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Introduccio

El desenvolupament d’aguest Treball de Fi de Grau es basa en la realitzacid d’'un pla
de comunicacio per a Tendals Gabriel, una petita empresa del Bages especialitzada en
sistemes de proteccio solar. Un projecte que culmina els meus quatre anys del grau de
Publicitat i Relacions Publiques a la Universitat Autobnoma de Barcelona i on s’hi plasmen

els coneixements adquirits al llarg d’aquesta etapa.

La rad principal que m’ha empes a dur a
terme aguest projecte es basa en els lli-
gams que m’uneixen a Tendals Gabriel:
'empresa de la familia. Un fet que cal des-
tacar pel gue aixo suposa. Per una banda,
la facilitat per accedir a tota la informacid
gue m’ha permes executar aquest pro-
jecte de forma efectiva. Per l'altra, el fet
de saber que totes les hores invertides en
aquest tindrien un valor practic. En el mo-
ment de decidir el tema del meu Treball
de Fi de Grau tenia molt clar que volia dur
a terme un projecte que pogués tenir una

aplicabilitat real.

Tendals Gabriel es caracteritza per ser
una empresa amb un llarg recorregut dins
el sector. Una empresa que sap reinven-
tar-se quan cal i adaptar-se a I’entorn can-
viant que l'envolta. Fins el dia d’avui, en
termes de comunicacio, Tendals Gabriel
ha centrat els seus esforcos en la publici-
tat convencional. Per la naturalesa del sec-
tor en que opera i el renom del qual gau-
deix gracies a la seva experiéncia, aquesta
limitacid no li ha suposat cap problema.
Ara bé, sempre és interessant per qualse-
vol empresa comptar amb un pla de co-
municacio que li permeti obtenir beneficis
relacionats amb una gestid més eficient
d’aquesta i dels seus recursos. Es per aixo
gue realitzar un pla de comunicacid que
vagi més enlla i faci créixer 'empresa és
guelcom viable i aplicable a la realitat de
Tendals Gabriel.

L’objectiu principal del projecte es basa en executar un pla de comunicacié efectiu que
ajudi a créixer 'empresa, sempre tenint en compte els recursos d’aquesta. Recursos pel
que fa a la capacitat de 'empresa en invertir en un pla d’accions, que haura de ser assu-
mible per una petita empresa. Un pla d’accions que optimitzi els esforcos i aconsegueixi

resultats que responguin a les seves necessitats comunicatives.

Pel que fa als objectius personals i, tal com he mencionat anteriorment, aquest projecte
pretenia poder aplicar tots els coneixements adquirits durant la carrera. Uns coneixe-
ments que, per primer cop en quatre anys, es veuen reflectits en un projecte propi. Un
projecte que depen al 100% de mi, lluny dels nombrosos treballs en grup als quals ens té

acostumats la universitat.



Pel que fa a la metodologia que s’ha seguit per al desenvolupament del projecte, aquesta

s’ha basat en tres fases:

FASE 1: Investigacio i analisi

La primera fase s’ha centrat a analitzar 'empresa i el seu entorn en diferents nivells. En
primer lloc, la situacio actual de Tendals Gabriel com a punt de partida pel que fa a la
seva historia, la filosofia corporativa, 'estudi del marqueting mix i la seva identitat vi-
sual. Per altra banda, s’ha analitzat el macroentorn i tots els contextos que afecten de
forma externa a 'empresa, aixi com el seu microentorn: el mercat i la seva competéencia.
Seguidament s’han analitzat els publics de Tendals Gabriel i s’ha estudiat a fons el seu
consumidor objectiu, segmentant-lo i desenvolupant els corresponents buyer persona.
Finalment, s’ha desenvolupat una diagnosi de marca en forma de DAFO que ha permes

donar peu a l'estrategia.

FASE 2: Estratégia

En la segona fase i, partint de la situacié analitzada en l'anterior, en primer lloc s’han
desenvolupat una serie d’objectius per tal d’enfocar I'estratégia de manera efectiva. Una
estrategia desenvolupada d’acord amb les oportunitats detectades. Posteriorment, s’ha
desenvolupat una estratégia de comunicacioé a través de: la copy strategy, el target de

comunicacio, els Touch points i una Big Idea final.

FASE 3: Pla d’accions

La tercera i ultima fase del projecte representa la culminacid del pla de comunicacio a
través d’'un pla d’accions. Un pla d’accions que compta amb el desenvolupament de 15
accions que donen resposta als objectius estrategics plantejats. Unes accions que comp-
ten amb el seu calendari, pressupost i KPIs per la corresponent avaluacio.
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TENDALS GABRIEL

Tendals Gabriel és una microempresa especialitzada en la incorporacié de productes i
teixits tecnics de proteccid solar, tant d’interior com d’exterior. Les seves instal-lacions
es situen a Sallent, un municipi de la comarca del Bages. L’'empresa, a dia d’avui, es po-
siciona com a referent dins la comarca pel que fa a la seva activitat principal. Tot i aixo0,
aquesta activitat no ha estat sempre la mateixa i cal fer una recapitulacié des dels seus
origens per entendre com ha arribat fins aqui, els canvis que ha patit i com ha evolucionat

al llarg dels anys.

I ORIGEN | EVOLUCIO

Per parlar de I'origen de Tendals Gabriel
cal remuntar-nos a finals del 1890. L’'em-
presa neix de l'ofici del baster que, ales-
hores, era una professid fonamental dins
una societat que necessitava animals per
transportar persones i mercaderies i per
treballar al camp. El baster s’encarregava
de produir i preparar els elements neces-
saris per enganxar els cavalls, carruatges
o eines del camp (com ara arreus, peces
de cuir o de ferro). Gairebé cada ciutat o
poble tenia el seu baster i, en el cas de
Sallent, aquest ofici el duia a terme la fa-
milia Gabriel, especialment en Maria Ga-
briel Castella (avi de I'actual propietari de
'empresa, Maria Gabriel Morera).

Aquests canvis en I’'entorn van provocar
gue l'activitat principal del negoci patis
un primer gir cap a la matalasseria i la ta-
pisseria. També comencen a treballar amb
les primeres lones de camid que s’utilitza-
ven pel transport de mercaderies.

Entre el 1960 el 1970, 'empresa va deixant
en segon terme la matalasseria i la tapis-
seria i comenca a centrar la seva activitat

en els tendals industrials i per a vivendes.

Es l'any 2001 quan en Maria Gabriel Mo-
rera agafa el relleu de 'empresa familiar.
Amb aquesta tercera generacio, 'empre-
sa pateix una reorientacid del negoci: es
segueix mantenint la linia de tendals in-
dustrials, pero es potencia l'activitat de la
proteccié solar, concebuda d’'una forma
més moderna, incorporant les noves tec-
nologies als seus productes. Aquesta re-
orientacido del negoci, juntament amb el
renom amb el que compta 'empresa gra-
cies al seu llarg recorregut, han permes
gue Tendals Gabriel sigui a dia d’avui un
dels referents comarcals pel que fa al sec-

tor dels sistemes de proteccid solar.

FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI
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I QUI HI HA DARRERA DE TENDALS GABRIEL?

L’actual CEO de Tendals Gabriel, Maria Gabriel Morera, es va llicenciar en Economia per
la Universitat Autonoma de Barcelona. Va desenvolupar-se professionalment en el mon
de les finances, exercint com a comptable en diferents empreses fins arribar a ocupar
una posicid de geréencia. Va ser en aquest ultim punt que va adonar-se que necessitava
canviar el seu estil de vida i treballar pel seu propi projecte, coincidint que el seu pare
estava a punt de jubilar-se. Aixi doncs, 'any 2001 en Maria Gabriel comenc¢ava un nou
repte: prendre el relleu de 'empresa familiar.

ANALISI INTERN: LEMPRESA 13



Tendals Gabriel segueix un model d’empresa unipersonal, on en Maria Gabriel actua com
autonom. A part, pero, 'empresa compta amb més treballadors encarregats de dur a
terme diferents funcions dins d’aquesta. La plantilla de treballadors de Tendals Gabriel
és la seguent:

MARIA GABRIEL

CEO, compres, administracio i
finances, pressupostos, atencio al

public, supervisio instal-lacions.

LIDIA LOPEZ CARLES SANTAMARIA

Facturacio, comandes, Operari

agenda, atencid al public,
marqueting.

JOSE FABIAN

Operari

ADRIA GARRIDO

Operari

Organigrama actual de Tendals Gabriel.
Font: Elaboracio propia.

” FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

MARIA GABRIEL

Com a CEO de I'empresa, la seva principal funcid es basa en vetllar per les estra-
teégies i visido de Tendals Gabriel, planificant i desenvolupant tecniques pel com-
pliment dels seus objectius i detectant si cal aplicar canvis per aconseguir-los. Al
tractar-se d’una microempresa, pero, les seves funcions van més enlla. Ell és I'en-
carregat de les tasques relacionades amb les compres, administracio i finances i
els pressupostos. A més, també abarca funcions d’atencio al public, és I'encarregat
de la presa de mides per al desenvolupament de projectes i supervisa les instal-la-

cions del departament tecnic.

LIDIA LOPEZ

Es va introduir al negoci des de la seva reorientacid al 2001 i, des de llavors, és
responsable de dur a terme diverses tasques. Des de la facturacio i comandes,
fins a 'organitzacid i planificacido d’agenda del departament técnic. També s’enca-
rrega de I'atencid al public, tasca compartida amb el CEO i, quan s’han de llancar
campanyes, és la responsable de la presa de decisions a nivell de comunicacio i

marqueting.

OPERARIS: CARLES SANTAMARIA, JOSE FABIAN | ADRIA GARRIDO

La seva funcid principal es centra en les tasques relacionades amb el departament
técnic. Son els encarregats d’instal-lar els projectes que desenvolupa I'empresa al
client final, aixi com de la fabricacio i reparacido quan és degut. La plantilla d’ope-
raris oscil-la depenent del volum de feina de 'empresa. Els operaris contractats de
manera fixa son dos, mentre que en temporada alta augmenten a quatre o cinc,

depenent de les necessitats de 'empresa.

ANALISI INTERN: LEMPRESA
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FILOSOFIA CORPORATIVA

Podem definir la filosofia corporativa com la concepcio global d’una organitzacioé esta-
blerta per l'alta direccid per tal d’aconseguir les metes i objectius d’aquesta. A més, la
filosofia corporativa ha de respondre a tres preguntes fonamentals: que fa 'empresa,
com ho fa i on vol arribar. A partir d’aguests tres plantejaments, establim que la filosofia
corporativa esta composta per tres elements, corresponents a les anteriors preguntes: la

missio, la visio i els valors (Capriotti, 2009, p.25).
I LA MISSIO

La missid corporativa assenyala qué fa 'empresa en glestio, es tracta de la definicid de
la seva activitat o negoci que desenvolupa I'entitat. Aquesta definicid s’estableix a partir
de les necessitats que 'empresa satisfa, els beneficis que ofereix, les solucions que brin-
da o els valors que recolza vers els diferents publics amb els que 'empresa es relaciona
(Capriotti, 2009, p.140).

Donant resposta a aquests aspectes, definim la rad de ser de Tendals Gabriel com:

”Tendals Gabriel som una empresa innovadora en la incorporacié de productes i
teixits tecnics de protecciod solar, tant d’interior com d’exterior. Contribuim en la
millora del benestar, a nivell funcional i decoratiu, oferint solucions personalit-
zades, tant a particulars com a empreses.”

s LA VISIO

Pel que fa a la visid corporativa, representa I'objectiu final de 'empresa. Mobilitza els
esforcos i il-lusions dels membres per intentar arribar a aquesta. La visid no ha de ser
guelcom utopic, ja que aixd suposaria una pérdua de motivacio per part dels membres
al veure que es tracta d’un fet inabastable. Tampoc ha de ser una proposta facil, ja que
aixo comporta un cert relaxament. Aixi doncs, la visido ha de ser un estimul i una direccid

a seguir pel personal de 'empresa (Capriotti, 2009, p.140).

. FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

En el cas de Tendals Gabriel I'objectiu final de 'empresa i, per tant, la seva visio, és la se-

guent:

”Posicionar-nos com I’empresa lider en el desenvolupament de projectes de
proteccio solar a la Catalunya Central, caracteritzant-nos per la qualitat dels

nostres productes i la confianca i garantia que otorguem als nostres clients.”

N ELS VALORS

L’dltim element de la filosofia corporativa fa referéencia als valors centrals corporatius, els
quals representen la forma en la que 'empresa du a terme els seus negocis. Aixo inclou,
per una banda, els valors i principis professionals (els existents a I'organitzacio a I’hora
de dissenyar els productes i serveis) - i, per altra banda, els valors i principis de relacid
(aquells que governen les interaccions entre les persones, tant de manera interna com

externa a l'organitzacid). (Capriotti, 2009, p.141).

Tendals Gabriel té molt clars quins son els valors i principis que representen la seva ma-
nera de treballar i relacionar-se. L’activitat que duu a terme I'empresa, principalment gira

entorn a 4 valors:

EXPERIENCIA
INNOVACIO
QUALITAT
PROXIMITAT

ANALISI INTERN: LEMPRESA 17



18

EXPERIENCIA

El llarg recorregut de Tendals Gabriel com a negoci especialit-
zat en la incorporacioé de productes de proteccio solar, 'avalen
com una empresa amb experiencia dins el sector. Aquest fet es
tradueix que saben exactament com actuar vers els diferents

reptes que hagin d’afrontar.

INNOVACIO

Una empresa que sap mantenir-se en el temps és una empresa

gue esta en constant evolucio. Tendals Gabriel ha sabut i sap

adaptar-se als canvis que pateix tant el sector com I'entorn. A

més, aposta per oferir als seus clients les Gltimes tendéncies en
materials, dissenys i productes.

QUALITAT

Tendals Gabriel compta amb proveidors de primeres marques

dins el sector; proveidors de confianca que garantitzen la qua-

litat dels productes i teixits amb els que treballen. D’aguesta

manera, asseguren satisfer les necessitats dels seus clients amb
productes de primera qualitat.

PROXIMITAT

El tracte que Tendals Gabriel ofereix als seus clients és proper,

familiar i personalitzat. S’adapten tant a les exigéncies i neces-

sitats dels clients particulars que requereixen dels seus serveis

de manera esporadica, com de les empreses que reguereixen
d’una assistencia més continuada.

FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

4 P’S DEL MARQUETING MIX

El concepte “marketing mix”, creat pel professor Jerome McCarthy i difés per Philip Kot-
ler, consisteix en realitzar un analisi intern de les variables basiques de l'activitat d’'una
empresa. Aguestes variables, conegudes com les 4P’s del marketing mix, son els pilars
basics de qualsevol estratégia. Parlem del producte, el preu, la distribucid i la promocio.

S PRODUCTE

L’activitat principal de Tendals Gabriel es basa en oferir productes destinats a la protec-
cid solar, tant d’interior com d’exterior. A través d’aquesta activitat, la necessitat que sa-
tisfa es centra en contribuir en la millora del benestar, a nivell funcional i decoratiu, oferint

solucions personalitzades, tant a particulars com a empreses.
CARTERA DE PRODUCTES

A banda d’aquesta activitat principal, Tendals Gabriel ofereix altres productes. Per des-
criure millor tota la seva oferta, explicarem a fons la seva cartera de productes, diferen-
ciant-ne les gammes i linies.

En primer lloc, pertinent a les gammes, que fan referéncia al conjunt de productes que
pertanyen al mateix ambit, en diferenciem 4:

TENDALS PER A VIVENDES
TENDALS INDUSTRIALS
CORTINES
MATALASSERIA

Dins d’aquestes gammes, hi trobem diferents linies, integrades per productes que com-

parteixen un determinat concepte o son complementaris en el seu Us.

ANALISI INTERN: LEMPRESA 19



TENDALS PER A VIVENDES

Aquesta primera gamma pertinent a tendals per a vivendes, inclou diferents sistemes
de proteccid solar, ja sigui per a particulars o empreses. S’ofereixen sistemes destinats a
finestres, finestrals, balcons, terrases o porxos, que tenen com a funcid principal regular
I'entrada de llum solar, permetent crear 'ambient adequat per a cada moment. Els siste-
mes de proteccio solar son un aliat clau per a regular la temperatura de les llars (sobretot
amb les altes temperatures de l'estiu), perd també cal destacar que aquests sistemes

ofereixen una major proteccié davant el fred i la pluja.

Tendals Gabriel desglossa els productes pertinents a aguesta gamma en 12 linies. Depe-
nent de les necessitats que el client vulgui satisfer amb la incorporacid del producte i les
caracteristigues buscades, aquest podra escollir entre els seglents sistemes de protec-

TENDALS INDUSTRIALS

La gamma de tendals industrials ofereix tot tipus de solucions per a empreses industrials,
tant si necessiten adquirir productes nous o bé requereixen de serveis de reparacio. Dins
d’aquesta gamma, Tendals Gabriel compta amb diferents linies que incideixen en el sec-
tor del transport, com ara tendals, mosquiteres o cintes de fixacid. Aquesta va ser durant
molts anys l'activitat principal del negoci abans que ho fossin els tendals per a vivendes
i, l'empresa, ha mantingut l'activitat d’aquesta linia ampliant-ne les solucions. Tendals Ga-
briel posa a disposicio de les empreses industrials les seglents linies de productes:

LiNIES

TENDALS PER CAMIO
MOSQUITERES PER CAMIO
CINTES DE FIXACIO
TENDALS PER REMOLC
PROTECTORS D’ESPUMA
SEPARADORS PER NAUS INDUSTRIALS
CORTINES DE LAMES PVC
FUNDES PER MAQUINARIA
LONES CONFECCIONADES
LONES PER REHABILITACIO DE FACANES

cio solar.
BRACOS ARTICULATS VERANDES
PUNT RECTE PARASOLS
@ ENROTLLABLES VERTICALS VELES
§ PERGOLES TEIXITS
PERGOLES BIOCLIMATIQUES MOTORS | AUTOMATISMES
SISTEMES COFRE SOSTRES TEXTILS
FERRATGES | LONES MOTORS
ACCESSORIS SAULEDA SOMFY
LLAZA RECASENS CHERUBINI
g GAVIOTA DIXON NICE
g SIPLAN CITEL
; BAT SATTLER
MARKILUX SOLTIS
MITJAVILA COPACO
STOBA

FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI
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FERRATGES | LONES MOTORS
ACCESSORIS SAULEDA PONSA
o MAVEL RECASENS CINTERIA ESPANO-
= DIXON LA
5 CITEL
= SATTLER
SOLTIS
COPACO

ANALISI INTERN: LEMPRESA
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CORTINES

La gamma de cortines ofereix solucions per a l'interior de les vivendes i tenen un paper
fonamental a 'hora de decorar espais. A part del seu caracter decoratiu pero, cal desta-
car dues funcionalitats basiques d’aquests elements: en primer lloc, les cortines actuen
com a peca clau a I’hora de filtrar la llum del sol, permetent d’aquesta manera un estal-
vi d’energia, ja que aguestes ajuden a mantenir un ambient fresc o calid (depenent de
I’época de I'any). Per altra banda, és important destacar el paper d’aquestes a ’hora de
brindar intimitat a la llar, que dependra de 'opacitat escollida. Existeix una gran varietat
de cortines que s’adapten a tot tipus d’estils decoratius i que tenen en compte diferents

aspectes funcionals. Tendals Gabriel compta amb les seglents linies de cortines:

LiNIES

VERTICALS
ENROTLLABLES VERTICALS
DE SOSTRE
ESTORS PLEGABLES
PANELLS JAPONESOS
VENECIANES
ALICANTINES
MOSQUITERES

MARQUES
CORTINES MOSQUITERES
BANDALUX EPID
PERSITEC PERCOTER

VISLUMBRA

- FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

MATALASSERIA

La quarta i ultima gamma de productes de Tendals Gabriel fa referencia a la matalasseria.
L’empresa ofereix diferents tipus de productes per contribuir a millorar el descans dels
seus clients, des dels propis matalassos fins a les bases d’aquests, passant per comple-
ments com coixins o fundes. Una seleccid de diferents productes per quée el client trobi
alld que millor s’adapta a les seves necessitats. Dins la gamma de matalasseria, hi trobem

les seglents linies:

LiNIES

MOLLES BICONIQUES
MOLLES ENSECADES
VISCOELASTICA
LATEX
BASES
(SOMIERS, BASES TAPISSADES,
CANAPES | SOMIERS ARTICULATS)
COMPLEMENTS
(COIXINS, FUNDES | ACCESSORIS)

MARQUES

QUORIS
MASTER
SYMTEX
ASTRAL
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FACTURACIO PER GAMMES

El grafic representat a continuacio mostra
com esta repartida la facturacid total de
Tendals Gabriel en funcid de les diferents
games. Per raons de confidencialitat, no
s’aporta el valor numeéric de la facturacid
total de 'empresa, sind que es represen-
ten les xifres en percentatges. Com es
pot observar, la meitat de la facturacié de
lempresa l'ocupa la gamma de tendals
per a vivendes, area en la que esta espe-
cialitzada actualment Tendals Gabriel.

20%
MATALASSERIA

BENEFICIS PER GAMMES

10%
MATALASSERIA

Pel que fa als beneficis de 'empresa, igual

qgue en la facturacid, tampoc es facilita la

guantitat monetaria en questid per te- 10%

mes de confidencialitat. El grafic mostrat CORTINES

a continuacid exposa el benefici de Ten-

dals Gabriel en percentatges i en funcio

de les gammes. En aquest cas, la gamma BENEFICIS 60%
. o PER GAMMES TENDALS PER

de tendals per a vivendes, tot i que en A VIVENDES

o,
termes de facturacid representa el 50% 20%
o ¢ h ¢ | s b i TENDALS
aquesta, quan ho extrapolem als bene INDUSTRIALS

ficis supera la meitat de la seva totalitat.

Beneficis de Tendals Gabriel per gammes
Font: Elaboracio propia.

TIPOLOGIA DE PRODUCTE

10% FACTURACIO 50%
CORTINES PER GAMMES TENDALS PER Si tenim en compte els habits de compra dels consumidors, podem classificar els pro-
A VIVENDES ductes que ven Tendals Gabriel dins la tipologia de productes de compra esporadica. Es
tracta d’articles que s’adquireixen amb poca freqgléencia i després que el consumidor hagi
realitzat un procés exhaustiu de comparacid i seleccid entre diferents alternatives. Un
20% procés on es té en consideracio la qualitat, el preu o el disseny del producte, entre altres
TENDALS caracteristiques. (Menal, 2020).
INDUSTRIALS

Facturacio de Tendals Gabriel per gammes
Font: Elaboracio propia.
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N PREU

Les decisions en materia de preus son crucials per a qué 'empresa pugui realitzar la seva
activitat amb exit, ja que el preu representa I'Unic element del marqueting mix que pro-
porciona ingressos. Es per aixd que la politica de preus d’una empresa ha d’articular-se al
voltant d’un objectiu ben definit, ja sigui perque vol maximitzar el seu benefici, augmen-

tar el volum de vendes o bé projectar una imatge de qualitat del producte. (Menal, 2020)

POLITIQUES DE PREUS

Pel que fa a la politica de preus que segueix Tendals Gabriel, aguesta esta basada en una
fixacio de preus a partir de marges, és a dir, s’afegeix un marge o percentatge als costos
del producte en gulestio per obtenir un benefici. Aquest metode ignora els preus de la
competéencia, la demanda del mercat i el valor percebut de 'empresa i la competéencia.
Tot i aix0, la fixacid de marges és un sistema popular entre les PIMES, ja que és una ma-
nera rapida i simple d’establir el preu final.

Aquesta politica de preus també contempla una estratégia de descomptes; una discri-
minacid de preus que fa variar el preu final del producte en funcid a diferents factors. Per
una banda, s’utilitzen descomptes estacionals, reduccions de preu vinculades a I'adqui-
sicio de productes en certs periodes de I'any. En el cas de Tendals Gabriel, solen aplicar
descomptes fora de temporada alta, ja que és quan la principal activitat que duu a terme
'lempresa - la relacionada amb la proteccid solar - és més baixa. La temporada alta del
negoci compren els mesos d’abril a agost. Per altra banda, també duen a terme des-
comptes per quantitat, una estratégia que consisteix en aplicar descomptes a mesura
gue el client compra més quantitat de productes. En funcid de les unitats que s’instal-lin,

el descompte variara.

- FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

ESTIMACIO DE PREUS

Per tal de coneixer els preus entre els quals es mou l'oferta de Tendals Gabriel, s’ha des-

envolupat una taula que mostra el preu final d’un productes estandard de cada gamma:

GAMMA | PREU MES BAIX PREU MES ALT

PRODUCTE (MARCA MES ECONOMICA) (MARCA MES CARA)

TENDALS PER
A VIVENDES
Tendal de brac articu-

lat 4 x 2,5 metres 600 EUR 2000 EUR

TENDALS
INDUSTRIALS

Lona de camid 3 x 8 200 EUR 800 EUR
metres

CORTINES

Cortina enrotllable
160 x 250 200 EUR 500 EUR

centimetres

MATALASSERIA
Matalas 150 x 190
centimetres

200 EUR 800 EUR

Preus de productes estandards de cada gamma
Font: Elaboracié propia.
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B DISTRIBUCIO

La distribucid (o punt de venda), fa referencia al procés mitjancant el qual el producte o
servei arriba fins al client. L'instrument que relaciona la produccié amb el consum. Com
a instrument de marqueting, la distribucid implica decisions estratégiques a llarg termini
com ara: el disseny i seleccid del canal de distribuciod, la localitzacid i dimensions del punt
de venda o la logistica de la distribucid. (Lopes, 2017)

PUNT DE VENDA

Actualment, la distribucid dels productes que ofereix Tendals Gabriel compta amb un
unic punt de venda: la botiga fisica. Aquesta es situa a Sallent, especificament al Carrer
Carretera n? 40. Es tracta d’un local de 35 metres quadrats on 'empresa atén presencial-
ment als clients, a més d’oferir un expositor on s’hi exhibeixen diferents productes: mos-

tres de tendals, pérgoles, automatitzacions, teixits, cortines i matalassos.
Adherit a la botiga s’hi troba el taller, una nau de 300 metres quadrats on s’hi du a terme

tant la manipulacié de materials com el seu emmagatzematge. Dins el mateix taller, tam-

bé s’hi emplaca un despatx on s’hi duen a terme les gestions administratives.

Y Peremportar-se % h 4 <

TSC Sallent “o_o‘é\a

o - )
Aluminis Sallentina™ 2

@ Ribikes

Botiga de bicicletes

Placa
Generalitat

Plaga de Joan
Vilaseca Clarel

Botiga de salut i
Mapi Petit Mon@

Botiga de roba per a.nens

espai salut sz

=0 Edoe] La Lionesa Placa Josep @
@ Libreria L'Espill Anselm Clave :
% @ C-1411a | ’Tendals Gabriel @ Papereria @ Perruqueria Mz
.
%. - ). Maria Teresa
m LSIETIE AavIa TurallalGonzaus QCanis v
el
0“O' Botigaide,llenceria Plaga de la
& @ Verdura

B&B Sallent

°Jorge MotaRapaseit

ESPLAI CARAVANING &
MANRESA SA Y

Ubicacio de Tendals Gabriel
Font: Google Maps
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CaixaBank EL SECRET

e Per emportar-se
e Placa de la Pau Q

Ajuntament de Sallent

0 o S

CANAL DE DISTRIBUCIO

Pel que fa al canal de distribucio, el producte que ven Tendals Gabriel passa per un ca-
nal de distribucié indirecte curt, un canal format per un uUnic nivell d’intermediacié. En
aquest cas, el fabricant ven directament a Tendals Gabriel que actua com a minorista i,

aquest, al consumidor final.

B PROMOCIO

Les accions de comunicacido més rellevants que ha dut a terme Tendals Gabriel fins ara,
s’han centrat basicament en accions offline, especialment en radio i publicitat en auto-
busos. Respecte a la seva comunicacio online, 'empresa compta amb preséncia digital,
perd aquesta esta poc treballada i sovint desactualitzada. A més, cal apuntar que, al
tractar-se d’'una empresa que gaudeix de bon renom pel que fa a la seva trajectoria, el
boca-orella és una técnica que li posa les coses molt facils a ’lhora d’atraure nous clients.

A continuacid veurem en detall la comunicacidé duta a terme fins avui i els mitjans de di-

fusio utilitzats, a nivell online, offline i de relacions publiques.

ONLINE

Actualment, els mitjans propis que disposa Tendals Gabriel de manera digital per arribar
al seu public son, per una banda, la pagina web i, per l'altre, les xarxes socials. Com ja s’ha
comentat, no s’empren gaires esforcos en procurar que els continguts d’aquests canals
estiguin actualitzats. A més, mai s’ha promocionat aquests mitjans en forma de publicitat

pagada a les xarxes socials.
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PAGINA WEB

La pagina web de Tendals Gabriel segueix un disseny simple, amb una estética mi-
nimalista pero poc actual. En la seva pagina d’inici hi trobem un llistat de diferents
productes que ofereix 'empresa, juntament amb imatges inspiracionals de projectes
de proteccio solar. En la barra superior hi trobem el menu, amb enllacos a les diferents
gammes de productes de I'empresa i, a cada una d’aquestes, informacio de les dife-
rents linies de productes.

Cal a dir que aquesta informacio esta desactualitzada, la cartera de productes no esta
complerta i, encara que s’ofereixen imatges que recolzen cada tipus de producte,
aquests no compten amb cap descripcid. Seguint amb la barra del menud hi trobem
un apartat de noticies que no compta amb cap tipus d’informacid. Es un apartat buit.
Seguidament, en I'apartat del contacte, es facilita un formulari amb l'objectiu que els
clients tinguin un espai per enviar consultes directament al mail de 'empresa.

En linies generals, la pagina web de I'empresa no ofereix un contingut de qualitat.
Aquest fet s’ha pogut quantificar mitjancant Nibbler, una eina per a testar llocs web a
partir de I'analisi de la seva accessibilitat, I'experiéncia d’usuari, la gestié del marque-
ting i la tecnologia del seu disseny web:

PUNTUACIO ACCESSIBI- EXPERIEN- MARQUE- TECNOLO-
GENERAL LITAT CIA TING GIA
TENDALS 51 55 59 2.5 7.4
GABRIEL

A partir d’aquest analisi podem observar que, encara que la puntuacid general esti-
gui aprovada, tots els apartats son millorables. La millor puntuacio se I'endu 'apartat
corresponent a la tecnologia aplicada al seu disseny web (encara que esteticament
sigui millorable). La pitjor, la gestid i popularitat de la web en termes de marqueting.
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NOTICIES

TENDALS PER A VIVENDES TENDALS INDUSTRIALS

—
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Brag articulat

Punt recte

Enrot. Verticals
Pergoles

Pérg. Bioclimatica
Sistema cofre
Verandes

Parasol

Veles

Teixits

Motors i Automatismes
Sostre textil
Mosquiteres

Tendals per camié
Mosquitera camié
Cintes fixacié

Tendals remolc

Landing Page actual de Tendals Gabriel
Font: tendalsgabriel.com.
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Web de Tendals Gabriel versid mobile
Font: tendalsgabriel.com.
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INSTAGRAM

El perfil d’Instagram de Tendals Gabriel compta amb una biografia que ofereix una
breu descripcio de 'empresa i la seva direccid. Un perfil que compta amb 261 segui-
dors, tot i la seva poca activitat. El compte va ser creat durant el confinament de
la primavera de 2020 i, des de llavors, només s’han publicat 4 posts. El perfil es va
crear amb la intencido d’apropar-se més als seus clients, ja que ara mateix Instagram
és la xarxa social per excel-lencia, perd per falta de temps, planificacid i recursos, s’ha

abandonat la seva gestiod.

< TENDALSGABRIEL
Publicaciones

tendalsgabriel v

Ver panel para profesionales

i/
,s\l)é 4 261 385
—————— Publicaciones Seguidores Siguiendo

Tendals Gabriel

Shopping & Retail

Som una empresa innovadora en la incorporacié de
productes i teixits técnics de proteccié solar, tant
d'exterior com d'interior.

C/ Carretera, 40 baixos, Sallent

Ver traduccion

Editar perfil

Promociones Estadisticas Contactar

Qv N

QHE Les gusta a dieguis95 y 48 personas mas

Ver estadisticas

tendalsgabriel Prepara casa teva ara i que l'estiu no
t'enganxi sense el teu raconet d'ombra!

15 de mayo de 2020 - Ver traduccion

An Q B 6

Perfil d’Instagram de Tendals Gabriel
Font: @tendalsgabriel
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FACEBOOK

L’empresa també compta amb un perfil a Facebook. Aquest va ser creat amb anterio-
ritat al perfil d’Instagram, quan la plataforma era la més popular entre els usuaris. Des
dels seus inicis pero, I'activitat en aguesta xarxa social ha estat molt baixa i la causa
és la mateixa que la d’Instagram: falta de temps, planificacio i esforcos en la gestid

dels canals digitals.

ONLINE

Pel que fa a la difusio de les seves campanyes, 'empresa ha centrat els seus esforcos
en els mitjans convencionals, especialment en dos canals: la publicitat en autobusos i la
radio. La calendaritzacié d’aguestes campanyes soler ocupar els mesos des de marc¢ a

juliol.

PUBLICITAT EN AUTOBUSOS

Tendals Gabriel fa 5 anys que aposta per la publicitat en autobusos, un mitja efectiu i
rentable per arribar al seu public objectiu. La ruta escollida és la que cobreix el trajec-
te Manresa - Berga a través de l'eix del Llobregat (C-16), realitzada per la companyia
d’autobusos ALSA. Aguesta publicitat, a part de ser visible per la gran quantitat de
vehicles que transiten I'autovia, també incideix en I'interior de les set localitats on I'au-
tobus hi fa parada: Manresa, Cabrianes, Sallent, Balsareny, Navas, Puig-Reig, Gironella,

la Colonia Rosal i Berga.

Les grafiques es situen al lateral de I'autobus, normalment, tot i que en algun cas
s’han situat a la part posterior. A nivell de creativitat, cada any es basen en una idea
creativa diferent, impulsada per la propia empresa i desenvolupada pels encarregats
de la publicitat de la zona d’ALSA.

RADIO

L’empresa fa 12 anys que inclou la publicitat en radio a les seves campanyes. Ho fa
especificament a Styl FM, emisora lider de la Catalunya Central. El seu dial és el 103.3
i ofereix una programacio principalment musical. La publicitat segueix un format de

falca publicitaria de 30 segons entre programes musicals.
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RELACIONS PUBLIQUES

Tendals Gabriel és una empresa local i proxima amb els habitants de la vila en la que es
troba, Sallent. Es per aixd que una de les principals accions de relacions publiques de
'empresa es basa en els patrocinis d’esdeveniments locals. Esdeveniments que es cen-

tren en dos ambits: esportius i culturals.

Pel que fa als esdeveniments esportius, 'empresa ha col-laborat amb diferents entitats
del poble com el Centre d’Esports Sallent F.C o ’'Associacio Esportiva Sallent, alhora que
ha estat empresa patrocinadora d’equips de futbol sala en els tornejos locals d’estiu. Per
altra banda, referent als esdeveniments culturals, Tendals Gabriel participa en el patroci-
ni de dues festes locals autogestionades del poble: el Carnaval i la Festa Major Alternati-

va, dos esdeveniments amb una forta participacio i involucracio popular.
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IDENTITAT VISUAL

Definim la identitat visual com la plasmacio o expressio visual de la identitat o personali-
tat d’una marca. Vinculem I'estudi d’aquesta a I’'analisi de tot allo relacionat amb els seus
elements constitutius: el simbol, el logotip i tipografia corporativa i els colors corporatius.
(Capriotti, 2009, p.19).

A continuacid es du a terme un analisi de la identitat visual actual de I'empresa.
I NAMING

El naming de I'empresa, Tendals Gabriel, sorgeix de la combinacidé de la seva activitat
principal i el cognom de la familia que esta al capdavant del negoci des dels seus inicis.
D’aquesta manera, ens trobem amlb un naming descriptiu que permet al client una rapida
identificacio sobre qué és el que ven 'empresa. Per altra banda, utilitzar un cognom al
naming d’una marca no sempre €s una bona estratégia. En aquest cas, com que es tracta
d’un cognom que no és gaire comu, té una extensid no molt llarga i és facil de pronunciar

i escriure, podem afirmar que és un naming adequat.
s ESLOGAN

L’empresa opta per acompanyar el seu naming d’un esldgan que pretén reforcar el mis-
satge de la marca. Amb el lema “instal-lacid i fabricacid”, Tendals Gabriel plasma de ma-
nera breu i directa a qué dedica la seva activitat. Ara bé, aguest no comunica en el seu
missatge els beneficis principals del producte per al client potencial, ni ho fa d’'una ma-
nera gaire creativa, sind que és un missatge de caire informatiu. Aixi doncs, cal quUestio-

nar-se la necessitat d’afegir aquest eslogan o bé reformular-lo.
s LOGOTIP

Encara que de manera general utilitzem el concepte “logotip” per referir-nos a la forma
amb base de signes iconics i/o verbals d’'una marca, cal fer una diferenciacié de concep-
tes segons I'Us d’aquest. Tendals Gabriel opta per representar la seva imatge grafica en
forma de logotip (utilitzant el naming de 'empresa), d’isotip (utilitzant el simbol de 'em-
presa) i d’isologo (combinant ambdods elements, text i simbol).
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La representacio grafica de 'empresa es pot veure plasmada de les tres formes diferents
depenent del suport en questid. El logotip tipografic s’utilitza per a la retolacidé del ten-
dal de la botiga fisica i a la pagina web. Pel que fa a l'isotip amb el simbol de I'empresa,
s’'utilitza al perfil de les xarxes socials i també a la pagina web. Per ultim, referent a 'iso-
logo, representa el tipus més utilitzat. El trobem al rétol de la botiga fisica de 'empresa,
als uniformes dels treballadors, als vehicles d’empresa, a la seva targeta de contacte, a la

firma dels mails corporatius i al tampod per segellar.

LOGOTIP ISOTIP

Tendals
N‘\/

instal.lacié i fabricacid

ISOLOGO

’w
N

instal.lacidé i fabricacid

‘ Tendals
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N TIPOGRAFIA

Tendals Gabriel utilitza la tipografia ITC
Bauhaus Medium per a la representacio
del naming en el seu logotip, una tipogra-
fia de pal sec. Aquesta familia de fonts es
caracteritza per l'abséncia de modulacid
en el seu trac, aquest és uniforme. Per al-
tra banda, tampoc s’hi incorporen termi-
nals en els seus elements, és a dir, es trac-

ta d’una tipografia san seriff.

Pel que fa al seu eslogan, la tipografia en
guestio és Stempel Garamond Std Italic.
Aquesta pertany a la familia roma antic,
gue compta amb caracteristiques contra-
posades a la font del naming. El seu trac
és modulat (ascendents fins i descendents
gruixuts) i en agquest cas compta amb ter-
minacions (seriff) de caire lleugerament

triangular.

ABCDEFGHIJKUMN
OPPRSTUVUWIXYZ
abcdefghijklmn

opqQrstuvwxyz
0123456789

ABCDEFGHIJKLMN
OPQRSTUVWXYZ
abcdefghiiklmn

oOpqrStuvwWXYZ
0123456789

Ambdues tipografies son antagoniques entre si, per les seves caracteristiques i pel que

representa cada estil. Mentre que la primera aporta un caracter net, funcional i modern,

la segona és tradicional i intensa.
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I COLORS CORPORATIUS

Els colors corporatius representen un dels elements més importants de I'estetica visual
d’'una marca. Aquests actuen com una forma de comunicacido no verbal molt potent, ja
gue cada color porta associats de manera intrinseca una serie de significats. La gamma

cromatica utilitzada per Tendals Gabriel és la seglent:
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Podem observar que els colors emprats son forts i, tot i que aquesta gamma esta for-
mada per quatre colors, el principal color corporatiu que defineix 'empresa és el taronja.
Segons la psicologia del color, aquest, en les societats occidentals, esta associat a 'opti-

misme.

A mode de conclusio, la imatge grafica de Tendals Gabriel ha evolucionat amb el pas dels
anys. Com s’ha explicat en el punt pertinent a la seva historia i evolucio, en el moment . W
gue l'actual propietari va agafar les rendes del negoci, 'empresa va patir una reorienta-
cid. Aguesta hi va incloure una modificacid de la seva identitat visual que, des de 2001, &
representa Tendals Gabriel. Caldria valorar si aguesta imatge s’ha quedat obsoleta i si cal ' - . ;“'i."_}‘.'-?;- :,;’

actualitzar-la després de 20 anys.

- FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI




L
E
4
3
pel
.
8
E
-
-
'.“E.
'..i_;'_&

ANALISI
EXTERN:
L’ENTORN

MACROENTORN
CONTEXTOS
MICROENTORN

MERCAT

COMPETENCIA

MAPA DE POSICIONAMENT

41



MACROENTORN

Son molts els factors externs que poden afectar de manera directa o indirecta l'activitat
d’una empresa. Es per aixd que a continuacié es dura a terme un analisi dels contextos
més rellevants de I'entorn de Tendals Gabriel que ens permetran tenir una visié global
d’aquesta.

I CONTEXT GEOGRAFIC | DEMOGRAFIC

Tendals Gabriel es situa a Sallent, un municipi de la Catalunya Central. El terme ocupa
una part destacada de I'extrem septentrional del pla del Bages, els altiplans de Serraima
i de Serrasanc i la vall de la riera de Cornet. En relacid a la poblacid, els indicadors mos-
tren una clara tendéncia a la baixa en les darreres decades, passant de superar els 9.000
habitants als anys 60, a tenir-ne 6.500 al 2016. A data de 2020, la poblacid¢ del municipi
assolia unes xifres de 6.735 habitants, segons les ultimes dades recollides per Idescat. Pel
gue fa a les xifres comarcals, Idescat estima en 174.862 els habitants de la comarca del
Bages. Per altra banda, i tenint en compte termes regionals, el Bages forma part de la Ca-
talunya Central, juntament amb les comarques del Bergueda, el Solsonés, ’Anoia, Osona i
el Moianes. Aquest ambit territorial compta té una extensio de 4.859,7 km quadrats i una
poblacié de 509.670 habitants.

SITUACIO ESTRATEGICA

Pel que fa a la situacio territorial, Sallent compta amb una posicid estratégica, ja que és
en aquest municipi on es produeix la interseccid de dues de les vies de comunicacidé més
importants dins el conjunt de la xarxa de sistemes urbans de Catalunya: I'Eix del Llobre-
gat i 'Eix Transversal. Aquesta situacio privilegiada, pel que fa a I'accessibilitat, s’ha tra-
duit en implantacions de nous poligons industrials propers als nusos de la C-25 i la C-16.
(Ajuntament de Sallent, 2008)
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BN CONTEXT ECONOMIC

La situacié econdmica representa un factor clau a I’hora d’analitzar I'entorn de qualsevol
empresa i que, a causa de la situacid de crisi sanitaria en la que ens trobem submergits
actualment, cal posar-hi especial focus. La manera com afecta la inestabilitat econdmica
fruit de la crisi de la Covid-19 al sector és un factor que 'empresa ha de tenir molt en

compte per tal de poder avancar i seguir amb la seva activitat empresarial.

Les dades del segon trimestre del 2020 confirmaven un retrocés de I'activitat econdmi-
ca com a resultat de I'impacte de la crisi sanitaria i les mesures de contencio. Segons les
actualitzacions esadistiques d’ldescat, el PIB del segon trimestre de 2020 a Catalunya
queia al -21,7%, mentre que la xifra per al tercer trimestre de 2020 ascendia al -8,8%.

Segons un informe de previsions macroeconomiques dut a terme per al Generalitat de
Catalunya (2020), es preveu per al 2021 un escenari de recuperacio gradual amb un re-
bot del creixement del PIB. Una recuperacio parcial de la demanda interna que es reflec-
teix en la recuperacid del consum de les llars i una reactivacio progressiva de la formacio
bruta de capital.

També és interessant observar el PIB del sector en el que es trobava el negoci abans
del sotrac de la crisi de la Covid-19. Les empreses d’instal-lacidé de sistemes de proteccid
solar, al actuar com a proveidors finals del producte, s’inclouen dins la branca de sector
serveis, especialment en 'ambit de comerc. Les ultimes dades proporcionades per Ides-
cat del PIB per sectors corresponents al 2019, situen aquest en un 2%.

PLANS DE XOC

El sotrac que la crisi de la Covid-19 ha suposat per a les empreses, en linies generals,
ha estat quelcom sense precedents. | especialment pels autdbnoms. Es per aixd que les
administracions han dut a terme una serie de plans de xoc com a resposta urgent a les

persones que configuren com a autonoms davant aquesta situacid excepcional.
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Algunes de les mesures destacades a nivell espanyol, catala i local:

El Gobierno de Espana (2020) posava a disposicid dels autbnoms una prestacié ex-
traordinaria per cessament de l'activitat a aquells que durant I'estat d’alarma van veure
reduida la seva facturacio, al menys un 75% en el mes anterior a la solicitud (respecte la

facturacio mitjana del semestre anterior).

El Departament de Treball, Afers Socials i Families de |la Generalitat de Catalunya (2020)
posava en marxa un ajut, en forma de prestacido econdOmica de fins a 2.000 euros, a les
persones treballadores autbnomes que acreditessin una reduccid drastica i involuntaria
de la seva facturacid com a consequéncia dels efectes del coronavirus en la seva activitat

economica (i no disposin d’altres fonts alternatives d’ingressos).

A nivell local, 'Ajuntament de Sallent impulsava un pla de xoc per la reactivacio del mer-
cat local. Un servei d’assessorament a treballadors, families, autobnoms, comercos o mi-
croempreses, que gestionaria demandes d’ocupacid i impulsaria el pla de reconversions
de negoci, entre d’altres. Amb l'objectiu de garantir la supervivencia de les pimes i auto-
noms, '’Ajuntament condicionava ajuts economics i d’ocupacid per imports que oscil-len
entre els 1.000 i els 60.000 euros, per tal de mantenir el teixit productiu i econdmic local
protegit. (Nacio Digital, 2020)

I CONTEXT SOCIOCULTURAL

La crisi de la Covid-19 ha afectat amb duresa la immensa majoria dels sectors economics.
Tot i aix0O, la situacid també ha generat oportunitats laborals per a determinats sectors
gue s’hi han vist beneficiats. Un d’aquests sectors, és aquell relacionat amb les reformes i
millores en les vivendes, dins del qual trobem el sector dels sistemes de proteccio solar.

4a FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

Sarah Harmon, directora executiva d’Habitissimo (plataforma de reformes per a la llar),
posava de manifest en un article d’El Pais (2020) que, I'experiencia del confinament i la
por a que es torni a repetir, son la principal rad per a posar remei a aguelles deficiéncies
de la llar que s’han anat aplacant i ja no poden esperar més. Aquells que s’ho poden per-
metre, inverteixen els seus estalvis per acondicionar la seva vivenda i fer-la més comoda
i acollidora. Segons l'article, a la llista d’obres i productes estrella després del confina-
ment hi trobem: la instal-lacio d’equips d’aire condicionat, de gespa artificial, construccio

i manteniment de piscines i, en efecte, els tendals.

| si el fet de passar més temps a casa incideix en aquesta tendéncia, cal tenir en compte
també l'efecte del teletreball. Catalunya és la segona comunitat espanyola on més es
teletreballa, segons un estudi realitzat per Randstad (2020). Fins a finals del 2020 tele-
treballaven de manera habitual gairebé 600.000 catalans, el 18% de la taxa d’ocupats.

I CONTEXT LEGAL

Segons la Revista Toldos (2017), a nivell espanyol i europeu, els sistemes de proteccid
solar s’inclouen des del 2004 dins la directiva del sector de la construccio, fet que implica
gue hagin de seguir les regulacions d’aquest. Els requisits essencials que marquen aques-

ta directiva, responen als seglients camps d’actuacio:

Resisténcia mecanica i estabilitat
Seguretat en cas d’incendi
Higiene, salut i medi ambient
Seguretat d’us
Proteccid contra el soroll

Estalvi energeétic i aillament térmic

Aquestes directrius responen a les empreses fabricants, aixi que en el moment que aques-
tes comercialitzen els productes a empreses intermediaries - instal-ladors -, ja avalen el

seu compliment.
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A nivell intern, les empreses instal-ladores han de tenir en compte la “Ley 31/1995 de
Prevencion de Riesgos Laborales (LPRL)”, que promou la seguretat i la salut dels treba-
lladors, establint com a principis generals: la prevencio dels riscos professionals, I'elimi-
nacio o disminucio dels riscos derivats del treball i la informacio, consulta, participacio i
formacio dels treballadors en materia preventiva. (BOE, 1995)

N CONTEXT MEDIAMBIENTAL

En linies generals i degut a la seva situacio geografica, Espanya compta amb una clima-
tologia favorable pel sector dels sistemes de proteccid solar. Un clima agradable que
convida a fer vida als espais exteriors. Parlant de Catalunya, el clima predominant del
territori és el mediterrani, encara que s’hi observa una gran diversitat dins d’agquest: clima
de muntanya alta, de muntanya mitjana i baixa, litoral i continental. Aquesta varietat de
climes, provoca un extens barem de temperatures mitjanes anuals, que van d’entre els O
graus a les comarques d’alta muntanya als 17 graus de la costa meridional. | el mateix pas-
sa amb les precipitacions mitjanes, que varien des dels 400 mil-limetres de la Depressio
Central, als 1.2000 mil-limetres a punts del Pirineu (Catalunya Experience, s.d). Tenint en
compte aguest context, elements com persianes, cortines, tendals o pérgoles sén peces
clau a les vivendes, llocs de treball i espais publics del nostre pais per tal de garantir el
confort dels beneficiaris.

CANVI CLIMATIC

El canvi climatic és un fenomen real, un repte per al futur del planeta i les generacions
gue I'habiten. Segons Greenpeace (2021), Espanya es troba ja en un procés de canvi
climatic. “Els fenomens atmosferics son cada vegada més freqUents i intensos i durant
els proxims anys es preveu que es multipliquin si no es posa fre a I'escalfament global”.
La mateixa organitzacido ha avaluat els efectes del canvi climatic en dues grans arees:
sobre el medi ambient i sobre la societat.

. FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

Sobre la primera, el medi ambient, destacar la previsié d’augment de la temperatura. La
latitud en la que es troba Espanya sera especialment afectada per I'escalfament global.
Aquest fet es tradueix en 'augment d’onades de calor a l'estiu, que seran més dures i
duradores. Sobre la segona, la societat, es preveu un augment del consum eléctric en-
tre un 5iun 6% a I'any. El motiu 'atorguen a I’Us cada vegada més estés d’aparells d’aire
condicionat. Aquest fet, alhora, comportara un augment de la generacido de CO2, si no és
que es produeix una transformacio del model energetic.

Aquests antecedents, malauradament, sén favorables pel sector dels sistemes de pro-
teccio solar. La instal-lacio d’un tendal disminueix I'entrada de calor a les llars, reduint la
temperatura fins a un 80%. Gracies al seu Us, s’evita I'Us excessiu dels aires condicionats,

el que suposa un estalvi energetic notable i una reduccid de la contaminacio relacionada.

BN CONTEXT TECNOLOGIC

La societat en la que vivim es troba en un context de revolucidé tecnologica. Aquest fet
provoca gque les empreses, com a part de la societat, s’hagin d’adaptar a nous canvis
constantment, relacionats amb les noves tecnologies. En el sector dels sistemes de pro-
teccio solar, els canvis han sigut enormes si fem la vista enrere en els Ultims 20 anys. Un
clar exemple és la introduccio¢ de sistemes de motoritzacid, d’automatismes amb detec-
tors de sol, vent o pluja o els teixits que s’utilitzen, cada vegada més resistents, practics
i funcionals.

DOMOTICA

Dins dels avencos tecnologics del sector de la proteccio solar, cal destacar la domotica
aplicada a aquests elements. El mercat esta plantejant noves demandes que marquen la
qualitat de vida de les persones com el confort, la seguretat o I'eficiencia. La unid entre
la domotica i els sistemes de proteccid solar, fan de les llars o empreses recintes més
intel-ligents capacos de donar resposta a les demandes anteriorment mencionades. (Re-
habitecNews, 2014)
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L’empresa especialitzada amb automatismes, Persax (2017), explica quins beneficis su-
posa la introduccid de la domotica en els sistemes de proteccid solar. Doncs aquests
sistemes redueixen el consum energeétic i minimitzen I’us de climatitzadors, ja que re-
accionen de forma automatica a les variacions climatiques. Els sistemes compten amb
mitjans de simulacié de la preséncia, ja que si ’habitatge esta desocupat durant un cert
periode, els automatismes permeten fer creure que la casa esta ocupada. Per altra banda,
la comoditat que suposa no haver de preocupar-se per obrir o tancar els sistemes mit-
jancant la programacio és obvia. Per ultim, aguests sistemes estan dissenyats amb alta
precisio per a que el seu funcionament es faci de manera suau i controlada, millorant el

seu manteniment i allargant la vida del producte.

REALITAT AUGMENTADA

La realitat augmentada és una tecnologia que, en els Ultims anys, s’ha popularitzat entre
els fabricants de sistemes de proteccid solar. Un clar exemple és el cas de Fotostyle 360,
impulsada per Recasens i Laza World. Aquesta aplicacio, permet fer simulacions sobre
determinades infraestructures, en la que s’obtenen imatges en 3D del tendal montat so-
bre la respectiva superficie. Una eina dirigida a professionals del moén de l'arquitectura o
bé de la proteccio solar. (Al Cielo Libre, 2021)

NOUS CANALS DE DISTRIBUCIO

Els marketplaces son centres comercials virtuals que actuen d’intermediari entre com-
pradors i venedors. Aquests permeten dirigir-se a un major public, aporten preséncia
online i no suposen una gran inversio inicial. També representen una manera de donar
sortida a productes. (Astals, 2020)

L’Ajuntament de Sallent esta treballant en una plataforma en vies de desenvolupament
en forma de marketplace local. Aquest pretén agrupar en una mateixa botiga online tots
els comercos de la vila de Sallent. Un projecte amb I'objectius d’unir i oferir un millor ser-

vei a tots els clients. (Sallent Comercial, 2021)
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BIG DATA

El Big Data és un concepte que descriu el gran volum de dades, tan estructurades com
no estructurades, que inunden els negocis cada dia. La importancia del Big Data, pero,
no recau en la quantitat de dades, sind en qué fan les empreses amb aquestes. L’objectiu
final d’aquest és obtenir idees que condueixin a prendre millors decisions i moviments de

negoci estrategics. (Power Data, s.d)

Quan parlem de pimes pero, sovint el concepte Big Data queda massa gran, al tractar-se
d’un procés que requereix grans recursos tecnologics i humans per poder treure-li el
maxim partit. Es en aquest punt on entra I’Small Data (IEBS, 20219), que tracta el mateix
qgue el Big Data pero variant la quantitat de dades i infraestructures necessaries per a
tractar-les. L’'Small Data recopila dades des de diferents fonts, analitza les dades obtin-
gudes i els hi dona valor. Seguidament les interpreta fins arribar a tenir una visio clara de
qui és el nostre client i quines son les seves necessitats per, finalment, dissenyar estrate-
gies personalitzades en base al que sabem sobre el nostre consumidor. Estratégies que

ajuden a millorar els processos, productes o serveis de les empreses.

ANALISI EXTERN: ENTORN 49



MICROENTORN

El microentorn representa el marc de referéencia que percep i utilitza el consumidor per
tal de classificar i triar les opcions que, juntament amb la nostra, poden respondre a les

seves necessitats i/o motivacions. (Campmany, 2018)
s MERCAT

El mercat dels sistemes de proteccid solar a Espanya s’ha caracteritzat historicament
per ser molt individualista, atomitzat i amb caréncies de professionalitzacid, segons un
article de la Revista Proteccion Solar (2017). Aquest fet explica el fort intrusisme laboral
existent en el sector, on diferents tipus d’empreses, les quals la seva activitat principal és
aliena a la de la proteccid solar, també treballen en la comercialitzacid d’aquests produc-

tes (com ara aluministes, cases de pintures o ferreteries).

Una altra de les peculiaritats d’aquest sector a nivell nacional, apunten, és la seva orga-
nitzacid. Per entendre el seu funcionament cal tenir en compte la seva estructura, que es

divideix en tres tipus d’actors:

1/ FABRICANTS DE MATERIA PRIMA
Tant elements de sustentacio, com teixits, passant
per sistemes d’elevacido (maniveles, motors i gestid
i automatitzacio)

2 / ENSAMBLADORS
Professional que fabrica el tendal a mesura de cada

espai

3/ INSTAL-LADORS
Pot ser el mateix fabricant o un altre professional a

qui ven el tendal una vegada elaborat.

- FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

El mateix article posa de manifest una serie de tendéncies observades en el sector de la

protecciod solar a Espanya:

Els tendals, entre d’altres siste-
mes de proteccid solar, estan
pensats per afavorir P’eficiéncia
energeética de les vivendes i edi-

ficis del sector terciari.

Els tendals segueixen tendéncies
minimalistes marcades per l'estil
arquitectonic que impera actual-

Integracié d’aplicacions informa-
tiques per la gestid de sistemes
Smart Home, amb l'accionament
des del mateix teléfon intel-ligent

o tauletes electroniques.

Us d’eines de realitat augmenta-
da o realitat 3D per part dels pro-
pis fabricants per la prescripcio

ment. de productes.
Les peéergoles bioclimatiques Tendéncia a personalitzar teixits,
destinades a terrasses d’us public mitjancant la impressio digital o
(bars o restaurants) i privat. técnigues d’impressio 3D.
Us de teixits intel-ligents, ca- Tendéencia per a colors llisos en
pacos d’actuar segons les neces- teixits per a tendals.

sitats.

Per altra banda, segons un estudi de la viabilitat del mercat de la proteccid solar impulsat
per la Junta de Andalucia (s.d.), encara que el sector de la proteccid solar hagi arribat a
una fase de maduresa plena en la ultima decada, les perspectives de futur d’aquest mer-
cat a Espanya son molt positives. Un fet que no sorprén en un pais amb altes temperatu-
res i moltes hores de sol al llarg de 'any. No obstant, la tradicional demanda de tendals
per a protegir-se del sol esta sent superada per una funcid decorativa cada vegada més
associada als sistemes de proteccid solar. El mateix estudi apunta que, una altra de les
caracteristiques del sector és que, tot i haver arribat a un alt grau de maduresa, les em-
preses canalitzen grans esforcos en innovacid, disseny i modernitzacié dels productes.

ANALISI EXTERN: LENTORN 51



I COMPETENCIA

L’entorn competitiu d’'una empresa esdevé un element fonamental a analitzar. El grau
de coneixement que una empresa tingui de la seva competéncia i I'estudi de I'evolucid
d’aquesta és una questio clau a I’hora de desenvolupar qualsevol estrategia.

COMPETENCIA DIRECTA

En I'analisi del mercat s’ha explicat I'intrusisme laboral existen en el sector dels sistemes
de proteccid solar. Es per aixd que a I’'hora de seleccionar la competéncia directa, s’han
tingut en compte empreses que dediguen una part de la seva activitat a oferir productes
destinats a la proteccio solar (encara que no sigui la seva activitat principal en tots ells).
Uns altres factors que justifiquen la seva tria han estat la dimensid de 'empresa i I'area
geografica on es troben: es tracta de microempreses de la comarca del Bages que de-
diquen part de la seva activitat a la instal-lacié de sistemes de proteccié solar.

TOLDOS MANRESA Toldos Manresa és una empresa situada a la ciutat que li
posa nom, Manresa. Des de 2011, dedica la seva activitat
principal a la reparacid i venda de tendals, persianes,

f"*—r‘.. I cortines i mosquiteres. A part d’aquesta activitat, també
o A . - - .,
Ve i; f:” esta especialitzada en la comercialitzacio de remolcs de
(WL

tota mena, mobiliari de jardi i tancats.
TOLDOS MANRESA ’
Cal destacar que Toldos Manresa no compta amb una
pagina web propia. La informacid sobre I'empresa es
troba a portals generalistes de tendals.
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TENDALS PRAT

T’END PxLS

WA

TENDALS

Tendals Prat és una empresa amb seu a Manresa, de-
dicada a la fabricaci6 i instal-lacio de tendals. Amb
més de 50 anys d’historia va iniciar la seva etapa en el
camp de la proteccio solar per aportar als seus clients
solucions, a nivell funcional i decoratiu, ajudant a ge-
nerar espais utils per al seu dia a dia. Es tracta d’'una
empresa en constant formacid per oferir les ultimes
tendéncies del mercat i les solucions més innovadores
com la domotica avancada. Compta amb el recolza-
ment dels millors fabricants de cada camp.

A part de la linia de negoci dels tendals, la seva ac-
tivitat també engloba la reparacid i el manteniment,
motoritzacions i automatismes, mosquiteres, cortines,
confeccio de pancartes i cobertes de piscina.

EXPERT

manresa

' ' ' w 938744418

INICI TENDALS

ALTRES SERVEIS EMPRESA GALERIA CONTACTAR

INSTAL.LEM

Vivendes, Comergos, Oficines, Bars, Terrasses...

Langing Page de Tendals Prat
Font: tendalsprat.com
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TENDALS
FRUITOS
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TENDALS FRUITOS

Tendals Fruitos

Tendals Fruitds és una empresa situada a Sant Fruitds
de Bages. Compta amb més de 20 anys d’experiencia
en el sector de la proteccio solar. Especialitzada en el
desenvolupament i instal-lacié de projectes de protec-
cid solar a mida, utilitzant productes d’excel-lent qua-
litat i disseny.

Ofereixen una amplia gamma de tendals, pérgoles,
canvis de lona, cortines enrotllables decoratives, mos-
quiteres, persianes o motoritzacions.

B Obtener Presupuesto . Llamar Ahora © Cémo Llegar

Tendals Fruitos

Instalacién De Toldos en Sant Fruités de Bages
Abre mafiana a las 10:00

OBTENER PRESUPUESTO

Langing Page de Tendal Fruitos
Font: tendalsfruitos.com
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ALUMINIS SANT
SALVADOR

Aluminis Sant Salvador és una empresa amb més de
15 anys d’experiencia en el sector. Es defineixen com
especialistes en tot tipus de tancaments d’alumini, tot
i que la seva activitat també abarca tendals, persianes,
mosquiteres i mampares de bany.

L’empresa disposa de la més moderna tecnologia que

SANT SALVADOR els permet, juntament amb un gran capital huma, ofe-
rir productes d’alta qualitat a preus molt competitius.
ﬁg l HOME SOBRE NOSOTROS PRODUCTO SERVICIOS NOTICIAS ESPECIALIDADES  TRABAJOS CONTACTO Q

SANT SALVADOR

.

Carpinteria
toldos...

Langing Page d’Aluminis Sant Salvador
Font: aluminis-santsalvador.com
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ISA DECORACIO Isa Decoracio s’'ubica a Manresa des de 1982. La seva
principal activitat es centra en donar servei a particu-
lars i professionals que necessiten atencid en qualse-

{ln > P q q

vol tema relacionat amb el mén de la cortina i els ten-

dals. Tot allo relacionat amb la confeccid i instal-lacid

de tot tipus de materials del sector.

Es defineixen com especialistes en la confeccid de
cortines i tendals a mida. A més d’oferir també dife-

rents elements de proteccid solar com veles o pérgo-
les, també inclouen elements com alfombres o mo-

guetes dins la seva oferta.

lia Deconacic

Inicio Empresa Productos v Servicios Blog Contactar Q
—
Ay ]

L
s

L s &

Lae

ot (miica (i,

TOLDOS MANRESA | CONFECCION DE CORTINAS Y TOLDOS EN MANRESA

Toldos Manresa, En Isa Decoraci6é somos la empresa niimero uno de Manresa en la instalacién, reparacién y mantenimiento de Toldos y Cortinas. Somos especialistas en la
confeccién de todo tipo de cortinas de interior y exterior, alfombras, moquetas, felpudos, papel pintado, mosquiteras y toldos

Langing Page d’lsa Decoracio
Font: isadecoracio.com
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ANALISI DE LA COMUNICACIO DE LA COMPETENCIA DIRECTA

En linies generals, pel que fa a la comunicacio de la competéencia directa seleccionada,
tota i cada una d’elles remarca en la seva descripcid d’empresa els anys d’experiéncia
en el sector. Alhora, la gran majoria destaca com a atribut principal de la seva empresa la

qualitat dels productes amb els que treballa.

Pel que fa a la identitat visual de les empreses, en els seus logotips s’utilitzen elements
relacionats amb I'activitat de la proteccid solar, com els tendals o el simbol d’un sol. Cal
a dir que la imatge d’aquestes empreses segueix un disseny simple i millorable estética-

ment.

Pel que fa a la preséncia digital, totes les empreses menys una disposen de pagina web,
un element indispensable per a qualsevol empresa avui en dia. Per tal de qualificar les pa-
gines webs de les empreses, s’ha tornat a utilitzar I'eina Nibbler. A través de la informacio
obtinguda per agquesta, observem que dos dels competidors obtenen una puntuacid ge-
neral molt favorable, a partir de pagines webs amb bona usabilitat i experiéncia d’usuari.
Malgrat aquesta bona puntuacio, les pagines webs en questid no presenten continguts

gaire actualitzats.

PUNTUACIO ACCESSIBI- EXPERIEN- MARQUE- TECNOLO-

GENERAL LITAT CIA TING GIA

TENDALS 5.5 7.5 3.9 2.0 6.9
PRAT
TENDALS 5,2 7.1 6.0 1.6 7.3
FRUITOS
A-SANT 8.0 9.2 7.3 4.9 9.1
SALVADOR
A 8.3 9.4 6.8 53 9.2
DECORACIO

Analisi de les pagines webs de la competencia
Font: Elaboracio propia
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Pel que fa a les xarxes socials, tan sols tres

< tendalsfruitos

10 175 138

Publicaciones Seguidores Siguiendo

Tendals Fruités
Product/Service
Empresa destinada a desarrollar e instalar proyectos

a medidas de proteccidn solar, con productos de
excelente calidad y disefio.
Le sigue andreu_1749

Ver traduccion

de les cinc empreses analitzades comp-

ten amb un perfil a la plataforma estrella,

Instagram. En linies generals, el contingut Bioclimatica

gue ofereixen es basa en mostrar els seus
productes al public, ja sigui mitjancant
projectes propis o mostrant fotografies
de catalegs. Menys en el cas d’lsa Decora-

cio, que manté el seu perfil actualitzat, les

9 e

altres dues empreses tenen una activitat

Contactar

molt baixa i amb poc engagement.
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< aluminissantsalvador

40 158 156

Publicaciones Seguidores Siguiendo

Aluminis Sant Salvador
Carpinteria de aluminio
Fusteria d'alumini
Manresa
aluminis-santsalvador.com
Ver traduccion

f» @
(ol o :

exposicion trabajos

Perfil d’Instagram d’Aluminis Sant Salvador
Font: @aluminissantsalvador

Perfil d’'Instagram de Tendals Fruitos
Font: @tendalsfruitos
< isa_decoracio

166 94 929

Publicaciones Seguidores Siguiendo

Isa Decoracié

Especialistes en la confeccié i installacié de
#cortines, #tendals, #pérgoles, #paperpintat,
#parquets, #alfombres...

(938721332

www.isadecoracio.com

Muralla del Carme, 14, Manresa

Le sigue ospi_restaurant

Ver traduccion

m Mensaje Contactar

i 1Y

Perfil d’Instagram d’lsa Decoracio
Font: @isa_decoracio
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COMPETENCIA INDIRECTA

Considerem competéncia indirecta aquelles grans supetrficies dedicades a la comercia-
litzacid de productes i serveis de decoracid, bricolatge i jardineria. Empreses que, entre
d’altres productes, ofereixen sistemes de proteccid solar a preus molt competitius. A
diferéncia dels models de negoci escollits com a competéncia directa, aguests es basen
en el concepte “do it yourself”, on la tasca d’instal-lacid sera responsabilitat del client,
majoritariament (encara que també poden oferir servei de transport i instal-lacid). A més,
aquestes tipus d’empreses també ofereixen al client un servei de botiga online perquée
puguin adquirir els productes en glestio sense haver de desplacar-se a la botiga fisica.
Incloem dins aquesta categoria empreses com ara:

LEROY MERLIN
BAUHAUS
FES MES

Per altra banda, també cal destacar la preséncia d’empreses e-commerce especialitza-
des en sistemes de proteccid solar. Es tracta d’empreses amb experiéncia en el sector
que han fet el pas de comercialitzar els seus productes online. Aguests fabriguen els
productes a mida i els envien al client final, adjuntant indicacions de com instal-lar-los. Es

tracta d’empreses com ara:

BRICOTOLDO
BELJEMI
TOLDOFACIL

| sense deixar de banda I'ambit online, no podem obviar la presencia de la botiga online
per excel-lencia, Amazon. A mode de marketplace, la plataforma ofereix tot tipus de sis-
temes de protecciod solar amb uns temps d’entrega insuperables. Com bé expliquen a la
seva filosofia corporativa, Amazon ofereix productes des de la A fins a la Z, i aix0 inclou
els sistemes de proteccio solar.
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S MAPA DE POSICIONAMENT

El mapa de posicionament representa un element grafic que ens ajuda a visualitzar com
percebre la categoria visualment, ja que dibuixa la posicid de cada marca dins la cate-
goria, ubica l'ideal i visualitza la proximitat i similitud entre marques. Aquest ens permet
detectar possibles ninxols de mercat no coberts o bé identificar on es troba la nostra

marca ideal. (Campmany, 2018)

Per tal de veure quina percepciod tenen els clients sobre Tendals Gabriel i la seva compe-
tencia directa, s’ha elaborat un mapa de posicionament amb dos drivers rellevants per
aguesta categoria: ’experiéncia en el sector i el grau de digitalitzacié de les empreses.
El primer s’ha escollit per I'afany de les empreses en comunicar explicitament els seus
anys d’experiéncia en el sector. Una informacio rellevant pel consumidor, ja que el reco-
rregut de les empreses avalen la coneixenca que aquestes tenen del sector. El segon, el
grau de digitalitzacio, fa referéncia a 'aposta de les empreses per utilitzar canals online
per arribar al seu public (pagina web i xarxes socials). Tant la seva preséncia com el man-

teniment i actualitzacié d’aquests canals.
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Alta digitalitzacioé

f1a
T |48

SANT SALVADOR

TENDALS
FRUITOS ==
o 4]

Menys experiéncia
epualiadxa son

TOLDOS MANRESA

Baixa digitalitzacié

Mapa de posicionament de Tendals Gabriel i la seva competéncia directa
Font: Elaboracio propia

Com podem observar en el mapa de posicionament, Tendals Gabriel es troba en una po-
sicio d’avantatge respecte la seva competéncia directa pel que fa als anys d’experiéncia
en el sector. Avantatge que no contempla si parlem del grau de digitalitzacio de 'empre-
sa, que es troba a mig cami entre la seva competéncia directa que dedica més esforcos

en aquest sentit, i la que en dedica menys.
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ESTRUCTURA DE PUBLICS

Els publics poden ser identificats en funcid de la seva interaccid i del seu vincle amb I'en-
titat com un conjunt de persones o organitzacions que ocupen un status de public i des-
envolupen un rol de public determinat en relacid amb una empresa. D’aquesta manera,
un public no és un grup heterogeni de persones, sind que és la posicid compartida per un
conjunt d’individus o organitzacions, que tindra un conjunt d’expectatives i obligacions
compartides respecte a 'empresa. (Capriotti, 2009, p.75).

Entre les moltes formes que s’han descrit per a classificar els publics, la més acceptada
és la que el classifica entre entorn intern i extern i, entre aquest ultim, diferencia els que
es relacionen amb I'empresa en la seva activitat quotidiana (entorn de treball), i aquells
amb una relacid més esporadica o contextual (entorn general). (Campmany, 2018)

A continuacidé es mostren els diferents publics que es relacionen amb Tendals Gabriel a

través d’'un mapa de publics:

- FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

ENTORN GENERAL

TREBALLADORS

CLIENTS
Particulars PROVEIDORS
Empreses

ADMINISTRACIO
PUBLICA

ASSOCIACIONS
Sallent Comercial, As-
sociacidé d’Empreses Ajuntament de Sallent,
de Sallent, Cabrianes i Generalitat de Catalun-
Cornet ya, Gobierno de Espana

Mapa de publics de Tendals Gabriel
Font: Elaboracio propia
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STAKEHOLDERS

Utilitzem el concepte stakeholders per a referir-nos als publics d’una manera estrategica,
on existeix un vincle d’influéncia mutua entre aquests i 'empresa. A continuacid s’analit-
zen els stakeholders de Tendals Gabriel a partir de la importancia d’aquests com a recep-
tors del missatge. (Campmany, 2018)

N ENTORN INTERN

L’entorn intern fa referencia a aquells publics que tenen una relacid directa amb I'empre-
sa. En el cas de Tendals Gabriel, hi trobem els treballadors.

TREBALLADORS

Es tracta d’un stakeholder basic per a qualsevol empresa. La importancia d’una bona co-
municacio interna és clau a I’hora d’aconseguir una plantilla consolidada, motivada i amb
un bon ambient de treball.

Pel que fa als treballadors de Tendals Gabriel i, com bé s’observa al seu organigrama, es
tracta d’una plantilla de 4 empleats fixes, encara que durant la temporada alta i degut a
laugment de feina, la plantilla sol contractar dos operaris extra. Aquest fet és important
per a poder considerar 'empresa dins la classificacid de “microempresa”, ja que té menys
de 10 treballadors i la seva facturacié no excedeix els 2 milions d’euros.

Tendals Gabriel compta amb la peculiaritat de ser una empresa familiar, ja sigui perqué
el negoci ha passat de generacidé en generacid com pergue, actualment - i des de la seva
reorientacié al 2001 -, 'empresa ha arribat a ser el que és ara pels canvis aplicats en
aquesta per part de I'actual propietari i la seva exparella (activa a 'empresa actualment).
Aixi doncs, podem parlar d’avantatges en el sentit que en 'empresa existeix un compro-
mis, donat que les necessitats de la familia estan en joc, i gaudeix de flexibilitat a I’hora de
dur a terme tasques que surten dels rols establerts per a cada posicid de treball. Per altra
banda, I'excés de confianca entre treballadors pot suposar un problema en el moment

gue sorgeix algun conflicte intern.

- FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

Pel que fa als operaris contractats, tant els fixes durant tot 'any com els de suport en
temporada alta, solen ser nois joves del mateix poble on opera 'empresa o rodalies.
D’aguesta manera, Tendals Gabriel contribueix de forma activa a oferir oportunitats la-

borals a nivell local.

I ENTORN DE TREBALL

L’entorn de treball forma part de I'entorn extern i, en aquest sentit, s’hi inclouen aquells
stakeholders que es relacionen quotidianament amb l'activitat de 'empresa, tot i no for-
mar part d’aquesta de forma interna. En I'entorn de treball de Tendals Gabriel hi trobem

els clients i els proveidors.

CLIENTS

Els clients representen /'stakeholder més important per a la majoria d’empreses, ja que
son la raod ultima de l'activitat comercial d’'una empresa. Estudis sobre la fidelitzacid dels
consumidors i la repeticié de les seves compres a favor d’'una mateixa marca, aixi com
estudis sobre les seves actituds i motivacions, demostren que la principal causa de repe-
ticio esta en el vincle emocional que és capac¢ de construir la marca, més que cap altra
variable de tipus funcional. Aquesta confianca és la que fa augmentar la preferéncia i

permanéncia dels consumidors.

Aquesta confianca és fonamental en empreses com Tendals Gabriel, gue ofereixen pro-
ductes de compra esporadica i, normalment, busquen un tracte personalitzat i proper.
Tot i aix0, pel model de negoci que presenta Tendals Gabriel, a I’hora de parlar dels seus

clients cal diferenciar entre clients particulars (model B2C) i empreses (B2B):
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Pel que fa als clients particulars (B2C), es
tracta principalment de persones que, de
manera esporadica necessiten adquirir un
producte per tal de millorar algun aspecte
funcional de la seva llar (degut a les carac-
teristiques dels productes oferts). El seu
procés de compra és mig-curt i s’lacom-
panya de manera personalitzada en tot el
transcurs d’aquest. En el cas de I'instal-la-
cid d’'un tendal, per exemple, des que el
client es personifica a la botiga per fer
explicites les seves necessitats, es prenen
mides i es duen a terme decisions funcio-
nals i estetiques, fins que finalment I'hi és
instal-lat a la seva llar 'element en qlestio.
Cal remarcar que aquests representen el
80% del gruix de la totalitat de clients de
'empresa.

PROVEIDORS

En el cas de les empreses (B2B) que solli-
citen els serveis de Tendals Gabriel, en
podem diferenciar diferents tipus. En el
primer dels casos, parlem d’empreses que
actuen com a client particular. Aguestes
necessiten instal-lar algun element de pro-
teccio solar a les seves oficines o establi-
ments, i el procés de compra és el mateix
qgue el del client particular, amb la uUnica
diferencia que el volum de compra pot
augmentar i els les consequéncies d’ad-
quirir els productes poden beneficiaran
a terceres persones. Parlem de pimes o
d’establiments dedicats a la restauracio,
especialment. Per altra banda, també hem
de tenir en compte empreses dedicades
a activitats industrials. Es tracta d’empre-
ses pertinents al sector del transport, la
construccié o industries. En aquest cas,
el tracte amb aquests clients és continu
i prolongat en el temps. Les empreses
requereixen dels serveis de 'empresa en
més d’una ocasio i, per tant, la fidelitzacio

d’aquests és important.

Una bona comunicacio amb els proveidors és clau a ’lhora d’aconseguir la seva flexibilitat

en determinats moments. També és important que aquests estiguin ben alineats amb

'estratégia de 'empresa. En el cas de Tendals Gabriel, un dels seus punts forts que des-

taca en la seva comunicacio és el fet de treballar amb proveidors de primeres marques i

de confianca, els quals avalen la qualitat dels seus productes.

FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI
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La gran majoria de proveidors amb els que Tendals Gabriel tracta, coincideixen amb les
propies marques (vistes a I'apartat de la cartera de productes). Tot i aixd també traca
amb comercials multimarca que no es centren amb tan sols una tipologia de producte. A

continuacio es desglossen els seus proveidors depenent dels productes en questio:

PROVEIDORS DE CORTINES
| MOSQUITERES

PROVEIDORS DE LONES

SAULEDA SATTLER

RECASENS SOLTIS BANDALUX
DIXON COPACO VISLUMBRA
CITEL FERRARI EPID

PROVEIDORS DE MOTORS PROVEIDORS DE MATALASSERIA

SOMFY QUORIS ASTRAL
CHERUBINI MASTER CREACIONES ZEUS
NICE SYMTEX

PROVEIDORS DE FERRATGES, PROVEIDORS MULTIMARCA

ESTRUCTURES | ACCESSORIS

SOLPLAY
LLAZA MITJAVILA INASOL
GAVIOTA STOBA PERCOTER
SIPLAN MAVEL PERSITEC
BAT ESTAMPACIONES LONFIL
MARKILUX LA MULENA LONPER
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I ENTORN EXTERN

Pertinent a I'entorn general, que també forma part de I'’entorn extern, aquest té en comp-
te aquells stakeholders que no es relacionen directament amb I'empresa, perd que hi
tenen una relacid esporadica o contextual. Parlem de les associacions i I’ladministracié
publica.

ASSOCIACIONS

Una bona comunicacié amb els proveidors és clau a I’hora d’aconseguir la seva flexibilitat
en determinats moments. També és important que aquests estiguin ben alineats amb
'estratégia de 'empresa. En el cas de Tendals Gabriel, un dels seus punts forts que des-
taca en la seva comunicacio és el fet de treballar amb proveidors de primeres marques i

de confianca, els quals avalen la qualitat dels seus productes.

La primera, Sallent Comercial, es tracta
de la Unié de Botiguers de Sallent, una
associacid de comerciants i professionals
gue pretén agrupar el conjunt d’establi-
ments ubicats a la vila, amb la inquietud
de potenciar el seu desenvolupament mi-
tjancant l'obtencié d’objectius comuns.
(Botigues de Catalunya, s.d.)

Per altra banda, ’Associacié d’Empreses
de Sallent, Cabrianes i Cornet, una enti-
tat de recent creacié impulsada entre el
teixit empresarial del municipi i 'Ajunta-
ment de Sallent, neix amb l'objectiu de
crear una xarxa empresarial local, facilitar
els tramits amb I'administracio local, vet-
llar per l'interes d’empreses i empresaris
gue les representen o facilitar contracta-
cions i borses de treball, entre d’altres.
(Ajuntament de Sallent, 2020)

A nivell d’associacions i entitats referents al sector dels sistemes de proteccid solar, cal
destacar que no existeix cap gremi en especific. En molts casos aquests professionals
opten per adherir-se a entitats relacionades amb el sector de la construccio, perd no és
el cas de Tendals Gabriel.

- FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

ADMINISTRACIO PUBLICA

Aquest stakeholder en gliestio és important pel seu caire estratégic. Una bona reputacio
corporativa vers aquest public reflexa confianca i fluidesa en la relacido amb aguest en el
sentit de processos de subvencions o llicéncies, entre d’altres. El formen totes les institu-
cions publiques que tenen un poder normatiu i, per tant, poden regular de forma juridica
'activitat de I'empresa.

En el cas de Tendals Gabriel, al ser una microempresa local, principalment té relacié amb
les administracions per dos fets en especific: les subvencions i la gestié d’impostos. En el
cas de les subvencions, 'empresa té relacid amb les administracions a dos nivells: local
i autonodmicament (Ajuntament de Sallent, Generalitat de Catalunya), en especial les
subvencions en matéria d’autonoms. Per altra banda, pel que fa a la gestié d’impostos,
la seva relacid amb I'administracié estatal (Gobierno de Espafa) és la mateixa que la de

qualsevol autonom, ja que per llei han de tractar amb Hisenda i la Seguretat Social.
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SEGMENTACIO

Una de les formes més habituals de classificar o agrupar els consumidors es basa en es-
tablir tipologies, és a dir, grups de consumidors que comparteixen una serie de caracte-

ristigues, habits i motivacions.

Cal remarcar que Tendals Gabriel classifica els seus clients entre particulars i empreses.
Pel que fa al primer dels grups, els clients particulars, representen el 80% de la totalitat
de clients. Aixi doncs, podem establir que el public objectiu de 'empresa es troba dins
aquest grup. Per altra banda, I'activitat principal de 'empresa, com s’ha vist en el trans-
curs del projecte, es basa en els sistemes de proteccid solar. Aquest fet també s’ha tingut
en compte a I’hora de dur a terme la segmentacio. Considerant aquests requisits, podem
establir que el public objectiu de Tendals Gabriel correspon a dos tipus de perfils:

INDIVIDUS QUE NECESSITEN INS-
TAL-LAR UN SISTEMA DE PROTECCIO
SOLAR A LA SEVA LLAR PERQUE NO EN
TENEN.

TARGET 1

INDIVIDUS QUE NECESSITEN RENOVAR
EL SEU SISTEMA DE PROTECCIO SOLAR,
JA EN DISPOSEN D’UN PERO SE’LS HA
QUEDAT OBSOLET.

TARGET 2

Es important destacar que per a Tendals Gabriel, a efectes practics, un consumidor no
té més pes que l'altre. Lempresa estableix per als dos grups la mateixa rellevancia sense
desglossar-los entre target primari i secundari. Tot i aix0, en aquest projecte s’ha pres
la decisio d’establir com a target core el target 1: individus que necessiten instal-lar un
sistema de proteccid solar perqué no en tenen. Es important remarcar aquesta decisio
per tal de, posteriorment, justificar les accions desenvolupades.

- FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

BN TARGET 1

Correspon al public objectiu més jove de Tendals Gabriel. Homes i dones de 30 a 45 anys
residents a la comarca del Bages. Son persones amb una situacio laboral estable i que
constitueixen una unitat familiar tradicional o en procés d’aquesta: parella amb fills. Pel

gue fa al seu nivell de recursos, corresponen a una classe social mitjana.

Es tracta de persones propietaries d’un habitatge que ha estat adquirit recentment i, per
tant, es troben en plena fase del pagament de |la hipoteca. Aquesta primera caracteristica
també afavoreix al fet que es troben en ple procés de millora d’aquest habitatge. Neces-
siten una solucid que els permeti regular la climatitzacio de la seva llar, tenint en compte
el factor “estalvi energétic”. Es per aixd que recorren a instal-lar un sistema de proteccié

solar per tal de millorar el benestar de casa seva.

Encara que es tracta d’un perfil que, pel que fa als seus habits de consum, aposta per
comprar de manera online, quan es tracta de productes especialitzats com els sistemes
de proteccid solar busquen la confianca i assessorament d’un professional en el sector.
Valoren la seguretat que representa adquirir aquests tipus de productes de manera local

i amb garanties sobre qualsevol incidencia.
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B TARGET 2

Es tracta del public objectiu de I'empresa que oscil-la dels 45 fins als 65 anys. Individus
residents a la comarca del Bages que sostenen un nivell socioecondmic mitja. Igual que
el segment anterior, constitueixen unitats familiars tradicionals basats en parella i fills,
perd en els individus d’edat més avancada aquests fills ja estan independitzats. També
cal diferenciar aspectes relacionats amb la situacio laboral d’aquest grup. Mentre que la
majoria es situa en plena fase de maduresa laboral, els d’edat més avancada poden estar

prejubilats.

En aquest cas son persones propietaries d’'un habitatge, pero la hipoteca ja ha estat li-
quidada. Aquest fet es tradueix en que ja porten anys visquen a la mateixa llar i aquesta ja
disposa de totes les comoditats, sistemes de proteccid inclosos. La caracteristica decisi-
va d’aquest segment doncs és que necessiten renovar el seu sistema de proteccié solar
perqué 'actual ha quedat obsolet, ja sigui per temes de disseny o tecnologia. Es tracta
d’un client que ja coneix 'empresa: Tendals Gabriel va ser qui va dur a terme la instal-lacio
del seu primer sistema de proteccid solar. Aixi doncs, parlem de clients fidelitzats que,
satisfets amb el tracte i experiéncia passada amb I'empresa, tornen a contractar els seus

serveis per a la renovacié d’aguests elements.

Pel que fa als habits de consum d’aquest perfil, en ocasions pot apostar per comprar de
manera online (sobretot els més joves d’aquest segment), perd en linies generals prefe-
reixen el tracte proper d’una botiga fisica i local, més encara quan es tracta de productes

especialitzats.

. FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

BUYER PERSONA

La representacio del public objectiu d’'una empresa a través de la técnica del buyer per-
sona permet entendre en profunditat el target a través de la representacio ficticia del
seu client ideal. A continuacio es representen quatre buyer persona, dos per cada un dels

targets:

INDIVIDUS QUE NECESSITEN INS-
TAL-LAR UN SISTEMA DE PROTECCIO
SOLAR A LA SEVA LLAR PERQUE NO EN
TENEN.

TARGET 1

INDIVIDUS QUE NECESSITEN RENOVAR
EL SEU SISTEMA DE PROTECCIO SOLAR,
JA EN DISPOSEN D’UN PERO SE’LS HA
QUEDAT OBSOLET.

TARGET 2

CONSUMIDOR OBJECTIU



78

HECTOR

34 ANYS
VIU A NAVAS
BOMBER (FUNCIONARI)
2.500 EUR/MENSUALS
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PERFIL PROFES- ------------- INTERESSOS
SIONAL | PERSO-

NAL — Amant de fer esport a l'aire lliure, sobretot

aquell relacionat amb la natura. Cada setma-
Es va formar com a enginyer fo- na troba un moment per anar a fer escalada
restal i posteriorment va realitzar amb alguns companys del cos de bombers.
les oposicions per entrar al cos
de bombers. Fa 5 anys que exer- — Els caps de setmana organitzen trobades

ceix com a bomber técnic al parc amb la seva colla d’amics: vermuts, barba-

la seva parella a un atic del cen-

tre del poble que acaben d’adqui- — Li agrada estar al dia de les noves tecno-

rir. D’aqui 2 mesos seran pares per logies i és un usuari actiu de les xarxes so-

cials, sobretot d’Instagram i Twitter.

1
1
1
1
[
1
1
1
1
1
1
1
de bombers de Sallent. Viu amb I coes o sopars. Cada setmana a casa d’algu.
1
1
1
1
[
1
) [
primer cop. 1
1
1
1

MOTIVACIONS

Com que acaba d’adquirir una propietat, vol acondicionar-la amb aquells elements que
optimitzin el seu benestar. No és partidari d’instal-lar aire condicionat i com que I'anterior
pis de lloguer on vivia amb la seva parella ja comptava amb un sistema de proteccid solar,

busca cobrir aquesta necessitat amb el mateix producte.

PROBLEMES
PLANTEJATS

Invertir en un sistema de proteccio solar ac-

tualment no és el més urgent. Ara mateix to-

tes les despeses relacionades amb l'arribada

HABITS DE
CONSUM

Li agrada informar-se bé d’'un producte especialitzat abans de comprar-lo. Sol visitar les

de la seva filla son primordials.

pagines webs de les empreses, comparar la oferta, i quan troba la que li genera més con-

fianca es personifica a la botiga fisica per acabar de decidir-se.
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MARTA

43 ANYS
VIU A ARTES
INTERIORISTA (AUTONOMA)
1.900 EUR/MENSUALS
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PERFIL PROFES-
SIONAL | PERSO-
NAL

Després de treballar 15 anys com a interiorista en diverses empreses, va decidir empren-

dre el seu cami professional de manera aut

onoma. Fa 3 anys que va obrir el seu propi

negoci a Manresa. Esta casada i viu en una casa juntament amb el seu home i les seves

dues filles, de 13 i 10 anys.

______________ INTERESSOS

MOTIVACIONS

S’ha adonat que a l'estiu el consum
energetic de casa seva és molt
elevat, ja que laire condicionat
és I'unic element de climatitzacio
amb el que compta. Necessita un
sistema de proteccid solar per ge-
nerar un consum meés eficient.

PROBLEMES
PLANTEJATS

Viu en una casa gran amb diverses sortides
exteriors i com que hauria d’instal-lar més
d’un sistema de proteccio solar té por que el
pressupost sigui massa elevat. Actualment
esta acabant de pagar la hipoteca i no és la
Unica despesa important a cubrir.

— S’ha aficionat al mdén del padel juntament
amb el seu home. Cada cap de setmana par-

ticipen a tornejos mixtes.

— Li encanta descobrir noves receptes de
cuina saludable a través de les xarxes socials
i compartir-les amb les seves amistats.

HABITS DE
CONSUM

En ocasions compra per Internet,

pero prefereix fer-ho de manera
local. A I’'hora de decantar-se per
un producte o un altre, té molt en
compte les ressenyes que altres
usuaris han fet sobre aquest.

CONSUMIDOR OBJECTIU
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LAURA

51 ANYS
VIU A SANTPEDOR
RESPONSABLE DE COMPRES (PROFESSIONAL)
2.700 EUR/MENSUALS

FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

PERFIL PROFES-

SIONAL | PERSO- -------====mmmmmmcmm- |

NAL

Llicenciada en Economia, porta 15 anys tre-
ballant a la mateixa empresa, on actualment
exerceix com a maxima responsable de
compres. Viu a una urbanitzacié de Santpe-
dor amb el seu home i el seu fill de 22 anys,
encara que aquest entre setmana viu en un
pis d’estudiants a Barcelona, depén econo-
micament dels seus pares.

MOTIVACIONS ------------

Recentment ha fet reformes a casa i ha de-
tectat que el sistema de proteccid solar que
tenen se’ls ha quedat obsolet. Aquest neces-
sita una renovacio per temes de d’estética,
un model més modern que vagi en sintonia
amb el nou aspecte de la casa.

PROBLEMES
PLANTEJATS

INTERESSOS

— Una de les seves grans aficions
és viatjar i coneixer diferents cul-
tures. Cada any fan dos viatges fa-
miliars: un a I'estiu i 'altre per Set-

mana Santa.

— Un cop al mes acostuma a anar

al teatre amb el seu home.

— Li agrafa cuidar-se i mantenir-se
en bona forma. Dos cops a la set-
mana, quan acaba de treballar va
al gimnas.

Com que el que més li preocupa és que el sistema de proteccid solar segueixi I'estéetica

de la nova reforma, no sap si recorrer a un professional del sector de I'interiorisme per a

gue s’asseguri de satisfer aguesta necessitat lligada amb el disseny.

HABITS DE
CONSUM

Prefereix consumir marques de

———————————————————————————————————————— p”mera que assegunn |a qua“tat

del producte, i més en productes
de llarga durada.
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JAUME

60 ANYS
VIU A SALLENT
EX-MINER (PREJUBILAT)
1.700 EUR/MENSUALS

FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

PERFIL PROFES-
SIONAL | PERSO-
NAL

Va entrar a treballar a la mina de
Sallent de ben jove i des dels 55
anys, com és habitual en aquest
sector, esta prejubilat. Esta casat
i té 3 fills de 32, 30 i 28 anys, els
quals estan tots independitzats
amb les seves respectives parelles.
Fa poc ha sigut avi per primer cop.

MOTIVACIONS

INTERESSOS

— Li encanta el mar. Té un aparta-
ment a la Costa Brava on hi puja
amb la seva dona els caps de set-
mana i durant les vacances.

— Té una familia nombrosa i gau-
deix fent dinars i sobretaules amb

aquesta. Gaudeix sent 'amfitrio.

— Des que es va prejubilar que
s’ha aficionat al moén del ciclisme.
De tant en tant fan sortides amb

els amiCS. m e e e e e e e e

Un dels seus fills li ha recomanat renovar la tecnologia del seu sistema de proteccio solar.

Amb la instal-lacié d’un sistema amb automatismes gaudira d’una major comoditat i, al-

hora, estara més segur quan marxi al seu apartament de la platja. Mitjancant la domotica

podra simular que la casa esta habitada realitzant moviments en aquesta i estalviar-se

ensurts.

PROBLEMES
PLANTEJATS _____

Encara que es defensa amb les
noves tecnologies, no acaba de
confiar-hi del tot i aixo li fa dubtar
de l'eficacia del sistema.

HABITS DE

_________ CONSUM

Generalment prefereix consumir de mane-

ra local, li agrada el tracte proper amb les

persones i sentir-se ates de forma persona-

litzada. Valora que un producte tingui ga-

ranties.

CONSUMIDOR OBJECTIU
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DAFO

Un analisi DAFO és una eina que ens permet diagnosticar la situacio actual i la possible
evolucio futura d’'una empresa i el seu entorn, en funcid de la informacio disponible (Ca-
priotti, 2009, p. 202). Un analisi que avalua els punts forts i febles de I'empresa, tant a
nivell intern com extern. Després d’analitzar Tendals Gabriel de manera interna i el seu
entorn, s’ha detectat el seglent:

DEBILITATS AMENACES

1. PAGINA WEB DESACTUALITZADA | 1. SITUACIO ECONOMICA DESFAVORA-
MAL POSICIONADA BLE A CAUSA DE LA CRISI DE LA CO-

2. XARXES SOCIALS ABANDONADES VID-19
3. IDENTITAT VISUAL OBSOLETA 2. SECTOR AMB UN FORT INTRUSISME
4. UN UNIC CANAL DE VENDA: LA BOTI- LABORAL

GA FiSICA 3. COMPETIDORS MILLOR POSICIO-
5. INVERSIO PUBLICITARIA LIMITADA A NATS DIGITALMENT

CANALS OFFLINE 4. COMPETENCIA INDIRECTA AMB CUL-

TURA “DO IT YOURSELF”

FORTALESES OPORTUNITATS

1. EMPRESA FAMILIAR AMB RENOM 1. SITUACIO GEOGRAFICA ESTRATEGIA

2. LIDER EN EXPERIENCIA DINS EL SEC- 2. SITUACIO COVID-19 FAVORABLE PER
TOR SECTORS QUE INCIDEIXEN EN LA Ml-

3. QUALITAT DELS PRODUCTES LLORA DE LES VIVENDES

4. DIVERSIFICACIO DE PRODUCTES 3. CLIMATOLOGIA FAVORABLE PEL

5. ATENCIO PERSONALITZADA SECTOR

4. CONSUM MES EFICIENT CONTRA EL
CANVI CLIMATIC

5. NOUS CANALS DE DISTRIBUCIO:
MARKETPLACE LOCAL

6. NINXOL DE MERCAT PER EXPLOTAR

- FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

I DEBILITATS

1. PAGINA WEB DESACTUALITZADA | MAL POSICIONADA

Actualment Tendals Gabriel aposta per la comunicacio digital del seu negoci, perd no
s’han invertit esforcos en que agquesta comunicacio sigui de qualitat. La pagina web pre-
senta un disseny obsolet i amb continguts desactualitzats. A més, aquesta no esta posi-
cionada a nivell de SEO ni SEM.

2. XARXES SOCIALS ABANDONADES

L’empresa va apostar per introduir-se a la plataforma per excel-lencia: Instagram. Aques-
ta aposta pero, es va quedar en 'intent i el perfil de 'empresa ha quedat abandonat per
falta de planificacid estrategica i continguts a publicar.

3. IDENTITAT VISUAL OBSOLETA

Tendals Gabriel compta amb la mateixa identitat visual des de fa 20 anys, des de la reo-
rientacid del negoci al 2001. Aquest fet posa de manifest que cal revisar la seva imatge i

actualitzar-la per tal de plasmar un dels valors els quals porta per bandera: la innovacio.

4. UN UNIC CANAL DE VENDA: LA BOTIGA FiSICA

L’empresa compta amb un unic canal des d’on distribueix els seus productes, la botiga
fisica. Actualment empreses amb recorregut dins el sector ja han optat per endinsar-se

als canals online, ja sigui mitjancant un e-commerce propi, o bé des d’'un marketplace.

5. INVERSIO PUBLICITARIA LIMITADA A CANALS OFFLINE

Tendals Gabriel aposta per invertir en publicitat, pero es limita a fer-ho en canals offline.
La publicitat convencional ha estat un canal que els ha donat bons resultats en els ultims
anys, tant els anuncis en autobusos com les falques radiofoniques. Aquest fet, ha generat

gue s’acomodin en els canals offline i la inversid en accions online sigui nul-la.
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N AMENACES

1. SITUACIO ECONOMICA DESFAVORABLE A CAUSA DE LA CRISI DE LA COVID-19

La crisi de la Covid-19 ha suposat un sotrac sense precedents per a 'economia global.
Aquest fet ha provocat un fort descens del PIB i una alta perdua de llocs de treball, amb

el que aixd comporta a nivells de consum.

2. SECTOR AMB UN FORT INTRUSISME LABORAL

El sector dels sistemes de proteccid solar ha estat historicament un sector molt indivi-
dualista i amb caréencies pel que fa a la seva professionalitzacio. Aquest fet ha provocat
gue les empreses especialistes en sistemes de proteccid solar es vegin amenacades per
altres professionals com ara aluministes, cases de pintures o ferreteries, entre d’altres.

3. COMPETIDORS MILLOR POSICIONATS DIGITALMENT

La meitat de la competéncia directa de 'empresa analitzada compta amb un millor posi-
cionament pel que fa als canals digitals. Pagines web amb millor disseny, usabilitat i infor-
macio respecte a 'empresa i als seus productes i, en alguns casos, creacid de continguts
blog d’interés per als clients.

4. COMPETENCIA INDIRECTA AMB CULTURA “DO IT YOURSELF”

Les grans superficies dedicades al bricolatge o la jardineria aposten per introduir produc-
tes destinats a la proteccid solar amb uns preus molt competitius. Introduint el concepte
“do it yourself”, on s’eliminen els costos d’instal-lacid ja que el propi client s’encarrega
d’aquesta funcid. El mateix concepte és utilitzat per e-commerce especialitzades o pla-
taformes com Amazon.

. FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

I FORTALESES

1. EMPRESA FAMILIAR AMB RENOM

Tendals Gabriel és una empresa familiar que ha passat per tres generacions. El seu llarg
recorregut i la seva capacitat per renovar-se i adaptar-se als canvis que ha anat patint la
societat, li ha permeés a dia d’avui ser una de les empreses de sistemes de proteccid solar
liders en el sector a nivell comarcal.

2. LIDER EN EXPERIENCIA DINS EL SECTOR

Quan una empresa compta amb un llarg recorregut operant dins un mateix sector, es
tradueix en el fet que aquesta sap exactament com actuar vers els diferents reptes que
hagi d’afrontar. Tendals Gabriel és 'empresa amb més anys d’experiéncia en el sector, en
comparacido amb la seva competéencia directa.

3. QUALITAT DELS PRODUCTES

Un dels atributs que I'empresa posa en valor dels seus productes és l'alta qualitat
d’aquests. Per tal de constatar aquest fet, Tendals Gabriel treballa amb les millors mar-
ques i proveidors amb l'objectiu d’oferir al client final un servei de qualitat en linia amb
les seves expectatives.

4. DIVERSIFICACIO DE PRODUCTES

Els sistemes de proteccid solar son productes estacionals. Aquest fet provoca que la
temporada alta del negoci es centri en els mesos de primavera i estiu, principalment. El
gue permet que el negoci sobrevisque en temporada baixa és, en part, la diversificacid
dels seus productes, en especial amb els clients industrials.

5. ATENCIO PERSONALITZADA

El tracte que 'empresa ofereix als seus clients és de caire proper i personalitzat. El client
es posa en el centre del negoci i es treballa per entendre les seves necessitats i expecta-
tives i oferir-li el producte que més s’ajusta a aquestes.
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N OPORTUNITATS

1. SITUACIO GEOGRAFICA ESTRATEGICA

El municipi on es troba 'empresa, Sallent, compta amb una posicid estrategica, ja que es
troba en la interseccid entre dues de les vies de comunicacid més importants de Cata-
lunya: 'Eix del Llobregat i 'Eix Transversal. Una situacio privilegiada que facilita les con-
nexions de 'empresa amb els seus clients.

2. SITUACIO COVID-19 FAVORABLE PER SECTORS QUE INCIDEIXEN EN LA MILLORA
DE LES VIVENDES:

La crisi de la Covid-19 ha afectat amb duresa la immensa majoria dels sectors economics.
Tot i aix0, el confinament, les restriccions i el simple fet de passar més temps a casa, ha
esdevingut una oportunitat per aguells sectors que es dediguen a les reformar i imple-

mentar millores en les vivendes. Dins d’aquests, el sector de sistemes de proteccio solar.

3. CLIMATOLOGIA FAVORABLE PEL SECTOR

El territori espanyol és atractiu pel seu clima de sol i calor, tot i que dins d’aquests s’hi
diversifiguen diferents climatologies. En linies generals, pero, el territori gaudeix d’'unes
condicions climatiques agradables que conviden a fer vida a I'exterior. Elements com per-
sianes, cortines, o tendals son peces clau en les vivendes, llocs de treball i espais publics
per tal de garantir el confort dels beneficiaris.

4. CONSUM MES EFICIENT CONTRA EL CANVI CLIMATIC

Les consequéncies del canvi climatic auguren un augment de la temperatura global i,
com a consequéencia, un augment també del consum eléctric a causa de I’'ds d’aires con-
dicionats. La instal-lacio de sistemes de proteccid solar redueixen I'’entrada de calor a les
llars en un 80% i eviten I’'Us excessiu d’aires condicionats.

- FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

5. NOUS CANALS DE DISTRIBUCIO: MARKETPLACE LOCAL

L’ajuntament de Sallent esta treballant en un marketplace local que pretén agrupar en
una mateixa botiga online tots els comercos de la vila de Sallent. Un projecte amb l'ob-
jectius d’unir i oferir un millor servei a tots els clients.

6. NINXOL DE MERCAT PER EXPLOTAR

A través del mapa de posicionament s’ha detectat un ninxol de mercat sense explotar:
aquell pertinent al posicionament d’empreses de sistemes de protecciod solar que comp-
ten amb la maxima experiéncia i tenen un alt grau de digitalitzacid. Es una gran oportuni-
tat per 'empresa, ja que aguesta ja compta amb I'avantatge de ser la més experimentada
en el sector i només hauria de centrar esforcos en millorar la digitalitzacié per aconseguir

aquest posicionament estrategic.
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POSICIONAMENT ESTRATEGIC

Un cop realitzada la fase d’investigacid i analisi de Tendals Gabriel i, abans d’entrar en
la fase estrategica del pla de comunicacio, és important destacar I'dltima oportunitat
detectada: el ninxol de mercat per explotar. Si recapitulem a I'analisi de la competéncia i
al corresponent mapa de posicionament, observem que Tendals Gabriel es troba en una
posicid d’avantatge respecte la seva competéncia directa pel que fa als anys d’experien-
cia en el sector. Un avantatge que no contempla si parlem del grau de digitalitzacio de
I'lempresa. Es important tenir en compte aquest fet per tal de prendre decisions estraté-
giques que vagin enfocades en aconseguir aquest posicionament objectiu. Invertir es-
forcos en millorar la seva comunicacid online suposaria per a Tendals Gabriel aconseguir

un posicionament amb el que cap empresa competidora podria comptar.

o FASE 1: INVESTIGACIO | ANALISI

Menys experiéncia

Alta digitalitzacié

TOLDOS MANRESA

TENDALS

LN

Baixa digitalitzacio

Mapa de posicionament estrategic
Font: Elaboracio propia
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OBJECTIU GENERAL

L’'objectiu general de I'estratégia esdevé la finalitat principal sobre la qual s’enfoca el pro-
jecte i els posteriors objectius especifics. En aquest cas, relacionat amb les vendes:

AUGMENTAR EN UN 5% LES VENDES DE TENDALS
GABRIEL EN ELS PROXIMS 12 MESOS

OBJECTIUS ESPECIFICS

Diferenciem els objectius especifics del projecte en dos categories. Per una banda, els
pertinents a aspectes relacionats amb el marqueting i les vendes i, per l'altra, els objec-
tius especifics de comunicacio. Ambdds tipologies d’objectius especifics estan enfocats

per tal de fer possible 'objectiu general anteriorment mencionat.
BN DE MARQUETING | VENDES

Obrir ’'empresa a nous canals de distribucié online i acon-
seguir que les vendes obtingudes a través d’aquestes pla-
taformes representin un 2% de les vendes totals de I'em-

presa en els proxims 12 mesos.

Augmentar les vendes de sistemes de proteccio solar fora
de temporada alta entre un 5 i un 10%, en els proxims 12

mesos.

Fidelitzar els clients actuals de Tendals Gabriel per a que
un 70% d’aquests torni a escollir 'empresa per a satisfer
les seves futures necessitats.

98 FASE 2: ESTRATEGIA

BN DE COMUNICACIO

Augmentar la notorietat de Tendals Gabriel en un 50% en
el seu public objectiu, durant els proxims 12 mesos.

Aconseguir una comunitat de com a minim 1000 seguidors

a les xarxes socials de 'empresa, en els proxims 12 mesos.

Augmentar Pengagement a les xarxes socials amb els se-
guidors de Tendals Gabriel en un 25%, en els proxims 12

Mesos.

Incrementar el trafic de la pagina web de Tendals Gabriel

en un 30%, en els proxims 12 mesos.

Aconseguir un ratio de conversiéo web d'un 5% en els

proxims 12 mesos.

Aconseguir liderar el posicionament SEO respecte la
competéencia directa analitzada de Tendals Gabriel, en els
proxims 12 mesos.

Aconseguir que el 60% del public objectiu de Tendals Ga-
briel percebi 'empresa com a especialista en sistemes de
proteccio solar, lider en experiéncia en el sector i amb una

alta digitalitzacio, en els proxims 12 mesos.

OBJECTIUS ESTRATEGICS
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ESTRATEGIA DE L’ESPECIALISTA

A I'hora d’establir I'estrategia a desenvolupar per a Tendals Gabriel, cal recapitular i te-
nir en compte el sector en el que esta especialitzat 'empresa. Com bé s’ha explicat en
apartats anteriors, el sector dels sistemes de proteccid solar esta poc professionalitzat
i pateix un fort intrusisme laboral. Empreses que no dediquen la seva activitat principal
en cobrir aquest servei, la inclouen dins la seva oferta. Aquest fet provoca que la compe-
téncia entre empreses especialistes en sistemes de proteccid solar no sigui molt elevada.
Per altra banda, és important destacar que, pel tipus de producte que ofereix I'empre-
sa - un producte especialitzat de llarga durada -, el client fa una cerca exhaustiva de les
seves possibilitats abans de contractar el servei d’'una empresa. Una cerca que es sol fer
per proximitat de la seva area geografica, normalment comarcal, ja que el client es sol
presenciar a I'establiment per tal d’escollir quin tipus de producte cobreix millor les seves
necessitats.

Amb tot aix0, també cal destacar que no existeix un lider de la categoria clar, pel que fa
als competidors directes de Tendals Gabriel. Si bé és cert que, tenint en compte la com-
petencia indirecta, existeixen grans superficies que ofereixen sistemes de proteccio solar,
cap d’ells n’és especialista ni destaquen per aquesta oferta. De totes maneres, Tendals
Gabriel és una microempresa i, per la seva mida de negoci i recursos disponibles, no es
pot permetre competir per ser el pioner.

Tenint en compte tots aquests antecedents, I'estratégia escollida per Tendals Gabriel es
basa en Pestratégia de I’especialista. Aquesta es centra en dirigir tots els esforcos de
comunicacio de 'empresa en un segment de mercat concret, en aquest cas, el dels sis-
temes de proteccio solar. Mitjancant una comunicacio especifica 'empresa es focalitzara
en aguesta gamma de productes, un tipus d’estratégia apropiada per aquells segments
de mercat que son poc vulnerables a productes substitutius, com ho son els sistemes de
proteccio solar.

FASE 2: ESTRATEGIA
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FASES

Tant els objectius plantejats com I'estrategia desenvolupada estan pensats a un any vista.
Tenint en compte aix0, I'estrategia esta pensada per a ser llancada el mes de setembre
de 2021 finalitzar a 'agost de 2022. El mateix timing es tindra en compte a I'hora de
desenvolupar el pla d’accions.

A continuacio s’explica la implementacid de I'estratégia mitjancant 4 fases diferents:

SETEMBRE, OCTUBRE, NOVEMBRE

Setembre sera el mes que donara el tret de sortida a la nova estrategia amb les seves
corresponents accions. Es en aquest mes, coincidint amb I'acabament de I'estiu, quan
comenca a afluixar el volum de vendes del negoci. Aprofitant aix0, en la primera fase es
posaran en marxa accions destinades a millorar la imatge del negoci i comencar a posi-
cionar-la com a especialista en els sistemes de proteccid solar i puntera pel que fa a I'Us
de les plataformes digitals.

DESEMBRE, GENER, FEBRER

Un cop hagin transcorregut els mesos de llancament de la nova estratégia, al desembre
comencara la segona fase. Aquesta tindra lloc en els mesos més freds de I'any, on I'acti-
vitat de 'empresa és més baixa: els sistemes de proteccid solar gairebé no es venen. Es
per aixd que en aqguest punt I'estrategia es centrara en promoure les vendes d’aquests
productes d’'una forma més agressiva i posant especial atencid al consumidor objectiu
del target 2.

ESTRATEGIA
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MARGC, ABRIL, MAIG

Amb l'arribada de la primavera al mes de marg¢, és quan comenca a repuntar 'activitat del
negoci pertinent als sistemes de proteccid solar i la demanda de pressupostos comenca
a augmentar progressivament. Es en aquesta fase quan es prepara la campanya d’estiu i

es presenten els nous models i tendéncies. En aquesta fase el target 1 (target core) torna
a prendre protagonisme.

JUNY, JULIOL, AGOST

En I'dltima fase de I'estratégia, les accions destinades a vendes passen a un segon terme.
Doncs es tracta de la temporada alta del negoci, els mesos d’estiu, on els sistemes de

proteccié solar es venen amb facilitat. Es per aixd que aquesta fase es centrara en fidelit-

13
13
E
1]
i
%.

zar els clients i connectar amb ells. Alhora, durant I’dltim mes i coincidint amb la fi del pe-

riode de I'estratégia, es comencara a avaluar els resultats fruit de I'estratégia en questio.

FASE 2: ESTRATEGIA
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COPY STRATEGY

La Copy Strategy neix com un instrument per a estructurar I'estratégia de comunicacio.
Un document que identifica les bases sobre les quals esperem que el consumidor pre-
fereixi comprar els nostres productes vers la competéncia. El seu contingut emergeix
directament de la necessitat basica del consumidor, és per aixd0 que esta més orientada

a una comunicacio racional gue emocional. (Campmany, 2017)

Aconseguir que el 60% del public objectiu de Tendals Gabriel per-
OBJECTIU cebi 'empresa com a especialista en sistemes de proteccid solar,
lider en experiencia en el sector i amb una alta digitalitzacio, en

els proxims 12 mesos.

POSICIONA- Empresa familiar especialitzada en la incorporacidé de sistemes de
MENT proteccio solar, amb experiencia en el sector.
PRODUCT _ _ _ - )
BENEEIT Solucions innovadores i atencid personalitzada.
CONSUMER Millorar el benestar de casa teva, aconseguint un resultat profes-
BENEFIT sional i de qualitat.
REASON Tendals Gabriel, a més de comptar amb més de 75 anys d’expe-
WHY riencia en el sector, treballa amb primeres marques per oferir un
servei de qualitat i amb garanties.
TO I ESTIL Proper i actual, perd alhora mostrant expertesa i professionalitat.
VALORS Experiéncia, innovacio, proximitat, qualitat, comfort, disseny.

FASE 2: ESTRATEGIA
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TARGET DE COMUNICACIO

El target de comunicacio, entes com el conjunt de persones a qui volem impactar mit-
jancant la nostra comunicacio, en aquest cas coincideix amb el consumidor objectiu de
Tendals Gabriel. Aquest consumidor objectiu ja s’ha desenvolupat a fons anteriorment,

pero el podem resumir de la seglient manera:

TARGET 1

Individus que necessiten instal-lar un sistema de proteccid solar a la seva llar perqué no
en tenen. Correspon al public més jove de Tendals Gabriel, homes i dones de 30 a 45
anys, residents a la comarca del Bages. De classe social mitjana. Constitueixen una unitat

familiar tradicional (parella amb fills) o en procés d’aquesta.

TARGET 2

Individus que necessiten renovar el seu sistema de proteccio solar, ja en disposen d’un
pero se’ls ha quedat obsolet. Es tracta del public objectiu de 'empresa que oscil-la dels
45 fins als 65 anys, residents a la comarca del Bages. De classe social mitjana. Consti-
tueixen unitats familiars tradicionals - parella i fills -, perd en els individus d’edat més

avancada aquests ja estan independitzats.
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TOUCH POINTS

Definim els touch points com els espais on les dues parts - empresa i consumidor - es
posen en contacte i interrelacionen. La ruta que pren la marca per acostar-se a aquest
consumidor, més enlla del contacte relacionat amb I'accié de compra (Campmany, 2017).
Aquests punts de contacte es classifiquen depenent de les seves caracteristiques i per
tal de desenvolupar I'estrategia de comunicacido de manera Optima, es tindran en compte

els seglients:
IS OWNED MEDIA

Es tracta dels mitjans propis de I'empresa, sobre els quals s’hi té un control total. Per a
desenvolupar I'estratégia de comunicacio, Tendals Gabriel tindra en compte els seglents
mitjans propis: la botiga fisica, la pagina web, el perfil a les xarxes socials (Instagram i
Facebook) i el perfil al marketplace local.

Pel que fa a la pagina web i el perfil de les xarxes socials, aquests s’hauran d’actualitzar,
millorant el seu disseny i establint un pla de continguts per a poder oferir al consumidor
una experiencia de qualitat. Per altra banda, pertinent al marketplace local, el perfil haura

de ser creat de zero, ja que es tracta d’un projecte en vies de desenvolupament.
I PAID MEDIA

Son els punts de contacte en els que 'empresa ha de pagar per tal de fer visible la seva
comunicacio. Son Optims per atraure a molta audiéncia, i fins ara Tendals Gabriel s’ha
centrat en utilitzar espais pagats basats en mitjans convencionals: Publicitat en autobu-
sos i falques radiofoniques. Per a la nova campanya de comunicacio es tindra en compte
també publicitat pagada als mitjans digitals.

BN EARNED MEDIA

Es tracta dels mitjans guanyats de 'empresa, aquells espais on la marca apareix de forma
organica, sense pagar. Es parla de la marca sense haver-hi d’invertir. Fins ara Tendals Ga-
briel ha comptat amb el boca-orella. Amb la nova estratégia es treballara per aconseguir
publicity mitjancant les xarxes socials.

10 FASE 2: ESTRATEGIA

BIG IDEA

La missid de Tendals Gabriel incideix en la contribucido que fa 'empresa en la millora del
benestar dels seus clients. Una millora del benestar dins la seva llar. Concepte que esdevé
el nucli central de la copy strategy i, en especial, del consumer benefit. Es per aixd que
la Big Idea parteix d’agquesta base: comunicar el benefici que suposa introduir dins la llar
dels seus clients un sistema de proteccio solar. Tot aix0, sense deixar de banda el seu
objectiu principal: ser percebuts com a empresa especialista en sistemes de proteccid
solar, lider en experiencia en el sector i amb una alta digitalitzacio.

Tenint en compte tot aixo, la Big Idea sorgeix del concepte que un espai que compti amb
un sistema de proteccid solar, és un espai més confortable, més agradable. Un espai en el
gue ve de gust fer-hi vida. Tots volem sentir-nos a gust a casa nostra i comptar amb un

sistema de proteccid solar contribueix a resoldre aguesta necessitat.

Aixi doncs, la Big Idea es pot resumir amb la seglent frase:

ESPAIS QUE VENEN

DE GUST
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T RESUM PLA D’ACCIONS W RELACIO ACCIONS - OBJECTIUS

TG: LA NOVA ERA @TENDALSGABRIEL TENDALSGABRIEL.COM

Rebranding: redisseny Estratégia de Social Me- Redisseny de la pagina
de la identitat visual de dia per a les xarxes so- web: estetica i contin-
l'empresa cials de 'empresa guts ACCIONS OBJECTIUS
L’ESPAI DE TG NEWS ENQUESTES DE TG: LA NOVA ERA 10
L’ESPECIALISRA SATISFACCIO
Newsletter corporativa @TENDALSGABRIEL 4,5,6,10
Blog corporatiu mensual Enquestes de satisfaccio TENDALSGABRIEL.COM 4,7,8,9,10
als clients de 'empresa L’ESPAI DE L’ESPECIALISTA 3,4,7,8,9,10
TG NEWS 3,5,7,8,10
WELCOME PACK LA BOTIGA DEL POBLE CAP CORRAL ENQUESTES DE SATISFACCIO 3,10
Marxandatge regal per Presencia al marketpla- SENSE TENDAL WELCOME PACK 3,4
als clients de sistemes ce local Campanya de descomp- LA BOTIGA DEL POBLE 1,4,7,9,10
de proteccid solar tes per Nadal CAP CORRAL SENSE TENDAL 2
PLA RENOVA’T 2
PLA RENOVA’T SETMANA DEL DESCANS ESPAIS EN ESTEREO SETMANA'DEL"DESCANS 1
Campanya de descomp- Campanya de descomp- Llistes de reproduccid a ESPAIS EN ESTEREO 35,4,5,6
tes per clients que reno- tes amb motiu del Dia In- Spotify ESPAIS QUE VENEN DE GUST 4,10
vin el seu tendal ternacional del Descans TORNEIG D’ENRAMADES 4
EL TERRASSEIG 4,5, 6
ESPAIS QUE VENEN TORNEIG D’ENRAMADES EL TERRASSEIG
DE GUST Organitzacié d'un tor- Organitzacid¢ de con-
Campanya d’estiu neig de volei platja certs a terrasses del pu-
blic
FASE 3: PLA D’ACCIONS ACCIONS
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1/ TG: LA NOVA ERA

DESCRIPTOR

OBJECTIUS TARGET
Rebranding: redisseny de la identitat visual de I'em-

presa i desenvolupament d’'un manual de marca. 10 1i2
TIMING TOUCH POINTS
Llancament: setembre OWNED MEDIA - Aplicacid i promocio a tots els mit-

jans propis de 'empresa: la botiga fisica, la pagina web,
el perfil a les xarxes socials i el perfil del marketplace. A
més, també s’haura de tenir en compte a tots els suports
on aparegui la imatge de 'empresa (rotulacid furgonetes,
uniforme operaris, targetes de visita, etc.)

OPERATIVA

L’accio es basa en renovar la identitat visual de Tendals Gabriel per tal d’aconseguir
crear una imatge de marca solida, fresca i innovadora que pugui transmetre els valors
de 'empresa. Un canvi en els elements grafics que té en compte la remodelacid del

seu logotip, els colors corporatius i la tipografia utilitzada.

Per tal d’aconseguir I'éxit en aguesta proposta de canvi, aguesta accidé compta amb el

desenvolupament d’un manual d’estil de marca que recull les eines necessaries per a

una correcta aplicacid grafica de la identitat visual de 'empresa. Alhora, en el manual

d’estil de marca s’hi mostren diferents usos i aplicacions de la nova imatge.

PRESSUPOST

Logotip = 300 eur KPIS
Manual d’estil = 500 eur

Millora de la percepcid de la imatge en un any

TOTAL = 800 eur (enquesta)

16 FASE 3: PLA D’ACCIONS
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Aplicacio del nou logotip de Tendals Gabriel
Font: Elaboracié propia

Tendals MANUAL D'ESTIL
Gabriel DE MARCA

Manual d’Estil de Marca (Annex 1)
Font: Elaboracié propia

ACCIONS
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2 / @ TENDALSGABRIEL

DESCRIPTOR
OBJECTIUS
Estratégia de Social Media: pla de continguts i ma-
nual d’estil per a xarxes socials. 4,5,61i110

TARGET TIMING TOUCH POINTS

1i2 A partir de setembre: OWNED MEDIA - Xarxes socials,

3 publicacions setmanals
ce

EARNED MEDIA - Publicity a les

xarxes socialas

OPERATIVA

Fruit de 'abandonament i la manca de recursos per gestionar les xarxes socials de

Tendals Gabriel, mitjancant una estrategia de Social Media es pretén posicionar I'em-

presa com un agent actiu dins d’aguestes. Una accid que es basa en la creacid d’un

pla de continguts perque les xarxes socials de 'empresa reprenguin la seva activitat i
ho facin oferint un contingut de qualitat que aporti valor per al public. Un pla de con-
tinguts pensat per ser aplicat al perfil d’Instagram de I'empresa, tot i que els mateixos

continguts es penjaran de manera simultania al perfil de Facebook.

Aquesta proposta, igual que I'anterior, compta amb el desenvolupament d’un manual
d’estil per a xarxes socials que recull un seguit de recomanacions a tenir en compte i

bones practiques per al seu bon funcionament.

18 FASE 3: PLA D’ACCIONS

pagina web i perfil del marketpla-

PRESSUPOST

Pla de continguts i manual d’estil =
600 eur
Community manager = 300 eur/
mes (3.600 eur/any)

TOTAL = 4.200 eur

Tendals
Gabriel

Manual d’Estil per a Xarxes Socials - |G (Annex 2)
Font: Elaboracio propia

KPIS

Nombre de seguidors
Nombre de comentaris i likes
Nombre de comparticions
Nombre de mencions
Taxa d’engagement

,:,-.-u-_q_—': <

—

MANUAL D’ESTIL PER
A XARXES SOCIALS - 1G

ACCIONS
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El contingut que es publicara a les xarxes socials es girara entorn a tres tematiques dife- Aquest contingut representara un 20% del material de les
rents: producte, empresa o blog. xarxes socials. Es centra en generar contingut a partir de les
entrades al blog (accidé desenvolupada més endavant), de la

Aquest contingut ocupara un 60% del material de les xarxes seguent manera:

socials. Es basa en mostrar els productes que Tendals Gabriel

ofereix (o pot oferir) a partir de tres tipus de contingut:

NOVA ENTRADA CITES
Cada nova entrada al blog anira acompanyada d’un També es creara contingut
PRODUCTES PROJECTES INSPIRACIO nou post a les xarxes socials, resumint en poques a partir de cites extretes
Presentacié i descripcid Mostres de projectes Mostres de projectes no paraules el contingut que es trobara a I'entrada. de les entrades del blog.
de gammes i linies ac- realitzats per a clients de realitzats per [I'empre-
tuals de que l'empresa 'lempresa per tal de mos- sa, aixi com novetats i
ofereix, per tal de mos- trar el que fa I'empresa. tendéncies en materials
trar els producte els Aquest contingut anira i nous teixits del sector — : - .
o JAZZTEL =9 19:42 @ 42% o JAZZTEL = 19:42 @ @ 42%
qual I'empresa disposa. acompanyat del hashtag: dels sistemes de protec- @ tendalsgabriel v #l tendalsgabriel v =
Aquest contingut anira H#Htgprojectes cid solar. Aguest contin- Vor panel para profesionales @
acompanyat del hashtag: gut anira acompanyat : ‘ -
#tgproductes del hashtag: #tginspira- Lo 12 266 389 : 1 g
» / Publicaciones Seguidores Siguiendo 2 i ""‘m .~t_\_!§; H 4
cid | /*"Qf"““‘“‘

Tendals Gabriel
Shopping & Retail

© Especialistes en sistemes de protecci6 solar
Experiéncia | Innovacié | Qualitat | Proximitat

®:Nou post al blog https://tuit.cat/70JTd

C/ Carretera, 40 baixos, Sallent

Aquest contingut ocupara un 20% del material de les xarxes

Ver traduccion

socials. Es basa en proporcionar informacid d’interés de la —

propia empresa a partir del seglent contingut:

Promociones Estadisticas Contactar

INFORMACIO INTERNA ACCIONS ESPECIFIQUES

Contingut relacionat amb la historia de Contingut relacionat amb activitats es-

'empresa, els seus valors, els treballa- pecifiques que duu a terme I'empresa,

dors o curiositats amb l'objectiu d’actos- com ara ofertes especials, periodes de

tar Tendals Gabriel al seu public. rebaixes, campanyes o esdeveniments.

Nou perfil d’Instagram de Tendals Gabriel Nou feed d’Instagram de Tendals Gabriel
Font: Elaboracio propia Font: Elaboracio propia
FASE 3: PLA D’ACCIONS ACCIONS
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3 / TENDALSGABRIEL.COM

DESCRIPTOR

OBJECTIUS
Redisseny de la pagina web de 'empresa: renovacio de I'es-

tética i els seus continguts 4,7 8,9, 10

TOUCH POINTS

TARGET TIMING
OWNED MEDIA - Xarxes socials, pagi-
1i2 Llancament: al setembre na web i perfil del marketplace
OPERATIVA

Aquesta accio es basa en fer un rentat de cara a la pagina web de I'empresa, que ac-
tualment compta amb un disseny amb mancances respecte a la seva estetica, acces-
sibilitat i actualitzacid dels continguts. Com l'accid de Social Media, aquesta es centra
en dotar 'empresa d’una bona imatge online, alhora que pretén oferir una bona expe-

riencia als usuaris que accedeixin al web.

Esteticament parlant, la nova pagina web seguira un disseny minimalista i simple. Se-

guint la linia dels nous colors corporatius escollits a 'accio de rebranding. Una estética

funcional i intuitiva perqué l'usuari hi navegui de forma facil.

Aquests canvis inclouen una modificacid del menu de la pagina web i tots els seus

continguts, que es desglossa de la seglient manera:

122 FASE 3: PLA D’ACCIONS

INICI
La pagina de benvinguda. Es tracta de la pagina amb la que l'usuari es trobara un cop

accedeixi al web.

NOSALTRES:
Un apartat on s’explica qui hi ha darrera de Tendals Gabriel, una breu historia sobre els
inicis de I'empresa i un repas pels canvis i 'evolucid que ha patit fins arribar on es troba

actualment.

PRODUCTES

En aquest apartat es mostra, en un primer lloc, la classificacioé dels productes de 'empre-
sa segons les 4 gammes que ofereix (tendals per a vivendes, tendals industrials, cortines i
matalasseria). Dins de cada una de les gammes es podra accedir a les diferents linies que
es troben en cada gamma juntament amb les corresponents descripcions de producte i

imatges de suport.

BLOG
Un nou apartat dins del web. Es tracta de la creacié d’'un blog d’empresa que oferira
continguts d’interés per a I'espectador. (Aquest punt es desenvolupa com a accid més

endavant)

CONTACTE

L’apartat de contacte comptara amb les dades de contacte de 'empresa, juntament amb
la seva ubicacid al Google Maps. També s’oferira un formulari perque 'usuari pugui con-
tactar directament amb I'empresa de forma facil i eficac.

SUBSCRIPCIO NEWSLETTER
Totes les pagines de la web comptaran amb un formulari de subscripcié a la Newsletter
(accio desenvolupada més endavant), de manera que aquest actui com a CTA en cada

peu de pagina de la web.

ACCIONS 123



Tots aquests continguts estaran treballats des d’un punt de vista estrategic, treballant
el posicionament SEO de |la pagina web a través de paraules clau en els seus textos.
Remarcar també que la pagina web esta pensada per mostrar-se de forma principal

en catala, pero també compta amb 'opcid de mostrar els seus continguts en castella.

A més, sera de vital importancia que la nova pagina web pugui adaptar-se a tot tipus
de dispositius, sobretot mobils (fet que fins ara no s’havia tingut en compte), ja que
representa el mitja a partir del qual la majoria d’usuaris accedira al web.

PRESSUPOST KPIS
Creacido web = 300 eur Nombre de visites
Subscripcio Wix “llimitada” = 12,50 Temps de permanéncia
eur/mes (150 eur/any) Taxa de conversid
Taxa de rebot
TOTAL = 450 eur Taxa per clic

@ggglesl INICI NOSALTRES PRODUCTES BLOG CONTACTE

Nova Landing Page de Tendals Gabriel
Font: Elaboracio propia

FASE 3: PLA D’ACCIONS
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tendalsgabriel.com

NOSALTRES

Ubicsts a Sallent, a la comarca del Bages. Tendals Gabrial som una

empresa nnovadon en i Incoporacid de producies | it WHonics
de proteccid solar, tant dinterior com Jexderior. Contribuim en la
miliora ol benestar, 8 nivedl luncional | decoratiy, olerint solucions:
personalizacdes & particulars | empreses.

PRODUCTES

Particular o empresa?

Siguis qui siguis, troba la sol-lucié gue resolgui les teves necessilats a través de la nostra gamma de productes

TENDALS PER A VIVENDES

ADLeTtE gamma noiou fRerents sistemes de proteccid

CORTINES | MOSQUITERES

La gamma de corfines ofereix solucions per 2 Minterior de
less vivendes i tenen un paper fonamental a Mo de
decorar ospas. A part achuar Com a pogal clau a Ther de
filtras i Bum del sol tamb’e brinden inimitat 2 ka Rar,
depenent oe [opacitar escolics

Nous continguts de la pagina web de Tendals Gabriel

Font: Elaboracio propia

TENDALS INDUSTRIALS

L& gamma O Snias Mdusirals (eNen it IS oe
‘solucions per 3 empresss industrials, tant =i necessian
SO productes Nous 0 b reguensinen dé Serwes de
reparacid. Des Saquesta gamma, Tendals Gabnel compta
amip dierents linkes que Incideien en el secior del
transport, com am tendaks, mosquiterss o cintes de fiecd.

MATALASSERIA

Cfenm dderents tpus de productes per conlribuir & millorar
e Jescans dels nostres chents, des dels propis matalassos
fins 3 oS basos o aGuestS. Dassan! per comploments com
coixing o lundes. Ung seleccid ce dilenents producies pes
‘gue el client trobd alib que milor 5'sdapts a les seves
MECESSREtE

ACCIONS
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4 / L’ESPAI DE L’ESPECIALISTA

DESCRIPTOR OBJECTIUS

Creacid d’un blog especialitzat en sistemes de proteccio solar 3,4,7 8,9, 10

TOUCH POINTS

TIMING
TARGET OWNED MEDIA - Xarxes socials, pég|'
Llancament: al setembre. na web i Newsletter
1i2 Una entrada cada 15 dies EARNED MEDIA - Publicity

OPERATIVA

Aqguesta accid es basa en la creacid d’un blog empresarial dins la pagina web de Ten-
dals Gabriel. Un eina amb I'objectiu de fidelitzar els clients de 'empresa i posicionar-la
com a especialista en el sector dels sistemes de proteccio solar. A través d’aquest blog
es generaran entrades amb continguts d’interes per al public objectiu, de manera que
li aportin valor i s’estableixin vincles de confian¢ca amb aquests.

A banda del posicionament com a empresa especialitzada, aquesta accid és de vital
importancia per tal de millorar el posicionament organic de I'empresa als buscadors
(SEO). Un posicionament que portara implicit un augment del trafic a la web de 'em-

presa.

Destacar que totes les entrades al blog es promocionaran a les xarxes socials, doncs
el Pla de continguts per a les xarxes socials de Tendals Gabriel, ja compta amb un
apartat destinat a promocionar el blog. Tant comunicant cada nova entrada, com des-
tacant informacio rellevant que conté I'entrada en forma de post.

FASE 3: PLA D’ACCIONS
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PRESSUPOST

Community manager = 50 eur/en-
trada al blog (100 eur/mes)

TOTAL = 1.200 eur

Tendals
Gabriel

Tendals Gabriel
Q hace 4 horas - 1 min.
4 trucs per allargar la
vida del teu tendal

KPIS

Nombre de visites al blog
Temps de permanéncia
Taxa de conversio
Taxa de rebot

INICI NOSALTRES PRODUCTES BLOG CONTACTE

@

Tendals Gabriel s Tendals Gabriel
hace 4 horas - 1 min. N hace 4 horas - 1 min.

Coneixes els Tot el que necessites
avantatges saber sobre teixits
d’automatitzar el teu... intel-ligents

@0 Jo v} @0 Do

Blog corporatiu i proposta de temes
Font: Elaboracio propia
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5/ TG NEWS

DESCRIPTOR OBJECTIUS TARGET
Creacidé d’'una Newsletter corportiva 3,5,7,8,10 1i2
TIMING TOUCH POINTS
Llancament: a 'octubre. Una OWNED MEDIA - Botiga fisica i Welcome
Newsletter cada mes pack (codi QR), pagina web, xarxes socials
OPERATIVA

La seglent accié consta d’una Newsletter d’empresa, una publicacié periodica men-
sual que Tendals Gabriel enviara en forma d’email marqueting als clients de la seva
base de dades. Aquesta incloura continguts d’interés per al public com ara entrades
al blog destacades o novetats de I'empresa.

Aquesta accid es dura a terme a través d’una subscripcid gratuita a Mailchimp, durant
el primer any. Es valorara 'ampliacid de la subscripcid un cop transcorri el primer any
i s’avaluin els resultats obtinguts.

Actualment, Tendals Gabriel no compta amb cap base de dades. Es per aixd que es

duran a terme una série de subaccions per tal d’aconseguir promoure la subscripcio a
la Newsletter i crear una base de dades solida.

PRESSUPOST KPIS
Subscripciod gratuita Mailchimp = O eur Nombre de subscriptors
Sorteig IG = producte (o descompte) Taxa d’obertura
valorat en 500 eur Taxa de conversio
Taxa per clic
TOTAL = 500 eur Taxa de rebot

128 FASE 3: PLA D’ACCIONS

==

Poster de la botiga fisica
Font: Elaboracio propia

Aquest conti A través d’un codi QR situat a la propia boti-
ga fisica de Tendals Gabriel es promoura la subscripcio a la
Newsletter oferint a 'usuari un descompte del 10% en la com-
pra que actualment es troba realitzant, o bé per a la seva
proxima compra. Aixi doncs, el codi QR redirigira a 'usuari a
la pagina web de Tendals Gabriel des d’on podra realitzar la
seva subscripcio i accedir al val descompte.

També s’afegira el mateix codi QR de subscripcid a la News-
letter al Welcome pack (marxandatge regal, accidé desenvo-
lupada més endavant).

ESCANEJA’M
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( POP-UP WEB )

Tendals
Gabriel

( SORTEIG IG )

130

En I'accio de redisseny de la pagina web s’ha explicat I'addi-
cié d’un CTA de subscripcid a la Newsletter a tots els peus de
pagina de la web. A part d’aixo, la pagina web també promo-
cionara la subscripcio a la Newsletter de 'empresa a través
d’un finestra pop-up, que apareixera a la pantalla de l'usuari
mentre aquest navegui per la pagina web. En aguesta finestra
es promoura la subscripcid a la Newsletter a través d’un val

descompte del 10% en la proxima compra.

INICI NOSALTRES PRODUCTES BLOG CONTACTE 9

Seguim en contacte?

SUBSCRIU-TE A LA NOSTRA
NEWSLETTER | NO ET PERDIS CAP NOVETAT!

SUBSCRIU-M’HI

Pop-up web. subscripcio a la Newsletter
Font: Elaboracio propia

Instagram és la xarxa social per excel-léncia per a realitzar
sortejos. Per a celebrar el llancament de la nova Newsletter,
es realitzara el sorteig d’'un producte de I'empresa valorat
en 500 eur entre tots aquells usuaris que es subscriguin a la
Newsletter. A part, també se’ls requerira que siguin seguidors
del perfil de 'empresa a Instagram per, d’aquesta manera,
augmentar la comunitat de Tendals Gabriel a aguesta xarxa

social.

FASE 3: PLA D’ACCIONS

6 / ENQUESTES DE SATISFACCIO

DESCRIPTOR OBJECTIUS TARGET
Enquestes de satisfaccio als clients de Tendals Gabriel 3,10 1i2
TIMING TOUCH POINTS

OWNED MEDIA - Newsletter,
botiga fisica, Welcome pack

Tot I'any (QR botiga fisica i Welcome pack).
Al febrer i a 'agost (Newsletter)

OPERATIVA

Aquesta accio té I'objectiu de conéixer el grau de satisfaccid dels clients de Tendals
Gabiriel, la percepcid que tenen sobre 'empresa, la qualitat dels seus productes o bé
la propia experiencia. Unes enquestes que permetran a 'empresa detectar possibles
mancances i actuar al respecte, alhora que faran 'empresa coneixedora del que esta
fent bé. Aquestes enquestes es faran arribar als clients de 3 maneres diferents:

A través de la Newsletter: La Newsletter mensual incloura una enquesta de satis-
faccié en dos moments de I'any: al febrer (meitat de temporada), i a 'agost (final de

temporada).

A través de la botiga fisica: Igual que en el cas de la subscripcid a la Newsletter, la

mateixa botiga fisica comptara amb un poster amb un codi QR que redirigira a 'usuari

a 'enquesta de satisfaccio. Aquest codi estara present a la botiga durant tot I'any.

A través del Welcome pack: El Welcome pack (accié desenvolupada més endavant),
distribuit als clients de Tendals Gabriel un cop s’ha dut a terme linstal-lacié del seu
producte, també incloura un codi QR que redirigira a l'usuari directament a 'enquesta

de satisfaccio.

PRESSUPOST KPIS

O eur Nombre d’enquestes completades

ACCIONS 131



7 / WELCOME PACK

DESCRIPTOR
OBJECTIUS
Marxandatge regal pels clients la gamma de tendals per a
vivendes (sistemes de proteccio solar). 3,4
TARGET TIMING TOUCH POINTS
1i2 Durant tot I'any (o fins OWNED MEDIA - Pagina web, xarxes
qgue s’esgotin les 500 uni- socials, Newsletter
tats produides) EARNED MEDIA - Publicity
OPERATIVA

Aqguesta accid es basa en el regal d’un pack de benvinguda als clients de tendals per
a vivendes (exclou les gammes de tendals industrials, cortines i matalasseria), un cop
el producte ha estat instal-lat a casa del client. Amb aquesta accid es pretén fidelitzar
al client cuidant la seva experieéncia amb I'empresa fins al final.

El Welcome pack inclou el seglent material:

- Una triptic de benvinguda. Inclou un missatge del CEO agraint la compra, consells
per al bon manteniment del tendal, i dos codis QR: un pertinent a 'enquesta de satis-

faccid i l'altre a la subscripcio de la Newsletter.

- Una tote bag de corporativa
- Un calendari de nevera corporatiu

PRESSUPOST

500 triptics = 90 eur
500 Tote bags = 400 eur
500 Calendaris = 275 eur KPIS

TOTAL = 765 eur Nombre de Welcome packs entregats

FASE 3: PLA D’ACCIONS
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Packaging del Welcome Pack
Font: Elaboracio propia

pack

NTendals
= Gabriel

Fullet de benvinguda del Welcome Pack
Font: Elaboracio propia

Tote bag corporativa del Welcome Pack
Font: Elaboracio propia
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8 / LA BOTIGA DEL POBLE

DESCRIPTOR

OBJECTIUS
Preséncia al marketplace de Sallent Comercial, una botiga

online que reuneix tots els comercos del poble. 1,4,7,9 10

TARGET TIMING TOUCH POINTS

1i2 Llancament del marke- OWNED MEDIA - Pagina web, xarxes
tplace: setembre socials, Newsletter
EARNED MEDIA - Publicity

OPERATIVA

L’ajuntament de Sallent esta treballant en el desenvolupament d’'una botiga online, un
marketplace que engloba tots els comercos del poble. Aquesta accié doncs, consta
de la preséncia de Tendals Gabriel dins el marketplace, on cada empresa és respon-
sable de gestionar el seu espai: escollint els productes que oferira, desenvolupant les
descripcions d’empresa i producte i optimitzant els continguts per tal de posicionar
organicament 'empresa (ja sigui dins el mateix marketplace com en els buscadors)

En el cas de Tendals Gabriel, es tracta d’una empresa que ofereix productes fets a
mida, els quals pel model de negoci de 'empresa, és inviable vendre’ls de manera onli-

ne (ja que requereixen d’assessorament i instal-lacid). Es per aixd que s’ha decidit que

la gamma gue es vendra online sera la de matalasseria. La resta de productes, encara

que també apareixeran al marketplace, ho faran amb I'opcid de compra en botiga.

KPIS

PRESSUPOST Nombre de visites al marketplace
Nombre de consultes al marketplace
O eur Nombre de vendes al marketplace

FASE 3: PLA D’ACCIONS
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&

Sallent
La botiga del poble

Estem treballant perqué molt aviat puguis comprar al comerg local de forma online

Hi podras trobar més de 80 empreses

Si tens un negoci i vols forma-hi part escriu-nos a info@sallentcomercial.com
i t’explicarem tots els avantages

Académia de Sallent Esplai Caravaning Marti Esports

Amadeu Estanc Llenas Masia Puighd

Ampans Estética Amalia Montse Sarri
Aparellador Jordi Viladrich Claret Estética MI&MI N10

Assessoria Nuria Tasias Pladevall Farmacia Josep Ma. Guerrero Numon

Autocars HT Ferreteria Tresserres Pastisseria Lionesa

Bar l'Embus Fit6 tot llum Pedacets de coté
Besora enginyers Forn de Cabrianes Pizzeria 2266

Cafeteria El Raco Forn de pa Ca l'Ansona Pollastres a l'Ast Joan i Paqui
Cafeteria Forn de Pa Bon dia Fusteria Xavi Art Promeba

Cal Fruités Garatge Valdés Psicoleg Angel Berruezo

Estat actual del marketplace de Sallent Comercial
Font: Sallent Comercial

@ B Establiments i professionals Catala v

0
Sla te Q Favorits B cistell
SallentComercial meva comp! avori istella

Productes i serveis Menijar per emportar ~ Experiéncies

1/ Matalas Viscoelastic amb Motlles Ensacades Kuoris 150x190

Kuoris.
Matalas Viscoelastic amb Motlles
Ensacades Kuoris 150x190

Tendals Gabriel

En stock
790.00€ HaeE
Estas comprant amb el codi postal: 08650  Modificar C.P.

Escull el transport

[[] entrega per part de testabliment

D Recollida a establiment

(£ Afegir al cistell

Q Afegira favorits o Compartir

Necessites ajuda?

Truca'ns al 938373894

Omple el formulari

Descripci6 Caracteristiques

El matalas combinat viscoelastic amb motlles ensacades és un producte fabricat amb
tecnologia d'Gltima generacié. El seu excel-lent grau d'adaptabilitat i fermesa fa d’aquest
element una de les opcions preferides dels nostres clients a 'hora d'escollir un matalas que
maximitzi el seu descans.

Prova de producte al marketplace de Sallent Comercial
Font: Sallent Comercial
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Campanya de Nadal basada en un descompte del 15% en Durant el mes de

qualsevol producte de la gamma de tendals per a vivendes. desembre

2 1i2 OWNED MEDIA - Pagina web, xarxes socials, Newsletter

PAID MEDIA - Publicitat pagada a les xarxes socials
EARNED MEDIA - Publicity

l \‘i'_' I T O T 0
AQUEST NADAL,

cap corral
sense tendal

i 1 50/ DE DESCOMPTE
: EN:SISTEMES DE PROTECCIO SOLAR
] o DURANTE EL MES DE DESEMBRE

Pancarta publicitaria a la botiga fisica

Font: Elaboracio propia
Publicitat pagada a les xarxes socials

80 eur/mes Vendes de sistemes de proteccid solar al
Pancarta publicitaria a la botiga fisica = desembre (comparativa amb l'any ante-
20 eur

rior)
Social Ads: Taxa per clic, abast, impres-

TOTAL =100 eur sions

FASE 3: PLA D’ACCIONS
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10 / PLA RENOVA’T

DESCRIPTOR TIMING

Descompte del 15% per aquells individus que renovin el seu Durant el desembre,

sistema de proteccid solar en temporada baixa. gener i febrer

OBJECTIUS TARGET TOUCH POINTS

2 2 OWNED MEDIA - Pagina web, xarxes socials, Newsletter
PAID MEDIA - Publicitat pagada a les xarxes socials
EARNED MEDIA - Publicity
OPERATIVA

Aqguesta accio pretén fomentar la venta de sistemes de proteccid solar durant la tem-
porada baixa de 'empresa, especialment en aquells individus que ja disposen dels
avantatges de gaudir d’un sistema de proteccio solar, perd que necessiten renovar-lo.
A través d’un Pla Renove, s’oferira un descompte del 15% en el preu final a aquells
usuaris que decideixin renovar el seu sistema de proteccid solar entre els mesos de

desembre, gener i febrer.

Aqguesta accio utilitzara la publicitat pagada d’Instagram, a través de la plataforma

Facebook Ads, per a donar a conéixer el Pla Renova’t entre el public objectiu de Ten-

dals Gabriel gue necessita renovar el seu sistema de proteccio solar. També s’utilitzara
'espai de la facana exterior de la propia botiga fisica per a col-locar una pancarta pu-
blicitaria anunciant la promocid del Pla Renova’t.

PRESSUPOST

KPIS

Publicitat pagada a les xarxes socials =
75 eur/mes (gener i febrer) Nombre d’elements de proteccio solar

Pancarta publicitaria = 20 eur renovats durant els mesos de I'accid

Social Ads: Taxa per clic, abast, impres-

TOTAL =170 eur sions

FASE 3: PLA D’ACCIONS
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11 / SETMANA DEL DESCANS

DESCRIPTOR
OBJECTIUS
Preus especials en sistemes de proteccio solar i productes
de matalasseria a preu de fabrica per celebrar el Dia Inter- 1

nacional del Descans.

TARGET TIMING TOUCH POINTS
112 Setmana del 7 al 13 de OWNED MEDIA - Pagina web, xarxes
marg¢ socials, Newsletter
EARNED MEDIA - Publicity
OPERATIVA

El dia 13 de marc¢ es celebra el dia Internacional del descans, una data que es va ins-
taurar al calendari per a conscienciar a les persones de la importancia de dormir bé.
Aprofitant aguest esdeveniment, Tendals Gabriel celebrara durant la setmana del dia

en questio “La setmana del descans”. Una setmana on els preus dels productes perti-

nents a la gamma de matalasseria estaran a preu de fabrica, tant a la botiga fisica com
al marketplace. Per altra banda, també s’aplicaran preus especials als pressupostos
pertinents a sistemes de proteccid solar.

PRESSUPOST

KPIS
Pancarta publicitaria = 20 eur

Pressupostos realitzats durant la setmana

TOTAL = 20 eur Productes venuts durant la setmana

ACCIONS
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Creacio de llistes de reproduccio a la plataforma Spotify 3,4,5 6

00
‘ Tendals Gabriel ¥
Inicio

Buscar

OWNED MEDIA - Pég|na Web, \ Tubiblioteca

xarxes socials i Newsletter peRen]
Crear playlist
b/

1i2 A partir de marc¢ EARNED MEDIA - Publicity

Tendals Gabriel

Mi playlist n.® 23 15 playlists ptblicas « 22 seguidores + Sigue a 206 usuarios
La Rubia Més Simple Que ...

dies de mandanguita d'aqui

dies d'aftersun

dissde roadtrips ieovid Artistas mas escuchados este mes

dies que ens posem flamen... Solo visibles para ti VER MAS

Perfil de Tendals Gabriel a Spotify
Font: Elaboracio propia

00 . .
Tendals Gabriel . Tendals Gabriel ¥

Inicio

Playlists pL’lincas VER MAS

Buscar

Per tal de fer particip al public de Tendals d’aquesta acciod, a Tu biblioteca
part de les cancons ja préviament seleccionades, es convi-

. L Crear playlist
dara als seguidors d’Instagram de I'empresa a participar en la
|

Canciones que te g...

creacio de les diferents llistes. Mitjancant 'opcid dels Stories

s . Mi playlist n.° 23 BN
d’Instagram que permet als seguidors

La Rubia Mas Simple Que ... De terrasseta i vermut De sofa mantai llibre D’afterwork De retrobades

dies de mandanguita d'aqui
dies d'aftersun

dies de roadtrips i covid

) ) s . dies que ens posem flamen... SeQUidores VER MAS
O eur Nombre de seguidors al perfil d’Spotify
. . , . Playlists corporatives
Nombre de seguidors a les llistes d’Spotify Fom,yg/abo,ac’?o propia

Nombre de seguidors a Instagram

Nombre d’Instastories contestats

FASE 3: PLA D’ACCION ACCION
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13 / ESPAIS QUE VENEN DE GUST

DESCRIPTOR TIMING
Campanya d’estiu mitjancant publicitat convencional i a les Durant els mesos
xarxes socials de marc¢ a juliol
OBJECTIUS TARGET TOUCH POINTS
4,10 1i2 OWNED MEDIA - Pagina web, xarxes socials, Newsletter

PAID MEDIA - Publicitat en autobusos, a la radio i publi-
citat pagada a les xarxes socials.
EARNED MEDIA - Publicity

OPERATIVA

A partir del mes de marg¢, amb l'arribada de la primavera, és quan comenca la tempo-
rada alta del negoci. A partir d’aguest mes, fins al juliol, Tendals Gabriel llanca la seva
campanya d’estiu amb la finalitat de guanyar notorietat respecte la seva competéncia,
gue durant la mateixa época duu a terme accions agressives per atraure nous clients.

Tendals Gabriel, encara que sempre ha realitzat accions offline durant aquesta cam-

panya, no establia coheréncia entre els missatges dels diferents suports emprats. Es

per aixo que aquesta accid pretén desenvolupar la campanya d’estiu amb un mateix

fil conductor i, a més, utilitzant canals off i online.

L’eix creatiu de la campanya esdevindra el mateix concepte de la Big Idea, “Espais
gue vénen de gust” i, per arribar al seu public objectiu, es duran a terme les diferents
subaccions via publicitat en autobusos, radio i publicitat pagada a les xarxes socials:

142 FASE 3: PLA D’ACCIONS

( AUTOBUSOS )

(o )

( SOCIAL ADS )

PRESSUPOST

Publicitat realitzada als autobusos d’Alsa que cobreixen el
trajecte Manresa - Berga a través de I'eix del Llobregat (C-16).
Aquest mitja, a part de ser visible per la gran quantitat de ve-
hicles que transiten I'autovia, també incideix en l'interior de
les set localitats on 'autobus hi fa parada: Manresa, Cabria-
nes, Sallent, Balsareny, Navas, Puig-Reig, Gironella, la Coldnia
Rosal i Berga.

Publicitat realitzada a I'emisora lidera de la Catalunya Central,
Styl FM (dial 103.3). Una emisora que ofereix una programa-
cio principalment musical. La publicitat realitzada en aquesta
emisora seguira un format de falca publicitaria de 30 segons
entre programes musicals.

A través de la plataforma Facebook Ads, que gestiona la pu-
blicitat pagada a Instagram i Facebook simultaniament, es
realitzara una campanya publicitaria online en linea amb les
accions offline. Un mitja que fins ara no havia estat mai utilit-
zat per 'empresa per a dur a terme accions publicitaries. En
especial, a I'hora de realitzar els Instagram Ads, es tindra en
compte l'opcid que ofereix un CTA des del post a la pagina
web de 'empresa.

Publicitat en autobusos = 400 eur/mes (2.000 eur) KPIS
Publicitat a la radio = 175 eur/mes (875 eur)
Publicitat pagada a les xarxes socials = 75 eur/mes Vendes efectuades durant

(375 eur) els mesos de marc a juliol

Social Ads: Taxa per clic,

TOTAL = 3.250 eur abast, impressions
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Campanya de publicitat
en autobusos C/ Carretera 40, Baixos

es ais que Nim. 1
www.tendalsgabriel.com

@tendalsgabriel Un vermut a la terrassa.
Amb els meus.

Tendals venen de guSt 1 a Pombreta.

= Gabriel

Aplicacio de la Campanya
de Social Ads
Font: Elaboracio propia

w JAZZTEL = 18:09 Q 42%

Instagram ® O Vv

tendalsgabriel

RETA.

Num. 1

UN VERMUT A
LA TERRASSA. |

“"i

Creativitats en mode “carrousel” de la
Campanya de Social Ads
Font: Elaboracio propia

Qv W

r %,, Les gusta a sallent_comercial y 56 personas
mas

tendalsgabriel Transformem els teus espais en llocs més
agradables.

A Q ® ©

FASE 3: PLA D’ACCIONS
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14 / TORNEIG D’ENRAMADES

DESCRIPTOR TIMING PRESSUPOST
Organitzacid d’un torneig de volei platja durant el cap de El cap de setmana Impressio de 100 cartells = 20 eur
setmana de Corpus. del 18 i 19 de juny Personal responsable = 100 eur

Lloguer equip de so = 60 eur
Premi = 200 eur
OBJECTIUS TARGET TOUCH POINTS Altres materials = 70 eur KPIS

Aftermovie = 50 eur
4 1i2 OWNED MEDIA - Pagina web, xarxes socials, Newsletter

PAID MEDIA - Cartells promocionals
EARNED MEDIA - Publicity

Nombre de participants al

TOTAL = 500 eur torneig

OPERATIVA

L S Cartell promocional del torneig d’enramades
La seglent accio es basa en l'organitzacio d’un torneig de volei platja al municipi de O, A Font: Elaboracio propia

Sallent. Una accié amb el principal objectiu de donar visibilitat a 'empresa mitjancant
branded content.

El poble de Sallent compta amb una pista de volei platja municipal, en la qual durant
molts anys I'ajuntament de Sallent hi havia estat organitzant tornejos amateurs d’estiu.
Un esdeveniment amb molta participacid per part d’individus locals i també comar-
cals (ja que pocs municipis de la comarca tenen pista de volei platja). L’ajuntament de
Sallent Ultimament ha deixat d’organitzar tornejos, fet que suposa una oportunitat per

a 'empresa de reprendre la tradicid organitzant 'esdeveniment.

El torneig es dura a terme durant el tercer cap de setmana de juny (18 i 19 de juny),
coincidint amb la festa de corpus. A Sallent, durant aquestes dates se celebren les
Enramades, una festa on els veins del poble engalanen els carrers. Un cap de setmana
on la pista de volei platja esdevindra un espai competitiu i festiu alhora, donant encara

més vida al poble.

18 119 DE JUNY INSCRIPCIONS ). 18 119 DE JUNY INSCRIPCIONS 18 119 DE JUNY INSCRIPCIONS
GRATUITES j GRATUITES X GRATUITES
| PISTA DE VOLEI PISTA DE VOLEI PISTA DE VOLEI
| MUNICIPAL DE MUNICIPAL DE MUNICIPAL DE
| SALLENT B SALLENT Gabrie SALLENT

El torneig s’organitzara a mode d’eliminatories i I'equip guanyador es beneficiara d’un ‘ B - . = e
premi valorat en 200 eur. Es tracta d’un torneig gratuit on els participants no hauran :

de pagar cap inscripcio.

FASE 3: PLA D’ACCION ACCION
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15 / EL TERRASSEIG

DESCRIPTOR TIMING
Per culminar 'esdeveniment, es realitzara un aftermovie a mode de resum dels con-
Organitzacio de concerts acustics a les terrasses de les Primer i tercer cap certs per tal de fer-ne una posterior difusid mitjancant els canals propis de I'empresa.
cases dels public de setmana d’agost
OBJECTIUS TARGET TOUCH POINTS PRESSUPOST
tendalsgabriel & - Follow
4,5, 6 112 OWNED MEDIA - Pagina web, xarxes socials, Newsletter Artistes (x2) = 150 eur
EARNED MEDIA - Publicity ACiEreviE = 50 cul; SORTEIG SORTEIG SORTEIG SORTEIG SORTEIG
OPERATIVA TOTAL = 350 eur

La seglent accid es basa en l'organitzacid de dos concerts acustics, una accid de

branded content per donar notorietat a la marca i connectar amb els usuaris de Ten-

KPIS
dals Gabriel. Aquests esdeveniment es dura a terme d’una manera especial: es tracta calB
D S CONCERT A
de concerts que es desenvoluparan a les terrasses dels propi public. Tendals Gabriel hi Nombre de seguidors a les xarxes socials LA TEFREASSR
N P o , 0 > o L. . TEVA
posara la musica i, el public, I'espai. Nombre de participants al sorteig compARTINE
d’Instagram _
Les xarxes socials seran un element clau per a la realitzacié d’aquesta accid. No només Nombre d’espectadors al directe o<
per la difusid que se’n fara, sind també per la tria de les terrasses escollides per al des- d’Instagram g
Liked by xyz and 20 others
envolupament dels concerts: a través d’un sorteig d’Instagram. Aquells usuaris que tendalsgabriel ~ SORTEIG -

segueixin el perfil de 'empresa a Instagram i comparteixin el post promocional del S Us prieseriteiiié prifiierd edicisdiEL

concert, entraran al sorteig d’'un concert acustic a la terrassa de casa seva (o la d’un TERRASSEIG, o el que és el mateix, 'oportunitat
de poder gaudir d’'un concert en directe ala
terrassa de casa teva! T'expliquem com participar-
de 'aforament de cada terrassa. hi:

conegut seu). Un concert que el podran compartir amb 10 o 20 persones, depenent

1. Segueix-nos a Instagram

Les xarxes socials seguiran sent un element important el mateix dia dels concerts, 2. Etiqueta a aquells amb qui gaudiries d’El

. S Terrasseig
doncs aquests es retrensmetran en directe des del perfil d’Instagram de Tendals Ga- 3, Comparteicaquesta publicais & latéve Histdra
briel. i menciona’ns perqué ho poguem veure (envia’ns

una captura si el teu perfil és privat)
4, Estigues atent a les nostres xarxes: EL PROPER

Com que els concerts es desenvoluparan en terrases, per tal fer-ho més intim, es rea- DIUMENGE ANUNCIAREM ELS 2 GUANYADORS

litzaran concerts purament acustics, sense electrificar. Aquest sera un fet clau a ’hora S Soria bl GiF T poses [Bibmases; hasilind Ia
3 » 3

de contractar els artistes protagonistes, que seran musics emergents de la zona, apos- musical

View all 16 comments

tant aixi pel talent local.

Publicacié d’Instagram del sorteig d’El Terrasseig @ Add a comment...
Font: Elaboracio propia — 1s Juiy
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CALENDARI




El pla d’accions plantejat esta pensat a un any vista, sent I'inici al setembre de 2021 fi-
nalitzant al 2022. Es tracta d’'unes dates adaptades a la naturalesa del negoci en glestio,
gue estableix I'inici de temporada un cop finalitzat I'estiu: al setembre.

CALENDARI 2021 / 2022 SET oCT NOV DES GEN FEB MAR ABR MAI JUN JUL AGO

Llancament
Aplicacio
Llangament
Posts
Llancament
Manteniment
L'espai de I'especialista Llangament
Entrades
Llangament
Newsletters
Subscripcions
Sorteig I1G
Enquestes de satisfaccié A la botiga

Al Welcome pack
A la Newsletter

Llancament
Manteniment
Descomptes
Social Ads
Pancarta
Descomptes
Social Ads
Pancarta
Setmana del descans Descomptes
Pancarta
Llangament
Manteniment
IG stories
Espais que vénen de gust Publicitat autobusos
Falca radio
Social Ads

Sorteig IG
Concerts
Aftermovie
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PRESSUPOST

155




El pressupost destinat a cada accid especifica s’ha desglossat anteriorment en el desen-
volupament d’aquestes. Tot i aix0, per tal de tenir una visio global del cost total del pla

d’accions, s’ha dut a terme un pressupost final a mode de resum.

Es important destacar que en aquest pressupost només hi apareixen accions les quals
contemplen alguna despesa. Tanmateix, aguest pla d’accions conté costos transversals,

els quals s’han calculat tenint en compte una durada de 12 mesos, seguint el calendari del

pla d’accions.

ACCIO 1. TG: LA NOVA ERA
Disseny del nou logotip

Desenvolupament d’un manual d’estil

ACCIO 2. @TENDALSGABRIEL
Community manager (300 eur/mes)

Desenvolupament pla de continguts

i manual d’estil per xarxes socials

ACCIO 3. TENDALSGABRIEL.COM
Disseny de la nova web

Subscripcio Wix “ll-limitada”
(12,5 eur/mes)

ACCIO 4. L’ESPAI DE L’ESPECIALISTA
Community manager (50 eur/entrada =

100 eur/mes)

ACCIO 5. TG NEWS
Subscripcid Mailchimp gratuita

Premi sorteig IG

ACCIO 7. WELCOME PACK
Impressio triptics

Totebags (material i estampacio)

Impressio calendaris

FASE 3: PLA D’ACCIONS
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300 eur
500 eur

3.600 eur

600 eur

300 eur

150 eur

1.200 eur

O eur
500 eur

90 eur
400 eur
275 eur

TOTAL ACCIO 1= 800 eur

TOTAL ACCIO 2 = 4.200 eur

TOTAL ACCIO 3 = 450 eur

TOTAL ACCIO 4 = 1.200 eur

TOTAL ACCIO 5 = 500 eur

TOTAL ACCIO 7 = 765 eur

ACCIO 9. CAP CORRAL SENSE TENDAL

Social Ads

Estampacio pancarta publicitaria

ACCIO 10. PLA RENOVA’T
Social Ads (75 eur/mes)

Estampacio pancarta publicitaria

ACCIO 11. SETMANA DEL DESCANS
Estampacio pancarta publicitaria

ACCIO 13. ESPAIS QUE VENEN DE GUST

Publicitat en autobusos (400 eur/mes)
Publicitat a la radio (175 eur/mes)
Social Ads (75 eur/mes)

ACCIO 14. TORNEIG D’ENRAMADES
Impressio cartells

Personal responsable de I'esdeveniment
Lloguer equip de so

Premi

Altres despeses

Aftermovie

ACCIO 15. EL TERRASSEIG
Artistes locals (150 eur/artista)

Aftermovie

80 eur
20 eur

150 eur
20 eur

20 eur

2.000 eur
875 eur
375 eur

20 eur
100 eur
60 eur
200 eur
70 eur
50 eur

300 eur
50 eur

TOTAL ACCIO 9 = 100 eur

TOTAL ACCIO 10 = 170 eur

TOTAL ACCIO 11 = 20 eur

TOTAL ACCIO 13 = 3.250 eur

TOTAL ACCIO 14 = 500 eur

TOTAL ACCIO 15 = 350 eur

PRESSUPOST APROXIMAT PLA D’ACCIONS 2021/ 2022

12.305 eur

PRESSUPOST
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KPIS

Podem definir els KPI (Key Performance Indicators) com aquells indicadors numeérics que

permetran medir i evaluar si estem aconseguint o no els objectius fixats, tant els generals

com els especifics (Menal, 2018).

Per tal d’entendre quin sistema de medicid s’ha utilitzat per a cada accid, en primer lloc

s’ha dut a terme una recopilacio de tots els KPI’s utilitzats. Aquests estan desglossats se-

gons la seva naturalesa i, la seva relacid posterior amb cada accid ens ajudara a entendre

de quina manera es compleix cada objectiu estrategic plantejat.

Nombre de seguidors

Total d’usuaris que segueixen el perfil
de I'empresa a la plataforma en guestio.
Aqguests gaudeixen del contingut publicat
per 'empresa a la seva pagina d’inici, pas-

sant a formar part d’una comunitat.

Nombre de likes i comentaris

Nombre de vegades que els usuaris han
reaccionat amb l'accid “m’agrada” a una
publicacio, aixi com el nombre total de

comentaris per part dels mateixos usuaris.

Nombre de comparticions

Nombre de vegades que els usuaris han
compartit una publicacid de I'empresa
amb algun dels seus contactes.

Nombre de mencions

Nombre de vegades que s’ha mencionat
a ’'empresa en les publicacions dels usua-
ris, aixi com també el nombre de cops que

s’ha utilitzat algun hashtag corporatiu.

Taxa d’engagement

Es tracta de lI'index de participacio dels
usuaris amb el perfil de 'empresa, el per-
centatge d’interaccions obtingudes amb
respecte del total de vegades que un con-
tingut es visualitza. Es calcula dividint el
total d’interaccions entre els usuaris im-

pactats.

Taxa per clic

Es tracta d’'un KPI vital per a evaluar el
rendiment d’un anunci a les xarxes so-
cials. Per calcular-lo cal dividir el nombre
de clics de I'anunci entre el nombre de vi-
sites.

FASE 3: PLA D’ACCIONS
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Abast

Nombre d’individus als quals arriba la pu-
blicitat en qlestid. Es tracta del nombre
de persones uniques que poden veure el
contingut.

Impressions

Nombre de vegades que el contingut de
la publicitat pagada a les xarxes socials es
mostra.

Nombre de visites

Es tracta del nombre de vegades que s’ha
visitat la pagina web, el trafic web, que
també inclou el nombre de visites que ha

fet cada usuari i detecta els visitants nous.

Temps de permanéncia

Es tracta del temps que cada usuari de-
dica a navegar per la pagina web. Aguest
indicador és clau per a coneixer la qualitat
dels continguts publicats, depenent de si
el temps de permanéncia és baix (contin-
guts no interessants) o alt (continguts in-

teressants).

Taxa de conversid

Percentatge d’usuaris que, després de na-
vegar per la pagina web, han realitzat al-
guna accié com ara omplir el formulari de

contacte o bé subscriure’s a la Newsletter.

Taxa de rebot
Es tracta del percentatge d’abandona-
ments dels visitants un cop han entrat a la

nostra pagina web.

KPIS

Nombre de subscriptors

Nombre d’usuaris que han omplert el for-
mulari de subscripcido a la Newsletter i
que, a partir d’ara, rebran un correu men-

sual de forma automatica.

Taxa d’obertura
Percentatge d’usuaris que, un cop rebut el
mail, I’'han obert.

Taxa de conversioé

Percentatge d’usuaris que, un cop rebut el
mail, I’han obert i han realitzat alguna ac-
cio a través d’aquest: dirigir-se a la pagina
web, a una entrada del blog, etc.

Taxa per clic

Percentatge d’usuaris que, un cop rebut el
mail, ’han obert i han realitzat una accid
especifica, la qual esdevé objectiu princi-
pal de la comunicacio, com ara un enllag

especific.

Taxa de rebot

Percentatge de mails que s’han enviat,
pero els usuaris no els han rebut de ma-
nera satisfactoria.

Nombre de visites al marketplace

Nombre d’usuaris que han accedit al per-
fil dempresa del marketplace, aixi com
aquells que han navegat per la oferta de
productes que 'empresa té a la platafor-

ma.
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Nombre de vendes al marketplace
Nombre de vendes efectuades mitjancant
el marketplace.

Nombre de consultes al marketplace

Nombre de vegades que els usuaris han
enviat consultes directes a 'empresa, via
el formulari de contacte del marketplace.

KPI’S D’ACCIONS ESPECIFIQUES

KPI’S de vendes

Comparativa entre les vendes efectuades
durant certs periodes de temps de cam-
panyes, respecte I'any anterior.

KPI’S Blog

Mateixos KPI’'s generals de la pagina web
(nombre de visites, temps de permanen-
cia, taxa de conversio i taxa de rebot),
adaptades a I'apartat “blog” de la pagina
web.

KPI’S Spotify

Nombre de seguidors al perfil d’Spotify
Nombre d’usuaris que segueixen el perfil
d’Spotify de I'empresa i, per tant, estan
al corrent de les novetats que aquesta hi

apliqui.

Nombre de seguidors a les llistes d’Spo-
tify

Nombre d’usuaris que segueixen una llis-
ta d’Spotify de I'empresa, que passara a
formar part de la seva biblioteca de musi-
ca dins la plataforma.

KPI’'S Enquestes

Nombre d’enquestes completades
Nombre de clients que realitzen amb éexit
'enquesta de satisfaccidé de I'empresa.

KPI’'S Rebranding

Millora de la percepcié de la imatge en
un any: Percepcid que els clients tenen de
la imatge de 'empresa. Per a mesurar-ho
de manera Optima, es realitzara una en-
guesta abans del rebranding i, una altra, al
cap d’un any d’haver-lo fet efectiu.

KPI’S Welcome Pack

Nombre de packs entregats

Nombre total de Welcome Packs entre-
gats als clients de I'empresa (tenint en
compte que I'stock esta en 500 packs).

KPI’S Torneig d’Enramades

Nombre de participants al torneig
Nombre total d’individus que s’inscriuen
com a participants al torneig de voleibol.

KPI’S Terrasseig

Nombre de participants al sorteig d’Ins-
tagram

Nombre total d’usuaris que participen al
sorteig d’Instagram, compartint el post al

seu perfil i mencionant a 'empresa.

Nombre d’espectadors al directe d’Insta-
gram

Nombre total d’usuaris que segueixen els
concerts a través del directe d’Instagram
realitzat des del perfil de 'empresa.

FASE 3: PLA D’ACCIONS
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W RELACIO ACCIONS - KPIS

TG: LA NOVA ERA @TENDALSGABRIEL TENDALSGABRIEL.COM

KPls xarxes socials

Millora de la percepcio

de la imatge en un any

L’ESPAI DE

L’ESPECIALISRA

KPIs pagina web adap-
tades al blog

WELCOME PACK LA BOTIGA DEL POBLE

KPIs marketplace

Nombre de packs entre-
gats

PLA RENOVA’T SETMANA DEL DESCANS ESPAIS EN ESTEREO

KPIs vendes
KPls Social Ads

ESPAIS QUE VENEN

DE GUST

KPIs vendes
KPls Social Ads

TG NEWS

KPIs mailing

KPIs vendes

TORNEIG

D’ENRAMADES

Nombre de participants

al torneig

KPIS

KPIs pagina web

ENQUESTES DE

SATISFACCIO

Nombre
completades

CAP CORRAL

SENSE TENDAL

KPIls vendes
KPIls Social Ads

KPIs Spotify
KPls xarxes socials

EL TERRASSEIG

Nombre de participants

d’enquestes

al sorteig d’Instagram i

d’espectadors al directe

KPls xarxes socials
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Conclusions

Realitzar aquest projecte ha estat un gran repte personal. Un repte que m’ha acompanyat
durant mig any, culminant els meus quatre anys de carrera de la manera més enriquidora

possible.

Poder posar en practica els coneixements adquirits durant aquesta etapa a I'empresa fa-
miliar ha estat quelcom molt satisfactori pel valor practic que buscava al realitzar aquest
projecte. Sé que, d’'una manera o altre, les solucions plantejades en aquest pla de comu-

nicacio podran ser d’utilitzat perque 'empresa creixi a nivell comunicatiu.

Sempre he estat familiaritzada amb Tendals Gabriel, perd gracies a la fase d’investigacio
i analisi, ara tinc una visid molt més profunda d’aquesta. Assentar les bases de 'empresa

m’ha permeés entendre-la des de dins, d’'una manera que no I’havia enteés fins ara.

Per altra banda, haver de treballar de manera individual ha suposat tenir el control total
d’un projecte, una cosa la qual no hi estava tan acostumada. La universitat fomenta el
treball en equip a través de nombrosos treballs en grup per la realitat laboral que ens es-
pera un cop sortim de les aules. | esta bé. Pero trobo que també és important aprendre a

enfrontar-se a un projecte on la responsabilitat de que surti bé és purament teva.
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ANNEX 1
MANUAL D’ESTIL DE MARCA

ANNEX 2
MANUAL D’ESTIL PER A XARXES SOCIALS - IG

169



E Tendals MANUAL D’ESTIL
—= Gabrriel DE MARCA



MANUAL D’ESTIL
DE MARCA
Juny 2021

Aquest manual d’estil de
marca recull totes les eines

i pautes necessaries que
ajuden a construir la identi-
tat corporativa de Tendals
Gabriel. L'objectiu d’aguest
manual es centra en donar
informacio i materials per a
gue la marca sigui represen-
tada correctament.

Tendals
Gabrriel



El logotip



E Tendals
- Gabriel
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La tipografia escollida pel
logotip de Tendals Gabriel
ha estat Helvetica Neue.
Una tipografia caracterit-
zada per ser simple, neu-
tral i versatil.

La tipografia

Dins d’aquesta, es com-
binen I'estil negreta i
light, per tal de marcar la
diferéncia entre els dos
mots que apareixen al

logotip.




Els color corporatius prin-
cipals son els tres mos-
trats a continuacio. Uns
colors que mantenen
Pesséncia de 'anterior
identitat visual de I'empre-
sa, perd van una mica meés
enlla, buscant transmetre
professionalitat i experte-
sa a través duna gamma
de colors més seriosos. # 000000

RGB O, O, O
CMYK O, O, 0, 100

# D95B48
RGB 217, 91, 72
CMYK O, 58, 67, 15

# FFFFFF
RGB 255, 255, 255
CMYK 0, 0, 0, 0



Les variants del logotip
acceptades son les se-
guents, que contemplen
combinacions entre els
tres colors corporatius:
taronja, blanc i negre.

VARIANTS MONO- VARIANTS EN NEGATIU
CROMATIQUES

E Tendals
= Gabriel

Tendals

N Tendals
Gabriel k Gabriel




Per altra banda, també
s’accepten variants pel
que fa a la seva represen-
tacio en forma de logotip
(només tipografia) o isotip
(només element grafic).

Com en el cas anterior,
nomeés s’accepten les
representacions que con-
templin els 3 colors corpo-
ratius.

VARIANTS MONO- VARIANTS EN NEGATIU

CROMATIQUES LOGOTIP
LOGOTIP
Tendals Tendals
Gabriel Gabriel
VARIANTS MONO- VARIANTS EN NEGATIU
CROMATIQUES ISOTIP
ISOTIP

A A
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CANVIS EN L’ORDRE
DELS ELEMENTS

CANVIS EN LA COMBI-
NACIO TIPOGRAFICA

Tendals
Gabriel

Tenda
Gabiriel

Tend
Gabiriel

CANVIS EN LA ORIEN-
TACIO



La tipografia



La tipografia utilitzada per
als titols i textos destacats
en les comunicacions de
Tendals Gabriel sera Mo-
gena. Una font moderna i
elegant.

Mogena
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Per altra banda, s’utilitzara
la font Gotham Book per
al cos dels textos. Una font
geometrica i flexible.

També es podra utilitzar

la versid “Bold” de la font
per a destacar elements.

Gotham

Book

ABCDEFGHIJKLMN ABCDEFGHIJKLMN
OPORSTUVWXYZ OPQRSTUVWXYZ
abedefghijklmn abcdefghijklmn
opqrstuvwxyz opqrstuvwxyz

0123456789 0123456789




Aplicacions









To, estil i valors



PROPER. ACTUAL. EXPER-
TESA. PROFESSIONALITAT.
EXPERIENCIA. INNOVACIO.
PROXIMITAT. QUALITAT.
COMFORT. DISSENY



Moodboard






MANUAL D’ESTIL
DE MARCA



Tende_tls MANUAL D’ESTIL PER
= Gabriel A XARXES SOCIALS - IG



MANUAL D’ESTIL

PER A XARXES SOCIALS -
IG

Juny 2021

Aquest manual d’estil per a
xarxes socials recull totes les
eines i pautes necessaries
per tal d’assegurar la co-
rrecta aplicacio de la Social
Media Strategy de Tendals
Gabriel. L'objectiu del ma-
nual es basa en donar la
informacid necessaria a la
persona responsable de les
xarxes socials de 'empresa
per tal que la marca sigui
representada correctament.

Tendals
Gabrriel



To i estil



PROPER. ACTUAL. EXPER-
TESA. PROFESSIONALITAT.
EXPERIENCIA. INNOVACIO.
PROXIMITAT. QUALITAT.
COMFORT. DISSENY



Estetica

Guia x Canva



Colors principals

# 000000 # FFFFFF
RGB O, 0,0 RGB 255, 255, 255
CMYK O, O, O, 100 CMYKO0,0,0,0




Colors secundaris

# F3F4F1 # 403F39
RGB 243, 244, 241 RGB 64, 63, 57
CMYK 6, 3,6, 0 CMYK 63, 54, 59, 60




Alegreya Bold

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnopqrstuvwxyz
0123456789

Red Hat Display

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnopqgrstuvwxyz
0123456/89



El filtre

Aquest filtre es podra apli-
car de dues maneres: com
a filtre per a les fotografies
(aplicat al 50%) o bé com
a fons per a publicacions
amb text (aplicat al 100%.

D’aquesta manera assegu-
rem una coheréencia visual
en totes les publicacions
de la marca.




Publicacions



PRODUCTE

L AOh

Liked by xyz and 20 others
tendalsgabriel , El tendal de brag articulat representa una

de les solucions més practiques i funcionals dins del mercat
dels sistemes de proteccié solar.

% Es tracta d’'un element indispensable per a qualsevol
tipus de llar. Un producte que, a més d’oferir beneficis
funcionals respecte a la proteccio solar, també aporta
confort, estética i estalvi energétic.

View all 16 comments
19 September




tendalsgabriel @ - Follow

A

-8 Experiéncia
=}

\ JOh W

Liked by xyz and 20 others
tendalsgabriel §: Sabies que només un 30% de les

empreses familiars aconsegueixen passar de la primera a la
segona generacié? Doncs nosaltres ja anem per la tercera!

. Elllarg recorregut de Tendals Gabriel com a negoci
especialitzat en sistemes de protecci6 solar ens avalen com
una empresa amb experiéncia dins el sector.

< Sabem exactament com actuar vers els diferents reptes
que se’ns posin al davant! ... more
View all 16 comments ‘




BLOG

endalsgabriel @ - Follow

vav

Liked by xyz and 20 others
tendalsgabriel NOVA ENTRADA AL BLOG!

@ Si lalona del teu tendal esta molla, no el recullis,
espera’t que saixugui! La humitat és un dels pitjors enemics
dels tendals.

. Texpliqguem aquest i més trucs per allargar la vida del
teu tendal a la nova entrada del blog de I'especialista!

View all 16 comments
21 September




Stories



REPOSTS

Posts compartits: tant propis
com de publicacions on s’hi men-
ciona I'empresa.

NOU POST!
-

La humitat és un dels

pitjors enemics dels

tendals. Silalona

esta molla, no el
recullis!

4 TRUCS PER ALLARC
TENDAL N

FOTOGRAFIES

Stories informatives puntuals,
mostres de projectes o produc-
tes que posteriorment s’inclouran
als highlights.

VIDEOS

Fragments de videos amb mos-
tres de productes o projectes
realitzats per 'empresa.

Filtre: Peaches and cream

&) A
> 2




Textos



Idioma

L’idioma principal de les
publicacions de 'empresa
sera el catala.

S’adaptara I'idioma en el
cas que s’hagi de donar
feedback a usuaris con-
crets que s’expressin di-
rectament en castella.

Els copys

vav A

Liked by xyz and 20 others
tendalsgabriel | Eltendal de brag articulat representa una

de les solucions més practiques i funcionals dins del mercat
dels sistemes de proteccié solar.

%: Estracta d’un element indispensable per a qualsevol
tipus de llar. Un producte que, a més d’oferir beneficis
funcionals respecte a la proteccié solar, també aporta
confort, estética i estalvi energétic.

View all 16 comments
19 September




Highlights



Highlight destinat a
recollir les publica-
cions on els clients
de 'empresa com-
parteixen la seva
experiencia amb
Tendals Gabiriel.

Highlight on s’hi re-
cullen els stories on
lempresa mostra el
seu dia a dia.

Projectes

| I

Highlight on es
mostren els projec-
tes que duu a terme
lempresa pels seus
clients.

Blog o

Highlight que recull

els posts i/o stories

sobre la informacio

compartida del blog
de 'empresa.
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