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Resumen

A partir del interés hacia el márketing y la afición por la papelería, se ha decidido

crear un proyecto de empresa de venta on-line de productos artesanales como

objetivo principal del trabajo de investigación.

Como punto de partida se ha hecho una búsqueda de varios planes de empresa y

se ha indagado información teórica sobre los aspectos técnicos y jurídicos

necesarios para poner en marcha un proyecto de tienda on-line. Seguidamente se

ha redactado cada uno de los pasos para construir un proyecto de empresa desde

cero. Se ha desglosado cómo se tiene que llevar a cabo la redacción de la idea

inicial del proyecto, el consiguiente análisis del entorno y el mercado, así como la

elección de los aspectos jurídicos. Además se han descrito y analizado las diversas

opciones fiscales y de contratación de personal. Posteriormente, se explicita cómo

se tiene que formular el plan financiero y el plan de márketing. Dentro de este último

apartado, se incluye la información detallada de los aspectos digitales para la

promoción de la marca.

A continuación se aplican todos los apartados comentados anteriormente,

desarrollados en el proyecto de la tienda de papelería artesanal on-line.

Finalmente, se ha puesto en práctica el plan empresarial inicial. Utilizando la

plataforma informática Wix, se ha generado todo el proceso creativo y digital del

plan. El resultado final es el diseño y producción de la página web donde se

venderán los productos de papelería artesanal.
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Abstract

Based on the interest in marketing and the hobby of stationery, it has been decided

to create a project of a company selling craft products on-line as a main objective of

the research project.

As a starting point, several business plans have been searched and theoretical

information has been sought on the technical and legal aspects necessary to start an

on-line store project. Then each of the steps to set up a business project from the

beginning has been drawn up. It has been broken down how the drafting of the initial

project idea, the consequent analysis of the surrounding and the market, and the

choice of legal aspects have to be carried out. In addition, the various fiscal and

staffing options have been described and analyzed. Subsequently explains how the

financial plan and the marketing plan have to be formulated. Within this last section,

the most detailed information on the digital aspects for the promotion of the brand is

included.

Below apply all the sections mentioned above, developed in the project of an on-line

stationery handmade products company.

The initial business plan has finally been implemented. Using the Wix computer

platform, the entire creative and digital process of the plan has been generated. The

result is the design and production of the website where handmade stationery

products will be sold.
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Introducció

El tema del meu treball s’adscriu a l’àmbit de les ciències econòmiques.

La idea del projecte de recerca és la creació d’una botiga on-line de productes de

papereria artesanals i cursos on-line de diverses tècniques com el lettering.

L’estudi i la creació del projecte es centra bàsicament en el màrqueting de la pàgina

web i la divulgació de la marca a través del món digital. Tot i això, també s’hi

mostren de forma menys extensa tots els temes que comporten la creació d’una

empresa.

La principal raó per la qual he triat aquest treball és que en un futur m’agradaria

estudiar màrqueting. M’interessa especialment el tema de creació i divulgació d’una

marca en un entorn digital. Tot aixó he intentat fer-ho en un context el màxim de real

possible i per això he volgut observar i estudiar el mercat digital, i com aquest ha

canviat arran de la pandèmia. He decidit vendre productes de papereria artesanal

simplement per la meva afició en el tema. I finalment, també tinc una afició personal

al disseny gràfic que aquí he pogut posar en pràctica.

Al llarg del treball explico els diversos passos a seguir per crear el projecte

d’empresa. Ara bé, la part de promoció i divulgació serà més detallada, ja que

constitueix la part pràctica del treball.

Els objectius del treball són els següents:

1. Comprendre el funcionament d’una empresa i tots els passos que s’han de

seguir per començar el procés de creació del projecte.

2. Dissenyar i elaborar la pàgina web a través de la qual es vendran els

productes i es donaran a conèixer.

Per tal d’assolir aquests objectius, he utilitzat la metodologia detallada a continuació.

Per començar, he buscat documents guía per crear un projecte d’empresa. Després

he cercat exemples de plans on s’especifiquen i redacten projectes sencers. D’altra

banda, com que aquest treball he decidit enfocar-lo al món digital, la creació de la

1
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pàgina web i el màrqueting, m’he informat de com gestionar la creació d’una

plataforma, i quines són les millors eines possibles per realitzar el projecte esperat.

A més, he contactat amb una botiga anomenada Les Parisinnes de Torroella de

Montgrí, on venen material artesanal, per conèixer millor les particularitats del

producte que vull vendre.

El treball s'estructura de la següent manera: dins el marc teòric introductori, analitzo

tots els factors condicionants pel funcionament del projecte empresarial. A partir

d’això, aplico tots aquests factors per tal d’estructurar la idea de negoci com a tal,

analitzar l’entorn i el mercat. Finalment, desenvolupo el projecte empresarial

estudiant quin és el material que necessito per crear la botiga on-line i creant la

pàgina web.

En resum, l'interès i l’originalitat del meu projecte rau en la creació de la pàgina web,

ja que el treball es centra sobretot en el màrqueting digital, a més de la formació del

projecte sencer de la botiga on-line. He procurat treballar sobre un pla d’empresa

coneixent tots els factors que condicionen l’aixecament d’un projecte.

2
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1. Marc Teòric

1.1 Idea de negoci

Per començar un projecte d’empresa ens basem en una idea o oportunitat que

creiem que cobrirà una necessitat cap a un sector seleccionat de la societat.

A partir d’aquesta idea, s’ha de generar un document on s’exposi:

● Quina és l’activitat clau, per tant, en què consisteix l’empresa.

● Quina necessitat es cobreix amb aquest projecte i com es durà a terme.

● Quins seran els elements que diferenciaran aquesta empresa de la resta.

● Segmentar el públic potencial al qual s’ha d’enfocar el pla de màrqueting,

sempre tenint en compte els seus gustos.

3
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1.2. Anàlisi de l’entorn i el mercat

El segon document que caldrà redactar servirà per analitzar els diversos factors que

poden influir en el nostre projecte com els econòmics, polítics, socials, tecnològics i

ecològics.

D’aquesta manera, es trobarà com s’ha d’enfocar l’empresa per assolir el màxim

rendiment.

Per analitzar aquests factors s’han de reconèixer tots els elements que es poden

controlar i els que no. S’observarà l’actualitat tecnològica, per exemple, i com es pot

aprofitar els avenços dins aquest camp per millorar el projecte.

Un exercici que permetrà concloure aquesta anàlisi serà generar un quadre DAFO

on quedaran recollides totes les dades obtingudes.

Un quadre DAFO consisteix en identificar i classificar les Debilitats, Amenaces,

Fortaleses i Oportunitats del projecte.

En resum, observarem l’entorn extern i intern, per maximitzar el rendiment de les

nostres decisions, i per concloure redactarem un quadre d’anàlisi DAFO que

recollirà totes les dades obtingudes.

4
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1.3. Forma jurídica

1La forma jurídica d’una empresa és el model legal amb el qual es constituirà

l’empresa. Segons el model escollit, se li atribueixen un seguit d’obligacions legals

que haurà de seguir, com ara el mínim de capital inicial que cal aportar, a través de

quin impost haurà de declarar a Hisenda, la responsabilitat que li pertoca als titulars

de l’empresa…

Les formes jurídiques més importants i les seves característiques:

Forma Jurídica Mínim de socis Responsabilitat Capital mínim Impostos

Empresari
individual 1 Il·limitada 0€ IRPF

Societat
Limitada 1 Limitada al

capital aportat 3.000€ IS

Societat
Anònima 1 Limitada al

capital aportat 60.000€ IS

Societat
Cooperativa

3 (tots han de
ser treballadors)

Limitada al
capital aportat 3.000€ IS

Figura 1. Taula de les formes jurídiques. Font pròpia.

2Per donar d’alta una empresa, s’han de fer un seguit de tràmits segons la forma

jurídica escollida.

En cas de societats mercantils, s’ha de sol·licitar el Certificat Negatiu del Registre

Mercantil. D’aquesta manera s’aconsegueix com una mena de patent del projecte.

Seguidament, s’haurà d’assegurar el capital mínim en un compte. El següent pas és

sol·licitar el NIF de l’empresa. Posteriorment s’haurà d’escripturar l’empresa davant

de notari presentant tots els documents sol·licitats. I finalment inscriure-la al Registre

Mercantil.

Tots aquests tràmits no s’han de fer en el cas d’un empresari individual.

2 "¿Cómo dar de alta una empresa? - Qonto." (2020).
1 "Forma Jurídica: qué es, tipos y cuál elegir - STEL Order." (2021).
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Una opció és contractar serveis externs que s’encarreguin dels tràmits més

burocràtics del procés. Les gestories serien una despesa a tenir en compte a l’hora

d’obrir l’empresa si preferim externalitzar aquests serveis.

Un cop constituïda l’empresa, s’han de tenir en compte les obligacions formals amb

Hisenda i Seguretat Social. Per donar-se d’alta amb Hisenda es farà a través del

model 036/037 (Annex 3). Això vincularà un altre impost anomenat IAE (Impost

d’Activitats Econòmiques), el qual es començarà a pagar si dos anys després

d’haver iniciat el projecte, els ingressos superen 1.000.000€. Totes les persones

físiques i jurídiques han d’estar registrades davant d’aquest impost, s’hagi o no de

pagar. Els empresaris individuals queden exempts de pagar aquest tribut.

1.3.1. Obligacions fiscals

Les obligacions fiscals d’un empresari individual dependrà del règim per determinar

el rendiment de les activitats econòmiques en el qual es trobi, tant amb IRPF com

amb IVA.
3Els tres règims proporcionats per l’Agència Tributària son:

● Rendiment per Estimació Directa Normal

● Rendiment per Estimació Directa Simplificada

● Rendiment per Estimació Objectiva

Destaquem el règim d’Estimació Directa Simplificada que s’aplica quan:

4“És d'aplicació als empresaris i professionals quan es presentin les següents

circumstàncies:

❖ Que les seves activitats no estiguin acollides al règim d'estimació objectiva.

❖ Que, l'any anterior, l'import net de la xifra de negocis per al conjunt d'activitats

desenvolupades pel contribuent no superi els 600.000 euros. Quan l'any immediat

anterior s'hagués iniciat l'activitat, l'import net de la xifra de negocis s'elevarà a l'any.

❖ Que no s'hagi renunciat a la seva aplicació.

4 "Estimación Directa Simplificada - Agencia Tributaria."

3 "Rendimientos de actividades económicas en el IRPF - Agencia Tributaria."
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❖ Que cap activitat que exerceixi el contribuent no es trobi en la modalitat normal

del règim d'estimació directa.

Càlcul del rendiment net

El rendiment net es calcularà igual que les normes de l'Impost sobre Societats

(ingressos menys despeses), seguint l'esquema exposat en l'apartat d'estimació
directa normal, amb les següents particularitats:

❖ Les amortitzacions de l'immobilitzat material es practiquen de forma lineal, en

funció de la taula d'amortització simplificada, especial per a aquesta modalitat.

❖ Les provisions deduïbles i les despeses de difícil justificació es quantifiquen

exclusivament aplicant un 5 per 100 del rendiment net positiu, exclòs aquest

concepte.No obstant això, no s'aplicaran quan el contribuent opti per aplicar la reducció

per l'exercici d'activitats econòmiques.

❖ El rendiment serà reduït en cas d'irregularitat i si es compleixen els requisits

previstos serà minorat per la reducció prevista a l'exercici de determinades activitats

econòmiques.

Obligacions comptables i registrals

Activitats empresarials: s'han de portar llibres registre de vendes i ingressos, de

compres i despeses i el de béns d'inversió.

Activitats professionals: a més dels llibres esmentats en l'apartat anterior, es portarà

el llibre registre de provisió de fons i suplerts.”

1.3.2. Obligacions amb la Seguretat Social
5Un altre aspecte a tenir en compte a l’hora d’acabar la gestió per començar

l’empresa, és la inscripció a la Seguretat Social i donar-se d’alta al règim

d’Autònoms.

Amb referència a la inscripció a la Seguretat Social, s’ha de presentar el model TA.6

(Annex 1) . A la Seguretat Social s’hi ha d’estar afiliat, però que no suposa cap cost.

5 "Trámites para hacerse autónomo - Crear-Empresas."
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Respecte a donar-se d’alta al règim d’Autònoms s’ha de presentar el model TA.0521

(Annex 2) juntament amb el model 036/037 (Annex 3) i una còpia del DNI. La quota

d’autònom sí que suposarà un cost mensual establert.
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1.4. Pla financer

Per començar s’ha de fer un pla d’inversió inicial. S’ha de tenir en compte tots els

elements inventariables necessaris per començar el projecte empresarial, des de

maquinària, instal·lacions, mobiliari, material…

Un cop recopilades totes les dades, és important precisar d’on s’obtindran els diners

per finançar l’empresa. Pot ser que si el capital no és molt elevat, es tingui un capital

suficient per engegar el negoci, però també es pot comptar amb un crèdit bancari, o

amb l’aportació de diversos socis o accionistes. També és rellevant conèixer totes

les oportunitats d’ajuts i subvencions que proporciona la Generalitat i que ens poden

ajudar a fer front a la despesa inicial o al llarg de l’activitat econòmica.

Posteriorment, s’haurà d’observar la previsió de vendes del projecte. Aquesta

s’haurà dut a terme en el pla de màrqueting i ajudarà a concretar la xifra inicial, així

com el benefici i les despeses estimades a través de la projecció del compte de

resultats.

Es presentarà un balanç inicial on es comptabilitzarà tot el valor monetari del qual

consta l’empresa, no tan sols amb els diners líquids, sinó amb tot el patrimoni.

9
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1.5. Target i Pla de màrqueting

6L’instrument comercial de màrqueting consisteix en el procés de planificar i

executar, la fixació de preus, la distribució, la promoció i el producte o servei, per

crear una relació d’intercanvi que satisfaci els objectius fixats per l’empresa i les

necessitats del client final.

Primer s’ha d’analitzar el client potencial. Per identificar el target7d’una empresa,

s’han d’observar les necessitats que cobreix el producte o servei oferit. Seguidament

es tindran en compte una sèrie de factors que relacionin els perfils dels usuaris amb

característiques que s’adaptin als productes proporcionats: sexe, edat, poder

adquisitiu, interessos sobre diversos temes, aficions...

1.5.1 Producte

Un dels quatre elements bàsics del màrqueting és el producte. A partir dels valors

de l’empresa i el que aquesta vulgui transmetre, s’estudiaran les diferents opcions

de ventall de productes. Dins la cartera de productes, es va modificant la composició

i el disseny segons progressi el projecte. D’aquesta manera es van reposant,

mantenint o abandonant els productes segons convingui.

Parlant del producte en sí, és elemental definir quina matèria primera s’utilitza, la

qualitat del material i el valor que se li pot atribuir als productes. També s’han

d’analitzar les preferències del target per elaborar els articles amb el major èxit

possible.

Un altre aspecte important a tenir en compte dins el producte és la forma en què li

arriba al client. No la distribució, sinó quin serà el paquet que rebi el client. Per això,

s’ha de tenir en compte el disseny de l’envàs i l’etiquetatge, i com es vincula amb la

imatge de la marca i del producte. És l’estudi del que es coneix com a packaging.

7 És un concepte que en màrqueting s’utilitza per dirigir-se al públic objectiu o potencial d’un projecte.
6 "En què consisteix la promoció de vendes? - Marketing per tu." (2015).

10



Creació d’una botiga on-line

Mariona Pagès Pallarès

1.5.2. Preu

En referència al preu, s’intenta cercar la millor xifra econòmica que hauran d’assumir

els consumidors per l’adquisició del producte en relació qualitat-preu.

Sempre que es defineix una quantitat, s’han de tenir en compte diversos factors.

Primerament, la base del preu constarà de la suma dels costos de la producció i

gestió del producte unitari. En base a aquesta xifra, s’han d’atribuir uns criteris

determinats segons les diverses estratègies competitives, i la relació qualitat-preu

del producte, afegint un marge de benefici.

Paral·lelament, hi ha factors externs, incontrolables per l’empresa, els quals també

s’hauran de tenir en consideració per fixar la quantitat: la demanda de l’element que

es posa a la venda, i la sensibilitat d’aquesta amb la variació de preus, la

competència, la legislació vigent i les estratègies de la competència.

1.5.2.1. Estratègies de fixació de preus8

Una estratègia sovint utilitzada per les empreses és la de preu de llançament.

Aquesta consisteix en mantenir un preu baix o amb un descompte els primers dies

en que el producte entra al mercat.

Una altra estratègia popular destacable, és la dels preus psicològics. És molt

comuna dins el mercat, i està caracteritzada pels decimals que inclou. Es tracta

d’establir preus similars a la competència amb una baixada lleugera: un element que

tingui un const de 10€ en el mercat, però que l’empresa decideixi vendre’l a 9,90€.

El client normalment tendeix a escollir el preu més baix (sempre depenent del

producte, relació qualitat-preu…), tot i que l’empresa no hi està perdent res, ja que la

baixada del preu no és gaire significativa i es compensa amb l’increment de vendes.

La competència serà un factor clau per determinar els preus. Segons les empreses

del sector, s’establiran unes quantitats base dins un rang que delimitarà els preus.

8 "¿Cómo asignar un precio? 5 Estrategias de fijación de precios." (2020).
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D’aquesta manera es regularà un mercat impedint, habitualment, desavantatges

entre empreses d’un mateix sector.

D’altra banda, trobem un estratègia per línies de productes. Rau en assignar un preu

al producte, i anar complementant-lo amb noves característiques que impliquen un

cost addicional, formant així un producte o servei diferent.

Determinar els preus a través de productes opcionals és una altra alternativa. En

aquest cas, el cost base del producte o servei és notablement baix. Ara bé, a partir

d’aquí, existeixen millores al producte o servei amb un cost addicional que la majoria

dels clients acaben adquirint.

Per últim, existeix l’estratègia de preus captius. En aquesta, el preu del producte

principal no és el més importat. La qüestió és que requereix un producte secundari

recarregable. Per exemple, una impressora necessita les càrregues de tinta, sense

elles no fa cap servei.

Aquests són alguns exemples d’estratègies de fixació de preus dins el pla de

màrqueting.

1.5.3. Distribució9

Podem definir la distribució dins el context d’empresa, com a sistema interactiu que

connecta l’empresa i el producte o servei amb el client i en facilita el seu accés. Es

tenen en compte diversos factors com la quantitat d’unitats per comanda, quant de

temps ha de transcórrer entre una comanda i una altra...

Els processos que que porten els productes de l’empresa al consumidor comencen

per l’emmagatzematge, el transport, i finalment, la facturació.

1.5.3.1. Canals de distribució

Distingim diferents canals de distribució segons la longitud del canal, segons la

tecnologia de compravenda i segons la forma d’organització.
9 "Canales de distribución. Qué son, clasificación, tipos - Gestiopolis."
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● La longitud del canal:

Canal directe: en aquest cas tan sols existeix un intercanvi entre el fabricant

i el client final.

Canal curt: trobem tres nivells d’interacció. Entre el fabricant i el minorista o

detallista i aquest amb el client final.

Canal llarg: és el canal amb més interrelacions. Primer el fabricant, el

majorista, el minorista i el client final. Dins el canal llarg podem trobar més de

quatre nivells.

● Tecnologia de compravenda:

Canals tradicionals: no tenen cap contacte amb la tecnologia avançada.

Canals automatitzats: són aquells que han incorporat automatització i

mecanitzat els aspectes més bàsics.

Canals audiovisuals: en aquest canal es combinen diversos factors

tecnològics per millorar tant la distribució, com la promoció… Per exemple la

televisió per la divulgació, el telèfon per atendre als clients...

Canals electrònics: bàsicament es caracteritza per l’ús d’internet i les xarxes

socials.

● Forma d’organització:

Canals independents: els interlocutors fan pactes molt puntuals per fixar

l’intercanvi, ja que habitualment tenen una organització i gestió individuals.

Són empreses independents que recorren a tercers per dur a terme el procés

de distribució sense una aficiació directe. Per exemple una empresa petita fa

ús dels serveis de Correus.

Canals administradors: en aquests casos, les relacions entre els diferents

membres del canal es veu subordinada per l’interlocutor més important. Així

doncs, considerem que hi ha un membre amb un poder que permet influir a

altres membres de la cadena. D’aquesta manera, la institució amb el poder

aprofita per gestionar les seves activitats, tot coordinant les actuacions de la

resta de membres. Aquests podran incitar positiva o negativament els

interlocutors subordinats segons segueixin o no el pla elaborat. Un exemple

és la indústria cinematogràfica.
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Canals integrats: aquests consisteixen en agrupar els diferents organismes

del mateix nivell dins la distribució. Es produeix una fusió entre diversos

membres del canal i garanteix un millor control i funcionament de la

distribució. Tant pot ser vertical com horitzontal. Les centrals de compra en

serien un exemple.

1.5.4. Promoció
10La promoció consisteix en en un conjunt d’instruments amb intenció de presentar

el producte, així com d’influir en en el desig dels clients potencials i mantenir els

clients habituals. Aquestes tècniques tenen com a finalitat incrementar el nombre de

vendes al llarg de tota la vida del producte.

Els diferents instruments de promoció són:

● Publicitat11

Tècniques per transmetre un missatge per influir en el consumidor a través d’un

mitjà comunicatiu que arribi a un públic de magnituds superiors. Depenent del

moment del cicle vital del producte s’enfoca el missatge per informar, persuadir o

recordar aspectes concrets que ressaltin de l’article.

● Promoció de les vendes12

Són incentius que proporciona l’empresari als consumidors, intermediaris i

venedors. Trobem diferents objectius i exemples segons els usuaris als quals ens

dirigim, tot i que l’objectiu final rau en incrementar i estimular les vendes.

Les tècniques dirigides als consumidors cerquen un augment de les vendes a curt

termini, així com ampliar el ventall de clients i retribuir als incondicionals. Això es fa

amb descomptes, promocions, mostres, regals d’altres productes o de publicitat de

l’empresa, fidelització de clients…

Les que van dirigides als intermediaris tenen en compte el nivell de confiança en la

marca per intentar que ampliïn l’inventari i que promoguin els productes.

12 "En què consisteix la promoció de vendes? - Marketing per tu." (2015).
11 "¿Qué es la publicidad? Definición, estrategias y vídeos".
10 "Promoción: Concepto, características y objetivos fundamentales." (2016).
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S’aconseguirà a través de regals publicitaris, concursos, descomptes i primes per

objectius…

Finalment, les tècniques enfocades als venedors intenten que aquests captin nous

consumidors i incrementin les vendes. S’obtindrà mitjançant seminaris,

presentacions de productes, visites a la fàbrica, documentació tècnica, mostres…

● Venda personal

Aquest mètode és el més simple i antic dels esmentats. Es tracta d’entendre’s amb

el consumidor cara a cara mostrant un interés personalitzat i un tracte més proper.

● Relacions Públiques13

És el sector de l’empresa que s’encarrega de mantenir una bona imatge d’aquesta

en les institucions com mitjans de comunicació, governs, inversors, ONGs…

Externament es buscarà una reputació de la marca i s’evitaran fets indesitjables. Per

dur a terme aquestes tasques, s’organitzen debats, reunions, esdeveniments,

entrevistes, memòries, material audiovisual, internet i s’estén la imatge de

l’empresa.

També és important mantenir un bon ambient entre els treballadors i l’empresa.

Aquest aspecte, dins el departament de Relacions Públiques es contempla com

l’organització d’esdeveniments corporatius, taulons d’anuncis i diversos incentius

que intentin cohesionar l’equip.

● Marxandatge14

Aquestes tècniques tenen com a objectiu estimular les compres en el punt de venda.

Radiquen en la idea d’afavorir la compra, donar-i més importància al producte

portant el client fins aquest.

D’altra banda, en els mitjans de comunicació en massa, s’utilitzar la imatge de la

marca (logo, eslògan, cromàtica…) en objectes promocionals com poden ser:

bolígrafs, motxilles, samarretes, gorres, tasses, llapis de memòria… per aconseguir

vendre’n d’altres. Aquest és un cas més diferenciat del marxandatge dins el punt de

venda, ja que va directament relacionat amb pel·lícules, música...

14 "Marxandatge - Viquipèdia, l'enciclopèdia lliure."
13 "Què són les Relacions Públiques? - Marketing per tu." (2015).
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● Màrqueting directe15

Consisteix en una tècnica publicitària dirigida a un públic concret i personalitzat.

L’objectiu és obtenir una resposta per part del consumidor mesurable i quantificable

que ens permeti millorar la nostra estratègia de màrqueting.

L’eina més utilitzada en aquesta tècnica és el correu a través del qual envien

ofertes, informació… Ara bé, no és l’única. També s’utilitzen eines com els catàlegs,

trucades telefòniques, postals…

● Màrqueting on-line16

Les estratègies de màrqueting digital engloben totes les tècniques que s’utilitzen a

través d’internet per promoure les vendes, la reputació i el coneixement de la marca.

En aquests últims anys s’ha experimentat un gran desenvolupament dins aquest

camp que ha proporcionat nous mecanismes molt productius.

L’arribada de les pàgines web 2.0 van permetre una interacció entre l’empresa i els

clients que trencava les fronteres territorials. Per tant, internet va passar de ser

només una plataforma de cerca d’informació, a ser una gran comunitat que

intercanvia coneixements.

Com s’ha vist, les pàgines web son la base del màrqueting digital, i més endavant

se’n parlarà. Però no es pot perdre de vista la gran quantitat d’eines que hi ha a

internet deixant de banda les pàgines web. Així doncs, es detecta la publicitat digital

com banners i pop-up’s, la creació de contingut a través del qual obtindrem l’atenció

d’un target (content marketing) i els correus electrònics amb els anomenats

newsletters. Aquests últims han tingut períodes on el seu ús excessiu ha comportat

un desgast de l’eina reduint-ne l’eficàcia (spam).

A més, cal destacar les xarxes socials (social media marketing). L’ús d’aquestes

plataformes serà molt útil a l’hora de captar clients. També s’haurà de crear

contingut com hem vist anteriorment, en aquest cas a mitjà o llarg termini. D’altra

banda, també caldrà centrar-se en els anuncis publicitaris a través de les xarxes,

exemplificats en plataformes com YouTube Ads, Facebook Ads…

16 "ᐅ ¿Qué es el marketing digital o marketing on-line? · Estrategias." (2020).
15 "¿Qué es el marketing directo? Ventajas y ejemplos - Cyberclick."
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En resum, el màrqueting digital serà una tècnica essencial dins la promoció i

permetrà un creixement notable de l’empresa. Cal destacar que serà una publicitat

assequible, amb una capacitat de control immediata i exacte dels resultats, amb

molta flexibilitat en tot moment i amb un públic molt concret i detallat gràcies a la

quantitat de dades que proporciona internet.
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1.6. Creació de pàgies web comercials

Com s’ha vist anteriorment, les pàgines web són una eina molt important dins el

màrqueting digital per a la divulgació de la marca a través d’internet. L’arribada

d’aquestes va provocar un gir dràstic que va crear una comunitat d’arreu del planeta

compartint informació recíprocament.

Les botigues on-line representen una forma de cost mínim on l’empresa pot créixer i

donar-se a conèixer sense fronteres territorials.

Perquè cadascú sigui capaç de crear diferents fonts d’informació, s’han constituït

diverses plataformes que permeten originar dreceres d’internet: WordPress,

Webnode, Webbly, Jimbo, Wix… Aquí s’explicarà més detalladament el

funcionament de Wix, ja que és amb la que he treballat i és una de les més

recomanades per diversos factors.

17Per començar a treballar amb Wix, tan sols cal registrar-se a la pàgina web i crear

un primer projecte. Un dels grans avantatges de la plataforma és la varietat de

dissenys i plantilles segons el tipus de mercat. Ofereix una gran diversitat de

recursos per a la personalització del projecte, des d’en blanc fins a completament

pautats.

És important destacar la capacitat de canvi dels petits detalls amb facilitat. No s’han

de tenir uns coneixements tècnics professionals per dur a terme treballs senzills,

però es poden obtenir resultats molt lluïts. L’editor permet modificar en tot moment

els elements de manera intuïtiva, així com afegir transicions. A més, té la funció de

adaptar les aplicacions al contingut desitjat, com ara xats de servei al client, servei

de reserves, mapes, calendaris…

17 "Los mejores 12 programas para crear páginas web en 2021." (2019).
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Un aspecte a tenir en compte és el preu del domini. En aquest cas, hi ha una àmplia

possibilitat dins la versió gratuïta per a pàgines web. Ara bé, dins l’ecommerce18, la

possibilitat gratuïta és inexistent, tot i que s’ha de reconèixer que les opcions

establertes tenen un preu ajustat. En cada una de les opcions s’especifiquen les

característiques que s’ajusten a un ús determinat. El rang de preus oscil·la entre els

4,50€ el bàsic fins a 26€ el més complet, mensualment.

1.6.1. SEO i SEM 19

El posicionament d’un domini als cercadors pot venir donat des de la cerca de

resultats orgànics (SEO), o a partir de campanyes publicitàries de pagament que

permetin establir en els primers llocs el domini (SEM). Tant d’una manera o d’una

altra es pot aconseguir un bon posicionament depenent de les entrades i visites que

rebi el domini.

Observem-ne les diferències:

● Evidentment, a través del sistema de SEM s’aconsegueixen resultats

immediats, mentre que, amb el de SEO es requereix un esforç notòriament

superior per arribar a una posició acceptable. El fet de pagar les visites i la

gestió de la campanya dins el SEM provoca que el llançament d’aquesta es

pugui desenvolupar en poc temps i aconseguir un bon posicionament amb

rapidesa.

En canvi, amb el SEO, tan sols es paga pel treball d’optimització, amb el qual

no s’aconsegueix un resultat tan imminent. Es necessita una constància i

manteniment del domini treballant a mitjà o llarg termini.

● Una altra característica diferenciada dels dos sistemes és la flexibilitat amb

què s’adapten als canvis. És a dir, quan parlem de SEM, aquest és més

flexible a les variants i valorarà positivament dins el seu posicionament les

modificacions que es realitzin. Ara bé, el SEO demanda més temps (dies o

setmanes) per que els canvis generin algun efecte.

19 Presentació UAB. Posicionament Web: SEO/SEM. Pàgines web amb creadors web: Jimdo, Wix, WordPress.

18 L’ecommerce és la forma de comerç electrònic on es compren i venen productes a través d’internet i
plataformes com xarxes socials.
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● Finalment, el nombre de paraules clau es veurà limitat en el sistema SEO,

mentre que en el SEM serà il·limitat.

Per crear les paraules claus òptimes per a un domini caldrà reconèixer la

freqüència dels termes destacats dins el camp, així com la rellevància

d’aquest.

1.6.2. Un bon posicionament SEO

Per aconseguir un bon abast del domini a travès del sistema SEO, cal destacar la

importància de les paraules clau. Localitzar-les al principi del nom de l’àrea i evitar

guions.

També és necessari tenir el contingut actualitzat. La pàgina s’ha d’anar renovant per

aconseguir un major nombre de visites. Aportar nova informació fresca de forma

regular comportarà més audiència i, com a conseqüència, una pujada en el

posicionament del domini. A més, com més antiguitat tingui el domini millor

posicionament SEO, és a dir, si el domini té més d’un any estarà més ben posicionat

que un originat fa 6 mesos.

Finalment, l’últim criteri per aconseguir resultats en el sistema SEO, és valorar els

enllaços vinculats a la pàgina web. Distingim:

● Els enllaços d’autoritat que estableix el domini com a àrea base, és a dir, que

diversos enllaços remeten a aquesta pàgina.

● Els enllaços d’eix. Aquests es constitueixen com a domini d’enllaços, per tant,

que dins l’àrea es remeten a altres pàgines.

Tant uns com altres aportaran un millor resultat en posicionament SEO, tot i que els

enllaços d’autoritat són més importants que els d’eix.
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2. Aplicació Pràctica

2.1. Idea de negoci

2.1.1. Necessitats a cobrir
El projecte d’empresa consisteix en la realització d’una botiga on-line que permeti

comercialitzar dues línies de productes:

● Productes de papereria artesanals i personalitzats com per exemple agendes,

llibretes, làmines...

● Cursos on-line sobre tècniques d’utilització d’aquests productes com el

lettering o les aquarel·les.

Per tant, d’aquesta manera, es cobriran les necessitats de les persones que busquin

productes de papereria artesans, únics i de proximitat. D’altra banda, també es

cobriran les necessitats de les persones amb curiositat o amb ganes d’aprendre

tècniques com el lettering que, de passada, podrien adquirir els nostres productes.

2.1.2. Públic potencial
Per segmentar el mercat ens basarem en els coneixements sobre el públic potencial

d’aquestes línies de productes. Per qüestió de gènere, sabem que les dones

acostumen a mostrar més interés sobre la nostra oferta (24% homes i 76% dones)20.

També tenim en compte, a nivell cultural, les persones amb inquietuds creatives,

amb gust pel disseny i la imatge. Per acabar, ens fixem en persones amb un poder

adquisitiu suficient com per prioritzar la producció artesanal i única que oferim, tenint

en compte les seves inquietuds esmentades anteriorment.

20 "Plan de negocio de una papelería ⋆ Proyecto de papelería, ciber y ...." (2018).
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2.1.3. Com cobrir les necessitats
Mitjançant els productes que trobarem a la web. Constaran d’agendes menusals

digitals, làmines, planificadors… Productes que permetran millorar l’organització i la

productivitat dels clients i clientes.

D’altra banda, els cursos proporcionaran tot el material didàctic necessari per

adquirir els nous coneixements sobre les diverses tècniques. Hi haurà material

audiovisual i exercicis que complementaran la informació proporcionada. Serà un

aprenentatge on es desenvoluparan una sèrie d’aptituds que els clients podran

incorporar en la seva vida personal o laboral.

2.1.4. Elements de diferenciació
Els principals elements de diferenciació respecte la competència i els productes

substitutius que podem trobar al mercat són els següents:

● Els nostres productes són artesanals, únics i personalitzats. El disseny és

propi, per tant tots els articles són exclusius, tant els digitals com els físics. A

més, el fet de ser compres per encàrrec fa que es pugui donar la opció de

personalitzar els productes. Aquest servei no és molt habitual en altres webs

del sector.

● Són productes de proximitat i amb un procés productiu molt acurat. Els

enviaments digitals són via email i els físics es distribueixen a nivell català a

través d’una empresa estatal. Estan produïts en el mateix territori, més

concretament el Baix Empordà, i cada producte requereix una dedicació

particular.

● La qualitat és un factor positiu a destacar. Altres empreses del sector amb

una capacitat superior no acostumen a tenir tanta cura per la qualitat dels

seus productes. A Flipa Tulipa, amb el procés artesanal, la qualitat és un

factor molt important a tenir en compte.

● Els recursos didàctics dels cursos són exclusius i inèdits. Així com els

productes, els cursos digitals són de producció pròpia. El material

proporcionat es pot utilitzar les vegades que es necessiti.

● El tracte amb el client és proper. Sembla contradictòri. ja que ens referim a un

negoci on-line. Ara bé, en la compra dels cursos, majoritàriament, hi haurà

una vinculació directe amb el client. Se li oferirà un seguiment durant el
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procés en el que sempre que necessiti pot recórrer als serveis de la botiga i

més particularment, a mi. D’aquesta manera sempre es mantindrà un

contacte directe amb l’estudiant de la tècnica en la correcció d’exercicis

proposats, en la millora, en qualsevol dubte i de manera indefinida en el

temps. És a dir, si una persona decideix adquirir el curs però no és fins al cap

d’uns mesos que necessita assessorament, el trobarà.
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2.2. Anàlisi de l’entorn i el mercat

Segons l’anàlisi de la informació, el sector de la papereria21 i la creació de productes

artesanals, és un mercat creixent arran de la importància que ha adquirit el comerç

on-line amb la pandèmia. El coneixement i la divulgació que van tenir durant el

confinament diverses tècniques com el lettering pot ser una fortalesa per a nosaltres

a l’hora de tenir un públic potencial més ampli. Tot i així, també hem de ser

conscients, que això ha comportat un creixement de l’oferta i que haurem de fer

front a una competència superior.

2.2.1. Factors econòmics
Actualment estem travessant una època en la qual és molt important crear béns i

serveis que ajudin a la circulació de diners per reactivar l’economia. La crisi

produïda per la pandèmia ha afectat globalment i és un aspecte a tenir en compte a

l’hora d'emprendre un projecte. Tot i que, com hem comentat amb anterioritat, el

sector en el qual ens volem situar, justament, ha estat potenciat arran del període de

confinament.

Uns altres factors a tenir en compte són les tendències de consum del sector de la

població al qual va dirigit principalment el nostre producte i els períodes on es

preveu que el nostre sector tindrà un increment de vendes degut a les nostres

ofertes i la capacitat de incentivar als clients potencials segons l’època de l’any. Els

períodes on el nostre sector destaca son els mesos de setembre pel principi de curs,

i desembre durant l’època de Nadal. A part de les rebaixes i dies clau internacionals

com el black friday i els llançaments de productes que suposen una oferta inicial

capaç d’incrementar les vendes.

2.2.2. Factors socials
Des del punt de vista social, hem de saber que els períodes en els que la nostra

empresa obtindrà més beneficis seran els mesos de setembre, novembre i

21 "Plan de negocio de una papelería - Blog de Consultoría Financiera ...."
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desembre, com hem comentat anteriorment. També haurem d’adaptar el producte

majoritari (excloent els personalitzats), a les tendències i modes anuals

(cromàtiques, estilístiques, tipogràfiques…).

A més, hem de conèixer bé els clients potencials i totes les referències als seus

hàbits organitzatius. Tenint en compte els nostres productes, és important saber que

hi ha diferents necessitats segons la situació personal de cada consumidor. A partir

d’aquí oferirem diversos models de productes dins una mateixa gamma a demanda

per poder arribar a una quantitat superior de clients, augmentant la nostra capacitat

de cobrir necessitats i créixer com a empresa.

2.2.3. Factors tecnològics
Dins l’àmbit tecnològic, hem de preveure què ens proporcionarà ajudes pel nostre

projecte, i què ens pot suposar una major competitivitat.

La digitalització de mecanismes de disseny i producció ens permetrà agilitzar

processos senzills i mecànics. La utilització de programes informàtics de disseny

gràfic serà un factor de fortalesa dins l’empresa. D’altra banda, la divulgació de la

marca a través de xarxes socials i la creació de la pàgina web serà un factor

significatiu dins el projecte tenint en compte que serà la plataforma base per enllaçar

el client amb la botiga.

D’altra banda, és important saber la competència que ens podem trobar al món

digital. No tant pel que fa a empreses del sector, que també, sinó cap a serveis o

productes substitutius que trobem en el mercat: la presència de calendaris digitals, i

diversos mètodes d’organització, per exemple. Per això haurem de potenciar les

nostres fortaleses com a marca, la diferència dins els productes del sector: la

creativitat, artesania, qualitat, personalització…

2.2.4. Factors ecològics
Vivim en una època en la qual els factors ambientals estan a l’ordre del dia. El canvi

climàtic és un fenomen real que perjudica a totes i cada una de les persones que

formem aquest planeta. Això és degut a la falta de cura en totes les accions que

duem a terme a diari, la gran quantitat de diòxid de carboni que produïm i els

productes contaminants que utilitzem, entre d’altres. Coneixent aquest problema
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global que patim i produïm, cal posar-hi solució a través de les empreses i sent

conscients tots de les accions que duem a terme, els productes que consumim i les

marques que recolzem.

Per això he trobat molt necessari ressaltar a la web els processos de producció,

packaging i distribució que durem a terme en aquest projecte. Com hem comentat,

són productes artesanals, de proximitat i elaborats amb materials respectuosos amb

el medi ambient. Aquest aspecte serà una fortalesa de la marca i ens permetrà

divulgar-la segmentant un sector psicogràfic22 i diferenciant el producte.

2.2.5. Factors legals

Dins el règim de la llei actual, per començar un negoci s’han de dur a terme una

sèrie de tràmits legals. A més dels comuns, s’hi afegeixen tots els tràmits vinculats

amb la forma jurídica escollida. En aquest cas la forma jurídica serà d’autònom, i

des d’aquesta figura podem accedir a una sèrie d’ajuts i suport financer pel fet de

ser jove emprenedora.

A l’hora d’engegar aquest projecte haurem de fer front a els costos associats a tots

els tràmits de registre, sol·licitud del número d’identificació fiscal, sol·licitud de

permisos municipals i legalització de permisos obligatoris de gestió i facturació. Per

gestionar la documentació i el finançament necessari per començar el negoci,

aprofitarem a l’oportunitat d’obtenir subvencions23 de fins a 10000€ amb una

permanència de 12 mesos, i assessorament, ja que des de la generalitat s’impulsen

iniciatives per incentivar l’emprenedoria.

2.2.6. Competència
Si ens fixem en el sector de la papereria, molts petits comerços locals han tancat

arran del creixement del mercat de venda per internet. Les principals competències

dins aquest sector no només les trobem en botigues 100% on-line, sinó que

detectem diverses grans plataformes com hipermercats que incrementen

potencialment la competència. Per tant, cal ressaltar hipermercats, basars, i

cadenes especialitzades amb importants franquícies com Fnac. Per aquest motiu,

23 "Ajuts per a persones emprenedores i treballadors autònoms."
22 Segmentació de mercat segons les actituds, aspiracions i hàbits de consum.
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serà molt important diferenciar la nostra marca, explicar bé el concepte, ja que no és

ben bé el tradicional, i destacar l’artesania i el procés creatiu.

2.2.7. Clients potencials
Dins el nostre projecte, hem segmentat un sector de la població que presenta uns

interessos comuns sobre la creativitat i diverses tècniques artístiques. Principalment,

són dones amb un rang d’edat molt ampli des de l’adolescència, o fins i tot abans,

fins a gent gran amb nocions bàsiques d’internet. També destaquem interessos cap

a productes de planificació i papereria amb qualitat, i artesanals.
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2.3. DAFO

Figura 2. Quadre d’anàlisi DAFO. Font pròpia.
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2.4. Pla jurídic

Un cop determinades les activitats que realitza l’empresa i observant les seves

característiques, la forma jurídica que més s’hi ajusta és la d’empresari individual, ja

que no requereix una gran inversió de capital. El concepte d’empresari individual

consta d’una persona física com a mínim, que realitza una activitat empresarial,

sense un capital mínim i amb responsabilitat il·limitada, és a dir personal. D’altra

banda, es tributa a través de I.R.P.F. un impost progressiu en funció del benefici, a

més de l’IVA que es repercuteix als productes.

Per donar-se d’alta com a empresari individual el primer pas és presentar la

declaració censal. Aquest procés s’ha de gestionar abans de començar l’activitat

empresarial, i s’ha de presentar el model oficial 036 o el 037 (Annex 3) (versió

simplificada), així com adjuntar el NIF de l’empresa. En el meu cas no fa falta el NIF

ja que correspon al meu DNI com a persona física.

A continuació, s’ha de complir amb les obligacions trimestrals i anuals, destacant

IRPF i IVA. Per això, cal determinar el tipus de règim amb què haurem d’estimar el

rendiment.

Segons els criteris estipulats per l’Agència Tributària, als qual he fet referència al

marc teòric, podem determinar el rendiment de la nostra activitat econòmica a través

del règim d’estimació directa simplificada ja que l’empresa entra dins el perfil

estipulat: facturar menys de 600.000€ l’any.

Per classificar i declarar els ingressos i les despeses per estimació directa

simplificada, s’utilitza una plantilla dissenyada per l’Agència Tributària en la qual,

trimestralment s’identifiquen per concepte i quantitat tots els moviments que ha

gestionat l’empresa. És a dir, es declaren totes les compres i vendes que ha realitzat

durant un període de temps de tres mesos.
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Finalment, per acabar de registrar l’empresa, s’ha de donar d’alta a la Seguretat

Social com a règim d’autònoms, en aquest cas. Per fer-ho caldrà presentar a la

Tresoreria de la Seguretat Social el model 037 (Annex 3) que hem utilitzat prèviament

per a la declaració censal a l’Agència Tributària, així com adjuntar una còpia del DNI

i el model TA.0521 (Annex 2) de la Seguretat Social.

La tarifa d’autònoms és un cost que, en casos com en un projecte tant petit, suposa

una despesa molt elevada. És per això que existeix la tarifa plana per a autònoms24.

Representa un càrrec mensual de 60€ per tots aquells negocis que compleixin una

de les condicions següents:

● Ser la primera vegada que et dones d’alta

● No haver estat donat d’alta durant els últims darrers dos anys

● No ser autònom col·laborador

● Si ja havies estat donat d’alta d’autònoms i t’havies beneficiat d’aquesta

quota, que hagin transcorregut mínim 3 anys.

Aquesta quota serà vigent durant els dos primers anys de l’empresa.

24 "Tarifa plana autónomos 2021 - 60 euros | Infoautónomos." (2021).
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2.5. Què necessitem

2.5.1. Viabilitat econòmica i finançament

Per començar, s’ha d’elaborar un pla de finançament i inversió. Per això, es

recolliran les dades en un balanç inicial. En aquest quedaran reflectits tots els

aspectes als quals s’haurà de fer front pel projecte, i de quina manera els

finançarem. Un cop redactat, el balanç explicita la quantitat de 2691.66€ com a

inversió, que seran finançats amb el capital de 1691.66€ i un préstec a retornar en

dos anys de 1000€, com es mostra a continuació:

Figura 3. Taules de Balanç inicial Flipa Tulipa. Font pròpia.
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Seguidament s’ha de fer una projecció d’ingressos i despeses. S’ha de realitzar una

relació aproximada del que s’ingressarà i de les despeses que caldrà afrontar durant

un any en el compte de resultats.

Primer es farà una estimació de tot el que es pot produir en un any, i els seus

guanys si es vengués tot:

Figura 4. Taula Previsió de vendes Flipa Tulipa. Font Pròpia.

Tot seguit, es redactarà un compte de resultats amb els ingressos calculats, i s’hi

comptabilitzaran totes les despeses que haurà d’assumir l’empresa:

Figura 5. Taula Compte de Resultas Flipa Tulipa. Font pròpia.
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Finalment, podem concloure un benefici estimat de 1412.74€ l’any, si es vengués tot

el que l'empresa està capacitada per produir. Aquesta xifra, serà directament el sou

que obtindria jo, ja que no s’han de comptabilitzar salaris per altres persones. Així

doncs, els 1412.74€ anuals seria el benefici i el sou per a l’única persona

involucrada en el projecte.

2.5.2. Capital humà

En aquest cas, serà una petita marca on l’única persona involucrada seré jo

mateixa. No comptaré amb cap treballador, ja que tant el procés productiu, com una

part de l’administratiu el duré a terme personalment. També cal contemplar que per

a la distribució utilitzaré els serveis de la Societat Estatal de Correus i Telègrafs.

D’altra banda, hi ha gestions administratives de cara a Hisenda i la Seguretat Social,

per a les quals recorreré als serveis d’una gestoria. D’aquesta manera parlem

d’externalitzar un servei que també hem de contemplar com a despesa dins el

capital per iniciar l’empresa.

2.5.3 Matèries primeres

Per proveir el projecte de matèries primeres el primer pas és contactar amb

proveïdors del material desitjat. En aquesta ocasió, s’hauran de cercar les empreses

d’aprovisionament de papers i cartolines de diferents gramatges, aquarel·les,

pinzells i retoladors. Tenint en compte que parlem d’un negoci amb material digital,

amb una tauleta i un llapis digital tenim una eina molt important i amb molta

capacitat de creació de nous productes. Ara bé, també hem de considerar que cal

comprar programes informàtics de disseny gràfic com el Procreate.

Segons l’entrevista que vaig realitzar a les noies de les Parisinnes (Annex 4) -botiga

d’scrapbook de Torroella- elles van contactar amb proveïdors d’arreu del territori

europeu. Van intentar contactar amb proveïdors d’Estats Units, però els impostos

d’aduanes encarien notòriament la comanda, i com a conseqüència el producte final.

Des de la seva experiència, hi ha empreses, en que al adonar-se que hi ha una

possible obertura d’un projecte que pot necessitar el seu producte, es posen en

contacte amb l’empresa naixent.

Malgrat que tinguem ofertes de proveïdors, està bé indagar i comparar les diferents

opcions a les quals es pot optar.
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2.5.4. Localització

Una empresa tan petita com aquesta no requereix molt d’espai. No cal magatzem

pel fet de no tenir estoc i treballar per encàrrec. Treballo jo sola, no necessito espai

per a més gent, així que, al cap i a la fi, amb un petit taller/estudi és suficient per a

l’activitat.

També cal tenir en compte que es tracta d’un negoci on-line, per tant, no farà falta

un local per exposar o vendre els productes com una botiga física.
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2.6. Què vendrem?

2.6.1. Producte

Dins la idea de negoci de la pàgina web, s’hi podran trobar dues línies de productes.

D’una banda, productes personalitzats de papereria per encàrrec, així com articles

digitals d’organització de disseny propi com els planificadors diaris d’objectius i

tasques (Annex 5, Figura 12). S’hi podran adquirir articles com làmines, calendaris,

inserts per agendes d’anelles, i un seguit de productes artesanals i digitals de

disseny propi via on-line.

D’altra banda, també s’hi trobarà una línia de tallers digitals on hi haurà tot un seguit

d’informació per aprendre les tècniques de lettering, aquarel·les i bullet journal. El

client disposarà de vídeos i exercicis enregistrats i produïts per nosaltres que podrà

anar seguint amb tots els consells i pautes que s’hi proposen. Cada vegada que

s’hagi acabat un exercici, o sempre que ho necessiti pot solicitar assessorament via

email amb l’empresa i, si ho preferís, es concretaria una data per una trobada a

través de meet. Un cop acabat el curs, si volgués tornar a fer ús del nostre

assessorament personalitzat, no suposaria cap inconvenient.
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2.6.2. Preu
Per establir els preus dels productes que es vendran, el primer pas és observar a la

competència, tenint en compte que ja hem estipulat el cost de producció i gestió.

Figura 6. Taules de Cost de producció dels productes Flipa Tulipa. Font Pròpia

A partir de les quantitats exposades segons els negocis del sector, es determina un

rang de preus que s’utilitzaran de base.

Havent fet recerca podem indicar que els tallers on-line amb característiques

similars als que s’ofereixen a Flipa Tulipa s’estableixen des dels 2625 als 3026 euros.

Els planificadors oscil·len entre els 4 i els 6 euros en aquestes mateixes pàgines.

26 "The Flower Journal | Talleres de Lettering, Acuarela Floral y Bullet ...."
25 "talleres - Wood Love."
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Els inserts setmanals en botigues com Charuca27 i Vikguirao28 tenen uns preus

d’entre 14,50 i 15,80€. Productes semblants a les caixes personalitzades que oferim

tenen un rang de preus molt variat depenent del contingut d’aquestes. A la botiga

Liss Angel 29 se n’hi troben des de 9’95 fins a 24’95 euros. I amb les làmines

personalitzades també hi han preus molt versàtils segons les tècniques utilitzades,

materials i empreses. A Laura Ges30 tenen un preu de 19’99€, a Fulanito &

Menganita31 de 39’50€, mentre que a Be artisan32 es personalitza el preu en funció

del que el client demani en el producte.

Per concretar cada import s’especificaran segons preus psicològics variant els

decimals. A més, depenent del producte s’emprarà la tècnica de línies de productes,

on l’article pot ser modificat a gust del client, la qual cosa comportarà un augment

del preu final.

Cal destacar que dins aquest projecte s’hi troben productes digitals que tindran un

cost menor i articles artesanals i personalitzats amb un import superior. També s’hi

ubiquen tallers digitals, els quals tindran un preu superior a la resta de productes de

la pàgina web per la dedicació que porta la preparació de cada un d’ells.

Aquestes seran les estratègies de fixació de preus dutes a terme dins el projecte.

2.6.3. Distribució

En el moment de la distribució dels productes, hem de considerar que tenim dos

models de producte: els digitals, i els físics. Els primers no suposaran cap cost

addicional, i es podrà realitzar de forma automàtica. Per contra, els físics s’hauran

de gestionar a través d’un servei extern amb una despesa complementària.

Per una banda, els productes digitals tindran una entrega senzilla i immediata. A

través del correu electrònic proporcionat pel client, s’enviaran els arxius en PDF. Es

podran descarregar les vegades que es vulgui per via de la contra de l’usuari.

32 "Láminas artesanales con caligrafía, acuarela y lettering."
31 "Lámina decorativa con mensaje personalizado. - Fulanito y Menganita."
30 "Laura Ges | Estudio de Lettering | Diseño & Marketing."
29 "LissAngel."
28 "VIKGUIRAO | Papelería online | Agendas académicas."
27 "Charuca Shop - Papelterapia."
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Pel que fa als tallers on-line, es farà entrega als clients, via email, dels exercicis i

vídeos explicatius. A més s’obrirà un canal directe amb l’usuari per fer un seguiment

del curs. Aquest permetrà la correcció i l’ajuda per millorar la tècnica proporcionant

un tracte personalitzat.

33Els productes físics els enviarem a través de Correus. Tenint en compte que els

articles són de reduïda dimensió i que l’empresa és petita, es gestionaran els

lliuraments amb una tarifa estàndard proporcionada per Correus. Les

característiques que més s’ajusten a aquestes necessitats són les d’Enviaments

Lleugers per Empreses. Tenen un cost de 5,61€ que es cobraran com a cost afegit

al de la comanda. El pes màxim és de 2kg i els terminis d’entrega són els més

ràpids (48-72 hores depenent del lloc).

Amb aquests mètodes es faran els lliuraments en un període raonable i amb costos

addicionals mínims.

33 "Paq Ligero para Empresas - Envío de paquetes de poco peso."
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2.7. Com ho vendrem? Promoció

El projecte serà divulgat de forma digital. La plataforma principal és la pàgina web. A

través d’aquesta es gestionaran totes les vendes i serà la base de l’empresa. A més,

també es contempla la intervenció en les xarxes socials (Instagram sobretot) per

accedir al major nombre de públic potencial de manera més acurada a través del

propi algoritme que tenen aquestes plataformes.

2.7.1. Disseny: moodboard

La pàgina web serà dissenyada amb una cromàtica i un estil determinat segons els

gustos del públic potencial i el que es vol transmetre des de l’empresa. Per això

s’elaborarà un moodboard. En aquest es plasma la inspiració segons l’estil i la

cromàtica desitjada. Es recopilen imatges de projectes similars, de materials, colors i

elements que permetin tenir una idea de com generar les fotografies per utilitzar a la

web.

Figura 7. Moodboard Flipa Tulipa. Font pròpia.
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2.7.2. Logotip

El logotip d’una empresa és el símbol més representatiu que es transmet al públic.

Estrictament significa el disseny tipogràfic del nom de la marca. És l’element que

permet divulgar el coneixement de la marca i entendre el concepte que l’empresa

vol expressar.

El disseny gràfic té un paper molt important a l’hora de realitzar el logotip. En aquest

cas, he utilitzat l’aplicació informàtica Procreate i l’he creat amb una tècnica que

promou l’empresa: el lettering. La cromàtica està directament relacionada amb el

projecte, així com els elements que l’acompanyen.

Figura 8. Logotip Flipa Tulipa. Font pròpia.

2.7.3. Fotografies

Tant per a la pàgina web, com per als comptes a les xarxes socials, són necessàries

les fotografies dels productes.

Per produir les imatges desitjades m’he inspirat en el moodboard.

Aquestes imatges s’han d’editar per afegir text, retocar la llum, afegir capes i

diferents elements. Per a l’edició he utilitzat el programa Procreate.
(Annex 5)
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2.7.4. Pàgina Web

En el nostre projecte la dedicació a la pàgina web és crucial, sense aquesta Flipa

Tulipa és inviable. Ara bé, hi ha empreses a les quals no els hi surt a compte portar

la gestió d’un domini ja que requereix una despesa de capital, inversió d’hores i

l’ajuda de tercers i, en ocasions, no s’obtenen els resultats esperats.

En aquest cas, amb la plataforma informàtica Wix es gestionarà la creació del

domini. Aquesta eina proporcionarà la base per personalitzar i materialitzar el

projecte amb les fotografies dels productes, el logo i tots els elements dissenyats a

mà amb el Procreate. Les funcions de la pròpia plataforma permeten que tots els

apartats siguin interactius i enllaçats entre sí.

La pàgina web és la condició per al començament de l’activitat de l’empresa. Un cop

estigui publicada i l’empresa donada d’alta, es podran iniciar les vendes.

La pàgina web - Flipa Tulipa:

https://marionapages04.wixsite.com/flipatulipa

(Annex 6)
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Conclusions

Una vegada finalitzat el treball, he pogut indagar en el món emprenedor, així com en

el comerç digital i el seu disseny.

Un dels objectius fixats inicialment consistia en la comprensió del funcionament

d’una empresa en els seus passos inicials. A través de l’observació de diversos

projectes d’empresa, de l’aproximament al sector estudiat com és la papereria i la

recerca dels tràmits burocràtics a seguir, he pogut assolir el propòsit plantejat. A

més ,he aconseguit aplicar tots els coneixements teòrics en el pla d’empresa propi

posterior.

El segon objectiu estipulat en el plantejament de la recerca, era la creació de la

pàgina web, per tant, l’establiment de la plataforma on-line que permetés divulgar i

gestionar l’empresa. Aquesta part més creativa i autodidacta del Treball de Recerca,

ha estat finalment realitzada com es considerava en un principi, tenint en compte els

factors condicionants que poden aportar una atracció major dins el públic potencial i

l’entorn analitzats.

L’elaboració el marc teòric i la posterior aplicació pràctica, en alguns punts m’ha

suposat un gran esforç de comprensió tenint en compte els meus escassos

coneixements inicials dels conceptes comptables, jurídics i fiscals. En aquest sentit,

crec que he après molt fent el treball.

Una altra dificultat del projecte té a veure amb el contingut de la pàgina web. La

quantitat de productes pilot que es podien produir eren pocs, ja que es feia de

manera artesanal i comportava moltes hores de dedicació per a cada un d’ells. Això

afecta en el nombre d’articles que es poden comprar a través de la pàgina web, però

també en l’escassa quantitat de fabricació d’una empresa petita i artesanal com la

que he projectat.
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La realització d’aquest treball, m’ha permés adquirir coneixements fonamentals per

el començament d’un negoci on-line. He establert un domini sobre la creació de la

plataforma principal de divulgació, disfrutant de cada fotografia i elecció de colors.

He gaudit tots els processos creatius, i interpretat els de formació d’estructura per

una empresa.

Tanmateix, si hagués tingut més coneixements sobre el tema, hauria estat

interessant aprofundir en l’àrea del màrqueting, en com arribaria el producte al client

(packaging) i en les xarxes socials.

Si en un futur es donés la possibilitat d’ampliar la recerca, consideraria estudiar més

a fons el màrqueting i les àrees citades anteriorment. D’altra banda, també seria

interessant ampliar el projecte i posar a disposició més productes demandats pels

clients potencials, i observar el funcionament de l’empresa a llarg termini.
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Índex de taules i il·lustracions

● Figura 0 - Portada (Font pròpia)

https://drive.google.com/file/d/1GFTWTVesVCD_rBUtWqJSvZDj6mszp3QR/vi

ew?usp=sharing

● Figura 1 - Taula de les formes jurídiques (Font pròpia)

● Figura 2 - Quadre d’anàlisi DAFO (Font pròpia)

● Figura 3 - Taules de Balanç Inicial Flipa Tulipa (Font pròpia)

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1YoKALKleDtdx3kXa86RLKLapl4Hy

O0bS/edit?usp=sharing&ouid=105237473956254855699&rtpof=true&sd=true

● Figura 4 - Taula Previsió de vendes Flipa Tulipa (Font pròpia)

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1YoKALKleDtdx3kXa86RLKLapl4Hy

O0bS/edit?usp=sharing&ouid=105237473956254855699&rtpof=true&sd=true

● Figura 5 - Taula Compte de Resultats Flipa Tulipa (Font pròpia)

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1YoKALKleDtdx3kXa86RLKLapl4Hy

O0bS/edit?usp=sharing&ouid=105237473956254855699&rtpof=true&sd=true

● Figura 6 - Taules de Cost de producció dels productes Flipa Tulipa (Font

pròpia)

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1YoKALKleDtdx3kXa86RLKLapl4Hy

O0bS/edit?usp=sharing&ouid=105237473956254855699&rtpof=true&sd=true

● Figura 7 - Moodboard Flipa Tulipa (Font pròpia)

https://drive.google.com/file/d/1dErzph0j_gQfj3kObKyUWfm-EDORWrtW/view

?usp=sharing
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● Figura 8 - Logotip Flipa Tulipa (Font pròpia)

https://drive.google.com/file/d/1735hScwn1a_aiDqLzsU3brnWlMZECSe_/view

?usp=sharing
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Annex

Annex 1
TA.634

34 "Modelo TA.6 - Inscripción - Seguridad Social."
https://www.seg-social.es/wps/portal/wss/internet/Empresarios/Inscripcion/10929/31193/48532. Consultat 25
maig 2021.
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Annex 2
TA. 052135

35 "TA_0521_1+Simplificada+(V9).pdf - Seguridad Social." 12 ene. 2015,
https://www.seg-social.es/wps/wcm/connect/wss/da566d03-f195-4838-b151-391aa0dbcf50/TA_0521_1+Simplific
ada+%28V9%29.pdf?MOD=AJPERES&CVID=. Consultat 25 maig 2021.
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Annex 3
Model 03736

36 "Modelos 036 y 037. Censo de empresarios, profesionales y ...."
https://www.agenciatributaria.gob.es/AEAT.sede/procedimientoini/G322.shtml. Consultat 27 maig 2021.
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Annex 4
Entrevista Parisinnes

1-Quina va ser la idea inicial de negoci i quin va ser el primer pas per
iniciar-la?
Un projecte així comença des de la il·lusió. Nosaltres fèiem scrapbook en les

nostres estones lliures i quan vàrem començar no hi havia un accés tan ràpid com

ara a través d’internet. Per això cada vegada que topàvem amb elements per fer

algun projecte ens trobàvem i així ens vam aficionar. Un dia vam passar per davant

del carrer on tenim ara situada la botiga, i resulta que aquest local era nostre. A

partir d’aquest moment, vam decidir de provar d’engegar una botiga sobre allò que

tant ens apassionava. El primer projecte eren postals i poc a poc ens vam anar

engrescant.

El que passa és que clar, una botiga a un poble petit com Torroella només dedicat a

scrapbook no era del tot viable, ja que era un objectiu molt concret. Llavors vam

decidir que ampliaríem el ventall de productes, i vam passar de només scrapbook a

diverses manualitats i belles arts, amb jocs creatius. La primera idea inicial era tot

per fer, tot el producte que es venia era inacabat. Poc a poc, hem anat diversificant i

ara hem afegit el fet de fer diversos encàrrecs personalitzats de persones que per

exemple, els hi agrada el resultat final d’algun projecte d’scrapbook però no es veu

en cor de dur-ho a terme, decoració de casaments i de festes, fires temàtiques,

estants de fires, aparadors… Tot això ha comportat que finalment hem afegit a la

botiga producte acabat, ja que si que nosaltres fem molts productes artesanalment,

però realment també necessitem articles acabats.

2-Teniu botiga online o pàgina web?
Dues vegades vam intentar d’engegar la botiga online però no ens ha anat bé. Ens

serveix més de catàleg que d’altra cosa. Ens vam gastar molts diners, sobretot en la

segona. La primera era més senzilla que no va anar bé, ens vam embarcar en una

altre amb molta expectativa de millora i que ens ajudaria molt a entrar en el món

digital, però no, no venem pràcticament res. I realment una web d’aparador, són

moltes hores i molta energia, i econòmicament no sortien els comptes. I amb la gran

competència que tenen els sectors com el nostre a través dels gegants d'internet

nosaltres no podem correspondre. Per tenir una oportunitat dins el mercat digital
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necessitaríem una persona involucrada al cent per cent a la pàgina web, que

compares preus, que crees una gran xarxa promotora, que pogués diferenciar el

nostre producte…

3-La font de finançament d’un petit negoci com el vostre en un principi, va ser
a base d’estalvis o crèdit, o vàreu tenir ajuda d’alguna subvenció?
Va ser a base de crèdit. L’única subvenció que hem demanat va ser per la pàgina

web, a les altres no entràvem ni per edat ni per cap condició més.

4-Com vàreu iniciar l’aprovisionament de matèries primeres i material per
posar a la venda?
Vam anar a buscar proveïdors relacionats amb l’scrapbook, els jocs creatius i les

diferents arts que recollim a la botiga. Molts ens han vingut, ja que al saber s’obria

una botiga d’scrapbook van venir ells.

Tres del quals són nacionals amb producte estranger, i n’hi ha altres de Bèlgica, de

França amb distribuïdor a Barcelona… Ara bé, com que abordem tants temes, tenim

molta varietat de diferents productes com ara els papers, els jocs creatius, les

diferents pintures…

Vam començar a comprar també a Estats Units a preus baixos, però amb les

aduanes, s’encaria considerablement el preu i vam acabar seguint altres vies

d’aprovisionament.

5-Quin va ser el període de temps fins que vàreu tenir els ingressos suficients
per cobrir les despeses i aconseguir beneficis?
Hem tingut molts alts i baixos. Al principi teníem el finançament del banc però vàrem

començar molt a poc a poc. Els primers dies la botiga estava pràcticament buida i

mica en mica anàvem comprant.

Després va haver-hi una època en què hi va haver el boom d’Amazon, que vam patir

una crisi greu. Dels onze anys que portem obertes, el quart Nadal va ser crític. Vam

comprar molt durant aquest període amb la intenció de preparar-nos, però amb la

incontrolable i inesperada pujada de plataformes tant grans i amb una capacitat

màxima, tot el que pensàvem vendre no ho vam vendre. I vàrem estar arrossegant

aquesta època cap a dos anys.
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Annex 5
Fotografies

Figura 8. Fotografia editada. Font pròpia.
https://drive.google.com/file/d/1dHhxyTrecCHxERQOAWDwUuYkLComRrLG/view?usp=sharing

Figura 9. Fotografia editada. Font Pròpia.
https://drive.google.com/file/d/1McQxxotmy4mb3Dr1d3TapO_hgKL4ksCl/view?usp=sharing
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Figura 10. Fotografia editada. Font Pròpia.
https://drive.google.com/file/d/18xkiW5kue05Bb-xicecQhZFuuYkpD5oB/view?usp=sharing

Figura 11. Fotografia editada. Font Pròpia.
https://drive.google.com/file/d/11KE9IiG6fUHrW_pJwV6w1Tp9nmxESiB8/view?usp=sharing
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Figura 12. Fotografia editada. Font Pròpia.
https://drive.google.com/file/d/1xKUvASslaA6jPhgWCx8TI8wnzDK5_usQ/view?usp=sharing

Figura 13. Fotografia editada. Font Pròpia.

https://drive.google.com/file/d/1M1_TYWunvy-xq-5sejZq-ey2A_BUM87B/view?usp=sharing
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Figura 14. Fotografia editada. Font Pròpia.

https://drive.google.com/file/d/1P9f0oOYbB5X75GA_Asv3h39hO1mjbp_Y/view?usp=sharing

Figura 15. Fotografia editada. Font Pròpia.

https://drive.google.com/file/d/1wETE0arKd93h7k6zvvsTQaJsgpQUQlhV/view?usp=sharing
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Annex 6

Pàgina Web - Flipa Tulipa

Figures 16-17-18. Captures de pantalla de la botiga online Flipa Tulipa. Font pròpia.
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Figures 19-20-21. Captures de pantalla de la botiga online Flipa Tulipa. Font pròpia.
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Figures 22-23-24. Captures de pantalla de la botiga online Flipa Tulipa. Font pròpia.
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