb els familiars, amics, hotels i masies que ofereixen suport per planificar i
organitzar 'esdeveniment.

Cinquena forga: Rivalitat entre competidors. S6n més de centenars les empreses
centrades en les celebracions d’esdeveniments nupcials. Estan apareixent noves
Wedding Planners, ja que el 2022 sera I'any dels casaments. Es preveu el “boom”
d’aquesta professid, ja que el mercat necessitara més professionals que mai per poder

abastir tota la demanda. Per tant, la rivalitat augmentara.

3.1.2.  Analisi del microentorn.
Es important poder analitzar I'entorn especific, ja que ajudara a la presa de decisions i
desenvolupament de les accions i plans estratégics.
3.1.2.1. Analisi del client potencial.
3.1.2.1.1. Public objectiu.
El target sén parelles d’entre 25 a 44 anys residents a Catalunya, de classe social
mitjana-alta, amb uns ingressos anuals d’entre 30.000€ a 55.000€. Solen tenir estudis

universitaris i/o masters i normalment, tenen una feina estable.

La seva principal necessitat és fer realitat la seva boda somiada. Busquen una
celebracié poc convencional que reflexi la seva historia i valors. No tenen temps per
organitzar 'esdeveniment i volen gaudir de tot el procés de preparacio. Volen un servei
personalitzat adaptat a les seves necessitats. Fan Us de la tecnologia en el seu dia a

dia i aposten per la innovacié i la digitalitzacié.

3.1.2.1.2. Buyer persona.
Per a entendre millor el target de 'empresa s’ha construit un arquetip. Es el perfil d’una

parella amb la que identifiquem les caracteristiques més comunes dels clients.
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Informacio
professional:

Hobbies:

Personalitat:

Metes i
reptes:

Valors:

Dolors:

Fonts
d’informacio:

Objeccions:

Rol de
compra:

Informacio
professional:

Buyer Persona 1: FRANCINA ABAT

Francina Abat, 28 anys. Viu a Sant Cugat, Barcelona. 6 anys amb la seva

parella, en Joan, i ara estan promesos. No tenen fills.

Estudis: Doble Grau en RRHH i Relacions Laborals. Master en Psicologia del Treball, de les

Organitzacions i de RRHH. Posici6 laboral: directora de RRHH. Ingressos anuals: 32.000€/any.

Passar temps amb els seus, sobretot amb la seva parella. Es una fanatica dels animals i els espais
amb vegetacié. Cuida molt la seva salut fisica i mental. L'apassiona el moén del Yoga i el Mindfulness,

encara que també dedica part del seu temps a pintar.

Es molt romantica, alegre i extrovertida. Aposta per la puresa, la simplicitat i 'espontaneitat. Es molt

creativa, organitzada, i perfeccionista. Busca la bellesa en cada detall.

Busca felicitat i tranquil-litat, estar en pau amb ella mateixa i el seu entorn. La seva prioritat és

gestionar millor el temps i gaudir de cada moment sense estrés i angoixes.
Troba valor en les petites coses. Respectuosa, empatica i sincera.

S'angoixa amb facilitat i es preocupa en excés. Exigent amb ella mateixa, li agrada tenir tot sota

control. Falta de temps en el seu dia a dia, no té hores per organitzar el casament.

Com a millennial, no pot viure sense el seu mobil. Utilitza email i Whats App per a comunicar-se. A

nivell d'oci, esta pendent de les xarxes socials. Instagram, TikTok i Pinterest son les seves preferides.

Vol un servei personalitzat, que transmeti la seva esséncia, els seu valors i la seva historia. Ho

valorara molt al contractar la Wedding Planner. També tindra en compte I'adaptacio del pressupost.

Demana recolzament als del seu voltant, sobretot familia i amics. Tanmateix, ella és la que pren la

decisio final en qualsevol procés de compra, inclus si també implica a la seva parella.

Buyer Persona 2: JOAN VALLESPI

Joan Vallespi, 31 anys. Viu a Sant Cugat, Barcelona. 6 anys amb la seva parella,

la Francina i ara estan promesos. No tenen fills. ‘

Estudis: carrera de Medicina General i especialitzacié (MIR) en cirurgia ortopéedica i

Posici6 laboral: traumatodleg a I'Hospital Clinic de Barcelona. Ingressos anuals: 54.000€/any.
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Hobbies:
Personalitat:
Metes i
reptes:
Valors:

Dolors:

Fonts
d’informacio

Objeccions:

Rol de
compra:

Passar temps amb la seva parella. Aficionat a I'esqui i la natura. Desconecta fent passejos per la

muntanya.

Centrat i emocionalment estable. Juvenil i optimista perd amb una visio critica, analista i racional. Prioritza

la simplicitat, la flexibilitat i la sinceritat. En Joan no és tan creatiu, perd és coherent i selectiu.

Busca felicitat i tranquil-litat. No vol complicar-se en problemes. Com a metes personals, voldria crear la

seva propia clinica. Li agradaria passar més temps amb la Francina, a vegades el treball se li avantposa.

Optimista, alegre i amb molta energia positiva. Respectudés amb tothom i creu que la comunicacié és molt

important. Es molt segur de si mateix i sol ajudar a la Francina a calmar les angoixes i I'estrés.

No és creatiu i és poc curdos amb els detalls. Té poc temps per dedicar-se a altres coses, com

I'organitzacié del seu casament. En cas que ho hagués de fer, no sabria per on comencar.

El seu mobil és indispensable. Utilitza email i Whatsapp per a comunicar-se. A nivell d'oci, revisa les
xarxes socials diversos cops, sobretot Instagram i Facebook. Llegeix diaris esportius i mira diariament les

noticies.

Valora la creativitat en els demés, ja que ell no la té. A I'hora de contractar la Wedding Planner, buscara

un servei personalitzat, que s’adapti a les seves necessitats aportant idees originals.

No sol buscar tan recolzament en els demés, és molt segur i té clares les seves idees. Perd en els

aspectes que afecten o inclouen a la seva parella, sol acabar cedint la decisio final de compra a ella.

3.1.2.2. Persones en el procés de compra.

Els esdeveniments nupcials requereixen d’altes inversions i de pressupostos bastant
elevats, fet que comporta un temps de consulta on solen demanar opinié a les
persones del seu voltant, sobretot als familiars més propers i als amics intims.

Tot i aix0d, la figura de la dona pren un rol important a I’hora de decidir. Segons el llibre
“Libro Imprescindible de las Bodas™ de bodas.net, menciona que dues terceres parts
de les parelles prenen les decisions relatives al casament de manera compartida. Per

al ter¢ restant, les decisions les pren la dona en el 97% d'aquestes.

3.1.2.3.
Segons 'IDESCAT*, la poblacié a 1 de gener del 2020 era de 7.722.203 habitants. Si

observem les franges d’edat interessants pel negoci es troba:

Estudi del volum de la poblacié.

3 Pérez, Nina. (Abril, 2019) Libro Imprescindible de las Bodas. Bodas.net. [Llibre Electronic]

https://cdn1.bodas.net/assets/docs/LibroBlanco/libro-blanco.pdf
* |descat. Anuario estadistico de Catalufia. Poblacion a 1 de enero. Provincias. (2022, May 18). Idescat.
https://www.idescat.cat/pub/?id=aec&n=245&lang=es
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Taula 1. Poblacié a 1 de Gener del 2020 a Catalunya.

Franges d’edat Habitants poblacié Catalunya
De 25a29 437.154
De 30 a 34 466.105
De 35a 39 545.384
De 40 a 44 660.208

Font: Elaboracié propia.

Per tal de definir el tamany del mercat, s’utilitza I'eina del TAM, SAM i SOM.

TAM: potencial de mercat. Les persones a les quals es vol arribar fa referéncia al
total de persones d’entre 25 a 44 anys que es casen a Catalunya. Aquestes sén unes
37.123 persones. Segons I'IDESCAT, sabem els matrimonis que va haver-hi durant el
2019 segmentat per franges d’edat. Es decideix agafar de referéncia les dades del
2019, ja que el 2020 va ser un any on el sector dels esdeveniments nupcials es va
veure molt perjudicat per la crisi de la Covid-19.

Taula 2. Matrimonis per franges d’edat el 2019.

Franges d’edat Matrimonis de diferent sexe segons I’edat de ’lhome i
de la dona a Catalunya (2019)

De 25a 29 7.129
De 30a34 11.649
De 35a 39 10.214
De 40 a 44 8.131

Font: Elaboracio propia.

SAM: volum de mercat al qual podem arribar. Persones, dins de les franges d’edat
del target, que es casen i a la vegada, compren de manera on-line. Equival a un total
de 25.121 persones. Per calcular-ho, s’ha cercat a 'IDESCAT les dades del 2019 de
compres per internet per grups d’edat:

Taula 3. Compres per internet de la poblacié de Catalunya per franges d’edat el 2019.

Franges d’edat Tant per cent de compres per Poblacié total de compres per
internet (2019) internet (2019)
De 25 a 34 65,2 588.925
De 35 a 44 70,2 846.326

Font: Elaboracio propia.
Aquestes taxes estan d’acord amb el total de la poblacié de Catalunya segmentat per
franges d’edat, pero es vol saber segons el total de matrimonis. Per tant, s’ha fet un
calcul aproximat per saber aquesta equivaléncia:
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Taula 4. Compres per internet dels matrimonis de Catalunya per franges d’edat el 2019.

Franges d’edat Matrimonis que compren per internet (2019)
De 25 a 34 12.243
De 35a 44 12.878

Font: Elaboracié propia.

SOM: volum de mercat a curt i mitja termini. Finalment, el volum de mercat que
s’assolira de manera realista amb els recursos disponibles és de 0,24%, és a dir, 60
persones. Per calcular-ho, s’ha tingut en compte el nombre de serveis que es pot

assolir durant el primer any®.

3.1.2.4. Analisi de la competéncia.
3.1.24.1. Competéncia directa.
S’ha seleccionat un total de quatre negocis que es consideren competidors directes.
Per fer aquesta tria, ens hem basat en els seglents requisits:
1. Empreses que proporcionen serveis a Catalunya.
2. Negocis que comercialitzen de forma personal i propera, i no sota el nom d’'una
gran agencia d’esdeveniments.
3. Competidors que tenen algun dels nostres atributs principals. Es a dir, aquells
que es basen en una filosofia slow wedding o ofereixen part dels seu servei en
linea. O bé ofereixen altres serveis distintius com propostes de matrimoni o

llunes de mel.

3.1.2.4.2. Dades reals i fonts de consulta
Taula 5. Competidor My Wild Wedding.

My Wild Wedding, Girona
Escapa de I'establert. Sigues tu mateixa i gaudeix.

Font de consulta Wedding Planner | My Wild Wedding | Bodas intimas y naturales. https://mywildwedding.com/
Fundador/a i equip Fundada per Meri Fabregat. Compta amb un equip de professionals, Team Wild.

Proposta de Valor La filosofia slow i el poder de les olors per transportar a experiéncies viscudes. Utilitza el sentit

de l'olfacte per crear sentiments i emocions, i crea un aroma per a cada boda.

Serveis WILD LOVE. Flors salvatges. Organitzacié completa del casament. Inclou assessorament,

planificacio, estil i disseny i coordinacio del dia B.

® El calcul SOM estad basat en el servei principal de I'empresa: els casaments. Amb els recursos
disponibles es podra fer durant el primer any, com a maxim, 30 casaments. Per tant, les persones a les
que s’arriba en total son 60, ja que un casament implica dues persones.
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WILD NATURE. Menta recent tallada. Per a parelles que ja tenen els proveidors escollits. Inclou
assessorament, estil i disseny i coordinacié del dia B.
WILD & REBEL. Nits d’estiu. Una boda de llarga duracié. Inclou assessorament, planificacio, estil i
disseny, coordinacio del dia B i la preboda i postboda.
WILD STARS. Nits de lluna plena. Un viatge a un entorn pur i natural. Només la parella i 'equip de
MWW. Inclou assessorament, planificacid, estil i disseny, coordinacié del dia B i una sessio

fotografica.

Font: Elaboracié propia.

Taula 6. Competidor Natural Wedding.

WEDDING

Font de consulta

Fundador/a i equip

Proposta de Valor

Serveis

Natural Wedding, Arenys de Mar
Experts en optimitzar pressupostos.

Wedding Planner | Natural Wedding | https://www.naturalweddingbyivet.es/

Fundada per Ivet Mila. Ella se’n ocupa del disseny i I'organitzacid, la resta de I'equip de la

logistica i gestid. Tots junts, s’encarreguen de la coordinacio.

La personalitzaci6 i adaptacié del pressupost. L'estalvi i seguretat en tot moment. Realitzen

reunions en linea.

ORGANITZACIO. Personalitzen els casaments adaptant-se als gustos i pressupostos dels clients
per tal de crear bodes al detall.

DECORACIO. Dissenys exclusius per a cada parella a partir de materials propis com teles,
estructures, etc. El seu objectiu és que hi hagi un fil conductor en la tematica.

COORDINACIO. Es supervisa cada acte, sorpresa i espai ajustat a un timing en concret.

Font: Elaboracié propia.

Taula 7. Competidor Lidia Ruiz.

LIDIA RUIZ
Font de consulta
Fundador/a i equip
Proposta de Valor

Serveis

Lidia Ruiz, Barcelona
Assessorament estiguis on estiguis.

Lidia Ruiz | Tu wedding planner en Barcelona. https://www.lidiaruiz.com/

Fundada per Lidia Ruiz.
Perspectiva estatunidenca gracies a la seva experiéncia als EEUU. Wedding Planner on-line.

ORGANITZACIO. Inclou I'eleccio dels proveidors, un disseny complet de la decoracid, I'explicacio
d’una historia i la coordinacié del dia B.

DISSENY | ESTILISME. Des de la decoracié de cada espai, 'ambientacié o tematica, fins a la
senyalética, la papereria i el disseny grafic.

COORDINACIO. Inclou una reunié presencial, un seguiment via on-line, I'elaboracio del timing i la
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propia coordinacio presencial el dia B.

WEDDING PLANNER ON-LINE. Assessorament en linea des de qualsevol aspecte que impliqui
organitzar una boda.

ELOPEMENTS. Experiéncia en entorns de plena naturalesa per celebrar casaments intims. Inclou
una reunié presencial, un seguiment via on-line, I'elaboracié del timing i la propia coordinacio

presencial el dia B.

Font: Elaboracié propia.

Taula 8. Competidor Bodas By Silvia.

Bodas ~ Silvia

Font de consulta

Fundador/a i equip
Proposta de Valor

Serveis

Bodas by Silvia, Barcelona
Moments inolvidables. Somnis fets realitat.

Organizadora De Bodas | Bodas By Silvia | https://www.bodasbysilvia.com/

Fundada per Silvia.
Importancia en cada detall. Honeymoons i bodes destins.

ORGANITZACIO | COORDINACIO. Consisteix en organitzar tots els preparatius i la coordinacio del
dia B. Es busquen els proveidors en funcié de I'estil i el pressupost que tenen els nuvis.
ORGANITZACIO COMPLETA. Inclou I'organitzacio, la decoracié i la coordinacio. Es gestionen tots
els preparatius i proveidors, es crea I'espai i es dissenya la decoracio.

COORDINACIO DEL DIA B. Per aquells clients que ja ho tenen tot preparat i Unicament
necessiten algu que gestiona i coordina el dia del casament.

CASAMENTS DESTI. Organitzacié de casaments en un desti diferent. Gestionen el viatge i els
allotjaments de la parella i dels convidats.

HONEYMOONS. Ofereixen inspiracié sobre possibles destins pel viatge de nuvis. Contacten amb

els proveidors i personalitzen el viatge.

Font: Elaboracio propia.

3.1.2.4.3. Similituds i diferéncies.

A la segient taula s’observen similituds i diferéncies entre 'empresa i els competidors,

comparant atributs de la proposta de valor i dels serveis oferts.

Taula 9. Similituds i diferéncies entre competidors.
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WEDDING MY WILD NATURAL LIDIA BODAS BY
PLANET WEDDING WEDDING RUIZ SILVIA
X X X
X X
X X X X
X X X

Font: Elaboracié propia.

Conclusié estudi de la competéncia: la tendéncia slow wedding encara no esta del
tot implantada en el mercat catala. La majoria de competidors, han sapigut adaptar-se
a les noves tendéncies, posant a disposicié dels consumidors una gestié online. No
obstant, aquestes facilitats digitals que ofereixen sén molt basiques. Per contra,
Wedding Planet destaca per anar més enlla i desenvolupar un sistema innovador que
garantitza la facilitat i el control total del procés preparatiu durant les 24 hores del dia,
a través d’'una plataforma tecnologica.

Pel que fa als serveis, la majoria de competidors ofereixen I'organitzacié de
casaments. En canvi, Wedding Planet proporciona una cartera de serveis amplia, en la
que s’inclouen propostes de matrimoni, bodes i llunes de mel. A més, a partir
d’aquests serveis es crea una experiéncia integral, la qual cosa afavoreix I'experiéncia

d’usuari.

3.1.2.4.4. Matriu de competéncia.
Wedding Planet destacara en el servei on-line®, ja que proporciona majors facilitats.
Algunes empreses ofereixen serveis en linia, perd 'empresa es diferencia per oferir
una eina tecnoldgica que millora I'experiéncia i el contacte amb els clients. D’altra
banda, pel que fa a la filosofia slow, el major rival és My Wild Wedding, una empresa
capacg de vendre els serveis com a experiéncies.

Grafic 1. Mapa de posicionament de la competéncia directa.

5 Servei on-line no es refereix només a oferir sessions telematicament (cosa que proporcionen varies
wedding planners), siné a una adaptacio tecnologica i digital que generi innovacié a I'hora de proporcionar
els serveis.
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Servei Online
Wedding Planet

Lidia Ruiz

Natural Wedding

Slow Wedding Slow Wedding
My Wild Wedding

Bodas by Silvia
Servei Online

Font: Elaboracié propia.

3.1.2.4.5. Dimensionament del mercat.
Una wedding planner que treballa com autdbnoma i sense un equip que proporcioni
suport, sol assolir un total de 15 casaments de 100 convidats a I'any’.
Basant-nos en aquestes dades, es mostren els esdeveniments objectiu que Wedding

Planet podra assolir els tres primers anys, determinant la quota de mercat.

Taula 10. Dimensionament del mercat.

Any 1 Any 2 Any 3
WEDDING PLANET |\Wedding Planner 1 \Wedding Planner 2 [Wedding Planner 1 Wedding Planner 2 | Wedding Planner 1 Wedding Planner 2

Fropostes matrimaoni 1 1 2 2 3 3

Casaments 4 4 7 7 10 10

Llunes de mel 1 1 2 2 3 3

Total per professional B B 1" 1" 16 16 TOTAL

Total esdeveniments Wedding Planet 12 22 32 GE
Total esdeveniments My Wild \Wedding 8 10 15 33
Total esdeveniments Natural Wedding 10 18 20 48
Total esdeveniments Bodas By Silvia g 13 18 39
Total esdeveniments Lidia Ruiz 12 17 22 a1

Font: Elaboracié Propia

Durant el primer any, Wedding Planet organitzara un total de 12 esdeveniments
nupcials. Es a dir, el servei core sera de 4 casaments per wedding planner. L'empresa
assolira una rapida expansio, aconseguint aixi posicionar-se per sobre de la seva

competéncia directa®.

" No significa que totes les wedding planners duen a terme 15 casaments a I'any. Aquest nombre és una
mitjana. Tot i aix0, la quantitat de clients anuals que té cada wedding planner pot variar en funcié dels
anys d’experiéncia, la facilitat i els contactes que té, l'estratégia de marqueting i el reconeixement i
posicionament en el mercat.

8 Posicionar-se per sobre la competéncia directa no implica dominar i tenir la major quota de tot el mercat.
S’ha comentat que no es pot fer un estudi total de mercat, donat la gran diversitat d’empreses que operen
en aquest sector. Per aquesta rad, els calculs estan fets en base a les 4 empreses que s’han agafat com a
referéncia.
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Donat que és un sector amb molta falta de dades i informacio, no s’ha pogut calcular el
dimensionament ni la quota de mercat exacte. Per aquesta rad, s’ha fet una estimacié
sobre les vendes dels competidors principals®. Per determinar els esdeveniments de la
competéncia, s’ha tingut en compte factors com anys d’experiéncia, comentaris i
ressenyes, nombre de seguidors, equip de wedding planners, serveis que s’ofereixen,
etc. A continuacid, s'observa un grafic de com queda repartida la quota de mercat al

tercer any, ja que sera I'any més estable i Optim del negoci.

Grafic 2. Quota de mercat de Wedding Planet i els competidors directes.

Quota de mercat (al final del 3r any).
Organitzacid esdeveniment nupcials

21,5% 27.8%

16,5%
13.9%

20,3%

Total esdeveniments Wedding Planet Total esdeveniments Wy Wild Wedding
Total esdeveniments Matural Wedding Total esdeveniments Bodas By Silvia
Total esdeveniments Lidia Ruiz

Font: Elaboracié Propia

Aquesta rapida expansio sera causada per diversos factors:
- Major nombre d’esdeveniments, es compta amb dues wedding planners.
- Es proporcionen tres serveis diferents i es juga en un ocea blau.

- Inversié en campanyes de marqueting que permeten rapida expansio.

3.1.2.4.6. Oceans blaus.
S’ha detectat un nou ocea sense competéncia amb una oportunitat de creixement i
rendibilitat. En el territori catala, la filosofia slow wedding esta poc present. El servei
online és més notori, tot i que no s’aplica de la mateixa manera que Wedding Planet.
Per aquesta rad, 'ocea blau detectat ha estat la combinacié de la digitalitzacio

(aplicacié mobil) i oferir una filosofia basada en el moviment slow.

3.1.2.5. Analisi de proveidors.
S’estableixen uns criteris a tenir en compte a I’hora de seleccionar proveidors:
« Flexibilitat i rapidesa. Flexibles amb les entregues i treballar amb rapidesa.

+ Confiancga. Certesa d’entrega i complint amb la qualitat esperada.

®La competéncia té menys esdeveniments anuals ja que s’ha fet una estimacio en base als factors
anomenats.
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« Naturalesa i senzillesa. Han d’estar alineats amb la filosofia de 'empresa.
+ Filosofia slow i proximitat. Proveidors amb valors similars, una filosofia slow i

vetllin pels productes de proximitat.

3.2. Analisi intern.

3.2.1. Proposta de valor.
Per definir la proposta de valor es fa Us de dues eines: Golden Circle i Value Canvas.

3.2.1.1. Golden circle.
WHY. The purpose. Proporcionar un assessorament professional complet, que facilita
I'organitzacio d’esdeveniments nupcials a partir d’'un seguiment i control diari.
HOW. The process. Acompanyament i suport de Wedding Planners professionals que
proporcionen un servei digital a partir d’'una aplicacié innovadora.
WHAT. The result. Organitzacié de casaments, propostes de matrimoni i honeymoons,

basats en la filosofia slow.

3.2.1.2. Value Proposition Canvas.

Es detecten les necessitats del consumidor per desenvolupar la proposta de valor™.

3.2.1.3. Proposta de valor - Atributs del servei.
En primer lloc, un servei professional i personalitzat, centrat exclusivament en el

sector dels esdeveniments nupcials. No organitzem dues celebracions iguals, totes
estan basades en les necessitats i preferéncies especifiques de cada parella.

Servei d’acompanyament innovador i continuat, mitjangant una aplicaci6 mobil.
Prioritzar, sempre que es pugui, les trobades telematiques per estalviar temps, costos i
esforgos. | un negoci basat en la filosofia de slow wedding.

Finalment, es proporciona una extensa gamma de serveis enfocat a les
celebracions en parella. Per totes aquelles parelles que vulguin celebrar de la seva
etapa nupcial al complet, s’ofereixen tres serveis que conformaran aquesta experiéncia

de principi a fi.

3.2.2. Grau d’innovacié i adequacio real de la idea de negoci.
L'empresa utilitza una plataforma tecnologica diferenciadora i poc convencional™, a

través de la qual, els clients poden tenir un control i seguiment. Aix0 els permet tenir

un estalvi monetari, de temps i d’esforgos, ja que algunes de les decisions es poden

1 Veure Annex 1. Value Proposition Canvas (Alex Osterwalder).
" Es diferéncia de la competéncia perqueé les altres empreses només organitzen reunions online.
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prendre a través d’aquesta aplicacié. L'empresa s'inicia al mercat tenint en compte

algu

nes de les tendéncies futures:

digitals progressivament. En un futur, es vol treballar amb tecnologies 3D.

mantinguin un compromis amb el medi ambient.

3.2.3.

Taula 11. Model de negoci Wedding Planet.

ASSOCIACIONS
CLAU
Partner
tecnologic
proporciona
plataforma
digital.

que
la

Proveidors de
tots els serveis i
escenaris  pels
esdeveniments. |
proveidors
serveis
d'Internet.

Blogs i revistes
que promocionin
'empresa.

Empreses amb
les que es
col-labora per
accions de
marqueting.
ESTRUCTURA DE

ACTIVITATS CLA
Marqueting, publicitat i relacions
publiques.

Contacte i reunions amb clients.

Dissenyar 'esdeveniment

nupcial.

Cerca, avaluaci6 i contacte amb
proveidors.

Gesti6 de les dades a la
plataforma.
Muntatge i coordinaci6 de

'esdeveniment.

RECURSOS CLAU
Fisics: equips informatics i
tecnologics de treball, llicéncies

informatiques, paquets office i
altres eines, programes
informatics.

Humans: ma d’obra
Intel-lectuals: marca

COSTOS

Pagament de llicéncies i equips informatics.

Costos de personal.
Costos de desenvol

upament pagina web.

Proveidor de plataforma tecnologica.
Campanyes de marqueting.
Pagament de seguros.

Font: Elaboracié propia

3.2.4.

PROPOSTA DE
VALOR
Empresa
organitzadora
d’esdeveniments
nupcials civils.

Servei professional
i personalitzat per
part de dues
wedding planners.
Extensa gamma de
serveis: propostes
de matrimoni,
casaments i llunes
de mel. Els 3
serveis formen
I'experiéncia
nupcial integral.
Filosofia
wedding.
Acompanyament
innovador i
continuat a través
d'una plataforma
digital.

slow

Model de negoci i obtencié ingressos.

RELACIONS AMB ELS
CLIENTS

Relacions personals,
properes i transparents.
Mostrant una  atencio

honesta i personalitzada
per a cada client.

Primera reunid gratuita i
un seguiment i
acompanyament  durant
un procés continuat.
Acabar amb reuni¢ final.

CANALS

Pagina web.
Xarxes Socials.
Plataforma digital.
Zoom.

ESTRUCTURA D’INGRESOS

Organitzaci6 de propostes de matrimoni.

Organitzacié de casaments.
Organitzacio lluna de mel.
Altres possibles ingressos futurs.

Minim Producte Viable.
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Mén digital i connectivitat. L'objectiu és adaptar i incrementar les facilitats

Cura del medi ambient. Es prioritzara i s’apostara pels processos que

EGMENT
CLIENTS
Parelles d'entre 25
a 44 anys, que
viuen a Catalunya
i necessiten ajuda

DE

per a organitzar
un esdeveniment
nupcial. Son
persones
tranquil-les,
busquen
senzillesa i
naturalitat. Volen

sentir-se segurs i

no preocupar-se
per res.

Tendeixen a
comprar

productes i
consumir serveis
de manera
on-line, ja que els
hi és més
comode.
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El minim producte viable'? esta basat en la plataforma digital. Per entendre el
funcionament, s’ha creat i testejat un model, observant el grau d’acceptacio.
Conclusions del Minim Producte Viable: El tasteig ha estat fet a una mostra reduida
de 20 persones, mantenint I'equivaléncia entre homes i dones. S’ha fet un recull de
tots els comentaris i s’han extret conclusions dels possibles canvis.

Dashboard principal: visual, amb informacié essencial. Afegir un historial de canvis.

Configuracié del perfil: no s'aplicara cap canvi proposat, ja que la informacié que hi ha
actualment és la més important i la resta s6n complements sense rellevancia.
Categories de l'app: s'afegira una opcié de xat, des de la que els clients podran
interactuar de manera instantania amb la wedding planner. S'incloura una secci6 que
sigui d'inspiracio, per tal de identificar quin és l'estil d'esdeveniment.

Pressupostos: s'afegira grafics visuals amb els quals els clients vegin quina és la
inversio feta en cada partida. També un document on hi hagi el pressupost total.
Pagaments: s'incorporara un marcador que indiqui en format fraccions, quina quantitat
s'ha pagat respecte al total, i quina queda per pagar respecte al total.

Convidats: afegir una opci6 per facilitar la distribucié de taules. Posar un marcador que

compti les confirmacions d'assisténcia, i opcié a escriure comentaris especifics per a

cada convidat, indicant les intolerancies, al-lérgies o dieta especifica, etc.

3.3. Analisi DAFO.
Taula 12. Analisi DAFO Wedding Planet.

DEBILITATS

Poca experiéncia en el sector

Empresa petita de nova creacid, per la qual cosa la
falta d’experiéncia pot influir en algunes situacions.
Plantilla petita i reduida

Inicialment les dues wedding planners durant a
terme totes les funcions. Per tant, moltes funcions
estaran fetes per una mateixa persona.

Empresa nova i poc reconeguda

L'empresa és nova i per tant, el nom és poc
reconegut.

Pocs recursos propis

L'activitat del negoci esta basat en la col-laboracié
amb proveidors externs. Lempresa disposa de pocs
béns propis.

2 Veure Annex 2: Minim Producte Viable.

AMENACES

Sector amb molta competéncia

Existeixen gran varietat d’'empreses que ofereixen serveis molt
similars.

Situacio actual de la Covid-19

La crisi de la pandémia de la Covid-19 a influit negativament
en el sector dels esdeveniments. L'activitat d’aquest sector
s’ha vist molt reduida durant els ultims dos anys.

Entrada de nous competidors

Es un mercat en el qual no existeixen altes barreres d’entrada,
per tant, poden entrar nous competidors facilment.

Amenaca de serveis substitutius

Actualment existeixen moltes plataformes i espais on-line on
poden inspirar-se.

Vendes limitades

Un sector en el que la fidelitzacié no existeix. Una mateixa
parella pot comprar fins a un total de tres vegades (els 3
serveis). Aqui, les compres recurrents no sén possibles.
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FORTALESES

Projecte empresarial innovador

S’innova mitjangant una tecnologia diferenciadora.
Capacitat d’adaptacio a les noves necessitats
Arrel de la pandémia, els clients busquen rapidesa i
contacte directe.

Capacitat d’organitzacié

Tot i comptar amb una plantilla reduida, hi ha una
capacitat per organitzar les diferents tasques.
Servei d’acompanyament personalitzat

Servei basat en l'assessorament i planificacio,
adaptant-se als gustos i prioritats de cada client.
Inversié assequible

Els costos no s6n massa elevats. Aixo és atés que
és un servei en linia i per tant, els requeriments soén
els acords amb els proveidors.

Font: Elaboracié propia.

4. PLA DE MARQUETING.
41.
4.11.

OPORTUNITATS

Sector en creixement

Ha estat paralitzat a causa del Covid, ara ha tornat amb més
forga que mai i la demanda és cada vegada més notoria.
Estils de vida atrafegats i falta de temps

Actualment, el ritme de vida és accelerat, les preocupacions,
I'estrés i les angoixes passen en primer pla. Tot aixd causa
una falta de temps en la vida de les persones.

Ajudes economiques per a startups tecnologiques
Existeixen programes que proporcionen ajuda econdomica a
startups de base tecnoldgica. Com ara CDTI o els Fons
Europeus Next Generation.

Canvis en la mentalitat i molta preséncia tecnologica

La compra per internet és cada vegada més potent. Per tant,
la idea de negoci s’adapta a les noves tendéncies i necessitats
de mercat, oferint comoditat i agilitat.

Politica de producte o servei.

El producte o servei de la idea de negoci.

Per resoldre les necessitats del mercat detectades a I'inici, s’ha decidit crear una

empresa de wedding planner, que organitza esdeveniments nupcials basats en una

filosofia slow a través d’una aplicacié mobil innovadora.

41.2.

Disseny del nom, el logotip i I'’eslogan.

Wedding Planet ha estat el nom escollit. EI “moén nupcial” per fer referéncia als

diferents serveis que s’engloben i pel joc de paraules amb el terme wedding planner.

Ha estat escollit en anglés, ja que és l'idioma universal i més predominant a la xarxa

d’aquest sector, és a dir, les keywords permetran donar-se a conéixer facilment. Els

usuaris busquen wedding planner en comptes d’organitzadora de casaments. El

logotip s’identifica amb el nom i I'activitat del negoci.

Figura 3. Logotip de I'empresa.

Color. Pel simbol:

. Color neutre i natural. Significa

tranquil-litat, paciéncia i elegancia. Convida a entendre el

WEDDING
PLANET

moviment i a viure els moments amb pausa. Pel nom:

#745844, un color present en la naturalesa per al-ludir al que

és natural.

Font: Elaboracié propia.
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Tipografia. Tenor Sans. Transmet forga, dinamisme i minimalisme. Estil relacionat
amb la seguretat i neutralitat, i es caracteritza per ser llegible i d’'Us comercial.
Disseny. L’anell, per simbolitzar la unié de dos éssers que es complementen.

Eslogan. Slow Weddings. Per destacar la missio i valors de 'empresa.

4.1.3. Cartera de serveis de I'empresa.
La cartera de productes de 'empresa esta formada per tres serveis diferents:

1. Servei pre-casament: I’'organitzacié de propostes de matrimoni.

No totes les parelles decideixen celebrar-ho. Sén les primeres cerimonies de I'etapa
nupcial. Solen ser petites reunions intimes, amb amics i familiars més propers, per
celebrar el compromis. Sera servei secundari. S’ofereix I'organitzacié integral de
propostes de matrimoni, amb la qué es crea i prepara tot 'esdeveniment.

2. rvei : organitzacié ments.

Servei potencial de I'empresa, el més demandat, i la principal font d'ingressos. Dirigit a
les parelles que volen el seu casament somiat, perd no tenen temps o0 no saben com
fer-ho. Wedding Planet organitza casaments civils, basats en una filosofia slow, i
completament personalitzats. S’ofereixen tres paquets diferents:

« ORGANITZACIO INTEGRAL. El més complet, enfocat als que busquen una
confianca i tranquil-litat absoluta, no volen preocupar-se per res. Inclou:
assessorament, creacié i disseny, planificaci6 de I'esdeveniment, cerca i
contacte de proveidors, coordinacié del dia, i reunio final.

o DISSENY | DECORACIO. Per les parelles que li donen una gran importancia a
la decoracié i busquen ajuda pel disseny de lestil. Inclou: disseny de
'esdeveniment, coordinacié del dia i reunio final.

« COORDINACIO DEL DIA. Pels que ja tenen tot dissenyat i organitzat, perd
volen gaudir del dia B sense preocupar-se. Inclou: entrevista inicial, contacte i
visites técniques amb proveidors i espai, coordinacié del dia, i reunié final.

3. Servei post-casament: I'organitzacié de llunes de mel.

Servei secundari, pensat pels que volen tancar I'etapa nupcial amb un viatge, gaudint
de plena tranquil-litat i seguretat. S’ofereix 'organitzacié integral de lluna de mel.
Les honeymoons de I'empresa son Minimoons™ i Nanomoons™, dues noves

tendéncies molt demandades pels que aprecien la senzillesa i practicitat. Enfocades

' Minimoons son les més populars entre els millennials. Sén llunes de mel curtes.
* Nanomoons son les que estan destinades a visitar diversos llocs de proximitat.
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als que tenen agendes apretades, amb poc temps. Per les llunes no s’utilitzara la I'app

com a recurs, no €s un servei tan complex de preparar.

Els aspectes atractius de la cartera de serveis que atrauen I'atencié son la qualitat i
disseny dels esdeveniments. L'empresa guanya per la imatge de transparéncia,
confianga i proximitat. Les celebracions organitzades tenen un estil Unic i especial.
Comparant amb la competéncia, el métode de treball és molt atractiu pels clients, ja

que s’utilitzen tecnologies que faciliten el procés, la comunicacié amb les parelles.

4.2. Politica de comunicacio.
4.21. Procés de comunicacié pre, durant i post venda.

Per tal de generar una expectativa prévia a I'experiéncia, es genera una comunicacio
pre-venda. L'objectiu és transmetre amb passié la idea de negoci i persuadir a
potencials parelles. S’incentivara als usuaris a tenir un primer contacte a través de
reunions en linea gratuites, en les que puguin obtenir més informacié.
L'etapa intermitja esta basada en la comunicacié durant el procés de venda. El
paper de la wedding planner t¢ molta rellevancia, ja que s’ofereix una comunicacié
propera i continuada amb els clients. En aquesta fase, la comunicacié passa a ser
personalitzada i enfocada a les necessitats de cada parella. Principalment, es fara a
través de canals directes amb les parelles.
Finalment, la comunicacié de I'etapa post-venda esta basada en obtenir feedback i
ambaixadors de marca mitjancant una reunio final, que permeti millorar futures
experiéncies i monitorar I'opinié dels clients. Es un model de negoci on la fidelitzacié
no existeix. Per aquesta rad, I'objectiu és que els clients quedin satisfets i recomanin

'empresa. En aquesta fase la comunicacio sera esporadica per canals directes.

4.2.2. Mitjans i accions per donar a coneixer el servei.
Per a donar a congixer els serveis, 'empresa utilitza els mitjans de comunicacié' més

adients pel tipus de public objectiu que es té.
« CANAL 1: Xarxes socials.

Es fara Us de Facebook, Instagram, TikTok i Pinterest’®. Amb les accions que es

duguin a terme en el canal Social Media es vol aconseguir:

'® En el pla emprenedor es presenten aquests canals amb les respectives accions de manera general,
demostrant la importancia que tindra el departament de marqueting en la creaci6 d’aquesta empresa.
D’altra banda, en el pla de marqueting es podra conéixer I'estratégia i les accions, tant noves com
d’ampliacio, que ajudaran a complir amb els objectius.

16 Segons I'estudi anual de xarxes socials (2021), un mil-lennista, passa de mitjana 2h diaries a les xarxes
socials. Es decanten per Facebook (77%), YouTube (73%) i Instagram (69%). Tik Tok continua pujant, i
I'edat mitjana és 40.
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- Fer branding i treballar la reputacié de marca, guanyant notorietat i visibilitat,
establint valors i connectant amb els usuaris potencials per fer comunitat.
- Comunicar i escoltar, generant feedback i sabent les opinions dels seguidors.
- Comercialitzar i vendre, incrementant el trafic a la web i donant a congixer els
serveis.
Facebook i Instagram sera les dues xarxes socials per excel-léencia. Enfocades a

comunicar i transmetre els valors de I'empresa, aixi com interactuar amb els usuaris.

Accid 1: Contingut organic. Calendari de continguts organics setmanals, en els que es
combinara els diversos formats que ofereixen les plataformes: imatges, carroussels,
reels, IGTV i stories. Les publicacions organiques d’Instagram i Facebook aniran
enfocades a definir el to i la personalitat de la marca, establir relacions amb els
seguidors, compartir inspiracié i informar sobre els serveis.

Accio 2: Facebook & Instagram Ads. La publicitat pagada a xarxes socials servira per
augmentar la consciéncia de la marca arribant a nous usuaris. En aquestes accions
s'utilitzara I'eina de segmentacid per tal d'arribar al public objectiu, creant una
audiéncia personalitzada en funcié de I'anunci. Per norma general, ens dirigirem a
usuaris dins del territori catala, d’entre 25 a 44 anys, d’'ambdds sexes, idioma catala i
espanyol, i amb interessos com bodes, celebracions, inspiracié nupcial, viatges, etc.
Cal tenir en compte que en funcié del proposit de la campanya es personalitzara
'audiéncia detallant-la i segmentant-la per caracteristiques molt més concretes.
TikTok. Accié 3: Contingut organic. Xarxa social que estara basada en comunicar i
entretenir a l'audiéncia. Es publicara contingut diari sense inversié publicitaria.
S’adaptaran les tendéncies virals a l'activitat del negoci i per tant, s’aconseguira
reconeixement.

Pinterest. Acci6 4: Contingut organic que serveixi com a font d’inspiracié. Compartint
imatges dels esdeveniments organitzats amb I'objectiu d’adoptar un rol de referent i
inspiracié. No hi haura cap fi comercial, simplement educar i guiar. Pinterest és una

xarxa social molt present en el sector dels casaments.

o CANAL 2: Pagina web.
Un canal de comunicacio molt efectiu per expandir-nos i sobretot, enfocat a convertir.

Es la plataforma on el client potencial anira per cercar i obtenir més informacio.
Accid 5: SEOQ. Es treballara per aconseguir un posicionament i una optimitzacio en els
buscadors, cosa que permetra millorar la visibilitat de la web en els resultats organics.

S'utilitzara estratégies com I'optimitzacié del contingut de les pagines i de les imatges,
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la implementacié d’un blog o 'aparicié en portals externs amb enllagos.

Accié 6: Campanyes Google Ads. S’invertira mensualment en campanyes de search,

enfocades a obtenir major trafic i més visites, i de display, orientades al remarketing.

o« CANAL 3: E-Mail

Canal enfocat a clients potencials que estiguin a la base de dades de 'empresa.

Acci6 7: E-mail Marketing. Segmentacid de la base de dades per programar
'enviament de mails estratégics. Alguns d’ells enfocats a la venda i la conversio,
mentre que daltres es basaran en construir una relaci6 amb els usuaris. Les
newsletters tindran temes diversos, des de mostrar exemples d’esdeveniments
organitzats per Wedding Planet, informar sobre promocions, oferir recursos gratuits

d’interés, potenciar el contingut d’altres plataformes de I'empresa, etc.

e CANAL 4: WhatsApp Business
Canal que facilita les interaccions amb els clients i proveidors, el qual ofereix eines per
automatitzar, organitzar i respondre rapidament els missatges.
Acci6 8: WhatsApp Business. Les accions no seran tan intrusives, ja que és un mitja
molt personal. Es proporcionara com a via de contacte a partir de la qual es respondra
totes les qliestions. Es molt efectiu ja que és una eina molt propera, que facilita i

agilitza el contacte amb els usuaris.

« CANAL 5: Revistes i blogs del sector.

En aquest sector les revistes i blogs serveixen com a font d’inspiracio.Totes les

empreses d’esdeveniments nupcials treballen per apareixer en algun d’aquests canals.
Accio 9: Shootings. Es fara un minim de dos shootings anuals'. Son sessions
fotografiques on diversos proveidors del sector col-laboren amb un objectiu comu.

Acci6 10: Publicacions en revistes del sector. S'usara el contingut dels shootings per
aparéixer en revistes del sector i donar a conéixer a Wedding Planet. La finalitat és

despertar la curiositat i mantenir la marca en el top of mind del lector.

o CANAL 6: Relacions Publigues.

L'altim canal és molt efectiu per construir una bona reputacié de marca, crear vincles i
donar-se a coneixer 'empresa i adentrar-se en el sector.

Accid 11: Networking. Aquestes accions no estan enfocades directament als clients

finals, sind que servira per establir relacions amb partners i empreses de la industria.

7 Un enfocat a la temporada d’hivern i I'altra d’estiu.
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Aixd pot beneficiar-nos en un futur, ja que establir vincles ajuda a donar-nos a

coneixer, involucrant-nos i estar presents en possibles col-laboracions.

4.2.3. Campanya de llangament',
Es té previst sortir al mercat el gener del 2023. Es important treballar una estratégia de

llangcament eficag que potenci aquesta entrada. Es decideix desenvolupar la
campanya de llangament, justificant ’abast suplementari del pla emprenedor.
Finalitat de la campanya: treure la marca al mercat amb for¢a, donant-se a coneixer,
aconseguint un abast i un gran nombre de visualitzacions.
Temporalitzacié: La campanya de llangament estara dividida en tres fases.
- El pre-llangament, amb duracié d’'una setmana i servira per cridar I'atencié.
- Dia de llangament, que sera el 09/01/2023.
- El post-llangament, que estara durant tot el mes de gener.
Accions:
FASE PRE-LLANCAMENT. Del dia 03/01/23 al 08/01/23. Es basara en despertar
l'interés de l'audiéncia arrencant els diferents perfils socials de 'empresa.
« Facebook i Instagram. S’inicia al perfil compartint un total de sis publicacions
en format moodboard, que deixa entreveure I'esséncia i filosofia de la marca.
Es déna una gran importancia a la part estética del perfil.

Figura 4. Disseny moodboard fase pre-llangament.

WEDDI NG 8 201 55 weddingplanet
ol Publicaciones  Seguidores  Siguienda

Wedding Planet | Wedding Planner

2 Crganizacidn de bodas a medida

Slow Wedding, saborea cada instante de felicidad
La magia de convertir la boda scfiada en realidad »
#weddingplanet
wwwweddingplanet.com

Qv W

608 Ma gusta

weddingplanet W TOMORROW 09/01 at 9:01 a.m.
ready? stay tuned. #weddingplanet

Font: Elaboracié propia.
Els copies aniran alineats amb I'estratégia, seguint un to inspiracional de caracter
emocional. Utilitzant hashtags de branding per construir la marca i la comunitat

(#slowwedding #weddingplanet #inspowedding). Una de les sis publicacions al feed

® En el pla emprenedor es desenvolupa la campanya de llangament com a justificacié de I'abast
complementari per realitzar el treball en parella.
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sera en format reel i es combinaran amb histories que segueixen la mateixa tendéncia.
Com s’observa a la figura 4, el dia abans, es publica I'hora exacta del llangament,
jugant amb els numeros de la data: dia 9 del 01 a les 09:01h. Aquestes 6 publicacions
seran organiques, sense promocio.
A banda, es configura una campanya des de Facebook Ads amb ['objectiu
d’aconseguir visualitzacions al perfil d'Instagram. L'anunci es mostrara en format
publicacio i historia a les dues plataformes, apuntant sempre al perfil d’Instagram de
Wedding Planet. L'audiéncia sera personalitzada, dones® de 25 a 44 anys, de
Catalunya, idiomes espanyol i catala i amb gustos relacionats al sector nupcial. La
duracié d’aquesta campanya sera de 6 dies amb una inversi6 total de 250€.

o TikTok.
Durant els ultims tres dies previs a la data de llangament, es compartiran videos curts,
basats a mostrar la part interna de 'empresa, és a dir, explicar el procés i el treball que
hi ha darrere de la marca. De |la mateixa manera que a IG&FB, es crida I'atencio als
usuaris compartint la data de llangament. S'utilitzara hashtags virals i s’incentivara a
visitar el perfil d'Instagram. Tot el contingut de TikTok sera oragnic.

o Pagina web.
Durant els sis dies de pre-llangament es tindra activa una landing page on hi haura un
comptador enrere, generant intriga. En aquesta pagina d’aterratge s’habilitara un mini
quiz que els usuaris podran fer per veure com seria la seva “boda perfecta”. L'objectiu
d’aquest test és: divertir i entretenir als usuaris, aportant contingut diferent. A la vegada
que incentivar que interactuin d’alguna manera amb la pagina. Al final del test, es
demanara el seu correu electronic per poder enviar el resultat. D’aquesta manera es
podra comencar a construir una base de dades.

« Email marketing.
Durant la fase pre-llangament, s’enviara als contactes de la base de dades
aconseguits, comunicats per email sobre la data de llangament. No obsant, no

s’abusara d’aquest canal, ja que és molt personal i pot arribar a ser massa intrusiu.

FASE LLANCAMENT. EI 09/01/2023 a les 09:01h, basat en llangar 'empresa.

o Instagram i Facebook. Tres publicacions enfocades a llangar la marca.

" Des de lanunci, es redirigeix als usuaris al perfil d’'Instagram, ja que l'objectiu és aconseguir

viusalitzacions en aquesta xarxa social.

2 La campanya de llangament es segmenta el public objectiu i ens dirigim exclusivament a les dones, ja

que solen ser les que estan més atentes i acaben interactuant amb els perfils inspiracionals. Els homes no

solen buscar inspiracio a les xarxes socials, sin6 més de caire comercial. Per tant, com que I'anunci no

anira enfocat a la venda, sin6 a la visualitzacié del perfil, aquest cop es decideix segmentar I'audiéncia.
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- Reel anunciant que la marca ja esta disponible. A partir del DM, s’intentara que les
empreses del sector nupcial, com proveidors, comparteixin aquest reel.
- Imatge amb les dues wedding planners, acompanyada d’'un copy de presentacio,
amb el que els usuaris ens puguin congixer una mica mes.
- Carroussel compartint els valors de 'empresa.
+ Entrada de blog, comencant a treballar el posicionament SEO.
Es fara la publicacié en el blog de la pagina web, en el que es déna la benvinguda als
usuaris i es presenta la missid, visié i valors, aixi com a les wedding planners.
« Email marketing.
S’envia una newsletter a tota la base de contactes anunciant que ja esta disponible la
pagina web de I'empresa, enllagant amb CTA’s a diferents seccions.
o Pagina web.
El dia del llangament s’habilitara la web definitiva eliminant el compte enrere. S’haura
creat una guia gratuita: “;Cémo organizar una boda paso a paso?”. Aquest document
s’oferira a tots els usuaris que deixin el seu contacte i s’activara un pop-up a la home

de la web en el que s’anunciara.

FASE POST-LLANCAMENT. Dies posteriors al llangcament, s’oferira, durant el gener,

“

la guia gratuita “;Cémo organizar una boda paso a paso?” als usuaris que deixin el
seu correu. Es mantindra el pop-up a la home i s'informara a través de la resta de

canals, com xarxes socials, blog, etc.

4.2.4. Pressupost de comunicacio.
Es realitza un pressupost®’ estimat per la comunicacié del primer any. Es divideix en

dues parts: les accions genériques, amb els imports destinats a les accions que es
faran permanentment durant tot I'any, i les accions especifiques pel llangament.

Taula 13. Pressupost de comunicacio.

2! per consultar el pressupost de comunicacio del primer any des de [I'excel original:

https://drive.google.com/drive/folders/INVMGV5990D-NLufFnpindizuweA4l-PK?usp=sharing
Doble Grau en Administracié d’Empreses i Gestio de la Innovacié i Marqueting i Comunitats Digitals.

34


https://drive.google.com/drive/folders/1NVMGV59g0D-NLufFnpindizuweA4l-PK?usp=sharing

Pla d’empresa - Wedding Planner

canaL St A ey P T T R T T T T T T T e |
e
T T T T - T = T 1
ome  ome  ome  owe  owe  ome  owe  ome  owme  ome  ome  oome
e i unet|  mge]  awe wmme]  wawe  womed  wawe  ound oo wmwe  mawd  mme
cwat T ome  sme  ome  ome  awe  ome  owe  ome  see  ome  cme  ome| ame
A5 Contit Oraiic ome  ome  ome  ame  awe  ome  owe  ome  owe  ome  ome  ooe
st ome  ome  ome  owe  owe  ome  owe  ome  owwe  ome  ome  oome| ome
wmel_eme_ome_omel__mwe _omed__ewe __amd _smd __ome __omdl __ome
ST e e e e e e e e T e e e
mome  amme  wome  mome  mowe  mmme  wowe  wome  wooe  mome  some  omoe| ssote
Fagma wed mome  meme  mome  mowe  mowe  mome  mome  anme  mose  mome  mose  amome
wome] s umel e smme__womd _womel __amd_womel__mmme ol e
Ericly mse __mme__ mme  msme___mwme_ mme___mme _ mme _mme___ mme mme _2smeawee
[y ool omel __omd _omel ___owd _omed _owd  amed __sood __omel _ omsl __ome| ame
i e T Tome T Tame T Tame T Tame  mme T Tame T Tome ome T ome ome T ose imaré
Ravistas | blogs del seclor 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 000€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 000€ 0.00€ 000€| 0.00€
s pibises At Notwting owe  ome  owe  owe _ awe __ome __owe __ome __owe __owe ___ome ___oome| ome
o osse amsme  wose  amsse s e amsse  amwe  mosse amae ssse amsse| amenc
e T
g zame
A1: 6 put wganiques (moadboard) 0.00 €
o St mome
ame
ame
i nes At oding e complador s ¢ i ome
- ot meeing ot
p—
s LR vie
Xarxes Socials fnst 000 €
ome
es ame
eret ome
i v 45 cepinala vt s ome
FASE POST-LLANGAMENT 0,00 €
Pagina web A10: pop-up & la web + guia 0.00€
cosT CAMPARYA TEAGRMENT mwe o
TOTAL COMUNICACIO 2023 620,55 € 47055 € 470,55¢€ 470,55 € 470,55 € 52055 € 470,55 € 470,55¢€ 470,55 € 470,55 € 4T0,55€ 47055 € 5.846,60 €|

Font: Elaboracio propia.

En primer lloc, per 'estratégia comunicativa general de marqueting de 'empresa:
Xarxes socials: Accions de contingut organic suposen cost monetari 0€. Hi haura
campanyes de FB&IG Ads actives amb inversio de 5€ diaris®?, per tant, 150€/mes?.
Web: SEO no comporta cap cost, la inversié d’aquest canal sera a Google Ads. Hi
haura campanyes de search (200€/mes), i de display (100€/mes), sempre actives.
E-mail: Per les estratégies d'email marqueting es fa front a una tarifa fixa mensual que
fa referéncia a Mailchimp (20,55€/mes pel pla essencial®).

WhatsApp Business: Es una plataforma gratuita.

Revistes i blogs del sector: S'organitzaran 2 shootings anuals®®, en els que
unicament s’haura de fer front al cost dels models contractats, que sol oscil-lar entre
250€-300€ per model i per shooting?®®. No hi ha cap més cost, ja que sén col-laboratius,
cada proveidor aporta els seus productes o serveis. El contacte amb els blogs i
revistes no comporta despesa.

Relacions publiques: Fer networking no implica cap cost monetari.

En segon lloc, per la campanya de llancament de I'empresa: tot comporta cost 0€7,
exceptuant la inversié de 250€ a Facebook Ads.

El cost total del pla de comunicacio és de 5.846,60€.

4.3. Politica de distribucio.

2 S’ha decidit basant-nos en les recomanacions dels professionals del sector.

2 En el mes de gener no hi ha 150€ ja que s'imputa directament, en la campanya llangament.

24 Pla essencial de Mailchimp inclou un limit de 1.500 contactes i un limit de 10 mails al mes.

25 Un per campanya d'hivern i un per estiu.

% Aquest cost es divideix entre tots els proveidors que participin en el shooting, per tant, surt a uns 50€
per empresa.

2" El cost de mailchimp esta imputat a les accions generals.
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4.3.1. Canals de distribuci6 i de comunicacié bidireccionals.
Es fara Us de canals curts i directes amb I'objectiu de reduir costos:

1. Pagina web. Canal principal per desenvolupar I'activitat. Permet obtenir
informacio essencial i posar-se en contacte amb les organitzadores.

2. Zoom Video Communications. El programa de software de video xat per dur
a terme les reunions en linia. Es tindra la versié premium.

3. Aplicacié mobil. Plataforma software que s’oferira per millorar I'experiéncia a
I'usuari i facilitar tot el procés nupcial. Proveidor: The White Planner.

4. E-mail. Per tal de mantenir un contacte directe i proper amb els clients,
facilitant informacié de manera rapida i eficag.

5. WhatsApp Business. Com s’ha comentat anteriorment, aquest canal permetra
les interaccions amb els clients i els proveidors.

6. Canals tradicionals. Els canals tradicionals com les trobades i reunions

presencials continuen sent un canal.

Els canals de distribucié i els de comunicacié bidireccional sén els mateixos, ja que la

distribucio del servei consisteix en estar en contacte amb tots els stakeholders®.

4.3.2. Relacié amb el client.
La relacié amb el client sera de manera directa, és a dir, no hi haura cap intermediari.

Es mantindra una relacié proxima i propera. Consisteix en un procés, en el qual es va
personalitzant el servei final a mida de cada client. També s’organitzara trobades
presencials, com ara les reunions amb els proveidors. Les persones que

intervindran en la relacié amb els clients seran les wedding planners i els proveidors.

4.3.3. Pressupost de distribucio.
Taula 14. Pressupost de distribucio.

COSTOS CANAL COST DEL CANAL QUANTITAT TOTAL CANAL
Canal 1: Pagina web
Hosting + Domini 22 00€ 1 22,00 €
Disseny i creacié web 1.000,00 € 1 1.000,00 €
Canal 2: Zoom
Llicéncia Pro 139,90 € 1 139,90 €
Costos fixes Canal 3: App Mobil
The White Planner 49,00 € 12 588,00 €

Canal 4: Email

Mailchimp (20,55€)  IMPUTAT EN EL PLA DE COMUNICACIO
Canal 5: Whats App Business

App Whats App 0,00 € 0,00 €
Canal 6: Canals Tradicionals

Cost variable Espais coworking COST IMPUTAT AL CLIENT
Gasolina 500,00 € 1 500,00 €
COST TOTAL DISTRIBUCIO 224990 €

Font: Elaboracié propia.

28 Stakeholders faran referéncia als clients i als proveidors.
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S’observen els costos fixes per les despeses per la creacio de la pagina web i un cost
anual de hosting i domini. El segon canal, és el pagament de la versio pro de Zoom?,
La plataforma a través de la que es distribuiran els serveis, té un cost fix mensual de
49€*. El contacte per email no té cost, i la despesa de mailchimp esta imputada en el
pressupost de comunicacio. WhatsApp Business sense cost. Finalment, pel que fa als
costos variables, trobem els canals més tradicionals. Aquests, tenen per una banda,
cost de lloguer dels espais coworking, el qual és assumit directament per part dels
client, i per altra banda, la despesa de gasolina, també assumida principalment per les
parelles, exceptuant el trajecte del dia de I'esdeveniment, assumit per 'empresa. El
cost variable de la gasolina, s’ha fet en base a una estimacio, calculant la mitjana de
Km que hi ha entre Granollers i les 4 provincies de Catalunya.

Taula 15. Calcul del cost variable de la gasolina.

Com es calcula I'estimacié del cost variable de gasolina?
Cost de la gasolina assumit pels clients, excepte la del dia de 'esdeveniment, gue la paga l'empresa.

) . Propostes de matrimoni 2
Estimacié vendes 1r any
Casaments 8
Mitiana de KM de Granollers
ales 4 provincies de 100 KM
Catalunya =
(anada i tornada) = 200 KM
Preu de |la gasolina per KM = 0,25€
Despesa gasolina per
esdeveniment 50,00 €
TOTAL ANUAL 500,00 €
MITJANA MENSUAL 41,67 €

Font: Elaboracié propia.

4.4. Politica de preus.
44.1. Estratégia de preus per incorporar el servei al mercat.

L'objectiu és posicionar-se amb una imatge de qualitat i de personalitzacié.

Estratégia de discriminacié de preus. Per a la introducci6 dels serveis en el mercat,
s’adopta l'estratégia de preus variables, la qual és molt comu en els productes de
preu elevat i compra poc freqiient. Els serveis de 'empresa parteixen d’un preu base,
els quals poden ser modificats en funcié de les necessitats del client. Es pressuposta
I'organitzacio de I'esdeveniment de manera personalitzada per a cada client.
Estratégia de descremat. No entrara al mercat amb preus baixos, siné que 'empresa

llencara els serveis amb el seu preu real per tal d’aconseguir la imatge de superioritat.

44.2. Sistemes de fixaci6 de preus.
Sistemes de fixacié de preus segons la demanda. Quan els clients atorguen un
gran valor a un producte, 'empresa pot establir un preu més elevat. Aixi doncs:

29 Zoom Video Communications Plans & Pricing | Zoom. (n.d.). Zoom. https://zoom.us/pricing

%0 (n.d.). The White Planner. hitps://thewhiteplanner.com/
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Estratégia lider de pérdues segons la demanda. L'estratégia consisteix a determinar
el servei principal i més demandat, és a dir, amb el preu més elevat. Els serveis
secundaris tindran un preu menor. L'organitzacié de casaments sera el meés car, ja que
és el més demandat. Pel contrari, les propostes de matrimoni i les llunes de mel, seran
més econdomics, aconseguint cridar I'atencié i que ho vegin com una oportunitat.

Estratégia descompte per quantitat demandada. La cartera de serveis del negoci
esta formada per tres serveis, els quals es venen de manera separada. Tanmateix,
estan pensats per oferir una experiéncia integral que englobi tota I'etapa nupcial. Per
tant, aconseguir vendre a una mateixa parella els tres serveis és l'objectiu més
enriquidor. Per incentivar-ho, s’ofereix un descompte en funcié del nombre de serveis

que cada client compri.

Sistemes de fixacié de preus segons la competéncia.
Estratégia competitiva de preus similars. Es un mercat on el rang de preus és molt

ampli. A Catalunya, es poden trobar wedding planners que, per un casament de 100
persones, cobrin des de 1.500€ fins a 5.000€. Encara que la gran majoria estan
centrades entre els 2.500 € - 3.000€. Aixi doncs, es decideix optar per una politica de
preus similar al rang de 2.500€ - 3.000€. No es vol tenir preus competitius, pero
tampoc es vol posicionar a l'al¢a, fet que és una startup i té poc reconeixement.

Estratégia de preus psicologics. L'objectiu és que els consumidors associin els
serveis del negoci com a superiors i de prestigi respecte als de la competéncia. Per tal

de poder transmetre aquest valor afegit, s'utilitzara I'estratégia de prestigi®'.

44.3. Preus de cada linea de serveis.
S’ha seguit els sistemes i les estratégies explicades anteriorment. En la Taula 16*

s’observen els tres serveis amb els seus preus base. En els casaments i propostes de
matrimoni, es suma 59,95€ pel fet de proporcional I'app, aixi 'empresa aconsegueix
guanyar una mica de marge i recuperar costos. Aquests son els preus base, pero es
poden veure alterats en funcid de la situaci6 de cada parella i els canvis en les
variables, que es comentaran en el seglient apartat.

Taula 16. Politica de preus de 'empresa.

3 Preu de prestigi no significa que el preu sigui molt més elevat que el dels competidors, sind que
situar-se a la part més elevada dins del rang de preus mitjans, permetra aconseguir aquesta imatge de
superioritat. Preus baixos solen ser associats a una baixa qualitat, cosa que no interessa.
32 Consultar excel a:
https://drive.google.com/drive/folders/INVMGV5990D-NLufFnpindizuweA4l-PK?usp=sharing
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Preu App
TAULA DE PREUS BASE 59,95 €
. PREU BASE PREU BASE + PREU FINAL
N® /i idat:
SERVEI persones / convidats PACKS (sense IVA)  APP (sense IVA) IVA (21%) pel client
Organitzacié integral casament 2.700,00 € 2.759,95 € 579,59 € 3.339,54 €
[+ it 100 Disseny i decoracié 1.200,00 € 1.259,95 € 264,59 € 1.524,54 €
Coordinacié 980,00 € 1.039,95€ 218,39 € 1.258,34 €
Propostes de Organitzacid integral propostes de
50 idfat:
matrimoni comvidats matrimoni 1.600,00€ 1,659,905 € 48,59 € 2.008,54 €
Llunes de mel 2 persones (parella) Organitzacio integral llunes de mel 889,95 € - 186,80 € 1.076,84 €

Font: Elaboracio propia.

Es vol potenciar I'experiéncia nupcial completa. Per aquesta rad, s’apliquen
descomptes en funcié de la quantitat de serveis comprats.

Taula 17. Taula de preus amb descomptes per quantitat.

TAULA DE PREUS - DESCOMPTE PER QUANTITAT

SERVEIS . PREU BASE + APP (sense IVAi DESCOMPTE PREU REBAIXAT PREU FINAL

COMPRATS QUE INCLOU L'EXPERIENCIA? sense descompte) QUE S'APLICA  (sense IVA) VA (21%) pel client
Experiéncia nupcial Proposta de matrimoni
corsl leta P Organitzacié integral casament

P Lluna de mel 5310 € 15% 4.513,37 € 94781 € 5.461,18 €
Experiéncia nupcial Proposta de matrimoni
pre-casament Organitzacié integral casament 4420 € 10% 3.97791€ 835,36 € 481327 €
Experiéncia nupcial QOrganitzacié integral casament
post-casament Lluna de mel 3.650€ 5% 3.46741€ 728,16 € 4.195,56 €

Font: Elaboracio propia.

4.4.4. Canvis en les variables.
Els preus poden variar per diverses raons:

N° de convidats. Els preus base estan pensats per casaments de 100 convidat i
propostes de 50. Si es demana una celebracié de més persones, el preu variara, ja
que cada 50 convidats es contracta una persona extra per la coordinacié del dia B.
Complexitat de I'esdeveniment. Pels esdeveniments molt complexos d’organitzar, es
cobrara un suplement en el preu. Un factor pot ser per exemple, el lloc on es vulgui
celebrar. Quan més complex sigui, més hores de feina® s’hauran d’invertir.

N° de proveidors. Els preus base inclouen els proveidors més comuns que es
necessiten per a una celebracid. Tanmateix, si la parella requereix proveidors més
especifics i fora de la norma general, el preu es veura incrementat.

Desplagcament: El cost del desplagcament es pot veure variat, en funcié de la zona i del
numero de reunions que es vulguin presencials. L'Unic cost de desplagcament assumit
per 'empresa és el del dia de la coordinacié.

Serveis extres. Aquelles tasques que no siguin comunes, es proporcionen amb un

cost afegit. Com ara, parlar amb tots els convidats per confirmar la seva assisténcia.

4.4.5. Previsio de vendes.

% Una wedding planner amb anys d’experiéncia, destina de mitjana unes 250-300h per organitzar un
casament integral.
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Les vendes* s’han previst des d’'un punt de vista neutral®, a través de I'estudi i
dimensionament de mercat. A continuacio, s’observa la previsio per a cada servei dels
tres primers anys. S’ha de tenir en compte que els preus varien en funcié del 2% de
I'IPC i que les vendes de cada servei tenen un creixement de 2 clients anuals.

Taula 18. Previsié de vendes dels tres primers anys de Wedding Planet.

ESCENARI NEUTRE Any 1 Any 2 Any 3

Quantitat Preu base Ingrés total Quantitat Preu base Ingrés total Quantitat Preu base Ingrés total
Propostes de matrimoni 2 1.659,95€ 3.319,90 € 4 1.693,15 € 6.772,60 € 6 172701 € 10.362,07 €
Organitzacio Integral 6 2.759,95 € 16.559,70 € 8 281515 € 22.521,19 € 10 2871 45€ 28.714,62 €
Disseny i decoracid 1 1.259,95 € 1.259,95€ 3 1.285,15 € 3.85545 € 5 1.310,85 € 6.554,26 €
Coordinacié 1 1.039,95€ 1.039,95€ 3 1.060,75 € 3.18225¢€ 5 1.081,96 € 5.400,82 €
Liunes de mel 2 889,95 € 1.779,90 € 4 907,75 € 3.631,00 € 6 925,90 € 5.55542 €
INGRES TOTAL SERVEIS 23.959,40 € 39.962,48 € 56.596,10 €

Font: Elaboracié propia.

Grafic 3. Evolucié de les previsions de vendes.

Evolucit previsié de vendes
Any 1 Any 2 Any 3
10

8

Propostes de Organitzacio Disseny i Coordinacié Liunes de mel
matrimoni Integral decoracio

ESCENARI NEUTRE L L
Font: Elaboracié propia.

En el grafic 4 s’observa la distribucié d’ingressos dels diferents serveis. La principal
font sera I'organitzacio integral de casaments, ja que és el més demandat i car.

Grafic 4. Previsio d’ingressos primer any de I'activitat.

Distribuci6 ingressos del primer any

Llunes de mel

— Propostes de matrimoni
Coordinacid

Disseny | decoracid 4

Organitzacié Integral
Font: Elaboracié propia.

4.5. 4C'’s.

A continuaci6 s’estudia els ambits del marqueting des de la perspectiva del client.

% Per consultar des de I'excel original:
https://drive.google.com/drive/folders/INVMGV5990D-NLufFnpindizuweA4l-PK?usp=sharing
% Es la previsio de vendes esperada, ni optimista ni pessimista.
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Consumidor. Per entendre el consumidor que vol el servei de 'empresa, es fa us del

mapa d’empatia. Per tal de conéixer-lo i entendre les seves necessitats i dolors, i aixi

oferir un servei que s’adapti a aquest.

Taula 19. Mapa d’empatia del consumidor de Wedding Planet.

Qué pensa i sent?

Imagina com sera el
seu casament desitjat
i pensa en buscar
ajuda externa.

Sent estima cap a la
seva parella.

Sent angoixa i estrés
quan pensa en el
casament.

Recorda bodes
passades i Ss’inspira
d’aquestes.

Queé escolta?

Consells de la
seva parella, amics
i familiars.

A persones
influents en les
xarxes.

Podcasts de les

noves tendéncies
en el sector
nupcial.

Musica relaxant i
inspiradora.

Qué observa?

Llegeix articles
sobre casaments i
observa el disseny

d’aquests.
Observa el
contingut que

pengen a les
Xarxes.

Observa
pel-licules i
documentals
d’interés.

Queé parlaifa?

Comparteix les
seves idees sobre
el seu casament.

Assisteix a
esdeveniments
nupcials per
inspirar-se.

Li encanta viatjar i

anar de
restaurants.
Fa us de
plataformes
digitals i

aplicacions mobils.

Quins dolors?

No sap per on
comengar a
organitzar la seva
boda.

S’angoixa amb
facilitat i no
disposa de temps
suficient.

No comptar amb
proveidors de
confianca pel dia
especial.

Poc creativa i
organitzada.

Necessitats?

Comptar amb una
persona de confianga
que li pugui facilitar tot el
procés nupcial.

Un servei amb el qual
pugui economitzar temps
i esforgos.

Un casament
personalitzat, adaptat al
seu pressupost.

Proveidors de confianga.

Desestressar-se i
disfrutar des del minut 1.

Font: Elaboracié propia.

Cost. Monetariament, s’adapta als ingressos dels consumidors. Sén de classe social
mitjana-alta, i abans de contractar la wedding planner, saben el pressupost del qué
disposen, per tant, tenen marge de temps per estalviar. Els costos temps i esforgcos
sOn menors gracies a la digitalitzacio, el qual evita desplagcaments.

Conveniéncia. L'objectiu és facilitar comoditat. Wedding Planet ho aconsegueix, ho fa
més convenient amb el servei online. S’ofereix un servei organitzat, estalviant temps al
consumidor i posant disponibilitat horaria i d’espai per realitzar les trobades.
Comunicacié. Comunicacio directa i bidireccional, on s’obté una retroalimentacio. Es

fa escolta activa per entendre les necessitats i oferir un servei personalitzat.

5. PLAD’OPERACIONS.
5.1.

Figura 5. Flux d’Operacions.

Procés de produccio del servei.
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PRIMERA REUNIO
ONLINE GRATUITA

Definicié de necessitats i preferéncies

PRIMERA VISITA
TECHNICA AL LLOC

ROBADA ONLINE
WEDDING PLANNER

Resum sobre qué aportard

cada proveidors + render escenari

ASPECTES
COMPLEMENTARIS
Decidir aspectes com: rams, regals
pels convidats, transpert,
allotjament, cangd per les entrades,

DISSENY | DECORACIO atc
Definir elements decoratius,
espais i zones.

PREPARAR | ENVIAR
PRESSUPOST
PERSONALITZAT

CREAR TIMING

ALLAT

DE TROBADA ONI
Cronograma de la celebracié

ROBADA ONLINE
WEDDING PLANMNER
Presentar proposta de proveidors.

LOBADA ONLINE
WEDDING PLANNER

TROBADA PRESENCIAL
Firma de contracte i pressupost.
Donar accés a l'app. lluna de mel
SELECCIO PROVEIDORS LLISTA DE CONVIDATS
Enviar les invitacions i decidir
distribucié a les taules.

Decidir proveidors definitius
contactar amb ells.

LLOC | DATA REVISIO FINA
Escollir i reservar data i lloc de
celebracic.

VESTUARI
Buscar vestit, complements,
decidir maquillatge,

PROGRAMAR REUNIONS

CONCEPTUALITZACIO AMB PROVEIDORS

Crear concepte i estil de la boda a Reunions entre proveidors i clients per pelugueria... L i
través d'un moodboard. definir, acordar i firmar contractes. Revisid de Wedding Book.
SEGONA VISITA
ROBADA ONLINE PROBA DE MENL TECNICA COORDINACIO

WEDDING PLANNER OE LA BODA

Font: Elaboracié propia.

Quan els clients contacten amb I'empresa, es fa una primera reunié gratuita per
entendre les necessitats i preferéncies. Es prepara un pressupost personalitzat,
detallant les clausules i els serveis que estan inclosos, juntament amb un contracte. Un
cop son acceptats i firmats, la wedding planner comenga a treballar i preparar
'esdeveniment. Durant el procés, hi ha una combinacid de trobades online i
presencials, les quals son en moments puntuals com la visita técnica del lloc, la prova

del menu, la busqueda de la vestimenta, entre d’altres.

Objectius i temporalitzacié del procés de produccié. El primer objectiu és complir
com a minim, amb la previsié de vendes establerta anteriorment. Els clients poden
pagar els serveis contractats a 90 dies, en el cas dels casaments i les propostes, i al
comptat en el cas de les llunes de mel. En el moment de la firma del contracte s’ha de
donar una paga i senyal. Aixi s’aporta facilitat i flexibilitat de pagament pel client. Un
dels altres objectius és intentar omplir tots els mesos de I'any amb algun pagament,

assegurant un ingrés mensual.

En aquest negoci, el procés de produccié fa referéncia a I'accié d’organitzar els
esdeveniments. Tal com indica un estudi de Bodas.net, el temps optim per preparar un
casament sén 12 mesos. Per aixd, s’ha establert una temporalitzacié per a cada

serveis, és a dir, amb quina antelacio es comengaria a treballar®.

% Aquesta és la temporalitzaci6 ideal que estableix I'empresa. Poden haver clients que contactin amb les
wedding planners amb una anticipacié major o menor a I'establerta.
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- Organitzaci6 integral: 12 mesos abans. Es el servei més complex. Per aixo,
s’ha creat una temporalitzaci6 de 12 mesos® del procés productiu on es
mostra les diverses fases i les tasques més importants a desenvolupar.

- Disseny i decoracio: 12 mesos abans.

- Coordinacié: 3 mesos abans.

- Proposta de matrimoni: 3 mesos abans.

- Llunes de mel: 6 mesos abans.

5.2. Activitats necessaries i clau.

Les activitats necessaries per dur a terme el procés de produccio sén les seguents:
1. Tramits i processos de gestoria.
2. El marqueting i les relacions publiques per a posicionar 'empresa i establir
relacions. Es faran estrategies de comercialitzacié en els mitjans essencials.
3. La comunicacié6 amb els clients. Sera clau la trobada prévia, ja que
s’escollira si comptar amb I'ajuda de les organitzadores o no.
4. El disseny de I'esdeveniment per definir les directrius en cada fase. La
personalitzacio per tal que el client es senti més proper a la marca.
5. Cerca, avaluacid, contacte i acords amb proveidors. S’estableix relacié
win-win, ja que ells reben pagaments, i 'empresa la recepci6 de la comanda.
6. Gestié de les dades a la plataforma digital per organitzar, agilitzar el treball i
millorar la comunicacié amb els clients.
7. Coordinacié i execucié del dia B. Muntatge i desmuntatge de tots els
preparatius de I'esdeveniment, aixi com la gesti6 i coordinacié de les accions.
8. Trobades finals amb els clients per tal d’obtenir feedback i establir mesures
correctores.
Totes les activitat clau estan desenvolupades internament per I'empresa, exceptuant

els tramits i processos de gestoria que seran duts de manera externa per un gestor/a.

5.3. Pla de contingéncies.

Taula 20. Pla de contingéncies de les activitats clau del negoci.

Activitat clau Risc Probabilitat  Gravetat Via alternativa

Marqueting, Accions publicitaries amb Baixa Alta Primer de tot, eliminar la publicaci6 o acci6 mal
publicitat i missatges ofensius o mal interpretada. A continuacié, fer un comunicat public
RRPP. interpretats per l'audiéncia. en un registre formal i a mode de disculpa.

37 VVeure Annex 7: Temporalitzacio del procés de produccio.
Doble Grau en Administracié d’Empreses i Gestio de la Innovacié i Marqueting i Comunitats Digitals.

43



Pla d’empresa - Wedding Planner

Comunicacio Malentesos amb els clients que Mitjana Alta Donar resposta a aquests comentaris publics en un
amb els clients. puguin  generar critiques o registre formal i no en mode d’atac. A continuacio,
comentaris negatius, afectant la contactar en privat amb els clients per entendre qué
reputacio de 'empresa. ha passat.
Disseny de No complir amb les expectatives Baixa Mitja Realitzar una ultima trobada amb ells per tal de saber
I'esdeveniment  esperades pel client. les seves opinions i en base aquestes, aplicar millores
i canvis per futurs esdeveniments.
Acords amb els No es compleix amb la quantitat Baixa Alta Exigir quantitat faltant, els clients han pagat per aquell
proveidors. demandada del producte. servei/producte. Si el proveidor no dona resposta,
recorre a contactes de confianca.
La qualitat del producte que Baixa Mitja Fer una PQR (peticions, queixes i reclamacions) al
entrega no és I'esperada. proveidor i trobar un d’alternatiu que proporcioni la
qualitat que es vol.
Gestié de les Error en el sistema de I'aplicacié. Mitjana Alta Contactar amb I'equip de The White Planner. Informar
dades a l'eina  Errors tecnologics. als clients sobre la incidéncia i proporcionar un canal
digital. alternatiu durant aquelles hores com podria ser
WhatsApp.
Coordinacié6 i Imprevist ja que no arriben Baixa Alta Exigir quantitat faltant, els clients han pagat per aquell

execucio  del
dia B.

correctament  els  preparatius
pactats amb els proveidors.

servei/producte. Si el proveidor no dona resposta,
recorre a contactes de confianca.

Font: Elaboracié propia.

5.4. Recursos clau.

El primer recurs clau és un recurs intel-lectual. Un software que agilitza el treball fruit
del qual sorgeix I'eina on-line per organitzar els casaments. Els primers anys, aquest
recurs el proporcionara una empresa externa coneguda com The White Planner®.
Desenvolupar un software propi és un cost molt elevat que I'empresa ara mateix no pot
assumir, aixi doncs s’ha optat per una alternativa més economica.

Com a recurs intel-lectual també es té la propietat de marca Wedding Planet.

D’altra banda, d’entre aquests recursos intangibles es troba les llicéncies
informatiques i altres programaris. Altres recursos tangibles necessaris per al
negoci, fan referéncia als equips informatics i tecnologics de treball com els
ordinadors, telefons mobils i altres dispositius. Finalment, la ma d’obra sén les dues

wedding planners, principal recurs huma.

5.5. Pressupost de produccio.

Taula 21. Pressupost de produccio.

% S’ha realitzat una demo amb el proveidor The White Planner per tal de veure totes les funcionalitats que
la plataforma ofereix, i conéixer els preus.
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PRESSUPOST DE PRODUCCIO

ANY 1 ANY 2 ANY 3

Costos Recurs de producci¢ Cost del recurs Quantitat Costanual |Cost del recurs _ Quantitat Costanual [Costdelrecurs  Quantitat Cost anual
Equips informatics i tecnologics de treball 2.879,98 € 0,00€ 000€
o - Mobil 600,00 € 2 1.200,00 € 0,00€ 0 0,00€ 0,00€ [ 000€
'""P'rs;::":;';' de - Ordinador 800,00 € 2 1.600,00 € 0,00€ 0 0,00 € 0,00€ 0 0,00€
- Walkie talkie 38,99 € 2 79,98 € 0,00€ 0 0,00€ 0,00€ [ 000€
Propietat de marca 127,88 € 1 127,88 € 0,00€ 0 0,00 € 0,00€ 0 000€
TOTAL COSTOS INICIALS 5.887,84 € 0,00 € 0,00€
Llicéncies i programes informatics 952,27 € 952,27 € 952,27 €
- Canva Pro 109,99 € 1 109,99 € 109,99 € 1 109,99 € 109,99 € 1 109,99 €
- Eina d'automatitzacié comptable 300,00 € 1 300,00 € 300,00 € 1 300,00 € 300,00 € 1 300,00 €
- Adobe Photoshop 290,28 € 1 290,28 € 280,28 € 1 290,28 € 290,28 € 1 290,28 €
- Office 365 Empresa Estandard 126,00 € 2 252,00 € 126,00 € 2 252,00 € 126,00 € 2 252,00 €

Costos fixes Imputat en el imputat en el imputat en el

- Zoom 139,90 € 1 pressupost de 139,90 € 1 pressupost de 139,90 € 1 pressupost de

distribucio distribuci distribucic
imputat en el imputat en el imputat en el
- Plataforma software The White Planner 48,00 € 12  pressupost de 49,00 € 12  pressupost de 49,00 € 12 pressupost de
distribucio distribucid distribucit
Seguro de ilitat Civil 200,00 € 200,00 € 200,00 €
TOTAL COSTOS FIXES 2.104,54 € 2.104,54 € 2.104,54 €
Costos variables  Despesa en gasolina del dia esdeveniment 50,00 € 10 500,00 € 50,00 € 18 900,00 € 50,00 € 26 1.300,00 €
TOTAL COSTOS VARIABLES 500,00 € 900,00 € 1.300,00 €
TOTAL COSTOS PRESSUPOST PRODUCCIO 8.492,38 € 3.004,54 € 340454 €]

Font: Elaboracié propia.

El pressupost de produccié anual s’ha fet dels 3 primers anys per tal de poder
identificar perspectives de creixement. En primer lloc, es diferencien els costos
associats a la inversio inicial de produccié, com sén la compra d’equips informatics i
tecnologics de treball i el registre de marca, vigent per als deu anys. D’altra banda,
com es pot observar, la majoria de costos d’aquest tipus de negoci sén fixos. Entre
aquests, es contempla les llicéncies i programes informatics, i 'asseguranga. Algunes
de les despeses com el software i el zoom ja s’han imputat a altres pressupostos, per
aixod no es comptabilitza el seu import en el de produccio®. Cal destacar que els costos
fixes son lineals durant els tres primers anys, ja que els pagaments no depenen de la
quantitat venuda. Finalment, els costos variables estan centrats exclusivament en el
compte de gasolina suportat per part de I'empresa, és a dir, el del dia de
'esdeveniment. En aquest cas, aquest import és creixent al llarg dels anys, ja que va
lligat al nombre de vendes previstes. El cost de produccié més elevat és el del primer

any (8.492,38€) donada la inversi6 inicial.

6. PLAD’ORGANITZACIO | RECURSOS HUMANS.
6.1. Organigrama i Timing de les funcions.

L'objectiu del seglient organigrama és presentar I'estructura jerarquica de 'empresa,
aixi com definir les funcions, tasques i responsabilitats de cada lloc de treball.

Grafic 5. Organigrama Wedding Planet.

3% Ja s’han posat en el pressupost de distribucio, si es compten aqui estariem duplicant I'import.
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DIRECCIO
GENERAL

RECURSOS COMPTABILITAT

OPERACIONS HUMANS FINANCES

Font: Elaboracio propia.

MARQUETING
| VENDES

En tractar-se d'una startup, observem que hi ha pocs nivells jerarquics, és a dir, estem

davant una estructura simple. Les propietaries s'encarregaran del control i gestié de

les diferents funcions. Les dues exerciran com a wedding planners, encara que, I'Estel

sera responsable en Comptabilitat i Finances, i en RRHH

i 'Ariadna, en Marqueting i

Vendes. L'estructura, permetra adaptabilitat davant els possibles canvis en el mercat.

Wedding Planet no compta amb comissions de treball o comités de seguiment fet que

per el tamany i I'estructura de 'empresa no és necessari. A llarg plag, en cas d’ampliar

el personal, es comptaria amb aquest organ intern. A continuacio, es mostra per a

cada departament, les funcions, els timings i responsables,
competéncies clau:

Taula 22. Informacié departament Direccié General.

DIRECCIO GENERAL

Les gerents seran les responsables de les operacions de Wedding Planet i de la seva
rendibilitat. Vetllaran per I'eficiéncia, la productivitat i el bon funcionament de 'empresa.

Competéncies técniques

Grau en ADE, International Business o Economia. Altres graus en ciéncies
empresarials: Dret+ADE, Relacions Internacionals+ADE, ADE+Marketing, etc.

Tasques clau

Coordinacio i supervisio dels altres departaments.

Projectar el futur Wedding Planet.

Optimitzar els recursos clau de I'empresa.

Evaluar els resultats obtinguts, corregir-los i proporcionar millores.

Planificar estratégicament els pasos a seguir per obtenir els objectius proposats.
Dialogar amb I'equip.

Font: Elaboracio propia.

Taula 23. Informacié departament Operacions.
DEPARTAMENT D’OPERACIONS

El departament d’operacions és dur a terme l'activitat principal de 'empresa. Com a
empresa organitzadora d’esdeveniments nupcials, s’ofereix el servei de disseny,
planificacio i coordinacio de les celebracions.

i s’assenyalen les tasques i

Responsable/s

Estel Garriga i Ariadna Palau.

Competéncies Personals

Lideratge, comunicacid, pensament critic,
treball en equip, intel-ligéncia emocional.

Temps de dedicacié

10%

Responsable/s

Designer: Estel Garriga i Ariadna Palau

Planner: Estel Garriga i Ariadna Palau
Coordinator: Estel Garriga, Ariadna Palau i en cas
de necessitar suport, contracte per hores a una
figura externa.
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Competéncies técniques Competéncies Personals
Estudis universitaris d’AdE. Master MBA (Business Administration). Cursos Responsable i capacitat de lideratge, amb
especialitzats en protocols i organitzaci6 d’esdeveniments. habilitats socials assertives, creativa i amb do de

gent, perfeccionista i empatica.

Tasques clau Temps de dedicacio
- Wedding Designer (funcions de disseny, la part estética de la celebracio).

Crear el concepte de disseny i la paleta de colors. 10%
Supervisar el pressupost destinat a la decoracio.

Buscar els proveidors per a la decoracié.

Crear plans i esbossos de la decoracié.

Supervisar el muntatge i desmuntatge de la decoracié.

El dia B, assegurar-se que tots els elements estiguin en el seu lloc.

- Wedding Planner (funcions de planificacid, tot el procés organitzatiu de la celebracid).

Encarregar-se de tota la logistica, producci6 i coordinacié de I'esdeveniment. 30%

Seleccio dels millors proveidors per a cada preparatiu i programar reunions. Es la funcio en la que es dedicara més temps de
Crear cronogrames i timings.

Gestionar l'allotjament i transport dels convidats.

Aconseguir que els nuvis gaudeixin amb tot el procés dels preparatius.

treball, ja que és I'activitat principal de 'empresa.

- Wedding Coordinator (funcions de coordinacio, la part logistica de la celebracid).

Contactar amb tots els proveidors per a revisar els contractes signats i confirmar la 10%
logistica.

Visites técniques dels espais.

Supervisar i coordinar el dia de I'esdeveniment.

Font: Elaboracié propia.

Taula 24. Informacié departament RRHH.
DEPARTAMENT DE RECURSOS HUMANS Responsable/s

La principal missio és buscar, contractar, organitzar i motivar al personal. En un futur, i = Estel Garriga
en cas de necessitar-ho, es buscaria i es contractaria una tercera figura com a wedding
planner.

Competéncies técniques Competéncies Personals

Grau en Relacions Laborals i Recursos Humans. Grau ADE. Grau en Psicologia. Grau Disposada a assumir riscos, amb visié futurista,

en Economia. Master en Direcci6 i Gestié de RRHH. transparent i auténtica, empatica, capacitat de
negociacio.
Tasques clau Temps de dedicacié
Planificacié de RRHH. 10%

Seleccio de personal i contractacio. Formacié del personal. Gestié laboral i ndmines.
Avaluacioé de 'acompliment del personal. Gestié de les faltes i sancions.

Font: Elaboracié propia.
Taula 25. Informacid departament Comptabilitat i Finances.
DEPARTAMENT COMPTABILITAT | FINANCES Responsable/s
La persona responsable s’encarregara de les responsabilitats Estel Garriga i per les tasques més administratives i de
econdomiques de I'empresa. La gesti6 de les partides d'ingressos i Processos de gestoria es tindra contractat els serveis d'una

gestoria externa.
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despeses.

Competéncies técniques

Competéncies Personals

Grau en Administracié i Direcci6 d’Empreses. Grau en Matematiques Capacitat d’organitzacié i planificacio. Excel-lents relacions

Financeres. Grau en Economia i Finances. Grau en Estadistica. interpersonals i total disposici6 per al treball en equip. Maneig
de la informacié sota el principi de confidencialitat. Alta
capacitat de pensament analitic i estrategic.

Tasques clau

Planificacio i elaboracié de pressupostos. Elaborar el model d’organitzacio
financera. Pagament de les nomines. Gestié dels gastos i ingressos.
Gestid dels problemes financers.

Font: Elaboracié propia.

Taula 26. Informacio departament Marqueting i Vendes.
DEPARTAMENT DE MARQUETING | VENDES

El seu principal objectiu és impulsar el posicionament i la imatge de Wedding Planet.

Competéncies técniques

Grau en Marqueting.Grau en Publicitat i Relacions Publiques. Grau en AdE i
Marqueting. Master en Direccié de Marqueting.

Tasques clau

Definir i gestionar la reputacié de marca. Realitzar la gestié6 de campanyes. Produir
continguts de marqueting i promocid. Crear continguts que ajudin a I'optimitzacio del
motor de cerca per al lloc web corporatiu. Accions de rrpp i comunicacioé. Establir vincles
comercials i d’interes.

Font: Elaboracié propia.

6.2. Pla de formacio.

Temps de dedicacio

10%

Responsable/s

Ariadna Palau

Competéncies Personals
Comunicacié i empatia. Flexibilitat i adaptacio
davant els canvis. Analitica i amb pensament
creatiu. Planificada i optimista.

Temps de dedicacio

20%

Reciclar-se i actualitzar-se és imprescindible per proporcionar un servei de qualitat.

Aixi doncs, el pla de formacié del primer any contempla dos cursos:

Curs d’especialitzacié Wedding Planner Protocol, Planificacié i Organitzacié

Professional de Casaments. Duracié de 40h, presencial i per 490€. El fara I'Estel.

Desenvolupament i implantacié6 del Marqueting Digital Estratégic. Modalitat

presencial de 50h, amb preu de 433,35€. El realitzara I'Ariadna.

6.3. Politica retributiva.

S’estableix una politica retributiva tenint en compte els seglients criteris generals:

- Nivell funcional i responsabilitat, és a dir pel carrec del treballador/a.
- Nivell d’estudis, competéncies i experiéncia que tingui la persona.

- Principi d’equitat.
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D’altra banda, la retribucié salarial també tindra alguns criteris especifics, que seran
particulars per a les seglients funcions o llocs de treball en concret:

- En un futur, en cas d’ampliar la plantilla en el departament de Marqueting i
Vendes, s’aplicara el criteri de retribucié variable. Es a dir, en base als
objectius aconseguits i 'acompliment individual, s’aplicaran premis monetaris.

- La persona addicional contractada pel departament d’Operacions, per a
coordinar celebracions majors a 100 persones, tindra salari fix, seguint els
criteris generals, i retribucié en espécie, referent al desplacament i dietes.

La politica retributiva de les socies fundadores es basa en el principi d’igualtat, les
dues tindran els mateixos ingressos, ja que el treball desenvolupat per cadascuna
d’elles sera equitatiu. Durant els primers anys tindran un salari minim, de manera que

la resta dels beneficis, s’invertiran en millorar i fer créixer 'empresa.

6.4. Pressupost de Recursos Humans.

Com s’observa, les socies tenen el mateix salari. Per tal que durant el primer any els hi
quedi un salari net mensual de 980€, s’estableix un salari brut de 1.153€. El regim de
cotitzacié a la Seguretat Social sera autonom, i tindran un total de 12 pagues. Com
s’ha comentat, durant els primers anys, unicament hi haura els seus llocs de treball, ja
que elles desenvoluparan tota I'activitat. Per tant, de moment només s’assigna
retribucié a elles dues. No existeix despesa variable durant el primer any, ja que la
politica retributiva variable s’establira en un futur directament vinculada al departament
de marqueting. Finalment, com a cost addicional hi ha els cursos formatius. Aixi doncs,
'import total de rrhh durant el primer any és de 28.595,35€.

Taula 27. Pressupost RRHH.

01/2023 0272023  03/2023 0472023 052023 0672023 072023 08/2023 092023 1072023 1172023 1272023 TOTAL
Salaris Wedding Planners 2.306,00 € 230600 € 230600 € 2.306,00 € 230600 € 2.306,00 € 2.306,00 € 2.306,00 € 2.30600 € 2.306,00 € 2306 00 € 2.306,00 € 2767200 €
Salari Brut Estel|1.156300 € 1153 00€ 1.15300€ 115300 € 115300 € 115300 € 115300 € 115300 € 115300 € 1.15300€ 115300 € 1.153,00 € 13.836,00 €
Salari Brut Ariadna|1.16300 € 1.15300€ 1.15300€ 1.15300 € 1.15300 € 1.15300 € 1.15300 € 1.153,00 € 1.153,00 € 1.183,00€ 1.153,00€ 1.153,00 € 13.536,00 £
Formacio del personal 92330 € 92330 €
Curs Wedding Planner| 490,00 € 490,00 €
Curs Marketing| 433,35 € 43335 €
DESPESA TOTAL RRHH|[3.22035 € 230600 € 230600 € 230600 € 2.306,00 € 2.306,00 € 2.306,00 € 2.306,00 € 2.306,00 € 230600 € 230500 € 2305,00 € 28.595,35 €

Font: Elaboracié propia.

7. PLAJURIDIC - FISCAL.

7.1. Forma juridica.

Tenint en compte les caracteristiques del negoci, el sector de I'activitat i el nombre de
socis, la forma juridica més adequada és la Societat Limitada Nova Empresa

(SLNE). Es la més recomanada per les PIMES, ja que incentiva I'emprenedoria
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millorant i simplificant els tramits de constitucio i registre. A banda del rapid procés de
creacio, aquesta forma permet gaudir d'avantatges fiscals i es tributa per I'lS.

L'empresa estara constituida per dues socies treballadores que aportaran un capital
minim inicial de 3.000€ cada una®. El capital social estara dividit en participacions

socials i la responsabilitat estara limitada al capital.

7.2. Proveidors d’assessorament.

Es comptara amb un assessorament extern juridic, fiscal i comptable-laboral. A
continuacio6 s’identifiquen 3 possibles proveidors:

« Agora, dedicada a I'assessorament i consultoria per a PIMES.

« Gestoria Tallada, gesti6é i assessorament integral per a PIMES.

« SN Gestioé BCN, gestié comptable, fiscal i laboral personalitzada.

7.3. Pacte de Socis.

En l'etapa inicial es desenvolupa un pacte de socis, evitant aixi possibles futurs
conflictes. En aquest es negocien els segients aspectes clau:

« Junta General de Socis i 6rgan administratiu. Definicié del comité directiu, el
capital aportat i el percentatge de participacid de cada soci (49%-51%).
L’administracio i la presa de decisions sera de manera conjunta. En cas de no
arribar a un acord, es podra evitar amb la petita diferéncia de participacio.

« Funcions i salari de cada soci. Es determina I'organitzacié de I'empresa, el
rol, les funcions, els objectius de cada part, i les condicions salarials.

o« Permanéncia. S’estableix un periode de 4 anys en el que les socies
fundadores hauran de mantenir-se involucrades en el projecte.

« Competéncia i confidencialitat. Limitacié de treballar amb la competéncia i

mantenir la confidencialitat, sense revelar informaci6 important interna.

7.4. Normativa especifica.

Sera imprescindible mantenir-se informats sobre restriccions o normatives que entrin
en vigor en el sector dels esdeveniments. Les lleis que més impacten solen estar
relacionades amb 'aforament, la garantia de la seguretat sanitaria, i el compromis amb
el medi ambient, com ara, regular nivells de contaminacié acustica o visual. D’altra
banda, al tractar-se d’'un negoci on es recullen dades personals, s’ha de comptar amb

la Llei Organica de Proteccié de Dades Personals (LOPD). També s’ha de complir amb

40 |’Ariadna aportara 3.420€, tenint una participacio del 49%, i 'Estel 3.570€, amb una del 51%.
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el Reglament Europeu de Proteccidé de Dades (GDPR), normativa europea que
protegeix les dades personals dels individus. A la vegada, és imprescindible comptar
amb una asseguranga de responsabilitat civil, que cobreix els danys personals o
materials produits durant la celebracié. D’altra banda, 'asseguranga d’accidents, que

garanteix la cobertura de qualsevol imprevist.

8. PLA ECONOMIC - FINANCER.
8.1. Analisi i previsio d’inversions i finangcament.

8.1.1. Previsioé d’'inversions.
Es mostren les inversions durant el primer any (2023) i es fa una valoracié de I'actiu.

A l'immobilitzat intangible s’hi troba les patents, llicencies i marques amb una
valoracio de 128€. Les aplicacions informatiques (1.702€ anuals) inclouen el Canva
Pro (109,99€), l'eina d’automatitzaci6 comptable (300€), el photoshop (290,28€),
I'office 365 (252€), el Zoom (139,90€), el software The White Planner (49€/mes), el
domini de la web (10€) i finalment, el hosting (12€). El mes de gener es fa la inversié
de tots els immobilitzats i a la resta de mesos, es manté la quota del software.
L'immobilitzat material basat en equips informatics, que engloben 2 teléfons mobils
(600€ cada un) 2 ordinadors (800 € cada un) i walkie talkies (39,99€ cada un).

L'any 2024 i 2025 les inversions es mantenen igual, exceptuant el registre de marca i
la compra dels equips. Fet que la concessié marca té una durada de 10 anys i els
equips s’aniran amortitzant al llarg dels anys.

Taula 28. Inversions Any 1 (2023) Wedding Planet.

nveRsiones . & |

GASTOS DE CONSTITU{ FECHA
100 Y owowzozs

8 Afio1 | Total [ ene-23 | feb-23 | mar23 | abr23 | may-23 | jun-23 | jul-23 | ago-23 | sep-23 | oot-23 | nov-23 | dic-23 |
49 49 49 49 43 49 49 43

Inmovilizado intangible 1830 129 49 49 49

Investigasidn y desarollo ] ] 0 1] ] 0 1] ] 0 ] 1] 0 ]
Congesiones administrativas ]

Patentes, lizenciaz y marcas 122 128

Derechos de traspaso 1]

Aplicaciones inform iticas ] 1.7z 1163 43 44 43 43 44 43 43 43 43 43 43
Oitro inmoowiliz ado inkangible N o

Inmovilizado material 2.880 Z.380 L1} o o L1} o o L1} o L] L1} o
Termrenos 1]

Construcciones N o

Instalaciones Técnicas i}

Mlaquinaria | 1]

Utillzje N 0

Otrazs instalaciones i}

Mobiliario o

Equipos procesos informacic 2,880 2,880

Elementos de transporte o

Otro inmovilizada material 1}

Fianzas y Depdsitos a I L1} ] L1} 1] ] L1} 1] ] L1} [} L] L1} [}
Fianzas alargo plazo o

Depdszitos alarga plaza 1]

TOTAL 4710 4171 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.
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8.1.2. Escenaris de finangament.
8.1.21. Escenari 1 - Escenari Pessimista i Neutre.

Per I'escenari neutre i pessimista, es recorrera als recursos propis i al préstec. Es
comptara amb uns recursos propis inicials d'uns 7.000€ els quals reduiran el
finangament alié. Tot i aixd, aquesta aportacido no sera suficient per fer front a les
inversions inicials, per tant, es demana un préstec bancari de 15.000€. Amb interés del
4%, pagament mensual i amb un termini de 5 anys (60 quotes). D'aquesta manera
s'obtindra una font de finangcament immediata amb una capacitat de previsié de
pagaments gracies a I'amortitzacié a través de les quotes.

Taula 29. Escenari finangament 1. Wedding Planet.

ANANOACON

soon [ eorre M recoa | concero | % lcoMBnaRos

Ariadna Palau 3,430 01/01/2023 Capital Social  49,00%
Estel Sarriga 3570 01/01/2023 Capital Social  51,00%

PRESTAMOS

HUM NUM CUDTAS
PRESTAMOS IMPORTE IMTERES PERIODICIDAD |  CUOTAS CARENCIA CUOTA HMAL COMISION (%) | GASTOS
&0

Préstamos A 15.000 4,000% Mensual 276 01/01/2023 01/0172028 1,00% 150 Mormal Ok
Préstamos B a

Préstamos C 0

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

8.1.2.2. Escenari 2 - Escenari Optimista.
Una altra manera d’aconseguir finangament podria ser amb un crowdfunding. Es a
dir, a part dels recursos propis aportats i el préstec, s'obtindra ajuda d'un finangament
col-lectiu a través de plataformes en linia. En aquest cas, es fara Us de la plataforma
Kickstarter, destinada a projectes creatius i de nova creacié. A la vegada, permet
establir una meta de finangament amb un marge de temps per assolir-lo. Si
s’aconsegueix tot el finangament desitjat, la plataforma cobrara 5% de comissid, en

cas contrari, la comissié minima sera d'un 0,5% del total recaptat.

8.2. Previsio d’'ingressos i despeses - Escenari Neutre.

A continuacio, s’observa una taula amb els serveis i el seu preu de venda respectiu, el
qual té un IPC del 2% anual. El cobrament dels serveis de casaments i propostes de
matrimoni sera a 90 dies, és a dir, les parelles tindran la possibilitat de pagar fins als 3
mesos des de la contractacio del servei, la qual cosa els aporta una major flexibilitat.
Les llunes de mel, en canvi, seran al comptat, cosa que ens ajudara a obtenir
cash-flow. Amb les dades d’aquesta taula i la previsié de vendes anuals, s’obtenen els
ingressos de Wedding Planet.

Taula 30. Ingressos per servei i dies de cobrament del escenari Neutre.
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MODELD DE OPERACIONES “

Compras manuales

COMPRAS
PRODUCTOS / SERVICIOS IHICIALES Enmpras COEBRAS

Organitzacio proposta de matrimoni  Servicio 1.659,95 100,00% 21,00% a0 dias
Organitzacid integral casament Servicio 2.759,95 100,00% 21,00% a0 dias
Disseny | decoracid casament Servicio 1.259,95 29 100,00%  21,00% a0 dias
Coordinacid casament Servicio 1.039,95 2% 100,00%  21,00% a0 dias
Organitzacio lluna de mel Servicio 889,95 2% 100,00%  21,00% Contado

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

Pel que fa referéencia a les despeses del primer any, s’observen despeses
professionals independents per gestoria i assessoria (120€) reiteratius al llarg dels
mesos i la creacié de la pagina web (1.000€). El seguro de responsabilitat civil (200€), i
les despeses financeres per obertura (150€). En quant a les despeses per marqueting i
publicitat, es tenen en compte els costos del pressupost de comunicacioé pels diferents
canals definits. Finalment, els altres serveis, son les despeses per gasolina (41,67€) i
els cursos formatius (433,35€ i 490€) contemplats el mes de gener.

Taula 31. Despeses Any 1 (2023) Escenari Neutre.

a2 | ToraL | mmmmmmmmm

Alguileres

Rentings D D D D D D D D D D D D
Reparaciones 1] a 1] 1] a a 1] 1] a a 1] 1]
Servicios profesionales independientes ) 2,440 1.120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120
Transportes 1] a 1] 1] a a 1] 1] a a 1] 1]
Primas de seguro 200 200
Servicios Bancarios 150 150 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos Financiacidn 150 150 [ a a [ [ a a [ [ a a
Otros servies hancarios [
Marketing y Publicidad 5.847 621 471 471 471 471 521 471 471 471 471 471 471
Suministros ) 0 1} 0 0 1} 1} 0 0 1} 1} 0 0
Otros Servicios 1.423 965 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42
TOTAL SERVICIOS EXTERIORES 10.060 3.056 632 632 632 632 682 632 632 632 632 632 632

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

El segon i tercer any s’observen les mateixes despeses que el primer perd, en aquest
cas, no es contempla la creacié de la pagina web i les despeses financeres, ja que
aquestes fan referéncia a la comissié d’obertura, la qual es té Unicament a l'inici del
préstec. Pel que fa a les despeses en marqueting, s'incrementara anualment un 5%
respecte I'import base destinat a la comunicacio (471€), excepte els mesos més forts
(gener, febrer, setembre) que s'incrementara en un 8%. Finalment, les despeses per
gasolina també es veuran incrementades, ja que és un cost variable, i com
s’incrementen les vendes, aquesta despesa també és superior.

Taula 32. Despeses Any 2 (2024) Escenari Neutre.
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afioz | TotaL_ W ene24 | feh-24 | mar24 | abr-24_ |may-24]jun-24 | Jul-24 | ago-2d | sep-24 | oct-24 | nov24 | dlic24 |
1) 0 1) 0 1) 0 0 1) 0 1) 0 0

Alguileres 1}
Rentings a a ] a ] a 0 ] a ] a 0 ]
Reparaciones a a ] a ] a 0 ] a ] a 0 ]
Servicios profesionales independientes 1.440 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120
Transportes 1] a 1] a 1] a 1] 1] a 1] a 1] 1]
Primas de seguro Z00 200
Servicios Bancarios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos Financiacion 0 Q a Q a Q aQ a Q a Q aQ a
Qtros servies bancarios Q 1} 0 1} 0 1} 0 0 1} 0 1} 0 0
Marketing y Publicidad 5971 508 508 494 434 494 494 434 494 508 494 494 434
Suministros 0 1} 0 1} 0 1} 0 0 1} 0 1} 0 0
Otros Servicios 1.800 1.075 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75
TOTAL SERVICIOS EXTERIORES 9511 1903 703 689 689 689 689 689 689 703 689 689 689

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

Taula 33. Despeses Any 3 (2025) Escenari Neutre.
afioa | 7otal W cnc2s | fob-25 [ mar25 | abr-25 [may-25|jun25 | jul-25 | ago25 | sep-25 | oct-25 | nov-2s | diczs |
0 0 1) 0 0 1) 0 1) 0 1) 0 1)

Alguileres 1}

Rentings o 1] o a 1] o a 1] a 1] a 1] a

Reparaciones 1] 1] o o 1] o o 1] o 1] o 1] o

Servicios profesionales independientes 1.440 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120

Transportes o o 0 a o 0 a o a o a o a

Primas de seguro 200 200

Servicios Bancarios ] ] ] 0 ] ] 0 ] 0 ] 0 ] 0
Gastos Flranciacidn 0 a a [ a [ [ a [ a [ a [
Otros servies bancarios a

Marketing y Publicidad 6,270 534 534 519 519 513 519 519 519 534 519 519 519

Suministros 0 0 0 1} 0 0 1} 0 1} 0 1} 0 1}

Otros Servicios 2,300 1.108 108 108 108 108 108 108 108 108 108 108 108

TOTAL SERVICIOS EXTERIORES 10.210 1.962 762 747 747 747 747 747 747 762 747 747 747

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

8.2.1. Compte de resultats - Escenari Neutre.
En I'escenari neutre s’observa una facturacié a finals de I'any 2023 de (24.849€),

donada per un total de 12 serveis realitzats. Aquesta es veu incrementada a I'any 2024
i 2025 ja que les vendes incrementen a 22 i 40 serveis respectivament.

S’observa com les despeses de personal es mantenen durant els tres anys (27.671€).
Pel que fa a les altres despeses d’explotacio, es contemplen totes aquelles que sén
necessaries per dur a terme l'activitat i, per ultim, 'amortitzacié de I'immobilitzat, en

referéncia als equips informatics. Pel que fa a les despeses financeres, son variants.

En el primer any s’observen pérdues, causades per unes vendes insuficients envers
totes les despeses i inversions inicials a les que s’ha de fer front. Tot i aixo, cal
analitzar la projeccio a futur. En el segon any, Wedding Planet ja és capa¢ de mantenir
un benefici net positiu (618€), encara que no massa elevat, perd aixd ens indica que
I’evolucié és positiva. El resultat del tercer any acaba sent superior per I'increment
de les vendes, aconseguint uns beneficis de (11.349€).

Taula 34. Compte de resultats escenari neutre.
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RESULTADOS

pérdidas y Ganancias
Ventas 24,849 39,962 96,596
Variacidn de existencias 0 0 0
Trabajos realizados por la empresa para su activo (1+D) 0 0 0
Aprovisionamientos 0 0 0
Gastos de personal (27.671) (27.671) (27.671)
Otros gastos de explotacion {10.160) (9.511) (10,2109
Amortizacion del inmovilizado (997) (1.618) (2.184)
Imputacion de subvenciones de inmovilizado no financiero y 0 0 0
A) RESULTADO DE EXPLOTACION (13.979) 1.164 16.532
Gastos financieros (550) (437) (320)
B) RESULTADO FINANCIERQ (550) (437 (320)
C) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A + B) (14.528) 727 16.212
Impuesto sobre beneficios 2.179 {109) (4.864)
D} RESULTADO DEL EJERCICIO {12.349) 618 11.349

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

8.2.2. Ingressos i Despeses, i Compte de Resultats - Escenari
Pessimista.
L'analisi dels ingressos i les despeses dels escenaris pessimista i optimista s'analitzen

a partir de les taules de compte de resultats mostrades a continuacié.

Taula 35. Compte de resultats escenari pessimista.

RESULTADOS

Pérdidas y Ganancias
Ventas 15.830 23.969 32,366
Wariacion de existencias 0 0 0
Trabajos realizados por la empresa para su activo (1+D) ] 0 0
Aprovisionamientos 0 0 0
Gastos de personal (25.412) (25.412) (25.412)
Otros gastos de explotacion {10.010) (9.161) (9.660)
Amortizacidn del inmovilizado (997) (1.616) (2.184)
Imputacion de subvenciones de inmovilizado no financiero y 0 0 0
A) RESULTADO DE EXPLOTACION (20.529) (12.220) (4.889)
Gastos financieros {350} (437) (320)
B) RESULTADO FINANCIERO (550} (437) (320)
C) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A +B) {21.079) (12.657) (5.209)
Impuesto sobre beneficios 3.162 1.899 78l
D) RESULTADO DEL EJERCICIO (17.917) (10.758) (4.428)

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

En primer lloc, els ingressos de lI'escenari pessimista varien a causa de la quantitat
d'esdeveniments organitzats. S'estima una menor quantitat de vendes i, per tant, els
ingressos per vendes sén menors. D'altra banda, pel que fa a les despeses de
'escenari pessimista s6n exactament iguals a les del punt anterior. Tanmateix, hi ha
dues diferéncies causades per:

- Lagasolina, on a I'haver menys vendes, hi ha menor despesa.

- Pel personal s’estima un salari net de 900€, per tant, el cost de personal baixa.
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La resta de partides d'ingressos i despeses es mantenen iguals que en I'escenari
neutre. Aixd es pot veure reflectit en el compte de pérdues i guanys, en el qual
s’observa la disminucié de vendes comentada, i la baixada dels costos de personal i

d’explotacio. A diferéncia del primer, és important destacar les pérdues dels 3 anys.

8.2.3. Ingressos i Despeses, i Compte de Resultats - Escenari
Optimista.
Taula 36. Compte de resultats escenari optimista.

RESULTADOS

Ventas 39,179 535,486 72,430
Variacion de existencias i 0 i
Trabajos realizados por la empresa para su activo (HD) 0 0 ]
Aprovisionamientos 0 0 0
Gastos de personal (33.882) (33.882) (33.882)
Otros gastos de explotacion (10.560) (9.911) (10.610)
Amortizacion del inmovilizado (997) (1.616) (2.184)
Imputacion de subvenciones de inmovilizado no financiero y 1] 0 1]
A) RESULTADO DE EXPLOTACION {6.261) 10.076 29730
Gastos financieros (550) (437) {320}
B) RESULTADO FINAMCIERO (950) {137) (320)
C) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A + B) (6.810) 9.639 25.435
Impuesto sobre beneficios 1.022 {1.446) (7.630)
D) RESULTADO DEL EJERCICIO (5.789) 8.194 17.804

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

Els ingressos de l'escenari optimista també varien segons la quantitat venuda,
s'estima una previsié de vendes més elevada i el preu es manté igual. Pel que fa a les
despeses, son iguals als anteriors escenaris, variant-ne novament els costos de:

- Gasolina, que ara és superior, ja que s'organitzen més esdeveniments.

- Personal, puix s'estima una retribucié neta de 1.200€ per cada socia.
Finalment, pel que fa al compte de resultats, cal destacar la gran i rapida progressio
que assoleix el negoci. El primer any d'activitat té pérdues (5.789€), perd de seguida
es recupera amb beneficis nets positius considerables. Tot i que els costos de
llangcament i les despeses inicials son gairebé iguals a la resta d'escenaris, la previsié

de vendes fa que els ingressos siguin majors.

8.3. Pla de tresoreria.

8.3.1. Pla de tresoreria - Escenari Neutre.
Taula 37. Entrades de capital del 2023 del pla de tresoreria de 'escenari Neutre.
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feb-23 juk23

Capital 7.000 o [} [] 0 0 [} [ [] [ [ o
Capital Social 7.000 o 0 0 o o 0 o 0 o o o
Prima Emisién ] o i i ] ] i ] i ] ] o
Apartaciones de Socios 0 0 il il o o 0 0 0 0 0 0
Capitalizacidn a o 0 0 o o 0 a 0 a o o
Finandiacion 15.000 o 0 (] 0 0 0 [ (] [ [] o
Préstamos 15.000 o 0 0 o o 0 o 0 o o o
Subvenciones o a [ [ 0 0 [ o [ o 0 a
Ventas 890 i [ 2.760 1.040 2760 2760 2760 2920 3.650 25550 2.760
VA Ventas i} i} i} o o o i} i} o i} o i}
I¥A a cobrar i} i} i} 1.730 o o 410 i} o 429 o i}
ENTRADAS DE CAPITAL [ 22.800] 0 of a.a90] 1.090] 2.760[ 3.200 2.760] 2920] 2.079] 2.550] 2760

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

En primer lloc, s’observen les entrades de capital de I'escenari neutre, les quals estan
basades en les aportacions inicials per part de les dues socies, juntament amb el
préstec demanat i les vendes mensuals. Per aquesta rad, veiem que durant gener hi
ha una injeccié de capital, ja que és el primer mes i és quan entren els 7.000€ (capital
social) amb els 15.000€ (préstec). Un altre aspecte a destacar, és la variacio de
vendes que hi ha durant els mesos de I'any. Aixd és degut al model del negoci, ja que
la majoria de serveis de I'empresa son cobrats a 90 dies, i per tant, les entrades de

capital no es contemplen passats aquests 3 mesos.

Taula 38. Sortides de capital del 2023 del pla de tresoreria de I'escenari Neutre.

| ene23 | feb23 | omar2d | abi23 | may23 [ jun2d | jul23

Gastos de constitucion 100

Inversiones 5.047 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59
Imversiones inmateriales 1562 5a 58 58 58 = 53 g9 = 58 5a g9
Inversiones materiales 3435 i} i} i} 0 0 i} i 0 0 i} i
Financiacién 226 227 228 229 229 230 231 232 232 233 234 235
Préstamos 226 227 228 229 229 230 231 232 232 233 234 235
Compras [ [ [ [ 1] 0 o L1} 0 1] o L1}
VA Compras (1 (1 (1 (1 (] 0 0 0 (1] (] 0 0
Servicios exteriores 3.624 765 765 765 765 825 765 765 765 765 765 765
Gastos de personal 1.450 2.306 25652 2.998 1.950 1.950 2.998 1.960 1.950 2.99% 1.960 1.960
salario NET 1.460 1.460 1.450 1.450 1.450 1.450 1.460 1.460 1460 1.450 1460 1.460
IRFF 0 346 692 1038 0 0 1038 0 0 1038 0 0
557 0 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Gastos financieros 50 48 a8 a8 a7 a6 a5 45 u a3 42 42
Pag a cuenta IS [ [ [ 1] L] o L] 0 1] o L]
1S Empresas o o o o [] 0 0 0 0 [] 0 0
SALIDAS DE CAPITAL | 10.507| 3.208] 3.752| 2.098] 3.061] 3.021| 2.098] 3.061] 3.061] 2.098] 3.061] 3.061]
SALDO INICIAL 7 (1 12.383 8.977 5.225 5.617 3.596 3.235 2.336 2.036 1.895 1376 1.366
SALDO FINAL 12,383 8.977 5.225 5617 3.596 3.235 2336 2,036 1395 1376 1366 1065

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

Al contrari que en les entrades, les sortides de capital no depenen de cap factor, és a
dir, sempre hi haura I'obligacié de pagar certes despeses, com les de personal, les
financeres, els serveix exteriors, etc. Durant el primer any, no és necessari demanar
cap crédit addicional ja que tots els saldos sén positius i permeten fer front a les

despeses operatives de cada mes.

Taula 39. Entrades de capital del 2024 i 2025 del pla de tresoreria de I'escenari Neutre.

oct24 | o2 ere25 22025 | 202t | oct2s | oo
0 0 o o o o o o o o o o o o o o o o
0 0 ] a a a a a a a a a a a a a a a
o o o o o o o o o o o o o o o o o o
[ [ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 208 1693 6538 1285 9662 1633 4300 1285 2876 7323 3741 926 3876 7917 5680 4598 5903 5503 3797 4879 4879 5680
i i i o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o 0
123 o o 315 o o s o o a8 o o aes o o am o o =@z o o =5 o 0
1.337] of SIE 2.608)] 5353- 2az7] 1633 aaco[ 175 ssve] F.sms  a.zce] sp6] ss76] sse3] cesn] aces| ea1a] csos] sev] coasa] asvs] Seso

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.
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Taula 40. Sortides de capital del 2024 i 2025 del pla de tresoreria de I'escenari Neutre.

[ ez | eboa | marza | obrze lreyos |jun2s | jui2a | ceo2d | cen2a |

1207 ] s s s s s ] ] ] ] = 1407 = = = = = = = = = = =
1.407 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 1407 ca ca ca 5a 5a 5a 5a 5a 54 54 54
0 o 0 0 0 0 0 o o o o o a a a a a a a a a [ [ [

238 236 237 238 233 233 240 201 242 243 203 204 205 246 247 248 248 243 260 26 262 2m 2@ 2m
235 236 237 238 239 239 240 241 42 243 243 44 345 46 47 a4 248 249 250 251 252 252 53 254

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 [ [ [ [ [ [ [ o o o o o

i 0 i i i i i 0 0 0 0 0 o o o o o o o o o o o o
z261 851 &34 &34 &34 &34 &34 &34 851 &34 34 #4 2332 822 804 sS04 S04 S04 S04 SDA s 304 S04 S04
23938 1.960 1,560 2598 1960 1960 2998 1560 1960 2958 1360 1860 2892 1950 1960 2958 1560 1350 2958 1960 1960 2598 1360 1960
1.460 1.460 1.460 1460 1460 1460 1460 1460 1460 1460 1460 1660 1460 1460 1950 1460 1660 1460  1.460  1.950 1660 1460 1460  1.960
1038 [ [ 1038 [ 0 ipm [ 0 10 [ 0 10 0 0 10 0 0 0 0 0 103 0 0
500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
a1 a0 23 a8 ] a7 ES EL 34 34 23 a2 2 20 20 23 = 27 ] 25 25 24 23 22

o 0 o 37 o o o 0 0 o5 0 13 o o o ee o o o o o 10m o 340

0 0 0 0 0 0 o 0 0 0 0 0 o o o o o o o o o o o o

[ 6.94z] 3.246] z129] azoa] zazs] =zaze] aaer[ =zazs| zaae] azzs[ sazs] sass[ zoiz[ s2ad] szoo[ asis[ szoo[ szoo] azsr[ szoo] sear] ses szoo] s
1065 4,500 7687 4508 4150 S056 5940 5580 1416 40462 42832 42185 8010 40817 3109 2432 8481 6000 460z 2428 282 862 587 266
4,50 FE87 9,908 41504 8095 9930 9380 11416 10462 12837 12185 8010 A0817 13109 12437 8481 £000 4602 2428 282 862 987 2667 4807

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

Durant el 2024, s'observa que I'empresa arrossega un saldo insuficient, la qual cosa
desencadena que no pugui fer front a les sortides de capital de cada mes. Aixi doncs,
durant aquest segon any Wedding Planet s’ha de plantejar demanar un altre préstec
per fer front a aquests saldos negatius mensuals. A partir de l'agost del 2025,
'empresa aconsegueix recuperar-se i fer front a les sortides de capital gracies a
lincrement de les vendes. A part de recorrer a un finangcament extern durant el 2024,
també es podria intentar incentivar el pagament més instantani per part dels clients,

obtenint un flux de caixa positiu i una major liquiditat.

8.3.2. Pla de tresoreria - Escenari Pessimista.
Taula 41. Pla de tresoreria del 2023 de I'escenari pessimista.

Capital 7.000 [ [ [ [ [ 0 [ 0 0 0 0
Capital Social 7.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Financiacidn 15.000 [} [} [} [} [} 0 [} 0 0 0 0
Préstamos 15,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
¥entas [} [} [} 2.760 2.800 1660 0 [} 2.760 890 1.260 2.760
I¥A Yentas [ [ [ [ [ [ 0 [ 0 0 0 0
I¥A a cobrar [} [} [} 1722 [} [} 432 [} 0 421 0 0
ENTRADAS DE CAPITAL | 22.000] o [ 4.482] 3.800] 1.660] 432] o 2 760] 1.311] 1.260] 2.760|
Gastos de constitucidn 100

Inversiones 5047 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59
Inwersiones inmateriales 1562 69 69 69 69 69 63 69 59 63 ] 63
Inuersiones materiales 3485 1) 1) 1) 1) 1) 1} 1) 1} 1} 1} 1}
Financiacidn 226 227 228 229 229 230 2 232 232 233 234 235
Préstamos 225 227 223 223 223 230 23 232 232 233 234 235
Compras (1] (1] (1] (1] (1] (1] 1] (1] 1] 1] 1] 1]
I¥A Compras [ [ [ [ [ [ 0 [ 0 0 0 0
Servicios exteriores 2.609 750 750 750 750 £10 750 750 750 750 750 750
Gastos de personal 1300 2.118 2.435 2.753 1.300 1.300 2.753 1300 1800 2.753 1800 1800
Salario MET 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1.300 1300 1300
IRFF 0 g 635 953 0 0 53 0 [ 953 [ [
55T 0 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Gastos financieros 50 43 48 48 47T 46 45 45 " 43 42 42
Pag a cuenta IS o o o o o (1] o (1] (1] (1] (1]
SALIDAS DE CAPITAL | 10.331] 3.202] 3.521] 3.838] Z.585] Z.946]  3.838]  2885]  2.885]  s.838]  z.885]  2.885]
SALDO INICIAL N [} 11.663 £.465 4.945 5.589 £.503 5217 1811 -1.075 -1.200 -3727 -5.353
SALDO FINAL 11.669 £.465 4.945 5.589 6.503 5.217 181 -1L075 -1.200 -3.727 -5.353 -5.478

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

Taula 42. Pla de tresoreria del 2024 i 2025 de I'escenari pessimista.
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0 [ [] [ 0 [] 0 [ [] [] [ 0 0 [ 0 0 [] [] [] 0
[ 0 o 0 [ o 0 0 o o o 0 0 0 [} [} 0 o o o o o o [
0 [} 0 [} 0 (] [} [} (] (] (] [} [} [} [} [} [} (] (] (] (] 0 0 0
] 0 1] 0 [ 1] 0 0 1] 1] 1] 0 0 0 [} [} 0 1] 1] [ [ [
0 [3 0 4508 2815 1235 3876 6 4508 2193 1061 3723 [3 [3 0 5880 2871 0 2393 3038 2871 3797 2797 1817
0 0 0 0 0 0 [} [} 0 0 0 [} 0 0 0 0 0 0 0 0 0
421 [] [} 897 0 0 a7 [} [ 450 [ [t [] [] 923 [} [ 473 [ [ 476 [} 0

1] ] ] 5.405] 2.815- 4.323 [T z.sqz- 3.723]  aa7] ] o] _es03] 2871 o] zses] so3s] zswm| zv3] sa9d] 7917

1407 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 1407 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59
1407 59 59 59 5 59 59 59 59 59 59 59 1407 59 59 59 59 59 59 59 ) 59 59 5
0 0 0 0 [ [ 0 0 [ [ [ 0 0 0 0 0 0 [ [ [ [ 0 0 [

235 236 237 238 z: 239 240 20 242 243 243 244 45 246 247 248 248 249 250 251 252 253 253 254
235 238 237 238 239 239 240 241 242 243 243 244 245 248 247 248 248 249 250 251 252 253 253 254

0 0 L] 0 0 [] [} [} [] [] [] [} 0 0 [ [ [} [] [] [] [] L] L] 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2.226 816 798 798 798 798 TOE 798 816 798 798 TR 2.276 266 849 849 849 849 849 849 866 849 849 849
2.753 1300 1800 2753 1800 1800 2753 1800 1300 2753 1800 1300 2753 1800 1800 2753 1800 1300 2753 1800 1800 2753 1800 1800
1,300 1,300 1300 13001300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1,300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1,300
962 0 o 953 [ o 953 0 o 963 o 0 953 0 0 953 0 o 963 o o 963 o [
500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500

1l 40 28 1 28 37 3 5 E1] E1] 32 3z k3l 20 a0 28 28 27 26 25 25 24 22 2

0 0 0 0 0 0 [} [} 0 0 0 [} 0 0 [} [} [} 0 0 0 0 0 0 0

2984] 2984] 3937] 2984] 3002] 3937] 2084 2984

-5.478 SIS CMET0 17604 -16.086 -16.205 -17.85% 17413 20353 -18.795 -20.040 21913 -21.12¢ -27.391)-30.393 33377 -30.711 -30.823 -33.807 -34.879 -34.825 -34.956 -34.620 -33.306

-nag 14670 17604 -16.086  -16.205 -17.85% -17.419 20353 -18.795 -20.040 -21.913 -21.12% -27.391 -30.39% 33377 -30.711 -30.823 -33.807 -34.879 -34.825 -34.956 -34.620 -33.806 -28.873

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

La principal diferéncia entre el pla de tresoreria de I'escenari neutre amb aquest, és
que ja en el primer any d’activitat, el saldo és insuficient per fer front a les sortides de
capital. Aixd és degut, a qué les injeccions de capital procedents de les vendes sén
menors. A la vegada, també s’observa una lenta recuperacié d’aquest saldo negatiu, ja
que inclus el tercer any continuem observant aquesta diferéncia negativa. Per tant,
seria imprescindible que I'empresa demanés un préstec per poder fer front a totes

aquestes despeses mensuals i plantegés canviar la politica de cobrament.

8.3.3. Pla de tresoreria - Escenari Optimista.
Taula 43. Pla de tresoreria del 2023 de I'escenari optimista.

Capital 7.000 0 [ 0 [ 0 0 [ [ 0 0 0
Capital Social 7000 0 0 0 0 0 0 0 0 a 0 0
Financiacidn 15.000 0 [} 0 [} 0 0 [} [} 0 0 0
Préstamos 15,000 [ 0 [ 0 [ [ [ 0 a [ [
Yentas 290 0 [} 2.760 2.700 4.020 2.650 2.800 2.920 2.650 2.550 4.020
I¥A Yentas [} 0 [} 0 [} 0 0 [} [} 0 0 0
I¥A a cobrar 1} 0 [} 1.751 [} 0 161 [} [} 450 0 0
ENTRADAS DE CAPITAL | 22.390)] o] o] £.511] 2.700] 4.020] ] 3.800)] 2.920)] 4100 2550 4.020]
Gastos de constitucidn 00

Inversiones 5047 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59
Inversiones inmateriales 1562 59 53 59 53 59 53 53 53 53 59 59
Inwersiones materiales 3485 o a o a o o o a a o o
Financiacidn 226 227 228 229 229 230 =11 232 232 233 234 235
Préstamos 226 227 223 223 223 230 23 232 232 233 234 235
Compras (1] 1] (1] 1] (1] 1] 1] 0 (1] 1] 1] 1]
I¥A Compras 1} 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Servicios exteriores 2.664 205 205 205 805 266 205 205 805 805 205 205
Gastos de personal 1400 2.824 3247 3671 2.400 2.400 2671 2.400 2.400 2671 2.400 2.400
Salario MET 1400 1400 1400 1400 1500 1400 1400 1400 1500 1.900 1400 1400
IRFF 0 424 47 1271 0 0 1271 0 0 1271 0 0
55T 0 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Gastos financieros 50 493 48 48 47T 46 45 45 4+ 43 42 42
Fag a cuenta IS (1] o (1] o (1] (1] (1] o (1] (1] (1]
IS Empresas 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1]
SALIDAS DE CAPITAL | 10.937] 3.964] 4.388)] 4.81] 3.541| 3.601| 4.81] 3.541| 3.541| 4.811] 3.541] 3.541|
SALDO INICIAL h [} 11.903 7.939 3.551 2.250 2.409 2.828 2127 2.386 1.765 1054 63
SALDO FINAL 1.903 7.939 2.551 3.250 2.409 2.828 2127 2.386 1765 1054 63 542

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

Taula 44. Pla de tresoreria del 2024 i 2025 de I'escenari optimista.
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[] 0 0 0 0 0 0 0 0 [ [] 0 [] [] [] [] ] [] [] [] []

0 0 0 0 0 0 0 [ [ 0 0 0 0 [ 0 0 [ 0 0 0 0 0 0 0

(] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 (] 0 0 (] (] 0 0 0 ] (] (] (] ]

0 0 0 0 0 [l [l [ [ 0 0 0 0 [ 0 [ 0 0 0 0 [
1.948 4420 3.668 4508 823 1285 G477 1693 4100 2193 4784 8603 4802 3272 5569 7917 5680 5680 6835 5909 6130 6606 6606 6606
(1] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 [ ] 0 0 (] [] 0 ] 0 ] (] ] ]
450 0 0 936 0 0 486 [] 0 489 ] 0 486 [] 0 973 [] o 52 ] 0 526 o [
L 2.398] +420] 3.668] GA44]_ 6.231] 1785] 6863] 1633] 4100 2682] 4784] 8609] 5288 32v2] s56569] 88%0] 5680 5680] 7.358] 5.908] 6.190] 7132] 6.606] 6.606
1407 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 1407 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59
1407 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 1407 53 59 59 53 53 59 59 59 59 59 53
[ 0 [ 0 0 0 0 [ [ 0 0 0 [ [ [ 0 [ 0 0 0 [ 0 0 0
235 236 237 238 239 239 240 241 242 243 43| 244 M5 M6 M7 M8 248 248 250 251 252 253 253 254
235 23 237 238 23 2 240 241 242 243 243 244 245 248 47 248 248 243 250 251 252 253 263 254
[1] 0 0 [ 0 0 0 [] [] 0 (] [ 0 [] [ [ [] (] [ [] [1] [1] [1] [

] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 (] 0 0 (] (] 0 0 0 [ (] (] (] []
23m 891 874 874 &7 #7474 BT 881 BT4 E74 8T 2372 962 944 944 844 944 944 944 962 944 944 94
3671 2400 2.400 3671 2400 2400 3671 2400 2400 3671 2400 2400 3671 2400 2400 3671 2400 2400 3671 2400 2400 3671 2400 2400
1300 1300 1300 1300 1900 1500 1900 1800 1800 1300 1800 1900 1900 1800 1900 1900 1800 1800 1800 1800 1300 1300 L300 L300
1271 0 0 1271 0 [RES] o 0 127 0 o 127 o [IEL] o 0 e 0 [IEL] 0 0
500 500 500 500 500 500 50 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
# 40 39 38 a8 a7 6 a5 3 34 33 32 3 a0 30 29 28 27 26 25 25 24 23 22
[] 0 0 292 0 0 0 0 [ 14 0 246 0 0 0 1068 0 [ 0 [ 0 1602 0 534

] 0 0 o 0 0 0 0 0 0 [ ] 0 0 ] ] 0 [ ] ] ] ] ] [
7.655 3627] 3.610] 5.372] 3.610] 3.610] 4.880] 3.610] 3.627] 6.618] 3610] 3.865] 7.727] 3.698] 3.660] €.019] 3.680] 3.660] 4.950] 3.660] 3.696] €.653] 680] 4.214
542 4716 -3.922 -3864 -3.792 829 1495 588 1329 855 3791 -2617 2136 -303  -728 1160 4031 6.032 8.033 10440 12669 15162 15741 18667
EET 3822 3864 -3782|  $29 1495 588 1329 855 _3.781 2617 2136 303 728 1160 4031 6032 8033 10440 12668 15162 15741 18667 21060

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

Finalment, pel que fa a I'escenari optimista, s'observa que durant el 2023 s'aconsegueix
mantenir un saldo final positiu en gairebé cada mes. Durant el 2024 es comenga a tenir més
sortides de capital que entrades, per tant, queda un saldo negatiu. Tot i aix0, es pot veure una
rapida recuperacio, ja que a partir del mes de desembre del segon any, és capag de fer front a
totes les despeses mensuals gracies a l'increment de les seves vendes. Com a conclusio,
s'observa que és un negoci amb una politica de cobrament a 90 dies, cosa que dificulta la
liquiditat mensual. En qualsevol cas, el segon any es necessitaria demanar més finangament

per fer front als costos. Aixi i tot, 'empresa és capag de recuperar-se a poc a poc.

9. Conclusions - Viabilitat del projecte.
L'analisi del resultat financer i la viabilitat del projecte es fa en base I'escenari
neutre, ja que son els resultats esperats. A continuacio, es comenten algunes de les
ratios en base a diferents criteris d’analisi.

9.1. Analisi de les ratios financeres.

9.1.1. Criteris de Rendibilitat.

Taula 45. Criteris de Rendibilitat.

EBITDA -12.981 2,781 18.716
EBITDA Vs Ventes = Yo = -52,24% =  6,96% = 33,07%
Wentes 24,849 39,962 56,596
q Benefici net -12,343 518 11.349
R.0.E. - Return on equity = - - % = 230,87% = -13,07% ——= 171,49%
Patrimoni net -5.349 -4.731 6.618
R.0.A - Return on assets = BAIT % 12,349 -167,19% __Gl8 12,06% 11,359 80,38%
Actiutotal 7.386 5,126 14,119

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

Analisi EBITDA/Vendes. Durant el primer any, el benefici operatiu respecte les
vendes obtingudes és negatiu, fet que els ingressos no soén suficients per cobrir les
despeses de personal i d’explotacié. No obstant, la xifra és positiva i creixent, ja que

els ingressos per els vendes realitzades augmenten i permeten afrontar aquests
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costos d’explotacié. Per tant, aquest rati afirma la rendibilitat de I'empresa en les
operacions ordinaries.

Analisi ROE. Indica la rendibilitat dels recursos propis i del capital aportat pels
accionistes. En el primer any, aquesta rendibilitat és negativa. Perd, al tercer any, el
benefici net obtingut és superior en comparacié amb la quantitat invertida.

Analisi ROA. Pel que fa a la rendibilitat dels actius de I'empresa, novament el primer

any és negativa. No obstant, cal fixar-se en que anualment té un increment.

9.1.2. Criteris de Liquiditat.
Taula 46. Criteris de Liquidesa.

2- LIQUIDESA ANY 1 ANY 2 ANY 3
Fons de Maniobra Actiu corrent - Passiu corrent -1.6684 -4.349 6.545
q . F d ioh -1.884 -4,349 6,545
Rati de Fons de Maniob = ons fe manionra %, = 5577% = 124,42% = 153,74%
Passiu corrent 3,278 3,436 4,257
q P Actiu corrent 1.494 -854 10.802
Rati de Liquidesa = - Y = 44,23% —= -24,42% = 253,74%
Passiu corrent 3.378 3.4% 4,257
q q Realitzable + Di ibl 1.494 -854 10,802
Rati de Tresoreria = ealtzable ¥ Disponta’e % = 44,23% = 24,42% = 253,74%
Fassiu corrent 3.378 3.436 4,257

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

Fons de Maniobra. Durant el primer i segon any, s’observa un actiu corrent superior al
passiu corrent. Aixi doncs, el fons de maniobra d’aquests dos primers periodes és
negatiu, la qual cosa no és bo. Malgrat aixd, a partir del tercer any s’observa una
millora d’aquest indicador, passant a ser positiu i per tant, indica que I'empresa té
suficient liquiditat per fer front als deutes d’aquell mateix any.

Rati Liquidesa i de Tresoreria. Durant els primers dos anys, els resultats son menors
a 1,5 cosa que ens indica que l'empresa no té solvéncia corrent i que, per tant, pot
tenir problemes per fer front als pagaments. A partir el tercer any la liquiditat

ascendeix, i les ratios sén positives, ja que sén superiors a 2.

9.1.3. Criteris d’endeutament.
Taula 47. Criteris dEndeutament.

3- ENDEUTAMENT ANY1 ANY 2 ANY 3
. P t 3.378 3.496 4,357
Qualitat del deute = ass L EhiTen % = 26,53% = 35,46% = 56,75%
Passiu 12.735 3.657 7.501

EteneﬁcHrAmor‘titzaciDnerF'r’o\fisions00 -13.346 = -109,00% -998 = -10,67% 9.165 = 144,07%
Frestecs 12,235 9,357 6,362

Capacitat de retorn del deute =

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

Qualitat del deute. El valor optim és entre 0,4-0,6. Observem que el primer i segon
any, 'empresa es manté per sota d’aquests barems, la qual cosa significa que té un
excés de capital i per tant, esta poc endeutada. Encara que sembli positiu, endeutar-se

en certa mesura és necessari per fer créixer I'activitat. A partir del tercer any, el valor
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esta en un 0,5, és a dir, es troba en els valors optims i per tant, el volum del deute és
bo i esta funcionant en una estructura financera de poc risc.
Capacitat de retorn del deute. La capacitat de retornar el deute va augmentant, per

tant, es podra fer front al finangament ali€ amb major facilitat.

9.1.4. Criteris d’equilibri financer.
Taula 48. Equilibri Financer.

3- EQUILIBRI FINANCER ANY 1 ANY 2 ANY 3
Fons de Maniobra Actiu corrent - Passiu carrent -1.884 -1.349 6.545
N.O.F. Actiuno corrent - Creditors comercials a| 994 -1.354 9.662
Cashflow Benefici + Amortitzacions -13.346 -998 9.165

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

NOF. Ens indiquen la quantitat que es necessita invertir per fer front a les necessitats
operatives. Es important comparar-les amb el FM. Durant el primer i segon any, el
FM<NOF, per tant, no hi ha prou amb les NOF i es necessitaria demanar un credit. Per
contra, en el tercer any, tenim FM>NOF, és a dir, hi ha un excedent de tresoreria.

Cashflow. En els dos primers periodes és negatiu. Perd, anualment va incrementant
fins a ser positiu a I'dltim any. Per tant, afirmem que a partir del darrer any, es tindra

suficient diners liquid per fer front a les despeses en compres, retorn del deute, etc.

9.2. Analisi resultat financer i viabilitat del projecte.

Finalment, el ROS (Benefici Net/Vendes), on es mesura la rendibilitat de les vendes .

Taula 49. Benefici net vs. Vendes.

ANY 1 ANY 2 ANY 3
Benefici net Vs Ventes = Benefici net % -12.349 = -49,70% 618 = 1,95% ﬂ: 20,05%
Wentes 24,849 39,962 96,396

Font: Plantilla Excel Barcelona Activa.

Comenca negatiu, les vendes obtingudes no sén suficients per cobrir les despeses. El
BN acaba sent negatiu, per tant, el resultat financer 2023 també ho és. No obstant, el
resultat financer, i per tant, la rendibilitat de les vendes, incrementa progressivament,

aconseguint convertint-se en positiu en el 2024 i augmentant encara més en el 2025.

Per determinar si és un projecte viable o no, ens basem en l'estudi fet anteriorment.
En gairebé tots les ratios analitzats i rendibilitats obtingudes, s'observa que els primers
anys d'activitat no sén rendibles. En quasi totes les métriques hi ha indicadors negatius
que indiquen problemes financers i estructurals. Perd, per poder determinar si un
negoci és viable o no, s'ha d'analitzar la projeccio futura. Aixi doncs, els diferents ratis

indiguen que Wedding Planet té una millora progressiva al llarg dels anys. Inclus, en

Doble Grau en Administracié d’Empreses i Gestio de la Innovacié i Marqueting i Comunitats Digitals.

62



Pla d’empresa - Wedding Planner

alguns, ja s'aconsegueix certa solvéncia en el segon any, mentre que en altres ho

acaba fent en el tercer.

Es podria afirmar que durant el primer any, 'empresa arrenca i surt al mercat, i per
tant, les pérdues, el resultat financer negatiu i la poca rendibilitat ve donada per ser
'any de llangament. Pel que fa el 2024, s’estima que la societat tindra certes millores,
incrementant les vendes, assolint uns beneficis nets justos perd positius, i algunes
rendibilitats comencen a millorar. Finalment, el tercer any és quan aconsegueix
equilibrar totes les ratis i estabilitzar-se, produint uns ingressos que permeten fer front
a totes les despeses i per tant, acabar obtenint un resultat financer positiu i beneficios.

Aixi doncs, es pot afirmar que Wedding Planet és un negoci viable.

10. Cronograma.

S’ha creat un cronograma pel desenvolupament d’aquest treball*'.

#! Veure Annex 9: Cronograma.
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12. Annexes.
Annex 1: Value Proposition Canvas (Alex Osterwalder).
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Annex 2: Minim Producte Viable.
= WEDDING PLANET —= WEDDING PLANET

PERFIL D'USUARI

DASHBOARD PRINCIPAL

WEDDING
PLANET ;

Francina i Joan

@
Usuari: 15 /04 /2022
' FRANCINA | JOAN 18.000€
15 mesos i 20 dies Arladna
Contrasenya:
10 % Configuracié d'usuari:
francinaa. 10@gmail.com
Iniciar sessid joaan31@gmail.com
Esdeveniments proxims: Catala
Casament
Tasques: Servei contractat:
. Fer llista de convidats.
Accedir amb el Face ID Escallir el lloc de la celebracid, CASAMENT
Escollir pressupost definitiu. ORGANITZACIO INTEGRAL
Descarregar condicions del servei contractat,
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E WEDDING PLANET

WEDDING PLANET

CALENDARI
DASHBOARD GENER 2022
PRINCIPAL
CALENDARI

PROVEIDORS
PRESSUPOSTOS
PAGAMENTS

CONVIDATS

= WEDDING PLANET

PRESSUPOSTOS

Afegir nou esdeveniment o tasca

Esdeveniment Tasca
Guardar Guardar
Tasques:
Pendents Completades

Fer llista de convidats Escollir el lloc de la

celebracic.

Escollir les dames
' Escollir el pressupost.

= WEDDING PLANET

PAGAMENTS

Partides: Partides:
Afegir nova partida
FLORS
RAM NOVIA
GUIRNALDA TAULA
o Guardar
Pressupostos: Pagaments:
WOOWDAY v WOOWDAY v
2508 250€
WOOWDAY v ‘WOOWDAY v
250¢€ 250€

o Afegir nou pressupost

RAM NOVIA
GUIRNALDA
total=

Guardar

" Afegir nou pagament

Guardar

= WEDDING PLANET

PROVEIDORS

Partides:

Proveidors:

WOOWDAY

» WOOWDAY

Afegir nou proveidor

Guardar

= WEDDING PLANET

CONVIDATS

Grups:
Convidats:
JORDI JORDI
&
J0LA
%]

" Afegir nou convidat

Annex 4: Caracteristiques principals d’una Societat Limitada Nova Creaci6.

N° de socis

Responsabilitat

Capital

Fiscalitat

Minim 1, Maxim 5

Limitada al capital
aportat

Minim 3.000€,
Maxim 12.000€

Impost sobre
Societats
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Annex 7: Temporalitzacié del procés de produccio.

Catering Transport de la parella
Decoracié Transports del convidats
Flors Allotjament
Fotografia Perruqueria i maquilladora
Video Accessoris novia Tractaments de bellesa
Musica Reservar la resta de proveidors Assaig de la celebraci6
9 MESOS 4 MESOS 2 SETMANES
12 MESOS 6 MESOS 2 MESOS 3 DIES
Pressupost Documentacié6 i tramits Celebracié proposta de matrimoni Ultims detalls:
Data Vestits Organitzaci6 despedida de soltera Recollir vestits
Lloc Papereria i invitacions Aliances Manicura i pedicura
Llista de convidats Destins per la lluna de mel Ram de novia Preparar maletes
Estil celebracié Preparacié proposta de matrimoni Detalls pels convidats

Ball nuncial

Annex 9: Cronograma

OCTUBRE NOVEMBRE DESEMBRE
201 201 2021
L'equip emprenedor
Descripcié idea de negoi
Estudi de mercat extern (PESTEL, competéncia, pablic objectiu...)
Estudi de mercat intern (model de negoci, DAFO...)
Proposta de valor
MVP
GENER FEBRER MARC
2022 2022 2022

Definir portfoli de productes i serveis
Pla de comunicacié del primer any
Previsié canals de distribucié

Politica de preus i previsié de vendes

Analisi de les 4P's amb orientacié de 4C's

Procés de produccié del servei
Definicié activitats clau del procés de produccid
Determinar recursos clau

Establir pressupost de produccié
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