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Resum executiu

El projecte consisteix en la creacié d'una agéncia de marqueting digital anomenada Fort
Marketing! Formada per joves professionals i emprenedors especialitzats en marqueting
digital. Aquests es desplacaran a veure als possibles clients i els assessoraran sense
compromis, analitzaran la situacio, crearan una estratégia a mida i veuran com es poden
gestionar les xarxes socials per generar un major compromis i per descomptat augmentar
les vendes. L’empresa comptara amb valors que no es troben a altres agéncies de
marqueting digital com una bona relacié qualitat-preu, la transparéncia, la personalitzacio

del tracte amb el client i 'especialitzacié servint per captar i fidelitzar clients.

Hi ha estudis que afirmen que existeixen més de 3.600 milions de persones amb accés a
internet per tant és una molt bona opcié a aprofitar per esprémer el negoci el maxim

possible.

Resumen executivo

El proyecto consiste en la creacion de una agencia de marketing digital llamada jFort
Marketing! Formada por jovenes profesionales y emprendedores especializados en
marketing digital. Estos se desplazaran a ver los posibles clientes y los asesoraran sin
compromiso, analizaran la situacion, crearan una estrategia a medida y veran cémo se
pueden gestionar las redes sociales para generar un mayor compromiso y por supuesto
aumentar las ventas. La empresa contara con valores que no se encuentran en otras
agencias de marketing digital como una buena relacién calidad-precio, la transparencia, la
personalizacion del trato con el cliente, la especializacion sirviendo para captar y fidelizar

clientes.

Hay estudios que afirman que existen mas de 3.600 millones de personas con acceso a
internet por lo tanto es una muy buena opcidn a aprovechar para exprimir el negocio lo

maximo posible.

Executive summary

The project involves the creation of a digital marketing agency called Fort Marketing! This

agency made up of young professionals and entrepreneurs specializing in digital marketing.
These will move to see potential customers and advise them without obligation, analyze the
situation, create a tailor-made strategy and see how social networks can be managed to
generate more engagement and, of course, increase sales. The company will have values

that are not found in other digital marketing agencies such as good value for money,
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transparency, personalization of customer service, specialization serving to attract and retain

loyal clients.

There are studies that say that there are more than 3.6 billion people with internet access

therefore it's a very good option to take advantage of to squeeze the business as much as

possible.

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

index
1. Introduccié 10
2. Conceptualitzar i justificar el negoci 1
2.1 Caracteristiques personals i motivacions 11
2.2 Public objectiu i model de negoci 13
2.2.1 Segments de clients 13
2.2.2 Evidéncies de contacte, dades i resultats amb possibles clients 15
2.2.3 Persones que intervenen en el procés de compra 16
2.2.4 Model de negoci: com s’obtenen els ingressos 17
2.3 Proposta de valor 20
2.3.1 Atributs del producte o servei que proporciona al client comparant-lo amb la
competéncia 20
2.3.2 Exemples reals de testeig amb el client que avalen la proposta de valor 22
2.3.3 Nombre de clients del mercat i la quota a assolir 27
2.4 Competéncia real i/o potencial del negoci 28
2.4.1 Similituds i diferéncies de la competéncia identificada amb la seva proposta de
negoci 37
2.4.2 Matriu de competéncia d’acord amb dos atributs del producte o servei 38
2.4.3 Dimensionament del mercat, la quota de mercat a assolir amb la proposta de
negoci segons dades reals de la competéncia directa 39
2.4.4 Oceans blaus 40
2.5 Grau d'innovacio/adequacio real de la idea de negoci 41
2.5.1 Factor pel qual la idea de negoci sigui diferent del que existeix al mercat 42
2.5.2 Tendéncies de futur per plantejar la idea de negoci 43
2.6 Cronograma de les accions previstes per al desenvolupament del TFG 43
3. Pla de marqueting 46
3.1 Portafoli serveis 48
3.2 Pla de comunicaci6 del primer any 49
3.2.1 Procés de comunicacio 52
3.2.2 Canals de comunicacié bidireccionals 61
4

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

3.2.3 Pressupost que es dedicara al pla de comunicacié amb accions i campanyes 61

3.4 Canals de distribucio 62
3.4.1 Directa 62
3.4.2 Indirecta 62
3.4.3 Offline 62
3.4.4 Online 62

3.5 Politica de preus i previsio de vendes 68

3.5.1 Analitza i determina 'estratégia de preus adequada per incorporar el servei al

mercat 68
3.5.2 Sistemes per fixar els preus 69
3.5.3 Preu de les linies de serveis 70
3.5.4 Canvis en les variables que puguin afectar a I'estratégia de preus 71
3.5.5 Previsio de vendes 71

3.6 4 P'si 4 C’s del marqueting 74
4. Pla d’operacions 78
4.1 Procés de produccio del servei 78
4.1.1 Passos a seguir per prestar el servei 78
4.1.2 Tecnologia a utilitzar i el seu pressupost 79
4.1.3 Gestidé d’estoc 80
4.1.4 Objectius i temporalitzacié del procés de produccié 80
4.2 Activitats clau del procés del servei 80

4.2.1 Activitats necessaries per dur a terme el procés de produccid, distingint quines

seran dutes a terme a 'empresa o externes a ella 82

4.2.2 Pla de contingéncies de les activitats clau 82

4.3 Recursos clau 83
4.4 Pressupostos 85

5. Pla d’organitzacié i recursos humans 88
5.1 Llocs de treball: organigrama 88
5.1.1 Les funcions i llocs de treball basiques per posar en marxa el projecte 88

5

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

5.1.2 Descripci6 de les funcions i llocs de treball basiques per posar en marxa el

projecte 89

5.1.3 Dependéncia jerarquica 97

5.1.4 Comissions de treball i comités de seguiment 97

5.1.5 Politica retributiva 98

5.1.6 Pla de formacio 98

5.2 Valoracié economica del pla de recursos humans 99
5.2.1 Retribucié economica a cada lloc de treball 99

5.2.2 Despesa en RRHH que no sén retribucié no econdmica (en espécies) 101

6. Pla juridic-fiscal 103
6.1 Forma juridica i requeriments generals de constitucié de I'empresa 103

6.1.1 Possibles candidats a proveidors de serveis d’assessorament juridic, fiscal,

comptable-laboral 106
6.1.2 Aspectes clau a negociar en un acord de socis 107
6.2 Normativa especifica del negoci 109
6.2.1 Requeriments normatius claus a complir abans de l'inici de I'activitat 109

6.2.2 Impacte en I'ambit de normativa europea, estatal, autondmica i municipal 109

6.2.3 Poden afectar el negoci possibles canvis normatius 110

7. Pla economic-financer 111
7.1 Previsi6 d'inversions i finangament 111
7.1.1 Escenaris d’inversio/fonts de finangament 114

7.2 Previsi6 de despeses i ingressos dels tres primers anys 116
7.2.1 Compte de resultats (explotacio) dels 3 primers anys 118

7.2.2 Escenaris d’'ingressos i despeses 119

7.3 Pla de tresoreria dels tres primers anys 132
7.3.1 Pla de tresoreria per als 3 escenaris 132

7.3.2 Pla de tresoreria per als 3 escenaris d’ingressos i despeses avaluats en

I'apartat anterior 136

7.4 Conclusions i viabilitat econdmica-financera a partir dels resultats analitzats 141

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

8. Conclusions globals del treball realitzat analitzant les diferents parts del pla

d’empresa

9. Referéncies bibliografiques

index fotografies

Fotografia 1: Buyer persona creat amb I'eina Canva

Fotografia 2: Empathy map realitzat amb Canva

Fotografia 3: Cadena de valor fet amb Canva

Fotografia 4: Canvas del model de negoci amb Canva

Fotografia 5: Logotip Fort Marketing creat amb Canva

Fotografia 6: Instagram Fort Marketing

Fotografia 7: Sketchup de la web Fort Marketing

Fotografia 8: Mockup de la web Fort Marketing creat amb Marvel App

Fotografia 9: Mapa de posicionament 1 elaborat amb Canva

Fotografia 10:
Fotografia 11:
Fotografia 12:
Fotografia 13:
Fotografia 14:
Fotografia 15:
Fotografia 16:
Fotografia 17:
Fotografia 18:
Fotografia 19:
Fotografia 20:
Fotografia 21:
Fotografia 22:
Fotografia 23:
Fotografia 24:
Fotografia 25:
Fotografia 26:
Fotografia 27:
Fotografia 28:

Mapa de posicionament 2 elaborat amb Canva
Corba de valorrealitzat amb Canva

Diagrama de Gantt Entrega 1 creat amb Canva
Diagrama de Gantt Entrega 2 creat amb Canva
Diagrama de Gantt Entrega 3 creat amb Canva
Anunci Google Ads 1

Anunci Google Ads 2

Anunci Instagram Ads

Anunci Facebook Ads

Exemple publicacio Instagram 1

Exemple publicacié Instagram 2

Exemple publicacié Instagram 3

Destacats Instagram

Exemple historia Instagram de la categoria diccionari

Exemple de sorteig a Instagram
Mailchimp

Funnel de conversio

Header pagina web

Cos pagina web

13

143

145

14
15
16
18
19
22
22
28
28
30
32
33
33
41
42
42
43
44
44
45
45
46
47
48
48
50
51

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

Fotografia 29:
Fotografia 30:
Fotografia 31:
Fotografia 32:
Fotografia 33:
Fotografia 34:
Fotografia 35:
Fotografia 36:
Fotografia 37:
Fotografia 38:
Fotografia 39:
Fotografia 40:
Fotografia 41:

index grafic

Missio i historia

Contingut d’'informacio i dubtes
Footer

Sobre nosaltres

Serveis

Vista mobil 1

Vista mobil 2

Vista mobil 3

Procés de produccio servei
Passos a seguir del servei
Oficina coworking 1

Oficina coworking 2

Organigrama de Fort Marketing creat amb Canva

Grafic 1: Estadistica del Padré Continua en Barcelona I'any 2015

Grafic 2: Creixement dels seguidors de Fort Marketing

Grafic 3: Llocs destacats dels seguidors de Fort Marketing

Grafic 4: Interval d’edat dels seguidors de Fort Marketing

Grafic 5: Sexe dels seguidors de Fort Marketing

Grafic 6: Hores que estan els seguidors de Fort Marketing

Grafic 7: Dies que estan els seguidors de Fort Marketing

Grafic 8: Distribucié num. empreses per dimensio

Grafic 9: Empreses que utilitzen els mitjans socials (evolucié 2016-2018)

index taula

Taula 1: DAFO

Taula 2: Pressupost per cada canal

Taula 3: Preu serveis

Taula 4: Escenari optimista

Taula 5: Escenari intermedi

Taula 6: Escenari pessimista

Taula 7: Pressupost tecnologia

Taula 8: Temporalitzacio del procés de produccio

51
52
52
53
53
54
54
54
64
65
70
70
89

12
20
20
20
21
21
21
24
31

35
49
57
59
60
60
65
66

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

Taula 9: Pressupost tecnologic i produccio 71
Taula 10: Pressupost marqueting 72
Taula 11 Despeses de recursos humans 99
Taula 12: Retribucio lloc de treball 101
Taula 13: Trams d'IRPF 2020
102
Taula 14: Partides d’inversio 112
Taula 15: Provisio de fons 113
Taula 16: Recursos propis 113
Taula 17: Finangament supasit 1 116
Taula 18: Finangcament suposit 2 117
Taula 19: Serveis exteriors 1r any 118
Taula 20: Serveis exteriors 2n any 118
Taula 21: Serveis exteriors 3r any 119
Taula 22: Despeses de promotors 119
Taula 23: Despeses de treballadors 119
Taula 24: Preus dels serveis 120
Taula 25: Vendes del primer any de I'escenari optimista suposit 1 120
Taula 26: Vendes del segon any de I'escenari optimista suposit 1 121
Taula 27: Vendes del tercer any de I'escenari optimista suposit 1 121
Taula 28: Vendes del quart any de I'escenari optimista suposit 1 121
Taula 29: Compte de resultats escenari optimista suposit 1 122
Taula 30: Compte de resultats escenari optimista suposit 2 122
Taula 31: Fons de maniobra escenari optimista suposit 1 123
Taula 32: Fons de maniobra escenari optimista suposit 2 123
Taula 33: Valor actual net escenari optimista suposit 1 123
Taula 34: Valor actual net escenari optimista suposit 2 124
Taula 35: Punt d’equilibri escenari optimista suposit 1 124
Taula 36: Punt d’equilibri escenari optimista suposit 2 124
Taula 37: Vendes del primer any de I'escenari intermedi suposit 1 125
Taula 38: Vendes del segon any de I'escenari intermedi suposit 1 125
Taula 39: Vendes del tercer any de I'escenari intermedi suposit 1 125
Taula 40: Vendes del quart any de I'escenari intermedi suposit 1 126
Taula 41: Compte de resultats escenari intermedi suposit 1 126
Taula 42: Compte de resultats escenari intermedi suposit 2 126
9

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

Taula 43: Fons de maniobra escenari intermedi suposit 1 127
Taula 44: Fons de maniobra escenari intermedi suposit 2 127
Taula 45: Valor actual net escenari intermedi suposit 1 127
Taula 46: Valor actual net escenari intermedi suposit 2 128
Taula 47: Punt d’equilibri escenari intermedi suposit 1 128
Taula 48: Punt d’equilibri escenari intermedi supdsit 2 128
Taula 49: Vendes del primer any de I'escenari pessimista suposit 1 129

Taula 50: Vendes del segon any de I'escenari pessimista suposit 1

129

Taula 51: Vendes del tercer any de I'escenari pessimista suposit 1 129
Taula 52: Vendes del quart any de I'escenari pessimista suposit 1 130
Taula 53: Compte de resultats escenari pessimista suposit 1 130
Taula 54: Compte de resultats escenari pessimista suposit 2 130
Taula 55: Fons de maniobra escenari pessimista suposit 1 131
Taula 56: Fons de maniobra escenari pessimista suposit 2 131
Taula 57: Valor actual net escenari pessimista suposit 1 131
Taula 58: Valor actual net escenari pessimista suposit 2 132
Taula 59: Punt d’equilibri escenari pessimista suposit 1 132
Taula 60: Punt d’equilibri escenari pessimista suposit 2 132
Taula 61: Pla de tresoreria de I'escenari optimista 1 133
Taula 62 Pla de tresoreria de I'escenari optimista 2 134
Taula 63 Pla de tresoreria de I'escenari intermedi 1 135
Taula 64: Pla de tresoreria de I'escenari intermedi 2 134
Taula 65: Pla de tresoreria de I'escenari pessimista 1 136
Taula 66: Pla de tresoreria de I'escenari pessimista 2 137
Taula 67: EFE escenari optimista 1 138
Taula 68: EFE escenari optimista 2 139
Taula 69: EFE escenari intermedi 1 140
Taula 70: EFE escenari intermedi 2 140
Taula 71: EFE escenari pessimista 1 141
Taula 72: EFE escenari pessimista 2 142

10

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

1. Introduccioé

El projecte consisteix en el disseny, la creacio i la posada en funcionament d’'una agéncia de

marqueting digital especialitzada en empreses de moda i restauracio.

Internet va arribar fa uns anys per canviar-ho tot i les marques s’han hagut d’adaptar i fer
modificacions en la manera de fer negocis i arribar als clients, creant en algunes ocasions

necessitats que no existien.

El Marqueting Digital consisteix a utilitzar les tecnologies per arribar a més poblacié a través
d’apps, webs i publicitat grafica en xarxes socials. Ha suposat una evolucio, ja que facilita la
cerca i comparacié més rapida de productes i serveis. Els clients poden informar-se abans de
comprar-los i possibilita I'increment de compres i vendes si es fan campanyes de marqueting,
com per exemple el Black Friday, programes de fidelitzacio, rebaixes i descomptes exclusius
(d’estudiant, volum de compres, majors de 55 anys, familia nombrosa o monoparental). Al
mateix temps les persones es poden recolzar en les xarxes socials per opinar i que aquesta
valoraci6 sigui llegida per altres usuaris i els ajudi a decidir si adquireixen o no el producte o

servei.

La digitalitzacié és el motor de les relacions que existeixen entre el client i 'empresa, i va
més enlla del simple fet de I'accié de comprar-vendre un producte. L’objectiu ja no és només
que el consumidor conegui i reconegui la marca, si no I'important és conéixer molt bé els
clients, els seus gustos i preferéncies i aixi poder oferir el que verdaderament volen i

necessiten per encaixar els productes i serveis amb aquestes necessitats o desitjos.

Cal destacar que al principi els serveis d’aquesta agéncia només estaran disponibles a la
provincia de Barcelona, ja que inicialment 'empresa sera petita i no podra donar el servei a
moltes empreses alhora. En un futur s'estudiara la viabilitat d’ampliar el negoci al mercat
nacional i més tard la possibilitat de fer-ho a l'internacional, podent aixi expandir-se i

incrementar els possibles clients i per tant els ingressos que aquests proporcionen.

Els problemes trobats preparant aquest projecte s6n que no existeixen moltes estadistiques
d’'empreses que utilitzen marqueting digital per si mateixes i quina és la quantitat

d’empreses que tenen contractats aquests serveis.

11
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2. Conceptualitzar i justificar el negoci

2.1 Caracteristiques personals i motivacions

Estudiant de 4t curs del grau en Marqueting i Comunitats Digitals al Tecnocampus de

Mataro. A 3r curs s’han fet les practiques en 'empresa anomenada Wanaclick i també en

una altra que es diu Gitex. La primera era una agéncia de marqueting dedicada a portar la

publicitat d’empreses i la segona es dedicava en la comercialitzacié de dues marques de

moda una especialitzada en roba per embarassades i I'altre roba pel dia a dia.

Pel que fa a les aptituds personals séc una persona molt treballadora i amb una actitud

positiva que no defalleix, amb ganes d’aprendre, millorar dia a dia i aprendre dels errors

comesos.

Em considero una persona:

Responsable: No m’agrada fer les coses a I'Ultim moment, m’agrada tenir-les abans
per si succeeix qualsevol imprevist tenir un marge de maniobra. Porto una
planificaci® mensual de totes les meves tasques a fer i les compleixo abans que
arribi el venciment, aixd0 em permet ser més eficient en el meu treball, en I'estudi o
bé en la meva vida personal. Sempre m’implico al maxim per tal de buscar la
perfeccio i I'éxit.

Apassionada: M’agrada molt el mon del marqueting digital i quan un projecte
m'interessa lluito amb ganes i forga fins a aconseguir-ho.

Innovadora: Aposto per la creacié i la imaginacié a I'hora d'embarcar-me en nous
reptes. No tinc por als canvis. Innovar, toti que suposa un risc, s’ha d’intentar sense
por al fracas, ja que es pot aprendre dels errors o de les coses que no surten bé a la
primera. SOc una persona curiosa i m’agrada provar, experimentar, desenvolupar i
executar les idees que tinc a la meva ment.

Creativa: Tinc facilitat per inspirar-me i inventar, les meves idees soén originals i no
em costa posar-les en practica a conseqliéncia de tenir la ment oberta, ganes
d’experimentar nous models de campanyes, apostant pel punt disruptiu sense perdre

la filosofia de cada marca.

12
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Respecte a les aptituds professionals tinc coneixements en Microsoft Office, Photoshop,

Adobe lllustrator, llenguatge de programacié (HTML/CSS), WordPress, Prestashop, Prezi,

Mailchimp, Google Adwords, Google Analytics, SEO, SEM, Facebook i Instagram Ads.

Amb il-lusié d’adquirir noves experiéncies empresarials per enriquir els meus coneixements i

seguir creixent.

Les aficions que tinc son les xarxes socials, llegir, fer esport, ballar i viatjar.

Considerant el potencial innovador i creatiu, es decideix realitzar un TFG emprenedor. Les

principals motivacions que han portat a realitzar I'eleccié d'aquest soén:

Crear un projecte des del seu naixement (d'una Agencia de Marqueting Digital) i
desenvolupar-lo. En un futur no massa llunya m’agradaria fer-ho realitat i tenir la
meva propia empresa. A més aprendre com es crea una empresa des del principi,
amb totes les barreres i oportunitats que aixd suposa i saber com les estratégies de
marqueting poden influenciar en el mercat.

Generar ocupacio i disminuir I’atur en associar-se amb altres treballadors.

La restauracié ja que es té experiéncia en portar la preséncia digital de restaurants
a causa de les practiques realitzades i pel que fa a la moda m’apassiona, ja que
posa de manifest els gustos i personalitats de cada individuo. Per aixd m’agrada
estar informada de les Ultimes tendéncies i també seguir influencers que es
dediquen a aquesta activitat.

Satisfaccioé personal que s’obtindra en finalitzar el treball i ser capa¢ de posar en
marxa un negoci. Tanmateix em fara obtenir la titulacié del grau, ja que seran els
ultims credits que em faltaran per cursar.

Donar un bon servei, de qualitat, proper i a bon preu, amb un alt nivell de
compromis.

Gracies al fet que m’agraden els reptes, penso que en I'ambit professional he de
sortir de la zona de confort i comencar el meu propi projecte des de 0.

Les noves tecnologies.

El marqueting.

El mén de Pempresa.

El punt feble que es pot trobar a causa de la falta d’experiéncia és el de gestionar les

finances perd es solucionara revisant els apunts de [l'assignatura d’emprenedoria i

comptabilitat, i contactant amb algun expert que assessori I'empresa com per exemple

13

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

Barcelona Activa, alguna gestoria o inclus amb algun advocat/comptable. També tinc
caréncies sobre la legislacid de la creacid de I'empresa, aixd0 ho resoldré amb I'ajuda

d’Internet.

L’objectiu principal és estudiar la viabilitat de crear una agencia de marqueting digital.
Com a objectius generals posar en practica tots els items apresos en les diferents
assignatures de la carrera, aixi com anar més enlla i adquirir nous coneixements i habilitats

intentant crear una empresa propia.

Les aportacions d’aquest treball final de grau sobre la creacié d’'una agéncia de marqueting
digital serveix de referent a tots aquells alumnes del grau de marqueting que vulguin crear la
seva propia empresa en I'ambit dels estudis que han cursat. Poder disposar d’un pla
d’empresa d’'una agéncia de marqueting digital és un model i guia a seguir per considerar
tots els elements necessaris a I'hora d’analitzar la viabilitat del negoci. A més permet
posar-se en contacte amb I'autor per resoldre dubtes reals i generar una xarxa de contactes
especialitzada. També és un exemple per fomentar 'emprenedoria entre els joves. Amb
aquest treball es donen a conéixer tots els elements i eines indispensables per la creacio
d’'un negoci des del seu comengament que no és facil perd que amb treball i esforg tots els

reptes es poden aconseguir.

2.2 Public objectiu i model de negoci

Els problemes i les necessitats que es troben i que per aixd es veu una oportunitat de negoci
son les persones que no tenen els coneixements adients per desenvolupar el marqueting de la
seva empresa. Ens dirigim sobretot a empreses de restauracié i moda perqué es tenen més
coneixements i per poder conéixer encara més com funcionen aquests clients i les estrategies a

seguir.

Els serveis que s’ofereixen son tots els relacionats amb el moén del marqueting SEO, SEM,

etcétera.

S'utilitzara el retail, és a dir, la venda dels serveis de marqueting.

2.2.1 Segments de clients

Per I'analisi dels clients, en primer lloc, es fara una descripcié de les dades demografiques,
geografiques, socials (estil de vida) i per ultim psicografiques. En segon lloc, un buyer

persona.
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Les variables a tenir en compte per determinar el public objectiu son:

2195
o0: 54
85: 89
20: 84
75:79
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i
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Caracteristiques demografiques: Es diferencia pel sexe, ja que els homes i les
dones demanem comunicacions diferents quan encarreguen la feina. L’edat del
nostre target son persones des dels 25 fins als 60 anys. La classe social és

mitja-alta.

100.000  80.000 20.000 40.000 20.000 ) 20.000 40.000 0.000 80.000

B Dona EHome

Grafic 1: Estadistica del Padré Continua en Barcelona I'any 2015

Caracteristiques geografiques: Empreses i professionals establertes a la provincia
de Barcelona o als voltants, ja que es vol donar un tracte proper i fer reunions
mensuals presencials. A més a més en l'inici de la creacié de 'empresa es vol anar
a poc a poc, si tot va bé en un futur no es descarta passar del territori local al
nacional o inclus a treballar amb clients internacionals gracies a les possibilitats que
ens brinda linternet avui dia, ja que es poden fer reunions per videoconferéncia,
Skype o altres mitjans similars com per exemple una trucada que permeten tenir

reunions a distancia. Per tant en una primera fase sera a la ciutat de Barcelona.

Estil de vida o negocis: El public objectiu de Fort Marketing sén totes aquelles
persones que tenen un negoci sobre moda o restauracio i el volen promocionar i fer

arribar a més gent i no tenen els coneixements o el temps necessari (fer una web,
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publicitat offline i online, xarxes socials...) per tal d’augmentar les vendes, les
reserves i millorar la reputacié digital a un preu assequible. En definitiva fer una

petita inversié que podran rendibilitzar a curt termini.

e Caracteristiques psicografiques: No es distingeix per ideologies politiques i

religioses. Es té en compte els valors i la personalitat del client.

Una vegada segmentat el public objectiu ja es pot determinar el perfil de buyer persona.
Aquest servira per veure com poden ser els possibles clients i encaminar el negoci per

satisfer les necessitats d’aquests.

INTERESSOS

- Fer fotografies
- Fer esport 4 vegades a la setmana
- Pintar quadres

METES / OBJECTIUS

- Augmentar la visibilitat del negoci

- Incrementar les reserves

- Millorar la puntuacié en Google My Bussines i Tripadvisor
- Gestionar les xarxes socials (fotografies, comentaris...)

- Tenir coneixements de marqueting digital

FRUSTRACIONS

- Desconeixement del mon digital

- No saber com gestionar el negoci a Internet

- Preus d'agéncies de marqueting digitals alts.

- Vol crear esdeveniments pero no sap com
promaocionar-ho

- No poder passar molt temps amb els seus fills per la
feina

Fotografia 1: Buyer persona creat amb I'eina Canva

Font: Elaboracio propia

2.2.2 Evidéncies de contacte, dades i resultats amb possibles clients

S’ha realitzat un empathy map, ja que és un recurs grafic que ajuda a aclarir com és el
public objectiu i conéixer millor els futurs clients de I'agéncia i del sector. Es imprescindible

per comengar amb qualsevol idea de negoci o estratégia en les xarxes socials.

Tenint en compte que el buyer persona s’ha escollit a mode d’exemple un propietari de

restaurant, 'empathy map s’ha fet sobre la propietaria d’'una empresa de moda.
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Naiara Hernandez té 35 anys, viu i treballa a Barcelona. Es la cap d’'una empresa petita del
sector téextil anomenada Lamejormoda de 15 treballadors. Té ganes d’ampliar la plantilla, ja
que ha arribat al seu sostre quant a vendes i vol superar-lo. Veu que internet pot ser una
gran eina per fer 'empresa més gran. La va crear I'any 2000. Esta sempre a I'Ultima sobre

les tendéncies de moda. Les marques amb les quals s’inspira sén Inditex, Inlovewith i Nike.

PENSA | SENT

- Sent gue no sap gestionar el negoci online i
pensa que si no s'actualitza pot perdre clients.

?
ESCOLTA? VEU?

©

- Esta disposada a deixar-se assessorar
per mantenir els seus clients.

DIU I FA?

FRUSTRACIONS? BENEFICIS?

- Tenint una pagina web i xarxes socials sap que
podra guanyar més clients, generara més ingressos
i podra ampliar I'empresa cosa que desitja.

- El seu major temor és pagar-li a un desconegut
perqué l'administri I'empresa a Internet.

Fotografia 2: Empathy map realitzat amb Canva

Font: Elaboracio propia

Contacte amb possibles clients: En la primera fase el que es vol és testejar, veure si quan
contactem amb les empreses (presencialment o a través de trucades) i els expliquem el
nostre servei creuen que és una bona oportunitat pel seu negoci. El que es vol aconseguir
quan es proposa la idea és que els possibles clients ens donin el seu feedback per poder

millorar i veure si adquiririen els nostres serveis.
2.2.3 Persones que intervenen en el procés de compra

En la intervencié del procés de donar serveis als clients (inbound marketing, gestié de les
xarxes socials, creacid6 de web i analitica web, disseny grafic, redactor de blog, email

marqueting) intervenen diferents autdbnoms professionals o freelance especialitzats en
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diferents ambits com el marqueting digital o la fotografia. També la gent que recomani els

serveis a través del boca-boca als seus familiars, amics i coneguts.
El public objectiu de I'agéncia es veu condicionat d'alguna manera per:

e L’iniciador: En aquest cas, l'iniciador és la mateixa persona que planteja I'agéncia

per utilitzar els seus serveis de cara a impulsar el seu negoci.

e L’influenciador: La seva opinié pot condicionar tant positiva com negativament.
Amb la feina ben feta els clients a través del boca-orella recomanen els serveis de
Fort Marketing. També a través de publicitat o de la mateixa existéncia i activitat en

les xarxes socials.

e El decisor: En aquest cas és la mateixa persona, ja que com el seu propi nom indica
realitza la decisio final, en aquest cas la persona es converteix en client de 'agéncia,

ja que vol utilitzar els serveis.

Infraestructura de I'empresa

Finangament, planificacio i administracio.

Gesti6 de RRHH

Sistema de remuneracié, seleccié personal i formacio.

lupament de logia

Activitats de soport

Investigacié de mercat, programes adequats i innovadors, llicéncies, ciberseguretat i disseny
pagina web, logotip i xarxes socials.

Compras

Magquinaria (servidors, ordinadors), wifi, publicitat, lloguer i mobles oficina (quan es disposi
de local) i serveis.

Logistica Operacions Logistica Marketing )

Servei

interna externa ivendes
g Recepcié de les dades Credit i Preparacié Publicitat, promocions,  Marqueting
g E dels clients, impressora/  projectes. d'informes. i presentacions de digital i gestio
[k = fotocopiadora/escaner i propostes pel dela
i serveis de neteja seguiment dels clients reputacio
d'oficina i manteniment o possibles clients. online.

(quan es requereixin).

Fotografia 3: Cadena de valor fet amb Canva

Font: Elaboracio propia

2.2.4 Model de negoci: com s’obtenen els ingressos

Es una agéncia creativa de marqueting, comunicacié i publicitat que es combina amb la

joventut i que supleix la falta d’experiéncia amb les ganes d’aprendre i de fer realitat les
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il-lusions d’emprendre, oferint serveis, solucions creatives i innovadores creant projectes

personalitzats orientats a les caracteristiques de cada client i incrementat les vendes.

Es donara una solucié creativa basant-nos amb el que el client busca i necessita en cada

cas, utilitzant eines de marqueting com Hootsuite, Canva, Trello i Google Keyword Tool.

Es considera important tenir un contacte proper per tal de poder tenir un bon feedback per

ambdues parts i que el client es trobi arropat i segur en un mén que no domina.

A més a més, la publicitat sempre ha estat present al llarg de la historia i segurament
seguiran transcorrent els anys i es seguira fent anuncis (potser d’'una altra manera pero

sempre ens haurem d’anar adaptant).

L’obtencié d’ingressos és probable que la majoria s’obtinguin dels clients fidels, ja que
captar-los, conéixer-los i fer la primera proposta requereix una inversié de temps i recursos

que no es rendibilitzen si el client se'n va a curt termini.

Aquests clients podran venir de la web, de les xarxes socials, del boca a boca, de mupis,
perd realment serien tots els clients (relacionats amb la moda i la restauracio) que vulguin
una estratégia de marqueting digital. Els ingressos arribaran a través de quotes, paquets i
amb un compromis de permanéncia minima d’'un any i si no hauran d’abonar una quantitat
com a penalitzacié per compensar el treball realitzat d’inici. Si compleixen com a minim un
any del contracte no hauran d’abonar aquesta quantitat. Aixd s'aplicara quan I'empresa porti
en marxa un any, ja que pot ser una barrera de sortida pel client, que pot no sentir-se
comode en el procés de decisi6 de compra dels serveis perqué no té referéncia de la
contrapartida, ja que és una empresa que s’acaba de crear. Quan faci un any que estigui en
funcionament i I'empresa ja hagi creat valor de marca si que s’aplicara, ja que el client si
que pot acceptar aquesta penalitzacié perqué té referéncia dels nostres serveis i per tant es
pot fer una idea del que pot rebre perquée ja té trajectoria, resultats i una cartera de clients

que avala la qualitat en la prestacié del servei.

Les factures dels clients preferentment per Fort Marketing es pagaran a través de
domiciliacié bancaria seguint la normativa SEPA, ja que garanteix que el compte esta a nom
de I'empresa del client i que autoritzen el carrec del rebut. També hi haura I'opcié de fer el
pagament a través de transferéncia, ja que és de la seva preferéncia, és més econdmic per

'empresa i s’evita la gestié de 'autoritzacio de crédit amb el banc.
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Tant una opcié com I'altra les hauran de pagar per avancant i entre I'1 i el 5 del mes corrent,
ja que per rebre els diners per transferéncia depén 100% dels clients, per tant s’acordara
que si el dia 5 de cada mes no s’ha rebut I'import a pagar segons el contracte, no es
realitzara cap accié de marqueting fins a tenir aquest import al compte i no es faran les

accions pertinents en aquells dies i el mateix en el cas de devolucio de rebuts domiciliats.

La penalitzacié per desistiment del contracte es cobra pel mateix mitja que es tingui acordat
amb el client. Per pressionar-los i que ens paguin el corresponent no es donaran les
contrasenyes dels comptes fins a tenir la penalitzacié si és el cas ingressat a I'entitat
bancaria. L’avi de finalitzacié del contracte s’haura de realitzar com a minim amb un mes

d’antelacio.

El segment de clients majoritariament esta compost per start-up, petites i mitjanes empreses
amb un nivell de facturacié mig. Perd es centrara sobretot en petites empreses que encara
no tenen molt clar el que volen comunicar i que no tenen preséncia a internet o aquesta és

poca. També en pymes que estiguin en crisis 0 que vulguin un canvi de percepcié de marca.

Socios Claves . -, | Actividades .‘}”@ Propuesta de; ™, | Relacion con Segmento de %
b L5 . 5 ‘
Claves =71 valor el Cliente Clientes
- Persones freelance - Llancament i Rt e gt - Propera _ ,
ALt 3 i transparéncia Feadback - Clients fidels,
WRkINnAIRA RIS '”9 - Pressupost assequible, L - ”ac micropymes, pymes
- Persones amb - Metodologia bona relacié qualitat-preu | - Fidelitzacié amb els que vulguin
coneixement de - Relacio, captacio i || - creativitat i originalitat usuaris .
" 4 : : . promocionar el seu
marqueting cerca clients - Compromis i treball equip i y
- Creacio web multidisciplinari negoci de mo ao
- Professionalitat restauracio i no
) - Innovacio - sapiguen com
P
Recursos G ;}:}‘ - Resolucié rapida CanaIe_SWEb <
Claves ~ problemes - E-mail
- Consultoria g
i - Telefon
- Formacio - Compensaci6 amb el Pankions
- Valor huma (huma) client :
. i di ambi - Xarxes socials
- Serveis - espgcte medi am |‘em ~Newsleiter
- Web - Seguiment amb el client - Boca-boca
- Especialitzacio - Skype
) Actual.nzacm - Anuncis publicitaris
- Varietat - Fites
Estructura de coste \l Fuentes de Ingreso (X
Senyora de la neteja, calefaccid, aire condicionat ‘ o
4 i i _J ! i ’" q . g ' - Clients que utilitzin els nostres serveis
reptargcllo]Ts, sousf! incentius | reI a i ors, impostos, - Projectes puntuals
material, lloguer oficina (que inc ou' um, aigua, gas, - Cursos: SEO, Google Analytics...
wifi...) i nom comercial . Publicitat
- Marqueting online, domini web, software i eines digitals

Fotografia 4: Canvas del model de negoci amb Canva

Font: Elaboracio propia
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2.3 Proposta de valor

La proposta de valor segons el punt de vista del client son els beneficis de disposar de més
informacié d’'una manera més agil i immediata, comoda i sense limitacié horaria. A més a més,
s'augmenten els seus ingressos, la cartera dels seus clients i la qualitat dels seus serveis
percebuts pels clients / usuaris i també es disminuiran les seves despeses. També tindran una
millor planificacié. Respecte als beneficis dels restaurants augmentaran les seves reserves i es
podran gestionar des de la pagina web i respecte a les empreses de moda podran fer les

comandes de manera online.

El problema, mancanga i necessitat del mercat que soluciona és que les persones joves
treballen molt amb les noves tecnologies per a tot, comprar, cerca del lloc per anar a menjar,
comparar, etcétera. Les empreses que no estan en internet no existeixen per ells. T’has
d’adaptar als temps actuals, ja que avui dia a part de la gent jove, les franges d’edat més grans

també esta entrant en utilitzar aquestes dinamiques.

2.3.1 Atributs del producte o servei que proporciona al client comparant-lo

amb la competéncia

Els punts forts pels quals es diferéncia Fort Marketing de la competéncia sén els seglients
valors:
e Valors qualitatius:

o Proximitat, honestedat i transparéncia: Contacte proper i de confianga
amb els clients per mostrar compromis.

o Creativitat i originalitat: |dees innovadores, noves estratégies, promocions
atractives i processos creatius per impulsar 'empresa.

o Compromis i treball en equip: El personal s’ajudara per tirar cap endavant
tota la feina amb la qual anteriorment s’ha compromés amb els clients.

o Respecte al medi ambient: Empresa conscienciada en cuidar el medi
ambient i es duran a terme accions per fer-ho possible com per exemple
recicla, utilitzar transport public i no generar residus.

o Seguiment amb el client: Es treballara amb objectius, métriques i KPI's.

o Innovacié: Generar valor afegit als clients.

o Projecte innovador, nou i emprenedor: Ja que s’ha trobat una oportunitat
de negoci en aquest mercat ampli si et diferéncies, treballes forga, aportes

atributs nous i tens professionals preparats et pots fer un lloc en aquest.
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o Equip multidisciplinari: Es té un grup de persones cohesionat que
dominen, estan formats i preparats en diferents disciplines com per exemple
creador de contingut digital, audiovisuals o marqueting digital.

o llI-lusié: Fer el treball amb passio i personal motivat que creu en el projecte.

o Especialitzacid: S'arribara a un public concret, a empreses en el sector de la
moda, ja que és un mercat molt dinamic, i en el de la restauracio, ja que esta
en continu creixement i auge.

o Actualitzacié: Al corrent de les noves tendéncies per poder introduir-les al
negoci.

o Varietat: S’ofereix tota mena de serveis de marqueting digital.

o Consultoria: Avaluarem I'empresa per donar unes accions, objectius i
estratégies de marqueting amb la finalitat de solucionar els problemes
d’aquesta o bé per millorar-la. A més també a través de la consultoria de
marqueting veurem les activitats que s'estan duent a terme per veure amb els
objectius marcats quines funcionen i quines no per reconduir-les.

o Resoluciéo rapida de problemes: Immediatesa i rapidesa sense perdre
qualitat, ja que en ser una empresa petita les decisions no han de passar per
les diferents jerarquies.

e Valors quantitatius:

o Bona relacié qualitat-preu: S'ofereix tots els serveis de marqueting digital
amb qualitat a un preu raonable, és a dir, un pressupost assequible i adaptat
a qualsevol client cobrint les seves necessitats.

o Compensacié al client: D’arribar als objectius establerts. Si per alguna raé
hi ha un mes que no s’arriben als objectius marcats, es compensara al client

amb alguna publicacié o publicitat extra de manera gratuita.
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2.3.2 Exemples reals de testeig amb el client que avalen la proposta de valor

Fort
marketing

Fotografia 5: Logotip Fort Marketing creat amb Canva

Font: Elaboracio propia

S’ha creat aquest logotip per tenir una identitat empresarial, digital i corporativa, aquest és
una part essencial, ja que transmet confianga i qualitat al nostre public, també perqué es vol
que recordin la marca pels detalls visuals, és un element clau per establir diferenciacio entre

nosaltres i els nostres competidors.

El logotip de Fort Marketing com es veu esta compost per una imatge de color blau molt
il-lustrativa i text. Primerament trobem un dibuix simple de dues muntanyes, s’ha escollit
perqué representa molt bé els valors (fortalesa, superacio, éxit...) i el color blau perqué
doéna seguretat i confianca, a més a més és senzill i minimalista i per ultim, a la part de sota
trobem el nom de la marca Fort Marketing en color taronja, ja que conté forga i és juvenil. La

tipografia que s’ha utilitzat és ITC Bauhaus Std Demi.
L’eslogan és Fort Marketing, I'agencia que et fara triomfar. Confia i deixa’t assessorar!

L’'Instagram és fort.marketing i les publicacions que es poden trobar sén continguts
relacionats amb curiositats, trucs/consells, informacié sobre el marqueting, els valors de
'empresa, ¢ sabies que?, frases de marqueting famoses citant I'autor, presentacié de les
persones de l'equip, promocions/descomptes i stories dinamiques fent preguntes per

coneixer més els seguidors i enfocar el contingut segons les seves preferéncies.

Crec que és important la creacioé d’aquesta xarxa social en concret, ja que és la xarxa social

que ofereix 58 vegades més interaccio per seguidor que Facebook i 150 cops que Twitter.
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Es un pmv molt dtil, ja que em servira per validar la meva hipotesi de negoci per saber si

desperta un cert interés en els usuaris i per tant convertir-los en uns possibles clients.

12 121 150

Fort Publicaciones Seguidores Siguiendo

marketing e

Fort Marketing
4 Somos expertos en #marketingdigital y queremos
ayudarte a impulsar tu negocio.

@ Estamos en #Barcelona

A Contacto: infofortmarketing@gmail.com

Editar Promociones Enviar correo elec...

HH (&
g =\

(SABIAS QUE..?

Fotografia 6: Instagram Fort Marketing

Els seguidors interactuen amb el compte d’Instagram de Fort Marketing amb m’agrades,
comentaris a les publicacions, enviant-les per direct a coneguts, amics, familiars, clients i
seguidors seus i enviant missatges per direct. S’interactuara amb ells fent publicacions i

stories seguides, contestant als comentaris i els directs.

Com veiem a la imatge I'lnstagram amb poc contingut ja té seguidors aixo vol dir que els

usuaris veuen interessant les publicacions.

Respecte al creixement de I'audiéncia es veu que hi ha dies en concret que la gent segueix

més el compte, aixd pot ser degut al fet que en aquell dia hi ha hagut una publicacio6.
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AN

Grafic 2: Creixement dels seguidors de Fort Marketing

Els llocs on viuen i es concentren els seguidors majoritariament sén de Madrid (22%) i
després Barcelona (17%) aixd vol dir que realment estem captant la poblacié d’'una

determinada zona i la que ens interessa, ja que volem comengar per la ciutat de Barcelona.

vecris | >
Barcelona _ 17%

Buenos Aires
Valencia

Zaragoza
Grafic 3: Llocs destacats dels seguidors de Fort Marketing

Amb relacié a I'edat en primer lloc trobem la franja d'edat de 25-34 anys (48%), en segon
lloc de 18-24 anys (23%) i en tercer lloc de 35-44 anys (20%).

Grafic 4: Interval d’edat dels seguidors de Fort Marketing

Pel que fa al sexe la distribucié esta bastant desigual, hi ha forces més dones (66%) que
homes (34%).

25

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

34%

Mujeres Hombres

Grafic 5: Sexe dels seguidors de Fort Marketing

Per ultim, la majoria de seguidors estan connectats al voltant de les 18 h i seguidament a

les 15 0 21 h. | els dijous son els dies amb seguidors, després els dimecres, els dimarts i els

9 12 15 18 21

0 3 6

dilluns.

Grafic 6: Hores que estan els seguidors de Fort Marketing

94 95 90 93

mié jue vie séab  dom lun mar

Grafic 7: Dies que estan els seguidors de Fort Marketing

Per augmentar els seguidors i la interaccio el que es fara és crear sortejos al compte i fer

publicacions meés dinamiques com per exemple videos.

Préviament, abans de crear la landing page s’ha creat un Sketchup i un Mockup (esbds de

la pagina web digitalitzat).
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Fotografia 7: Sketchup de la web Fort Marketing
Font: Elaboracio propia

htpps:/fortmarketing.com

— T Catai v

Fort -ﬁrtr_ié'i*keti__r_m_g -

“Confiai deixa‘tggggssorar!‘"'/_j T

Home ‘Quinsom? On estem? Serveis Bloc Contacta amb nosaltres, explica'ns la teva experiéncia Subscripcio

Lupa P [

Formada per joves professionals i emprenedors especialitzats en marqueting digital. Es desplagara i assessorara
I'empresa sense compromis, s'analitzara la situacid, es creara una estratégia a mesura i es veura com es pot
gestionar les xarxes socials per generar un major engagement i per descomptat augmentar les vendes.

Fotografia 8: Mockup de la web Fort Marketing creat amb Marvel App

Font: Elaboracio propia
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L’estil i el to que s'utilitzara sera formal.

Pel que fa a I'objectiu del lloc web és donar a congixer els serveis que s’ofereixen i captar

clients, generar visites a la pagina web i obtenir feedback dels usuaris.

Els apartats que hi haura en la web de Fort Marketing seran:

Home: Es una de les pagines més importants de la web on es déna la benvinguda
als usuaris. Es donara molta importancia, ja que obtenir una bona impressio per part
del public sempre és molt important.

Qui som?: On s’explicara qui forma I'equip.

On estem?: Es posara un mapa amb la direccié de les oficines quan estiguin
operatives.

Serveis: Community Manager, fotdgraf, consultoria, dissenyador web, SEO i SEM
(Google, Facebook i Instagram Ads).

Bloc: S’anira publicant les entrades diariament, com per exemple temes relacionats
amb el marqueting estratégic, el branding, la comunicacio, I'experiéncia d’'usuari, el
marqueting online, es recomanaran llibres i podcasts de marqueting.

Xat: Pels dubtes que puguin tindre els visitants i possibles clients.

Contacta amb nosaltres, explica’ns la teva experiéncia: On es posara un
formulari i el nostre correu per tal que puguin contactar amb nosaltres amb facilitat.
Aquest és un apartat molt important, ja que els nostres usuaris ens poden fer un
feedback o preguntar els dubtes que tinguin per resoldre’ls. A més a més, es vol que
els usuaris expliquin les seves experiéncies amb nosaltres i formar una gran
comunitat.

Subscripcié: Perqué sapiguen quan s’ha fet una publicacio al bloc els arribara un

correu amb la newsletter i la informacié.

2.3.3 Nombre de clients del mercat i la quota a assolir

Sobre els negocis:

TAM (Total available market): Nombre d’empreses en Espanya: 2.886.759.
o Autonoms: 1.559.798 (54%)
o Microempreses: 1.143.015 (39,6%)
o Petites empreses: 154.738 (5,4%)
o Mitjanes empreses: 24.508 (0,8%)
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o Grans empreses: 4.700 (0,2%)

La distribucio del nombre d’empreses segons la seva dimensié és el seglent:

Medianas
(50-249)

- 0,3%
Pequefias \

(10-49) \

5,4%

Grandes
(250 0 mads )
0,2%

Microempresas
(19)
39,6%

Auténomos

54,0%

Grafic 8: Distribucié nim. empreses per dimensié

- Nombre d’empreses de restauracié en Barcelona: 78.950 empreses.

- Nombre d’empreses de moda en Barcelona: 20.269 empreses.

e SAM (Serviceable available market): Nombre d’empreses en Catalunya: 618.366.
o Nombre d’empreses de restauracié en Barcelona: 43.859 empreses.

o Nombre d’empreses de moda en Barcelona: 800 empreses.

e SOM (Serviceable obtainable market): Nombre d’empreses en Barcelona: 73.151.
o Nombre d’empreses de restauracio en Barcelona: 2.899 empreses.
o Nombre d’empreses de moda en Barcelona: 353 empreses

m Total possibles clients: 3.252 empreses

2.4 Competéncia real i/o potencial del negoci

Els objectius es definiran segons el que vol aconseguir el client i nosaltres acordarem amb ell
uns objectius factibles i reals que puguem aconseguir nosaltres amb els nostres coneixements i

eines de marqueting.

La competéncia encara que no es publiciti ni es digui que es fa compensacié amb el client
segons la meva experiéncia en les agéncies de marqueting digital com per exemple Wanaclick

no es fa.

S’han considerat que les seglients empreses son competéncia de Fort Marketing pels

seguents criteris:

29

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

Competéncia

Agéncies de M

directa:

arqueting Digital de Barcelona:

e Tresce:

o

o

Fa 20 anys que estan en el mercat.

Han desenvolupat una plataforma que engloba totes les eines necessaries
per a la gestido i el tractament de leads, aixi com ajudar a millorar els
processos de venda, acompanyat d'un business intelligent que determina, en
tot moment, qué esta succeint en les campanyes. Una plataforma que ofereix
des de la gestié del lead management del negoci, seguiment dels processos
de venda, analitica digital, estadistiques i informes. Una tecnologia totalment
alineada amb la gestié de marqueting digital.

La fortalesa i valor afegit de I'agéncia resideix en un equip altament qualificat,
especialitzat i innovador.

Han fet més de 1.000 projectes digitals: 45% locals, 40% nacionals i 15%
internacionals. Aquests son alguns dels clients que han confiat en ells per
col-laborar en la comunicacid6 de la seva marca: Mango, Universitat de
Barcelona i Dental Catalunya.

Tenen acreditacions com Semrush, metricool i Google Partner.

Present fisicament a Barcelona i Madrid.

Els serveis dels quals disposen son: Publicitat online (SEM), disseny i
desenvolupament web, marqueting de continguts i posicionament web (SEO).
Disposa de pagina web i bloc. Té preséncia online a Facebook, Instagram,

Linkedin i Twitter.

e Factoria Creativa:

o

o

o

o

Acumulen 20 anys de gran experiéncia.

Desenvolupen i posant en practica estratégies per potenciar les empreses
dels clients, oferint una comunicacié efectiva en disseny grafic,
desenvolupament web a mida i posicionament web per a convertir a la seva
marca en un referent del sector. Es una agéncia creativa i aconsegueixen
que una marca destaqui sobre la competéncia gracies a un disseny grafic de
qualitat. Tenen un equip sénior que també aporta un valor afegit.

Aquests son alguns dels clients que han confiat en ells per col-laborar en la
comunicacio de la seva marca: Lipofoods, Barcelona Energia i Revlon
Professional.

Present fisicament a Barcelona.
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o

Els serveis dels quals disposen son: Disseny grafic, imatge corporativa,
disseny de catalegs, logotips, packaging, stands, editorial, disseny web i
apps, ciberseguretat, marketing online, posicionament SEM i SEO, inbound
marketing i xarxes socials.

Disposa de pagina web i bloc. Té preséncia online a Facebook, Instagram,
Linkedin i Youtube.

e Factoria de proyectos:

(@]

Fan consultories gratuites amb esmorzar inclos. Llangament start-ups. Es
reuneixen setmanalment amb els seus clients. Tenen paquets per adaptar-se
aells.

Present fisicament a Barcelona.

Aquests son alguns dels clients que han confiat en ells per col-laborar en la
comunicacio de la seva marca: Suanity, Autoescola Canyelles i Unicor.

Els serveis dels quals disposen sén: Marketing online y offline (des de
I'estratégia fins a I'operativa), disseny i desenvolupament web (a mesura, per
marcar la diferéncia) i disseny grafic (amb molta creativitat).

Disposa de pagina web. Té preséncia online a Facebook, Instagram i
Linkedin.

o RSB Artesania Digital:

o

@)

o

L’empresa fa que es va crear 17 anys.

Comptem amb un equip amb un altissim coneixement tecnologic, estratégic i
creatiu digital.

Han realitzat amb éxit més de 500 projectes per a marques com Amazon,
Mitsubishi, Volkswagen, Freixenet, Carrefour, Lidl i La Caixa.

Present fisicament a Barcelona.

Els serveis dels quals disposen son: Creacié d’apps i landings promocionals i
consultoria.

Disposa de pagina web.

e (Casals Online:

o

Amb més de 9 anys en el mercat i amb una experiéncia acumulada de més
de 20 anys.

Son especialistes en estratégies de marqueting digital a mida per garantir el
creixement sostenible en I'e-commerce. Esta especialitzada en solucions

personalitzades i a mida per tendes online.
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Aquests son alguns dels clients que han confiat en ells per col-laborar en la
comunicacio de la seva marca: Drim, Compra fiel i Guidi Calzature.

Present fisicament a Barcelona.

Els serveis dels quals disposen son: Aplicacions web (desenvolupament a
mesura, portals web, tendes online, webs corporativas, landing pages i apps)
i SEO (consultoria, auditoria, estudi de paraules, SEO onpage, link bulding i
SEO local) .

Disposa de pagina web i bloc. Té preséncia online a Facebook, Instagram,
Linkedin i Youtube.

e Consulweb:

o

o

Compten amb una amplia experiéncia, escolten les necessitats del client,
s'avancen als canvis i busquen la perfeccio en els projectes.

Aquests son alguns dels clients que han confiat en ells per col-laborar en la
comunicacio de la seva marca: Romy low, Expectalia i EI Charro.

Present fisicament a Barcelona.

Els serveis dels quals disposen son: Marqueting Online 360°, disseny web,
programacié web, disseny d’aplicacions mobils, programacid d’aplicacions
mobils, webs per a dispositius mobils, disseny i programacié de botigues
online, posicionament SEO a Google, campanyes SEM a Google Adwords,
estrategia SMM en Xarxes Socials, analitica web, reputacié online i imatge
corporativa.

Disposa de pagina web i bloc.

e Social Noise:

@)

Un equip apassionat per la creacié de contingut audiovisual. Una companyia
que fa arribar les imatges i videos al cor de l'usuari.

Aquests son alguns dels clients que han confiat en ells per col-laborar en la
comunicacio de la seva marca: Sanitas, HBO, Mercedes-Benz i Ibercaja.

Els serveis dels quals disposen sén: Estratégia de comunicacio, tecnologia
d’atribucid, produccié audiovisual, SEO i analitica, solucions d’innovacio,
creativitat, consultoria de marca, estratégia digital, branded content,
produccio digital, paid media i formacio.

Aquesta a diferéncia de les altres esta ubicada a Madrid.

Disposa de pagina web i bloc. Té preséncia online a Facebook, Instagram,

Linkedin i Twitter.

e La Maravillosa:
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Compten amb 20 anys d’experiéncia en el mercat.

Esta format per un equip multidisciplinari expert, que ofereix una resposta
eficient per objectius, que té vocacié d'oferir un servei excel-lent i estima la
professi6. Defensen una comunicacio flexible, propera i de confianga amb els
clients, que els permet crear un fort equip i aixi brindar les millors solucions
de comunicacid per assolir els objectius. A més a més en la web té un xat per
qualsevol dubte que es tingui.

Els serveis dels quals disposen sén: Branding, disseny de pagines web i
tendes online, posicionament SEO i SEM, inbound marketing, community
manager i produccions audiovisuals.

Aquests son alguns dels clients que han confiat en ells per col-laborar en la
comunicacio de la seva marca: Tiendeo, Mayo clinica dental, Ford i Mazda.
Present fisicament a Barcelona.

Disposa de pagina web. Té preséncia online a Facebook, Instagram i

Youtube.

Davilac Internet Marketing:

o

@)

Es va crear fa 16 anys.

Experts en conversi6 web i augment de vendes. La seva caracteristica
diferencial és apostar per la recerca permanent. Imparteixen ponéncies i
cursos per compartir els seus coneixements.

Els serveis dels quals disposen son: Un estudi on analitzaran el projecte,
I'entorn i competidors i tragaran un pla de marqueting en linia amb el que
rendibilitzar la inversié del projecte en el menor temps possible. Faran trafic
on augmentaran progressivament les visites a la web basant-se en els
objectius marcats. | també atrauran els clients a través de publicitat, mailing,
xarxes socials i principalment SEO a Google. | per ultim les vendes on
establiran les metriques a monitoritzar, crearan un dashboard de seguiment. |
milloraran les ratios de conversid, maximitzaran la rendibilitat de la inversio i
milloraran la fidelitzacio.

Present fisicament a Barcelona i Madrid.

Disposa de pagina web. Té preséncia online a Twitter, Instagram i Linkedin.

Agéncies de marqueting digital especialitzades en el sector de la restauracié de Barcelona:

Foodstorming:
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o Aquesta a diferéncia de les anteriors esta ubicada a Madrid. Es una agéncia
de marqueting digital que s’ha especialitzat en la restauracio.
o Disposa de pagina web.

e Gastroagencia:

o Especialitzada en restauracio i hostaleria, a més d'un portal de referéncia en
I'ambit gastrondmic, amb més de 60.000 visites mensuals i més de 35.000
seguidors a les xarxes socials.

o Present fisicament a Barcelona.

o Disposa de pagina web. Té preséncia online a Facebook, Instagram i
Youtube.

e Mateo&Co:

o Va ser creada fa 20 anys.

o Especialitzada en gastronomia i alimentacié. Creant noms i conceptes per
restauracié o assessorant en I'ambit internacional a una de les cadenes
hoteleres més ben posicionades en la gastronomia.

o Els serveis dels quals disposen son: Branding, esdeveniments, marqueting
estrategic, relacions publiques, consultoria i talent and chefs (Treballen amb
xefs, el seu desenvolupament de marca personal, la seva
internacionalitzacio, els seus negocis de restauracié o els seus conceptes.
Trien les marques amb les quals establir contacte, els esdeveniments en qué
participar, el posicionament i el cami, en funcid de I'objectiu que cada xef ens
marca).

o Aquests son alguns dels clients que han confiat en ells per col-laborar en la
comunicacio de la seva marca: Coca-Cola, Ibéria i Hotel Group.

o Present fisicament a Barcelona.

o Disposa de pagina web. Té preséncia online a Instagram i Twitter.

e Imagina Food:

o Gestionen 75 restaurants i marques a les xarxes socials. La passio per la
gastronomia és el que els ha portat a obrir aquest departament dedicat
exclusivament al sector de la restauracié, marques d’alimentacié de gran
consum i gurmet.

o Els serveis dels quals disposen son: Xarxes socials, creativitat digital, SEM i
SEO, continguts audiovisuals, captaci6 de leads, web i e-commerce i

formacio per empreses.

34

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals


https://gastroagencia.es/
https://www.mateoandco.es/
https://www.imaginadigital.com/

Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

o Aquests son alguns dels clients que han confiat en ells per col-laborar en la
comunicacid de la seva marca: Fira Barcelona, Guitart hotels i Campos
Estela.

o Present fisicament a Barcelona.

o Disposa de pagina web. Té preséncia online a Instagram, Twitter i Linkedin.

e FecsMedia:

o Va néixer fa 5 anys.

o Agéncia de marqueting digital especialitzada en el sector de restauracié de
Barcelona.

o Els serveis dels quals disposen son: Estratégia digital personalitzada, suport
de gesti6 de xarxes socials, creacidé i desenvolupament web, fotografia i
video professional, marqueting digital 360° graus, disseny grafic i marqueting
d’influencers.

- Tarifes:
- Xarxes socials 250 € mensuals + (100 € inicials d’estratégia
unic pagament):
- Pla destudi i elaboracié d'estratégia per a xarxes
socials.

- Gesti6 de 2 xarxes socials.
- 14 fotos professionals.
- Campanyes de publicitat.
- Dissenys digitals per a xarxes socials.

- Posicionament digital 350 € mensuals + (150 € inicials

d’estratégia unic pagament):
- Pla d'estudi i elaboracié d'estratégia en xarxes socials,
web i portals de restauracio.

- Gestid de 2 xarxes socials.
- 14 fotos professionals.
- Campanyes de publicitat.
- Dissenys digitals per a xarxes socials.
- Gestio de portals de valoracié i reserva.
- Suport a Google My Business.

- Posicionament digital 2.0 420 € mensuals + (200 € inicials

d’estratégia unic pagament):
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- Pla d'estudi i elaboraci6 d'estratégia en xarxes socials,
web i portals de restauracid.
- Gestid de 2 xarxes socials.
- 14 fotos professionals.
- Campanyes de publicitat.
- Dissenys digitals per a xarxes socials.
- Gestio de portals de valoracio i reserva.
- Suport a Google My Business.
- Collaboracié amb influencers.
- Suport web.
- Fotografia:
- 14 fotos: 120 €.
- Fotografies extra: 9 €.
- Video:
- Video 30 segons: 100 €.
- Video 60 segons: 150 €.
- Escenes (minim 3): 25 €.
- Plan Google:
- 5 fotografies.
- Google My Business.
- Campanyes Adwords.
o Aquests son alguns dels clients que han confiat en ells per col-laborar en la
comunicacio de la seva marca: Antunez, Il Pomo D’oro i Musarella.
o Present fisicament a Barcelona.
o Disposa de pagina web i bloc. Té presencia online a Facebook, Instagram i

Linkedin. Els mitjans de ressenyes que té sén TripAdvisor i Google Maps.

Agéncies de marqueting digital especialitzades en el sector de la moda de Barcelona:

e Duet Comunicacion:

o Experts en comunicacio en el sector de la moda, la bellesa i el lifestyle. El
seu objectiu és posicionar als clients en el top del seu sector creant plans de
comunicacio personalitzats i unics.

o Els serveis dels quals disposen sén: Agéncia de comunicacié (Creen
estratégies a mesura 360° perqué la marca creixi en valor i millori el seu

posicionament. La forma de treballar pren l'estil i I'estética com a senyal
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d'identitat), Moda i Tendéncies (Porten a terme produccions de moda i
estudis de tendéncies) i Posicionament SEO i SEM (Treballen el
posicionament de la teva en I'ambit online).

o Present fisicament a Barcelona.

o Disposa de pagina web. Té preséncia online a Facebook, Instagram,
Linkedin, Pinterest, Twitter i Google +.

e Gallery Room:

o Meés de dues décades els avalen com experts en el sector.

o Es una agéncia de comunicacié especialitzada en moda, bellesa i estil de
vida amb més de 10 anys en el sector. També gestionen la comunicacié de
diferents firmes i elaboren els materials corporatius. Disposen d’'un showroom
en el que exposen el seu producte i a més a més organitzen tota mena
d’esdeveniments.

o Els serveis dels quals disposen son: Comunicacié (Elaboraci6 i enviament de
materials informatius, convocatories de premsa especialitzades, mitjana
brand experience a mida, giftings a redactors i directors de mitjans,
comunicacié  corporativa, comunicacié  interna, negociacié  de
contraprestacions i suports al pla de mitjans), Marketing digital (Estrategia
marqueting digital, social media, consultoria xarxes socials, correu electronic
marqueting, bloc, SEO, paid media: Social Ads i SEM, campanyes amb
influencers i celebrities), Showroom (Cessié de producte a mitjans de
comunicacio, estilistes i celebrities, organitzacié de press days, giftings a
celebrities, product placement i comunicacié a mitjans socials) i Creativitat
(Material grafic per a xarxes socials i pagina web, campanyes d'imatge,
lookbook, esdeveniments de marca, llangaments i presentacions de producte
i disseny de materials corporatius).

o Aquests son alguns dels clients que han confiat en ells per col-laborar en la
comunicacio de la seva marca: PdPaola, Good Bye, Rita, i Koa.

o Present fisicament a Barcelona.

o Disposa de pagina web i bloc. Té preséncia online a Instagram.

e Balaguer:

o Es una agéncia de comunicacié i relacions publiques especialitzada en la
bellesa, salut, benestar, moda, luxe i estil de vida.

o Els serveis dels quals disposen son: Marqueting digital, servei de social

media, SEO i SEM i disseny i actualitzaci6 de pagines web.
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o Present fisicament a Barcelona.

o Disposa de pagina web.

Amb aquest estudi es pot observar com tota la competéncia de Fort Marketing destaca per

la seva presencia online i en medis no convencionals.

Competéncia indirecta:

Persones que treballen pel seu compte (freelance).

Empreses que tenen el seu propi departament de marqueting, ja que no buscaran
una agéncia de marqueting digital.

Empreses que puguin desenvolupar els serveis que s'ofereixen de marqueting sense
tenir coneixement.

Intrusisme professional que son les persones que ho exerceixen sense tenir
llicenciatura com per exemple una persona que no té coneixements ni estudis i

gestiona les xarxes socials o fa el logotip per 20 €.

241 Similituds i diferéncies de la competéncia identificada amb la seva

proposta de negoci

Similituds:

El fet de crear una agéncia de marqueting digital.

Donar serveis com SEO, SEM, Social Ads i Community Manager.
Serveis a un preu assequible per a tothom.

Consultoria.

Fomentar molt I'estética de la pagina web.

Diferéncies:

Valors.

Gran varietat de preu: Es fa a mida amb el client segons els serveis i quantitats
contractats.

Estratégia de diferenciacio: Especialitzacié en el sector de la moda i de la
restauracio i la garantia que es déna.

Constancia en les actualitzacions.

Immediatesa i rapidesa: Gran disponibilitat horaria.

Posicionament de les empreses.

Conscienciacié amb el medi ambient.

Realitat virtual.
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2.4.2 Matriu de competéncia d’acord amb dos atributs del producte o servei

S’han realitzat dues matrius de competéncia d’acord amb dos atributs de I'agéncia, en
aquest cas les dues variables escollides han estat:

e Si les agéncies de marqueting tenen especialitzacié en el sector, és a dir, si s6n molt
generiques o especifiques.

e Si donen compensacid als seus clients, és a dir, en cas de no compliment dels
objectius marcats el client es pugui beneficiar d’alguna manera, sigui amb una
publicaci6 extra o econdmicament (descompte...), ja que per tal de poder ser
competitius en el mercat la nova empresa s’ha de diferenciar de les existents,

perque hi ha bastanta competéncia directa.

S’ha fet per saber com esta situada la marca en el mercat segons els consumidors.

Especialitzacié en
restauracio (+)

Compensasié

. Compensacio
al client (-)

al client (+)
)
%

b Mpasivdosa 5
feetoria

3
Duet i

darwin
socialnoise

BALZAGUER

FACTOR

de proyecios]

Especialitzacio en
restauracio (-)

Fotografia 9: Mapa de posicionament 1 elaborat amb Canva

Font: Elaboracio propia
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. Compensacié
al client (-)
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rf\?

3 s Miasjgiiosa
Feeforfe

darwin
socialnoise

rsb
oo [] B

AGENCIA MARKETING DAL . 0

Especialitzacié en
moda (-)

Fotografia 10: Mapa de posicionament 2 elaborat amb Canva

Font: Elaboracio propia

Com es veu en els dos mapes de posicionament no es té cap competéncia exactament
igual. Per tant, s’ha trobat un avantatge competitiu envers la competéncia, ja que es té un
ninxol de mercat nou i per tant una demanda nova, perquée I'agéncia ofereix atributs

diferenciadors i té un target especific.

Aquestes seran percebudes pel client per una banda com un plus pel que fa a la
compensacio del client i per una altra banda el fet que estiguem especialitzats en dos
sectors fa que es coneguin més profundament per i per tant son dos bons atributs per

'adquisicié dels serveis de Fort Marketing per part dels clients.

2.4.3 Dimensionament del mercat, la quota de mercat a assolir amb la proposta

de negoci segons dades reals de la competéncia directa

S’ha de coneixer la dimensio real del mercat al qual ens dirigim per saber si hi ha suficients

clients interessats en el nostre servei, i aixi saber si el negoci és viable.

Respecte a la quota que assolira 'empresa del mercat i la que es pot abastar inicialment és

de 10 clients per treballador. Quan ja es conegui com treballa el client, es tinguin fetes les
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plantilles i els objectius dels comptes es compleixin aniran augmentant. També esta previst
que incrementi el personal i augmentant el volum de 'empresa per poder donar un servei de

qualitat es podran augmentar els clients.

2.4.4 Oceans blaus

Com s’ha pogut observar amb I'estudi previ de la competéncia, tenim indicis d'un ocea blau,
la majoria d’agéncies de marqueting digital treballen en molts sectors diferents i no
s’enfoquen en un unic tipus de client, no donen cap compensacié al client ni treballen per
KPI's o objectius. Per tant, Fort Marketing vol anar més enlla, i ser una agéncia de
marqueting digital enfocada en el sector de la moda i de la restauracié i donar unes
garanties per tal de donar més confiancga al client. Es té com a objectiu explotar aquest ocea
blau i ser una agéncia de marqueting digital diferent, innovadora i creativa. A més a més, vol
incorporar un nou servei de realitat virtual per tal d’utilitzar I'Gltima tecnologia per donar una

experiéncia sense desplagament fisic als clients de les empreses de moda.

A continuacid, s'analitza I'ocea vermell i blau del sector de les agéncies de marqueting
digitals tenint en compte una série d’atributs com son: les infraestructures, els viatges, la
rapidesa/immediatesa, I'especialitzacié en la moda i la restauracié i la compensacié amb el

client.

Les caracteristiques que es volen eliminar son les infraestructures, ja que en l'inici no faran
falta i no aporten un valor diferencial. Pel que fa a les que es volen reduir sén els viatges
perqué son valorades pels competidors perd no pels clients. Ja que el client el que vol és

que hi hagi una comunicacio ja pot ser per teléfon o per Skype i que es faci la feina pactada.

Respecte a les que es volen potenciar son la rapidesa i immediatesa i I'especialitzacio en
els dos sectors. El valor que suposa una diferéncia respecte als altres és la confianca a
través de la compensacio al client, ja que és la primera agéncia de marqueting digital que ho
vol implantar. Amb aixd es vol transmetre al client que la feina de Fort Marketing és una

feina ben feta.
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Fotografia 11: Corba de valor realitzat amb Canva

Font: Elaboracio propia

2.5 Grau d'innovacié/adequacio real de la idea de negoci

L’empresa el que fara per innovar sera oferir el seglient: campanyes a mida (planificacié,
segmentacio del target, avaluacié dels resultats...), CRM (solucié de gestio relacionada amb
els clients), la personalitzacio i la compensacié al client (garantia) per I'incompliment dels
objectius. Es a dir, destaca per la seva gran preséncia online i digital. | també s’innovara en la

compensacio als clients per no complir els objectius.

El que li costa a una companyia establir aquests mecanismes de competéncia i donar com a
compensacio el mateix al client hi haura de dedicar més recursos i personal ocupat en aquesta

activitat.

L'avantatge competitiu o factor de diferenciacié seran sostenibles en el temps i vindran de la
combinacié de I'equip emprenedor, la tecnologia emprada, la propietat intel-lectual, el valor

de marca i els acords en exclusiva amb clients i proveidors.

Avui dia la publicitat en els negocis és fonamental per donar-los a conéixer per tant aquest
negoci pot ser una gran oportunitat, €s important i cal destacar amb xifres i grafics aquest

increment.

Segons I'enquesta d’us de les TIC i el comerg electronic en empreses 2016-2018:
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Grafic 9: Empreses que utilitzen els mitjans socials (evolucié 2016-2018)

Un altre mitja de qué disposen les empreses per promocionar €s I'Us de publicitat dirigida, el
qual utilitzen el 24,5% de les empreses catalanes amb accés a internet. El| métode més
habitual d'aquest tipus de publicitat és la basada en contingut de pagines web o recerca de

paraules clau, utilitzada pel 76,8% de les empreses que realitzen publicitat dirigida.

Les tendéncies publicitaries que s’utilitzaran per a les empreses de moda sén:

e Instagram Shopping: Aquest permet que les marques etiquetin els seus productes
en les fotos i videos pujats a la plataforma i els usuaris ho comprin directament en la
seva propia web.

e Marketplace: Segons un estudi de Forrester Research més del 50% de les compres
que es fan online estan fetes pels principals marketplaces del mén com per exemple
Amazon o Ebay. Per tant, es creu que és una molt bona oportunitat posar-ho en
aquests portals.

o Realitat augmentada: Per tal que els clients potencials es provin les peces de roba

de manera virtual.

2.5.1 Factor pel qual la idea de negoci sigui diferent del que existeix al mercat

Com podem veure gracies a la matriu de competéncia (Fotografia 9 i 10), la idea de negoci
és diferent del que existeix actualment en el mercat, a més és una idea no explotada per la
competéncia, ja que no existeix cap agencia de marqueting digital que doni compensacio al

client i molt poques especialitzades en dos atributs alhora.

Cal destacar que el ninxol de mercat és especific, ja que s'especialitza en dos sectors per

tant es redueix bastant els clients que es poden tenir. Perd per I'altra banda fa que es sigui
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especialista en la publicitat d’aquests dos sectors, i per tant, una empresa relacionada amb

la restauracié o la moda vindran a Fort Marketing i no a la competéncia.

2.5.2 Tendéncies de futur per plantejar la idea de negoci

A I'hora de plantejar la idea de negoci i 'adequacio real per dur a terme la idea de crear una
ageéncia de marqueting digital, s’han tingut en compte les tendéncies actuals i les de futur,
com ara els nous mercats que sén cada vegada més social-mobile, és a dir, cada vegada hi
ha més tendéncia a utilitzar els smartphones, les xarxes socials i per tant €s una molt bona

oportunitat el fet de fer publicitat online.
Actualment les persones dediquen 1/7 de la seva vida en les xarxes socials.

Avui dia és molt important anar actualitzant el negoci d’acord amb les ultimes tendéncies,
sobretot en un sector on hi ha tanta competéncia com aquest i que esta en continua

evolucio.

2.6 Cronograma de les accions previstes per al desenvolupament del TFG

Per tal de poder organitzar-se millor s’ha fet un cronograma a través del Diagrama de Gantt,
ja que és una eina molt grafica de les accions, tasques o activitats que es tenen
programades per les diferents entregues i exposar el temps de dedicacio previst per tal de

no deixar tots els punts pel final i poder fer-ho el millor possible.
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ENTREGATTFG

Q Tasques

1.Conceptualitzacié i justificacio del
negoci (Caracteristiques personals i
motivacions)

2.Pablic objectiu (Determina, analitza i
proporciona evidéncies de contacte,
dades i resultats amb possibles clients)

3.Model de negoci (Canvas del model de
negoci)

4.Proposta de valor respecte la
competéncia (Testeig i nombre de
clients del mercat i quota)

5.Competéncia del negoci directa i
indirecta ( Similituds i diferéncies amb
la competéncia, matriu de competéncia,
dimensionament de mercat i oceans
blaus)

6 Justificacié del grau d'innovacié

7. Cronograma amb les accions
previstes pel desenvolupament del TFG

Setembre Octubre Novembre Desembre

20/10/2019

01/11/2019

15/11/2019

03/12/2019

19/M12/2019

25/12/2019

Lliurament de la 1ra
part TFG 29/12/2019

Fotografia 12: Diagrama de Gantt entrega 1 creat amb Canva

Font: Elaboracio propia

ENTREGA 2 TFG

Q Tasques

8. Pla de marqueting (Portafoli de
productes/serveis) i pla de comunicacié

9. Canals de distribucié i politica de
preus | previsié de vendes

10. 4P'sidC's

Gener Febrer Marc

25/01/2020

10/02/2020

Lliurament de la 2na part TFG amb
correccid apreciacions 18/03/2020.
Tribunal seguiment TFG 25-26-27 de
marg de 2020.

Fotografia 13: Diagrama de Gantt entrega 2 creat amb Canva

Font: Elaboracio propia
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ENTREGA 3 TFG

& Tasques Abril Maig Juny

11. Pla d'operacions (Procés de
produccid del producte, activitats i
recursos clau del procés (materials i
immaterials) i pressupost de produccié).
Pla d'organitzacid i recursos humans
(Organigrama, llocs i tasques, politica 05/05/2020
retributiva i valoracié economica de pla

de recursos humans)

12. Pla juridic-fiscal (Forma juridica i
requeriments legals i normativa

especifica) 24/05/2020

13. Pla econémic-financer (Previsio
d'inversions i financament, previsié
d'ingressos i despeses dels tres primers
anys, tesoreria dels tres primers anys i
conclusions de viabilitat a partir dels
resultats analitzats)

06/06/2020

14. Conclusions

Lliurament memoria final (després de les apreciacions
del tutor 21/06/2020. Tribunals finals 29-30 de juny de
2020101 de juliol de 2020.

Fotografia 14: Diagrama de Gantt entrega 3 creat amb Canva

Font: Elaboracio propia
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3. Pla de marqueting

Per aconseguir posicionar 'empresa en el mercat, que aquesta tingui una bona reputacio,

que els clients parlin molt bé de I'empresa, en facin resso i arribar a I'éxit primer s’ha

d’elaborar un bon pla de marqueting per no jugar a la improvisacio i tenir totes les accions

estratégiques planificades al detall.

Els objectius a assolir a curt termini sén:

1.

8.

Impulsar i construir marca: Posicionar la marca donant a congixer les seves
fortaleses intentant sempre diferenciar-la de la competéncia. Aquesta métrica es
mesurara amb les visites a la web.

Convertir usuaris d’internet en interessats per la marca. Es mesurara amb les
publicacions compartides, els comentaris, les mencions, els nous seguidors i els
m’agrades.

Millorar la relacié amb els clients en cartera. Es fara a través d’email marqueting,
visites i reunions programades, distribucié dels clients entre el personal perqué
sempre tinguin el mateix referent dins de 'empresa.

Aconseguir com a minim 20 clients els 6 primers mesos i arribar a 40 clients en
finalitzar I'any per arribar a una rendibilitat bona.

Arribar com a minim a 2.500 seguidors a Facebook i Instagram el 1r any. Degut a
I'experiéncia d’'un treball fet anteriorment amb I'Instagram @cataloniaplaces i que en
tres mesos vam aconseguir 5.000 seguidors es veu possible d’obtenir.

La plena i total satisfaccié dels clients. Aixd es podra mesurar a través dels
comentaris, les puntuacions en les diferents plataformes i la durada dels clients en
'agéncia de marqueting.

Ingressos finals de 150.000 € el primer any, que s’haurien d’incrementar cada any
un 15%.

Guanyar experiéncia.

Els objectius a assolir a llarg termini sén:

1.

Llangar serveis nous a partir del 1r any.

Bona reputacié online. Va relacionat amb el 6& objectiu a curt termini.

Creacié de comunitat entre els seguidors a través de publicacions relacionades
amb consells, inspiracions, frases de marqueting...

Sortir en les 3 primeres recerques de manera organica (SEO).
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S’ha fet aquest analisi per descobrir en 'ambit intern i extern les accions que s’ha d’executar
per aprofitar les oportunitats detectades i estar preparats contra les amenaces tenint

consciéncia de les fortaleses i debilitats.

Analisi intern

Fortaleses Debilitats

- Digitalitzacio de les empreses - Poc personal

digitalitzades - Empresa petita

- Bon preu pels serveis oferts - Falta de recursos

respecte a la competéncia - Baix reconeixement de marca

- Alta presencia online - Poc finangament

- Alta capacitat en disseny de - Inexperiéncia empresarial
campanyes de comunicacio online
que transmetin la missio dels clients
- Servei de qualitat envers un

contingut fiable i contrastat

Analisi extern

Oportunitats Amenaces

- Sector en expansié/creixement - Sector amb alta competéncia

- Aparicio de noves xarxes socials - Canvis en l'algoritme de Facebook,

Instagram i Google

Augment del poder de negociacio

com a nous canals per les

empreses -

- Augment de la necessitat del client dels clients

en apareixer en les xarxes socials - Clients amb altres opcions de

serveis

Taula 1: DAFO

Font: Elaboracio propia

Respecte al curs de formacié s’ha assistit a 'esdeveniment: Reinvencio digital que va tenir

lloc el 07 de febrer del 2020 a Barcelona, amb una durada de 5 h amb el seguent contingut:

e Simplificar el caos.
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e Menys és més. No s’ha d’estar a tots els llocs web. No s’ha de fer totes les tactiques
possibles de marqueting digital. No has de seguir donant pals a cegues.
e Tracta de crear una estratégia personalitzada en funcié del ninxol. Es tracta d’'un

enfocament en poc perd que funcioni.

Va haver-hi 3 sessions. La primera consistia en com crear una estratégia de marqueting
digital en un mén de sobrecarrega d’informacié i les claus per saber com aprofitar
correctament el marqueting digital. La segona es va realitzar una xerrada per trobar el
client perfecte pel producte/servei, els passos per generar trafic al negoci, les claus del
SEO, ADWORDS i Facebook Ad’s. Per ultim, a la tercera part es va fer una sessioé de

preguntes i respostes sobre el projecte.

3.1 Portafoli serveis

e Gestio de xarxes socials:
o Creacié de continguts a Instagram i Facebook amb un minim de 3
publicacions setmanals.
o Creaci6 de stories.
o Creaci6 de concursos i sorteigs amb publicitat.
o Contactar i publicar els guanyadors dels sorteigs.
o Manteniment d’histories destacades.
o Gestié de comentaris a Google My Business i a TripAdvisor.
o Manteniment del bloc amb 2 posts mensuals.
o Gestionar la reputacio de marca i les crisis que puguin patir.
o Col-laboracié amb influencers.

o Creacio de 2 creativitats.

e Sessio de fotos bimensual amb un expert fotografic:
o Desplagcament a I'adreca del client.
o Equip fotografic de qualitat.
o 3 h per sessié.

o Seleccid, edicié i entrega de 30 fotografies finals.

e Creacio de video:
o Gravar el material per la creacio de videos, fer I'edicié per cada plataforma i
el muntatge.

o Validar amb el client el video i fer les modificacions que siguin necessaries.
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o Penjar-lo en els diferents canals.

e Disseny:

o Creaci6 dels logotips, cartes de restaurants, targetes i edicié i retoc fotografic.

e Publicitat:
o Fer SEO i SEM (Google, Facebook i Instagram Ads).
o Analitzar les campanyes fetes de SEM i les de la competéncia.
o Definir els objectius de les campanyes.
o Organitzar les campanyes i els grups d’anuncis.
o Segmentar les campanyes per ubicacio.

o Crear llistes de Keywords i Keywords negatives.

e Consultoria:
o Aconsellar i orientar als clients de 'empresa en quines son les accions que
ha de realitzar perqué el negoci creixi, quina és la manera de comunicar-se
amb els seus clients, quina preséncia ha de tenir i com gestionar la reputacio

de marca a Internet.

o Web:
o Creaci6 de la web i fer les modificacions necessaries per satisfer al client.
o Manteniment de la pagina web.

o Actualitzacio de contingut la pagina web.

3.2 Pla de comunicaci6 del primer any

Avui dia a totes les empreses és imprescindible I'is de les xarxes socials i la promoci6 a
través d’Internet per poder arribar a més clients. A més a més, com cada vegada existeixen

més plataformes es pot escollir les que siguin més adients i que funcionin millor.

Menys és més, per tant es tindra en compte en la realitzacié de les accions de marqueting

escollint les que millor s’adaptin al negoci.

L’objectiu principal del pla de comunicacio és donar a conéixer, promocionar 'agéncia de

marqueting i llengar al mercat la plataforma.

Per captar al client, primer de tot Fort Marketing s’ha de donar a conéixer al mercat perqué

sapiguen de la seva existéncia i fer atractiva i d’'interés la seva contractacio.

50

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

El pla de comunicaci6 va dirigit al nostre public objectiu (micropymes i pymes que vulguin

promocionar el seu negoci de moda o restauracio i no sapiguen com fer-ho).

El pla de comunicacio del primer any es basa en totes aquelles accions que es realitzaran

en els diferents canals i medis per donar a conéixer la plataforma aixi com en els inicis del

seu funcionament. Els canals i mitjans que s’utilitzaran per donar a conéixer la plataforma

son:

Accions online:

Youtube: Aquesta plataforma sera essencial per pujar videos promocionant de les

diferents activitats.

Pagina web: Es un dels principals canals amb els quals es donara a conéixer la

marca.
Consta d’'un disseny minimalista perd amb consonancia amb la imatge de 'empresa.

Els visitants d’'una forma intuitiva i facil podran accedir a les diferents seccions (inici,

sobre nosaltres, serveis i contacta’ns).

En la pagina web de Fort Marketing és important destacar els seglients aspectes:
o El call to action.
o Els copys i el contingut, indexat als cercadors de Google.
o L’estética, les keywords, el logotip, I'esldgan i colors significatius de I'agéncia
(blau).

o Ressaltar les icones de les xarxes socials Facebook i Instagram.
Landing page: Es el disseny de la pagina d’aterratge dissenyada per captar leads.

Blog: Es faran entrades de tendéncies de marqueting i articles d’interés pels nostres

clients.

Posicionament SEM: Campanyes de publicitat pagada en Google, Facebook i
Instagram Ads aix0 ajuda a obtenir major visibilitat a través de campanyes d’anuncis

de pagament.

Amb Google Ads es vol posicionar la pagina web i augmentar la visibilitat.
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Amb Facebook i Instagram Ads el que es vol és augmentar el trafic i seguidors de

manera que aquests vagin amb I'enlla¢ a la pagina web.

S’han realitzat dos exemples de campanyes de Google Ads. Primerament s’ha
definit I'objectiu publicitari principal que és obtenir més vendes o subscripcions al lloc
web. Seguidament s’ha definit d’'on sén els clients en aquest cas s’ha posat
Barcelona. A continuacié s’han posat les paraules claus. Per ultim, s’ha definit el

pressupost d’'uns 200 € al mes aproximadament.

e Posicionament SEO: Optimitzar els motors de cerca de forma organica per tal
d’aparéixer en una bona posicié a Google. La cerca de paraules claus es fara amb

I'eina keyword Tool. S’escolliran amb castella perqué hi haura més cerques.

Algunes idees de paraules claus potencials sén:
o Empresa de marketing digital en Barcelona.
o Empresa de marketing digital de moda.
o Empresa de marketing digital de restauracion.
o Empresa de marketing online.

o Empresa de marketing digital.

e Instagram: Es la xarxa social per excel-léncia avui en dia i la que més ajudara per
arribar al target seleccionat. Com actualment esta en auge, s’utilitzara per publicar
imatges i videos dels projectes, alguns memes, ofertes... Aquest contingut es pretén
que aporti valor al public objectiu i que aconsegueixi generar engagement. També es

publicaran histories i es faran els destacats.

e Twitter: Es publicaran enllagos del sector que puguin ser d’interés pels usuaris que

segueixin 'empresa.

e Facebook: Es pujaran imatges de diferents dissenys fets als clients (préviament es

demanara el seu consentiment).
Accions offline:

e Triptics: Servira per promocionar el negoci. S’incloura informacié clara i concisa. Es
repartiran als esdeveniments que es realitzin, als clients actuals, amistats i familia

dels empleats de 'empresa perqué els reparteixin entre els seus coneguts, etcétera.
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e Esdeveniments: Es dissenyara, planificara i es dura a terme els esdeveniments que
puguin encaixar per donar a conéixer |'agéncia de marqueting digital. Es llogara un
espai a I'Hotel Renaissance, Barcelona. Carrer de Paul Claris, 122 amb codi postal
08009, per donar a coneéixer trucs i estratégies per empreses de moda i restauracio

aixo servira per donar-nos a conéixer.

En les xarxes socials s’espera que hi hagi un index de participacié alt. Aquestes han de

servir a 'agéncia de marqueting digital per tenir:

o Notorietat i reconeixement de marca: Generara coneixement de marca a les
comunitats implicant als clients en ella, ja que es crea un flux d'informacié en temps

real entre els usuaris i la marca.

e Viralitat: La mateixa comunitat produeix l'efecte del "boca a boca" i aixd pot

provocar que nous clients adquireixin el servei.

e Segmentacié del public: Ajuda a acotar i segmentar el tipus de client a qué es vol

transmetre la informacio del servei.

Als potencials clients els hi portarem totes les xarxes socials en els canals que ells vulguin
que els gestionem i sempre amb el nostre assessorament pero ells sempre tindran I'Gltima

paraula perqué aixo implicara un cost diferent.

3.2.1 Procés de comunicacio

La comunicacio que realitza una marca és clau per I'éxit d’'aquesta. Per tant s’ha de tenir en
compte una bona estratégia i planificar les accions del procés de comunicacio prévia, durant
i postvenda. Sense la comunicacié no es pot donar a conéixer el que s’ofereix, en aquest
cas els serveis de marqueting digital. En ser una plataforma digital encara és més important

focalitzar en la comunicacio, tant online com offline.

El branding utilitza de forma intel-ligent les imatges per captar millor I'atencié del buyer

persona. S'utilitza el funnel (embut) de conversio per enfocar el procés de comunicacio:

e Comunicacié previa: Etapa de captacié i d’activacio del client i adquisicié del
servei. El to i la redaccio sén els elements més importants en la publicitat. Per aixo
s’ha de ser apassionat en la forma en qué es parla i s’escriu als clients en totes les

plataformes digitals des de Facebook, Instagram, la pagina web, els e-mails i la
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publicitat. Per tant, s’han de definir els aspectes de comunicacié verbal com el to
de la marca que es vol que sigui formal pero creatiu alhora, senzill, proper (en
primera persona), original i que transmeti els valors de la marca, el copy, els colors i
la tipografia. Sempre que es pugui es citara la marca als copys. El to d'una marca no
és només el que diu, sind com ho diu. Reflectira tota la personalitat i els valors que
té i que es plasmara en tots els copys, inclos el contingut del lloc web, les xarxes
socials, els missatges i més. El to també posicionara la marca i la diferenciara

d'altres marques.

Per ser coherent la marca ha d'utilitzar un to en els mitjans socials que hauria de

tenir les seguents caracteristiques:

o Ser apassionats en la forma en qué es parla al client i en la forma de
redactar els textos.

o Tenir lideratge: Presentar la informacié de diferents formes, mostrant a les
persones coses que no saben, intentant captivar al client. Buscar ser sempre
innovadors.

o Ser interessants: Ens importen els clients, els parlarem d'una forma calida i

amb respecte.

També s’ha de tenir en compte la comunicacié no verbal com el disseny i les

creativitats, ja que han de transmetre la personalitat de la marca al public.

S’han de dirigir tots els esforcos perqueé el public arribi a la plataforma i desperti la
necessitat i generi interés a adquirir el nostre servei. S’ha de reflectir de forma visual
tot el que és la marca. | s’ha d’evitar la monotonia en la comunicacio, tenir cura dels
colors, certes fotografies s’hauran de retocar amb VSCO o Lightroom i la llum del

moment i I'edicié ha d'aconseguir calidesa perqué transmeti més confiancga.

En aquesta primera etapa son importants les accions per fer arribar el trafic a la web

i a les xarxes socials.

Aquestes son:
e Publicitat pagada:
o Google Ads: Amb les campanyes de Google Ads el que es pretén és

generar trafic a la pagina web, als copys de les campanyes es destacara
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sobretot el fet que Fort Marketing compta amb professionals, que hi ha
ofertes i que els podem ajudar. S’invertiran 50 € setmanals.

Exemples:

Agencia de Marketig digital | Fort Marketing |

fort-marketing.jimdosite.com. ~
Formada por jovenes profesionales y emprendedores

especializados en marketing digital. jDesclbrenos!

Fotografia 15: Anunci Google Ads 1

Font: Elaboracio propia

iOferta en agencias digitales! | Fort Marketing |

fort-marketing.jimdosite.com. =
¢Necesitas ayuda con tu negocio? jNo dudes en contactar

con nosotros! 644 152 888

Fotografia 16: Anunci Google Ads 2

Font: Elaboracio propia

o Facebook i Instagram Ads: Les xarxes socials sén rellevants en el procés de
captacié i d’adquisicié del servei pels futurs clients, ja que tant Instagram com
Facebook sén un canal per portar trafic a la pagina web i aixi aconseguir el principal

objectiu.

Les campanyes de publicitat pagada a les xarxes es realitzaran setmanalment, tant
per stories com pel feed. S’invertiran 31 € setmanals en cada xarxa social amb aix0
Fort Marketing aconseguira més seguidors a les xarxes socials i més trafic a la

plataforma.

Exemples:
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FORT MARKETING, LA AGENCIA QUE

TE HARA TRIUNFAR.
CONFiA Y DEJATE ASESORAR!

!
WWW.FORTMARKETING.COM

Fotografia 17: Anunci Instagram Ads

Font: Elaboracioé propia

- DISENO
- PUBLICIDAD
- CONSULTORIA

- WEB

WWW.FORTMARKETING.COM
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Fotografia 18: Anunci Facebook Ads

Font: Elaboracio propia

e Xarxes socials: Fort Marketing disposa d’un perfil public tant a Instagram com a
Facebook. Es publicara diariament, tant per stories com per publicacio a través d’'un
to proper i familiar pels seguidors, responent comentaris i dubtes, realitzant

enquestes i tenint una comunicacio bidireccional.

A continuacié es mostren exemples de publicacions de Fort Marketing:

S : v
fort.marketing + Seguir
N /

fort.marketing Nos importa mucho
vuestra opinion. Por eso os queremos
preguntar si jestdis de acuerdo con
este sablas que? @

#sabiasque #fortmarketing
#marketing #marketingdigital
#agenciademarketing #publicidad

¢SABIAS QUE...?

EL 70% DE LOS CLIENTES
PREFIEREN CONOCER A UNA
EMPRESA A TRAVES DE
ARTICULOS EN VEZ DE EN
PUBLICIDAD, ESTO ES UNA
REALIDAD A LA QUE MUCHAS
GRANDES COMPANIAS SE ESTAN
ADAPTANDO A PASOS
AGIGANTADOS.

@ dareweb Excelente & &

14 sem 1Me gusta Responder

——  Ver respuestas (1)
~~.. hubecreativos Es muy cierto.

oQv A

S Los gusta a adrian_baenas v
28 personas mas

W/

ZFRA YAV TS 1

Fotografia 19: Exemple publicacié Instagram 1

Font: Elaboracio propia
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DE BUSQUED/
POR VOZ EN

Fotografia 20: Exemple publicacié Instagram 2

Font: Elaboracio propia

“El marketing es un céctel de imaginacion,
ilusién, innovacién, identificacién de
necesidades, fidelizacién y medicién bajo
una mirada globalizada, abierta y en
constante actualizacion”

HECTOR BARAGANO

Fotografia 21: Exemple publicacié Instagram 3

Font: Elaboracio propia

Qv

Les gusta a adrian_baenas y
12 personas mas

Qv

&8 Les gusta a adrian_baenas y
14 personas mas

fort.marketing + Sequir e

fort.marketing £} ;Sabias que para el
afio 2020 se espera que el 50% de las
busquedas por internet sean por voz?

Segun el reporte de Google el 20% de
todas las consultas maéviles son
busquedas de voz.

El 58% de usuarios prefiere buscar por
voz que escribir por falta de tiempo
hasta el punto que ya esté afectando
al SEQ. ;Crees que seguira siendo
tendencia?

#marketingideas #marketingdigital
#marketingbarcelona
#marketingdigital
#marketingdecontenido #startup
#emprender #seo

fort.marketing + Seguir
Barcelona, Spain

fort.marketing g Os dejamos con
una frase muy interesante sobre el
concepto de marketing del autor
Héctor Baragafio. Para vosotros: ;Qué
es el marketing?

#marketing #agenciadigital
#marketingdigital #digitalmarketing
#marketingbarcelona #socialmedia
#marketinglovers #socialmediatips
#emprendedores #branding
#communitymanager
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També es faran destacats a Instagram:

il @

Equipo Diccionario Disefio graf... Web Shooting

Fotografia 22: Destacats Instagram

Font: Elaboracio propia

Es el profesional
responsable de construir,
gestionar y administrar
la comunidad online
alrededor de una marca
en internet, creando y
manteniendo relaciones
estables y duraderas con

sus clientes, sus fansy,

en general, cualquier
usuario interesado en la

marcda.

Fotografia 23: Exemple historia Instagram de la categoria diccionari

Font: Elaboracio propia

També es faran sorteigs a Instagram de productes de moda o restaurants de clients

de I'empresa, ja que aixd ajudara que la marca es conegui, desperti interés i

participacié en les xarxes:
Exemple:

/A Participa en el SORTEIG i guanya un sopar per a dues persones valorat en 50 €

(de dilluns a dijous).
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Condicions:

" Segueix a @la__llimona.

" Déna-li like a aquesta publicacié.

~ Etiqueta a la persona amb les que t'agradaria anar a sopar.

Pots participar totes les vegades que vulguis etiquetant a diferents persones fins al

22 de marg. Molta sort! Anunciarem el guanyador el proxim 23 de marg de 2020! $&

#eat #cooking #eating #foodie #comida #eatphoto #eater #eatingfortheinsta

#eatrealfood #restaurant #lescortsbarcelona #barcelona #sorteo

Fotografia 24: Exemple sorteig a Instagram

Font: Elaboracio propia

e Comunicacioé durant: Aquesta etapa és la de retencié i adquisicio del servei.

L’objectiu d’aquesta etapa és fidelitzar al client. A més a més de tenir en compte la
comunicacio verbal no s’ha d’oblidar la visual. S’ha de definir el disseny de les
creativitats per transmetre el que es vol de forma correcta i en relaci6 amb els
atributs de la marca, tot ha d’anar enllacat. També els continguts aniran en la

mateixa linia. La personalitat s’ha de plasmar a la marca.

Per exemple si hi ha una oferta dels serveis, es donara a conéixer a través de tots

els canals perqué mirin el canal que mirin tot tingui el mateix contingut i informacié.
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La pagina web a través del seu disseny, fotografies i copys incitaran a qué vulguin el

servei en aquesta empresa.

e Comunicacié post: Per acabar el procés de comunicacid, enfoquem la comunicacio
post servei amb l'etapa de referéncia del funnel de conversi6. Per aix0, s’ha
d’intentar que els usuaris acabin contents i satisfets amb I'adquisicié del servei sigui
per una web creada o una promocié en concret. Els dies més assenyalats com el
nadal, cap d’any s’enviara una newsletter en aquest cas felicitant les dades
assenyalades. Quan els clients adquireixin els 2 anys d’antiguitat a 'empresa se’ls

donara algun incentiu per fidelitzar-los.

El mailing es fara a través de I'eina Mailchimp. S’enviara a les persones quan hagin

adquirit el servei

Exemple:

Fort

marketing

iMuchas gracias por confiar en Fort Marketing!

L MO

Copyright © *|CURRENT _YEAR|* *|LIST:COMPANY *, All rights reserved.
*|IFNOT:ARCHIVE_PAGE|* *|LIST:DESCRIPTION|*

Our mailing address is:
*|HTML:LIST_ADDRESS__HTML|* *|END:IF|*

Want to change how you receive these emails?
You can update your preferences or unsubscribe from this list

*|IF:REWARDS|* *|HTML:REWARDS | * *|END:IF|*

Fotografia 25: Mailchimp
Font: Elaboracio propia
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ADQUISICIO

ACTIVACIO

RETENCIO

ADQUISICIO
SERVEI

REFERENCIA

Fotografia 26: Funnel de conversié

Font: Elaboracio propia

3.2.2 Canals de comunicacio bidireccionals

Fort Marketing compta amb accions tant de comunicacio online com offline. Es realitzaran
preguntes i enquestes setmanals als seguidors a través de stories o de publicacions per tal

d’obtenir un feed i poder millorar.

Per utilitzar un to proper es parlara amb primera persona i es mantindran actives les xarxes
socials intentant per un post diari. El que es vol aconseguir és crear fer-los sentir més

propers amb I'agéncia.

Es faran accions de marqueting bidireccional:
e Com fer que el teu negoci tingui éxit?

e Vols tenir la teva empresa a Internet i que té la gestionin de la millor manera?

3.2.3 Pressupost que es dedicara al pla de comunicaci6 amb accions i

campanyes
CANAL PRESSUPOST
Google Ads 2.400 €/rany
Facebook Ads 1.500 €/I'any
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Instagram Ads 1.500 €/I'any
Hosting i domini pagina web (Hosting) 47,88 €/I'any
Cartells i triptics 100 €/I'any

- Tota: 5.547,88 € / I'any

Taula 2: Pressupost per cada canal

Font: Elaboracio propia

3.4 Canals de distribucio

3.4.1 Directa
L’empresa contacta directament amb el client a través de les visites i fent reunions.

3.4.2 Indirecta

Abans d'arribar al consumidor final passa per més fases que no només fer una visita amb ell

sin6 també s'ajuda de la publicitat del negoci per captar a un possible client.
3.4.3 Offline

Es fara a través de triptics i esdeveniments.

3.4.4 Online

Avui en dia per a tot negoci és imprescindible estar visible a internet (és la targeta de
presentacid) per mitja d'una pagina web on mostrar els serveis que s'ofereixen al
consumidor, ja que si no una empresa no pot ser totalment competitiva sense tenir aquesta

preséncia (amb un bon SEO o SEM).

Amb la pagina web de Fort Marketing ha estat creada amb la plataforma Jimdosite i I'enllac

és el seguent: https://fort-marketing.jimdosite.com.

L’estructura de la web és de gran importancia per I'experiéncia d’usuari (UX). Si els visitants
son capacos de trobar la informacio que estan buscant de manera rapida i senzilla sera més

facil que acabin contractant el servei.

A continuacié es detallen les parts de la pagina web:
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e Header: A la part superior de la pagina web destaca el logotip de Fort Marketing,
'esldgan (Fort Marketing, 'agéncia que et fara triomfar) i els colors significatius de
'agéncia (blau). En el menu es troben les seccions d'’inici, sobre nosaltres i serveis.
Hi ha un call to action que és el botdé de contacta'ns. Per ultim trobem les icones de

Facebook i Instagram amb els enllagos pertinents.

Aquest presenta la informacié basica per identificar 'empresa.

H Fort Marketing, la agencia que te har triunfar. Inicio Sobre nosotros Servicios f ©

Fotografia 27: Header pagina web

Font: Elaboracié propia

e Cos: Pel que fa a l'inici del contingut de la pagina web trobem una imatge estatica, ja

que es vol mostrar permanentment aquesta informacio.

Asesoramiento
estratégicoe

innovacioén

Si necesita nuevas ideas y un buen asesoramiento, dirfjase a jovenes
profesionales y emprendedores especializados en marketing digital. Le
acompafiaremos en cada paso del camino.

Fotografia 28: Cos pagina web
Font: Elaboracio propia

Fent scroll a la pagina trobem dues columnes on es mostra la categoria de la missi6 i la

historia de 'empresa.
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Fotografia 29: Missi6 i historia

Font: Elaboracio propia

S’ha volgut afegir al cos de la web un copy per tal d’atraure I'atencio del client.

dQuiere saber mas?

£ Tiene alguna pregunta que hacerle a nuestro equipo de expertos o desea conocer mas sobre cémo es
trabajar con nosotros? Nos encantaria que se pusiera en contacto con nosotros, siempre estamos

dispuestos a ayudar.

Fotografia 30: Contingut d’informacié i dubtes

Font: Elaboracio propia
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e Footer (peu de pagina): En la part inferior de la pagina web s’han posat les xarxes
socials (també a la capcgalera), ja que sén els dos llocs on és més reconeixible i
visible. També conté informacié rellevant com I'avis legal, la politica de privacitat i de

cookies. Aquest transmet seguretat i confianga als usuaris.

f ©

g

Aviso legal  Politica de privacidad  Politica de cookies  Ajustes de cogkies

Fotografia 31: Footer

Font: Elaboracio propia

e Subpagines:

-
3
pe

o Sobre nosaltres:

-
",’que te hara triunfar.
\

Sobre nosotros Servicios f ©

Sobre nosotros

Ninguin comienzo es facil. También nosotros nos hemos
encentrado baches en el camino; sin embargo, nunca
hemos pensado en darnos la vuelta y rendirnos. ;Por
qué? Porque cualquier esfuerzo merece |a pena para

ofrecerle la mejor calidad

Fotografia 32: Sobre nosaltres

Font: Elaboracio propia

o Serveis:
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Nuestros servicios FORT MARKETING

Creemos en lo que hacemos y por eso nos comprometemos a ayudar a mas Al contrario de otras empresas, nosotros no tenemos una solucién estandar para
personas como usted todos los dias. Para aseguramos de que el proceso sea lo todas las personas. Estamos aqui para encontrar la mejor solucién para usted, asi
mads transparente posible, existen muchas maneras en las que podemos trabajar que diganos qué es lo que estd buscando y le ayudemos de la mejor forma
juntos. Nuestra variedad de servicios puede adaptarse segun sus objetivos, su posible.

negocio o su proyecto.

Los servicios que tenemos son: Community Manager, disefio web, fotografo,

auditorias, SEO, SEM...

No lo olvide, nos especializamos en pensar con originalidad. Si esta buscando

Fotografia 33: Serveis

Font: Elaboracio propia

e Vista des del mobil: La pagina web s’ha optimitzat per a teléfons mobils.

n Fort Marketing, I...

Asesoramient
o estratégico
e innovacion

Si necesita nuevas ideas y un buen
asesoramiento, dirijase a jovenes

profesionales y emprendedores
especializados en marketing digital. Le
acompaiaremos en cada paso del
camino.

Leer mas

Fotografia 34: Vista mobil 1
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Font: Elaboracioé propia

FORT MARKETING

Al contrario de otras empresas,
nosotros no tenemos una
solucion estandar para todas
las personas. Estamos agui
para encontrar la mejor
solucion para usted, asi que
diganos qué es lo que esta
buscando y le ayudemos de la
mejor forma posible.

Fotografia 35: Vista mobil 2

Font: Elaboracio propia

n Fort Marketing, I...

f

Aviso legal
Politica de privacidad
Politica de cookies

Ajustes de cookies

Fotografia 36: Vista mobil 3

68

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

Font: Elaboracié propia

També s’incorporara un chatbot a la pagina web per aixi tenir assisténcia.

El mon digital és cada vegada més mobil. A Espanya, més del 90% dels usuaris d'Internet

fan servir dispositius mobils per connectar-se.

En el disseny web i el text s’han fet modificacions perqué es creu que aixi és més atractiu i
per tant es podra captar millor I'atencié dels clients, és més dinamic i que pot arribar a un

public més ampli.

Pel que fa al disseny s’ha creat tenint en compte la missio, la visio i els valors que 'empresa

vol comunicar i transmetre al public. S’han tingut en compte aspectes com:
e |La usabilitat: La pagina web és facil d’utilitzar.

e La familiaritat, la confianc¢a i la professionalitat. Son aspectes que s’han treballat i

que s’intenten transmetre amb el disseny escollit.

e La seguretat: S'esta informant l'usuari en tot moment dels métodes de pagament i
d’aspectes com la politica de privacitat, les cookies, I'avis legal i la proteccié de

dades personals.

e El disseny web adaptable i la carrega rapida: S’ha tingut en compte que el temps
de carrega no superi els 6 segons per tal que l'usuari no es cansi d’esperar i marxi

sense haver vist els serveis que es realitzen i contactar amb nosaltres.
També es tindra preséncia en Facebook, Instagram, Youtube, Twitter, posicionament SEO i
SEM, blog i landing page.

3.5 Politica de preus i previsio de vendes

3.5.1 Analitza i determina I’estratégia de preus adequada per incorporar el

servei al mercat

El preu de venda del servei i I'estratégia de preus que s'utilitzi pot suposar I'éxit o el fracas
de l'agéncia de marqueting digital. Per tant, després d'haver estudiat la competéncia i haver
raonat es pot decidir la fixaci6 de preu. S’ha decidit qué s'utilitzara una estratégia

competitiva en el preu de penetracié. Es a dir, a I'inici es fixara un preu ajustat per arribar
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al maxim de clients possibles i posteriorment aquest s’incrementara de forma gradual en

proporcio a la qualitat del servei prestat, ja que s’anira guanyant experiéncia.

A més a més hi haura una estratégia diferencial per atreure els consumidors. Es faran

aquests tipus de descomptes:

e Preu amb descomptes per pagament anual: Sobre la base del servei s'aplica una
reduccié6 d’'un 10% al client que pagui un any de cop. Aixd permet tenir més
solvéncia econodmica i poder invertir més en disposar de liquiditat. A més a més, s’ha

pensat que €s una molt bona opci6 per evitar impagaments.

e Preu per paquets: Es tracta d’aplicar descomptes quan un client contracti o
adquireixi el paquet complet amb tots els serveis. Es fara un 10% de descompte de
'import contractat per I'adquisicié de dos a tres serveis. Si s6n 4 o més els serveis

fara un 15% de descompte. L’IVA es comptabilitza a part.

e Preu amb promocions: Un 10% de descompte en periodes com Nadal aplicable a

tots els serveis encara que només se n’adquireixi un.

La percepcié del consumidor també és un factor a tenir en compte a I'hora de fixar un preu,
per tant, es fara servir una estratégia psicologica de preu imparella, es tracta de
descomptar un o dos céntims al preu del servei per crear en el consumidor la idea que el

cost és més barat. Per exemple un servei que costi 399,99 € en comptes de 400 €.

En el cas que les estratégies de preus no sigui exitosa es realitzaran canvis.

3.5.2 Sistemes per fixar els preus

La dificultat de fixar els preus dels serveis radica sobretot en la seva intangibilitat. Els

serveis no s6n una cosa material, constitueixen més aviat una experieéncia.

e Competéencia: S’ha estat investigant per Internet i les agéncies de marqueting en
general o bé les especifiques en moda o restauracié i no informen dels preus. Per fer
una recerca més profunda m’he posat en contacte amb les agéncies comentades en

l'apartat 2.4. Competéncia real i/o potencial del negoci. De moment no s’ha obtingut

resposta de la majoria i dels que si que han contestat, aquests han dit que anaven

molt desbordats de feina i que no podien ajudar.
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e Costos: S’ha de tenir en compte no tant el cost material sind immaterial, com per
exemple l'esforg, la personalitzacié i el temps dedicat a la prestacié del servei.

També els costos directes, indirectes, variables i no variables.

e Demanda: El preu influeix en el nivell de la demanda. En aquest cas el preu pels
serveis és economic. A més a més el sector de la moda i la restauracié és molt ampli

i per tant hi ha molts clients potencials.

3.5.3 Preu de les linies de serveis

A continuacié es mostra la llista de preus dels seguents serveis:

SERVEIS PREU
Gestid de xarxes socials 4.788 €/I'any + IVA
Sessio fotos bimensual 2.388 €/I'any + IVA
Creacio de video 600 €/lany + IVA
Disseny 600 €/I'any + IVA
Publicitat 1.188 €/'any + IVA
Consultories 588 €/I'any + IVA
Web 3.588 €/'any + IVA

Taula 3: Preu serveis

Font: Elaboracio propia

El cost del servei inclou els honoraris, les despeses de material i el marge de benefici.

El cost de la publicitat i del domini ’haura de pagar el client i es cobrara a part, ja que no

esta inclos en el preu.
Per una opcié encara més economica hi haura una série de paquets.
Alguns exemples:

Descompte del 10% aplicat:
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e Gestié de xarxes socials + sessié fotos bimensual: 538,2 € + IVA (estalvi de 59,80
€).

o Gestid de xarxes socials + disseny: 404,10 € + IVA (estalvi de 44,90 €).
e Sessio fotos bimensual + disseny: 224,10 € + IVA (estalvi de 24,90 €).

e Gestid de xarxes socials + sessio fotos bimensual + disseny: 583,20 € + IVA (estalvi
de 64,80 €).

Descompte del 15% aplicat:

e Gestid de xarxes socials + sessio fotos bimensual + publicitat (SEO | SEM) + web:
973,25 € + IVA (estalvi de 171,75 €).

e Disseny + publicitat (SEO | SEM) + consultoria + web: 549,10 € + IVA (estalvi de
96,90 €).

Els clients es classificaran de la segiient manera:

e A: Destina un pressupost alt i per tant té contractats molts dels serveis comentats

amb anterioritat.

e B: Aquest tipus de client destina una quantitat inferior de diners, ja que té contractats

menys serveis.

e C: Com és d’esperar aquest tipus de client té contractats uns serveis molt limitats i

per tant la quantitat que paga a 'empresa és minima.

3.5.4 Canvis en les variables que puguin afectar a I’estratégia de preus
Aspectes que poden afectar a la demanda i per tant a I'estratégia de preus:

e La crisi econdmica pot afectar a I'estratégia de preus de Fort Marketing que fara

que hi hagi una tendéncia a disminuir I'adquisici6 dels serveis.

e Canvien la tecnologia i creacio d’altres canals de comunicacié.
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3.5.5 Previsio de vendes

Per a la previsié de vendes del primer any, s'analitzaran tres possibles escenaris: 'optimista,

lintermedi en relaciéo amb el SOM i el pessimista.

Segons el SOM: Nombre d’empreses en Barcelona: 73.151.
o Nombre d’empreses de restauracié en Barcelona: 2.899 empreses.
o Nombre d’empreses de moda en Barcelona: 353 empreses.

m Total possible de clients: 3.252 empreses

S’ha establert el 2%, '1% i el 0,50% de rati de conversié d’acord amb la informacié dels ratis
de les agéncies digitals. La previsiéo de vendes és donada gracies a totes les estratégies i
accions de captacié que es realitzaran. Es dedicaran tres dies setmanals a fer visites per la
captacié de clients preseleccionats préviament que no estiguin presents a les xarxes socials

0 que aquesta sigui minima i desfasada. Al primer any es faran un total de 360 visites.

Pel primer any tenint en compte que serem una agéncia de marqueting nova en el mercat
en l'escenari optimista preveu arribar al 2% d’empreses de moda i restauracid que

adquireixin els serveis de Fort Marketing:

e 2% de 3.252 persones = 65 clients anuals.

Serveis Clients Preu Ingrés Ingrés anual
contractats mensual
Gestio de 15 399 € + IVA 5985€+IVA | 71.820 € + IVA

xarxes socials

Sessio fotos 5 199 € + VA 995 € + IVA 11.940 € + IVA
bimensual
Disseny 8 50 € + IVA 400 € + IVA 4.800 € + IVA
Publicitat (SEO 10 239 € + IVA 2.390 € + IVA 28.680 € + IVA
i SEM)
Consultoria 2 49 € + VA 98 € + IVA 1.176 € + IVA
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Web 21 299 € + IVA 6.279 € + IVA 75.348 € + IVA
Creacio6 de 4 50 € + IVA 200 € + IVA 2.400 € + IVA
video

TOTAL: 16.307

€ +iva

Total: 196.164
€+IVA

Taula 4: Escenari optimista

Font: Elaboracio propia

En l'escenari intermedi, es calcula arribar a I'1% d’empreses de moda i restauracié que

adquireixin els serveis de Fort Marketing:

e 1% de 3.252 persones = 33 clients anuals.
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Serveis Clients Preu Ingrés Ingrés anual
contractats mensual
Gestio de 7 399 € + IVA 2.793 € + IVA 33.516 € + IVA
xarxes socials
Sessio fotos 3 199 € + [VA 597 € + IVA 7.164 € + IVA
bimensual
Disseny 4 50 € + IVA 200 € + IVA 2.400 € + IVA
Publicitat (SEO 5 239 € + IVA 1.195 € + IVA 14.340 € + IVA
i SEM)
Consultoria 2 49 € + IVA 98 € + IVA 1.176 € + IVA
Web 10 299 € + VA 2.990 € + IVA 35.880 € + IVA
Creacio6 de 2 50 € + IVA 100 € + IVA 1.200 € + IVA
video
- - - Total: 7.973 € + | Total: 95.676 €
IVA + IVA
74




Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

Taula 5: Escenari intermedi

Font: Elaboracio propia

En l'escenari pessimista, en canvi es preveu arribar al 0,50% d’empreses de moda i

restauracié que adquireixin els serveis de Fort Marketing:

o 0.50% de 3.252 persones = 17 clients anuals.

Serveis Clients Preu Ingrés Ingrés anual
contractats mensual
Gestio de 4 399 € + IVA 1.596 € + IVA 19.152 € + IVA

xarxes socials

Sessio fotos 2 199 € + VA 398 € + IVA 4776 € + IVA
bimensual
Disseny 2 50 € + IVA 100 € + IVA 1.200 € + IVA
Publicitat (SEO 2 239 € + IVA 478 € + [VA 5.736 € + IVA
i SEM)
Consultoria 1 49 € + IVA 49 € + IVA 588 € + IVA
Web 4 299 € + IVA 1.196 € + IVA 14.352 € + IVA
Creacio6 de 2 50 € + IVA 100 € + IVA 1.200 € + IVA
video

- - - Total: 3.917 € + | Total: 47.004 €
IVA + IVA

Taula 6: Escenari pessimista

Font: Elaboracié propia

S’ha validat amb la trajectoria de la competéncia (SABI) que aquesta facturacio és possible

durant els primers mesos de vida.

La previsido de vendes s’ha elaborat d’aquesta manera, perd podria haver-hi canvis en el

mercat que afectessin variables del servei.
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3.6 4 P's i 4 C’s del marqueting

Hi ha hagut una evolucié en el marqueting mix. S’han reinventat i han passat de les 4 P’s a

les 4 C’s aquestes brinden una solucié centrada en el consumidor i en I'experiéncia de

I'usuari vinculant el servei directament amb el client.

De la P de Producte (servei) a la C de Consumidor: S’ha de saber en tot moment
quines son les caracteristiques que defineixen el servei, per quina raé han d’adquirir
aquest i no el de la competéncia i que ens diferencia. També s’ha de conéixer el
client, per tal de donar-li el que vol i el que esta buscant. Centrar-se en les
necessitats del client és vital a I'hora de vendre un servei. Perqué no quedi estancat i
prosperi el negoci, s’ha de donar als clients la satisfaccio en tot moment dels serveis
que es brinden, per tant sempre s’ha d’estar actualitzat i tenir el coneixement de les
tendéncies actuals de marqueting digital. També s’ha d’analitzar el consumidor per

poder oferir-li un servei de major impacte.

El que es vol és generar experiéncies uniques per cada client i personalitzar els

serveis per cada un d'ells sense perdre I'esséncia de I'empresa.

El que valoren el més important és la rapidesa en el moment d’oferir-los solucions,
als clients no els agrada esperar. Els agrada sentir-se important i valorat per
'empresa. Els agrada la sensacioé de proximitat amb 'empresa i els empleats. Tots
aquests fets, ens va portar a pensar i posar en practica les millors técniques per
elaborar el client se sent especial, exclusiu i també per afegir valor al nostre model

de negoci.

Els serveis que I'empresa dona son: Gestié de xarxes socials, sessié de fotos
bimensual, disseny, publicitat: SEO + SEM, consultoria, web i creacié de video.
Aquests son ben rebuts per part del client i el que perceben és que amb aquests

serveis incrementaran les vendes de les peces de roba i augmenten les reserves.

De la P de Preu a la C de Cost: El preu ha de ser atractiu pel consumidor. Una
bona relacié qualitat-preu és la millor base per a un servei d’aquest tipus. S’ha de
tenir en compte a quin valor esta donant el servei la competéncia, ja que si es donen
els mateixos serveis que una altra agéncia perd més cars segurament agafin a

l'altre. El que influeix més a I'hora d’establir un preu és principalment l'oferta i la
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demanda que hi hagi al mercat. Respecte al preu, es poden aplicar descomptes per
quantitat de serveis perd s’ha de tenir en compte les despeses que té Fort Marketing
per tal de poder posar un preu als serveis i que es tinguin els guanys esperats i
poder renovar els materials necessaris, invertir en programes, donar incentius als

treballadors...

Preu dels serveis mensuals:
o Gestio de xarxes socials: 399 € + IVA.
o Sessio fotos bimensual: 199 € + IVA.
o Disseny: 50 € + IVA.
o Publicitat: SEO (149 €) + SEM (90 €) + IVA.
o Consultoria: 49 € + IVA.
o Web: 299 € + IVA.
o Creaci6 de video: 50 € + IVA.

Es fara un 10% de descompte per quantitat de la contractacié de dos serveis. Si s6n

4 serveis 0 més es fara un 15% de descompte. L'IVA es comptabilitza a part

Com s’ha comentat en l'apartat 3.5.1 Analitza i determina l'estratégia de preus

adequada per incorporar el servei al mercat es fara servir una estratégia competitiva

i diferencial (descomptes, paquets, promocions i pagaments anuals).

El preu maxim del servei és la gestio de les xarxes socials amb un cost de 399 € al

mes.

El cost que representen els clients per nosaltres és el temps i els recursos. El cost
que representem pels clients és el preu dels serveis i el temps que gasten en

adquirir-los.

e De la P de Place a la C de Conveniéncia: La nostra cartera de productes es pot
veure en dos llocs, un a la nostra pagina web oficial i també als nostres canals de

mitjans socials.

Respecte a la distribucié només té en compte I'adquisicié del servei, la conveniéncia
li déna un enfocament totalment diferent i es centra en la comoditat del client, ja que

és essencial per aquest tipus de serveis.
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On es realitza la venda dels serveis de Fort Marketing, és la pagina web propia de
'empresa i de manera directa (quan I'empresa ens comunica mitjangant correu

electronic, etc una reunié amb nosaltres).

S’ha analitzat el perfil del public objectiu anteriorment i s’ha detectat que els
aspectes claus son:
o El coneixement del personal sobre el servei que es dona.
o L'accessibilitat: La facilitat i comoditat d’adquirir el servei a través de la web.
o Un bon ambient.
o L’atencio al client: Rapidesa de contestacio als correus electronics, dubtes
que els hi puguin sorgir i comentaris en les xarxes socials, aixi com el toi el

llenguatge.

e De la P de Promocié a la C de Comunicacio: La comunicacié en qualsevol negoci
sempre és molt important perd encara ho és més quan un negoci acaba de
comencar en el mercat. El servei s’ha de donar a conéixer al consumidor perqué el
client sapiga que hi ha una nova agéncia de marqueting digital on pot gaudir dels
seus serveis. El mercat s’ha d'assabentar de l'existéncia de la plataforma i
posteriorment adquirir els serveis, per aixd s’ha decidit invertir considerablement en
publicitat. La promocié i comunicacié amb el client es fara tant de manera offline com

online. Es fara amb publicitat pagada a Google, Instagram i Facebook Ads.

La comunicacio també requereix interaccié entre el client i el venedor (humanitzar el
proceés), és per aix0 que s’ha decidit seguir una estratégia bidireccional per xarxes
socials, tenint interaccio diaria amb els seguidors, fent preguntes i creant contingut

per fomentar 'engagement i la interaccio i respostes d’aquests.

Com s’estan venent intangibles el consumidor no sap com sera exactament fins que
el consumeix i aixo fa que el client vagi una mica “a cegues”. Per aixd aquest punt és

crucial.
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4. Pla d’operacions

El pla de produccié té com a objectiu descriure les operacions de l'empresa, és a dir, el
procés de prestacio del servei, inclosos els recursos humans, materials i tecnoldgics que

siguin necessaris.

En aquest capitol desenvoluparem els seglents apartats:

4.1 Procés de produccié del servei

El procés que es segueix a I'hora de fer la recerca i la captaciéo d’empreses de moda i de

restauracio és:

RECERCA D'EMPRESES DE
MODA I RESTAURACIO

{

ENTREVISTES CORREU TRUCADES MAILING

{

NEGOCIACIO I PRESENTACIO DELS
SERVEIS ALS POSSIBLES CLIENTS

ACCEPTA?
SI NO
ES FA EL CONTRACTE
ESDUEN A TERME ELS
SERVEIS CONTRACTATS

ES RECOMANEN ELS SERVEIS
A ALTRES CLIENTS A TRAVES DEL
BOCA-ORELLA

Fotografia 37: Procés de producci6 servei

Font: Elaboracio propia

4.1.1 Passos a segquir per prestar el servei

Els passos a seguir per la prestacié del servei, és a dir, com un client realitza I'adquisicio del

servei son:
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L'USUARI ENTRA
A FORTMAKRETING.
ENS HA TROBAT PER:
XARXES 4
SOCIALS GOOGLE BLOG RECOMANACIO WEB

0 © v

SINTERESSA I TE INTENCIO

D'ADQUIRIR EL SERVEI?

SI NO

{ {

ES POSA AMB MARXA SENSE
CONTACTE REALITZAR
AMB L'AGENCIA L'ADQUICICIO
A TRAVES DEL DEL SERVEI?

CORREU ELECTRONIC
O TELEFON I SINFORMA
MES DETALLADAMENT
DELS SERVEIS QUE
OFEREIXEN

ES FA UNA REUNIOISE L1 DONA PER IMPRES
UNS FULLS AMB TOTA L'EXPLICACIO I PREUS

S’HO MIRA DETINGUDAMENT I
VALORA SI VOL ADQUIRIR ELS SERVEIS

{

ADQUIREIX ELS SERVEIS DE FORT MARKETING

2

FINALMENT ES FIRMA UN CONTRACTE AMB LES CONDICIONS I
ES NEGOCIARA EL QUE ES PAGARA MENSUALMENT

Fotografia 38: Passos a seguir del servei

Font: Elaboracio propia

4.1.2 Tecnologia a utilitzar i el seu pressupost

La tecnologia a utilitzar és la pagina web, i el seu pressupost és:

CANAL

PRESSUPOST ANUAL

Hosting i domini (Hostalia)

47,88 €

Ordinador (HP)

800 € (només 1r any)

Teléfon fix (Motorola)

240 €

Total: 1.087,88 € / 'any

Taula 7: Pressupost tecnologia

Font: Elaboracio propia
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4.1.3 Gestio d’estoc

En aquest model de negoci Fort Marketing en ser un servei i no un producte no hi haura cap

mena d’estoc.

4.1.4 Objectius i temporalitzacié del procés de produccié

Els objectius del procés de produccio son els seglents:

Objectius Mesos

Creacio web X X

Accions de X X X X X X X X X X

marqueting

Estar al diaamb | X X X X X X X X X X X X
les tendéncies

de marqueting

digital
Captaci6 clients X X X X X X X X X X
Contracte amb X X X X X X X X X X

clients
Fidelitzacio X X X X X X X X X X

clients

Taula 8: Temporalitzacié del procés de produccid

Font: Elaboracio propia

4.2 Activitats clau del procés del servei

Abans de comencgar amb el procés del servei existeix un treball previ dedicat a I'analisi del

mercat.

81

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

Les activitats clau del procés de produccié sén necessaries per representar la proposta de

valor de 'empresa, mantenir una bona relacié amb els clients i aixi per generar ingressos.

Pel procés del servei les activitats clau a realitzar son:

Creacié i disseny de la web Fort Marketing durant els primers dos mesos. També
s’optimitzara la web amb una bona usabilitat a través de tasques com:

o Estructurar i organitzar els continguts amb una jerarquia ben definida.

o Disseny net i minimalista: Ultilitzaci6 de diferents formats com textos,

tipografia, imatges i recursos grafics.

o Facilitar la intuicio dels usuaris.

o Sintetitzar: Incloure només la informacié necessaria reduint-la al maxim
Definir un procés estratégic per ajudar a desenvolupar i complir els objectius
establerts al comengament.

Departament de marqueting per la captacié de clients: Per realitzar una bona
estratégia de les accions de marqueting i llangcament de la plataforma per tal
d’aconseguir trafic a la pagina web i gestionar les accions per aconseguir captar
clients i promocionar el servei per les diferents xarxes aixi com realitzar un control
d’aquestes per poder realitzar millores.

Relacié amb els clients: La captacié de clients és constant, cada mes es realitzaran
trucades, reunions, mailings, publicacions en les xarxes socials i anuncis per tal que
Fort Marketing aconsegueixi nous clients.

Fidelitzacié dels clients amb el servei intentant que quedin satisfets i que
recomanin la marca a través del boca-orella.

Buscar una oficina fisica.

Fer contingut al bloc.

Accions comercials amb els clients.

Anuncis sobre tendéncies a empreses que no tenen aquests serveis per tal que

contractin el servei.

Pel procés del servei els recursos clau son:

Formacio i el valor huma (persones).

Equip emprenedor.
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4.2.1 Activitats necessaries per dur a terme el procés de produccid, distingint

quines seran dutes a terme a I’empresa o externes a ella

Activitats internes: Les activitats clau del negoci dutes a terme pels treballadors de Fort

Marketing son:

Creacio i gestié de la pagina web: L’activitat sera duta a terme pel departament de
SEO, SEM i web.

Captacié de clients: Sera constant i realitzada pel departament de marqueting.
Gestié de la comunitat: EI manteniment de la comunitat és una de les activitats clau,
ja que és el que ajuda a captar els leads.

Gestionar les activitats de marqueting: La gestio de les xarxes socials i activitats de
marqueting sén claus per la captacio dels leads.

Atencio al client: Es contestaran amb agilitat els correus, els dubtes i els comentaris.
| s'atendra el teléfon en una franja de 9 h a 14 hi de 15 h a 17 h per facilitat la

conciliacio de la vida laboral i familiar.

Activitats externes: No hi haura accions dutes per persones externes a 'empresa.

4.2.2 Pla de contingéncies de les activitats clau

Creacié i disseny de la web Fort Marketing: També hi haura actualitzacions en la
plataforma i s’intentara que no caigui el servidor, si aixd passa es resoldra el més
rapid possible.

Definir un procés estratégic per ajudar a desenvolupar i complir els objectius
establerts al comengament. Si no s’arriben als objectius s’estudiara analitzara el
motiu per poder millorar-ho.

Departament de marqueting per la captacié de clients: Es pot donar I'ocasi6 que
un client no estigui disposat a pagar el preu de Fort Marketing, en aquest cas
s’estudiaria donar els serveis adaptats al pressupost del client.

Relaciéo amb els clients: Es pot donar la situacié que algun usuari realitzi algun
comentari negatiu, en aquest cas des del departament de marqueting es procediria a
contestar de manera educada i professionalitat tenint en compte els valors de la

marca.
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4.3 Recursos clau

Materials: Es necessita el factor material i tangible per poder treballar.

En aquest cas seria:

e Oficina de Coworking: L'oficina de Coworking esta situada a Barcelona, on tenim

quasi tot el material necessari per treballar. Aquest compta amb:

@)

Mobiliari: Les oficines estan equipades amb taules, cadires, calaixeres,
armaris i penjadors. El disseny dels despatxos esta pensat per oferir una
experiéncia confortable, funcional i agradable.

Wifi: Element crucial per poder treballar.

Fotocopiadora, escaner i impressora.

Sala de reunions.

Cuina amb nevera, cafeteria i microones: Es important donar facilitats als
treballadors per tal que estiguin més motivats.

Aire condicionat i calefaccié.

Espai per guardar els objectes personals.

Terrassa: Per poder fer descans o pauses durant el temps treball.

Bona comunicacié per arribar amb transport public.

Consums d’aigua i llum.

Neteja i manteniment.

Seguretat: Alarma i videocameres a les zones comunes.

Parquing pels treballadors.

Aquesta té un preu de 175 € mensuals.
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Fotografia 39: Oficina de Coworking 1

Fotografia 40: Oficina de Coworking 2

e Ordinadors portatils: L’empresa en comptar amb persones freelance, aquestes
portaran el seu propi ordinador. Per tant, 'empresa només tindra el cost de la cap o
responsable que en aquest cas és la persona que esta presentant aquest treball.

Sera un HP de 15,6 polzades d’un preu aproximat de 800 €.

e Teléfon fix de I'empresa: El telefon fix de 'empresa té un cost de 20 € mensuals i

es contracta amb I'empresa Motorola.
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Immaterials: Per altra banda, es necessita un factor immaterial i intangible com és el temps

de preparacio de la plataforma i el servei.

Es un projecte el qual s’ha d'invertir molt de temps i esforg, il-lusi6 i sobretot dedicacio

perqué surti com s’espera.

Per aquest motiu es necessita comptar amb:

e Ma d’obra: Un bon equip de professionals i persones dedicades a realitzar les

tasques.

o Marqueting i comunicacié (community manager, SEO, SEM i creador web).

o Dissenyador.

o Recursos humans.

o Comptable.

o Comercial.
Recursos econdmics que haura de tenir Fort Marketing per la creacié de la
plataforma web i per pagar els salaris als treballadors.

o Capital social: 18.000 € de recursos propis.

o Subvencié: 50.000 € de la subvencio de la Generalitat de Catalunya ("Ajuda

per persones emprenedores i treballadors autonoms”, 10.000 €) i de

Barcelona Activa ("Impulsem el que fas”, 40.000 €).

o Finangament: 30.000 € del préstec bancari de Caixa Capital Risk.

Tecnologia: Plataforma web (hosting i domini www.fortmarketing.com amb

Hostalia).
Patent de la idea: S’anira a registrar el nom de la marca Fort Marketing a I'Oficina
de Patents i Marques (OEPM).

Clients per donar el servei.

4.4 Pressupostos

El pressupost de produccié de la plataforma, tenint en compte tots els costos per la creacio

d’aquesta és:

Pressupost de produccié i tecnologic

EINA DESCRIPCIO TIPUS COST COST
MENSUAL ANUAL
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Oficina Oficina de Coworking Cost fix. 175 € 2100 €
Coworking situada a Barcelona. Material.
Ordinador 1 ordinador portatil HP. Cost fix. 66,66 € 800 €
Material
Teléfon fix Linia de teléfon fix de Cost fix. 20 € 240 €
(Motorola) 'empresa. Material.
Hosting i Contractacié del hosting Cost fix. 3,99 € 47,88 €
domini web web a la plataforma Immaterial.
(Hostalia) Hostalia. Compra del domini
www.fortmarketing.com a la
plataforma Hostalia.
Treballador El programador de Fort Cost fix. 500 € 6.000 €
Marketing s’encarregara de | Immaterial.
la creacio de la web.
Total - - 765, 65 € 9.187,88 €
Taula 9: Pressupost tecnologic i produccio
Font: Elaboracio propia
Pressupost de marqueting
EINA DESCRIPCIO TIPUS COST ANUAL
Google Ads Dos grups d’anuncis Cost fix. 2.400 €
mensualment. Immaterial.
Facebook i Campanyes mensuals tant a Cost fix. 3.000 €
Instagram Ads stories com a feed. Immaterial.
Total - 5.400 €

Taula 10: Pressupost marqueting

Font: Elaboracio propia
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5. Pla d’organitzacio i recursos humans

El pla d'organitzacié i de recursos humans té com a finalitat analitzar, seleccionar, avaluar i

gestionar els recursos humans a I'empresa.

Per a aix0, és important elaborar un organigrama i definir les funcions, tasques,
responsabilitats i perfil de cada lloc de treball, aixi com la selecciod, contractacio, formacio i

motivacié de personal.

En aquest apartat s’analitzara les seguents questions:

5.1 Llocs de treball: organigrama

5.1.1 Les funcions i llocs de treball basiques per posar en marxa el projecte

S’ha fet un organigrama que representa graficament i de forma simplificada I'estructura de

I'empresa Fort Marketing. També mostra les principals funcions dins del departament.

En tractar-se d'una empresa de nova creacié i petita només comenga amb 4 treballadors:
dues persones fixes i dues persones freelance. Aquest personal es considera necessari per
dur a terme les tasques per al correcte funcionament dels departaments i els llocs de treball

son els que s'especifiquen en el seglient organigrama:
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DIRECTORA

SUBDIRECCIO ‘

Fotografia 41: Organigrama de Fort Marketing creat amb Canva
Font: Elaboracio propia
Els llocs de treball basics per posar en funcionament el projecte es poden identificar en
l'organigrama anterior. Aquests sén els departaments de I'empresa. Inicialment aquests
serveis els realitzarem entre 4 persones, que tal com s’ha dit abans dues seran fixes i dues
freelance. En determinades setmanes o mesos quan hi hagi puntes de feina es contractara
personal puntualment, per exemple, durant les campanyes de Nadal, quan el volum de feina

€s superior a la resta de I'any.

5.1.2 Descripcid de les funcions i llocs de treball basiques per posar en marxa

el projecte

Per aprofundir més en les funcions que s’enumeren a continuacié de cada lloc de treball,
s'han detallat també les competéncies técniques/professionals i personals i la formacié que
es requereix per poder dur a terme amb éxit aquestes funcions a 'empresa Fort Marketing

per arribar a assolir un bon funcionament.

e Direccio:
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m Funcions:

O

O

O

Definicido de la visio, el pla d'objectius, les tasques de
'empresa i el model de negoci (2 h).
Establir negociacions amb els clients (1 h)

Coordinar els diferents departaments i fer reunions (1 h)

m Competéncies técniques / professionals:

O

O

Catala i castella: Natiu i Anglés B2.2 (valorable altres idiomes).

Coneixements en finances.

m Competéncies personals:

O

O

O

O

O

O

O

Capacitat per prendre decisions.
Treball en equip.

Col-laboracio i cooperacié
Lideratge.

Adaptabilitat.

Ment creativa i emprenedora.

Resolucié de problemes/conflictes.

m Formacio:

o Grau en marqueting i comunitats digitals.

e Subdireccio:

m Funcions:

O

O

O

Definicioé de la visid, els objectius, les tasques de 'empresa i el
model de negoci (2 h).
Establir negociacions amb els clients (1 h)

Coordinar el departament de marqueting i fer reunions (1 h)

m Competéncies técniques / professionals:

O

O

Catala i castella: Natiu i Anglés B2.2 (valorable altres idiomes).

Coneixements en finances.

m Competéncies personals:

O

O

O

Capacitat per prendre decisions.
Treball en equip.

Col-laboracio i cooperacié
Lideratge.

Adaptabilitat.

Ment creativa i emprenedora.

Resolucié de problemes.
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m Formacio:

O

Grau en marqueting i comunitats digitals.

e En el departament de Marqueting i Comunicacié es realitza:

o Community Manager:

m Funcions:

O

Publicacions, manteniment i generacié d’interaccions de les
xarxes socials (2 h).
Manteniment visual i textual dels perfils socials (1 h).
Seguiment i analisi de les métriques i estadistiques (1 h).
Idear noves propostes de continguts en funcié dels resultats i
de les noves tendéncies que vagin experimentant les xarxes
socials (1 h).
E-mail marqueting i newsletter als subscriptors (1.30 h).
Contestacio dels correus electronics, teléfon i missatges a les
xarxes socials (30 min.).
Gestio de concursos:
o Creacio concurs (el premi...) (30 min.).
o Creacio creativitat (30 min.).
o Realitzaci6 sorteig i comunicacié guanyador (15 min.).
o Contactar amb el guanyador (15 min.).
Proposta de millora pels clients: Les persones d’aquest
departament han de ser creatives per poder comunicar de

forma eficient el missatge de 'empresa (1 h).

m Competéncies técniques / professionals:

O

O

O

Marqueting digital.

Gestio de la informacio.

Analisi mercat.

Treball en xarxes socials.

Orientaci6 al client.

Domini de les funcionalitats de Facebook, Instagram, Twitter,
Youtube, LinkedIN, TripAdvisor... aixi com de les eines de
gestié (Hootsuite, Iconosquare, Facebook Ads,

EasyPromos...).
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O

Domini d’eines d’elaboracié de contingut multimedia (com per
exemple, canva, infogram, piktochart, thinglink, makeagif,
etcétera.)

Coneixements d’analitica social.

Creacio marca.

Catala i castella: Natiu i Anglés B2.2 (valorable altres idiomes).
Experiéncia prévia de Community Manager minim 2 anys.
Domini de redaccioé publicitaria (copy creatiu) i de branded
content.

Habilitats de gestionar les xarxes socials.

m Competéncies personals:

O

O

O

O

Creativitat per generar bon contingut i innovacio.

Capacitat de manteniment, cuidar les xarxes socials i gestio
dels recursos.

Capacitat d'analisis.

Lideratge i negociacio.

Compromis.

Bona relacié amb els clients i empatia amb els seguidors.
Interés en la moda i la restauracio.

Positivisme i adaptabilitat.

Bona comunicacio i saber gestionar situacions conflictives.
Iniciativa, proactivitat i treball en equip.

Coneixement exhaustiu de les xarxes socials i les noves
tecnologies i capacitat de mesurar els resultats.

Bona capacitat d’aprenentatge i capacitat resolutiva.

Capacitat per desenvolupar métodes, sistemes i procediments.

m Formacio:

O

o SEMi SEO:

Grau en Marqueting Comunitats digitals o Publicitat.

m Funcions

O

O

Realitzaci6 de les campanyes de Google, Instagram i
Facebook Ads (1.30 h).

Encarregat de fer que arribi trafic a la pagina web (30 min.).
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o Seguiment i analisi de les métriques i estadistiques de les
campanyes (30 min.).
m Competéncies técniques / professionals:
o Coneixement de I'eina Semrush, Search Console i Google
Analytics.
o Coneixement de les plataformes de e-commerce com
Prestashop, Magento o WordPress.
o Expert en la redaccié de continguts, amb rapidesa i sense
faltes d’ortografia.
0 Catala i castella: Natiu i Anglés B2.2 (valorable altres idiomes).
m Competéncies personals:
o Capacitat d’analisis.
o Investigacié.
o Velocitat d'aprenentatge.
O Habilitats comunicatives.
o Pensament critic.
o Visio estratégica.
o Treball en equip.
m Formacio:

o Grau en posicionament SEO i SEM.

o Web:
m  Funcions:
o Creaci6 i manteniment de la pagina web (2.30 h).
m Competéncies técniques / professionals:
o Coneixements en HTML, CSS, JavaScript i PHP.
o Coneixements deines com NetBeans, Aptana Studio i
Brackets.
o0 Experiéncia prévia en la creacio de pagines web.
o Familiaritzacié en analitica, usabilitat i accessibilitat web.
o Experiéncia prévia en WordPress i Prestashop.
o Catala i castella: Natiu i Anglés B2.2 (valorable altres idiomes).
m Competéncies personals:
o Creativitat i disseny.

o Iniciativa.
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Concentracio.

Proactivitat.

Autonomia i presa de decisions.

Habilitats comunicatives.

Capacitat de treball en equip.

Empatia per I'experiéncia de l'usuari.

Positivisme.

Bona planificacid, sintesi, organitzacié i capacitat de treball
sota pressio.

Coneixements basics de SEO i llenguatge de programacio.

Capacitat per treballar amb CMS (WordPress...).

m Formacio:

O

o Disseny:

Grau en creaci6 de pagines web.

m Funcions:

O

O

O

Baners per la pagina web (1 h).

Imatges de les campanyes de les landings (1.30 h).
Creativitats a Facebook i Instagram que es promocionen (1 h).
Materials clients: Cartes per restaurants, logotips, targetes,
landings i pancartes (2 h).

Gestié de I'empremta i el pressupost que aixd comporta (30

min.).

m Competéncies técniques / professionals:

O

O

O

O

Disseny grafic.

Coneixement de les técniques del mercat.

Catala i castella: Natiu i Anglés B2.2 (valorable altres idiomes).
Coneixements de programes de disseny grafic del paquet
ADOBE (PhotoShop, Indesign, Animate lllustrator, After
Effects i Flash).

m Competéncies personals:

O

O

O

Creativitat, art i idees originals.
Responsabilitat i treball sota pressio.

Capacitat de treball en equip i saber escoltar.
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o Actitud resolutiva, cooperacio, treball en equip i esperit
col-laborador.
o Proactivitat i iniciativa
o Habilitat de comunicacié.
o Analitzar les tendéncies i domini d’eines tecnoldgiques.
o Predisposicio i positivisme.
o Innovacié.
m Formacio:

o Grau en Disseny Grafic.

o Fotografia i de video:
m  Funcions:
o Fer les fotografies i videos dels productes sempre reflecteixin
I'esséncia del negoci dels clients (3 h).
0 Retoc de les fotografies i edicio de video (1 h).
m  Competéncies técniques / professionals:
o Coneixement en Adobe lllustrator i Photoshop.
o Coneixements fotografics.
o Catala i castella: Natiu (valorable altres idiomes).
m Competéncies personals:
o Capacitat d’iniciativa i esperit emprenedor.
o Capacitat d’adaptacio a I'entorn professional.
o Analisi critic i sintesi.
o Creativitat.
o Estil propi
o Organitzacio i planificacio.
o Resolucio de problemes.
m Formacié:

o Grau en mitjans audiovisuals.
e El Departament d’administracié. Encarregat de:

o Recursos Humans:

m Funcions:
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o La seleccié i contractacié del personal idoni per cada lloc de
treball vacant i per tant és el responsable de gestionar els
curriculums i fer les entrevistes (2 h).

o Gestié i administraci6 de RRHH: gestié vacances, permisos,
horaris, tramitacions administratives (15 min.)

m  Competéncies técniques / professionals:

o Técniques de seleccio de professionals.

o Coneixements en I'ambit legal de les relacions laborals.

o Catala i castella: Natiu i Anglés B2.2 (valorable altres idiomes).

m Competéncies personals:

o Visio pels negocis.

o Bona comunicacio.

o Capacitat de consulta.

o Habilitats critiques i de negociacié

0 Resolucié de conflictes.

m Formacio:
o Grau en ciéncies del treball, relacions laborals i recursos

humans.

o Comptabilitat:
m Funcions:

o Crear i mantenir el pressupost de 'empresa (1 h).

o Portar al dia la comptabilitat (despeses i ingressos de
I'empresa), els balangos (3 h).

o Operar les politiques, normes, sistemes i procediments
necessaris per a garantir I'exactitud i seguretat en les
operacions financeres (1 h).

o Administrar el capital de 'empresa (1 h).

o Revisar els pressupostos (1.30 h).

o Controlar els cobraments i els pagaments dels clients i
proveidors respectivament (1.30 h).

o Confeccié de ndmines (1 h).

o Tramits d’alta, baixa, ILT davant la Seguretat Social (15 min.).

o Elaboracié dels informes i la gestié comptable de I'empresa: P

i G, tresoreria, etcétera. (30 min.).
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m Competéncies técniques / professionals:
o Saber fer el balang de situacidé, el compte de pérdues i
guanyansses, la memoria i I'estat de fluxos en efectiu.
o Catala i castella: Natiu (valorable altres idiomes).
m Competéncies personals:
o Capacitat d’analitica i sintesi.
o Organitzacio i planificaci6.
o Capacitat per gestionar informacio i prendre decisions.
o Resolucio de problemes.
o Capacitat d'adaptaci® a noves situacions o situacions
canviants.
o Capacitat d'aprenentatge i treball autonom.
m Formacio:

o Grau en comptabilitat i finances o ADE.

Es planificara una formacié anual i constant del personal per garantir el desenvolupament
de les habilitats per crear i mantenir els avantatges competitius. Es faran cursos per seguir
formant-nos i aprenent mensualment o cada dos mesos del que anem veient que hi ha més

mancances o que poden ser més utils per les novetats que surten en el mén del marqueting.

Es buscaran cursos subvencionats per entitats com Foment del Treball, alguns presencials i

altres online.

5.1.3 Dependéncia jerarquica

Actualment dos treballadors sén freelance i dues fixes.

L’organigrama té diferents nivells jerarquics (a dalt de tot la directora, que séc jo, un grau
més abaix la subdirectora i finalment en el mateix nivell es troben els departaments de
marqueting i comunicacié i 'administracié). Es a dir, existeix una dependéncia jerarquica i
es tracta d’'un organigrama vertical i jerarquic, en el que la persona té més poder quan es té
un carrec més alt seguint un sistema piramidal. També es planteja fer convenis amb
diferents universitats per poder fer contractes en practiques i tenir una mica més de
personal per cada departament per tal que el cost sigui menor inicialment a la vegada que

s’ajuda a la formacio dels estudiants.
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5.1.4 Comissions de treball i comités de seguiment

Fort Marketing implementara les comissions de treball que estara formada pels mateixos
treballadors, ja que és una empresa petita. Aqui és on es proposaran millores, nous
projectes, idees innovadores i reptes, solucions a problemes, nous objectius a assolir i
metodologies noves que es considerin que poden ser d’ajut per implantar-les. En un futur
quan I'empresa creixi es seleccionaran persones que es dediquin plenament a aquesta

tasca.

5.1.5 Politica retributiva

La politica retributiva sén el conjunt de mesures i criteris tinguts en compte per retribuir el
treball de cada un dels empleats de 'empresa i permet distribuir el pressupost destinat als
salaris dels treballadors de I'empresa de forma justa i equitativa, tenint en compte les

tasques desenvolupades en cada lloc de treball i la formacié requerida.

S’ha establert la retribucié a cada lloc de treball en funcié al Conveni Col-lectiu del sector

d’empreses de Publicitat d’Espanya de I'any 2016. Aquest s'utilitza per regular les relacions

laborals, aixi com establir els pertinents sous dels treballadors, el regim de vacances, els
ascensos i qualsevol altra matéria relativa a les condicions en qué es desenvolupen les

relacions laborals de Fort Marketing.

Es per aixd que gracies al caracter legal de I'acord i la regulacié del sindicat es podra

garantir seguretat juridica als treballadors en 'empresa.

Per tal de definir la politica retributiva de Fort Marketing, és important que tots els
treballadors estiguin motivats perquée I'empresa prosperi i millori. Per fer-ho es faran servir
criteris particulars com per exemple comissions per les vendes que s’aconsegueixin del
servei de l'agéncia de marqueting digital o inclius una paga per I'assoliment d’objectius

anuals.

La politica retributiva general es basa en els criteris i tindra en compte el Conveni

Collectiu del sector d’empreses de Publicitat d’Espanya de I'any 2016.

A més es dura a terme un seguiment mensual per tal d'aconseguir un control mensual de
les activitats internes i externes perqué aquestes responguin tant a la visid, missio i

objectius de I'empresa.
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Per al calcul del salari brut s'ha tingut en compte la retribucié econdmica i la retribucié no
econdmica com el pla de formacié de cada treballador. Per al calcul del salari net s’han

tingut en compte les seguents deduccions:

e IRPF.
e SS (treballador)

e SS (empresa).

Quedant els imports tal com es mostren en la seguent taula:

Membre Retribucio | Total net Retribucio | Total brut Total brut
economica | mensual en espécie | anual mensual
anual (net)

Directora 28.000 € 2.000 € 200 € 39.998 € 2.857 €

Subdirectora 23.800 € 1.700 € 200 € 34.006€ 2429 €

Marqueting i 15.358 € 1.097 € 200 € 23.800 € 1.700 €

comunicacio

Administraciéo | 14.448 € 1.032 € 200 € 22.400 € 1.600 €

Taula 11: Despeses de recursos humans

Font: Elaboracio propia

5.1.6 Pla de formacio

Per la nostra empresa és molt important que el personal laboral de Fort Marketing tingui
formacié continuada entre altres motius perqué es considera que augmenta la motivacio, la

participacié i el compromis, i aixd es veu reflectit en un retorn a 'empresa.

Aixi com millorar els resultats de I'empresa i davant dels constants canvis ampliar i
actualitzar els coneixements del personal, també per raons com augmentar la rendibilitat,

productivitat, efectivitat i competitivitat de I'empresa.

Per raons com aquestes Fort Marketing ha de buscar cursos i esdeveniments on assistir

tant gratuits com de pagament.
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Exemple de pla de formacié pels treballadors:

Formacio per a la Direccio i subdireccio:

o

El curs de Neurolideratge de 30 h que s’imparteix de forma digital mitjancant

l'aula virtual a Foment Formacié per a persones autdnomes (freelance). Es
gratuit.

El curs de Resolucié de conflictes de 30 h que s’imparteix mitjancant l'aula

virtual a Foment Formacio per a persones autdnomes (freelance). Es gratuit.

Formacio per al departament de marqueting i comunicacié:

o

Curs online de Certificacié de fonaments de marqueting digital a Google

Activate. Es tracta d’'un curs de 40 h i és una activitat gratuita.

Curs de Posicionament web SEO/SEM de 60 h que imparteix mitjangant

l'aula virtual a Foment Formacié per a persones autdnomes (freelance). Es
gratuit.

Curs presencial de Photoshop a Barcelona Activa on es treballara amb
posters, portades, cartells i spots publicitaris a Barcelona. Es tracta d’'un curs

de 6 h i és una activitat gratuita.

Formacio pel departament d’Administracio:

O

Curs de Gestié de recursos humans de 60 h que s'imparteix mitjangant

l'aula virtual a Foment Formacié per a persones autdnomes (freelance). Es

gratuit.

Aquests i altres cursos que vagin sortint es faran per actualitzar i aprofundir en els

coneixements que ja pugui tenir el personal. A més a més s’ha investigat altres temes que la

majoria d’empreses no té en compte i que Fort Marketing veu igual d'importants que la

formacid en coneixement, que son els cursos de captacié de clients, de gestid de temps i de

proteccié de dades que es creu que son claus per I'éxit i bon funcionament del negoci.

A més a més, els cursos i les formacions es faran dins d’horari laboral sempre que sigui

possible, tenint en compte també de realitzar-la en les époques de menys volum de treball.

5.2 Valoraci6é economica del pla de recursos humans

Valoracié econdmica del pla de recursos humans, d’acord amb la Taula 11: Despeses de

recursos humans detallada anteriorment:
Salaris: 120.204 €. (Total salari brut anual).
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Al cap de 4 anys i segons l'estudi economic que s’ha fet s’incorporaran les seglents

activitats i ajuts socials

e Cursos de formacié pels treballadors: 1.500 €/anual.

e Activitats linkbuilding: 440 €/anual.
e Subvencions postgraus: 2.000 €/anual.
e Targeta T-usual per al transport public o la gasolina del cotxe del trajecte de

casa al treball i viceversa: 880 €/anual.

Total: 4.820 €.

5.2.1 Retribucio economica a cada lloc de treball

(persona freelance)

Funcié Retribucioé neta a I’any
Directora 28.000 €
(persona fixa)
Subdirectora 23.800 €
(persona fixa)
Marqueting i comunicacio 15.358 €
(persona freelance)
Administracié 14.448 €

Total: 81.606 €

Taula 12: Retribucié lloc de treball

Font: Elaboracié propia

Les partides de despeses dels recursos humans que s’han tingut en compte son:

e IRPF: L'IRPF és I'impost que grava la renda de les persones fisiques. L’empresa ha
de fer ingressos a compte que sén les quantitats que s’'ingressen a 'administracio
tributaria pel pagador de determinades rendes, perqué aixi esta establert a la llei,
com ingrés a compte de la quota de I'impost que ha de pagar el perceptor
d’aquestes. La retencié va en funcié del salari brut. Com la base imposable de tots
els treballadors de Fort Marketing va d’entre 20.200,01 € a 35.200,00 €, és a dir,

tenen una retencié d’'un 30%.
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Base Imponible

et Tipo a aplicar
0,00 £ 12.450,00 € 0,00 € 19%
12.450,01 € 20.200,00 € 2.365,50 € 24%
20.200,01 € 35.200,00 € 422550 € 30%
35.200,01 € 50.000,00 € B.725,50 € 37%
Mas de 60.000,01 € 1790150 € 45%

Taula 13: Trams d’IRPF 2020

Font: hitps://www.businessinsider.es/tramos-irpf-2019-asi-quedan-tablas-renta-348097

e Seguretat Social: La seguretat social és la proteccidé que I'empresa proporciona als
seus treballadors, mitjangant una série de mesures publiques, contra les privacions
econdmiques i socials que, en cas de no ser aixi, ocasionarien la desaparicié o una
forta reduccié dels ingressos per causa de malaltia, maternitat, accident de treball,
etcétera. La retencio sol ser d’un 7% aproximadament.

e Atur: Destinat a les prestacions per desocupacio. La retencié sol ser d’'un 1,55% a
un 1,60%. Inicialment es faran contractes puntuals per tal de veure si la persona és
apta per la feina. Quan caduqui el contracte ja es fara indefinit. Sempre s’intentara
agafar a la gent que I'empresa es pugui permetre i intentar tenir caixa per tal de no
haver de fer fora a cap treballador i deixar-lo sense feina.

e Contingéncies comunes: Engloben un seguit de situacions concretes i en oposici
a les contingéncies professionals cobreixen malalties, escenaris o accidents
quotidians, perd no professionals. La retencio és d’'un 4,7%.

e Contingéncies professionals (accidents de treball i malalties professionals): Amb
la finalitat de donar cobertura a les situacions de necessitat derivades d'accidents de
treball i malalties professionals. La cotitzaci6 completa és a carrec exclusivament
dels empresaris. Aquesta cotitzacio inclou el pagament de dues primes, una per a la
situacié d'incapacitat temporal i una altra per a la invalidesa, mort i supervivéncia
(prestacions de viduitat, orfandat, auxili per defuncié, pensié i subsidi en favor de
familiars).

e Formacié professional: Al treballador se li descompta un 0,10% del salari i a
I'empresa el 0,60% per a formacié d'empleats. L’empresa esta obligada per tant a
donar als seus treballadors aquests cursos. La retencié és d'un 0,70%. Fort
Marketing és una empresa que dona molt de valor a I'aspecte aquest, ja que creu
que és de vital importancia que els seus treballadors estiguin al corrent de totes les

novetats dels sectors i no parin d’aprendre.
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e Hores extraordinaries: Es cotitza per les hores realitzades de forma extra a les que
corresponen a la jornada laboral. La retencié és d'un 2%. Fort Marketing no és
partidari del fet que els seus treballadors facin hores de més. Només es faran hores
extres en els casos excepcionals en els quals hi hagi hagut alguna incidéncia i s'ha

de solucionar o s'han de presentar algun projecte a algun client.

5.2.2 Despesa en RRHH diferent a la retribucié economica (en espécies)

Les partides de despesa en RRHH diferent de la retribucié econdmica (retribucié en
espécie) que Fort Marketing proporcionara és a través d’ajuts socials als seus treballadors i
sbn els seguents:

e Parquing gratuit pel seu vehicle.

e Sala o espai de Cuina/menjador per tal que puguin cuinar i preescalfar el seu

dinar.

S’ha buscat un local de coworking diferent dels tradicionals, que tingui aspectes capacos de
crear un bon clima laboral i afavorir la integracio dins I'equip de treball. A més a més també
ajuda a conciliar una millor vida personal / familiar perqué redueix la jornada laboral fent-la
més curta, ja que no has d’anar a casa o al restaurant a dinar, al mateix temps que es

redueixen els desplacaments.

Al cap de 4 anys i segons l'estudi econdomic que s’ha fet s’incorporaran les seguents
activitats i ajuts socials

e Cursos de formacié pels treballadors: 1.500 €/anual.

e Activitats linkbuilding: 440 €/anual.

e Subvencions postgraus: 2.000 €/anual.

e Targeta T-usual per al transport public o la gasolina del cotxe del trajecte de

casa al treball i viceversa: 880 €/anual.

Total: 4.820 €.
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6. Pla juridic-fiscal

6.1 Forma juridica i requeriments generals de constitucié de I'empresa

La forma juridica escollida per Fort Marketing és una societat limitada (SL). Es una de les

més recomanades i utilitzades per startups.

Les caracteristiques son les seglents:

Nombre de socis: el minim és d'un soci, sense existir limit maxim.

Capital minim per construir-la sén 3.000 € totalment subscrits i desemborsats.
L’aportacié també pot ser en béns. El capital social es divideix en participacions.
Responsabilitat: Limitada al capital aportat a la societat. Permet limitar la nostra
responsabilitat al capital que hem aportat, d’aquesta manera protegim el nostre
patrimoni personal. Aixd és un bon punt, ja que estem innovant i no tenim assegurat
I'éxit ni la viabilitat de I'empresa, d’aquesta manera en cas que no funcioni només
posem en risc I'aportacio.

En I'escriptura de constitucié es poden incloure tots els pactes que els socis creguin
convenient establir, i es poden fixar en els estatuts altres prestacions accessories
diferents de les aportacions de capital (per exemple, I'aportacié de treball), i indicar si
es realitzen a titol gratuit o retribuit.

La societat de responsabilitat limitada pot tenir un administrador unic o diversos
administradors que actuin conjuntament o solidariament, o bé un consell
d’administracio, amb un minim de tres i un maxim de dotze consellers triats per la
junta general o estipulats en els estatuts.

L’administrador (o els administradors) té la funcié de representar la societat davant
tercers i déna rad als socis anualment, en junta general, de quina ha estat la seva

gestio de la societat.

Els avantatges que presenta la societat limitada respecte a les altres formes juridiques

existents son:

El principal avantatge respecte de les altres figures és que aquesta forma juridica
preveu la limitacié de la responsabilitat dels socis al capital aportat a la societat.

Soén de constitucié rapida. Hi ha la possibilitat de fer-ho de manera telematica i amb
un termini de tan sols dos dies, I'emprenedor pot veure constituida la seva empresa

rapidament.
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Respecte de les societats andnimes, t¢é com a avantatges que el capital necessari
per a la seva constituci6 i les obligacions administratives sé6n molt menors

Durant un periode de tres mesos des de la fundacié de I'empresa, el canvi de
denominacio social sera gratuit.

Un altre avantatge, molt important, és que els socis que constitueixen la societat de
responsabilitat limitada controlen totalment quins seran els socis en tot moment, pel
fet que les participacions sén nominals, per I'obligacid, a I'hora de la transmissi6 de
les participacions, d’oferir-les inicialment als socis preexistents, i per I'obligacié de
formalitzar la venda en document public, aspecte que treu liquiditat a les
participacions. Aix0 comporta que els socis tinguin un total control (en les
successives ampliacions) de la propietat de I'empresa i restringeix la possibilitat
d’entrada de nous socis no desitjats. A I'hora de fer aportacions no dineraries no cal
cap informe d’un expert extern, amb la disminucié de despeses que aixd representa.
En el cas de les societats de responsabilitat limitada, pot ser 'administrador qui
certifiqui el valor de les aportacions, el qual és el responsable que els valors siguin
reals.

No és obligatori tenir un llibre de registre de socis.

Es pot ajornar deutes de l'impost de societats sense la necessitat de presentar
garanties. Aixo0 és valid només durant els dos periodes impositius posteriors a la
seva creacio.

No hi ha una obligacié de fer pagaments fraccionats de I'impost de societats, durant

els dos anys posteriors a la fundacié de I'empresa.

Els inconvenients que presenta la societat limitada respecte a les altres formes juridiques

existents son:

La limitacid6 de la responsabilitat al capital aportat dificulta que les societats de
responsabilitat limitada amb un capital minim aconsegueixin credits sense dipositar
I'aval personal dels socis, la qual cosa desfa aquesta limitacio del risc, és a dir, la
responsabilitat no és del tot limitada, ja que igualment s’ha de respondre
personalment, com a avaladors, dels possibles deutes de 'empresa.

Els promotors de I'empresa no es poden contractar aprofitant els contractes
bonificats, amb els beneficis que aixd representa, ja que la legislacié d’aquestes
modalitats ho prohibeix especialment.

Gestié comptable i fiscal més complexa que un autdbnom o una societat civil.
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Els tramits i requeriments que s’han de seguir per la construccio d’'una SL son:

1.

Registre del nom de la societat al Registre Mercantil i sol-licitar el certificat
negatiu de denominacié social: Es a dir, el document que acredita que el nom triat
no coincideix amb el de cap altra societat ja existent. Aquest tramit es pot realitzar a
la web www.registradores.org.

Obrir compte bancari a nom de I’empresa. Després ingressar el capital minim
inicial que sén 3.000 €. El banc emetra un certificat de l'ingrés, que posteriorment
s'haura de presentar a la notaria.

Redaccié d’estatuts socials. Es a dir, el conjunt de normes que regiran I'empresa i
que s'incorporaran a I'escriptura publica de la constitucio.

Alta a I’Agéncia Tributaria i declaracié social. Després de la signatura de les
escriptures, ens hem d’adregar a ’Agéncia Tributaria per obtenir el NIF provisional
de la societat, aixi com les etiquetes i targetes identificatives. Per a aix0, s’haura
d'aportar degudament emplenat el model 036, la fotocopia del DNI de la persona que
firma en aquest cas la directora i la fotocopia de l'escriptura de constitucido de
I'empresa Fort Marketing, obtinguda en el notari. D'aquesta manera, s'assignara un
NIF provisional que tindra una validesa de sis mesos, termini en qué la societat ha
de canviar-lo pel definitiu.

Posteriorment, s’haura de presentar el model 036 de la declaracié censal juntament
amb l'alta en I'lmpost d'Activitats Econdmiques (IAE), indicant el comengcament de
I'activitat o activitats a desenvolupar i quines son les mateixes.

Inscripcié en el Registre Mercantil (http://www.rmc.es/). La inscripcié és amb

caracter voluntari. La societat s’ha d'inscriure en el Registre Mercantil de la provincia
en qué s'ha fixat el seu domicili social. Per a aix0, es té un termini de dos mesos des
de l'obtenci6 de I'escriptura de la constitucié i es necessita aportar la documentacio
segulent:

- Copia auténtica de l'escriptura de constitucio de la nova societat.

- Certificacioé negativa de denominacio social.

- Copia del NIF provisional.
Obtencié del NIF definitiu. Complerts els passos mencionats anteriors, i com a
ultima accio, s’haura de bescanviar a I'Agéncia Tributaria la targeta provisional de
NIF per la definitiva, un cop s'hagi inscrit efectivament la constitucié de la societat.
Tramits a la Tresoreria de la Seguretat Social: Per poder contractar a treballadors

s’ha de sollicitar el numero patronal. La persona dirigent de I'empresa com a
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administrador s'haura de donar d'alta al RETA. El cost que suposa la quota mensual
per ser autbnom a Espanya actualment és de 367,84 €.

8. Seguretat Social: Els socis que treballen a 'empresa i administrador (amb el 33% o
més del capital): s’acullen al régim especial de treballadors autonoms (RETA), els
socis capitalistes no s’han de donar d’alta.

9. Els impostos pels quals una SL esta obligada a tributar son:

e IS (impost de societats): Empreses nova creacid 15% pel 1r exercici amb
resultat positiu i el seguient. Tipus impositiu general 25%.

e |IRPF (Impost sobre la renda de les persones fisiques) Es realitza liquidacio
per trimestre i una anual, per la retenci6 als treballadors en la seva ndmina o
a professionals en les seves factures. També retenci6 en el lloguer
d'immobles en el cas que s’apliqui una retencié a larrendador. | per
retencions en el rendiment del capital mobiliari en el cas que I'empresa
reparteixi dividends.

e |[VA (Impost sobre el valor afegit) Es realitzen pagaments trimestrals i es
presenta un resum anual.

e IAE (Impost activitats econdmiques) Es obligatori donar-s’hi d’alta perd
existeix exempcié per facturacions inferiors a 1 M euros, és un impost

gestionat pels ajuntaments.

6.1.1 Possibles candidats a proveidors de serveis d’assessorament juridic,

fiscal, comptable-laboral

S’ha fet una recerca de possibles candidats pels serveis d'assessorament, ja que és
important comptar amb professionals en I'ambit legal, per evitar problemes d’aquests tipus,
ja que es necessita un cert grau d’especialitzacié en la matéria i és més econdmic
contractar aquests serveis externs que disposar d’'una persona en nomina en el cas d’una
empresa tan petita com la que s’esta posant en marxa.
Per a l'assessorament comptable-laboral, fiscal i juridic, s'han identificat tres buffets, als
quals se’ls sol-licitara referéncies i preus per contractar aquella que tingui una millor relacié
qualitat/preu.:
e Bilanx55: Societat fundada el 1978 que ofereix serveis professionals, esta
especialitzada en assessorament economic i juridic a les empreses. Coordinen les
diferents arees de serveis com la fiscal, laboral, auditoria i comptabilitat, i consultoria

legal. Es troba al C/ de Valéncia, 288 a Barcelona.
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e COMA & Roig: Acumulen 30 anys d'experiéncia. Assessoria fiscal, laboral i juridica.
S’encarreguen de tots els ambits tenint en compte les necessitats de I'empresa tant
en el moment de la contractacié com en les seves repercussions futures. Es troba al
C/ de Provenca, 253 a Barcelona.

e Adean: Compten amb més de 50 anys d'experiéncia, al servei de la petita i mitjana
empresa. Cobreixen tots els ambits del dret empresarial: civil, mercantil, fiscal,

laboral i administrativa. Es troba al C/ de Pau Claris, 95 - 32 i 82 planta a Barcelona.

El cost dels tres candidats a proveidors de serveis d’assessorament juridic, fiscal i
comptable-laboral esmentats a la web no consta el preu. Per tant, s’ha contactat amb ells
perd al dir que es necessitava per un treball per la universitat no han volgut donar cap

informacio al respecte.

6.1.2 Aspectes clau a negociar en un acord de socis

El pacte de socis és un document dedicat als socis de Fort Marketing. En aquest contracte
s'estableixen una seérie de directrius que defineixen les relacions dels socis dins de la
societat garantint la proteccié d'interessos comuns i vetllar per [l'estabilitat en el

desenvolupament de I'empresa.

El pacte és signat pels quatre socis de Fort Marketing, consta com a contracte privat entre
les parts i conté:

e Objecte: Agéncia de marqueting digital especialitzada en empreses del sector de la
moda i la restauracié. Compta amb serveis de gestié de xarxes socials, de sessio de
fotos bimensual amb un expert fotografic, de creacié de video, de disseny, de
publicitat, de consultoria i de web.

o Naturalesa del pacte: Justificar el pacte i el disseny del projecte.

e Capital social: Consisteix en la divisié de la participaci6 i dividends de cada soci. El
capital social pactat a I'inici sera de 18.000 €.

o Directora de Fort Marketing: Participacié del 50%. El capital que haura
d’aportar a l'inici sera de 9.000 €.
o Subdirectora de Fort Marketing: Participacié del 25%. El capital que haura
d’aportar a l'inici sera de 4.500 €.
o Soci capitalista 1: Participacié del 12,5%. El capital que haura d’aportar a
l'inici sera de 2.250 €.
o Soci capitalista 2: Participacié del 12,5%. EIl capital que haura d’aportar a
l'inici sera de 2.250 €.
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e Reégim de participacié en pérdues i guanys que generi I'empresa.

e Poder de decisio: El poder de decisié va en funcio de la participacio i els dividends,
la directora és qui té més poder de decisio, ja que té un 50% de participacié en el
capital social de I'empresa, a continuacié la subdirectora d’un poder de decisio el
25% i per ultim els dos socis capitalistes amb una participacio del 12,5% cada un.

e Clausula d'exclusivitat dels socis: Es una forma d'assegurar que la informacié que
s'esta oferint al potencial inversor no sera difosa, aquesta clausula pretén evitar que
la informacio de caracter sensible de I'empresa sigui utilitzada per terceres persones
en el seu benefici. Els socis es comprometen a dedicar tots els seus esforgos
professionals a donar el millor que puguin els serveis de Fort Marketing.

e Acords: La presa de decisions es realitzara de forma consensuada, cap dels socis
ocultara la informacié rellevant de la resta o actuara en benefici propi, perjudicant
l'interés de I'empresa.

e Reégim de transmissié de les accions o participacions socials: Va lligat amb el
punt del poder de decisid, el regim i el percentatge de participacié comentat en el
punt del capital social i establert entre els socis de 'empresa.

¢ Incompliment, vigéncia, cessié i modificacio del pacte de socis signat: Clausula
on s’estableix I'incompliment, vigéncia, cessio i modificacié del pacte.

e Obligacié de confidencialitat dels socis: L’acord de confidencialitat entre socis de
'empresa tracta d'evitar que les parts involucrades puguin utilitzar i revelar la
informacio i documentacié per fins propis.

e Proteccié de dades: Proteccié de dades entre socis, clients, proveidors i personal
de 'empresa Fort Marketing.

e Integritat i anul-labilitat: Aquest punt conserva la integritat i anul-labilitat del
contracte.

e Dissolucié i liquidacié de I'empresa: L'empresa quedara dissolta per decisi6é dels
socis de forma conjunta o per llei. En els casos de dissolucié, es fara una valoracié
dels actius de I'empresa i una divisio es realitzara en proporcio a I'import aportati la
liquidacio posterior.

e Arbitratge: L'arbitratge és una forma de resoldre una disputa o conflicte sense
acudir a la jurisdiccié ordinaria, amb un estalvi econdmic considerable.

e Firmes: La signatura del contracte per part dels socis és crucial, sense firma no

existeix contracte.
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Per major seguretat, el contracte és signat al final de cada seccié del document incloent els

annexos. Cadascuna de les parts ha de signar tants exemplars com a socis el signin perqué

cadascu conservi un original signat.

6.2 Normativa especifica del negoci

6.2.1 Requeriments normatius claus a complir abans de I’inici de I'activitat

e Constitucié de I’empresa en una Societat Limitada:

o

o

O

o

o

Identitat dels socis.

Voluntat de constituir una societat capital i elegir un tipus.
Aportacio de cada soci.

Nombre de participacions de cada soci a canvi de les retribucions.

Estatuts.

e Inscripcio al Registre Mercantil.

e Identitat de la persona que s'encarregui al principi de I'administracié i

representacié de la societat, en el cas de Fort Marketing la directora.
e LOPD (Llei Organica de Proteccié de Dades) i RGPD (Reglament General de

Proteccié de Dades Europeu).

6.2.2 Impacte en I'ambit de normativa europea, estatal, autonomica i municipal

L’'impacte de les normatives son:

e Europea:

o

o

RGPD (Reglament General de Proteccié de Dades Europeu, https://rgpd.es/).

Normativa Europea.

e Estatal:

o

Societat Limitada (Ordre JUS/1445/2003, del 4 de juny, pel que s’aproven
els Estatuts orientatius de la Societat Limitada per la Nova Empresa,
http://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-2003-11262).

LOPD (Llei Organica 3/2018, de 5 de desembre, de Proteccié de Dades

Personals i garantia dels drets digitals,

https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-2018-16673).
Ley 35/2006, de 28 de noviembre, del Impuesto sobre la Renta de las

Personas Fisicas y de modificacion parcial de las leyes de los
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Impuestos sobre Sociedades, sobre la Renta de no Residentes y sobre
el Patrimonio (BOE, 29-noviembre-2006).
https://www.boe.es/buscar/act.php?id=BOE-A-2006-20764.

o Real Decret Legislatiu 8/2015, de 30 d’octubre, pel qual s’aprova el text
refos de la Llei General de la Seguretat Social. (NIPO-855-19-065-5) (BOE
num. 261, de 31 d’octubre de 2015 i correccid d’errors en BOE num. 36, de
I'11 de febrer de 2016).
http://www.seg-social.es/wps/wcm/connect/wss/ecd7fcd6-a547-43e0-b8cf-5¢
96d1d07ecal/lLey+General+Seguridad+Social.pdf?MOD=AJPERES&CVID=.

o Reial Decret Legislatiu 2/2015, de 23 d’octubre, pel qual s’aprova el text refés
de la Llei de I’Estatut dels Treballadors.
https://boe.es/diario_boe/txt.php?id=BOE-A-2015-11430.

o LSSI (Llei 34/2002, d'11 de juliol, de serveis de la societat de la informacié i

de comerg electronic.
https://www.boe.es/buscar/act.php?id=BOE-A-2002-13758). Per tant, s’ha

d’incloure en la pagina web de Fort Marketing els seguents textos legals.

m Politica de cookies: La politica de cookies té per finalitat informar de
manera clara i precisa sobre les cookies que s'utilitzen en la pagina
web de Fort Marketing.

m Politica de privacitat: Es una presentacié per escrit de totes les
mesures que aplica una empresa o organitzacido per a garantir la
seguretat i I'Us licit de les dades dels usuaris o clients que recull en el
context de la relacié comercial.

e Autonomica i municipal: A causa de la ubicacié del lloguer del Coworking situat a
Plaga Catalunya a la ciutat de Barcelona, Fort Marketing s’ha de regir per la llicéncia

d’activitats del municipi de Barcelona.

6.2.3 Poden afectar el negoci possibles canvis normatius

Els possibles canvis en la normativa poden afectar Fort Marketing, ja que I'empresa esta
dirigida i limitada d’alguna manera per les lleis.
Un canvi en la LOPD i la LSSI podria suposar un obstacle a I'hora de formar i constituir

'empresa aixi com un canvi en el pla laboral estatal dels treballadors.
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7. Pla economic-financer

Per al desenvolupament del pla financer s'ha utilitzat la plantilla Excel facilitada per

Barcelona Activa.

7.1 Previsié d'inversions i finangament

Inversions
Per tal de fer la previsio d’inversions de Fort Marketing s’ha establert les partides d’inversié i
la quantificacié d’aquestes en la seglent taula:

e Despeses de constitucié de la SL: Dins de la partida d'inversié de les despeses de
constitucio es troben les taxes, les despeses de notaria i la inscripcié al Registre
Mercantil.

e Ordinador: Es una inversio, ja que es necessita per treballar.

e Formaci6 treballadors: Es una inversid, ja que si es formen aixo fa que siguin més
eficients o si aprenen conceptes o maneres de fer alguna cosa repercuteix en
benefici de I'empresa.

e Creacio de la pagina web: La partida d'inversié de la creaci6 de la pagina web es
quantifica amb el sou de l'informatic de la plantilla de treballadors, ja que és ell el que

creara i elaborara la pagina web des de zero i fara el manteniment i el posicionament

d'aquesta.
Partides inversions Quantificacié
Despeses de constitucié de la SL (taxes, Taxes: 200 €
notaria, inscripcio registre mercantil). Notaria: 100 €
Inscripcio registre mercantil: 150 €
450 €
Ordinador 1 ordinador portatil HP 800 €
Creacio de la pagina web (sou marqueting i 566 €
comunicacio)

- Total: 1.816 €
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Taula 14: Partides d’inversi6é

Font: Elaboracio propia

Provisio de fons

La provisid de fons servira per fer front a les despeses inicials per a la posada en marxa de
'empresa (les despeses de creacio, d’instal-lacio, de personal, etcéetera). Disposar d’'una
bona provisié de fons és adequat per si no hi ha prou amb les vendes del servei per fer front

als pagaments i les despeses inicials.

En el pla d’inversi6 i finangament s’observa la partida de la provisio de fons en la qual es
posseeix 85.500 €.

Total finangament: 18.000 € + 50.000 € +30.000 € = 98.000 €.

Total finangament Provisié de fons

98.000 € 85.500 €

Taula 15: Provisié de fons

Font: Elaboracio propia

Finangament

Fort Marketing sent una empresa emergent té la possibilitat de gaudir de diferents
avantatges com per exemple ajudes, recursos i subvencions per empreses que estan al seu
inici.

e Recursos propis: Les aportacions del patrimoni de 'empresa han estat realitzades

per part de la directora, la subdirectora i dos socis capitalistes.

La directora aporta un 50% del capital social de 'empresa, el que vol dir que té més
poder de decisié que la subdirectora (25%) i els dos socis capitalistes (12,50% cada

un), ja que aquest va en funcié de la participacié i els dividends.

APORTACIONS DELS S50CIS

socl IMPORT DATA CONCEPTE

Directora 9.000 01/01/2020 Capital Social 50,00%

Subdirectora 4.500 01/01/2020 Capital Social 25,00%

Soci capitalista 1 2.250 01/01/2020 Capital Social 12,50%

Soci capitalista 2 2.250 01/01/2020 Capital Social 12,50%
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Taula 16: Recursos propis

Font: Elaboracio propia

e Subvencié: Primerament s’anira a Barcelona Activa a veure si ens poden donar un
ajut econdmic, ja que s’ha investigat que donen ajudes als emprenedors per

ajudar-los a I'inici del projecte.

S’ha vist I'ajuda: impulsem el que fas. Aquestes son ajudes de fins al 80% per a

projectes que activin I'economia dels barris com per exemple la innovacio social i
digital com és aquest cas. Es pot arribar a rebre fins al 80% del pressupost total del

projecte, amb un maxim de 40.000 € de l'import subvencionat.

A continuacié s’han investigat altres opcions i ajudes optimes per Fort Marketing i

s’ha trobat una ajuda per persones emprenedores i treballadors autdbnoms.

Es una ajuda econdmica destinada a joves inscrits en el programa de Garantia
Juvenil que s'hagin donat d'alta de manera ininterrompuda en el regim de la

Seguretat Social dels treballadors autdnoms.

La quantia maxima d'aquesta subvencio és de 10.000 € per la permanéncia durant
12 mesos ininterromputs d'alta al régim especial de la Seguretat Social dels
treballadors autonoms, régim especial que correspongui o mutualitat de col-legi

professional corresponent.

Aquests ajuts es destinaran a finangar les actuacions derivades de I'execuci6 del pla
d’empresa, des de I'administracio i gestié de les operacions de I'empresa fins al

desenvolupament i comercialitzacio dels serveis de 'agéncia.

Fort Marketing compleix amb tots els requisits demanats per tal que es pugui
efectuar el pagament de I'ajuda. Per tant quan s’obri la convocatoria, Fort Marketing
presentara la sol-licitud per tal d’obtenir la subvencid, ja que en principi compleix tots
els requisits, per tal de veure si pot obtenir I'ajut. S’estima que rebra una quantitat
aproximada de 50.000 € provinent de la subvencié de la Generalitat de Catalunya
10.000 € i de Barcelona Activa 40.000 €.

e Finangcament: Tot i aixd, 50.000 € no és suficient per a la creacié d’una empresa
com Fort Marketing segons els costos que es preveuen per tant una altra alternativa

complementaria és demanar un crédit a La Caixa més el finangament Caixa Capital

114

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals


https://empreses.barcelonactiva.cat/es/web/es/impulsem-el-que-fas
http://garantiajuvenil.gencat.cat/es/area-dempreses/Subvencions_per_afavorir_la_incorporacio_al_mercat_de_treball_de_joves_acollits_al_Programa_de_Garantia_Juvenil/ajuts-per-a-persones-emprenedores-i-treballadors-autonoms/
https://www.caixacapitalrisc.es/es/vehiculos-de-inversion/

Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

Risk, Fort Marketing ha de complir i compleix els seglents requisits per tal que li

concedeixen el crédit:

o

o

(¢]

Empreses en estat inicial.

Empreses del sector digital.

Empreses innovadores amb seu a Espanya.

Liderades per emprenedors altament compromesos amb la iniciativa i amb
les capacitats tecniques i de gestidé necessaries per desenvolupar el projecte.
Amb una proposta de valor que resolgui una necessitat real de mercat, o que
hagi identificat la manera més efectiva de solucionar.

Amb vocacié de desenvolupar-se en un mercat internacional.

Negocis escalables, amb especial atencié als mercats en creixement.

Caixa Capital Risk dona préstecs participatius de fins a 200.000 €.

Total finangament: 18.000 € + 50.000 € +30.000 € = 98.000 €

7.1.1 Escenaris d’inversié/fonts de finangament

Per finangar les inversions de Fort Marketing s'han dissenyat 2 possibles escenaris amb

diferents suposits.

Suposit 1: En el primer suposit del finangcament de Fort Marketing t¢ molta importancia el

factor de la subvencié a més a més les ajudes de la Generalitat de Catalunya i també de

Barcelona Activa, que fara que I'empresa hagi de demanar una menor quantitat de crédit i

aquesta que només sigui de 25.000 €, a diferéncia del segon supdsit on aquesta quantitat

sera superior i s’haura de demanar un crédit superior, a causa que la subvencié és menor.

e Capital social de 'empresa: 18.000 €.

o

o

o

o

Directora: 9.000 € (50%).
Subdirectora: 4.500 € (25%).

Soci capitalista 1: 2.250 € (12,5%).
Soci capitalista 2: 2.250 € (12,5%).

e Subvencid Generalitat de Catalunya i Barcelona Activa: 50.000 €.
e Credit Banc Caixa Capital Risk: 30.000 €.

o

o

TAE: 4,097 %.

Comissio d’obertura: 0,75%.
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o TAE calculada per a 30.000 € a tornar en 48 mesos (4 anys), incloent-hi 12

mesos de caréncia. Interes fix.

[soc | ivPorT |
Directora 9.000 01/01/2020 Capital Social 50,00%
Subdirectora 4,500 01/01/2020 Capital Social 25,00%
Soci capitalista 1 2.250 01/01/2020 Capital Social 12,50%
Soci capitalista 2 2.250 01/01/2020 Capital Social 12,50%

NUM NUM QUOTES
PRESTECS IMPORT INTERES |PERIODICITAT| QUOTES CARENCIA QUOTA COMISSIO (%) TIPUS
Préstec A 30.000 4,097% Mensual 48 12 887 01/01/2020 01/01/2024 0,75% 225 Normal !
Préstec B 01/01/2020 01/01/2020 0
Préstec C 0

SUBVENCIO PER INVERSIO

SUBVENCIO PER INVERSIO | 1MPORT |[EICOBRAMENT MESOS |  FINAL

Subvencio A 50.000 01/01/2020 12 01/01/2021
Subvencio B 1 31/01/1900
Subvencio C 1 31/01/1900

Taula 17: Finangament suposit 1

Font: Elaboracio propia

Suposit 2: En el segon suposit es preveu que la Generalitat de Catalunya i Barcelona
Activa proporcioni a Fort Marketing una ajuda menor que al primer suposit, una subvencio

de 50.000 €, aleshores I'empresa es veura obligada a demanar al banc un credit més elevat.

e Capital social de I'empresa: 18.000 €.
o Directora: 9.000 € (50%).
o Subdirectora: 4.500 € (25%).
o Soci capitalista 1: 2.250 € (12,5%).
o Soci capitalista 2: 2.250 € (12,5%).
e Subvenci6 Generalitat de Catalunya i Barcelona Activa: 25.000 €.
e Crédit Banc Caixa Capital Risk: 55.000 €.
o TAE 4,097 %.
o Comissié d’obertura: 0,75%.
o TAE calculada per a 50.000 € a tornar en 48 mesos (4 anys), incloent-hi 12

mesos de caréncia. Interes fix.

116

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

| pata | cowcepre | % _JcomewtaRS |
Directora 9.000 01/01/2020 Capital Social 50,00%
Subdirectora 4.500 01/01/2020 Capital Social 25,00%
- Soci capitalista 1 2,250 01/01/2020 Capital Social 12,50%
t Sodi capitalista 2 2.250 01/01/2020 Capital Social 12,50%
PRESTECS |
NUM QUOTES
IMPORT INTERES | PERIODICITAT CARENCIA QUOTA INICI COMISSIO (%) TIPUS
Préstec A 55.000 4,097%  Mensual 1.626 01/01/2020 01/01/2024 0,75% Normal
Préstec B 01/01/2020 01/01/2020
+ Préstec C ]
(COBRAMENT _ MEs0s | FINAL |
Subvencio A 25000 01/01/2020 12 01/01/2021
Subvencio B 1 31/01/1900
Subvencio C ak 31/01/1900

Taula 18: Finangament suposit 2

Font: Elaboraci6 propia

7.2 Previsio de despeses i ingressos dels tres primers anys

La previsié de despeses i ingressos implica una prediccié de xifres futures del negoci, ens
€s necessaria i ens ajuda per respondre a preguntes com per exemple quants serveis

compraran.
Despeses de serveis exteriors:
Les despeses de serveis exteriors de Fort Marketing del 1r any son:

e Lloguer: 175 € mensuals.
e Serveis professionals independents: Notari: 100 € (només 1r any).
e Marqueting i publicitat: 450 € mensuals.
e Altres serveis: 1.087,88 €.
o Cursos treballadors: 800 € (només 1r any).
o Hosting i domini: 47,88 €.
e Subministraments:
o Teléfon fix: 240 €.
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SERVEIS EXTERIORS ] IPC 2,00%

mmmmmmmm

Lloguers 2.100 175 175 175 175 175 175

Rentings g 0 0 0 0 0 4] 4] 4] 4] 4] ] ]

Reparacions 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0]

Serveis professionals independents l 100 100 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Transports 0 0 0 0 0 4] 4] 4] 4] 4] 0] 0]

Primes d'asseguranga 0

Serveis Bancaris 225 225 0 0 0 0 o} o} o} o} o} o} o}
Despeses Finangament 225 225 o o ) ) ) ) ) ) ) ) )
Altres servies bancaris 0

Marketing i Publicitat 5.400 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450

Subministraments i 240 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20

Altres Serveis 1.088 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91

TOTAL SERVEIS EXTERIORS 9.153 1.061 736 736 736 736 736 736 736 736 736 736 736

Taula 19: Serveis exteriors 1r any

Font: Elaboraci6 propia

En el seguent any els costos incrementen un 2% respecte a I'any anterior per I'lPC.

Les despeses de serveis exteriors de Fort Marketing del 2n any per tant tenint en compte
lIPC son:

e Lloguer: 175 € mensuals.
e Marqueting i publicitat: 450 € mensuals.
e Altres serveis: Hosting i domini: 47,88 €.

e Subministraments: Teléfon fix;: 240 €.

Lloguers 2.142 179 179 179 179 179 179 179 179 179 179 179 179

Rentings 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 0 0 0

Reparacions 0 0 0 0 0 0 o 0 0 o] 0 0 0

Serveis professionals independents 0 0 0 0] 0 0] o 0 0 0 0 0 0

Transports 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Primes d'asseguranga o}

Serveis Bancaris o] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Despeses Financament 0 0 o o o o] o] (] 0 0 0 0 0
Altres servies bancaris 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Marketing i Publicitat 5.508 459 459 459 459 459 459 459 459 459 459 459 459

Subministraments 245 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20

Altres Serveis 288 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24

TOTAL SERVEIS EXTERIORS 8.183 682 682 682 682 682 682 682 682 682 682 682 682

Taula 20: Serveis exteriors 2n any

Font: Elaboracié propia

En el seglent any a falta de previsio s’estima que els costos incrementen un 2% respecte a

I'any anterior per I'lPC.
Les despeses de serveis exteriors de Fort Marketing del 3r any son:

e Lloguer: 175 € mensuals.
e Marqueting i publicitat: 450 € mensuals.
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e Altres serveis: Hosting i domini: 47,88 €.

e Subministraments: Teléfon fix: 240 €.

mmmmmmmmmm
Lloguers 2191 183 183 183 183 183 183 183 183 183 183 183 183
Rentings (4] 0 0 0 0 0 0 4] (4] (4] 0 0 0
Reparacions 0 0 0 0 0 0 0 (1] 0 0 0 0 0
Serveis professionals independents 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Transports (4] 0 0 0 0 0 0 (4] (4] (4] 0 0 0
Primes d'asseguranca 0
Serveis Bancaris 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Despeses Finangament 0 o o o Q o o 0 0 o o Q o
Altres servies bancaris 0
Marketing i Publicitat 5.618 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468
Subministraments 250 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21
Altres Serveis 288 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24
TOTAL SERVEIS EXTERIORS 8.347 696 696 696 696 696 696 696 696 696 696 696 696

Taula 21: Serveis exteriors 3r any

Font: Elaboraci6 propia

Despeses del departament de recursos humans

Aquestes s’han extret de 'apartat 5.2.1. Retribucio de cada lloc de treball.

A més, s'han dividit per promotors (socis) i treballadors. Aixd es pot apreciar en la segient

taula:
SALARI
PROMOTORS TIPUS BRUT % ASE S5 % COST
Directora Autonom Fixe 2.000 30% 85? 950 0,0 0 28,30% 269 2.857
Subdirectora Autonom Fixe 2 429 1.700 30% 729 950 O, DD% 0 28,30% 269 2429

Taula 22: Despeses de promotors

Font: Elaboracié propia

SALARI
TREBALLADORS TIPUS BRUT COST

Margqueting i comunicacio 14 General Eventual 1.700 1.097 30% 1.983 23,60% 4,70% 2.168
Administracié 14 General Eventual 1.600 1.032 30% 480 1.867 23,60% 441 4.70% 88 2.041

Taula 23: Despeses de treballadors

Font: Elaboracié propia

7.2.1 Compte de resultats (explotacid) dels 3 primers anys

El compte de resultats o compte de pérdues i guanys és el document que informa el resultat
de la gestio de I'empresa a consequéncia de les operacions ordinaries (quins ingressos ha
obtingut i quines despeses ha suportat) que realitzada de forma continuada, i de les quals

s'obté un resultat.
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L’objectiu de 'analisi del compte de resultats és determinar com utilitza la companyia el seu
actiu per a la consecucié del resultat. Per tant, és I'estudi de I'eficacia i eficiéncia en la

gestid dels actius.

7.2.2 Escenaris d’ingressos i despeses

Els preus dels serveis de Fort Marketing son:

COMPRES
PRODUCTES / SERVEIS TIPUS | INICIALS Compras Vandas COBRES

Nom Producte/Servei 1 Servei 399,00 100,00% 21,00% Comptat
Mom Producte/Servei 2 Servei 199,00 100,00% 21,00% Comptat
Nom Producte/Servei 3 Servei 20,00 2% 100,00% 21,00% Comptat
Nom Producte/Servei 4 Servei 239,00 2% 100,00% 21,00% Comptal
MNom Producte/Servei 5 Servei 49,00 2% 100,00% 21,00% Comptat
Nom Producte/Servel 6 Servel 299,00 2% 100,00% 21,00% Complal
Mom Producte/Servei 7 Servei 50,00 2% 100,00% 21,00% Comptat

Taula 24: Preus dels serveis

Font: Elaboracié propia

Per realitzar el calcul dels ingressos dels tres primers anys s’han tingut en compte els tres

possibles escenaris en funcioé de la previsid de vendes realitzada en l'apartat 3.5.5 Previsio

de vendes.

En els escenaris de la previsid de vendes del servei s’han tingut en compte les ratios de
conversié d’acord amb la informacié de les ratios de les agéncies digitals i també s’ha

estimat segons el marqueting que s'utilitzara per a la captacio dels clients.

Escenari optimista (2% de la quota de mercat):

Les vendes del primer any en la versié optimista son les seglents:

E__mmmmmmmmm

Nom Producte/Servei 1 Servei 2 4 5 7 7 a 11 15
Nom Producte/Servei 2 Servei 0 0 0 2 2 2 2 4 4 4 5
Nom Producte/Servei 3 Servei 0 1 3 =) 3 5 6 & 6 & 8 8
Nom Producte/Servei 4 Servei 0 0 4 4 4 [+] 7 7 7 8 10 10
MNom Producte/Servei 5 Servel (4] 0 (4] 0 0 (4] 0 1 al 1 2
Nom Producte/Servei 6 Servei (4] 0 0 5 5 7] 15 15 15 20 20 21
Nom Producte/Servei 7 Servei 0 0 0 1 1 1 2 2 3 & 4 4
TOTAL 2 o 12 2 22 30 42 a5 47 56 61 65

Taula 25: Vendes del primer any de I'escenari optimista suposit 1

Font: Elaboraci6 propia
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Per les vendes dels tres anys seglents, s’ha considerat un increment del 2% en les vendes

de Fort Marketing respecte a I'any anterior.

| ene-21 | feb-21 [ mar-21 | abr-21 [ may-21| jun-21 | jul-21 | ago-21 | sep-21 | oct-21 | nov-21 | dic-21 |
& 1 17 17 18 1 18 19 19

1 16 16 16

5 7 8

5 5 ] 5 G 6 & & 6 5 & 5

2 8 8 2 9 9 g9 a9 10 10 10 10
10 10 11 11 11 11 11 12 12 12 12 13

2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3
21 22 22 23 23 24 24 25 25 26 26 27

4 4 4 4 4 9 3] 5 9 5 o 5
66 68 69 70 72 73 75 76 78 79 81 82

Taula 26: Vendes del segon any de I'escenari optimista suposit 1

Font: Elaboraci6 propia

ene-22 | feb-22 | mar-22 | abr-22 | may-22 | jun-22 | jul-22 | ago-22 | sep-22 | oct-22 | nov-22 | dic-22 |
19 20 21 21 21 22 22 23 23 24 24

20
6 7 7 7 7 F) 7 7 8 8 2 8
10 11 11 11 11 11 12 12 12 12 13 13
13 13 13 14 14 14 15 15 15 15 16 16
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
27 28 28 29 29 30 31 31 32 32 33 34
a 5 2 1] & 6 6 7] & 6 &) o
84 &b 87 89 91 93 95 97 99 100 102 105

Taula 27: Vendes del tercer any de I'escenari optimista suposit 1

Font: Elaboracié propia

ene-23 | fab-23 | mar-23 | abr-23 | may-23 | jun-23 | jul-23 | ago-23 | sep-23 | oct-23 | nov-23 | dic-23 |
27 28 28 29 29 30 31

25 25 26 26 2
8 8 g 9 9 9 9 9 10 10 10 10
13 13 14 14 14 14 15 15 15 16 16 16
16 17 17 17 18 18 13 19 19 20 20 20
3 5 3 3 1 4 4 1 4 4 1 4
34 35 36 37 a7 33 39 40 40 41 42 43
T 7 Fi 7 Fi Fi 7 a8 8 8 8 8

107 109 111 113 115 118 120 122 125 127 130 133

Taula 28: Vendes del quart any de I'escenari optimista suposit 1

Font: Elaboraci6 propia

El compte de resultats que s'obté després dels calculs oportuns els ingressos i les despeses

és la seglent:
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RESULTATS

Pardues i Guanys 31/12/2020 31/12/2021 31/12/2022 31/12/2023
Vendes 106.097 228.105 295.078 381.715
Variacié d’existéncies 0 0 0 0
Treballs realitzats per I'empresa per al seu actiu (I1+D) 0 0 0 0
Aprovisionaments 0 0 0 0
Despeses de personal (122.517) (131.103) (131.103) (122.517)
Altres despeses d'explotacié (9.603) (8.183) (8.347) (8.508)
Amortitzacié de 'immobilitzat 0 0 0 0
Imputacié de subvencions d'immobilitzat no financer i altres 50.000 0 0 0
A) RESULTAT D’EXPLOTACIO 23.977 88.819 155.628 250.690
Despeses financeres (1.229) (1.050) (650) (233)
B) RESULTAT FINANCER (1.229) (1.050) (650) (233)
C) RESULTAT ABANS D'IMPOSTOS (A+B) 22,748 87.769 154.979 250.457
Impost sobre beneficis (3.412) (13.165) (46.494) (75.137)
D) RESULTAT DE L'EXERCICI 19.335 74.604 108.485 175.320
Taula 29: Compte de resultats escenari optimista suposit 1
Font: Elaboraci6 propia

RESULTATS

Pérdues i Guanys 31/12/2020 31/12/2021 31/12/2022 31/12/2023
Vendes 106.097 228.105 295.078 381.715
Variacié d’existéncies 0 0 0 0
Treballs realitzats per I'empresa per al seu actiu (I1+D) 0 0 0 0
Aprovisionaments 0 0 0 0
Despeses de personal (122.517) (131.103) (131.103) (122.517)
Altres despeses d'explotacié (9.790) (8.183) (8.347) (8.508)
Amortitzacié de 'immobilitzat 0 0 0 0
Imputacié de subvencions d'immobilitzat no financer i altres 25.000 0 0 0
A) RESULTAT D’EXPLOTACIO (1.211) 88.819 155.628 250.690
Despeses financeres (2.253) (1.926) (1.191) (426)
B) RESULTAT FINANCER (2.253) (1.926) (1.191) (426)
C) RESULTAT ABANS D'IMPOSTOS (A+B) (3.464) 86.894 154.437 250.263
Impost sobre beneficis 520 (13.034) (46.331) (75.079)
D) RESULTAT DE L'EXERCICI (2.945) 73.860 108.106 175.184

Taula 30: Compte de resultats escenari optimista suposit 2

Font: Elaboraci6 propia

El compte de resultats de I'escenari optimista presenta un resultat positiu amb guanys el

primer any, no aixi el supodsit 2 que presenta un resultat negatiu i els proxims tres anys el

resultat és positiu pels dos suposits. Hi ha una evolucié favorable amb un augment notable

del primer al segon any, aixo es deu a la inversio superior feta dels primers anys com es veu

en les despeses financeres. També gracies a les accions de marqueting que fara que es

captin més clients. A més a més, si com s’espera al final es reben les subvencions de la

Generalitat de Catalunya ("Ajuda per persones emprenedores i treballadors autonoms”) i

Barcelona Activa ("Impulsem el que fas”) sera possible reduir les despeses.
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FONS DE MANIOBRA

FONSDEMANIOBRA |
| ANY1 | ANY2 | ANY3 | ANY4

Actiu corrent 78.664 146.704 275.996 462.810
Passiu corrent 20.991 24.685 55.572 67.066
FOMNS DE MANIOBRA 57.673 122.019 220.424 395.744

Taula 31: Fons de maniobra escenari optimista suposit 1

Font: Elaboraci6 propia

| ANvi | ANYZ | ANYS | ANVA
Actiu corrent 80.933 140.236 260.726 439.238
Passiu corrent 28.985 33.013 63.705 67.033
FONS DE MANIOBRA 51.947 107.223 197.021 372.205

Taula 32: Fons de maniobra escenari optimista suposit 2

Font: Elaboraci6 propia

Com es pot veure, en els dos suposits el fons de maniobra (actiu corrent - passiu corrent) és
positiu. Aixo vol dir que Fort Marketing té capacitat per fer front als pagaments i obligacions

a curt termini i, a més, pot realitzar alguna inversio.

En el supdsit 1, el fons de maniobra és més gran, pel que mostra una estructura encara més

sana que en el suposit 2.

| AT | ANYZ | ANYS | ANVA
Any 1 2 3 4
Cash-flow 78.200 68.074 129.284 186.806
Taxa actualitzacio 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
Valor Actualitzat 7b.667 65.430 121.827 172.580
VAN 643.639 566.972 501.541 379.715

Taula 33: Valor actual net escenari optimista suposit 1

Font: Elaboraci6 propia
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[ Anvi | ANvz [ ANYS | ANV4 |
Any 1 2 3 4
Cash-flow 80.469 59.337 120.482 178.503
Taxa actualitzacio 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
Valor Actualitzat 78.801 57.033 113.533 164.910
VAN 621.532 542.640 485.607 372.075

Taula 34: Valor actual net escenari optimista suposit 2
Font: Elaboracié propia
Al calcular el VAN (valor actual net) actualitzant els cash flows (fluxos de caixa) futurs al
present i descomptant la inversié inicial, obtenim en tots dos supodsits un VAN positiu pel
qual, recuperem la inversio inicial i cada any obtenim uns beneficis extres. El fet que el VAN
sigui positiu indica que el projecte és viable, ja que el valor actual dels fluxos és major al

desemborsament inicial.

PUNT D'EQUILIBRI

b T —
| ANY1 | ANY2 | ANY3 | ANY4 |

Vendes 106.097 228.105 295.078 381.715
Despeses Fixes 83.349 140.336 140.100 131.258
Marge Brut 106.097  228.105 295.078 381.715
% MB 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
PUNT D'EQUILIBRI 83.349 140.336 140.100 131.258
PUNT D'EQUILIBRI MENSUAL 6.946 11.695 11.675 10.938

Taula 35: Punt d’equilibri escenari optimista suposit 1

Font: Elaboraci6 propia

PUNT D'EQUILIBRI

PUNTDEQUILERI
[ AWI | AWz | ANV3 | ANVA

Vendes 106.097  228.105 295.078 381.715
Despeses Fixes 109.561 141.211 140.641 131.452
Marge Brut 106.097  228.105 295.078 381.715
% MB 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
PUNT D'EQUILIBRI 109.561 141.211 140.641 131.452
PUNT D'EQUILIBRI MENSUAL 9.130 11.768 11.720 10.954

Taula 36: Punt d’equilibri escenari optimista suposit 2

Font: Elaboraci6 propia

Pel que fa al punt d'equilibri, practicament en tots dos suposits la quantitat és la mateixa.
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El nivell de vendes al que ha d'arribar Fort Marketing perqué els costos quedin coberts pel

primer any és de 106.097 € el primer any, 228.105 € en el segon any, al voltant de 295.000

€ al tercer any i 381.715 el quart any en els dos sup0sits.

Escenari intermedi (1% de la quota de mercat):

Les vendes del primer any en la versio intermedi sén les seguents:

Venpes T Tpus | | ene20 | feb20 | mar20| sbr20 | may-20 | jun20 | jub20 | ago-20 | sep20 | oct20 | nov20 | dic2 |

Nom Producte/Servei 1
Nom Producte/Servei 2
Nom Producte/Servei 3
Nom Producte/Servei 4
Nom Producte/Servei 5
Nom Producte/Servei 6
Nom Producte/Servei 7
TOTAL

Per les vendes dels tres anys segients, s’ha considerat un increment de I'1,5% en les

vendes de Fort Marketing respecte a I'any anterior.

Servei
Servei
Servei
Servei
Servei
Servei
Servei

BOo OO0 000 =
no~ O, OO W

(- B T B i = R

= W o R R ReWw
WO N e =W
e L N SR SRS,
MO R NN U
Mo R W g

10 11 17 19 22

Taula 37: Vendes del primer any de I'escenari intermedi suposit 2

Font: Elaboraci6 propia
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Taula 38: Vendes del segon any de I'escenari intermedi suposit 2

Font: Elaboraci6 propia

| ene-22 | feb-22 | mar-22 | abr-22 | may-22 | jun-22 | jul-22 | ago-22 | sep-22 | oct-22 | nov-22 | dic-22 |
r 9 9 9 9 10 10 10 10

8 9 g 9
4 4 1 4 4 1
5 5 5 5 5 £
6 b 6 & 6 7
2 2 3 3 3 o
12 12 13! 13 13 13
2 2 3 i 3 3
40 41 41 42 43 43

4 4 1 4 4
) a 5 6 6
7 7 7 7y 7
3 3 3 ; 3
13 13 14 14 14
3 3 2 3 3
44 44 45 46 48

Taula 39: Vendes del tercer any de I'escenari intermedi suposit 2

Font: Elaboracié propia
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| ene-23 | feb-23 | mar-23 | abr-23 | may-23 | jun-23 | jul-23 | ago-23_
10 10 10 11 11 11 11 11

11 12 12 12

4 4 4 5 5 5] 5 ] 5 5 5

& b b B b B B b 7 ¥ 7 7

T 7 7 8 8 8 a8 8 8 g 8 a

3 3 3 3 3 3 3 3 3 . 3 3

15 15 15 15 15 16 16 16 16 17 17 17

3 3 3 3 3 3 3 B 3 2

48 49 49 50 51 52 52 53 54 55 56 56

Taula 40: Vendes del quart any de I'escenari intermedi suposit 2
Font: Elaboraci6 propia
Vendes 53.487 107.648 131.280 160.100
Variacié d’existéncies 0 0 0 0
Treballs realitzats per I'empresa per al seu actiu (1+D) 0 0 0 0
Aprovisionaments 0 0 0 0
Despeses de personal (122.517) (131.103) (131.103) (122.517)
Altres despeses d'explotacid (9.603) (8.183) (8.347) (8.508)
Amortitzacié de I'immobilitzat 0 0 0 0
Imputacié de subvencions d’immobilitzat no financer i altres 50.000 0 0 0
A) RESULTAT D'EXPLOTACIO (28.633) (31.638) (8.170) 29.075
Despeses financeres (1.229) (1.050) (650) (233)
B) RESULTAT FINANCER (1.229) (1.050) [650) [233)
C} RESULTAT ABANS D'IMPOSTOS (A+B) [29.862) [32.688) (8.820) 28.842
Impost sobre beneficis 4.479 4.903 1.323 (8.653)
D) RESULTAT DE L'EXERCICI [25.383) [27.785) [7.497) 20.189
Taula 41: Compte de resultats escenari intermedi suposit 1
Font: Elaboraci6 propia

Vendes 53.487 107.648 131.280 160.100
Variacié d’existéncies 0 0 0 0
Treballs realitzats per 'empresa per al seu actiu (1+D) 0 0 0 0
Aprovisionaments ] 0 o] 0
Despeses de personal (122.517) (131.103) (131.103) (122.517)
Altres despeses d'explotacié (9.790) (8.183) (8.347) (8.508)
Amortitzacié de Fimmobilitzat 0 0 0 0
Imputacié de subvencions d'immobilitzat no financer i altres 25.000 0 0 0
A) RESULTAT D’EXPLOTACIO (53.821) (31.638) (8.170) 29.075
Despeses financeres (2.253) (1.926) (1.191) (426)
B) RESULTAT FINANCER (2.253) (1.926) (1.191) (428)
C) RESULTAT ABANS D'IMPOSTOS [A+B) (56.074) (33.563) (9.361) 28.648
Impost sobre beneficis 8.411 5.035 1.404 (8.595)
D) RESULTAT DE L'EXERCICI (47.663) (28.529) (7.957) 20.054

Taula 42: Compte de resultats escenari intermedi suposit 2

Font: Elaboraci6 propia

El compte de resultats de I'escenari intermedi en el supdsit 1 presenta un resultat negatiu

els tres primers anys sent positiu al quart any igual que en el segon suposit, fet que és
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totalment normal en una empresa que acaba de comencgar i més basant-se en un escenari
intermedi. De totes formes les pérdues del primer any sén quasi el doble en el supodsit 2, i a

partir del segon any els resultats son molt similars.

Les vendes han augmentat gracies a les accions de marqueting que es realitzaran per a la

captacié de nous clients i el resultat és positiu gracies a la subvencio.

FONS DE MANIOBRA

FONSDEMANIOBRA
| ANY1 | ANY2 | ANY3 | ANY4

Actiu corrent 24.497 -16.482 -33.971 -17.558
Passiu corrent 15.953 17.657 19.400 10.604
FONS DE MANIOBRA 8.544 -34.139 -53.370 -28.162

Taula 43: Fons de maniobra escenari intermedi suposit 1

Font: Elaboraci6 propia

FONS DE MANIOBRA

FONSDEMANIOBRA
| AW | ANVZ | ANVS | ANVA

Actiu corrent 23.285 -26.563 -52.923 -45.356
Passiu corrent 23.948 25.986 28.076 10.604
FONS DE MANIOBRA -663 -52.549 -80.999 -55.960

Taula 44: Fons de maniobra escenari intermedi suposit 2

Font: Elaboraci6 propia
Com es pot veure, en els dos suposits el fons de maniobra (actiu corrent - passiu corrent) és
negatiu, excepte el primer any del suposit 1. Pel que Fort Marketing en aquest escenari no

és gaire solvent. Tot i aixd en el suposit 1 es té més capacitat per fer front als pagaments a

curt termini perd a partir del segon any també és negatiu encara que menys que el suposit
2.

| Awi | Anvz | ANY3 | ANVA |
Any 1 2 3 4
Cash-flow 24.034 -40.945 -17.498 16.404
Taxa actualitzacio 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
Valor Actualitzat 23.562 -39.355 -16.488 15.155
VAN 26.210 2.648 42.003 58.491

Taula 45: Valor actual net escenari intermedi suposit 1

Font: Elaboraci6 propia
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| AWI | AWz | AWS3 | ANVA
Any 1 2 3 4
Cash-flow 22.822 -49.815 -26.368 7.558
Taxa actualitzacio 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
Valor Actualitzat 22.374 -47.881 -24.847 6.982
VAN -34 -22.408 25.472 50.319

Taula 46: Valor actual net escenari intermedi suposit 2
Font: Elaboraci6 propia
Obtenim un VAN positiu durant tots els anys en el suposit 1 i a partir del tercer any en el
suposit 2. Aixd indica que es recupera la inversi6 inicial i s'obtenen beneficis. Per tant, el

projecte és viable en tots dos suposits, sent el primer el que ofereix beneficis majors.

PUNT D'EQUILIBRI

PuNTOEQUILBRI
| AW | AWZ | ANYS | ANVA_

Vendes 53.487 107.648 131.280 160.100
Despeses Fixes 83.349 140.336 140.100 131.258
Marge Brut 53.487 107.648 131.280 160.100
% MB 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
PUNT D'EQUILIBRI 83.349 140.336 140.100 131.258
PUNT D'EQUILIBRI MENSUAL 6.946 11.695 11.675 10.938

Taula 47: Punt d’equilibri escenari intermedi suposit 1

Font: Elaboracié propia

PUNT D'EQUILIBRI

PUNTD'EQUILBRI |
| ANY1 | ANY2 | ANY3 | ANY4 |

Vendes 53.487 107.648 131.280 160.100
Despeses Fixes 109.561 141.211 140.641 131.452
Marge Brut 53.487 107.648 131.280 160.100
% MB 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
PUNT D'EQUILIBRI 109.561 141.211 140.641 131.452
PUNT D'EQUILIBRI MENSUAL 9.130 11.768 11.720 10.954

Taula 48: Punt d’equilibri escenari intermedi suposit 2

Font: Elaboraci6 propia
Pel que fa al punt d'equilibri, ens trobem practicament amb la mateixa situacié que en la
versio optimista. Pel que el nivell de vendes a qué ha d'arribar Fort Marketing perqué els
costos quedin coberts per al primer any és de 53.487 en els dos suposits, 107.648 el segon
any, 131.280 el tercer i 160.100 el quart any.
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Escenari pessimista (0.50% de la quota de mercat):

Les vendes del primer any en la versié pessimista sén les segients:

venoes | TPUS | | ene-20 | feb-20 | mar-20 | abr-20 | may-20 | jun-20 | jul-20 | ago-20 | sep-20 | oct-20 | nov-20 | dic-20 |
Nom Producte/Servei 1 Servel 0 1 1 1 2 2 2 4 4 4 4 4
MNom Producte/Servei 2 Servei ¥ 2 2 & L 2 2 2 2 2 2 2
Nom Producte/Servei 3 Servei 3 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2
MNom Producte/Servei 4 Servei 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
MNom Producte/Servei 5 Servei 0 0 0 i} 0 1 1 |  : 1 al 1
Mom Producte/Servei 6 Servei 0 0 al 3 3 3 3 3 3 3 3 4
Nom Producte/Servei 7 Servei 0 0 0 i 1 1 2 2 2 2 2 2
TOTAL 4 6 7 10 11 13 14 16 16 16 16 17

Taula 49: Vendes del primer any de I'escenari pessimista suposit 2

Font: Elaboraci6 propia

Per les vendes dels tres anys segients, s’ha considerat un increment de I'1% en les vendes

de Fort Marketing respecte a I'any anterior.

ene-21 | feb-21 | mar-21 | abr-21 | may-21 | jun-21 | jul21 | ago-21 | sep-21 | oct-21 | nov-21 | dic-21

4 4 4 4 4 4 4 g 4 4 4 2
2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
2 2 2 2 2 & 2 2 2 2 2 2
1 1 1 1 1 1 i 1 1 1 1 1
4 B 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5
2 2 z 2z 2 z 2 2 2 Zz 2 2
17 17 18 18 18 18 18 18 19 19 19 19

Taula 50: Vendes del segon any de I'escenari pessimista suposit 2

Font: Elaboraci6 propia

ene-22 | feb-22 | mar-22 | abr-22 | may-22 | jun-22 | jul-22 | ago-22 | sep-22 | oct-22 | nov-22 | dic-22 |

5 5 y 5 5 . 5 5 o 5 5 N
2 2 2 2 2| 2 2 2 2 2 3 3
2 2 2 2 2| 2 2 2 2 2 3 3
2 2 2 2 7| 2 2 2 2 2 3 3
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
2 2 2 2 2| 2 2 2 2 2 3 3
19 20 20 20 20 20 21 21 21 21 21 22

Taula 51: Vendes del tercer any de I'escenari pessimista suposit 2

Font: Elaboraci6 propia

129

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

ene-23 | feb-23 | mar-23 | abr-23 | may-23 | jun-23 | jul-23 | ago-23 | sep-23 | oct-23 | nov-23 | dic-23 |

5 3 b 5 5 ! 5 3 i 5 & [§]
3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
5 5 5 5 5 5 5 5 b 7] G 6
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
22 22 22 22 23 23 23 23 24 24 24 24
Taula 52: Vendes del quart any de I'escenari pessimista suposit 2
Font: Elaboraci6 propia
RESULTATS
31/12/2020 31/12/2021 31/12/2022 31/12/2023
Vendes 32.498 51.178 58.822 67.607
Variacié d'existéncies 0 0 0
Treballs realitzats per I'empresa per al seu actiu (14D) 0 0 0 0
Aprovisionaments 0 0 0 0
Despeses de personal (122.517) (131.103) (131.103) (122.517)
Altres despeses d'explotacid (9.603) (8.183) (8.347) (8.508)
Amortitzacié de I'immobilitzat 0 0 0 0
Imputacié de subvencions d'immobilitzat no financer i altres 12.500 12.500 12.500 12.500
A) RESULTAT D’EXPLOTACIO (87.122) {75.608) (68.128) (50.918)
Despeses financeres (1.229) (1.050) (650) (233)
B) RESULTAT FINANCER (1.229) (1.050) (650) (233)
C) RESULTAT ABANS D'IMPOSTOS (A+B) (88.351) (76.659) {68.778) (51.151)
Impost sobre beneficis 13.253 11.499 10.317 7.673
D) RESULTAT DE L'EXERCICI {75.099) {65.160) (58.461) {43.478)
Taula 53: Compte de resultats escenari pessimista suposit 1
Font: Elaboracié propia
RESULTATS
Vendes 32.498 51.178 58.822 67.607
Variacié d’existéncies 0 0 0 0
Treballs realitzats per I'empresa per al seu actiu (1+D) 0 0 0] 0
Aprovisionaments 0 0 0 0
Despeses de personal (122.517) (131.103) (131.103) (122.517)
Altres despeses d'explotacié (9.790) (8.183) (8.347) (8.508)
Amortitzacié de 'immobilitzat 0 0 0 0
Imputacid de subvencions d'immobilitzat no financer i altres 6.250 6.250 6.250 6.250
A) RESULTAT D’EXPLOTACIO (93.560) (81.858) (74.378) (57.168)
Despeses financeres (2.253) (1.926) (1.191) (426)
B) RESULTAT FINANCER (2.253) (1.926) (1.191) (426)
C) RESULTAT ABANS D'IMPOSTOS (A+B) (95.813) (83.784) (75.570) (57.594)
Impost sobre beneficis 14.372 12.568 11.335 8.639
D) RESULTAT DE L'EXERCICI (81.441) (71.216) (64.234) (48,955)

Taula 54: Compte de resultats escenari pessimista suposit 2

Font: Elaboraci6 propia
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El compte de resultats de I'escenari pessimista presenta un resultat negatiu amb pérdues
els quatre anys en els dos suposits tot i que cada any que passa el resultat és menys

negatiu, fet que és totalment normal en una empresa que acaba de comencgar i més

basant-se en un escenari pessimista.

FONS DE MANIOBRA

FONSDEMANIOBRA
| AW1 | ANVZ | ANV | ANVA

Actiu corrent 1.118 -97.168 -188.021 -261.601
Passiu corrent 13.563 14.430 15.267 5.337
FONS DE MANIOBRA -12.445 -111.598 -203.288 -266.939

Taula 55: Fons de maniobra escenari pessimista suposit 1

Font: Elaboracié propia

[ Awi | ANv2 | ANY3 | ANY4
Actiu corrent -94 -107.250 -206.973 -289.424
Passiu corrent 21.558 22759 23.943 5.337
FONS DE MANIOBRA -21.652 -130.009 -230.916 -294.761

Taula 56: Fons de maniobra escenari pessimista suposit 2
Font: Elaboracié propia
Com podem veure, en els dos suposits el fons de maniobra (actiu corrent - passiu corrent)
és molt negatiu des del primer any. Aixo vol dir que Fort Marketing no té capacitat per fer
front als pagaments i obligacions ni a curt ni a mitja o llarg termini, és a dir, no és solvent.

L'estructura que mostra Fort Marketing en tots dos casos és d'indicis de suspensié de
pagaments.

[ Awvi | AWz | ANV | ANVA ]
Any 1 2 3 4
Cash-flow 655 -G8.252 -90.862 -73.589
Taxa actualitzacio 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
Valor Actualitzat 642 -04,437 -85.621 -67.985
VAN -292.426 -293.068 -198.630 -113.010

Taula 57: Valor actual net escenari pessimista suposit 1

Font: Elaboraci6 propia
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[ AWI | ANVZ | ANY3 | ANVA
Any 1 2 3 4
Cash-flow -557 -107.123 -99.732 -82.459
Taxa actualitzacio 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
Valor Actualitzat -546 -102.963 -93.9/9 -76.179
VAN -318.693 -318.147 -215.184 -121.204

Taula 58: Valor actual net escenari pessimista suposit 2

Font: Elaboraci6 propia
Obtenim en els dos suposits un VAN negatiu durant tots els anys. Aixd indica que no es

recupera la inversio inicial i no s'obtenen beneficis.

PUNT D'EQUILIBRI

PUNTD'EQUILBRI |
| ANY1l | ANY2 | ANY3 | ANY4 |

Vendes 32.498 51.178 58.822 67.607
Despeses Fixes 120.849 127.836 127.600 118.758
Marge Brut 32.498 51.178 58.822 67.607
% MB 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
PUNT D'EQUILIBRI 120.849 127.836 127.600 118.758
PUNT D'EQUILIBRI MENSUAL 10.071 10.653 10.633 9.896

Taula 59: Punt d’equilibri escenari pessimista suposit 1

Font: Elaboraci6 propia

PUNT D'EQUILIBRI

PUNTD'EQUILBRI |
| ANY1 | ANY2 | ANY3 | ANY4 |

Vendes 32.498 51.178 58.822 67.607
Despeses Fixes 128.311 134,961 134.391 125.202
Marge Brut 32.498 51.178 58.822 67.607
% MB 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
PUNT D'EQUILIBRI 128.311 134.961 134.391 125.202
PUNT D'EQUILIBRI MENSUAL 10.693 11.247 11.199 10.433

Taula 60: Punt d’equilibri escenari pessimista suposit 2

Font: Elaboraci6 propia

Perqué Fort Marketing no tingués pérdues i els costos fixos i variables quedessin coberts
s'haurien de tenir unes vendes en el primer any de 32.498 €, és a dir, 2.708,16 € al mes

aproximadament i al voltant de 51.178 € a partir del segon any, o bé, 4.264,83 € al mes.
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7.3 Pla de tresoreria dels tres primers anys

El pla de tresoreria permet observar la liquiditat de I'empresa i, per tant, preveure les
necessitats de tresoreria que puguin sorgir, mitjangant l'especificacié de les partides de
cobrament (per vendes o per altres conceptes), aixi com les partides de pagament (per
compres, despeses de personal, de subministraments exteriors, de tributs, pagament de les
inversions i devolucions de finangament alie).

Es a dir, la tresoreria regula totes les operacions monetaries del negoci, siguin cobraments o
pagaments, aixi com el control continu dels fons disponibles de I'empresa i, fins i tot, la seva
analisi és necessari per efectuar una prediccié realista del futur.

Ens ajuda a anticipar el futur econdmic de la mateixa i poder prendre les decisions correctes

en consequencia.

7.3.1 Pla de tresoreria per als 3 escenaris

Per al pla de tresoreria també s'han tingut en compte els tres escenaris: I'optimista,
lintermedi i el pessimista. Perd en aquest cas, ja que el suposit 1 és el que major rendibilitat

ofereix és el que s'analitzara.

Escenari optimista (2% de la quota de mercat): En el pla de tresoreria de I'escenari
optimista es reflecteixen les entrades (cobraments) i sortides (pagaments) de capital,
d'acord amb les operacions que estima realitzar Fort Marketing durant aquests quatre

primers anys.

[“ene20 | b0 | muw20 | 20 | may20 | jun20 | ju20 | 00 | sep20 | o2 | novao | dezo |

Capital 18.000 0 o o o 0 o o 0 o o o
Capital Social 18.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Prima Emissié 0 0 0 0 0 0 0 0 ) 0 0 0
Aportacions de Socis 0 (o] 0 0 0 0 0 0 (o] 0 0 0
Capitalitzacid 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Financament 80.000 0 0 0 o 0 0 0 0 0 o 0
Préstecs 30.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Subvencions 50.000 0 0 0 0 0 0 [} 0 0 0 0
Vendes 798 1.646 3.101 5.842 5.842 7.816 10.946 11.743 11.842 14.773 15.401 16.347
IVA Vendes 168 346 651 1.227 1.227 1.641 2.299 2.466 2.487 3.102 3.234 3.433
IVA a cobrar o 0 o o o o o o o o o o
ENTRADES DE CAPITAL 98.966 1.992 3.752 7.069| 7.069| 9.457 13.245 14.209 14.329 17.875 18.635 19.780
Despeses de constitucié 0

Inversions o o o o o o o o "] o o o
Inversions inmaterials 0 0 0 0 0 0 0 0 "] 0 0 0
Inversions materials 0 o] 0 0 0 0 0 0 o] 4] 0 0
Leasing 2 0 0 0 (o] (0] o0 (o] 0 0 0 7] (0]
Fiances a llarg Termini 0 0 0 0 0 0 0 o] 0 0 0 o]
Diposits a llarg termini 0 0 0 o] 0 0 0 0 0 0 0 0

Taula 61: Pla de tresoreria de I'escenari optimista 1

Font: Elaboraci6 propia
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feb20 | mar20 | br20 | mey-20 | jun20 | jub20 | 2go20 | sep20 | oct20 | nov-20 | dic20 ]

Despeses d‘e cnnstitucié 450

Inversions i) 1] 1] 1] o o o o 1] 1] o o
Inversions inmaterials o o o o o o o o o o o o
Inversions materials o o e} 0o o o o o o o o 0o
Leasing . o o o o o o o ] o o o o
Fiances a llarg Termini 0 0 o] 0 o o 0 o o 0 o 0
Diposits a llarg termini 0 Q (o] o o o (o] o o 0 o o
Financament o o 0 0 0 0 o L] 0 o o 0
Préstecs o o [+] o o o o o o (o] ] o
Leasing 0 0 ) o o 0 0 o o 0 0 o
Compres 0 o ) o 0 0 0 o 0 o 1] o
IVA Compres o a o o o a o o o o o 1]
Serveis exteriors 1.236 890 890 890 830 830 890 830 890 890 830 890
Despeses de personal 0 1] 0 0 1] o 0 1] 1] 1] (1] 0
Salari NET o 0 o 0o o o o o o 0 o 0
IRPF o o o] o o o o o (o] o o 0o
55T 1] o 0 o (] o 1] o o o ] o
S3E o o o o o o o o o o o o
Despeses financeres 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102
Despeses financeres Leasings 1] 1] 0 1] o] Q o (1] 1] 1] 0 1]
IVA a pagar 1] 1] 0 680 1] o 3.632 o 1] 6.788 0o 0
Pag a compte IS 1] o 7.409 o o 1] o o 11.113 0 3.704
IS Empreses i} 1] i} 0 0 o o o 0 1] 0 0
SORTIDES DE CAPITAL 1.789 993 993 9.081] 993 993 4.624 993' 993 18.893] 993' 4.697|
SALDO INICIAL h a 97.177 98.176 100.936 98.924 105.000 113.465 122.085 135.302 148.638 147.620 165.262
SALDO FINAL 97.177 98.176 100.936 98.924 105.000 113465 122.085 135302 148.638 147.620 165.262 180.345

Taula 62: Pla de tresoreria de I'escenari optimista 2

Font: Elaboracié propia

L’empresa comencga el primer any amb un capital inicial de 18.000 constituit per I'aportacio

dels socis, en concret cada soci fa una aportacié de:

e Directora: 9.000 € (50%).

e Subdirectora: 4.500 € (25%).

e Soci capitalista 1: 2.250 € (12,5%).
e Soci capitalista 2: 2.250 € (12,5%).

L’empresa ha comencgat amb un finangament total de 80.000 €, aquests provenen de:

e Subvencié Generalitat de Catalunya i Barcelona Activa: 50.000 €.
e Crédit Banc Caixa Capital Risk: 30.000 €.

En relacié amb els cobraments s’observa:

S’observa un augment i una evolucié de les vendes amb el transcurs dels mesos. Es té

present I'lVA de les vendes, el 21% d’aquestes cada mes.

En relaci6 amb els pagaments, en els quals s’inclou en els serveis exteriors, de les
despeses de personal i les despeses financeres s'obté tots els moviments de les sortides de

capital.
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Pel que fa a la liquiditat no hi ha problemes, tot i que cada mes es va reduint, ja que es té

una tresoreria important.

Analitzant el segon, el tercer i el quart any de I'escenari optimista, les despeses de personal
es mantenen, a més, un fet positiu a destacar és que les despeses disminueixen, ja que és

només el primer any quan es paguen les despeses de constitucio de la SL.

Per concloure amb I'escenari optimista el que s’observa és que és positiu i que es disposa
de liquiditat cada mes, tot i que va disminuint a mesura que es van fent els pagaments, pero

de moment amb la provisio de fonts es poden cobrir tots els pagaments.

Escenari intermedi (1% de la quota de mercat): En el pla de tresoreria de I'escenari
intermedi es reflecteixen les entrades (cobraments) i sortides (pagaments) de capital,
d’acord amb les operacions que estima realitzar Fort Marketing durant aquests quatre

primers anys.

| ene20 | feb20 | mar20 | abr20 | may20 | jun20 | jul20 | ago-20 | sep20 | oct20 | nov20 | dic20 |}

Capital 18.000 o o (1) [ o o 0 o o o o
Capital Social 18.000 0 0 0 0 0 (0} 0 0 0 0 (0}
Prima Emissi6 0 0 o o 0 0 (0} 0 0 0 0 a
Aportacions de Socis 0 o] o o] 0 0 ] ] 0 0 (o] ]
Capitalitzacié 0 0 o} (o} 0 0 0 (o} 0 0 0 (o}
Finangament 80.000 o o 1] 0 0 o o 1] 1] o o
Préstecs 30.000 0 o 0 0 0 (0} o 0 0 0 (o}
Subvencions 50.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Vendes 399 1.735 1.785 2.632 2.871 4.366 4.715 5.463 6.987 6.987 7.574 7.973
IVA Vendes 84 364 375 553 603 917 990 1.147 1.467 1.467 1.591 1.674
IVA a cobrar o o o 0 L] o o o o 0o o o
ENTRADES DE CAPITAL 98.483| 2.099 2.160| 3.185 3.474 5.283 5.705 6.610| 8.454 8.454 9.165 9.647
Despeses de constitucid 0

Inversions o o o o o o o o o o o o
Inversions inmaterials 0 0 0 0 0 0 o] 0 0 0 0 0
Inversions materials 0 0 o o 0 0 o o 0 0 0 o
Leasing E ] o ] 0 0 ) o ) 0 (] o )
Fiances a llarg Termini 0 0 0 (0] 0 0 o a 0 0 0 a
Diposits a llarg termini 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Taula 63: Pla de tresoreria de I'escenari intermedi 1

Font: Elaboraci6 propia
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[Serez0 | feb20 | mar20 | abr20 | may20 | jn20 | ju20 | w020 | sep20 | oct20 | povzo | dio2o |

Finangament 0 0 0 o 0 0 0 0 0 0 ) )
Préstecs o 0 0 0 0 0 0 0 (0]} (0] 0 0
Leasing 0 0 0 0 (o} [0} 0 [0} 0 o o o
Compres ("] 0 0 o ("] 0 0 0 "] ("] ("] 1]
IVA Compres 0 () o o o ) ) ) 0 0 o o
Serveis exteriors 1.032 911 911 911 911 911 911 911 911 911 911 911
Despeses de personal 3.994 6.524 7.691 8.858 5.357 5.357 8.858 5.357 5.357 8.858 5.357 5.357
Salari NET 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994
IRPF 0 1.167 2.334 3.501 0 0 3.501 0 0 3.501 0 0
SST o 675 675 675 675 675 675 675 675 675 675 675
SSE 0 689 689 689 689 689 689 689 689 689 689 689
Despeses financeres 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102
Despeses financeres Leasings ("] 0 0 o o 0 0 0 o ('] o [°]
IVA a pagar '] 0 0 327 o 0 1.598 0 0 3.130 '] 0
Pag a compte IS o o 756 0 o ) 0 '] 1.135 '] 378
IS Empreses 0 [1] 0 (1] o 0 0 0 0 o o ]
SORTIDES DE CAPITAL 5.128) 7.538 8.705 10.956| 6.371 6.371 11.470 6.371 6.371 14.137 6.371 6.749
SALDO INICIAL s o 93.354 87.916 81.371 73.600 70.703 69.615 63.850 64.089 66.173 60.450 63.284
SALDO FINAL 93.354 87.916 81.371 73.600 70.703 69.615 63.850 64.089 66.173 60.490 63.284 66.182

Taula 64: Pla de tresoreria de I'escenari intermedi 2

Font: Elaboracié propia

En el pla de tresoreria de I'escenari intermedi al gener es veu reflectida I'entrada de capital
amb l'aportacioé dels socis, el capital social i el préstec demanat i es fa front als pagaments,

obtenint aixi un saldo final positiu el primer any.

Les despeses financeres, de serveis exteriors i de personal es mantenen igual que a

I'escenari positiu.

Escenari pessimista (0.50% de la quota de mercat): En el pla de tresoreria de I'escenari
pessimista es reflecteixen les entrades (cobraments) i sortides (pagaments) de capital,
d’'acord amb les operacions que estima realitzar Fort Marketing durant aquests quatre

primers anys.

[“ene20 | feb20 | maw20 | b2 | may20 | junz | b0 | so20 | sepa0 | oo | novan | dew |
18.000

Capital o o o o o 0 o o o o o
Capital Social 18.000 0 0 0} 0 0 0 0 0 0 0 0
Prima Emissio 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0
Aportacions de Socis 0 o 0 ) 0 0 0 1] 4] o 0 o
Capitalitzacid 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Finangament 80.000 o 1] o 1] 0 1] o 0 o 0 o
Préstecs 30.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Subvencions 50.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Vendes 727 1.325 1.624 2.222 2.621 2.770 2.820 3.618 3.618 3.618 3.618 3.917
IVA Vendes 153 278 341 467 550 582 592 760 760 760 760 823
IVA a cobrar o o o ] o o o o o ] o o
ENTRADES DE CAPITAL 98.880 1.603 1.965 2.689] 3.171 3.352 3.412 4.378| 4.378 4.378| 4.378 4.740|
Despeses de constitucié 0

Inversions 0 ] o o [} o 0 o o o o ]
Inversions inmaterials 0 o 0 o o] 0 0 0 0 o 0 o
Inversions materials 0 o 0 o o] 0 0 0 0 o 0 o
Leasing 2 o 7] 0 0 (7] (] 2] 0 0 0 0 7]
Fiances a llarg Termini 0 0 0 o 0 0 0 o] 0 o 0 )
Diposits a llarg termini 0 ) 0 0] 0 0 0 0 4] o (] 0

Taula 65: Pla de tresoreria de 'escenari pessimista 1

Font: Elaboracié propia
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feb20 | mer20 | abr20 | may20 | jun20 [ ju20 | ago20 [ sep20 [ oct20 [ nov20 | dic20 ||

Despeses de constitucié 450

Inversions [} 0 [} 0 [} 0 [} 0 0 [} 0 0
Inversions inmaterials o o o o o o o o o o o o
Inversions materials o o ] (] o o o (] o 0 o 0
Leasing o ] 0 o 0 ] 0 ] 0 0 ] 0 0
Fiances a llarg Termini o 0 0 0 0 0 0 0 (] 0 o 0
Diposits a llarg termini 0 0 ] 0 0 0 0 0 (] [:} 0 0
Finangament [} 0 o 0 [} 0 [} 0 0 [} 0 0
Préstecs o ] 0 o 0 0 0 o ] 0 (] 0
Leasing 0 0 ] [ ] 0 ] [ (] 0 o (]
Compres [} 0 [} 0 [} 0 [} 0 0 [} 0 0
IVA Compres [} 0 [} 0 [} 0 0 0 0 [} 0 0
Serveis exteriors 1.236 890 890 890 890 890 890 890 890 890 890 890
Despeses de personal 3904 6524 7.691 8.858 5.357 5357 8858 5.357 5357 8858 5.357 5357
salari NET 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994 3.994
IRPF o 1167 2334 3501 (-} o 3501 (] o 3501 (i 0
ssT o 675 675 675 675 675 675 675 675 675 675 675
SSE 0 689 689 689 689 689 689 689 689 689 689 689
Despeses financeres 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102
Despeses financeres Leasings 0 0 0 0 0 0 [} 0 0 [ 0 0
IVA a pagar [} 0 [} 288 0 0 1135 0 0 1.648 0 0
Pag a compte IS 0 o 0 [} 0 [} 0 0 [} 0 0
IS Empreses o o o i} o o o i} o o o o
SORTIDES DE CAPITAL 5.782| 7.517] 8.684] 10.138 6.350] 6.350) 10.986| 6.350) 6.350} 11.499) 6.350) 6.350]
SALDO INICIAL 3 o 93.098 87.184 B80.465 73.016 69.837 66.839 59.265 57.294 55322 48.200 46.229
SALDO FINAL 93.008 87.184 80.465 73.016 69.837 66.839 59.265 57.294 55322 48200 46.229 44618

Taula 66: Pla de tresoreria de I'escenari pessimista 2

Font: Elaboraci6 propia

L’Unica diferéncia destacable en els diferents escenaris sén les vendes, en aquest cas
I'escenari pessimista és el que obté unes vendes més baixes i per tant un flux de caixa més

negatiu en comparacio dels tres escenaris.
Per tant, els pagaments financers, de serveis exteriors i de personal es mantenen.

En aquest escenari, s’hauria de procedir a invertir més en marqueting per tal d'augmentar

les vendes dels serveis de marqueting digital de Fort Marketing.

Una altra accié que ajudaria a la situacio seria demanar un major préstec al banc o bé una
major aportacio de capital per part dels dos socis, de la directora i la subdirectora o bé

buscar un tercer soci capitalista per invertir en el projecte empresarial.

7.3.2 Pla de tresoreria per als 3 escenaris d’ingressos i despeses avaluats en

’apartat anterior

Tot moviment de les entrades i sortides de caixa de les activitats de Fort Marketing queda
registrat en 'EFE (Estat de Fluxos d’Efectiu).

Seguidament s’observen les entrades i sortides de caixa dels diferents escenaris:

Escenari optimista (2% de la quota de mercat):
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Amagar 0

A) FLUXOS D'EFECTIU DE LES ACTIVITATS D'EXPLOTACIO

1. Resultat de |'exercici abans d'impostos 22.748 87.769 154.979 250.457

2. Ajustaments del resultat -48.321 1.050 650 233
Amortitzacions de I'immobilitzat (+) 0 0 0 0
Imputacions de subvencions (-) -50.000 0 0 0
Despeses financeres (+) 1.229 1.050 650 233
Altres ingressos i despeses (- / +) 450

3. Canvis en el capital corrent 10.933 3.327 3.827 4.953
Existéncies (+/-) 0 0 0 0
Deutors i altres comptes a cobrar (+ / -) -463 34 -9 -8
Altres actius corrents (+/ -)

Creditors i altres comptes a pagar (+/-) 11.397 3.293 30.470 21.906
Altres passius corrents (+/ -) 0 0 -26.635 -16.945
Altres actius i passius no corrents (+ / -)

4. Altres fluxos d'efectiu de les activitats d'explotacié -5.159 -14.479 -20.177 -58.425
Pagaments d'interessos (-) -1.229 -1.050 -650 -233
Cobraments (pagaments) per impost sobre beneficis (+ / -) -3.480 -13.429 -19.527 -58.192
Altres pagaments (cobraments) (- / +) -450 0 0 0

5. Fluxos d'efectiu de es activitats d'explotacio (1 +2 +3 +4) -19.800 77.668 139.278 197.218

Taula 67: EFE escenari optimista 1

Font: Elaboracio propia

Per realitzar 'EFE primer es comenca tenint en compte el resultat de I'exercici anterior. Pel

que fa a I'apartat dels fluxos d'efectiu de les activitats d'explotacid, s’observa:

A la partida 1 tots els anys hi han beneficis en el resultat de I'exercici abans d’'impostos en

'escenari optimista i a mesura que passen els anys aquest augmenta. S’ha de tenir en

compte que aquest escenari és molt positiu i segurament sigui més encertat I'escenari que

analitzarem a continuacio, I'intermedi.

Pel que fa a la partida 4 anomenada “altres fluxos defectius de les activitats

d'explotacié”, els quatre anys sén negatius, per tant I'empresa no cobreix les activitats

d'explotacid que ha de realitzar al dia a dia amb els fluxos que disposa.
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C) FLUXOS D'EFECTIU DE LES ACTIVITATS DE FINANCAMENT

9. Cobraments i pagaments per instruments de patrimoni 68.000 o (1] o
Emissio d'instruments de patrimoni (+) 18.000 0 0 0
Subvencions, donacions i llegats rebuts (+) 50.000 0 0 0
10. Cobraments i pagaments per instruments de passiu financer 30.000 -9.594 -9.994 -10.412
a) Emissio 30.000 (1] 1] (1]
Deutes amb entitats de crédit (+) 30.000 0 0 0
Altres deutes (+)

b} Devolucié i amortitzacio de (1] -9.594 -9.994 -10.412
Deutes amb entitats de crédit (-) 0 -9.594 -0.994 -10.412
Altres deutes (-)

11. Pagaments per dividends i remuneracions d'altres instruments de patrimoni (1] 1] 0 (1]

12. Fluxos d'efectiu de les activitats de finangament (9 +10 +11) 98.000 -9.594 -9.994 -10.412

E) AUGMENT / DISMINUCIO NETA DE L'EFECTIU O EQUIVALENTS (5 +8 +12) 78.200 68.074 129.284 186.806

Efectiu o equivalents al comengament de |'exercici 1] 78.200 146,274 275.558

Efectiu o equivalents al final de I'exercici 78.200 146.274 275.558 462.364

TRESORERIA | 78200 146274  275.558

Taula 68: EFE escenari optimista 2

Font: Elaboracio propia

Com es pot observar es produeix la imputacio dels 30.000 € de subvencié durant el primer
any. També es veu com es va pagant el préstec amb les despeses de finangament. Queda
registrat el deute de 30.000 € en I'emissi6é de passius per instruments financers. A més, es
pot observar com hi ha emissions d'accions, aixd suposa una entrada de capital a I'empresa
i un nou finangament amb la subvencié de 50.000 €, per aixd augmenta el compte de

financament.

També és important tenir en compte la partida 9 anomenada “cobraments i pagaments
per instruments de patrimoni”, es pot observar com hi ha participacions, que aixd suposa

una entrada de capital de I'empresa de 18.000 €.

Fent referéncia a la partida 10 dels “cobraments i pagaments per instruments de passiu
financer”, s'ha demanat un préstec al banc el primer any, i I'empresa I'ha anat retornant
durant el segon, el tercer i quart any respectivament, és a dir, el primer any concedeixen el

crédit i els altres anys el va amortitzant.

El saldo final de tresoreria és positiu en part per les aportacions dels quatre socis, i els

préstecs i subvencions que ens donen.

De moment no hi hauria problemes de liquiditat, sempre que es facin efectives les

subvencions previstes.
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Escenari intermedi (1% de la quota de mercat):

ESTAT DE FLUXES D'EFECTIU Amagar 0

A) FLUXOS D'EFECTIU DE LES ACTIVITATS D'EXPLOTACIO

1. Resultat de |'exercici abans d'impostos -29.862
2. Ajustaments del resultat -48.321
Amortitzacions de lI'immobilitzat (+) 0
Imputacions de subvencions (-) -50.000
Despeses financeres (+) 1.229
Altres ingressos i despeses (- / +) 450

3. Canvis en el capital corrent 5.896
Existéncies (+/ -) 0
Deutors i altres comptes a cobrar (+ / -) -463
Altres actius corrents (+ / -)

Creditors i altres comptes a pagar (+/-) 6.359
Altres passius corrents [+ / -) 0
Altres actius i passius no corrents (+ / -)

4. Altres fluxos d'efectiu de les activitats d'explotacié -1.679
Pagaments d'interessos (-) -1.229
Cobraments (pagaments) per impost sobre beneficis (+/ -) 0
Altres pagaments (cobraments) (- / +) -450

5. Fluxos d'efectiu de es activitats d'explotacio (1 +2 +3 +4) -73.966

Taula 69: EFE escenari intermedi 1

Font: Elaboracio propia
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Fent una analisi en profunditat de l'escenari intermedi de I'empresa Fort Marketing,

s'observa com l'explotacid dels ajustos dels resultats sén bastant diferents de I'escenari

optimista examinat anteriorment. Com es pot veure les xifres sdn negatives en els tres

primers anys d'explotacio, ja que I'empresa durant aquests anys de l'escenari intermedi té

un déficit d'explotacié.

C) FLUXOS D'EFECTIU DE LES ACTIVITATS DE FINANCAMENT

9. Cobraments i pagaments per instruments de patrimoni 68.000
Emissio d'instruments de patrimoni (+) 18.000
Subvencions, donacions i llegats rebuts (+) 50.000
10. Cobraments i pagaments per instruments de passiu financer 30.000
a) Emissio 30.000
Deutes amb entitats de credit (+) 30.000
Altres deutes (+)

b) Devolucid i amortitzacio de 1]
Deutes amb entitats de crédit (-) 0
Altres deutes (-)

11. Pagaments per dividends i remuneracions d'altres instruments de patrimoni (1]

12. Fluxos d'efectiu de les activitats de finangament (9 +10 +11) 98.000

E) AUGMENT / DISMINUCIO NETA DE L'EFECTIU O EQUIVALENTS (5+8 +12) 24.034

Efectiu o equivalents al comengament de I'exercici 1]

Efectiu o equivalents al final de 'exercici 24.034

Taula 70: EFE escenari intermedi 2

Font: Elaboracio propia

140

-9.594

-0.594

-9.594

-40.945

24.034

-9.994

-0.994

-9.994

-17.498

-16.911

-34.409

-10.412

-10.412

-10.412

16.404

-34.409

-18.005

Grau: Marqueting i Comunitats Digitals



Creaci6 d'una Agencia de Marqueting Digital adrecada a empreses de moda i restauracio

També es té en compte que encara que sigui en algunes partides semblant a l'optimista,
I'escenari ha disminuit en xifres, ja que han disminuit la quantitat de serveis de marqueting
venuts als clients, ja no és un escenari igual de positiu que I'anterior, sind “més realista” que

acabi passant en la creaci6 de 'empresa en un futur.

El saldo final de tresoreria és positiu tots els quatre anys perd a diferéncia de I'EFE
escenari optimista la xifra és bastant inferior. El fet que sigui positiu és gracies a les
aportacions dels quatre socis, els préstecs del banc i les subvencions de la Generalitat de

Catalunya i Barcelona Activa.

De moment no hi hauria problemes de liquiditat en 'empresa Fort Marketing, sempre que es

facin efectives les subvencions previstes.

Escenari pessimista (0.50% de la quota de mercat):

Amagar 0

A) FLUXOS D'EFECTIU DE LES ACTIVITATS D'EXPLOTACIO

1. Resultat de |'exercici abans d'impostos -88.351 -76.659 -68.778 -51.151

2. Ajustaments del resultat -10.821 -11.450 -11.850 -12.267
Amortitzacions de l'immobilitzat (+) 0 0 0 0
Imputacions de subvencions (-) -12.500 -12.500 -12.500 -12.500
Despeses financeres (+) 1.229 1.050 650 233
Altres ingressos i despeses (- / +) 450

3. Canvis en el capital corrent 3.506 500 411 474
Existéncies (+/ -) 0 0 0 0
Deutors i altres comptes a cobrar (+ / -) -463 34 il -8
Altres actius corrents (+/ -)

Creditors i altres comptes a pagar (+ / -) 3.969 466 419 482
Altres passius corrents (+/ -) 0 0 0 0
Altres actius i passius no corrents (+/-)

4. Altres fluxos d'efectiu de les activitats d'explotacié -1.679 -1.050 -650 -233
Pagaments d'interessos (-) -1.229 -1.050 -650 -233
Cobraments (pagaments) per impost sobre beneficis (+/ -) 0 0 0 0
Altres pagaments (cobraments) (- / +) -450 0 0 0

5. Fluxos d'efectiu de es activitats d'explotacié (1 +2 +3 +4) -97.345 -88.658 -80.867 -63.177

Taula 71: EFE escenari pessimista 1

Font: Elaboracio propia

La primera part de l'escenari pessimista anomenada “fluxos d’efectiu de les activitats
d’explotacio” es pot observar com en la partida 1 anomenada “altres fluxos d’efectiu de
les activitats d’explotacié” el déficit en els fluxos d’efectiu d'explotacié és notable, per tant,
si és vulgues buscar finangament per reactivar una altra vegada el negoci s'hauria de
millorar l'activitat d'explotacio, centrant-nos en les partides de clients, ja que sind

segurament cap entitat bancaria acceptaria finangar-nos.
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C) FLUXOS D'EFECTIU DE LES ACTIVITATS DE FINANCAMENT

9. Cobraments i pagaments per instruments de patrimoni 68.000 (1] 0 0
Emissio d'instruments de patrimoni (+) 18.000 0 0 0
Subvencions, donacions i llegats rebuts (+) 50.000 0 0 0
10. Cobraments i pagaments per instruments de passiu financer 30.000 -9.594 -9.994 -10.412
a) Emissio 30.000 0 1] (1]
Deutes amb entitats de crédit (+) 30.000 0 0 0
Altres deutes (+)

b) Devolucio i amortitzacio de (1] -9.594 -9.994 -10.412
Deutes amb entitats de credit (-) 0 -9.594 -9.994 -10.412
Altres deutes (-)

11. Pagaments per dividends i remuneracions d'altres instruments de patrimoni 1] 0 1] 1]

12. Fluxos d'efectiu de les activitats de finangament (9 +10 +11) 98.000 -9,594 -9.994 -10.412

E) AUGMENT / DISMINUCIO NETA DE L'EFECTIU O EQUIVALENTS (5+8 +12) 655 -98.252 -90.862 -73.589

Efectiu o equivalents al comengament de I'exercici 1] 655 -97.598 -188.460

Efectiu o equivalents al final de I'exercici 655 -97.598 -188.460 -262.048

TRESORERIA 655  -97.598|  -188.460  -262.048

Taula 72: EFE escenari pessimista 2

Font: Elaboracio propia

L'empresa disposa d'efectiu suficient el primer any gracies a la subvenci6 i crédit que ha
demanat des d’'un primer moment, perd els seguients anys obté un gran déficit, ja que ha de

retornar els diners amb interessos.

Una possible solucioé per poder millorar aquest escenari pessimista de Fort Marketing, seria
primerament tornar a capitalitzar-se obtenint benefici de cara als clients, i aixi poder
augmentar la xifra de negoci, i fer que el compte d'explotacié si no és en positiu que
almenys baixi i no sigui tant negatiu perqué aixi seguidament repercutira en el compte
d'explotacid que creixera i per tant es podra veure I'empresa en situacid de demanar
finangcament i aquest que sigui acceptat per les entitats bancaries i poder seguir amb el
negoci i millorar aquest escenari tan desastrés i impossible de gestionar per molt més temps

i que no déna rendibilitat.

7.4 Conclusions i viabilitat economica-financera a partir dels resultats

analitzats

Després de realitzar el pla economic-financer amb els calculs basats en diferents suposits i

escenaris s'extreuen diverses conclusions sobre la viabilitat de Fort Marketing:

e Es necessita una inversio elevada per a la posada en marxa del projecte, ja que

s’ha de tenir en compte altres despeses d’inici com la creacié de la pagina web i la
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inversio de marqueting i publicitat, aixi com no tenir una cartera de clients
consolidada, més aviat al contrari, que s’ha de crear
e Com a solucié de I'escenari pessimista es podrien valorar les seglients opcions de
millora:
o Procedir a invertir més en marqueting per tal d'incrementar les vendes dels
serveis de I'agéncia.
o Realitzar una reduccié6 de jornada completa a mitja jornada d’alguns
treballadors per tal que disminuexi la despesa dels sous fins a captar clients.
o Demanar un préstec major al banc o bé una major aportacié de capital per
part dels socis 0 buscar un tercer soci capitalista per invertir en el projecte
empresarial per incrementar els recursos propis.

e Les subvencions "Ajuda per persones emprenedores i treballadors autbnoms” i

“Impulsem el que fas” han sigut el motor del projecte i ha facilitat molt la posada en

marxa en quant a finangament.

Un cop s'hagi posat en marxa el projecte i es contrastin els dos suposits i escenaris

optimistes, intermedi i pessimista amb els moviments reals de Fort Marketing, pot passar:

e Encara que s’hagi establert una previsié de vendes realista, és possible que es doni
el cas que s'hagin realitzat unes previsions que siguin massa optimistes i que no
compleixin la realitat i sorgeixin problemes i déficits.

Un clar exemple d’aixd0 seria que no donessin la subvencié al projecte Fort
Marketing, que vingués una crisi econdmica al pais 0 que no s’arribés a les vendes

del servei previstes.

El projecte Fort Marketing arriba a ser rendible gracies a tenir en compte la possible
subvencio i la provisié de fons de 85.500 €, que ajuda a subsistir i fer front a les despeses
elevades dels primers mesos de posada en marxa de Fort Marketing i tenint en compte que
no es generen els suficients ingressos inicialment per fer front a aquestes despeses, com

per exemple amb les despeses de personal o de marketing.
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8. Conclusions globals del treball realitzat analitzant les diferents parts del pla

d’empresa

Fort Marketing és un projecte que consisteix en la creacié d'una agéncia de marqueting
digital adrecada a empreses de moda i restauraci6. Formada per joves professionals i
emprenedors especialitzats en marqueting digital. Aquests es desplacaran a veure als
possibles clients i els assessoraran sense compromis, analitzaran la situacio, crearan una
estratégia a mida i veuran com es poden gestionar les xarxes socials per generar un major
compromis i per descomptat augmentar les vendes. L'empresa comptara amb valors que no
es troben a altres agéncies de marqueting digital com una bona relacié qualitat-preu, la
transparéncia, la personalitzacié del tracte amb el client i I'especialitzacio servint per captar i

fidelitzar clients.

Una vegada analitzada la competéncia s'ha pogut observar com en el mercat de les
ageéncies de marqueting digital hi ha molta competéncia directa perd no exactament igual,
és a dir, enfocada a dos sectors de mercat (restauracio i moda) i també hi ha competéncia
indirecta (les empreses que tenen el seu propi departament de marqueting, les empreses
que puguin desenvolupar els serveis que s'ofereixen de marqueting sense tenir

coneixement, I'intrusisme professional).

Respecte als tipus de client de I'empresa son persones amb desconeixement del mén
digital que no sap com gestionar la seva empresa de manera digital, fan esdeveniments
puntuals i no saben com promocionar-los, etcétera. El nostre public objectiu son empreses

micropymes i pymes.

Fort Marketing vol destacar per fer molta preséncia online entre elles SEO, SEM,

estratégia bidireccional en xarxes socials, etcétera.

Pel que fa a la producci6 de la web i el seu llangcament, és necessaria la implicacié de
diferents perfils de treballadors com [I'encarregat del departament de marqueting i
comunicacio i l'altre departament encarregat de 'administracié. Tots per 'empresa sén igual

d’'importants, ja que el seu treball és clau per I'éxit del negoci.
Segons els numeros que vam obtenir un cop finalitzat el pla financer el projecte és viable.

Després d'analitzar tots aquests aspectes, la valoracié d'aquest projecte és positiva: mida

de mercat adequat, tendéncia positiva del sector i té rendibilitat sobretot gracies a la
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subvencié de la Generalitat de Catalunya i Barcelona Activa i a I'increment d’ingressos

durant els quatre anys. Pel que es considera que el projecte és totalment viable.

Pel que fa al pla economic-financer de Fort Marketing s’han previst les seglients accions

financeres:

Finangament: S’ha demanat el crédit a La Caixa més el finangament Caixa Capital
Risk.
Subvencié: S’ha previst gaudir de les subvencions de la Generalitat de Catalunya

("Ajuda per persones emprenedores i ftreballadors autdbnoms”, 10.000 €) i de

Barcelona Activa ("Impulsem el que fas”, 40.000 €).

Recursos propis: Fort Marketing t¢ 4 socis (la directora i subdirectora de Fort
Marketing i dos socis capitalistes). Entre els 4 Fort Marketing disposara d’un capital

de 18.000 € en recursos propis.

Les aportacions de la investigacié d’aquest treball sobre la creacié d’una agéncia de

marqueting per al grau que s’esta cursant son:

Serveix de referent a tots aquells alumnes del grau de marqueting que vulguin crear
la seva propia empresa en I'ambit dels estudis que han cursat.

Poder disposar d’'un pla d’empresa d’una agéncia de marqueting digital és un model i
guia a seguir per considerar tots els elements necessaris a I'hora d’analitzar la
viabilitat del negoci.

També és un exemple per fomentar 'emprenedoria entre els joves.

Amb aquest treball es donen a coneixer tots els elements i eines indispensables per
la creacié d’'un negoci des del seu comengament que no és facil perd que amb

treball i esforg tots els reptes es poden aconseguir.

Anant més enlla, hauria de dir que fer aquest projecte m'ha ensenyat moltes llicons i he

pogut descobrir moltes coses, estar més a prop i amb ganes de fer realitat la meva idea,

tenir el coneixement de com crear una empresa des de 0 i un gran, etcétera.

A part d'aixo, amb un enfocament més filosofic, vull destacar que amb passid, il-lusié i esforg

qualsevol cosa és possible encara que no ho sembli, i que si hi ha alguna cosa que

realment t'interessa s’ha d’intentar aconseguir-la.
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