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RESUMEN

Desde 2009 hasta la actualidad se ha generado un nuevo perfil profesional en el sector de los
eventos nupciales en Espafia. Esta figura, conocida como Wedding Planner o planificador de
bodas, es la encargada del disefio, organizacion y planificacion de bodas. Su origen se enmarca
en Estados Unidos, pero ha arrancado con fuerza en el continente Europeo. En Espafia hay

alrededor de 1.600 empresas que se dedican a la planificacion de bodas.

En paralelo a esta situacion, estamos inmersos en el auge de nuevas tecnologias y diversidad de
servicios de manera digital. Esto supone una revolucién para los emprendedores, que

aprovechan este momento de crisis para emprender de forma online.

Es por ello que el presente trabajo versa sobre el analisis aplicado de la creacion de una empresa
de Wedding Planner, enmarcado dentro del campo de estudio de la Publicidad y las Relaciones
Publicas y analizando los puntos fuertes y débiles del sector nupcial en Espafia, asi como la

investigacion de la competencia y la ventaja diferencial de nuestro servicio.

PALABRAS CLAVE: Wedding Planner, eventos, organizacion de bodas, emprendimiento,

plan de negocio.

ABSTRACT

From 2009 to the present it has generated a new professional profile in the sector bridal events
in Spain. This figure, known as the Wedding Planner or wedding planner is responsible for the
design, organization and wedding planning. Its origin is part of the United States, but has started
strongly in the European continent. In Spain there are about 1,600 companies dedicated to

wedding planning.

Parallel to this, we are in the rise of new technologies and diversity of services digitally. This is

a revolution for entrepreneurs who take advantage of this moment of crisis to take shape online.

That is why this paper deals with the analysis applied to the creation of a company Wedding
Planner, framed within the field of study of Advertising and Public Relations and analyzing the
strengths and weaknesses of the bridal sector in Spain, as well as research competition and

differential advantage of our service.

KEY WORDS: Wedding Planner, events, wedding planning, entrepreneurship, business plan.
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Hace una década, muy pocos conocian en Espafia la figura del Wedding Planner; no se sabia ni
qué era ni que hacia. En la actualidad, estos organizadores de bodas han encontrado un nicho de

mercado a nivel mundial y en Espafia estan en pleno crecimiento.

Este nuevo perfil profesional ha generado nuevas rutas educativas, nuevos perfiles laborales
dentro de la Publicidad y las Relaciones Publicas y, sobre todo, ha generado un crecimiento
econdémico en los proveedores que componen los servicios del sector nupcial. Los Wedding
Planner son los encargados de personalizar bodas a medidas, contratar servicios adicionales que
puedan necesitar los novios el dia de la ceremonia o realizar un timing con cada paso que tienen

que dar durante los seis meses previos a la boda, entre muchas funciones.

Planteamos en este Trabajo de Fin de Grado cudl ha sido el motivo por el cual los Wedding
Planner han generado tendencias a la hora de realizar un evento nupcial y cuéles son las claves
del éxito de estos organizadores de bodas. Es por ello que nuestro proyecto se basa en la
realizacion de plan de negocio que recoge los pasos para crear una empresa de Wedding Planner

en el entorno digital con garantias de éxito.

Partiendo de una investigacién que ha delimitado el estado de la cuestion del sector nupcial en
Espafia, se analiza te6ricamente los elementos de un Plan de Negocio, que serviran de referencia

para mostrar nuestro modelo de Plan de Negocio aplicado a una app de Wedding Planner.
1.1 Justificacion del tema

La eleccion de este tema para defender nuestro Trabajo Final de Grado se debe a diferentes
motivos. Por un lado, el componente tedrico nos ayuda a fortalecer competencias tales como
son el analisis de contenidos, la investigacién cualitativa y cuantitativa a través de la
comparacion entre autores y sus teorias. A nivel practico, nos aporta una vision critica sobre un

sector antes casi inexplorado, y que esta en constante crecimiento.

Es importante resaltar la vinculacién de nuestro proyecto con el campo de la Publicidad y
Relaciones Publicas, que permite poner en practica tanto a nivel de investigacion como teérico

los aprendizajes adquiridos durante nuestros cuatro afos de estudios en el Grado.

En un futuro préximo, nuestro proyecto nos va a servir como portfolio profesional. Este trabajo
auna los requisitos basicos y minimos para montar una empresa propia y encontrar una via de

salida al mundo laboral.

El Wedding Planner es una figura que se ha creado recientemente, pero sus competencias
encajan en la rama de las Relaciones Publicas. Con la creciente demanda de este puesto y la
diversificacion de funciones que realizan en el sector nupcial, tendremos que tener en cuenta

que ha habido una evolucion méas publicitaria y menos protocolaria en la formacion de éste
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nuevo perfil profesional. Si sumamos a éste predmbulo que los organizadores de bodas nunca
antes han sido objeto de estudio, encontramos motivos suficientes como base para nuestro

proyecto.
1.2 Objeto de estudio

El objeto de estudio, dentro del campo de la Publicidad y las Relaciones Publicas, es el analisis
tedrico de un Plan de Negocio y su aplicacion al sector nupcial, especificamente a la figura del

Wedding Planner y la prestacion de sus servicios a través del desarrollo de una app.
1.3 Objetivos

El desarrollo del proyecto “My WeddApp” esta compuesto de unas metas que sélo se podran
alcanzar con el planteamiento de unos objetivos especificos. Nuestro objetivo en este Trabajo
Final de Grado es la generacién de un proyecto viable a partir del marco teérico de los planes
de negocio que nos sirva para comenzar nuestra carrera profesional como emprendedores,

aplicando los conocimientos adquiridos en el Grado de Publicidad y Relaciones Pablicas.
Se plantean adicionalmente los siguientes objetivos especificos:

- Contextualizar el concepto de Plan de Negocio.

- Abordar los elementos que contienen un Plan de Negocio.

- Diferenciar y comprender las aportaciones tedricas de diferentes autores.
- Elaborar un Plan de Negocio para nuestro proyecto.

- Estudiar la figura del Wedding Planner.

- Indagar en los origenes de los Wedding Planner.

- Conocer los requisitos para constituir una empresa.

- Investigar el sector nupcial.

- Analizar la competencia entre los servicios de organizacion de bodas.

- Comparar opiniones de los clientes de un servicio de Wedding Planner.
- Conocer la vision de un Wedding Planner.

- Comparar aplicaciones moviles de un organizador de bodas.

- Analizar y comparar empresas de Wedding Planner a nivel digital

1.4 HipoOtesis

Se establecen dos hipotesis de partida, que habran de ser confirmadas o refutadas a lo largo del

trabajo:
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Hipdtesis 1: Desde una perspectiva tedrica y a partir de los autores que aportan su vision sobre
la planificacion y creacién de una empresa, el fundamento de un proyecto viable es la

elaboracién de un Plan de Negocio estructurado.

Hipdtesis 2: Centrados en un entorno mas practico y profesional, nos planteamos como surge
este nuevo auge econdmico en la organizacién de bodas. Es por ello, que planteamos que el

éxito de los Wedding Planner radica en la comunicacion que generan de manera online.
1.5 Metodologia

Para poder llegar a las conclusiones y demostrar las hip6tesis planteadas, hemos disefiado una

investigacion en la que utilizaremos las técnicas analisis de campo y documental.

En primer lugar, hemos realizado un analisis de campo en el que desarrollaremos una
investigacion cualitativa a través de las técnicas de focus group y entrevistas semiestructuradas,
que permitiran establecer con claridad cual es el estado de la cuestion. El disefio del focus group
se basa en dos grupos, de 7 personas cada uno, que ya han contratado un servicio de Wedding
Planner. De esta forma, podremos averiguar en qué se fundamenta el éxito de éstos
organizadores de bodas, una vez analizados los resultados y la comparacion de datos en ambos

grupos.

Para el disefio de las entrevistas semiestructurada, acudiremos a 3 Wedding Planner, que nos
aportaran la experiencia y los entresijos de la profesién. Buscaremos los puntos fuertes y débiles

para identificar las claves del apogeo de su profesion.

En segundo lugar, hemos desarrollado un anélisis de contenido en el que se fundamenta nuestro
marco teorico. En él estudiamos las perspectivas de los autores que presentan en las diferentes
etapas en la elaboracion de un Plan de Negocios. En esta fase hemos recurrido a fuentes
bibliogréficas secundarias para poder comparar definiciones, etapas y fases entre los autores,
que nos permiten, posteriormente, su aplicacion al plan de negocio concreto relacionado con el

Wedding Planner.

De este modo, podremos confirmar nuestra hipdtesis en las conclusiones de este trabajo.
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2.1 ¢Qué es un Wedding Planner?

Un Wedding Planner, (en adelante, W.P.) es la persona encargada de orientar, planificar y
organizar una boda. Este nuevo perfil profesional surge en Estados Unidos en torno a 1950,
evolucionando y expandiéndose hasta el continente Europeo. A dia de hoy, la figura del W.P.
estd asentada en la geografia espafiola como una de las salidas profesionales con mas futuro del

campo de las Relaciones Puablicas y la organizacion de eventos.

En un principio, el W.P. surgi6 para cubrir la falta de tiempo que disponian los novios para
organizar su boda. En la actualidad, esta profesion ha evolucionado hasta tal punto que disefia,
personaliza, establece el presupuesto destinado a proveedores y guia a los novios en todo
momento, desde que deciden casarse hasta después de la luna de miel, sin olvidar el mas

minimo detalle.

El organizador de bodas, ha sido y es una profesion que esta en constante renovacién. Por un
lado, atiende a las nuevas tendencias del sector de bodas. Por otro, actualiza y crea contenidos

en formatos digitales donde ha expandido sus fronteras.
2.1.1 Origen

La figura del W.P. se remonta aproximadamente a los afios 50 en el continente Americano. No
existen datos reales sobre cdmo y cuando surgio esta figura. Sin embargo, con la proliferacion
de esta nueva profesion, muchos datos apuntan sobre esta fecha y lugar, coincidiendo con la

incorporacion de la mujer a la vida laboral.

Lo que antes se celebraba como una pequefia merienda entre amigos, a mitad del siglo pasado
habia dado lugar a ceremonias mucho mas elaboradas, durando un dia completo, con casi 100
invitados. De ahi que los novios, ambos trabajadores, necesitaran la ayuda de una persona que

pudiera ocupar su puesto, encargandose de cada detalle que conlleva casarse.

Cierto es que esta profesion ha crecido progresivamente desde los afios 80 y 90, no
desarrolldndose igual en todos los paises. Mientras que en Estados Unidos ha sido siempre el
referente en la organizacion de bodas, seguido de América Latina, en Europa esta figura ha
tardado mas en hacerse un hueco en el sector nupcial. Muchos bloggers estadounidenses
apuntan que esta profesion arranco con fuerza en Europa gracias a la visualizacién en directo de
la gran madre de todas las bodas, la ceremonia del principe Carlos con Lady Di. La difusion
antes y despueés de ésta fue una ventana al mundo de la organizacion de bodas, asi como para el

mundo protocolario.
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En Espafia, el boom de los W.P. aparece alrededor de 2009. Inicialmente, se apostd por un
formato online, debido a que los costes de mantenimiento y la infraestructura necesarios para

desarrollar sus funciones son menores que los de un establecimiento en formato fisico.

La figura del W.P. ha evolucionado notablemente. Lo que empezd siendo un representante de
los novios por falta de tiempo, ha derivado en ocasiones en un asesor de tendencias para
personalizar bodas donde los detalles, la imaginacion y la organizacion s6lo dependeran del
presupuesto del que dispongan los novios. Hoy en dia, casarse no es un mero tramite entre dos
personas, es mas bien un acto social en el que se representa la personalidad de la pareja, su
posicién social y la basqueda de la diferenciacién de ese acto. Muchas de estas “nuevas salidas
profesionales” estdn siendo cuestionadas por expertos del sector, criticando la falta de
profesionalidad, la escasa experiencia y, sobre todo, el plagio de contenido que se genera de

manera online.
2.1.2 Funciones

Como hemos citado con anterioridad, un W.P. se encarga de la planificacion y desarrollo, total o
parcial, de un evento nupcial. A continuacion, vamos a exponer algunas de las funciones que

desarrolla un organizador de bodas dentro de la organizacion de un servicio de W.P.:

1. Planificacion: Creacion de un plan a largo plazo, teniendo en cuenta todas las acciones
que van a realizarse el dia de la boda.

2. Gestion de timings: Organizacion y gestion del tiempo de todos los elementos a
realizar hasta la fecha de la boda.

Presupuestar: Elaboracion de presupuestos acordes al timing de sus clientes.

4. Intermediar: Otra de las funciones principales de la figura del W.P. es tener una
cartera de proveedores muy amplia. Hay que tener en cuenta que el sector de boda
abarca a su vez a un red muy amplia de subsectores: catering, viajes, flores, decoracion,
textil...

5. Contratacion: Una de las partes mas imprescindibles de contratar a un W.P. es la
gestion de los contratos que se llevan a cabo entre los diferentes intermediarios para
realizar la boda. EI W.P. no deja de ser un asesor tanto legal como moral para la futura
pareja. Hacer contratos y cumplir con ambas partes del mismo, es esencial para que
todo salga correctamente y en los términos acordados del dia de la boda.

6. Asesoramiento: El organizador de bodas tiene que estar si los novios lo desean (o lo
contratan) para prestar en todo momento asesoramiento u organizacion parcial o total en

todos los aspectos.
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7. Portavoz: Si algo sale mal, el W.P. debe estar preparado para salir airoso de cualquier
situacion de crisis que se presente en el acto o fuera de ella, hasta que sus servicios
terminen.

8. Psicologo: La reputacion de un W.P. no sirve de nada si no genera un vinculo de
confianza con sus clientes. Debe ser una persona empatica y que comparta la vision de
la pareja. Servir de ayuda en momentos de tension y resolver cualquier duda que ésta
pueda tener.

Un W.P. presenta una variedad muy amplia de funcionalidades, de ahi que nos cuestionemos en
la parte practica de nuestro trabajo de fin de grado, la preparacion de esta nueva profesion que
ha arrancado con fuerza en Espafia y que esta logrando mantenerse en el sector desde hace unos

5 afios aproximadamente.
2.2 Disefio de la investigacion

Nuestro planteamiento surge de la necesidad de investigar la figura del W.P., con el fin de
establecer un punto de partida que permita delimitar cudl es el estado actual de la cuestion ante
la inexistencia de un marco tedrico, como consecuencia de la novedad del tema escogido. Hay
que determinar, por tanto, de qué depende su éxito, si sus servicios estan a la altura de lo

esperado por sus clientes y cuales son los principales competidores en el mercado nupcial.

Para analizar estos aspectos, hemos disefiado una investigacion cualitativa que permita
profundizar en estas cuestiones a partir de 3 entrevistas semiestructuradas a profesionales del
sector de bodas, dos focus group a clientes y realizando un andlisis de contenido del contenido

online de los proveedores.

Con un fin exploratorio, se han realizado las entrevistas semiestructuradas, de entre 1y 2 horas
de duracion, a profesionales con experiencia. Se basan en un cuestionario abierto de 10
preguntas que guardan relacion con el éxito de los organizadores de boda, cudles son sus
métodos de trabajo y como gestionan sus clientes y la propia empresa. En el analisis de las
respuestas se determinan los puntos fuertes y débiles que fundamentan el apogeo de este &mbito

dentro de la gestién de eventos.

Los dos focus group se han realizado con dos grupos de 7 personas que han contratados los
servicios de W.P. para celebrar su enlace matrimonial. Los dos grupos analizados han debatido
sobre las mismas cuestiones, su composicion ha sido homogénea y han tenido una duracion de
90 minutos aproximadamente, para poder asi comparar y extraer resultados a partir de las
conclusiones a las que han llegado. El disefio del focus group se basa en dos grupos cada uno de

7 personas que ya han contratado un servicio de W.P. De ésta forma podremos averiguar en qué
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se fundamenta el éxito de éstos organizadores de bodas, una vez analizado los resultados y la

comparacion de datos en ambos grupos.

En altimo lugar, el andlisis de contenido compara las principales apps para la organizacion de

bodas y las publicaciones que realizan en redes sociales los principales operadores.
2.3 Entrevistas en profundidad

Para la investigacion del estado de la cuestion, y con el objetivo de determinar cudndo se
contrata a un W.P. para organizar una boda, hemos seleccionado a 3 profesionales que se
dedican actualmente a planificar eventos dentro del sector de las bodas. Voluntariamente se han
ofrecido a contestarnos a nuestras preguntas, aunque han preferido permanecer en el anonimato
por si pudiera verse comprometido su trabajo y la relaciéon con sus clientes. Es por ello que

codificaremos su nombre como sujetos 1, 2y 3.

Las tres W.P. que hemos entrevistado coinciden en que no tienen una formacion universitaria
en relacion con el Protocolo o las Relaciones Publicas. Sin embargo, las tres W.P. coinciden
en que han realizado cursos y poseen titulos privados en gestion de eventos y organizacion de

bodas.

En relacion a cédmo contactan los clientes con un W.P., existen diferencias entre los sujetos.
Mientras que una de ellas afirma que el canal mas habitual es un correo electronico a través de
su web, los otros dos sujetos opinan que la mayor parte de sus clientes ya conocen sus
servicios a través de bodas entre amigos o conocidos que ya han contratado un W.P. Por
tanto, en el sector es imprescindible la prescripcion de allegados a la hora de contratar un W.P.,
no se llega a ese punto espontdneamente. Un dato relevante que encontramos en comuin entre los
sujetos es la predisposicién de los novios a observar el portfolio de los W.P. antes de contactar

con ellos.

Es fundamental generar contenido online, nuestros entrevistados ponen de manifiesto que no
conciben una organizacion de bodas actualmente si no estas digitalizado. Para los sujetos,
Internet, es una ventana para observar, crear y generar tendencias o contenidos extra para

plasmar en futuras bodas.

En relacién con la gestion de proveedores, las organizadoras de bodas no han especificado en su
totalidad como gestionar una gran cartera de proveedores. Mantienen una relacién directa y
han trabajado con los proveedores que mejor resultado han ofrecido en sus trabajos. No
obstante, hay opiniones dispares en este tema. Mientras que uno de los sujetos prefiere conocer
siempre a sus proveedores por la confianza transmitida, otra W.P. prefiere conocer otros nuevos

y comenzar un nuevo servicio con proveedores diferentes.
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Existe una concordancia entre eficacia y experiencia. Cuando hablamos de un referente en W.P.
salen nombres a relucir tal y como son Emy Teruel, el estudio Bodas de cuento o la hada
madrina de las bodas en Catalufia Marta Priu.

Otra de las cuestiones que causan disparidad de respuestas son los problemas que encuentran
habitualmente los W.P. a la hora de organizar una boda. Uno de los motivos son el espacio para
disefiar una boda, puesto que el entorno que van utilizar los novios para realizar ceremonia y
celebracion suelen acarrear bastantes problemas logisticos. Este motivo no suele ser un
problema cuando los novios tienen claro qué quieren hacer con el dia de su boda. Otro de los
grandes quebraderos de cabeza para los W.P. suele ser el vestido de la novia. Entre risas,
encontramos que el gran problema de una novia es tener un hada madrina para ayudarle a
encontrar el vestido perfecto.

En torno a la pregunta sobre cuanto tiempo se tarda en preparar una boda, hay diferentes
respuestas. Algunas tienen un tiempo record de una semana o de un mes, pero resaltan que una
buena organizacion de bodas transmite tranquilidad cuando se prepara con tiempo. Dos de ellas
coinciden en sefialar un plazo de unos 6 meses, mientras que la tercera W.P. opina que un afo
es la fecha clave para empezar a mirar cosas si no tienen claro como, cuando y dénde quieren

casarse.

Es importante tener en cuenta que, cuando hablamos de cuales son las razones para contratar un
W.P., nos venden un espacio idilico y estan inmersas en la creacion de un dia perfecto. Para
ellas, contratar un W.P. no es resolver una serie de tareas que tienen que realizar los novios, sino
que un Wedding Planner es aquel que convierte tu boda en un dia de perfeccion maxima.

Como dice una de nuestras entrevistadas, es la fiesta del amor.

Resulta sorprendente conocer que las entrevistadas no realizan ningln tipo de cuestionario
cuando terminan sus servicios. Hablan de la buena relacion que siguen manteniendo con sus
clientes y que les hacen llegar sus valoraciones a través de cartas o de comentarios a través de
redes sociales. Dos de ellas si quieren empezar a verificar sus servicios una vez realizados, pero
de manera online para clasificar sus servicios o poder mejorarlos. “Me lo he planteado .,y
después de acabar con la temporada de verano y la planificacion que ya tenemos preparada,

empezaremos a testear nuestros servicios con un email a nuestros novios”.

En altimo lugar, les preguntamos cuél es la clave del éxito de un W.P. Por un lado, nos
responden que con carifio las cosas se hacen mejor. Como observadores entendemos que las tres
W.P. que hemos elegido son personas que estan completamente involucradas con su trabajo.
Una de las organizadoras habla de constancia y hacer las cosas con mucha calma para poder
transmitir a sus clientes ese buen feeling. Nuestro Gltimo sujeto pone el broche final con un

interesante discurso sobre la clave del éxito: “Un buen Wedding Planner es aquel que te
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acompafia en los momentos dificiles y que te guia en decisiones complicadas, el que cumple

con las expectativas de hacer un trabajo exquisito y tener ese recuerdo toda la vida”.

2.4 Focus Group

Con el objetivo de enfocar el focus group hacia la pluralidad de respuestas obtenidas de un
grupo de personas para recopilar informacion directa de los sujetos. (Cortés Gomez, 2008:36),
los miembros se han seleccionado al azar, con el Unico requisito de que hayan contratado los
servicios de un W.P. Los resultados permiten comparar las opiniones entre los grupos,
diferencias o similitudes y llegar a las conclusiones sobre cuéles son los criterios por los que

contratan a los organizadores de bodas.

En nuestro primer focus group, a pesar de la variedad de respuestas y comentarios, concluy6 en
la identificacién de la creatividad y el impacto visual de las bodas que contaron con un W.P. con

principales causas de la contratacion.

Al inicio del focus group se pregunt6 a las integrantes por qué realizaron su boda con un W.P.
Entre las respuestas encontramos diversos motivos; algunas por falta de tiempo decidieron
contratar un servicio de organizacion de boda, otras porque sabian que el resultado del espacio y
la decoracion de la boda eran impresionantes, incluso escuchamos respuestas mas vinculadas
con el asequible precio. Itziar “Yo pensaba que contratar un Wedding Planner era carisimo y
no me lo iba a poder permitir, pero cuando consulté las tarifas me regalaban sus servicios,
incluso el catering y la decoracion era més barata con ellas que si buscaba por mi cuenta los

mismos proveedores”.

Una vez escuchadas las diferentes opiniones sobre por qué contrataron un W.P., planteamos un
tema de transicién para ir encaminando los contenidos de vital importancia para el posterior
analisis. La siguiente cuestion pone en situacion al grupo sobre si ellas podrian realizar el
trabajo de un W.P. con el mismo resultado que obtuvieron o si lo harian mejor o peor. Sara
comentd que tuvo una boda tan bonita que no podrian haberla realizado mejor, que ella no
hubiera podido ver las cosas con tanta objetividad con tantos nervios a los dias previos a la
boda. Sofia nos expuso su opinion de tal manera: “Estoy tan contenta con el resultado, que me

encantaria formarme como W.P. y poder hacer un trabajo tan gratificante y especial”.

No todas las opiniones fueron tan positivas y algunas expresaron que su W.P. no estuvo el dia
de la boda, ya que suponia un coste adicional a sus servicios. Las W.P. hicieron todo el trabajo,
pero ellas no se despreocuparon para que todos los elementos estuvieran coordinados y, al fin 'y
al cabo, lo podrian haber hecho sin un W.P. que les ofreciera un precio méas asequible con los

proveedores que eligieron.
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Una de los temas principales es la valoracion del grupo sobre los servicios de W.P. En general,
todas estaban muy contentas con la calidad del servicio de una organizacion de bodas. Hay un
punto en comun en el que todas coincidian: la empatia. La mayoria de las organizadoras de
bodas que habian contratado son personas atentas que escuchan lo que quiere su cliente. La
valoracion mas critica fue la de Eugenia, que volvié a resaltar que la basqueda de un buen

proveedor no es suficiente para pagar el alto precio de un W.P.

La otra gran cuestion de nuestra investigacion se centra en los problemas gue encontraron a la
hora de contratar o trabajar con un W.P. Son pocas las opiniones negativas sobre las
organizadoras de bodas, como la de Elena: “Aunque mi boda fue un éxito, me parecié que
trabajamos con muy poco margen de tiempo, jlo pase verdaderamente mal cuando a 2 meses

de la boda aun no tenia el lugar de la ceremonia, ni catering!”

Para finalizar, se planted si realmente modificarian algo si volverian a repetir la experiencia de
organizar una boda con el mismo W.P. Obtuvimos repuestas variadas. De las 7 presentes, 3
optaron por no volver a trabajar con un organizador de bodas y las otras 4 estaban muy
contentas con los resultados obtenidos. Nos centraremos en la opinion de éstas, como la de
Itziar: “Lo vinico que cambiaria de mi boda seria la decoracion, no me terminé de convencer
el estilo que le dieron, me mostraron una cosa por fotos y luego resultd ser otra, ademas de
gue el mobiliario aparecié en una esquina cerca del candybar y ahi se acabo el resto del

mobiliario”.

Otras opiniones no fueron tan explicitas, pero nos dejaron entrever que el fallo o lo que
realmente cambiarian de su W.P. residia en la modificaciones constantes con proveedores, como
expresa Marta: "Yo queria que hubiera fuegos artificiales en mi boda y, al final, fue tal
quebradero de cabeza que estuvimos buscando espectaculos de pirotecnia que tuvimos que
descartar por precio y por disponibilidad. Creo que a veces si el W.P. no tiene mas
proveedores, tampoco busca la solucion e intenta venderte las posibilidades que tiene con los

proveedores de los que dispone™.

Estas respuestas se contrastaron con las del segundo focus group, en el que también reunimos a

7 personas con una edad comprendida entre 27 y 35 afios que han realizado su boda con un WP.

Como siempre lanzamos un tema introductorio para romper el hielo y que nuestros
entrevistados se sintieran comodos mostrando sus opiniones. En este grupo, cuando lanzamos la
pregunta sobre por qué contrataron un W.P., mostraron dos opiniones opuestas: funcionalidad y
emocional. Para determinadas personas del grupo, el W.P. te ayuda hacer lo que no le da tiempo
a los novios y ya esta. Para el resto del grupo, el organizador de bodas es un valor afiadido a la
boda, bien porgue consigue un espacio que sélo ellos son capaces de conseguir 0 porque todos

los elementos guardan armonia. Por un motivo u otro, las opiniones se mostraron divididas.
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Respecto a la pregunta de transicion, también encontramos dos respuestas opuestas. Las
personas que opinaron que no tenian tiempo para realizar su boda, expresaron que no era un
trabajo que pudiera realizar ellas. No disponian del tiempo necesario para dedicarse a tantisimos
detalles que conlleva casarse y preferian que se lo dejara todo hecho. El otro grupo, que
empezaba a dividirse, afirmaban poder realizar el trabajo de un W.P. Rocio comentd: “Yo creo
que podria haber realizado mi boda sola, pero creo que solamente tienes que tener tiempo
para hacerte con un buen abanico, tanto de clientes como de proveedores. Yo creo que

teniendo esas dos herramientas es facil ser W.P.""

En cuanto a los temas clave para nuestra investigacion, se mostré una unificacion de opiniones
en cuanto a la calidad de los servicios de un W.P. En general, todas estaban bastantes contentas
con sus respectivas W.P. Entre ellas, dos amigas habian contratado a la misma agencia de
organizacion de bodas y el unico detalle que expusieron de forma negativa fue que en ambas
bodas les hicieron pagar un suplemento para que el dia de la ceremonia estuviera coordinando el
acto, como afirma Chus: “Yo creo que un W.P. tiene que realizar la boda de principio a fin y
no cobrar mas por algo que es obvio para que lo contraten. Nosotras contratamos el mismo
W.P. porque el lugar del convite sdlo era posible conseguirlo en las fechas que habiamos

guerido con nuestra organizadora. Si no, hubiera sido imposible y carisimo”.

Otras de las cuestiones clave que abordamos fue el tema de la dificultad a la hora de contratar
los servicios de un W.P. Resaltamos con especial ahinco la opinién de Nines “Yo cuando me
casé no vivia en ninguna gran ciudad como Madrid o Barcelona, me casé en un pueblo a las
afuera de Toledo. Fue una verdadera pesadilla quedar con el Wedding Planner™. A partir de
esta declaracion, surgié un tema muy interesante entre los integrantes del grupo acerca de la
incomodidad de hacer reuniones con sus W.P. Surgieron muchos inconvenientes, entre ellos,
las reuniones con los W.P., la poca visibilidad para gestionar los presupuestos y saber con el

margen con el que contaban.

Para concluir el debate, salieron a la luz los aspectos que cambiarian en un W.P. y, entre las
opiniones de nuestras integrantes, nos fue concluyente la opinién de Carmen: “Ojald cuando
contratas un Wedding Planner no te venda todo como un cuento de hadas y puedas ver el
progreso y la evolucion de la boda de un vistazo. Viendo qué elementos faltan por organizar,

como una lista de tareas que podamos gestionar a la vez el organizador de bodas y yo”
2.5 Analisis de contenido de las app de Wedding Planner

Las conclusiones recogidas en la investigacion cualitativa han permitido identificar lo ofrecido
por los W.P., las causas, los aspectos valorados y las criticas derivados de la experiencia de los
clientes. Sin embargo, es necesario, antes de valorar la creacion de una empresa de Relaciones

Publicas especializada en servicios de W.P. mediante una app, es fundamental realizar una
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radiografia del sector, la oferta existente, de modo que podamos valorar previamente si existe o

no una saturacion que impida la entrada de nuevos competidores. Sélo de esa forma podremos

encontrar una ventaja competitiva y ofrecer mejores servicios.

Hemos realizado un andlisis de contenido, analizando las apps de los principales operadores,

gue esencialmente queda dividida en buscadores de proveedores y servicios de W.P. En el caso

de los servicios de W.P., éstos carecen de aplicaciones moéviles que ofrecer a su publico

objetivo. Por tanto, para este colectivo, analizaremos sus contenidos y publicaciones a nivel

online.

Bodas.net

Zankyou

Nuestra
boda

Descargas

Entre
100.000 y
500.000

Entre 1.000 y

5.000

Entre 10.000
- 50.000

Puntuacion

4,5 (5%)
3.725
valoraciones

4,4 (5)
39
valoraciones

4,4 (5)
316
valoraciones

Sistema
App

Mobile
Commer
ce

Mobile
Commer
ce

Ingresos
publicita
rios

Distribuidoras

GooglePlay
Apple Store

GooglePlay
Apple Store

GooglePlay

Servicios

Checklist semi-
manual:

- Mis Tareas

- Mis Proveedores
- Mis Presupuestos
- Mis Invitados

Menu desplegable:
- Comunidad

- Blog

- Inspiracion

- Proveedores

- Web

- Lista de bodas
- Proveedores

- Oferta proveedores
Checklist manual:
- Tareas

- Proveedores

- Gastos

- Invitados

- Cuenta atras

Tabla 1: Analisis comparativo apps Planificacién y basqueda de proveedores sector bodas. Fuente: Elaboracion propia.
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Publicaciones Seguidor  Multime

Likes (totales) - dia Creacion
Bodas de
Cuento
48.069 S 46.426
Facebook ' publicaciones/ ' 1262 2009
dia (media)
Twitter 4.738 154K 252K 3450 01/01/2010
Instagram 180 (media likes  4.261 131k 4.261 17/06/2012
por post)
Pinterest 158 20k 328k 19811 4910572012
Colores de
Boda
3
Facebook 10.084 publicaciones/ 10.084 552 2011
dia (media)
Twitter 1.107 18,5K 12.2K 216 01/07/2011
Instagram 2> (mediallikes -, 0, 939 160 26/07/2012
por post)
Pinterest 533 6.3K 3.1K 11607 03/08/2012
Wednesday
2
Facebook 4.345 publicaciones/  4.345 788 2010
dia (media)
Twitter 124 4.164 4.144 53 05/03/2011
Instagram SAMER [ o 5.871 715 26/02/2014
por post)
Pinterest 11 92 629 92 03/03/2015
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Esta informacion sirve de guia para plantear estrategias de comunicacion para nuestro proyecto.
Debemos tener en consideracién que GooglePlay y AppleStore no reconocen el nimero de
descargas exactas una vez pasado un cierto nimero de éstas. Si comparamos estos datos con la
empresa Estadounidense WeddingWire, lo mayores referentes del mundo en organizacion de
bodas, comprobamos que sus publicaciones estan a la misma altura que bodas.net y que las
descargas en su app también estan en el mismo nimero de descargas. Sin embargo, el feedback
recibido por el gigante estadounidense nos hace sombra, ya que solamente en Facebook posee
maés de 800.000 likes.
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3.1 Plan de Negocio: Concepto

Cuando surge la idea de crear una empresa, existe un paso previo recomendable para facilitar su
éxito, que es desarrollar un Plan de Negocio. Esta herramienta aportara informacion relevante y

serd el punto de partida para llevar a cabo un proyecto eficaz y viable.

Para comenzar, se definird qué es un Plan de Negocio a través de las diferentes aportaciones de
autores que han dedicado sus estudios a esta materia. Teniendo en cuenta la diversidad de las
definiciones y propuestas de Plan de Negocio, lo mas adecuado es adaptar éste a las necesidades

y peculiaridades de cada proyecto emprendedor.

Stutely (2000) define el Plan de Negocio como un plan estratégico que expone el método para
llevar a cabo una actividad en un cierto periodo de tiempo. También destaca la importancia de la

eleccion del pablico al que va dirigido, cuél es el uso deseado y los objetivos del plan.

“El Plan es primordialmente una herramienta de comunicacion destinada a transmitir
informacién a una amplia gama de personas: inversores, socios potenciales, personal, la

direccion empresaria u otros”. (Finch, 1999:7).

Velasco (2007) propone una definicibn mas minuciosa, presentando el Plan de Negocio como
una herramienta de reflexion y trabajo, que servira como punto de partida para un desarrollo
empresarial, donde se plasmaran las ideas y como llevarlas a cabo, especificando los objetivos a
alcanzar y las estrategias para conseguirlo; definiendo las variables involucradas en el proyecto

y la asignacion optima de recursos para llegar al resultado esperado.

Sanchez y Cantl (1995) presentan un planteamiento diferente, concibiendo el Plan de Negocio
como un documento de uso personal, que debe también comprender informacion suficiente
para ser presentado y que tiene que adaptar su formato al tipo de institucion o grupo en el que se

expone.

En “Anatomia de un Plan de Negocio” se muestra una definicion mas directa, en la que el
planteamiento se basa en los fines a los que va dedicado el plan. Para Pinson (2005), el Plan de
Negocio es una guia que acompafard al negocio durante su existencia, un requisito para buscar

apoyo financiero y una herramienta para encontrar el potencial cliente y segmento de mercado.

En la misma linea de Pinson (2005), encontramos a otro autor que esta especializado en Planes

de Negocios que comparte la misma filosofia:

“Un Plan de Negocios es un instrumento que se utiliza para documentar el propdsito y los
proyectos del propietario respecto a cada aspecto del negocio. El documento puede ser

utilizado para comunicar los planes, estrategias y tacticas a sus administradores, socios e
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inversionistas. También se emplea cuando se solicitan créditos empresariales.” (Balanko-
Dickson, 2008: 25)

En su aporte teodrico, Balanko-Dickson (2008) afirma que el Plan de Negocio se resume en una
férmula infalible en la que objetivos, investigacion y estrategia dan como resultado el Plan de
Negocio.

OBJETIVO + INVESTIGACION + ESTRATEGIA = PLAN DE NEGOCIO

Aplicando la informacién obtenida en la investigacion que aborda el Plan de Negocio, se
concluira que un Plan de Negocio es un documento que analiza todos los aspectos claves para
desarrollar la iniciativa de una empresa, examinando y desarrollando los procedimientos y

estrategias para convertir una idea en un proyecto empresarial eficaz, rentable y viable.
3.1.1 Modelos. Similitudes y diferencias.

Se aprecian puntos en comln y diferencias entre los diversos planteamientos del Plan de
Negocio que proponen los autores. Por ello, se ha elaborado una tabla comparativa de los
modelos expuestos. Las similitudes que estan presente en que todo Plan son los siguientes

apartados: descripcion de la empresa, analisis del mercado y el plan financiero.

BRIAN RICHARD FELIX SANCHES Y LINDA
FINCHER STUTELY VELASCO CANTU PINSON
RESUMEN EJECUTIVO X X X
ANTECEDENTES X
DESCRIPCION DE LA EMPRESA X X X X
DECRIPCION X X X X X

PRODUCTOS / SERVICIOS
SITUACION ACTUAL DEL
NEGOCIO
PLANIFICACION COMERCIAL
PLAN DE MARKETING
ANALISIS MERCADO X X
ESTRATEGIAS, OBJETIVOS
PLAN DE ORGANIZACION
PLAN DE OPERACIONES
PLAN DE PRODUCCION
GESTION
PROPUESTA
PLAN FINANCIERO
RIESGOS Y OPORTUNIDADES
EVALUACION X
Tabla 3. Comparacion entre autores y teorias sobre un Plan de Negocio. Fuente: Elaboracion Propia

X X X
X

X X
X X
X XXX X
XXX XX

X

XX X| XX
X
X
XX

3.1.2 Partes de un Plan de Negocio

Como resultado del andlisis y comparacion de los diferentes modelos, se han seleccionado los
puntos necesarios para adecuar el Plan de Negocio a nuestro proyecto, puesto que los autores
que defienden la elaboracién de un plan de Negocio sugieren que cada Plan tiene que
personalizarse de acuerdo con las necesidades de cada negocio. Segun Stutely (2000), existe un

proceso de 10 pasos para la formulacién de un exitoso.
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EL INICIO: ¢qué plantea? ¢ Por qué?

. Defina las actividades de su negocio

. Defina la situacion actual de su negocio

. Defina las condiciones externas del mercado, la competencia que enfrenta y el posicionamiento de mercado
. Defina los objetivos que lo animan

. Trace una estrategia para lograr los objetivos que lo animan

o o B~ W N

. Identifique los riesgos y las oportunidades

7. Genere una estrategia para restringir los riesgos y las oportunidades
8. Depure las estrategias hasta transformarlas en planes de trabajo

9. Proyecte los costos, los ingresos, el flujo de efectivo

10. Finalice los planes

Tabla 4. “Diez pasos para un exitoso plan estratégico de negocios”. Fuente: Stutely (2000:13).

3.2 Resumen ejecutivo

El resumen ejecutivo es una breve introduccion sobre los aspectos mas importantes del plan. Su
objetivo principal es exponer la idea de una manera concisa y clara, teniendo en cuenta quién se
encarga del proyecto, qué se pretende y cudles son sus necesidades. Pinson (2005) resalta la
importancia de la utilizacion para la redaccion de un resumen ejecutivo las palabras claves como
son: quién, que, cuando, donde, por qué, como, cuanto, Unico y beneficios al cliente.
La realizacion del resumen ejecutivo es el preambulo de todo Plan de Negocio, puesto que aina
todos los ingredientes indispensables para que el plan que esta punto de conocerse sea lo més
atractivo posible para futuros accionistas. Nuestro proyecto “My WeddApp” presenta el

siguiente resumen ejecutivo:

My WeddApp es la primera aplicacion movil de organizacion de bodas que presenta
asesoramiento digital. Este proyecto surge cuando nos dimos cuenta de que el sector nupcial
genera millones de euros en Espafia. Nuestra curiosidad se despertdé cuando vimos la evolucion
que presentaba el mercado de la organizacion de bodas y el nuevo perfil profesional que se
habia generado: los “Wedding Planners”. Esta figura, que ha arrancado con fuerzas desde 2009
en nuestro pais, es la encargada de planificar, organizar y disefiar bodas a medida. A dia de hoy,
existen en Espafia 1.600 empresas de W.P., un nimero elevado para un mercado antes
inexplorado. Con la proliferacién de nuevas tecnologias y aplicaciones moviles, el mercado de
las apps arroja datos ostentosos en el mercado espafiol, siendo nuestro pais el 5° en el ranking
mundial en compras a través de apps y triplicando nuestro consumo desde 2015, segin Appdate
(2015).

Nuestro proyecto se centra en la organizacion, planificacion y disefios de bodas de manera

digital, que ofrece de manera adicional un asesoramiento digital totalmente gratuito. El
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beneficio principal de nuestro producto, ademas de nuestro sistema de asesoramiento digital, es
la comodidad de tenerlo todo a mano desde cualquier dispositivo al organizar su boda.

3.3 Descripcion general de la empresa

En este epigrafe, se realizard una breve descripcién de la empresa, el concepto del negocio y sus
particularidades que destaquen como ventaja competitiva. Siguiendo como referencia a Pinson

(2005) aplicaremos su guion para elaborar los apartados de la descripcidn general de la empresa.

Datos de identificacion: Los datos de identificacion se mostraran en la primera pagina del Plan
de negocio, sirviendo como titulo, y contendra la informacion legal y datos del proyecto.

A\ My WeddA['Jp
ligital

W T'uasesor de bodas ¢

Nombre de la empresa: My WecdApp Teléfono: 693620654

Sector de Actividad: Servicios Audiovisuales para empresas y particulares Forma Juridica: Auténomo

Direccion: ¢/La Dehesa, 10bajoA Fecha de Constitucion: Agosto 2016

Localidad: Segovia Fecha prevista de Inicio de Actividades: Septiembre 2016
CP: 40005 Coreo Electronico: rodioabreuperez(@gmail. com

Figura 1: Datos de identificacion My WeddApp.Fuente: Elaboracion propia.

Actividad de la empresa: Se ofrecera una descripcion detallada del servicio/producto que va a
desarrollar la empresa, exponiendo los aspectos relevantes, a grandes rasgos, que se van a
comercializar. Ademas, deben incluirse documentos visuales que faciliten la vision del servicio
0 producto. Para mostrar nuestro servicio, asi hemos redactado este apartado de nuestro

proyecto:

Nuestra empresa esta enmarcada en el sector de bodas en Espafia. Con el fin de mejorar la
calidad y el servicio de la organizacion de bodas. My WeddApp es la primera aplicacion movil
con asesoramiento digital en la planificacion, disefio y organizacion de bodas. Nuestra app
presenta una interfaz sencilla e intuitiva, a la que pueden acceder gratuitamente y seguir los

pasos que le indica nuestro asesor.

Primero hay que crear un usuario, introducir los datos personales y, acto seguido, le hard 5
preguntas de control (con posibilidad de modificacién) y diseflard 5 bodas a medida,
presentando un abanico de posibilidades. Las 5 preguntas que van a influir en el asesoramiento

digital son:
1. ¢Cuanto presupuesto tienes pensado para tu boda? (intervalo de maximo y minimo)
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2. De mayor a menor preferencia, ¢dénde
quieres realizar la boda? (Orden de
prioridad de ciudades)

3. ¢Cuéles son los 5 elementos que no
pueden faltar en tu boda? (Lista de
contenido)

4. ¢Cuéles son los 5 elementos que
puedes prescindir en tu boda? (Lista de
contenido)

5. ¢Cuales dos estilos de bodas te
gustaria tener? (eleccién)

Figura 2:Interfax My Wedding Planner. Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, “My WeddApp” le guiara por un recorrido de presentacion de la app que podra
omitir. En las pestafia de accidn (parte inferior), podra ver de un vistazo la checklist de la boda,
busqueda de proveedores, zona de inspiracion y un boton de méas herramientas, que le

redireccionard a otras herramientas y ajustes.

Acto seguido, la app le mostrara un resumen segun sus preferencias, con un presupuesto y
timing de los siguientes elementos: lugar de ceremonia, catering, fotografia, video, musica,
coche de bodas, invitaciones, detalles para los invitados, flores, decoracion, tartas,

complementos, trajes, joyeria y viajes.

Usted puede eliminar elementos, reemplazarlos o afiadir proveedores que le hagan falta para el
dia de su boda. Siempre y cuando entre en el presupuesto y el timing, nuestro asesor le

recomendara y reajustara el presupuesto si superase el precio estimado.

Existen determinados elementos que la app aun no conoce, como son sus invitados o la
organizacion de las mesas de éstos. "My WeddApp" necesitara que traspase sus contactos

desde la agenda para clasificarlos entre familia, amigos u otros.

En resumidas cuentas, “My WeddApp” es una app muy completa, con una tecnologia puntera

para que la organizacion de bodas no sea una tarea agotadora.

También hay que tener en cuenta que nuestra app no sélo va dedicada a clientes, sino también a
empresas de proveedores, que podran descargar nuestra aplicaciéon y registrarse para poder
llegar a sus potenciales clientes a traves de nuestra app. La version “My WeddApp Bussiness”
sera de pago y tendré una clasificacion dependiendo de los clientes y de nuestra empresa, la cual
estara en sintonia y podré ser de las primeras en visualizarse si el cliente quiere realizar una

busqueda manual.

Objetivo de la empresa: “Los objetivos de una empresa se refieren a metas especificas,
medibles y controlables, por lo que facilitan su consecucion” (Sebastian, Ayestaran y Rangel,
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2012). Para poder entender adecuadamente toda la extensién pretensiosa que abarca el término

“objetivos” en un contexto empresarial, hemos recurrido a Sebastian (2012).

La precision en la medicion de los objetivos sera imprescindible y mejorara las posibilidades

para poder alcanzarlos. Se pueden distinguir varios tipos de objetivos:

o [Estratégicos: Se refieren a todo aguello que se debe conseguir para alcanzar los
objetivos a largo plazo de la empresa. Los &mbitos que comprenden este tipo de
objetivos son: la posicion en el mercado, la innovacion, la productividad, los recursos
fisicos y financieros, las ganancias, el desempefio global y desarrollo y la
responsabilidad social corporativa.

e Operativos: Hacen referencia a los objetivos a corto y medio plazo. Son objetivos mas
concretos y delimitados, por lo que es necesaria una planificacién de la actividad en un
tiempo concreto y medible. Los objetivos operativos pueden ser la consecucién de
porcentajes de venta, el posicionamiento de una marca en la mente del consumidor o la
ejecucién de las estrategias publicitarias, entre otras.

¢ De comunicacion: Son objetivos que relacionan comunicacién y marca. A su vez,

pueden ser de tres tipos diferentes: Informativos, con el fin de transmitir una
determinada informacion sobre la marca. Objetivos de preferencia: generar conexiones
entre marca y cliente. Y por Gltimo, objetivos de accién: Reforzar la actitud del pablico

con la marca.

Mision, vision y valores: En cualquier Plan de Negocio, el conocimiento exhaustivo de la
empresa es imprescindible. Para ello, es importante definir los conceptos de misién, visién y
valores. Siguiendo a Sebastian (2012), se definira la mision como el punto inicial y clave del
negocio, donde se precisara a qué se dedica la empresa. Los elementos que deben aparecer en
este punto son: el concepto de la organizacion, la naturaleza de sus actividades, la razén de su

existencia, el publico objetivo y sus valores fundamentales.

La mision suele abarcar el concepto que Abell (1980) define a través de tres preguntas clave

para clarificar cual es el negocio al que se dedica la compafiia:

e ;Qué necesidad satisface? (necesidades especificas de los usuarios)
e ;A quién satisface esa necesidad? ;A quién se dirige? (segmento de mercado)
e ;Como se satisfacen esas necesidades? ;Como lo realiza? (destrezas, habilidades,

tecnologia o know-how)

Vision hace referencia hacia donde quiere ir la empresa, su vision de futuro. Se trata de la

aspiracion, el futuro deseado que aporta la orientacion hacia la que dirigirse. Morrisey (1997)
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sefiala que, en su origen, la vision es casi por completo intuitiva. Es una consecuencia de los

valores y convicciones del equipo directivo y gerencial.

Gimbert (1998) propone la vision como un reto. Debe motivar, debe que tener la capacidad de
levantar a una organizacion de sus fracasos, dar un componente de ambicion a cada uno de los

miembros de la empresa.

Una vez definida la misién y la visién de la empresa, queda un punto clave para la definicion de
toda organizacion: los valores. Son un conjunto de principios, reglas y aspectos culturales con
los que se rige el comportamiento de una empresa. Estan relacionadas con la personalidad, el

modo de ser y pensar de sus directivos.

Se ha de tener en cuenta que la filosofia no se forma sola, son esencialmente todos los
miembros de la empresa los que deben identificarse con los valores que genere la organizacion.
De ellos depende su éxito y su constancia en el tiempo.

Nuestra mision en "My WeddApp" es satisfacer las necesidades de aquellas personas que
quieren organizar y realizar un acto nupcial con ayuda de un asistente personal mobile. Hemos
detectado que la mayoria de nuestro publico objetivo accede a través de sus moviles para
comprar o visitar todos los elementos que conciernen a una boda. Aprovechando esta
oportunidad, hemos planteado una app donde un asistente digital puede llevar a cabo tareas en
lugar del W.P.

La vision de nuestra empresa es conseguir realizar la boda que desea el cliente gratis y sin tener
que consultar ningun asesor personal. Vivimos en una era tecnoldgica, donde el uso de los
smartphone esta en nuestro dia a dia a todas horas y queremos aprovechar esta situacion para
que ciertas costumbres pasen a un nuevo ciclo. Hace unos afios era impensable comprar sin
tarjeta y sin efectivo. Ahora, lo mas normal es comprar con tu teléfono mavil. Es el mismo
concepto de "My WeddApp", que aspira a ser ese asistente que esta siempre al alcance de tu

mano.

Nuestro planteamiento parte de una mejora constante en la bdsqueda y organizacion en el sector
nupcial. No nos planteamos una empresa donde el factor tecnoldgico no tuviera cabida.
Nuestras ganas de aprender y adaptarnos al sin fin de posibilidades que nos da el soporte digital

es nuestra huella para seguir avanzando por el camino de la realizacién de eventos.

Nuestros valores quedan marcados por la sencillez y facilidad de nuestra aplicacion, la variedad

y el gusto por lo visualmente llamativo.

Forma legal de constitucion: En este apartado se especificara la forma juridica prevista para el

negocio, asi como los aspectos legales que la componen. También se detallara un organigrama,
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en el que apareceran los socios o promotores que componen el equipo directivo, ademas de las
diferentes funciones que cumplimentaran cada persona en la empresa.

La forma juridica de "My WeddApp" presenta el siguiente esquema:

FORMA JURIDICA

Tipo de empresa N° Socios Capital Responsabilidad
Empresario individual | 1 No existe minimo legal | El socio se
(auténomo) responsabiliza con

todos sus bienes

Rocio Abreu Pérez 30.000

Tabla 5. Forma juridica de "My WeddApp". Fuente: Elaboracién propia.

3.4 Andlisis del Entorno

La importancia del éxito de una empresa no solo depende del capital o los beneficios que
genera, seguin Kotler (2000), el triunfo de las empresas residen en la capacidad de anélisis desde

la perspectiva interna y externa de la situacién en la que se encuentran.
3.4.1 Analisis del macroentorno

En el andlisis del macroentorno se examinara el contexto mas general en el que la empresa va a
desarrollar su actividad. Se trata de fuerzas externas que no son controlables por la empresa.
Estas fuerzas existen independientemente de si la empresa mantiene o0 no una relacion de

intercambio con sus consumidores.

Demogréfico: El entorno demografico es de vital importancia para detectar oportunidades en el
negocio, las variables relevantes que se pueden manifestar en este entorno para el analisis de la
empresa son: la edad, el habitat, la densidad, crecimiento de poblacion, tasas de natalidad y

mortalidad.

Econdmico: Las variables econdmicas determinan, entre otros factores, la capacidad de

consumo en los publicos.

Sociocultural: Los factores socioculturales son especialmente cambiantes en el tiempo, la

sociedad y sus gustos evoluciona y los consumidores adoptan nuevas formas de consumir.

Medioambiental: El factor medioambiental es una de las variables con mas fundamento en

nuestra sociedad. Existe una creciente sensibilizacion con el medio ambiente tanto por parte de

la sociedad como a nivel empresarial.
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Tecnoldgico: El factor tecnolégico supone un valor de importante peso en cuanto al analisis del
mercado. La aparicion de nuevas tecnologias beneficia y favorece el desarrollo de la empresa en

cuanto a innovacion de productos.

Politicos y legales: Las normas y leyes que regulan una sociedad inciden directamente en una

empresa, la cual regula, a la vez que fomenta, la actividad empresarial.

Los factores que intervienen en el analisis del macroentorno de nuestro proyecto empresarial

son:

Demogréficos: Cada afio, las parejas espafiolas retrasan su enlace matrimonial por diferentes
motivos. Entre ellos, la crisis econémica y la estabilidad laboral ha dado lugar que los novios
prefieran contraer matrimonio entre los 28 y 35 afios. Las Comunidades Auténomas que mas

enlaces matrimoniales realizan son Andalucia y Catalufia.

Econdmicos: Estamos alin inmersos en una crisis econémica que nos atafie y de la que, poco a
poco, vamos saliendo. El sector nupcial en Espafia mueve millones de Euros y los usuarios

siguen consumiendo servicios para la organizacion de bodas independientemente de la crisis.

Sociocultural: Segun Fasion Weed Bridal Barcelona (2016), existe una nueva generacion de
novios conocida como “millennials”. Son las personas que nacieron a finales de los 80 y que
estan marcando una nueva filosofia, tanto en habitos de compras desde los smartphones como

generadores de tendencias a la hora de realizar un acto nupcial.

Tecnoldgicos: Se informa, se busca y se compra a través de los smartphones. Los mas jovenes
viven en un mundo completamente digital en el que realizan todos sus habitos y estilos de vida.
Sin embargo, desde un analisis realizado por bodasclick (2012), los usuarios mas maduros (a
partir de los 30 afios) realizan busquedas de servicios y proveedores a través de sus tabletas. El
medio online es imprescindible para no quedarse obsoleto, es por ello que los organizadores de
bodas, caterings, o fincas donde realizan bodas muestran todos sus servicios a través de
plataformas digitales. Existe una evolucion abismal en el sector nupcial desde hace una década

gracias al factor tecnoldgico.

Politicos v legales: Los aspectos legales que determinan el desarrollo de una app son la Ley de

Servicios de la Sociedad de la Informacion y de Comercio Electrénico, la Ley de Propiedad
Intelectual, la Ley Orgéanica de Proteccion de Datos (LOPD), la Ley General para la Defensa de
Consumidores y Usuarios, asi como las normativas de condiciones de uso y las politicas de

Privacidad.
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3.4.2 Andlisis del microentorno

En el anélisis del microentorno, la investigacidn se centrard en conocer las variables del entorno
mas préximo e inmediato en la relacion de la empresa con el mercado. Estos agentes influyen
notablemente en la relacion que desarrolla el negocio en el mercado y se tendran en cuenta los

siguientes elementos:

Mercado: Se determinara el interés de éste para la empresa y se analizara la dindmica de los
cambios que se generan. En este aspecto es relevante el tamafio del mercado, que determinaré la

participacion y ventas previstas.

Consumidores: Este andlisis permite conocer el proceso de decision de compra y consumo, las
variables que influyen, sus necesidades, sus motivaciones y preferencias. Con estos datos se
podra agrupar por segmentos a los diferentes puablicos, pudiendo disefiar estrategias mas

adecuadas y eficaces.

Intermediarios: Los intermediarios seran necesarios en el caso de que la organizacion se dirija

a un publico elevado y disperso geograficamente.

Proveedores: Es recomendable mantener una relacion correcta y mantener una buena gestién

de compras de los recursos necesarios para producir y comercializar el producto/servicio.

Competencia: Se trata de las empresas que intentan satisfacer la misma necesidad que nuestra
Compafiia. En este paso es necesario identificar a los competidores, que permitird detectar y

comprender formas de negocio emergentes.
Nuestro proyecto esta supeditado a las siguientes variables:

Mercado: El gasto medio en un enlace matrimonial en Espana esta alrededor de unos 16.500 €.
El reciente estudio publicado por el profesor Nueno (2016), experto en la industria de la moda y
doctor en “Business Administration” por la Universidad de Harvard concluye que Espafia es la
segunda potencia mundial en exportacion de vestido de novias por detras de China, con una

facturacion de 1.246 millones de euros.

Consumidores: Los consumidores que contratan un servicio de Wedding Planner son usuarios
que tienen una edad comprendida entre 28 y 35 afios, con un perfil de clase media alta, siendo
las mujeres las que llevan la iniciativa en la basqueda de estos servicios. Al fin y al cabo, una

boda es cosa de dos y también entra en este perfil el género masculino.

Proveedores: Para nuestro servicio es de vital importancia saber los proveedores que forman
parte del sector nupcial. Estos también forman parte de otros sectores que complementan el

mercado de las bodas: hosteleria, viajes de novios, listas de boda, ropa y complementos,
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fotografia y video, floristeria y decoracién, belleza y estilismo, musica y entretenimiento,

joyeria, invitaciones y detalles o alquiler de vehiculos.

Competencia: Nuestro proyecto tiene como finalidad acaparar dos tipos de servicio. Por un
lado, el de asesoramiento digital cumple las funciones de un organizador de bodas y, por otro, el

de la busqueda de proveedores.
Servicios de Wedding Planner: Nuestra competencia directa

1. Bodas de Cuento: Bodas de cuento es la empresa con mas referencia a nivel de organizacion
de bodas en Espafia, no sélo por la cantidad de bodas que ha realizado, sino por la difusion que
tiene en medios. Imparten cursos de W.P., tienen un libro publicado y es, a dia de hoy ,el que
mas repercusion tiene en el mundo digital.

2. Colores de boda: Son dos socias madrilefias que ya llevan a sus espaldas mas de 200 bodas
en su corta trayectoria. Su punto débil consiste en la opcion de coordinar el dia de la boda, ya
que éstas no ofrecen un servicio integral.

3. Wednesday: Estos expertos en la organizacion de bodas llevan méas de 15 afios en el sector
nupcial. La prestigiosa red de lifestyle de lujo Quintessentially los reconoce como la Unica y

mejor empresa espafiola miembro de su “Top 50 Wedding Planning Companies in the World”.

Buscadores de proveedores:

1. Bodas.net: Es el mayor portal de basqueda de proveedores en el sector nupcial en Espafia. Su
punto fuerte es la cantidad de proveedores que estan asociados a esta plataforma y la app que
han creado tiene miles de descargas en Google play y Apple store.

2. Zankyou: Es el segundo mejor posicionado en el sector nupcial. La ventaja que presenta es
la creacion de paginas web para los novios y la organizacion de invitados de manera online.

3. Bodasclick: Es un portal de busqueda de proveedores que presenta las mismas caracteristicas
que las antes mencionadas. No obstante, bodasclick ha realizado investigaciones en el sector
nupcial que ha dejado constancia en dos grandes analisis, como son: “El libro blanco de la

Bodas” y “Las bodas de lujo en Espafia: principales retos de un sector desconocido”.

3.4.3 DAFO

Kotler (2008) lo define como la evaluacién global de las fortalezas (F), oportunidades (O),
debilidades (D), y amenazas (A) que tiene una empresa.
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De este modo, se analizaran las fortalezas

y las oportunidades del producto/servicio,

asi como las debilidades y amenazas para

controlarlas o reducirlas. Mediante este

analisis, se evaluara la situacion externa e

interna de la empresa; las caracteristicas

internas provienen del andlisis de las

debilidades y fortalezas, mientras que las

externas se analizan con las amenazas y

oportunidades.

FORTALEZAS
Capacidades
internas que pueden
ayudar ala
compafiia a alcanzar
sus objetivos.

Interno

OPORTUNIDADES

Factores externos

que la compaiiia

puede explorary
aprovechar

Externo

Positivo

DEBILIDADES
Limitaciones internas
que pueden interferir
con la capacidad de la

compaiiia para
alcanzar sus objetivos.

AMENAZAS

Factores externos
actuales e incipientes
que pueden producir

desafios en el
desempeiio de la
compaiiia

Negativo

Figura 3, Analisis DAFO, Fuente: Kotler (2008: 54).

Con los resultados obtenidos en el analisis del macroentorno y microentorno, se procedera

realizar un analisis estratégico mediante un DAFO.

Con estos datos se determinaran las verdaderas posibilidades de la empresa para alcanzar los

objetivos previstos, manteniendo una visién realista de las acciones que se desarrollan. Se

mostrara la dimension de las dificultades que se deberan afrontar, ayudara en el momento de

desarrollar los factores positivos y reducir los negativos y permitira la mejora de las estrategias.

DAFO My WeddApp

Fortalezas

- Primer asesor digital en el sector de
bodas.

- Renovacidn constante: Actualizaciones
- Generacion de contenido offline

- Inmediatez de la app

- Sistema intuitivo y facil usabilidad

- Organizacion sencilla.

- Capacidad de reestructurar presupuestos.

- Adaptabilidad de formatos digitales.

Debilidades
- Saturacion de
Apps de Wedding

Planner.

- Saturacion y

repeticion de los

mismos

Amenazas
- Plagio
- Alta

Competencia

proveedores.

- Ofertas similares

proveedores.

- Exclusividad de

Oportunidades

- Revolucion tecnolégica.

- Asesoramiento cémodo

- Incorporacion en el
mercado

- Auge en personalizacion

- Abanico de posibilidades
que presenta en proveedores.
- Gratuito

- Idioma Espariol

Tabla 6: Debilidades, Fortalezas, Amenazas y Oportunidades de My WeddApp. Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente, Delgado Estirado (2007) propone comparar el analisis DAFO con el de nuestro

principal competidor para que asi podamos contemplar la verdadera dimension de nuestras

amenazas y debilidades.
3.5 Plan de Marketing

3.5.1 Definicién de Marketing
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Antes de empezar a definir que es un plan de Marketing y la finalidad que éste tiene, se debe
definir correctamente qué es el Marketing. Segin Kotler (2000), ‘“Marketing es el proceso
mediante el cual las empresas crean valor para los clientes y establecen relaciones sélidas con

ellos obteniendo a cambio el valor de los clientes”.

En esta definicién se escapan palabras claves para definir Marketing y generar el valor que éste
tiene en la actualidad. EI Marketing contempla las necesidades, deseos y demandas de los
clientes. Es totalmente necesario entender al consumidor para hallar un buen plan de Marketing.
Se debe tener en cuenta que las necesidades del ser humano siempre van a estar presente, pero el
deseo de consumir esta respaldado por el poder de compra, convirtiéndose en demanda en el

mercado.
3.5.2 Las variables del Marketing.

Las variables del Marketing son los instrumentos béasicos para conseguir los objetivos que
plantea la empresa. Kotler (2000) desarroll6 en los afios sesenta su teoria a través de un
esquema inicial méas conocido como las 4p’s del Marketing. Estas se quedaban plasmadas en el

siguiente esquema:

e Producto: Se refiere a la combinacién de bienes y servicios que la empresa ofrece al
mercado. Los atributos de servicios y/o productos pueden ser: fisicos, estéticos, de
plazos, tecnoldgicos, grados de mecanizacion, funcionales, marca.

e Precio: Es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el producto.
Se contempla otros aspectos como: politica de descuentos y rebajas, politicas de
devoluciones, garantias, seguros, etc.

e Distribucién: Incluye las actividades de la empresa que ponen el producto a
disposicion del publico objetivo. Dependiendo de como sea el producto o servicio
puede darse dos vias complementarias: venta directa y canales de comercializacion.

e Promocion: Comprende actividades que comunican las ventajas del producto y
convencen al consumidores de comprarlo. Entre ellas se encuentran, promociones,

publicidad, relaciones publicas, imagen de la empresa, etc.

Estas variables siguen siendo el esquema basico en un Plan de Marketing, aunque a dia de hoy
con la proliferaciéon de formatos y soportes digitales, asi como la evolucion en los habitos de
consumo, se han aumentado las variables del Marketing Mix. Boom y Bitner (1981) extendieron
el modelo hasta las 7 p’s del Marketing Mix, introduciendo people (personas), process

(procesos) y physucal evidence (evidencia o prueba fisica).

e Personas: Nuestros comerciales son los maximos representantes de nuestro producto o

servicio de cara al cliente. Deben interiorizar la cultura y filosofia de empresa.
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e Procesos: Es el método por el cual los clientes son atendidos. Es un factor muy
importante para las empresas de servicios. Deben ser de la mayor calidad posible.

e Evidencia o prueba fisica: Hace referencia a la informacion o veracidad de nuestro

producto o servicio. El consumidor necesita tener referencias o testimonios del mismo.

Una vez contextualizada la importancia de este concepto, el plan de Marketing dentro de un
Plan de Negocio es la herramienta basica de gestion que toda empresa debe tener para llegar a
ser mas competitiva en el sector en que quiere introducirse. Se considera que si se ha

planificado un buen plan de marketing, constituye una parte esencial del éxito de las empresas.

Las variables del Marketing Mix que hemos disefiado para nuestra empresa “My WeddApp”

quedan especificadas de la siguiente forma:

Como hemos explicado con anterioridad en la descripcion del producto, nuestra app es un
servicio de organizacion de bodas completamente digital. Nuestra ventaja diferencial se basa en
la capacidad de organizar y asesorar desde el movil a personas que van a casarse. Nuestra
aplicacion se considera un sistema de pago “Freemium”, que consiste en la adquisicion de los
servicios basicos de la app totalmente gratuitos, incluyendo la descarga de la aplicacion. Si el
cliente necesita servicios adicionales, les ofreceremos un precio por cada servicio que vayan a
contratar. Ponemos en contexto un ejemplo de nuestro sistema “Freemium”: Una pareja
descarga nuestra aplicacion gratuita y organiza su boda con la ayuda de nuestro asesor digital. Si
la pareja quiere descargar nuestras plantillas para las invitaciones a sus familiares, este producto
tendra un cargo adicional. El precio dependera de las plantillas y la cantidad de unidades que
quieran encargar. Se mostrara un precio unitario y el asesor digital le mostrara las tarifas en
funcién de lo que necesiten. Estaremos presente en los mercados de Apple Store y Google Play.
La publicidad que vamos a realizar se generara de manera online. A través de canales como
Youtube, Spotify, en redes sociales con publicaciones patrocinadas (PostFacebook vy
TweetCard). Y es importante saber que estaremos en un stand en la semana de la “Fasion Weed
Bridal Barcelona” para darnos a conocer. Es importante que los novios sepan que detras de todo
nuestro enfoque digital, si necesitan ayuda, tendran a su disponibilidad una persona para que
atienda a sus dudas o resuelva cualquier fallo técnico. Es por ello que nuestro sistema de
asesoramiento digital esta compuesto por un sistema de voz que va hablando e informando
sobre los proveedores vy las tareas que aun faltan por hacer. Queremos un Wedding Planner que

esté al alcance de su mano, en su movil o dénde usted quiera.

3.5.3 Objetivos de Marketing
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Definir los objetivos es igual de importante que alcanzarlos, es una de las tareas mas
complicadas a la hora de elaborar un plan de Negocios. Teniendo en cuenta que hay dos tipos de

objetivos, cuantitativos y cualitativos, se tendra que establecer cuales son los mas adecuados.

Los objetivos cuantitativos se caracterizan por plantear metas expresadas en cifras, se pueden
medir, se pueden materializar. Sin embargo, los objetivos cualitativos proponen metas mas

genéricas y menos tangibles.

“Los objetivos de la compariia deben definirse en términos especificos para que la direccion
pueda medir su progreso y, Si es necesario, realizar las acciones pertinentes para corregirlos.
Esta seccion describe los principales temas que podrian afectar la estrategia de marketing de la

compafiia y su implementacion” (Kotler, 2000: 584).

Independientemente de que sean objetivos cualitativos o cuantitativos, deben ser concretos,
realistas y coherentes. Los objetivos establecidos han de ir siempre ligados a la filosofia de la
empresa y apoyarse en los resultados del andlisis de investigacion externa e interna de la

empresa.

Los objetivos cuantitativos que hemos marcado para “My WeddApp” son conseguir una cuota
de mercado a través de la app del 50% Yy alcanzar las mil descargar en 3 meses desde que nos

iniciemos en el mercado de AppleStore y GooglePlay.

En cuanto a los objetivos cualitativos que hemos disefiado, queremos conseguir introducirnos en
la mente del consumidor en un afio, siendo la primera aplicacién mévil con mas descargas en el
sector nupcial. Otro de los objetivos planteados a nivel cualitativo es generar un buena imagen

de marca para posicionarnos como la app referente en los mercados de aplicaciones moviles.
3.5.4 Estrategias de Marketing

Santesmases (2012) defiende que los objetivos se pueden alcanzar de formas muy diversas,
dependiendo de la estrategia que queramos utilizar y determina que las estrategias pueden

desarrollarse principalmente de dos maneras:

1. A través de la ventaja competitiva que desarrollé Porter (1987).
2. O, dependiendo de los objetivos de expansion en el mercado, en linea con la teoria
desarrollada por Ansoff (1976).

En primer lugar desarrollaremos la teoria de Porter (1987), en la cual la estrategia depende de la
ventaja competitiva perseguida en el producto o servicio. A estas estrategias las denominé

“estrategias genéricas”.
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o [Estrategias de costes: Alcanza los costes mas bajos en una escala de productos
indiferenciados a gran escala.

e Estrategia de diferenciacion: Consiste en la especializacion de la empresa en un
determinado valor que la haga Unica.

o Estrategia de enfoque: Se centra en los segmentos de mercados especificos que

aporten una ventaja de competitiva en los costes.

Segun la segunda teoria creada por Ansoff (1976), las estrategias son fruto de una doble
vertiente: productos nuevos o actuales y del mercado donde actda (huevo o actual). El doble
criterio da lugar a cuatro estrategias que siguen teniendo vigencia en la actualidad. Estas

estrategias quedan definidas conforme a la siguiente estructura:

e Estrategia de penetraciéon en el mercado: Buscamos encontrar y aumentar la
participacion en el mercado. Esta estrategia es la suma del binomio actuales mercados y
productos.

o Estrategia de desarrollo del mercado: Consiste en abarcar nuevos segmentos en el
mercado que geograficamente no estaban explotados.

o Estrategia de desarrollo del producto: Cuando se opera en el mercado en el que ya
estamos posicionados, una buena estrategia es crear un nuevo producto o lanzar una
linea de productos que sustituya a la anterior para que asi no sea tan dificil actuar en el
mercado que ya se ha consolidado.

e Estrategia de diversificacion: En principio, es la mas costosa, ya que supone entrar en

un mercado nuevo con un producto o servicio totalmente nuevo.

Las estrategias planteadas en nuestro proyecto estan basadas en las dos vertientes analizadas. A
través de la ventaja competitiva, nosotros planteamos una estrategia de diferenciacion. Al ser un
producto novedoso, somos los Unicos posicionados como un asesor completamente digital y
somos de las pocas aplicaciones moviles en la que el idioma esta en espafiol, una ventaja que
pocas app han tenido en cuenta. La otra estrategia que vamos a utilizar es la combinacién de
estrategias de desarrollo del mercado y estrategias de diversificacién, ya que nuestra aplicacion
movil llega a territorios espafioles en los cuales los organizadores de boda, como tal, no llegan.
Estos estan ubicados en grandes ciudades, obviando un piblico objetivo que nosotros, gracias a
nuestra interactividad en la red, podemos alcanzar. Pensemos que nuestro servicio va a
posicionarse para todos los publicos, independientemente de cual sea su nivel econémico.
Nuestros principales competidores juegan con la desventaja de tener una idea prejuiciosa sobre

el valor de un Wedding planner y el coste que significa adquirir sus servicios.

3.5.5 Control
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El control es la dltima fase del plan de Marketing. Con éste se pretende saber si el plan de
Marketing tiene fallos de ejecucion o detectar posibles errores. Si no se verifica el Plan de
Marketing puede contener errores, por eso los mas expertos en la materia aconsejan hacer

borradores de éste y aplicar cualquier modificacion antes de pasar a la accion.
3.6 Plan de Operaciones

En el plan de operaciones se resumiran todos los aspectos técnicos y organizativos relacionados
con la elaboracion del producto o la prestacion del servicio. Balanko-Dickson (2008) defiende
que el Plan de Operaciones es una de las partes mas importantes en un plan de negocio, puesto
que principalmente sirve para mostrarles a los accionistas, banqueros, y financieros cdmo opera
el negocio. Por ello, las partes mas importantes de un plan de Operaciones reflejan sus puntos

claves de la siguiente manera:

e Situacion actual: Breve resumen de los aspectos mas relevantes en la constitucion de la
empresa.

e Ubicacion: Descripcion detallada de la situacion geografica de la empresa, atendiendo a
factores como son: impuestos, subvenciones, comunidad, normativas, recursos, etc.

e Instalaciones: Especificacion de los recursos de la empresa atendiendo a mobiliario,
almacenaje, costos de equipo de produccidn, energias, infraestructura y condiciones de
la instalacion.

e Procesos y Procedimientos: Es el elemento mas importante en el Plan de Operaciones,
es la recopilacion de cinco grandes fases de una empresa, agregando un valor afiadido y
explicando minuciosamente los siguientes apartados: desarrollo, produccion y
preparacion, Marketing y ventas, entrega y consumo, servicio al cliente y seguimiento.

e Compras: Explicacion de las materias primas, control de materiales y productos
necesarios para la elaboracién del producto-servicio.

e Administracion del inventario: Control del stock y almacenaje para la eficacia de
recursos y materiales de la empresa.

e Distribucion: Justificacion legal y estrategias de distribucion sobre el producto/servicio

gue se va a comercializar.

El desarrollo de una aplicacion movil no necesita tener grandes instalaciones y al ser autébnomo
el Unico requisito que vamos a necesitar basicamente es un espacio de trabajo en el que la
tecnologia sea el Unico elemento para desarrollar nuestro proyecto (nuestros costes fijos y
variables seran desarrollados en el Plan Financiero). Cuando un cliente nos contrate un servicio
adicional para realizar algin producto offline, tenemos un acuerdo con “Artestudio”, un estudio
creativo en Segovia que se encargara de la produccién y reproduccion de material offline. Nos

estableceremos en Segovia como asentamiento para el desarrollo de la aplicacion, pero, debido
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al servicio, podria estar presente en cualquier provincia de Espafa y, dependiendo del éxito,
contrataremos a gestores de nuestra app en Comunidades Auténomas como Andalucia y
Catalufia, debido a su crecimiento en enlaces matrimoniales. Para recibir ayudas, nos
presentaremos a la “Convocatoria para la concesion de subvenciones para nuevas empresas

ubicadas en la provincia de Segovia”, que nos aportard una cuantia de entre 1.000 y 2.000 €.

La inversion mas importante que vamos a plantear en nuestro proyecto es el desarrollo de
nuestra app. Contrataremos a un disefiador web que plantee nuestra plataforma para dar soporte
a nuestra idea en web, tablet y movil. Nuestra aportaciéon la desarrollaremos paralelamente
ocupandonos del visual de la aplicacion y del sistema UI-UX. Para incorporarnos en los
mercados de aplicaciones, primero nos daremos de alta como desarrolladores en la tienda de
Google Play y subiremos la aplicacion para que sea revisada y aprobada para su publicacion. A
partir de ahi, Google establecera un contrato con unas condiciones para la comercializacion. El
proceso para subir una app en Apple Store es bastante mas complejo, ya que la aplicacion de

filtros y la espera hasta que la app funcione correctamente es aproximadamente de 15 dias.

"My WeddApp", como ya hemos introducido en epigrafes anteriores, realizard una campafa

completamente online. Nuestro Plan de Accion queda asi estructurado:

PLAN DE ACCION My WeddApp

Accion Lanzamiento Duracion

Creacion RR.SS (Twitter, Facebook, Septiembre 2016 Desde el inicio de nuestro producto
Instagram, Pinterest, Youtube)

Creacion app y Web Septiembre 2016 Desde el inicio de nuestro producto
Video Septiembre 2016 Septiembre-Noviembre

Campafia de Banners Febrero 2017 1 mes

Stand en Bridal Barcelona Junio 2017 3 dias

Tabla 7: Plan de Accion de "My WeddApp". Fuente: Elaboracion propia.

3.7 Plan de Organizacion

El plan de organizacion recoge el sistema de gestion de la empresa que se va a crear. Se
incluyen los aspectos relacionados con recursos humanos, organigrama, la seleccion de
personas, contratacion y su estructura. Un equipo humano constituye el alma de la empresa.
Alcaraz (2001), define organizacién como la forma que dispone y asigna el trabajo entre el
personal de la empresa para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos.

Estructura Organizacional: El principal objetivo reside en coincidir los objetivos de la

empresa, con las areas funcionales y que, a su vez, se complementen la una de la otra.

Captacion del personal: El capital humano es el factor clave tanto para la imagen ofrecida a

los futuros clientes como para el funcionamiento interno de la empresa. Alcaraz (2001) expone
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que la captacion del personal abarca diversas actividades como son encontrar, seleccionar,

contratar, preparar y definir al personal.

Administraciéon de sueldos y salarios: Una vez que se han organizado los perfiles de los

trabajadores, la descripcion de los puestos de trabajos y el desarrollo del cronograma, resulta

muy fécil establecer el salario de los trabajadores.

Marco legal de la organizacion: Las tres formas mas comunes de formar una empresa son:

Sociedad anonima: Conjunto de personas que llevan a cabo un proyecto comercial y la
Unica obligacién recae en el pago de las acciones, con un capital social minimo de
60.000 €.

Sociedad de responsabilidad limitada: Se trata de la constitucion de una empresa por
parte de los socios que la constituyen, responsables del pago de sus aportaciones sin que
éstos queden representados por titulos negociables. El capital social minimo es de 3.000
€.

Auténomo: Todas las acciones de la empresa y/o administracion recaen sobre una sola

persona (persona fisica) que es a su vez el duefio de la empresa (emprendedor).

3.8 Plan Econ6mico-financiero

El plan econdémico es una herramienta para definir las estrategias de los fondos econémicos de

una determinada empresa. Siegel (1994) defiende que los objetivos de un plan financiero son

formular estimaciones creibles que reflejen las previsiones de resultados financieros. A partir de

ahi, los principales objetivos de un plan financiero se resumen en dos grandes puntos clave:

Determinar todas las inversiones que se requieren para la puesta en marcha de cualquier
proyecto de negocio. No sélo nos bastara con todos los requisitos iniciales para montar
una empresa, sino con todos los recursos financieros para el crecimiento y
consolidacion de la empresa

Identificar el cbmo podemos obtener todo el ingreso econémico para poder poner en
marcha la empresa, ya sea desde el punto de la financiacion o del capital financiero con

el que se cuenta inicialmente.

Un plan financiero consta de varias partes a la hora de elaborarse, dichos elementos se

conglomeran de la siguiente forma:

Plan de inversion: Es un plan que forma parte de todas las acciones necesarias para

definir la puesta en marcha de una empresa.
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¢ Plan de Financiacion: El plan de financiacién comprende los recursos propios y ajenos
que vamos a financiar para poner a punto el plan contemplando también las
devoluciones de la financiacion.

e Cuenta de resultados: Se realiza una estimacion de prevision de gastos e ingresos para
marcar unos objetivos para futuros afos.

¢ Plan financiero: Refleja los cobros y pagos reales de capital en base a las acciones que

va a realizar la empresa mensual y anualmente.

INVERSIONES INICIALES IMPORTE (€)

Equipos informaticos 3.000€
Desarrollo app 15.000€
Mantenimiento hosting, Apple store, Google Play. 500€
Publicidad 4.200€
Tesorerfa 3.000€
Personal (Freelance) 4.300€

TOTAL 30.000 €

Tabla 8: Plan de Inversiones iniciales "My WeddApp". Fuente: Elaboracién propia.

PLAN DE FINANCIACION (€)

1. RECURSOS PROPIOS
Capital (aportaciones propias) 3.000€
2. RECURSOS AJENOS

Préstamos bancarios 27.000€

TOTAL FUENTES DE FINANCIACION 30.000€
Tabla 9: Plan de Financiacion "My WeddApp". Fuente: Elaboracion propia.

CUENTA DE RESULTADOS Cuantia

1. GASTOS

- Promocién: 4.200

- Distribucion: 500

- Otros gastos 15000

- Financieros 1.000

- Impuestos 3.000
Total 23.700

2. INGRESOS Estimacion ventas primer afio

- Descarga App Bussiness 10€/descarga (500 descargas) 5.000

- Servicios Offline 100€*Independiente del coste (20 al afio) 2.000

- Servicio Wedding Planner Personal 2.000€ (10 bodas) 20.000

(dia de la boda)
TOTAL  27.000€
Tabla 10: Cuenta de resultados "My WeddApp". Fuente: Elaboracion propia.
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3.9 Plan de Contingencia

Un plan de contingencia en una empresa es una herramienta esencial para el buen cumplimiento
profesional ante una situacién de crisis. El plan de contingencia recoge las instrucciones para el
funcionamiento en caso de emergencia o cualquier situacion que interrumpa las operaciones

comerciales normales.

Los beneficios que aporta un plan de contingencia son rapidez y eficacia ante situaciones que
pueden crear caos 0 angustia para la empresa o sus trabajadores. El contenido que debe tener
éste plan va a depender de la tipologia de la empresa. Por norma general, lo esencial en todo
plan de contingencia es incluir una lista con posibles amenazas econdmicas, listas de posibles
desastres, emergencias y amenazas. Todas las anteriores deberan incluir un plan en el que se
especifique qué se debe hacer llegado el momento y quién es la persona responsable que ejecuta

el plan.

Para nuestro Plan de Negocio de “My WeddApp”, proponemos el siguiente Plan de
Contingencia inspirado en un indicador de riesgo para implantar acciones para la recuperacion

de la app.

Nivel De Riesgo/Plan De Accién

Pérdidas de Ingresos

Comunicaciones
(Perdida de

comunicaciones)

Robo de datos
(Ciber Seguridad)

Leve

Plan De Accion

Pagar deudas con el
capital de provision
de fondos.
Asegurarse de que
el servidor esté
conectado
correctamente

Cada mes se hace
una copia de
seguridad de los

datos y equipos

Medio

Plan De Accion

Pedir una ampliacion a

nuestro crédito

Reiniciar equipos

Contratar un  seguro
que cubra robos
cibernéticos y

Denunciar la pérdida.

Grave

Plan De Accion

Venta de nuestra app a

la competencia

Llamar a un técnico y/o
informatico para

solucionar incidencias

Recuperar datos de las

copias de seguridad

Tabla 11: Plan de Contingencia "My WeddApp". Fuente: Elaboracién propia.

Responsable

Rocio Abreu

Rocio Abreu

Rocio Abreu



Conclusiones

Después de recoger y analizar los datos que nos han aportado los tedricos, profesionales del
sector de bodas y la experiencia de personas que conocen el servicio, llegamos a las siguientes

conclusiones:

El éxito del Wedding Planner depende en su totalidad de las comunicaciones que realiza de
manera online. Por tanto, confirma la hipotesis planteada. Después de conocer las opiniones de
nuestros sujetos, llegamos a la conclusién que el trabajo de un W.P. es una tarea dificil y que
una persona sin preparacion alguna no puede realizar. Lo que realmente Ilama la atencién a la
hora de contratar un servicio de organizacion de bodas es el resultado visual que aporta.
Previamente los novios ya conocen todo el portfolio de los organizadores de boda a nivel
digital. Recordamos que nuestras W.P. no concebian una empresa de organizacion de bodas de
manera tradicional. La herramienta que les ha ofrecido el mundo digital a los organizadores de
bodas es la fuente para crear, disefiar y generar contenido casi Unicamente de manera online. Es

por ello que su éxito depende de la proliferacién de nuevas tecnologias.

Por otro lado, tenemos que destacar la importancia de la calidad del servicio de organizacién de
bodas. Mientras que hay W.P. que estan formadas en la materia, hay otra gran mayoria que
Gnicamente poseen un titulo sin acreditacion que convierte rapidamente en W.P. Este tema es
uno de los grandes debates que se discute de manera online entre las profesionales del sector
que llevan afios al pie del cafion en el sector nupcial. Como reclamo a estas protestas,
proponemos que el Wedding Planner sea una profesion mas como un nuevo perfil de las
relaciones publicas, que deberia estar formado y reconocido en este sector. De esta manera,
podria profesionalizarse y generaria mayor confianza, tanto para las W.P. que llevan afios en

este sector como para las nuevas incorporaciones que tengan una preparacion previa.

En cuanto el andlisis de la competencia de los W.P., a nivel nacional, generamos més contenido
visual que el gigante estadounidense. Hay que tener en cuenta que los W.P. se crearon en el
continente americano y, aunque generemos mas contenido online, ain queda tradicion por
implementar en Espafia para estar a la altura. Sin embargo, es muy interesante ver que Esparia es
el segundo exportador mundial de trajes de novias. Somos grandes sastres y generamos 1.246

millones de euros en este sector.
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Cuando hemos analizado las redes sociales de las empresas de W.P. hemos encontrado un dato
significativo en lo que respecta a la generacion de contenido online. Mientras que los espafioles
compartimos y publicamos varios contenidos al dia durante un mes, nuestros competidores
extranjeros nos duplican en seguidores, pero no generan ni comparten, ni tan siquiera son mas
constantes en las redes sociales. Esto nos indica que no necesitan tener tanta visibilidad frente a
su competencia y, aun asi, siguen manteniendo el éxito. No podriamos confirmar, por tanto,
nuestra hipotesis en la que se afirmaba que el éxito de los W.P., en parte, se fundamenta en la
comunicacion que transmiten de forma online. Es cierto que la figura del W.P. se origin6 en
EE.UU. y que la poblacion esta acostumbrada a contratar servicios de organizacion de bodas
siempre. No se confirma nuestra hipdtesis porque las variables son diferentes en cada

continente.

Respecto a las aplicaciones moviles que hemos analizado, hay que tener presente gque la mayoria
de las apps estan en inglés. Existe una variedad de aplicaciones para la planificacion de bodas
repetitivas en el contenido y los servicios ofertados. La mayoria son gratuitas, pero no hay
ninguna app que destaque por su originalidad o productividad. Sin duda, la mayor app que
existe en Espafia es la aplicacion bodas.net, de la que no sabemos el nimero exacto de
descargas, pero que ha pasado el parametro de las 100.000 descargas. Esto significa que es una
aplicacion en auge, que mantiene a sus usuarios informados y que, una vez realizadas las bodas

con la app de bodas.net, sus clientes no la desinstalan de los smartphone.

Las Redes Sociales que hemos investigado en empresas de Wedding Planners son Pinterest,
Instagram, Facebook y Twitter, ya que éstas son las Redes Sociales mas visuales y las que
pueden compartir contenido mas enfocado a la visualizacion de portfolios de las empresas de
organizacion de bodas. En Espafia, somos muy constantes a la hora de publicar contenidos y, en
comparacion con el gigante de los Wedding Planners Estadounidense, descubrimos que aungue
nosotros publicamos mas diariamente, ellos tienen un alcance mayor y el feedback entre

usuarios-empresas son infimamente mayores que la organizacién de bodas en Espafia.

En nuestra primera hipo6tesis, planteamos que un proyecto viable se fundamenta en la correcta
elaboracion de un Plan de Negocio. A través de fuentes documentales y bibliograficas que
versan sobre el andlisis, creacion o elaboracion de un Plan de Negocio, numerosos tedricos
afirman que es la base para tener éxito en un proyecto empresarial. Hemos analizado a autores
como Stutely o Pinson, que pueden obviar determinados elementos que no son tan importantes
en la elaboraciéon de dicho Plan, pero otros aspectos son imprescindibles, como un Plan de
Marketing, un analisis de situacion de partida o la mision-vision de nuestra futura empresa.
Existen numerosas diferencias entre nuestros autores y la preferencia de los elementos

dependera de la empresa que queramos crear, pero un proyecto empresarial viable sélo sera



eficaz cuando se haya analizado cada aspecto. Para algunos tedricos, el Plan de Negocio no es
un documento para mostrar a los inversores, sino la herramienta que te ayuda a conseguir el

objetivo principal: crear la empresa en si.
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