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Estudis d’Economia i Empresa ( Treball Final de Grau en Administracio i
Direccié d’Empresa, ambit emprenedor — Pla d’Empresa)

Resum

Aquest treball final de grau es basa en un pla d’empresa per a la creacié d’'un e-commerce :
lillekumpen.no. Es tracta d’una botiga online de roba infantil espanyola dirigida, en un principi,
al public de Noruega, per a després expandir-se a la resta dels paisos escandinaus, Suécia,

Finlandia i Dinamarca.

El present Pla d’empresa pretén estudiar la viabilitat econdmica i financera de lilleklumpen.no.
La venda online representa un gran volum del total de vendes en els paisos escandinaus, i la
manca de marques espanyoles o altres marques com a conseqiéncia del seu mercat
proteccionista, fan que lilleklumpen.no pugui destacar dins el sector oferint un producte nou i

totalment diferent del que s’ofereix a dia d’avui en el mercat escandinau.

Aixi, a través del seglient Pla de negoci, s’examinara la viabilitat econdmica i financera, veient
aixi si el pla és atractiu, explicant també totes les estratégies i procediments necessaris per a
poder dur a terme aquesta idea de negoci. També serveix per a veure els punts febles i poder
analitzar en detall els possibles problemes que vagin sorgint, per a trobar alternatives que facin

viable aquest projecte.

Paraules clau:

e-commerce, roba, venda, online, negoci, viabilitat, alternatives
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Catalina Marti Cifre (cmartici@uoc.edu )
Degree in Business Administration — Business Plan

Abstract

This final degree work is based on a business plan for the creation of an e-commerce:
lillekumpen.no. This is an online store for Spanish children's clothing directed initially to the
Norwegian public, then expanded to other Scandinavian countries, Sweden, Finland and

Denmark.

The present Business Plan aims to study the economic and financial viability of lilleklumpen.no.
Online sales represent a large volume of total sales in Scandinavian countries, and the lack of
Spanish brands or other brands as a result of their protectionist market, make lilleklumpen.no
stand out in the sector by offering a new and totally different product of what is offered today in

the Scandinavian market.

Thus, through the following Business Plan, the economic and financial feasibility will be
examined, thus seeing if the plan is attractive, also explaining all the strategies and procedures
necessary to carry out this business idea. It also serves to see the weak points and to analyze

in detail the possible problems that arise, to find alternatives that make this project viable.

Key words:

e-commerce, clothes, sale, online, business, viability, alternatives

Objectiu i abast

Vivim en una societat globalitzada, canviant i de cada vegada més dependent de les noves
tecnologies. La falta de temps i les ganes de provar nous i diferents productes fan que internet

sigui clau per a poder arribar a un major public.
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L’objectiu de la elaboracié d’aquest pla d’empresa, és per a determinar la viabilitat de

lilleklumpen.no.

Per a poder dur a terme aquest objectiu principal, és fonamental analitzar una série de punts,
els quals ens conduiran a la correcte elaboracio del pla per a poder després analitzar la seva

viabilitat. Aquests punts a analitzar son els seguents:

o Analisi de I'entorn general i especific actual per a con&ixer I'entorn on es vol dur a
terme aquesta activitat.

o Realitzar un pla de marqueting on s’entrara en detall en la idea de negoci.

o Realitzar un pla de recursos i operacions per a definir on es dura a terme l'activitat,
aixi com la localitzacid, detallar les operacions i els processos que es duran a
terme per a poder dur a terme I'activitat.

o Realitzar el pla financer mitjancant el qual s’estudiara la viabilitat econdmica del

projecte.

1. MODEL DE NEGOCI

1.1.Sector, Negoci, Public Objectiu i Tipus de Distribucid

L’empresa es situaria dins el sector terciari o de serveis. Consisteix en un model de negoci de
venda de roba infantil, de 0 a 2 anys, per Internet, conegut aquest model d’empresa com a e-
commerce o comerg electronic; és un tipus de model d’empresa que esta en expansio ja que és

una manera de poder arribar a una major zona geografica.

A més, la possibilitat que ofereix Internet de vendre online, és una tendéncia que ha crescut
molt en els darrers anys, ja que comporta una série d’avantatges com:

e la minimitzacié de costos, ja que no és necessari un espais fisic per a poder dur a
terme la venda i I'oferta dels productes.

e La compra online és una manera molt facil de comprar, i a més es pot realitzar des de
qualsevol lloc on es tingui connexid a internet, qualsevol moment del dia, mati, tarda o
nit, i qualsevol dia de I'any, obert els 365 dies de 'any.

e Com a consequéncia del ritme de vida que portem avui en dia, la compra online fa que
estalviem temps, ja que no és necessari desplagar-se per a realitzar la compra i a més

I'entrega del producte es fa a casa o en el punt indicat pel client.

El public objectiu que cerca lilleklumpen.no esta format per a persones de qualsevol génere,

amb edats compreses entre els 16 i 55 anys, de qualsevol nivell educatiu, amb diferents
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recursos economics, sense cap rellevancia en I'activitat professional que realitzen i amb un
estil de vida familiar actual o futur, i que tinguin especial interés en la moda. Lilleklumpen.no
presenta un tipus de roba formal, de vestir, que pot emprar-se de manera casual i també una
col-leccié per a vestir en ocasions especials.

La distribucié del producte es faria mitjangant una distribucié directa. El client fa la compra a
través de la pagina web de lilleklumpen.no i se li serveix el producte al client mitjangant servei

postal.

1.2. Equip emprenedor

Inicialment, els dos socis fundadors es repartiran les diferents activitats, pero es recorrera a la
subcontractacié d’'un Comunity Manager, per a realitzar i recolzar les tasques de control,
actualitzacio, analisi de l'estratégia social en xarxes, blog corporatiu, publicacions web,
etcétera, ja que cap dels dos socis, té experiéncia en aquest camp i és de vital importancia per
a que lilleklumpen.no pugui tenir oportunitats de futur.

També sera necessari comptar en la contractacié de serveis informatics de manera puntual
per I'd0ptim desenvolupament de les operacions comercials.

Si 'empresa va creixent com és previst, es necessitara més personal per a poder dur a terme
les diferents tasques. Aixi en el llarg termini, es valoraria la possibilitat de canviar la forma
juridica, passant aixi a ser algun tipus de societat i per tant 'empresa passaria a disposar d’'un
departament d’administracio i atenci6 al client, un departament de marqueting, un departament
de recursos humans i un departament de logistica.

Aixi, en 'annex 1, podem veure com quedaria I'organigrama de la futura empresa.

1.3.Responsabilitat Social Corporativa

Lilleklumpen.no es compromet a crear valor per a tots els grups d’interés o stakeholders que
en formen part. Aixi, la missio i la visié de 'empresa estan en la mateixa linia que els valors, el
sentiment i la responsabilitat social que caracteritzen a lilleklumpen.no :

o Missié: oferir un producte diferent, nou i conegut arreu del mén.

o Visié: servir dambaixadora de la marca espanya en quan a roba infantil en els paisos

escandinaus.

El compromis étic que té lI'empresa amb els treballadors és de vital importancia,
lilleklumpen.no vetllara per a que els seus treballadors puguin conciliar la vida laboral i la vida
familiar, aixi com igualtat d’oportunitats independentment del sexe o religié. | amb especial
cura a donar oportunitat a tots aquells que cerquen una segona oportunitat sigui el motiu que

sigui (integracié social).
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Lilleklumpen.no vesteix els nadons que formaran la societat del futur, una societat on tothom i

té cabuda i a on tots som iguals.

2. ANALISI DE L’ENTORN

2.1. Analisi de I’entorn general

Per analitzar I'entorn general es seguira el model PESTEL, a través d’aquesta técnica d’analisi
s’analitzen els diferents factors: politics, econdmics, socioculturals, tecnologics, ecoldgics i
legals.

Lilleklumpen.no té previst realitzar la seva activitat a Noruega per a després créixer cap a la
resta dels paisos nordics, Suécia, Finlandia, Islandia i Dinamarca. Per tant, 'ambit d’aquest
estudi es centrara basicament en Noruega, si bé aquest no és un pais que pertany a la Unio
Europea(UE) si que és part del Espai Schengen, per tant, permet la llibertat de persones,

béns, serveis i capitals.

Entorn politic

L’entorn politic noruec és un entorn estable, i el passat 11 setembre del 2017 el partit
conservador (Hagyre) ha renovat en el govern per a seguir governat 4 anys més.
Si bé, Noruega no pertany en la UE, si que és part del Espai Schengen, com hem dit abans, i
per tant, permet la llibertat de persones, béns, serveis i capitals. També Noruega pertany a
'Espai Econdmic Europeu (EEE), i dins aquest acord inclou la cooperacié en investigacio i
desenvolupament, aixi com educacio, politica social, medi ambient, proteccié als consumidors,
empresa, turisme i cultura. Perd, estan exempts d’aquest acord la politica agricola comu i les
politiques de pesca, la uni6 duanera, la politica comercial comu, la unié econdmica i monetaria,
la politica exterior i de seguretat comu i els assumptes de justicia e interior.
Les mesures més significatives que té previst, el govern Noruec, prendre en el 2017 son:
e Donar prioritat a la baixada dimpostos, per a fomentar el creixement i la
reestructuracio i enfortir les condicions per a les empreses noruegues.
e Es proposa reduir I'impost sobre patrimoni en un 10% a la majoria dels immobles (un
90% d’aquests). Aixi si una empresa declara pérdues estara exempta del pagament.
e L’impost de societats romandra en el 25%, mentre que en els altres sectors es reduira
al 24%.

o Esrealitzaran ajusts en els trams de I'impost sobre la renta.

Entorn economic
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Al ser noruega un pais molt dependent del petroli, el qual constitueix un 60% de les
exportacions, el pais s’ha vist molt afectat per a la caiguda del preu d’aquest. Al 2016 el
creixement va ser del 0'8% del PIB, mentre que en el 2017 es preveu un 1'2% més o menys,
com a consequéncia de la reactivacié del consum privat i de la inversié en altres sectors no

relacionats amb el petroli.

Dos anys consecutius de caigudes en el preu del petroli, ha produit que el govern hagi retingut
un 2’8% del valor del seu fons de petroli, el primer retirament net en 20 anys. El sector del
petroli ha sofert importants pérdues de llocs de treball i el creixement s’ha vist afectat. Per aixd
Noruega en el 2015 va prendre la decisié de desvincular els fons sobirans noruecs del actius
relacionats amb el petroli per a reorientar les seves inversions cap energies renovables.

En les darreres eleccions, setembre 2017, la primera ministra, Erna Solberg, apostava per una
politica d’estimul fiscal, aixi com la disminucié de I'impost de societats i del impost de la renta
per recolzar el consum privat, el finangament de projectes d’infraestructures i altres mesures
especifiques per estimular I'ocupacié i la competitivitat.

L’ agricultura a Noruega representa menys del 2% del PIB. En canvi, Noruega és un dels
majors exportadors de peix del mon, el que fa que la pesca sigui un sector molt important. Com
a principals industries de fabricacid, (construccié naval, metalls, industria quimica, maquinaria i
equipaments eléctrics), Noruega té la major i més moderna de les flotes del mén, representant
el sector de la industria més d’un terg¢ del PIB, emprant una quinta part de la poblacié activa.
Més de tres quarts de la poblacié empra en el sector serveis, el que representa més del 60%

del PIB. Veure annexa 2.

Noruega té el segon PIB per capita més alt del mén. La seva xifra d’atur va veure’s
augmentada fins al seu maxim de 4,7%. A més, té una taxa elevada de persones retirades del
mercat laboral entorn del 8%, per invalides o malaltia de llarga duraci6. Veure annexa 3.

En aquest apartat, també cal remarcar la importancia del tipus de canvi. Noruega opera amb la
seva propia moneda, la Corona Noruega, a dia d’avui (15 octubre 2017) el tipus de canvi de
euro(€) a corona noruega (NOK) es de: 1€ =9,34 NOK

En la taula i grafic, que trobem en I'annex 4 podem veure la mitjana anual de les dades diaries
per el tipus de canvi, i aixi podem observar la seva evolucié. Aixi veiem reflectida la crisis del
petroli del 2014-2015, com també la del 2008, i I'estancament del preu del petroli que es va
produir en el 2004. Hem dit abans que Noruega és dependent del petroli, per aix6 cada cop

que hi ha una crisis d’aquest, la seva moneda es veu afectada de manera negativa.

Quan la moneda nacional, el NOK es deprecia, I'exportacié de productes nacionals es veu
afavorida i les importacions es redueixen. En canvi, una apreciaci6 del NOK influeix

notablement en les importacions i perjudica les exportacions.
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Per tant, sera de gran importancia seguir I'evolucié del tipus de canvi, e intentar preveure la
fluctuacié per a la realitzacié de les compres. Cal recordar que lilleklumpen.no es dedicara a la
compra de producte téxtil espanyol per a vendre’l després a Noruega, per tant, el fet de

comprar a un preu o un altre afectara al preu final del client.
Hauran de cercar-se solucions com per exemple, obrir una compte corrent a un banc espanyol

i tenir-hi certa quantitat liquida en euros per a poder fer les compres quan el tipus de canvi no

afavoreix.

Entorn sociocultural

La poblacié a Noruega és d’aproximadament uns 5 milions d’habitants, és el pais amb una de
les densitats de poblaci6 més baixes d’Europa, 15 persones per kilbmetre quadrat.

L’esperanca de vida és una de les més altes del mén, 79,6 anys.

La taxa de natalitat a Noruega, és a dir, el nombre de naixements per a cada mil habitants en
un any, va ser en el 2016 del 11,20/00i I'index de fecunditat, el nombre mitja de fills per a cada
dona, és d’1, 78.

La edat mitja de les dones per a ser mares no passa dels 30 anys, i es que compaginar la vida

familiar amb la vida laboral, a Noruega és possible, i I'estat és el primer que ho recolza.

Entorn tecnologic

L’entorn tecnoldgic juga un important paper per a lilleklumpen.no, al tractar-se d’un e-

commerce el mon digital cobra una importancia vital.

Segons l'Interactive Advertising Bureau, internet és el mitja més emprat, essent un mitja amb
molta credibilitat i amb el que més s’identifiquen els usuaris.

Cal tenir en compte, que avui en dia, a través d’un smarthphone és possible realitzar compres
per internet, és a dir que en qualsevol moment i des de qualsevol lloc, sempre i quan hi hagi
connexié a Internet, és possible connectar-se a internet, poder navegar, veure les noves
tendéncies, estar al dia en el mén de la moda i poder realitzar compres on-line de manera molt

facil i el que és més important, d’'una forma molt segura tan per al comprador com pel venedor.

A dia d’avui, no només guanya importancia el nombre de llars que tenen internet, sind que
també és possible trobar connexié a internet de manera gratuita a la majoria de centres
comercials, restaurants, bars, llocs publics, etcétera ... , el que significa que des de qualsevol

lloc és possible realitzar una compra on-line.
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Les xarxes socials, Facebook, Twitter, Instagram, Pinterest..., serviran com a element
imprescindible per a la publicitat de lilleklumpen.no

Entorn ecoldgic i mediambiental

La societat d’avui en dia esta cada cop més sensibilitzada per a I'entorn mediambiental i
l'ecologia. Des de ben petits a les escoles ja fan agafar consciéncia als nens sobre la

necessitat de ser respectuosos amb el medi ambient.

Lilleklumpen.no tindra especial cura amb I'eleccié dels proveidors, per aixi posar al primer lloc
de la llista a aquells que tinguin major respecte amb el medi ambient, aixi com també informar
als clients que no s’enviara cap comanda ni factura en paper, siné que tota la paperassa sera
enviada a través de correu electronic, i a més, el cartré6 o embolcalls que seran necessaris per
a fer 'enviament del producte cap els clients seran de material reciclat i alhora es procurara

que sigui d’un disseny prou atractiu per a que pugui ser reutilitzat.

Recordem que lilleklumpen.no va dirigit als més petits de la casa, que son els que formaran el

futur, per tant, ja des del primer moment cal tenir cura del medi ambient.

Entorn legal

Com a membre de la European Economic Area (EEA), Noruega , té implementades de manera
directe o de manera indirecta la majoria de les més importants lleis i regulacions de la

Comunitat Europea.

Les primeres passes que qualsevol emprenedor online ha de fer sén els mateixos que les de
qualsevol altre emprenedor. Aixi, a Noruega, el primer que s’hauria de fer és sol-licitar el D-
number, Norwegian national identity number , (és una manera de donar-se d’alta dins el
sistema, totes les empreses i persones fisiques, tenen un nombre, independentment del tipus
d’empresa), després s’ha de triar el tipus d’empresa (autbnom, societat limitada, societat
anonima...) i després s’han de registrar al Central Coordinating Register for Legal Entities i al
Register of Business Enterprises (aquest darrer és optatiu en el cas dels autonoms). Tot aixo
es pot fer des de altinn que és la pagina oficial per a registrar noves empreses, fer canvis a

empreses existents, sol-licitar formularis, fer pagaments de les taxes, etcétera...

S’ha de tenir especial cura en seguir les normes i obligacions de la The Working Environment
and Employment Act of 2005 que regula els drets i obligacions dels treballadors, aixi com
també, Tax Act of 1999, Tax Administration Act of 1980 i la Tax Payment Act of 2005, que

regulen tot el sistema de pagament de taxes.
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A més hi ha una série de requisits o obligacions especifiques per a poder iniciar una tenda on-
line, aquestes estan relacionades amb la legislacié especifica per a la constitucié d’'una e-
commerce a la UE, inclosa Noruega, s’han de complir una série de lleis que sén basiques i les
mateixes per a tots els paisos, aquestes lleis son les seguents:
- Llei 34/2002, de 11 de juliol, de serveis de la societat de la informacié i de comerg
electronic.
- Llei organica 15/1999, de 13 de desembre, de protecci6 de dades de caracter
personal.
- Llei 7/1996, de 15 de gener, d’ordenacio del comer¢ minorista.

- Llei 7/1998, de 13 d’abril, de condicions generals de contractacio.

2.2. Analisi de I’entorn especific

Per a la realitzacié de I'entorn especific de lilleklumpen.no es realitzara mitjangant el model de
les cinc forces de Porter, obtindrem aixi informacié sobre la intensitat de la competéncia, els
competidors potencials, els productes substitutius i el poder de negociacié dels proveidors i

dels clients.

Rivalitat entre competidors existents

El sector téxtil és una industria molt gran, i per tant, hi ha molta competéncia.

Totes les empreses, tan nacionals com internacionals que ofereixen roba per a infants de 0 a 2

anys sén competidors de lilleklumpen.no.

Les grans empreses, més conegudes aqui a Noruega, com hennes og mauritz, lindex, cubus,

polar o pyret i algunes del grup Inditex, com zara sén els competidors més forts. Tenen bona
imatge de marca, molta experiéncia, ja tenen guanyada la confianga dels seus clients,
etcétera. | el més important, que no només tenen un lloc o més d’un lloc fisic per a dur a terme

la venta, sind que també tenen el seu lloc a Internet per a realitzar les seves vendes.

També a Internet existeixen moltes empreses que tot i no es troben situades a Noruega es
poden considerar com a competidores per que poden distribuir el seu producte a diferents
punts geografics. Perd no representen una amenaga molt forta, ja que com hem dit
anteriorment, Noruega a més de tenir unes taxes més altes, també té aranzels; aixi quan
compres productes fora de Noruega, de manera online, el preu que veus inicialment, alhora de
pagar, quan has introduit el pais aquest preu es veu augmentat de manera considerable, ja
que has de pagar la diferéncia de I'iva, que a Noruega és més alt, a més dels aranzels i
transport. Aixo fa que sigui menys atractiu comprar a empreses de fora, i més rentable comprar

a empreses de Noruega. Es una manera de protegir el seu mercat i els seus productes.
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Per aixd lilleklumplen.no ha d’estar constituida a Noruega, aixi el preu que es veu en el

producte que s’ofereix al lloc web, correspon amb el preu final que el client pagara.

Per tant, podem dir, que si bé existeix una forta amenaga per part dels competidors existents,

aquests ofereixen un producte una mica diferent del que lilleklumpen.no vol oferir.

Amenaca de nous competidors

L’aparicié de nous competidors esta condicionada per I'existéncia o no de barreres d’entrada.
Com hem vist abans, si que hi ha algunes barreres, tipus de canvi, aranzels, taxes d’'iva més

altes, etcétera, que poden afectar a I'entrada de nous competidors.

El fet de que Noruega sigui un mercat petit, no anima gaire a I'entrada fisica de possibles
competidors; perd si que Internet, fa que les barreres d’entrada siguin minimes, ja que Internet
permet crear empreses a costos molt baixos ja que no es necessari una estructura fisica.

En resum, podem parlar d’una possible amenaga de nous competidors, sobretot per Internet.

Amenaca de productes substitutius

En el sector téxtil 'amenaga de productes substitutius és majoritariament alta, com a
conseqliéncia de que parlem d'un sector molt gran i que hi ha moltes marques que

comercialitzen amb roba infantil.

Es per aixd que lilleklumpen.no cerca diferenciar-se amb roba de disseny espanyola, que
actualment no es troba de manera facil a Noruega, a més d’oferir una gran varietat on el client
podra elegir dins les darreres tendéncies del mercat, a més de disposar d’'una atencio al client

d’alta qualitat i tot només a un “click”.

Poder de negociacié dels proveidors

Tot i operar en un sector gran, té les seves avantatges, ja que el fet de que hi hagi un gran
nombre de proveidors ens donara un poder de negociacié mig-alt. A més, lilleklumpen.no sera

la seva imatge, el seu mitja de publicitat cap el public Noruec.

Cal tenir en compte, que lilleklumpen.no depén dels proveidors espanyols, i que no podra
trobar el producte que vol vendre a cap altre mercat, sind que tan sols els proveidors de roba

infantil espanyola poden proporcionar-li els productes per a vendre. Per tant, podem dir que
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lilleklumpen.no es dependent dels proveidors espanyols i que per tant, haura d’acceptar les

condicions del proveidor que li siguin més favorables.

Poder de negociacié dels clients

En el sector téxtil dificilment els clients s’associen en grups grans, siné que més bé realitzen
compres de manera individual. També té un pes insignificant en comparacié en la produccio
total d’'una empresa.

Els clients trobaran moltes opcions dins el mercat de roba infantil online, considerats com a
productes substitutius, per tant, cal que 'empresa intenti captar la fidelitzacié dels clients des
del primer moment. | aprofitar 'avantatge de ser la primera empresa que ofereix una gran

diversitat de producte en quan a roba infantil espanyola.

Diem doncs, que el poder de negociacié dels clients és mitja/baix o baix si lilleklumpen.no sap
aprofitar la seva oportunitat d’estar durant un temps, que no és sap la durada d’aquest, sol dins

del mercat noruec.

2.3.Punts clau i avantatge competitiu

De l'analisi que acabem de realitzar s’identifiquen els seglents punts claus:

- Podem dir que es tracta d’'un producte innovador, ja que a dia d’avui és dificil trobar-lo
0 aconseguir-lo des de Noruega.

- La venta on-line , al tenir costos minims, ens permet ajustar el preu ja que aquest es
veura afectat per la diferéncia de taxes i aranzels.

- Les mesures fiscals que s’han preses, fan més atractiu poder iniciar un negoci, ja que
els primers anys son els més dificils. Les reduccions d’'impostos i 'exempcié de pagar
taxes en cas de pérdues, ajuda a les empreses en els primers anys o en €poques

dificils.

Respecte a l'avantatge competitiu podem assenyalar que el fet d’emprendre un e-comerg,
resulta molt més barat, i per tant una inversié minima de capital. Tampoc no és necessari crear
cap empresa, per tant no hi ha despeses de constitucié d’empresa. Estam parlant doncs d’'un
risc baix. | en canvi, la venda, a diferéncia de tenir un lloc fisic, representa un millor horari pel
client, ja que aquest pot comprar sense horaris i sense limits. Apart de que lilleklumpen.no

ofereix un producte diferent i de qualitat a un preu més que raonable.

Aprofitant la poca oferta del producte infantil espanyol conjuntament amb la poca diversitat
d’oferta en roba infantil i la mala qualitat que es troba a dia d’avui en els paisos escandinaus,

lilleklumpen.no vol aprofitar-se d’aquesta situacié i crear una nova necessitat al consumidor,
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oferint gran varietat de productes diferents i de qualitat que dificilment es troben en el mercat
escandinau a dia d’avui.

A més, els aranzels que té Noruega per a poder entrar productes des de I'exterior, fan que els
preus dels productes s’encareixen, i per tant els costos augmenten, per tant, no té sentit
intentar un avantatge competitiu en lideratge en costos.

Les fonts sobre les quals es pretén construir I'avantatge competitiu en diferenciacié de
productes son:

o Caracteristiques del producte, lilleklumpen.no ofereix un producte de qualitat, molt
diferent en disseny als de la competéncia, original i adaptat amb el MdN i les
necessitats del public objectiu escollit.

o Caracteristiques del mercat, cada vegada més augmenta el nombre de persones
que compra online, i que cerquen constantment productes nous, diferents, de qualitat,
disseny, etcetera. Per aix0, lilleklumpen.no vol presentar-se com una alternativa
diferent, més variada i de qualitat en la que el client es veura compensat a través d’un
producte de qualitat, amb rapidesa en el servei de lliurament i un servei al client
personalitzat.

o Caracteristiques de I'’empresa, la imatge que es creara el client de lilleklumpen.no és
molt important per a 'empresa. Per aquest motiu, lilleklumpen.no vol transmetre uns
valors de marca de qualitat, que escolta als seus clients i que té en compte les
necessitats d’aquests.

o Altres variables, lilleklumpen.no mantindra al client informat en cada moment d’on es
troba la seva comanda, intentant una estratégia de temps d’espera reduida, per aixi

diferenciar-se de la competéncia.

3. PLA DE MARQUETING

3.1.Estratégia de segmentacioé

L’estratégia de segmentacié consisteix en dividir el mercat en grups homogenis de
consumidors o el que és el mateix, segments els quals tenen necessitats i desitjos en comu.
Aixi s’aconsegueix reduir el mercat i per tant poder arribar als segments que verdaderament
valoren el producte.
El mercat objectiu de lilleklumpen.no seran persones dels dos sexes, que viuen a Noruega,
que han estat pares o mares d’almenys un fill, independentment si aquest és bioldgic o
adoptat. A partir d’'aquest mercat objectiu procedim a la segmentacié del mercat segons les
variables seguents:
o Geografica. L'ambit geografic al qual es dirigira lilleklumpen.no inicialment sera
Noruega; per a poder en un futur expandir-se cap els diferents paisos escandinaus,

Suécia, Finlandia i Dinamarca.
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o Demografica. Lilleklumpen.no es dirigeix a homes i dones, d’entre 16 i 55 anys, que
hagin estat pares, bioldgics o adoptius, i qualsevol classe social.

o Psicografica. Els clients de lilleklumpen.no sén persones que fan molt d’us d’Internet,
i de diferents xarxes socials, s6n persones actives i que cerquen productes diferents.

e Conductual. El segment de clients de lilleklumpen.no, és un segment que cerca nous
productes, sobretot moda i disseny, les darreres tendéncies, bona qualitat, i un preu
que s’ajusta a n’aquesta bona qualitat. Sén fidels sempre i quan se’ls respecti i se'ls
tracti de manera diferent i unica.

o Dimensié de la unitat familiar. Tant si es tracta de families monoparentals, com de
families classiques, el fet de poder comprar de manera online, sense horaris, sense
limits i amb la comoditat de que la comanda arriba a casa, és el que lilleklumpen.no
ofereix i a més possibilita que aquestes families no hagin d’estar perdent el temps i
aixi poder gaudir tots junts.

o Beneficis buscats. El client de lilleklumpen.no cerca un producte diferent, de qualitat,
i no li importa pagar una mica meés del preu estandard, si la qualitat i el producte ofert
més el servei al client i el temps d’espera fins a rebre la comanda els satisfan
plenament.

Després de la segmentaciéo que acabem de fer, podem dir que el public objectiu al qual es
dirigira lilleklumpen.no sera: persones de qualsevol génere, homes i dones, amb edats
compreses entre els 16 i 55 anys, de qualsevol nivell educatiu, amb diferents recursos
economics, sense cap rellevancia en I'activitat professional que realitzen i amb un estil de vida

familiar actual o futur, i que tinguin especial interés en la moda.

3.2.Estratégia de posicionament de producte o servei

L’estratégia de posicionament consisteix en desenvolupar una imatge d’'una empresa, de tal
forma que aquesta imatge creara una opinié en el consumidor, la qual ha estat afectada per

les accions realitzades expressament per a influenciar aquesta percepcio.

Benchmarking

Els competidors directes de lilleklumpen.no, és a dir, llocs webs o tendes de roba infantil de 0
a 2 anys que operen actualment a Noruega son:

e Hennes og mauritz (H&M), empresa sueca molt gran de roba i complements (fabrica
la seva propia roba) de totes les edats, aixi i tot, en la secci6 infantil de 0 a 2 anys
oferta roba de diari i esport, t& molt poca varietat de roba per a vestir. Els preus sén
baixos pero la qualitat deixa molt que desitjar. A més de ser molt reconeguda nacional
i internacionalment, disposa de tendes fisiques en tots els centres comercials de
noruega i a més d’un lloc web per a poder realitzar les compres. El temps d’espera de

les comandes fetes online es d’'uns 5 dies una setmana.
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Lindex, com l'anterior, també es una empresa sueca de roba i complements de totes
les edats, que fabriquen la seva propia roba, els preus son baixos i la qualitat baixa.
També ofereix poca varietat, i practicament res de vestir. Disposa de tendes fisiques
en tots els centres comercials de noruega i també compte amb un lloc web per a
poder realitzar les compres. El temps d’espera de les comandes online es d’'uns 5
dies, una setmana aproximadament.

e Cubus, és tracta d'una empresa escandinava, com les anteriors , de roba i
complements per a totes les edats, preus i qualitat baixa; poca varietat, com les
anteriors. Fabrica la seva propia roba. També disposa de tendes fisiques i lloc web
per a poder realitzar les compres. Com les anteriors el temps d’espera es d’'uns 5
dies.

o Polar o pyret, és una empresa sueca, de roba infantil de 0 a 14 anys, fabrica la seva
propia roba, té el seu propi disseny de marca, un estil especialment conegut per les
famoses camisetes blaves o vermelles amb retxes blanques. La qualitat és bona i el
preu és alt. Bastant conegut nacionalment, també es troba en centres comercials i té
el seu propi lloc web.

e Zara, del grup espanyol Inditex, ha aconseguit entrat a Noruega, potser és el
competidor que amb disseny i estil pot competir més amb lilleklumpen.no perd no en
qualitat. No té gaires punts fisics de venta a noruega, només 4, dos a Oslo, un a
Trondheim i I'altre a Stavanger, pero disposa d’un lloc web, aix0 si, les comandes
arriben des de Madrid, el que fa el temps d’espera sigui d’entre una setmana a 10
dies.

o Rumpetroll, es tracta d’'una empresa petita, té dues tendes a Bergen, i un lloc web.

Ven roba infantil i alguns complements de 0 a 10 anys. Té la majoria de marques de

roba escandinava, el que significa preu alt i qualitat bona, perd poca variacié del

producte. Recentment ha incorporat una marca espanyola, Paz Rodriguez. El temps

d’espera de la comanda online es d’'una setmana aproximadament.

Mapa de posicionament

Acabem de veure que la majoria dels competidors de lilleklumpen.no no ofereixen la mateixa
diversitat de producte que lilleklumpen.no vol oferir, a més, la majoria de competidors deixen
molt que desitjar en quan a la qualitat dels seus productes.

En 'annexa 6 podem veure un mapa de posicionament dels competidors segons les variables
de qualitat i preu, i on es pot observar que lillekllumpen.no destaca per a la seva relacié
qualitat - preu, superant en qualitat als competidors que ofereixen preus molt barats.

Per tant, lilleklumpen.no haura de mantenir la seua bona qualitat i aconseguir negociar amb els

proveidors per a poder aconseguir els preus més baixos possibles.
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3.3.Estratégia de marqueting mix

Per a poder satisfer les necessitats del mercat i els objectius de 'empresa, es necessiten un
conjunt d’eines, per a poder aconseguir avantatges competitius respecte dels competidors. Tot

aixd s’aconsegueix a través de I'estratégia de marqueting mix.

Producte

El producte que oferira lilleklumpen.no és un producte nou, ja que actualment hi ha poca
diversitat de producte i les botigues existents ofereixen el mateix producte. Lilleklumpen.no vol
destacar oferint roba infantil espanyola, el que significa bona qualitat i diversitat en el producte.
A més de la col-leccié per a roba de diari o basica, lilleklumpen.no oferira també una linia més
de vestir, ja que aix0 és el que manca més o més dificil de trobar varietat aqui a Noruega, i
també oferira una linia exclusiva, és a dir, vestits Unics per a ocasions especials, vestits que es
fan a mida i baix comanda especial del propi client; un servei dificil de trobar a Noruega i
sobretot a un preu raonable tractant-se de vestits exclusius. En aquest apartat, lilleklumpen.no
oferira un servei d’assessorament per ajudar al client a trobar el vestit que t¢ en ment per a

aquella ocasié tan especial.

Preu

El preu és I'inic element del marqueting mix que aporta ingressos a I'empresa, a més es fixe a
curt termini i I'empresa el pot anar adaptant segons I'época de l'any, en funcié de les
promocions de la competéncia, etcétera.

Un preu alt proporcionara un marge elevat per a 'empresa, perd també pot desanimar als
consumidors. En canvi, un preu massa baix pot facilitat un gran nombre de vendes pero es
perd l'oportunitat d’ingressar un bon marge en la venda de cada unitat. El preu mig dels
productes de lilleklumpen.no sera entre uns 300nok i 600nok (entre uns 30 i 60 euros). Es un
preu que esta per damunts dels competidors que venen barato perd més mala qualitat, i una
mica per davall dels competidors que venen més car i una qualitat semblant.

La venda de producte espanyol a Noruega suposa despeses en costos, tipus de canvi i
aranzels, unes despeses que s’han de tenir en compte alhora de negociar els preus amb els
proveidors, per aixi poder obtenir els preus més baixos possibles, aixi com també alhora de
fixar els preus. Aquestes consideracions ja es varen tenir en compte quan es va iniciar la idea
de negoci, i per aixd es va decidir que fos només un lloc web de venda online, per aixi estalviar
un punt de venda, el que suposaria un augment de costos que es veuria reflectit en el preu
final del producte.

L’objectiu de lilleklumpen.no és aconseguir una relacié bona de preu de venda i qualitat, per
aixi poder tenir satisfets als clients, el que provocara que aquests tornin, i aixi repercutir en un

augment del benefici per a 'empresa.

Distribucio
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Lilleklumpen.no emprara el seu lloc web com a unic punt de venta. A través del seu lloc web
els clients podran fer la comanda i aquesta sera enviada als client mitjangant Posten, que es
com es coneix aqui el correu postal, que funciona meravellosament, fent possible que paquets
que surten abans de les 16h arribin al seu desti, dins Noruega, el dia després o en casos
especials dos dies després. A més aquest distribuidor permet fer el seguiment dels paquets
enviats a través d’internet d’'una manera molt senzilla, el que permetra tant a lilleklumpen.no
com al client poder seguir el cami que fa la comanda, des de que surt fins que arriba al seu
desti.

Cal anotar en aquest punt, que si lilleklumpen.no té éxit, es té en ment poder aprofitar i arribar
a ser distribuidors de la zona Escandinavia dels productes espanyols. Com hem dit, és dificil
poder entrar pel tema d’aranzels, duanes i controls; per aixd si lilleklumpen.no va bé, seria
interessant poder convertir-nos en un distribuidor, aixd faria que nosaltres comprariem molta
més quantitat del producte al proveidor espanyol, el que ens ajudaria a negociar encara més el
preu i aixd repercutiria al preu final de venta per al client de lilleklumpen.no. A més, a les
botigues noruegues que els interessi tenir roba espanyola, ho tenen facil, ja que ens ho
comprarien directament a nosaltres i s’estalviarien tota la paperassa de poder entrar un

producte internacional.

Promocio i comunicacioé

La comunicaci6 de marqueting s’encarrega d’informar, persuadir, facilitar el record del
producte i crear una imatge favorable de I'empresa i dels productes als consumidors.

El primer aspecte important que cal tenir en compte és la tenda online, doncs és aqui on es
realitzaran les conversions. Lilleklumpen.no ha de complir amb els aspectes més importants:
ha de ser molt facil d’utilitzar, compatible amb dispositius mobils i sobretot disposar de
diferents, comodes i agils métodes de pagament.

Existeixen diferents objectius de la promocié, aconseguir que els consumidors provin el
producte, obtenir el seu e-mail, segmentar els clients segons el nivell de consum, etcétera.

Les eines que ens permeten realitzar aquests plans de marqueting sén: la publicitat, la

promocié de vendes, les relacions publiques, el patrocini i el marqueting directe.

Publicitat

Internet i les xarxes socials sén una font de publicitat molt valuosa, i pot anar a favor o en
contra. Avui en dia, els blogs personals i els influencers, tenen gran poder sobre la publicitat, i
aquests poden fer que la teva empresa sigui un &xit o que no arribi enlloc.

Lilleklumpen.no al seu un ecommerce, tindra el seu espai en diferents llocs webs com a
instagram i facebook, que s’empraran per a poder interactuar amb els possibles clients,
serviran d’aparador a la tenda online, i serviran per que els clients puguin opinar, i una opinié
favorable genera publicitat favorable, perd una opini6 desfavorable genera publicitat
desfavorable; per aix0 és de gran importancia, com hem abans, que el tracta amb el client

sigui excel-lent, per evitar una mala critica.
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Una de les eines que pot emprar lilleklumpen.no i que potser de gran utilitat és el Google
Adwords, una eina molt recomanable per a comencar a vendre des del principi. Per aixo
dissenyarem anuncis especifics utilitzant paraules claus que haurem definit anteriorment.
Revisarem amb freqliéncia les campanyes creades per a obtenir un cost per clic (CPC) baix i
per a obtenir informacié sobre els productes que sén més interessants per als nostres clients
potencials.

Lilleklumpen.no tractara d’aconseguir que les persones amb més influéncia de noruega, em
refereixo influencers i bloggers de moda infantil coneguin el producte que ven lilleklumpen.no,
vegin la qualitat, el disseny, el preu i el bon tracta que es fa al client, i que aixi aquests ho
expressin als seus llocs webs; aixd sera una molt bona publicitat. Es el que s’anomena Buzz
Marketing, relacionar els bloggers amb lilleklumpen.no podem aconseguir que aquest
patrocini el nostre producte ajudant aixi a I'increment de vendes. Tan sols emprant un codi
promocional per a tots els seguidors de cada blog, s’anima als usuaris a realitzar una compra.
Es a dir, li interessa a lilleklumpen.no, en funci6 dels perfils dels nostres clients identificar les
xarxes socials on més ens interessa estar i en quina mesura. S’establira aixi una inversio

temporal per a cada una d’elles aixi com una estratégia de comunicaci6 independent.

Promocio de vendes

S’ha de tenir en compte quan es desenvolupen campanyes de promocio, ja que aquestes
tenen alguns riscs, com per exemple, el risc de reduir el valor percebut del producte o
subsidiar usuaris reals.

Lilleklumpen.no té pensat no oferir promocions de venda, per a no produir un efecte negatiu
als clients, i remarcar que la bona qualitat no necessita promocions.

En canvi, si que té en ment dur a terme una promocié de vendes per a donar-se a conéixer
durant els primers mesos, una promocioé que consistiria en premiar el client quan aquest ens
porta un nou client, és a dir, un client A fa una compra a lilleklumpen.no, si al cap d’un x temps
un client B que compra per a recomanacio del client A, el client A sera premiat. D’aquesta
manera es pretén aconseguir un major nombre de clients, potser el client A no es fidelitzara

perod si que ho fara el client B.

Relacions publiques

Les relacions publiques també formen part del conjunt d’eines de les comunicacions de
marqueting de les qué disposen les empreses per difondre els seus missatges. Es una de les
eines de comunicacié de marqueting que no estan pagades per l'organitzacid, i les més
utilitzades sén les relacions amb els mitjans, notes i rodes de premsa, entrevistes i
esdeveniments.

En un principi, lillekllumpen.no no realitzara cap tipus d’activitat de relacions publiques, aixi

podra dedicar els seus esforgos i temps a altes tipus d’eines de comunicacié.

Patrocini
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El patrocini ha estat definit com “una forma de comunicacié col-laborativa en el sentit que dos
(o més) parts treballen conjuntament perqué cada una assoleixi les audiéncies de l'altra”. (Fill,
2006).

La generacié de valor mutu és un aspecte a tenir en compte quan es vol desenvolupar
accions de patrocini, ja que aquest, persegueix un benefici mutu entre les parts implicades.

Al tractar-se lilleklumpen.no d’un e-commerce, el patrocini que dura a terme sera el de pagines
web dedicades al mén de la infancia, temes relacionats amb nens, sobretot nadons, poden ser
tan temes de salut, educacié, moda, etcétera. D’aquesta manera els consumidors relacionaran
lilleklumpen.no amb el moén dels nadons, i veuran que aquesta organitzaci® no només es
preocupa de la moda, siné també de tot el que envolta e influeix al desenvolupament dels

nens.

Marqueting directe

El marqueting directe consisteix en la “comunicacié directa amb consumidors individuals
acuradament seleccionats per obtenir una resposta immediata i cultivar relacions duradores
amb els clients” (Kotler i Armstrong, 2008).

Aquesta eina permet una comunicacié interactiva amb els clients, a la vegada que utilitza
diversos mitjans de comunicacio, buscant una resposta directa, immediata i mesurable per a
tractar de cultivar relacions a llarg termini i crear una base de dades.

Lilleklumpen.no desenvolupara un blog dins de la mateixa tenda online i definira una guia de
redaccio on es detallaran les tematiques sobre les quals redactarem els continguts, aixi com el
to del missatge i la frequiéncia d’actualitzacio. Es tracta de generar periddicament continguts
de qualitat per aconseguir posicionar-nos com a referent en el sector i augmentar aixi el trafic
que arriba al comerg electronic mitjangant cerques relacionades amb els nostres productes. Es
programara I'enviament de newsletters amb les noticies de cada mes, generant aixi continguts
de qualitat s’aconseguira augmentar la llista de subscriptors que en definitiva sén potencials
clients.

A més, de manera esporadica, per a no cansar al client, s’enviaran emails publicitaris on se’ls

informara de les ofertes i promocions de lilleklumpen.no.

3.4.Estratégia digital

Al tractar-se lilleklumpen.no d’'un e-commerce, l'estratégia digital és de gran importancia, sera
a través d’ella on es comunicara amb el seu public objectiu, al tractar-se aquest molt actiu en
internet i en les xarxes socials.

La pagina web de lilleklumpen.no sera el lloc on es dura tota la activitat comercial, a més
d’aportar tota la informacié necessaria que els clients necessitin saber per a poder realitzar la
seva compra. La pagina web sera allotjada pel domini .no ja que 'empresa estara constituida a

Noruega i per operar a operar aqui és necessari que sigui aixi (actualment aquest domini ja el
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tinc enregistrat). | potser seria interessant enregistrar el .com per si de cas fos necessari per
expandir-nos el dia de dema.

Lilleklumpen.no ha de complir, com ja hem dit anteriorment, alguns aspectes com: ha de ser
molt facil d’emprar per I'usuari, compatible amb diferents dispositius mobils (telefons, tabletes,
etc...), disposar del mitjans de pagament adequats i segurs tan pel client o com per 'empresa ,
i les despeses d’enviament han de ser lo més ajustades possibles i han d’estar ben
explicades, etc.

A més, lillekllumpen.no a més de donar informacié de manera amplia i detallada de cada un
dels productes que comercialitza, informant dels preus, talles i colors disponibles, també
donara informacié basica vers 'empresa. El disseny de la web sera molt senzill, de tal manera
que per el client sigui molt facil i senzilla; a més estara vinculada a continguts d’altres suports
com el blog, instagram, facebook i altres xarxes socials. Estara disponible en noruec, ja que es
llancara a Noruega primerament, perd també estara amb anglés, pels immigrants que viuen a
noruega i no saben el noruec.

Dins la mateixa web de lilleklumpen.no es trobaran altres vies de comunicacio, teléfon, correu
electronic, formulari de contacte, xarxes socials, etc.

En I'apartat del marqueting directe vam parlar d’'un blog, que servira per a donar informacio
relativa al sector de la moda infantil i de tot lo relacionat amb el mén dels infants d’entre 0 i 2
anys, aportant aixi un valor afegit, demostrant el compromis de lilleklumpen.no amb la
preocupacio de tot el que envolta als nens i aixi estimular la interaccié entre clients i potencials
consumidors.

L’estratégia de posicionament web SEO (Search Engine Optimization) ens ajudara a tenir la
maxima visibilitat online en els diferents cercadors, a través de paraules claus relacionades
amb el producte que ven lilleklumpen.no, en la finalitat de que les possibilitats de trobar-nos
siguin majors i aixi els potencials clients ens trobin i comprin al nostre lloc web.

L’estratégia de marqueting de cercadors o SEM sera de gran utilitat treballar-la ja que si tenim
orientats els textos dels anuncis a la venda, aconseguirem empényer al client a que entre al
nostre lloc web, la tenda online, com per exemple, aportar descomptes en la primera compra,
oferir cupons, etc.

Hem vist que les xarxes socials s6n de gran importancia, i s’han de tenir en compte alhora
d’elaborar l'estratégia digital, ja que les xarxes socials ens permeten cuidar dels clients o
potencials clients. Per aixd les xarxes socials sén un canal de comunicaciéo que s’han de
treballar i s’han de tenir controlats. Aixi per exemple, seria de gran utilitat per a lilleklumpen.no
la creacié d’'un f-commerce de la tenda online, amb aix6 ens assegurem que l'usuari pugui
tenir la mateixa experiéncia de compra perd sense sortir de I'entorn Facebook.

Donat que tota I'activitat sera online, cal establir que la gestié de la reputacié online de
lilleklumpen.no es basara en escoltar i mesurar que passa a I'entorn, aixi com el qué es diu de
'empresa e intentar comprendre i participar per a poder construir i consolidar una reputacio

forta i positiva i gestionar les possibles crisis de la millor manera.
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3.5. Estratégia de branding

Fer possible que un consumidor retingui una marca i la posicioni en la seua ment, és I'objectiu

de totes les empreses, perd per aixd0 s’han d’establir certes estratégies de branding i

posicionament. La marca representa un valor per als consumidors, no es tracta només de

vendre un producte, siné de vendre una experiéncia o un estil de vida.

L’estratégia de branding comenga en el moment en que es construeix una marca, per aixo,

hem de tenir clar que la marca és més que un logotip, un nom, una tipografia determinada o

una mescla de tot. Ha de tenir un significat i transmetre emocions per a poder construir-la

d’'una manera solida, el que ajudara a que duri al llarg del temps.

Aixi definim el valor de la marca lilleklumpen.no pels elements seglents:

= Nom: el nom de la empresa és lilleklumpen.no, al tractar-se d’'un e-commerce que

operara a Noruega i després s’expandira als paisos escandinaus, €s un nom en
noruec, el .no és perqué es tracta d’'un e-commerce. Lille klumpen esta format per un
adjectiu lille que significat petit i un substantiu klumpen que significa bony, pero a
noruega s’empra com una expressio per a referir-se als nadons, vindria a ser el mateix
que quan nosaltres diem “quina coseta més maca!” quan veien un nadé. Per tant, un
nom adient per a una empresa que es dedicara a la venda de roba infantil per infants
de 0 a 2 anys.

= Logotip i simbol: en 'annexa 7 podem veure el simbol i el logotip de lilleklumpen.no, el

logotip és negre amb un tipus de lletra que vol representar que esta feta a ma, per a
representar que els productes de lilleklumpen.no estan fets a ma. El simbol, té les
lletres fetes a ma, com si ho hagués escrit un nen. La forma rodona, fa referéncia a
com si fos un segell, aixi per el tema d’etiquetes, merchandising, etc, anira molt bé la
forma rodona. | les bolles de I'interior volen representar les bombolles de sabd que
tant agraden als nens.

= Colors corporatius: el groc i el negre son dos colors que ressalten a la perfeccio, a

més, el groc és un color que tan agrada als nens com a les nenes, i a més el groc és
el color del sol, el color que té espanya per als noruecs. La primera paraula que els va
al cap als noruecs quan senten parlar d’Espanya és el sol, i a més un sol rodé amb
bombolles de sabd, una imatge infantil molt clara.

A la web i a les xarxes socials dominara el simbol de lilleklumpen.no per a crear una

personalitat forta i solida de marca i aixi la puguin identificar els clients.

Es crea aixi una marca diferenciada de la competéncia, alineada totalment amb el MdN de

lilleklumpen.no, aixi com els valors i avantatges competitius que hem assenyalat anteriorment.

3.6. Analisi DAFO
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Finalitzem el pla de marqueting de lilleklumpen.no construint una matriu DAFO, on es veuran
reflectides les debilitats, amenaces, fortaleses i oportunitats del model de negoci, es tenen en

compte els analisis realitzats anteriorment, analisis extern i interns. Veure annexa 8.

4. PLA DE RECURSOS | OPERACIONS

4.1.Produccio i gestio d’estocs

Lilleklumpen.no no és una empresa productora, perd les operacions i processos que es
realitzen per a poder dur a terme la seva activitat, també necessiten d’'una organitzacio.

Es de vital importancia per a lillekumpen.no tenir una estratégia de produccié per a tenir I'estoc
controlat aixi com la demanda, i poder servir les necessitats del client.

Saber la quantitat de productes que entra i la que surt, sera un punt clau en la gestié d’estocs
per a lilleklumpen.no, aixi sabra en tot moment la quantitat de productes que pot oferir, evitant
que el client adquireixi un producte que no es troba en estoc.

D’aquesta manera, en la mateixa pagina web de lilleklumpen.no s’indicara les quantitats
disponibles del producte quan quedin menys d’'una certa quantitat; amb la possibilitat que el

client tindra de rebre un e-mail quan aquest producte torni estar disponible.

4.2.Estratégia de recursos materials

Localitzacio i instal-lacions

Al tractar-se d’'un e-commerce, lilleklumpen.no pot trobar-se a qualsevol lloc sempre i quan
sigui possible tenir connexioé a internet, per a poder estar en permanent contacte per si els
clients fan comandes o necessiten posar-se en contacte amb atencio al client.

Al dirigir-se primerament al public noruec, i aprofitant que actualment resideixo a noruega, la
oficina o el lloc principal de lilleklumpen.no sera Bergen, la segona ciutat més gran de
noruega.

Les instal-lacions que s'utilitzaran i optant a una estratégia de optimitzacié de costos i
recursos, es dura a terme l'activitat des de casa meva, al mateix despatx que tenim a casa
servira com a despatx per a lilleklumpen.no. D’aquesta manera es redueix de manera
substancial els costos de constituciéo d’empresa. Sempre es té I'opcié en un futur de mudar-se
en un local més apropiat, cobrint les possibles necessitats d’espai i reduint aixi les barreres de
mobilitzacié i sortida (temes de permanéncia de contractes).

Maquinaria i mobiliari

Lilleklumpen.no no necessita cap maquinaria especialitzada per a portar a terme la seva
activitat.

En quan al mobiliari, donat que s’emprara el despatx de casa, no es necessari la compra
d’aquest tipus d’equipament.

Equips informatics
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Per a lilleklumpen.no els equips informatics son la part més valuosa i principal, ja que suposen
I'eina principal per a poder dur a terme l'activitat de 'empresa.

Seguint amb l'estratégia d’optimitzaci6 de costos, la inversié en equips informatics sera
minima, aprofitant-se aixi el meu propi ordinador portatil personal, ja que només té un any
d’antiguitat, i 'ordinador de sobretaula que hi ha a casa.

Per tant, només sera necessari invertir en :

o Un teléfon mobil, que sera el telefon de contacte tant per als clients com proveidors de
lilleklumpen.no.

e Una impressora en color, si bé s’intentara reduir el maxim la tramesa de paperassa al
client (factures, rebuts, etc...) e intentant que aquest ho accepti tot de manera
electronica, cal tenir la possibilitat de poder imprimir una factura o rebut si algun client
aixi ho sol-licita.

e Disc dur extern, per a poder emmagatzemar les copies de seguretat i estalviar-nos uns
quants maldecaps.

Com es pot veure, la inversié en equips informatics, suposa una inversié minima fent possible

que la inversio6 inicial per a poder fer realitat lilleklumpen.no sigui possible.

Utensilis
La inversio en utensilis que ens permetran dur a terme l'activitat de 'empresa és baixa, ja que

a més del material d’oficina, que és minim, aixi com paper per a la impressora, tintes, etc.,
sera necessari invertir en capses bosses o paper personalitzat per a poder embolicar el
producte i enviar-lo al client. Si bé, s’empraran les bosses de plastic que la mateixa empresa
de correus empra per enviar els paquets, cal tenir en compte la imatge de lilleklumpen.no i
sera de més bon grat pel client si quan obri la bossa el seu producte esta preparat o embolicat
amb delicadesa i paper reciclat, per a mostrar que lilleklumpen.no respecte el medi ambient,
mostrant aixi al client que lilleklumpen.no cuida de tots els minims detalls.

Subministraments

Apart del subministraments d’aigua, llum i electricitat, que no suposaran cap despesa, ja que
hem dit que s’emprara el despatx de casa i per tant tots aquests serveis ja estan inclosos, si
que hi ha alguns serveis que sén nous i que caldra subcontractar amb proveidors externs i que
ens permetran dur a terme l'activitat de lilleklumpen.no, aquests serveis i subministraments
son:

- Servei de hospedatge web i domini, de vital importancia per a que lilleklumpen.no

pugui realitzar la seva activitat.
- Telefonia mobil, caldra com hem dit abans, tenir un mobil 100% disponible només per

a clients i proveidors.

4.3.Logistica i aprovisionament

Estratégia logistica de lilleklumpen.no es divideix en dues fases:
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- Primera fase: Dropshipping. (El dropshipping és un tipus de venta al detall on el

minorista no guarda els béns en el seu inventari, sind que passa la comanda del client
i els detalls d’enviament al majorista, que envia directament la comanda al client. El
minorista obté el seu benefici amb la diferéncia entre el preu majorista i el preu
minorista).

En un primer moment, en el cas de lilleklumpen.no 'emmagatzematge d’estoc i
'enviament de les comandes sera realitzat directament pels proveidors majoristes.
D’aquesta manera no es fa necessaria la realitzacié d’'una compra d’estoc inicial, ja
que els proveidors posen a disposicid de lilleklumpen.no tot el seu cataleg i va
subministrant articles a mesura que s’aconsegueixen ventes online.

Una vegada es realitza una venta en lilleklumpen.no, s’envia la comanda al proveidor i
aquest directament realitza I'enviament perd amb el packaging, logo e imatge
corporativa de lilleklumpen.no.

Amb aquest acord de dropshipping no sera necessaria la realitzacié d’una inversio
inicial en estoc, ni fara falta disposar d’'un magatzem ni d’un servei de logistica i

enviaments propis.

- Segona fase: emmagatzematge i distribucio propia.

Un cop ja s’han obtingut beneficis, lilleklumpen.no estara en disposicié de realitzar una
inversié en la compra d’estoc propi. Aquest donara un major marge de beneficis, ja
que des del moment que lilleklumpen.no s’encarrega de la distribucio i
'emmagatzematge, el cost dels productes es veura reduit, per tant s’augmentara el
marge de beneficis.

Aquest emmagatzematge i enviament propi també té un cost, aquest sera molt menor
que si es subcontracta aquest servei amb el proveidor. Aquest estalvi en logistica
afegit a un menor cost en la compra d’estoc ens fara augmentar el marge de benefici
per a cada unitat.

En aquesta fase, sera important trobar una empresa de missatgeria capag de realitzar
els enviaments. Aixi com a intentar negociar un preu baix, també ens permetra la
possibilitat de sincronitzar el sistema de lilleklumpen.no amb el sistema informatic de
'empresa de missatgeria. A través d’aquesta sincronitzacié informatica, quan es
realitzi una comanda a lilleklumpen.no, 'empresa de missatgeria rebra 'ordre en el
seu sistema informatic i vindra automaticament a recollir la comanda en el nostre
magatzem. Normalment, les empreses de missatgeria venen un cop al dia amb un

listat de comandes ja imprés, i s’emporta les comandes i les reparteix.

4.4.Disseny organitzatiu i de recursos humans

Els socis fundadors, en un primer moment realitzaran les segients tasques:

Catalina Marti:
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Administradora, encarregant-se de la gesti6 fiscal de 'empresa i de la liquidacié de les taxes
pertinents, les ndmines, contractes, factures, vendes, pagaments al NAV (seguretat social
Noruega); també sera la responsable de la comptabilitat de la societat amb el recolzament de
manera puntual d’'una gestoria o assessoria.

Store and Product Manager, mantenir la tenda online al dia, control d’estocs, comandes,

ordenant els aparadors, encarregant-se d’elegir els productes que seran venuts i quan. A més,
també s’encarregara de la labor comercial amb els proveidors, i s’encarregara també de la
gesti6 dels clients.
Francesc Rincén:

Dissenyador grafic, encarregant-se de dissenyar la web, la imatge corporativa, retocar la

fotografia dels productes, i els dissenys dels productes de lilleklumpen.no.

Marqueting manager i assistent del Comunity Manager, donant suport al Comunity Manager i

treballant sota les ordres d’aquest, s’encarregara del social media, publicitat digital, disseny
grafic, estratégia de comunicacié, captacié de nous clients, posicionament en cercadors i
continguts webs.

Inicialment, seran els dos socis fundadors com hem dit abans que duran a terme la posada en
marxa de lilleklumpen.no, i més endavant, quan 'empresa comenci a funcionar, es recorrera a
la contractacié de personal. Els aspectes generals de la gestido de les persones i la relacio
contractual que tindran aquestes persones amb lilleklumpen.no sera la seglent:

- Horari laboral de dilluns a divendres amb una jornada total de 8 hores diaries.
Flexibilitat laboral sempre i quan els torns de treball estiguin coberts, la demanda es
pugui satisfer al 100%.

- Relacié contractual amb l'equip de treball de un mes de prova, i després contracte
indefinit.

- La plantilla possiblement es veura ampliable aixi com lilleklumpen.no vagi creixent i
expandint-se.

- El personal disposara de 30 dies naturals de vacances al llarg de I'any. Les vacances
que el personal s’agafi entre novembre i febrer, ambdds inclosos, es veuran
augmentades en 4 dies de vacances extres, a carrec de 'empresa; ja que aquests
mesos soén els mes dificils (aqui a Noruega) ja que son els més foscos i en els que
normalment les persones solen estar més malaltes. Per evitar aixd, I'empresa
realitzara cursos i activitats en aquests mesos per a tenir la gent més “distreta” i aixi
no pensar tant amb lo trist i solitari que és I'hivern aqui.

- Els empleats gaudiran d’una cobertura d’asseguranga metge per sobre de la basica, a
més d’un bon pla de pensions, un sou segons la tarifa vigent.

- Es promouran cursos tan de salut com laborals, per a garantir el benestar fisic i
psicologic dels empleats i els cursos laborals, per ajudar als empleats a estar al dia de
tots els aspectes tecnologics que puguin afectar a lilleklumpen.no.

- La resta de condicions laborals es regiran segons la normativa legal vigent aplicada
per el NAV.
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La politica retributiva de lilleklumpen.no es basa en una retribucié monetaria i en una retribucié
no monetaria.

La retribuci6 _monetaria sera la definida per les taules legals de la tarifa vigent, amb el

corresponent increment anual. A finals de cada exercici i si s’han complit uns objectius
estipulats anteriorment, tots els treballadors rebran un bonus, independentment de la tasca
que realitzin.

En quan la retribuci6 no monetaria, s’articulara mitjancant la flexibilitat horaria, el teletreball,

activitats grupals i cursos, la qualitat de 'asseguranga metge i el pla de pensions.

En un primer moment, els socis fundadors es comprometen a no tenir retribucio, ja que
seguiran amb els seus treballs, i destinar tots els beneficis que s’obtindran inicialment a cobrir
les primeres despeses inicials i després a invertir-los en lilleklumpen.no per a permetre el
creixement d’aquesta. Després d’un temps s’optaria per una retribucid minima per a
recompensar el treball diari i poder assumir les despeses diaries per a poder subsistir. La
politica de retribucié dels socis es revisaran anualment adaptant-se a les circumstancies de

'empresa, donant prioritat sempre al creixement d’aquesta.

5. PLA ECONOMIC FINANCER

Com que lilleklumpen.no esta pensant per operar a Noruega, i és el NOK (la corona noruega)

la moneda que s’empra en aquest pais, s’emprara el tipus de canvi de dia d’avui (29 de

novembre de 2017) 1NOK = 0’10226EU per a fer totes les conversacions i els calculs.

Al tractar-se lilleklumpen.no d’'una empresa formada per dos autbnoms (enkeltpersonforetak),
ja que cap dels dos socis deixara per complet la seva feina, el tipus d'impost sobre beneficis
va del 35'4% fins al 49'9%. En I'estratégia financera de lilleklumpen.no s’empra el 36% que és
el tipus aplicable d’'uns beneficis anuals al voltant d’'uns 500000kr (48733€) i és el que m’han
aconsellat que empri a I'oficina de taxes (Skattetaten), que és el més comu per a comencar
per aquest tipus d’empresa. A més, si no hi ha beneficis no es paguen taxes.

L’'IVA, o com és conegut a noruega MVA, s’emprara el que diu I'oficina de taxes , el 25%

general, el 15% reduit i el 10% super reduit.

Durant el segon i tercer anys, es preveu un increment de preus del 2% de totes les despeses
d’explotacié.

Les vendes augmentaran un 15% en el segon any i un 10% en el tercer any, per tant, les
compres incrementaran amb el mateix percentatge. El preu del producte es preveu que
incrementara un 2,5% en el segon i en el tercer any, augmentant el preu de venda també en
un 2.5%.

L’activitat economica de lilleklumpen.no s’iniciara en el Febrer del 2018.
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5.1.Estratégia financera

Amb l'estratégia financera es pretén obtenir els recursos necessaris per a que lilleklumpen.no
pugui dur a terme la seva activitat, i a més li permeti créixer i obtenir rendibilitat, amb la minima
inversio possible.
L’objectiu principal de lilleklumpen.no és garantir la subsisténcia i la sostenibilitat de 'empresa
a llarg termini.
En quan als objectius financers especifics de 'empresa soén:

= Obtencio del recursos necessaris per a poder iniciar el projecte.

» Invertir adequadament el capital, per a permetre el creixement de 'empresa.

= Atendre els compromisos amb les administracions a nivell fiscal, per evitar sancions.

= Creixement de les vendes any rere any.

5.2.Obtenciod i captacio de recursos

En lannexa 16 s’observen les inversions inicials i posteriors que té previst realitzar
lilleklumpen.no. La primera inversio a realitzar per a lilleklumpen.no és minima, ja que s’intenta
aprofitar el maxim el que tenim per aixi aconseguir una minima inversié. Per tant la primera
inversio és la compra d’un teléfon mobil exclusiu per a 'empresa, una impressora a color i un
disc dur.

Seria a partir del 4rt any que es comencgaria a contractar personal, en el cas que
lilleklumpen.no creixes més de les previsions fetes, es consideraria contractar personal abans;
pero la filosofia és “créixer a poc a poc i bé”, estam parlant de la creacié d’'una nova empresa,
uns nous valors, una nova cultura, tot requereix temps i no volem cérrer i no tenim pressa.

Els socis fundadors aportaran 5000€ per a fer front a les primeres despeses per a poder
comencgar i demanara un préstec per a poder financiar la primera inversié que es fara en

producte.

5.3.Planificacié de despeses

En quan a les despeses que assumira lilleklumpen.no les desglossem en I'annexa 17. On es
preveu un augment del preu de compra dels productes d’un 2'5% pel segon i tercer exercici;
aixi com també d’'un augment de les compres del 15% i 10% en el segon i tercer any; tenint en
compte que ens va quedant estoc.

Totes les altres despeses es té previst que augmentin un 2% pel segon i tercer any. En
'annexa 9 es troba la distribucio de les altres despeses.

Sota la rubrica de “tributs no estatals” s’han considerat les despeses de duanes, que
representen el 10'7% del valor de les compres realitzades a I'exterior, en el nostre cas les
compres d’aprovisionaments fetes a Espanya. Es té previst realitzar dues compres a I'any, per

la col-leccié primavera-estiu (es realitzaria en el gener) i la col-lecci6 tardor-hivern (es
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realitzaria en el juliol). En cas necessari i segons com funcioni 'empresa es poden realitzar
més compres si fa falta, es tracta de fer una previsié intentant que no ens quedi gaire estoc,

perd que tampoc ens falti producte.

5.4.Planificaci6 d’ingressos

Lilleklumpen.no vendra els seus productes a un preu que oscil-lara entre 30€ i 60€ segons el
producte. Per a calcular els ingressos, s’ha calculat el preu mig (30 + 60)/2 = 45€, suposant
que les vendes es fan sobre aquest preu mig.

S’ha estimat un augment de les vendes del 15% pel segon any i d’'un 10% pel tercer any. El
preu de venta del producte s’estima que augmentara un 2’5%.

A partir de les dades anteriors i del nombre de vendes estimades, es mostra en 'annexa 18 el

calcul de I'import previst dels ingressos per vendes.

5.5.Escenaris

Hi ha tres possibles escenaris de mercat per a lilleklumpen.no, 'escenari previsible, pessimista
i optimista, en cada un d’ells s’ha calculat el punt mort, la tresoreria necessaria, vendes
previstes i el compte de pérdues i guanys.

També s’analitza el punt mort per a obtenir la xifra de vendes d’equilibri, que és el que ens
indicara el nivell de vendes en que els costos i els ingressos s’igualen, un cop I'empresa arriba

a aquest punt d’equilibri, 'empresa comencga a obtenir beneficis.

Escenari previsible

L’escenari previsible s’ha calculat a base en unes vendes que es podrien obtenir en els tres
exercicis. Si bé al principi es comencen en poques vendes, es preveu que vagin augmentat de
manera gradual.

La xifra de vendes estimada en els tres primers exercicis és:

2018 2019 2020
[ Xifra de vendes 46.575,00 € | 60.970,64 € | 68.730,58 €

El punt mort de I'escenari previsible és el seglient (els calculs es troben en 'annexa 19):

[ PUNT MORT 77.202,47 € 37.986,69 € 42.987,76 € |

Tot i que en el primer any el total de vendes esta per sota del punt mort, en els dos seglents
exercicis es permet obtenir un bon benefici.

En quan a les previsions de tresoreria, es parteix d’'un valor inicial de 30813,47€, dels quals
27000€ provenen de finangament i la resta aportada pels socis en l'inici de I'activitat. El flux de
tresoreria per a lilleklumpen.no en un escenari previsible el podem observar en 'annexa 10, on

es comprova que el saldo de tresoreria en els 3 anys és positiu.
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Finalment, en 'annexa 11, s’observa que el resultat de I'exercici va en augment durant els tres

anys, passant d’'un resultat negatiu a un resultat més que positiu.

Escenari pessimista

En l'escenari pessimista es calculen les vendes dels tres primers anys, com les que s’han
calculat en l'escenari previsible, perd tenint en compte que podrien ser unes ventes
pessimistes i per tant un 15% menys.

La xifra de vendes estimada per aquest escenari és:

2018 2019 2020
| Xifra de vendes 39.588,75 € | 51.825,04 € | 58.420,99 €

El punt mort de I'escenari pessimista és el seglient (el calcul es troba en 'annexa 20):

| PUNT MORT 241.647,81 € 50.650,68 € 60.357,57 € |

Reduint les vendes un 15% , s’observa que en el primer exercici el punt mort és molt superior
al total de vendes, i en el tercer exercici també és una mica superior. Només en el segon

exercici el punt mort seria més baix que el nivell de vendes.

El flux de tresoreria en un escenari pessimista per a lilleklumpen.no es pot observar en I'annexa
12, on es pot comprovar com el saldo de tresoreria disminueix significativament al llarg dels tres

exercicis, fins arribar a ser negatiu en el any 2020.

Finalment, i com era d’esperar, si les ventes son un 15% menys que les esperades en
'escenari previsible, els resultats per a lilleklumpen.no no seran bons. Es pot veure en
'annexa 13 com el resultat que s’obté és negatiu en els tres exercicis.

Els fundadors tenen previst a finals de cada exercici fer una petita valoracié de com ha anat
'any, per a poder canviar estratégies si fos necessari i no esperar a arribar a un tercer any

sense haver actuat abans per a poder millorar.

Escenari Optimista

En aquest escenari optimista, s’analitzara a partir de les vendes considerades en I'escenari
previsible, perd tenint en compte que sén un 15% superior.

La xifra de vendes estimada per aquest escenari és:

2018 2019 2020
| Xifra de vendes 51.232,50 € | 67.067,70 € | 75.603,64 €

En quan el punt mort de I'escenari optimista és el seglent (el calcul es troba en I'annexa 21):
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| PUNT MORT 77.202,47 € 37.986,69 € 42.987,76 € |

Excepte en el primer any, les vendes sén molt més elevades que el punt mort, el que permet
obtenir un benefici molt més elevat que en la resta d’escenaris.

En quan a les previsions de tresoreria, partim de les mateixes premisses que en I'escenari
previsible, un valor inicial de 30813,47€, dels quals 27000€ provenen de finangament i la resta
aportada pels socis en ['inici de l'activitat. El flux de tresoreria per a lilleklumpen.no en un
escenari optimista, s’observa en I'annexa 14, on el saldo dels tres anys és positiu.

| com era d’esperar, en 'annexa 15 s’observa un resultat positiu en els exercicis segon i tercer

del compte de pérdues i guanys; a més cal destacar que l'increment és important.

6. CONCLUSIONS

Un cop acabada la realitzacié d’aquest Pla d’empresa de lilleklumpen.no es pot concloure que
el projecte és viable sempre hi quan es compleixin o millorin les previsions de vendes
estudiades en I'escenari previsible.

Cal recordar que el fet que lilleklumpen.no sigui un ecommerce, permet que I'activitat del
negoci es dugui a terme a qualsevol lloc, permetent aixi 'adaptacié a noves situacions que es
puguin donar, destacant com a punts positius del negoci la seva flexibilitat i agilitat per a poder
incorporar canvis en el negoci.

Finalment, el fet que es projecti aquest negoci cap als paisos nordics on s’opera amb un altre
tipus de moneda diferent de I'euro, fa que segons com estigui el tipus de canvi sigui més o
menys rentable; per tant, sera de gran importancia el paper que es jugara amb la negociacio

dels preus amb els proveidors.
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8. ANNEXES

Els annexos del present document es troben en un altre document adjunt.
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