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RESUMEN

La emergencia mundial por el Covid-19 trajo no solo cancelaciones de eventos de
ultimo minuto, sino cambios en la reorganizacion en cuanto a distanciamientos,
reducciones de asistentes y espacios de celebracion. Quienes se dedican a la
organizacion de eventos en especial a bodas, han visto como lo material y la
cantidad de invitados deja de ser importante para los novios y prefieren volver a la

autenticidad de sus matrimonios y la intimidad de las mismas (La Vanguardia, 2020)

El tiempo actual trae nuevos desafios y requiere que los especialistas en el area
busquen las resurgentes necesidades de quienes quieren organizar su boda. Asi
también, deben enfrentar el reto de crear experiencias inolvidables a través de
recursos tecnoldgicos y tendencias que se adapten que ya se aprecian en distintas

partes del mundo.

En el siguiente trabajo se aborda la creacion de un plan de negocio para una
empresa del sector de planificacion de bodas a través de un analisis integral de las
necesidades de los clientes y las exigencias de los wedding planners. Con este
proyecto se busca adoptar usos de las nuevas tecnologias e incorporarlos a una
cartera de servicios que mejoren la experiencia de los asistentes a este tipo de

evento.
PALABRAS CLAVES

Marketing digital, organizacion de eventos, wedding planning, eventos virtuales,

nuevas tecnologias.



ABSTRACT

The global emergency due to Covid-19 brought not only last-minute cancellations of
events and weddings, but also changes in the reorganization in terms of distances,
reductions of attendees and spaces for celebration. Those who are dedicated to the
organization of weddings, have seen how the material and the number of guests is
no longer important for the bride and groom and prefer to return to the authenticity of

weddings and the intimacy of meetings (La Vanguardia, 2020)

The current time brings new challenges and requires specialists in the area to seek
the resurgent needs of those who want to organize their wedding. Likewise, they
must face the challenge of creating unforgettable experiences through technological
resources and resurgent trends that are already appreciated in different parts of the

world.

The following work addresses the creation of a business plan for a company in the
wedding planning sector through a comprehensive analysis of the needs of the
clients and the demands of the wedding planners. This project seeks to adopt uses
of new technologies and incorporate them into a portfolio of services that improve

the customer experience.
KEYWORDS

Digital marketing, event organization, wedding planning, virtual events, new

technologies.



INDICE

1. INTRODUCCION

1.1 Presentacion del proyecto
1.2 Justificacion

2. METODOLOGIA

2.1 Entrevistas

2.2 Encuestas

3. MARCO TEORICO

3.1 Wedding Planning: historia e impacto social
3.2 Wedding Planners: desafios de la profesion
3.3 La era digital en el mundo de los eventos

3.4 Transformacion digital en la organizacion de bodas

4. DEFINICION Y ANALISIS
4.1 Modelo de negocio

4.1.1 Socios claves

4.1.2 Actividades claves
4.1.3 Recursos claves

4.1.4 Propuesta de valor
4.1.5 Relacion con clientes
4.1.6 Canales

4.1.7 Segmentos de mercado

4.1.8 Estructura de costos

10

10

10

11

11

12

13

14

16

16

16

16

16

17

18

18

18

18


h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h

4.1.9 Fuentes de ingresos

4.2 Descripcion del sitio web

4.3 Punto diferenciador

4.4 Analisis del cliente

4.4.1 Buyer personas

4.4.2 Customer journey

4.4.3 Analisis de los resultados

4.5 Analisis del mercado y competencia

4.5.1 Analisis PESTEL

4.5.2 Analisis Porter

4.5.3 Benchmark

4.6 Resumen DAFO

4.7 Objetivos

4.7.1 Objetivo general

4.7.2 Objetivos especificos

5. PLAN DE ACCION

5.1 Plan de marketing y ventas

5.1.1 Inbound Marketing

5.1.2 Estrategias de gamificacion

5.1.3 Creacion de contenido en redes sociales
5.1.4 Estrategias de monitorizaciéon y analisis
5.1.5 Presupuestos, afiliaciones y comisiones

5.2 Plan de operaciones

19

19

20

23

24

26

27

32

32

33

35

38

39

39

39

41

41

41

43

44

45

46

46


h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h
h

5.3 Plan de recursos humanos y organizacion
5.4 Cronograma: calendario implantaciéon

5.5 Plan financiero y legal

5.5.1 Marco legal

5.5.2 Marco financiero

6. CONCLUSIONES

7. BIBLIOGRAFIA

8. ANEXOS

8.1 Anexo 1: Guidn orientativo para entrevistas

8.2 Anexo 2: Guion de las encuestas

47

49

52

52

52

54

56

57

58

58


h
h
h
h
h
h
h
h
h
h

INDICE DE GRAFICOS, ILUSTRACIONES Y TABLAS

Grafico 1: Customer Journey Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos

por la encuesta Wedding Planner 24

Grafico 2. Resultados de identificacion de encuestados Fuente: Elaboracion propia a

partir de datos obtenidos por la encuesta Wedding Planner 26

Grafico 3. Resultados sobre la adquisicion de servicios de wedding planning Fuente:

Elaboracion propia a partir de datos obtenidos por la encuesta Wedding Planner 26

Grafico 4. Resultados sobre lo atractivo de un wedding planner Fuente: Elaboracion

propia a partir de datos obtenidos por la encuesta Wedding Planner27

Grafico 5. Resultados sobre dificultad con los servicios Fuente: Elaboracion

propia a partir de datos obtenidos por la encuesta Wedding Planner 27

Grafico 6. Resultados sobre la preferencia de estilos Fuente: Elaboracién propia a

partir de datos obtenidos por la encuesta Wedding Planner 28

Grafico 7. Resultados sobre el uso de tecnologias Fuente: Elaboracién propia a

partir de datos obtenidos por la encuesta Wedding Planner 28

Grafico 8. Estrategias Inbound Marketing para EventWed Fuente: Elaboracion

propia a partir de datos obtenidos por investigacion del mercado 38

Grafico 9. Cronograma trimestral de implantacion Fuente: Elaboracion propia 46

llustracion 1: Pruebas de vestuario con tecnologia de realidad aumentada. Fuente:

ElPeriodico.com 19
llustracion 2: Pruebas de articulos de belleza con Al. Fuente: Businessinsider.es 20
llustracion 3: Visualizacion de fotos con realidad aumentada. Fuente: Zankiu.es 20

llustracion 4: Visualizacion de salones en 3D. Fuente:

Houselight3D.wordpress.com21



llustracion 5: Asistencia con dispositivos inteligentes. Fuente: LaVanguardia.com 21

Tabla 1: Buyer persona 1 Fuente: Elaboracién propia a partir de datos obtenidos por

la encuesta Wedding Planner 22

Tabla 2: Buyer persona 2 Fuente: Elaboracién propia a partir de datos obtenidos por

la encuesta Wedding Planner 23

Tabla 3. Benchmarking de la empresa Benchmarking de la empresa. Fuente:
Elaboracion propia de datos obtenidos a través de empresas de wedding planner
34

Tabla 4. Analisis DAFO de la empresa Fuente: Elaboracién propia Elaboracion

propia a partir de datos obtenidos por de investigacion del sector 35
Tabla 5. Primer trimestre en el calendario Fuente: Elaboracion propia 47
Tabla 6. Segundo trimestre en el calendario Fuente: Elaboracion propia 48
Tabla 7. Tercer trimestre en el calendario Fuente: Elaboracién propia 48
Tabla 8. Cuenta pérdidas y ganancias Fuente: Elaboracién propia 50

Tabla 9. Cuenta balance Fuente: Elaboracion propia 50



1. INTRODUCCION
1.1 Presentacion del proyecto

EventWed es una compafiia de wedding planning radicada en Sevilla y esta fundada
por profesionales y especialistas en la organizacion de bodas en distintas partes de
Europa. La empresa nace por el deseo de unir las habilidades de cada uno y
fortalecer la experiencia de sus clientes ofreciendo variedad de servicios integrales y
proveedores externos de confianza. Si bien se radica en Andalucia, pretende brindar
asistencia y apoyar en los aspectos de wedding planner en toda Espafa, y

posiblemente en el resto de la Union Europea.

Teniendo en cuenta los cambios de la época actual, EventWed integra tecnologias
de ultima generacidon para mejorar la experiencia en el proceso de logistica del
evento y para enriquecer las celebraciones. Ademas, entiende y se ajusta a las
restricciones actuales, ofrecen servicios de organizacion de bodas virtuales o

eventos hibridos para quienes requieran esta tipologia.

La intencion de la empresa es crear un espacio que refleje la identidad de sus
clientes y que se adapte a cualquier necesidad y estilo atendiendo a factores
externos que pueda afectar el evento. Si bien el equipo se encarga de toda la boda,
integran a los usuarios a través de un perfil en su plataforma web para que
participen del proceso completo de organizacion, visualizando toda la informacion

previa al evento y puedan realizar los cambios que prefieran.
1.2 Justificacion

La llegada de los wedding planners al mercado significé un cambio radical en la
forma de organizacion de los eventos y ha creado una red de especialistas de todas
las areas capaces de montar el evento deseado por el futuro matrimonio (El Pais,
2020) Desde fotografos y estilistas, hasta el personal de catering y decoracion, esta
industria requiere un esfuerzo integral para encontrar los mejores proveedores para

los diferentes estilos nupciales.

En el ultimo tiempo, la industria de las bodas se vio en constantes cambios debido a
las exigencias del contexto actual del Covid-19 en cuanto a las medidas de

seguridad, las normas de distanciamiento y los aforos reducidos. Ademas, el factor
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de la tecnologia tiene un papel importante en este sector ya que ha sido la
protagonista de la creacion de plataformas hacia una nueva normalidad y el uso de

herramientas inteligentes para innovar en distintas industrias.

La motivacion de este trabajo es adaptar un plan de negocio de organizacién de
bodas a las nuevas exigencias de los eventos, las necesidades de los novios y los
desafios que los wedding planners destacan. Asi también, es significativo entender
y aplicar los recursos de la era digital para crear y fortalecer los eventos e innovar

en un sector con constantes retos.



2. METODOLOGIA

Para el analisis y la definicion del plan de negocio se realiza una investigacion
cualitativa y cuantitativa con el objetivo de conocer potenciales clientes y aprender
de especialistas en el sector. Ademas, la recopilacién de informacion bibliografica y
la revisidbn documental es fundamental para elaborar estrategias de los planes de
accion y definir las actividades de la empresa. Por ello, se analizan articulos
académicos, notas periodisticas, entrevistas a especialistas, libros y sitios web

sobre el tema.
2.1 Entrevistas

Las entrevistas se realizan a al menos 2 especialistas del sector de la organizacion
de bodas con mas de 3 afios de experiencia; para lograr un conocimiento profundo
del tema. En este caso, el objetivo es comprender sus formas de afrontar los
desafios que conlleva la planeacion de la boda perfecta y conocer sus metodologias

de trabajo. (Ver Anexo 1: Guion orientativo para entrevistas)
2.2 Encuestas

Las encuestas se realizan a mujeres y hombres a partir de los 25 afos que buscan
organizar bodas en el corto plazo o hayan estado involucrados en ello hace no mas
de 3 afos. El objetivo es obtener informacion en la cual se puedan observar los
cambios en el ultimo tiempo y conocer cuales son las necesidades y preferencias de

los encuestados. (Ver Anexo 2: Guion de las encuestas)
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3. MARCO TEORICO
3.1 Wedding Planning: historia e impacto social

En los tiempos recientes, la industria del wedding planning se posicioné con gran
auge, influyendo en la percepcion de una profesion emergente. Sin embargo, su
existencia tiene lugar en el antiguo Egipto, donde Cleopatra empleaba a los escribas
como organizadores de eventos para planear rituales de la época. (Wed Love
Events, 2018)

No obstante, el reconocimiento oficial de los wedding planners emerge en Estados
Unidos en la década del 50’, luego de la finalizacién de la Segunda Guerra Mundial
(Blakely, 2007). Tras el fin de esta, la vida que se conocia cambid, incrementando
las responsabilidades laborales de hombres y mujeres y disminuyendo el tiempo

para la organizacion de este tipo de eventos.

A lo largo de su historia, el crecimiento de la industria permitid que no solo sea un
recurso para los adinerados y comenzo a cautivar a clientes con presupuestos mas
reducidos. Su expansion en el mundo fue ganando alcance a medida que crecian
las influencias sobre esa profesion en distintos paises y surgian nuevas
necesidades en los consumidores (Milano.Corriere, 2018). En este sentido, la
apreciacion de bodas de celebridades y bodas reales se convirtieron en puntos
claves para atraer nuevos clientes. Por ello, en numerosas ocasiones, se destaca la
boda real de Lady Diana y el Principe Carlos como un punto de evolucion vy
modernizacion de estos eventos y un nuevo estilo que inspira a los novios desde
1981.

La llegada del wedding planning a Espana es reconocida en la década del 2000,
momento en el que las bodas evolucionaron nuevamente hacia nuevos estilos que
intentaban acaparar a todos los gustos y preferencias, y dejaron atras las
planificaciones tradicionales (BCN Wedding Planners, 2021). A partir de este punto,
se fueron adquiriendo nuevas actividades, servicios y herramientas y su impacto

social ha crecido hasta lograr ser un icono en la organizacion de eventos.
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3.2 Wedding Planners: desafios de la profesion

Los desafios de la profesion fueron creciendo a medida que se fortalecia la
popularidad del wedding planning y la influencia de reconocidas bodas en el entorno.
El discurso dominante sobre el dia perfecto para los novios tomé relevancia
reforzando las exigencias de la perfeccion en la planificacidon y centrd sus propositos

en la novia como la protagonista principal (Stafford, Faulker, & Scott, 2020).

A partir de esto, los wedding planners pasaron de ser organizadores de eventos a
expertos en proyectar la boda perfecta y convertirla en realidad. Los desafios tenian
en cuenta el tiempo reducido para encontrar todos los materiales, los servicios
tercerizados y el aspecto emocional de los clientes, que en muchos casos se
convertian en el mayor reto. (Stafford, Faulker, & Scott, 2020). Las tendencias
también fueron cambiando y con eso se exigio estar atento a la modernizacién del

entorno y traer innovadores servicios a la industria. (Milano.Corriere, 2018)

Hasta hace unos afios, los wedding planners conformaban una cartera de servicios
que permitia presentar todo el plan de organizacion a los novios desde el primer
momento y el proceso se podia observar en la inmediatez (Wedding For A Living,
2021). Esto resulta significativo para evitar y controlar los desafios emocionales y
fortalecer distintas profesiones dedicadas a esta industria (Stafford, Faulker, & Scott,
2020)

Sin embargo, las emergencias por el Covid-19 trajeron nuevos desafios, protocolos,
restricciones e incertidumbres a medida que se avanzaba sobre la pandemia y los
confinamientos que afectaron a todo el mundo. El afio 2020 se estimé un 97% de
cancelaciones de bodas en paises como México, posponiendo su celebracion para
la finalizacion del confinamiento que en 2021 continua afectando al mundo
(Businessinsider, 2020) Ademas de dichas anulaciones, la programaciéon futura
también se ve afectada por las restricciones ya que no existe la posibilidad de
determinar la vuelta a la normalidad que antes se conocia y, por tanto, los eventos

son reducidos.

A partir de estos cambios radicales, numerosos expertos de bodas investigan sus
estrategias de planificacién, montaje y celebracion para adaptarse a una normalidad

mas digital que no volvera a ser como en principios de 2020. En este sentido, la
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experiencia de los clientes y los desafios de esta se encuentran en las agendas de
los wedding planners, quienes estiman cambios en preferencias de los novios y una
adaptacion a nuevas tendencias digitales. Roberto Cohen, un wedding planner
brasilefio, estima que el futuro no afectara a la industria en si, sino a la cantidad de
asistentes al evento. En este punto, destaca que las preferencias cambiaran hacia

una boda mas intima y minimalista (La Vanguardia, 2020)
3.3 La era digital en el mundo de los eventos

A la hora de estudiar la revolucion en esta industria, es necesario observar los
cambios que trajo la era digital al mundo de los eventos. La atencion del publico
hacia las nuevas tendencias requiere que las empresas de este rubro vean las
innovaciones constantes para aprovechar de todo lo que pueda favorecer a los

eventos.

Gracias a las plataformas que ofrece internet y a la digitalizacion del marketing es
posible optar por herramientas de captacion de usuarios a un sitio web. En este
caso, el marketing digital y las nuevas tecnologias que aporta son importantes para
determinar el contenido que se distribuye al publico objetivo. Ellas permiten analizar
el alcance de la marca, los intereses de los usuarios, las mejores formas de
establecer campafas y anuncios. A partir del buen uso de las herramientas, es
posible garantizar éxito, obtener mayor visitantes y fidelizaciones en la pagina. La
direccion de estas herramientas permite atraer mayor cantidad de asistentes

interesados en un evento y crear estrategias para mejorar su experiencia.

Por otro lado, las tecnologias para fortalecer experiencias digitales se concentran en
creaciones de estrategias para retener y fidelizar a los interesados en los eventos
online. En tal caso, estas herramientas se dedican a analizar y monitorizar las
necesidades de las personas para crear soluciones creativas a dichos problemas.
De este modo, se busca que la experiencia digital y presencial se asimile
positivamente, por lo que se intenta crear una nueva realidad de los eventos. Este
mecanismo permite incorporar actividades nuevas que antes no podian

implementarse o fracasaban en el intento.

El uso de esta tecnologia es fundamental en el tiempo actual, ya que las

condiciones impuestas por el Covid-19 exigen cambios y adaptaciones radicales a la
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industria de los eventos. Los desafios de esta emergencia se enfrentaron a las
innumerables cancelaciones y aplazamientos, impactando en la economia global
con pérdidas de mas de 15.000 millones de euros (The Global Association of
Exhibition Industry, 2020). Ante esta situacion, los eventos digitales fueron
fundamentales y diversas tecnologias de transmision emergieron para acaparar las
nuevas exigencias y necesidades para este tipo de organizacion. En un afio,
surgieron diferentes empresas competidoras de streaming con distintas funciones
de edicion, planificacion y comunicacién en vivo y en diferido (Differentia Event,
2020).

Si bien los eventos digitales son los protagonistas de la época, en este afio 2021 se
puede observar un aumento en las celebraciones presenciales. Las estrategias
tomadas para estos casos tienen en cuenta las restricciones de los distintos
gobiernos, los aforos maximos segun el espacio de celebracion y los elementos
necesarios para mantener la seguridad de los asistentes. No obstante, los costos
para permitir la presencialidad se incrementan al necesitar mas recursos y

disminuyen los ingresos por las ventas de entradas.

Finalmente, otra opcidn emergente para celebrar eventos es la de la naturaleza
hibrida: tanto digital como presencial al mismo tiempo. Este permite ofrecer dos
tipos de accesibilidad al evento para que los interesados puedan disfrutar de él y su
contenido sin la necesidad de conseguir una entrada limitada. Ademas, la virtualidad
no conlleva mayores costos de gestion y la presencialidad se ve mas controlada en

cuanto al aforo y las normas de seguridad.
3.4 Transformacion digital en la organizaciéon de bodas

Como se ha mencionado con anterioridad, una de las tareas fundamentales de los
especialistas en bodas es atender a las innovaciones y tendencias para ser capaces
de adaptar los gustos y preferencias de sus clientes a los estilos de este evento. En
el caso de las tecnologias utilizadas en el wedding planning, las mas comunes son
las programaciones de sitios web personalizados para los usuarios, las listas de

regalos digitales y el uso de redes sociales.

Desde hace un tiempo, la digitalizacion en las bodas permitié tomar decisiones mas

sostenibles implementando invitaciones digitales, listas de regalos online y
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confirmaciones a través de formularios web. Ademas, la creacion de cuentas en
redes sociales o la programacion de sitios web para la boda demostré6 una mejora
en la experiencia de los clientes e invitados. Estas tecnologias ya se utilizan en la
gran mayoria de los servicios de distintas empresas de wedding planning y aportan

un valor diferencial en cada evento (La Vanguardia, 2020)

Ahora bien, existen nuevas tecnologias que emergieron con la aparicion de la
inteligencia artificial, las herramientas de realidad aumentada y 3D. Se pueden
realizar demostraciones de vestidos con la ultima tecnologia para aquellas personas
gue no pueden estar en una prueba presencial, e incluso es posible probar y elegir
el maquillaje a través de un movil. Las impresiones 3D o las proyecciones son
capaces de crear mayor valor a la industria de las bodas a través de creaciones

personalizadas e innovadoras.

Para conocer las nuevas herramientas existentes, las tendencias y perspectivas
diferentes existen conferencias que abordan este tema, tal como el evento: IFEMA
boda 1001. Este evento tiene la intencién de presentar proveedores, recursos, y
herramientas que pueden fortalecer la industria cada ano. La feria espafola no solo
esta disponible para wedding planners, sino que también pueden asistir quienes
quieran planificar su boda. En las ultimas ediciones, los temas relacionados con
inteligencia artificial presentan nuevos rumbos para el sector que todavia no esta

establecido y que lo tienen pocas empresas de wedding planning (IFEMA, 2021)
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4. DEFINICION Y ANALISIS
4.1 Modelo de negocio

El siguiente modelo de negocio tiene la intencion de destacar las bases sobre las
cuales una empresa crea, proporciona y capta valor fortaleciendo y guiando el
desarrollo del plan de accion para los productos propuestos (Osterwalder & Pigneur,
2020) Para él, la propuesta de valor destaca el problema o la necesidad del cliente y

la solucion que lograra atraer a dicho consumidor.
4.1.1 Socios claves

Los socios claves son aquellos proveedores de servicios para bodas de rubros
diferentes entre si, pero que acompanan el mismo objetivo cuando se trata del

wedding planning. como:

° Estilistas, peinadores, maquilladores, sastrerias, tiendas de vestidos y
modistas.

° Decoradores, floristas, ambientadores.

° Fotografos, especialistas de sonido y video.

° Catering, pasteleros.

° Proveedores de salones y hoteles.

4.1.2 Actividades claves
Actividad principal:

° Brindar servicios integrales de organizacion de bodas y acompafiamiento

durante todo el proceso.
Otras actividades:

° Crear una plataforma online para la revision del proceso continuo.

° Crear innovadoras ideas de produccion a través de nuevas tecnologias.
4.1.3 Recursos claves

Recursos materiales:
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° Herramientas tecnoldgicas, licencias, suscripciones, dominios, campanas
digitales, herramientas de demostracion 3D y de realidad aumentada, plataformas
de eventos hibridos.

° Materiales propios para la organizacion y demostracion del evento.
Recursos humanos:

° Wedding planners, programadores, social media manager, personal de

asistencia para eventos.
4.1.4 Propuesta de valor
Problemas del cliente:

° Organizar una boda requiere mucho tiempo y dedicacion y los novios no

pueden centrarse en ello.
Necesidades del cliente:

° Ayuda en la organizacion de la boda que desean respetando el presupuesto y

los objetivos que buscan alcanzar.
Servicios ofrecidos:

° Organizacion integral de la boda con participacion de los clientes en todo el
proceso atendiendo a sus necesidades diferenciales y los objetivos que buscan
alcanzar.

° Toda la informacién sobre los servicios de la empresa, el proceso de

organizacion de bodas y el presupuesto se visualizan en el sitio web de la compaiiia.
Valor anadido:

° Integracion de una plataforma personal para la demostracién de los distintos
espacios de la boda a través de tecnologias 3D y realidad aumentada.

° Demostracion del proceso de organizacion de la boda de manera digital para
que los clientes tengan acceso a los avances de forma inmediata.

° Innovaciones con nuevas tecnologias para aumentar la experiencia el dia de

la boda.
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° Creacion de experiencias personalizadas a través de multiples opciones

digitales y adaptacion a diferentes espacios.
4.1.5 Relacién con clientes

° Identificacion de las necesidades de los clientes y elaboracion de un plan de
boda adaptado al presupuesto.

° Identificacion de los gustos y preferencias para alcanzar los objetivos
planteados.

° Atender a las tendencias y a los testimonios de los clientes para mejorar los
servicios.

° Propiciar las herramientas necesarias para el seguimiento de todos los
avances de la organizacion atendiendo a cambios de los clientes.

° Identificar los cambios que desean emplear los clientes para afrontarlos sin

problemas de tiempo.
4.1.6 Canales

° Publicidad a través de redes sociales: Instagram, Facebook, YouTube.
° Creacién de contenido para ayudar a potenciales clientes a definir el estilo de

su boda y la forma de organizacion: IGTV, videos en YouTube, posts explicativos.

° Sitio web y blog para guiar a los clientes y atraerlos a los servicios de la
empresa.
° Publicidad a través de las plataformas de los partners y en redes sociales.

4.1.7 Segmentos de mercado

° Futuros novios y novias de cualquier edad que busquen asistencia integral en
la organizacion de su boda y quieran un servicio completo e innovador.
° Clientes que busquen una cartera de servicios diferenciales y adaptables a

distintos estilos.
4.1.8 Estructura de costos

° Herramientas tecnoldgicas para la creacion de las demostraciones 3D vy
espacios de realidad aumentada.
° Mantenimiento de plataformas y actualizacion de la misma.

° Costos de investigacion de nuevas innovaciones.
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4.1.9 Fuentes de ingresos

° Ingresos obtenidos en la organizacion de eventos.
° Ingresos obtenidos a través de comisiones de partners y socios de la
empresa.

4.2 Descripcion del sitio web

La empresa de Wedding Planner integra sus servicios en un sitio web que sirve para
demostrar los trabajos realizados para potenciales clientes, explicitar los detalles de
Sus servicios para ayudar a quienes buscan un wedding planning. En esta se
detallan distintas paginas que ayudan a los usuarios a tomar la decision de solicitar
una cita, contratar a los profesionales o informarse sobre la industria. Las paginas

pensadas son las siguientes:
Qué servicios ofrecen:

° Categorias con diferentes opciones de visualizacion de ofertas, como
catering, pasteleria, vestidos, trajes. Haciendo clic en las categorias pueden
ingresar a una pagina de fotografias y a los detalles sobre cada estilo.

° Detalle de socios, partners y colaboradores que integran el paquete de
contratacion. Haciendo clic en cada uno pueden ingresar a una pagina de detalles

sobre su trabajo.
Sobre la empresa y metodologia de trabajo:

° Breve historia de la empresa y sus integrantes. Explicacion de metodologia
de trabajo con ilustraciones de distintas partes del proceso de organizacion:
demostraciones 3D, pruebas de maquillaje, plataformas digitales para los asistentes,
et

° Enfasis en la introduccion de tecnologias innovadoras para la organizacién y
montaje del evento.

° Testimonios y link hacia la galeria de fotografias y eventos pasados.
Blog, descarga de e-books y cuestionarios de ayuda para los visitantes:

° Articulos sobre tendencias, estilos, criterios para la realizacion de bodas en

tiempos de pandemia, innovaciones tecnologicas.
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° E-books de ayuda para organizacion de bodas con breves explicaciones
sobre los pasos a seguir con una llamada de accién hacia los servicios de la
empresa.

° Cuestionarios que dirijan a resultados que ayuden a los usuarios a definir el

estilo de boda que buscan y a obtener ideas sobre ello.

Contacto y suscripcion:

° Formulario de consulta y datos de contacto. Links hacia los perfiles de redes
sociales.
° Formulario de subscripcion al Newsletter, que debe ser rellenado para

obtener los e-books gratuitos.
Acceso a clientes:

° Acceso a un perfil personalizado para el cliente, donde puede observar toda
la informacién de las consultas, presupuestos y avance de la boda.

° Galeria de fotos y demostraciones 3D y con realidad aumentada de los
espacios planteados para la boda, las pruebas de maquillaje y las plataformas
creadas para los invitados.

° Galeria de fotos de la boda.

° Proceso de organizacion en linea de tiempo y check-list de objetivos a traveés

de herramientas de gamificacion que fortalecen la experiencia del cliente.
4.3 Punto diferenciador

El valor anadido de la empresa se centrara en mejorar la experiencia del cliente y
brindarle un espacio personalizado. En este sentido, las nuevas tecnologias son las

aliadas de la marca para garantizar el éxito y propiciar puntos diferenciadores:

° Plataformas personalizadas para que los clientes estén involucrados en todo
el proceso de organizacion y puedan observar progresos con diferentes tecnologias.
° Plataformas personalizadas para los asistentes y protagonistas de la boda,
donde podran encontrar fotos, videos, listas de regalos y cuentas regresivas para el

dia de celebracion.
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° Integracion de los espacios planificados con tecnologia de realidad
aumentada: demostraciones de los salones decorados, pruebas de maquillaje,
proyecciones de vestidos.

° Recursos y proyecciones con tecnologia 3D para el dia de la boda: videos o
transmisiones en vivo para eventos hibridos, impresiones 3D de recuerdos para los

asistentes o protagonistas de la boda.

"

llustracién 1: Pruebas de vestuario con tecnologia de realidad aumentada. Fuente: ElPeriodico.com

MoNEDERLAINSLOOM OF ROSE

Nadd comoun &stampado floral
" destfaque & Te recomiendo este

tu lgok'sed fotal

llustracion 2: Pruebas de articulos de belleza con Al. Fuente: Businessinsider.es
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llustracion 3: Visualizacion de fotos con realidad aumentada. Fuente: Zankiu.es

llustracion 4: Visualizacion de salones en 3D. Fuente: Houselight3D.wordpress.com
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llustracion 5: Asistencia con dispositivos inteligentes. Fuente: LaVanguardia.com

4.4 Analisis del cliente

Para definir el publico objetivo se tienen en cuenta los resultados de las encuestas
realizadas, el analisis de entrevistas y las observaciones documentales de
diferentes expertos en wedding planning. A partir de esta informacion, se definen las
buyer personas, las estrategias de captacion y las soluciones a los problemas de los

consumidores.

En este sentido, las buyer personas ayudan a entender a un potencial cliente y sus
necesidades para poder definir las estrategias de marketing para generar
engagement y vender los servicios de la empresa. Ademas, el Customer Journey
define el ciclo de vida del cliente para entender cdmo es su experiencia y como se

puede reforzar esta para fidelizar al consumidor. (Bel, 2019)
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4.4.1 Buyer personas

Nombre: Serena Martinez
Edad: 33 anos
Profesion: Community Manager

Estilo: Minimalista, digital e

innovador.

Ella se comprometié en julio de 2021
y, junto a su pareja, desean realizar la
boda en mayo o junio de 2022 porque
prefieren un clima calido y quieren una
fiesta que requiere mucha dedicacion.
Serena tiene la idea para su boda,

pero también tiene una vida laboral

exigente, por lo que no puede
organizar su boda como a ella le

gustaria.

Ademas, cree que un wedding planner puede conseguir los proveedores y
recursos mucho mas rapido que ella misma. Su deseo es tener una celebracion
innovadora no antes vista que use plataformas digitales y otros recursos el dia de
la boda. Entiende que es un plan diferente y por ello quiere estar 100%

involucrada en todo el proceso de planificacion.

Tabla 1: Buyer persona 1. Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos por la encuesta

Wedding Planner
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Nombre: Marcos Marino

Edad: 37 afos

Profesion: Piloto

Estilo: Sencillo, sostenible, intimo.

Marcos es un profesional que trabaja
vigjando por distintas partes de
Europa vy, por lo tanto, tiene amigos
en distintas partes del mundo. La
exigencia de su trabajo le impide
dedicar tiempo a organizar la boda
que tenia planeada para septiembre
de 2021.

Debido a la situaciéon actual, no
puede saber con exactitud si podra recibir a sus amigos ni cuantas personas
puede invitar a la celebracion. Junto a su pareja, decidieron contratar un servicio
de wedding planning que organizara una fiesta hibrida, con un evento presencial
para las familias y amigos intimos y una transmision de la celebracion nupcial para

aquellos imposibilitados de viajar.

Su deseo es tener una fiesta sencilla que pueda disfrutarse de manera presencial
y virtual. Quiere apostar a la sostenibilidad por lo que todos los recursos que se
utilicen deben ser organicos, reciclables y no daninos para el medio ambiente.
Ademas, busca que quienes vean la transmision en la plataforma puedan tener
una parte de la celebracion presencial: recuerdos o catering. Entiende que esta

boda puede resultar costosa por lo que no invitaria a mas de 50 personas en total.

Tabla 2: Buyer persona 2. Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos por la encuesta

Wedding Planner
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4.4.2 Customer Journey

El Customer Journey es el proceso de compra de una persona para adquirir un
producto o servicio basandose en sus necesidades y las acciones que realiza. A la
hora de elaborar este mapa, se debe tener en cuenta la buyer persona definida con
el fin de identificar, la investigacion del usuario y como elige un producto. Gracias a
este proceso, se puede entender la compra desde la perspectiva del cliente y se
pueden definir estrategias para ayudar a la persona a optar por la empresa. (Bel,
2019)

Resefia del
cliente
Presupuesto

| fiaacio Investigacion
nTrets;gamon resefias online —— Proceso de
plata |(_eras. ebméc:lon organizacién Servicio
onling oda post-evento
AN X '
awareness 2> consideration > purchase 2 retention »»  advocacy
s A e v
Referencias e Dia Boda
amigos/as Delickn Participacion
; Solicitud wedding - lF’ :
contacto planner ELEReIe
4 : Ensayos, pruebas
BUsqueda de un Reuniones y demostraciones
wedding planner previas -

Grafico 1: Customer Journey. Fuente: Elaboracién propia a partir de datos obtenidos por la

encuesta Wedding Planner

A partir de la grafica anterior, se puede observar una premisa de la ruta del cliente
de EventWed desde su conocimiento sobre la marca hasta la atencion postventa. A
continuacion, se demuestra el analisis en detalle de cada una de sus fases que

servira para la realizacion del plan de negocio.
Awareness:

° El consumidor busca un wedding planner para su boda.
° Para ello busca en internet, referencias de medios y personas allegadas.
° Investiga distintas plataformas online y selecciona aquellas que le generan

interés.
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Consideration:

° Considera las reseias de los clientes pasados.

° Compara formas de trabajo y ventajas con otras empresas.

° Solicita contacto e informacién para la adquisicion de este servicio.

Purchase:

° Realiza reuniones necesarias hasta definir el presupuesto y todos los detalles
de la boda.

° Pacta un presupuesto y forma de pago y compra el servicio de wedding
planning.

Retention:

° Comienza el proceso de organizacion y el consumidor debe estar involucrado

en el avance: fotos, demostraciones, imprevistos.

° Se realizan ensayos y pruebas en los dias previos.

° Para evitar problemas o disgustos del cliente, se realiza un perfil web con
todos los detalles del presupuesto y los cambios. La transparencia es clave para

fidelizarlo.
Advocacy:

° Se refuerza la atencion al cliente en el dia de la boda y los dias previos en los
que se entregan las fotos, recuerdos y otros.

° Se solicita la resena del cliente, testimonios o permisos para mostrar la fiesta
a los préximos clientes.

° Se mantiene el contacto a través de email marketing o redes sociales.
4.4.3 Analisis de los resultados

Esta encuesta la realice durante en los meses de junio y julio a través de Google
forms plataforma en Espafa difundida a través de personas que estan involucradas
en la industria o que conozcan mujeres y hombres que hayan organizado su boda o
lo estén haciendo en la actualidad para poder . (Ver Anexo 2: Guion de las

encuestas)
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En la realizacion de la investigacion del cliente por medio de la se encuestaron a un
numero aproximado de 500 personas y se realizaron dos entrevistas a especialistas
en el sector del wedding planning. Para resumir los datos obtenidos se realizdé un
analisis de resultados para la realizacion del plan de negocio y la identificacién del

cliente, tipo de la empresa.

Los primeros resultados arrojaron que la mayoria de las respuestas atraian a
personas de entre 25 y 49 afios y que, en ella se encontraban en la busqueda de

organizar una boda.

Edad ¢Cual es su relacion con la organizacion de
300 bodas?

350 249

206
200
150

100

50

0 L
18-24 25-30 31-40

B Busco organizar mi beda actualmente. M Organicé mi boda recient

Grafico 2. Resultados de identificacion de encuestados. Fuente: Elaboracion propia a partir de

datos obtenidos por la encuesta Wedding Planner

La respuesta favorable para la elaboracion de este plan de negocio fue que casi la
totalidad de los encuestados buscan un wedding planner para organizar su boda.
Esto demuestra que, como se menciona en el marco tedrico, esta industria esta
instaurada en el sector de la organizacion de eventos como parte del presupuesto

para la realizacion de una boda.
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. ¢, Cree que un wedding planner puede crear [a
boda gue busca?

A%

BE

Grafico 3. Resultados sobre la adquisicion de servicios de wedding planning. Fuente: Elaboracion

propia a partir de datos obtenidos por la encuesta Wedding Planner

A la hora de buscar servicios de un wedding planner, los encuestados consideran
que la capacidad de crear una boda innovadora y la organizacion a la perfeccion
son dos puntos claves para la eleccion de un organizador. Ademas, creen que el
proceso de preparacion del evento y lo que transcurre en la fiesta son mas

importantes que los recursos materiales como la vestimenta de los novios.

¢Qué es lo que busca de un wedding planner? ¢Qué considera mds importante a la hora de organizar
una boda?

250
200
150
100

) - -
0

a. Capacidad de crear  b. Organizacion c. Atencidn a todos  d. Red de contactos M 3. La preparacion previa del evento
la boda que imagina / perfecta los detalles con proveedores W b. Vestimenta, peinado y maquillaje
innovar matrimoniales W c. Lo que transcurre en |a fiesta de boda
d. Los regalos de los invitados

Gréfico 4. Resultados sobre lo atractivo de un wedding planner. Fuente: Elaboracion propia a partir

de datos obtenidos por la encuesta Wedding Planner

En cuanto a las dificultades para contratar servicios para una boda, se detectd que

la gastronomia es uno de los resultados mas optados debido a que definen que es
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‘muy dificil” encontrar un catering que atienda a todas las necesidades de los
clientes y sus invitados. Esta informacion fue corroborada por los dos especialistas
entrevistados ya que las restricciones alimentarias o requisitos de los clientes en

cuanto a la eleccién de la comida, es dificil.

¢Queé servicios considera mas dificiles de
encontrar para una boda?

scoracion del lugar
sefio de vestuario
istronomia / tarta

tografia y video / Invitaciones y disefios gréficos

(=]

50 100 150 200 250

Grafico 5. Resultados sobre dificultad con los servicios. Fuente: Elaboracion propia a partir de

datos obtenidos por la encuesta Wedding Planner

Segun los estilos preferentes se pueden detectar las tendencias que se siguen o las
que prevalecen a lo largo de los afnos. En este caso, se detecté una variacion entre
los resultados con un 41% de preferencia tradicional y un 20% aproximado para la
innovacion, la modernidad y la simpleza. En este caso, los entrevistados destacaron
que los estilos pueden diferir segun cada cliente, pero en su mayoria, la eleccion es

de tipo tradicional con un factor innovador o minimalista.
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¢Cual es su estilo preferido en |la organizacion de
bodas?

18%

B simple M tradicional ™ moderna ¥ innovadora

Grafico 6. Resultados sobre la preferencia de estilos. Fuente: Elaboracién propia a partir de datos

obtenidos por la encuesta Wedding Planner

Finalmente, en cuanto a la incorporacidon de nuevas tecnologias al mundo del
wedding planning en casi su totalidad se cree que el uso de herramientas
tecnolégicas favorece y aportan valor a la organizacion de bodas. En este caso, los
entrevistados destacaron que en los ultimos anos este factor es importante para
involucrar a los clientes en el proceso de prevenir conflictos y abarcar todas las
necesidades. Ademas, los encuestados destacaron sus preferencias en usos

sociales de la tecnologia, ya sean en invitaciones online y sitios web personalizados.

¢Cree que la incorporacion de tecnologias $Qué servicios tecnoldgicos incorporaria en su
inteligentes aporta valor a las bodas? boda?
500 474 350

312
300

250
200

300 150 1 131

250 100

200 50 2 18

150 o

100 a. Invitaciones a. Listas de regalos a. Visualizacion 3D de  a. Recepciones
digitales interactivas digitales la decoracion del inteligentes en la

50 26 / Sitios web con evento boda

1] I informacién y fotos

si no del evento

Grafico 7. Resultados sobre el uso de tecnologias. Fuente: Elaboracion propia a partir de datos

obtenidos por la encuesta Wedding Planner
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4.5 Analisis del mercado y competencia
4.5.1 Anadlisis PESTEL
Factores politicos y econémicos:

° La situacion actual afecta econdmicamente a la gran mayoria de las
industrias debido a la incertidumbre existente sobre el Covid-19 y las restricciones
de las reuniones sociales.

° La industria de los eventos y el wedding planning esta afectada por la crisis

econdmica y la imposibilidad de realizar reuniones con plena libertad.
Factores sociales:

° Existe un crecimiento constante por la atencion hacia la adquisicion de
wedding planners.

° Con el crecimiento de la industria, estos servicios son cada vez mas
accesibles a presupuestos reducidos y se adaptan a todas las necesidades.

° En general, este servicio es accesible para personas de clase trabajadora
media baja hacia el alta.

° La crisis del Covid-19 trajo consigo cambios sociales en cuanto a las
restricciones y aforos reducidos que se deben considerar a la hora de organizar un

evento.
Factores tecnoldgicos:

° Cada dia emergen nuevas tecnologias que captan la atencién de distintas
empresas que buscan aprovechar.

° Actualmente, emergen herramientas que facilitan y agilizan el trabajo y son
accesibles a un precio reducido.

° Las nuevas tecnologias se ven fortalecidas en el contexto actual ya que las

restricciones exigen nuevos eventos hibridos para controlar el aforo reducido.
Factores juridicos-legales:

° Los factores legales en Espafia exigen la obtencién de licencias para operar,
el pago de impuestos y la compensacion de salario minimo para todos los

empleados.
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° Ademas, existen regulaciones en cuanto a la atencidon de las necesidades de
los clientes, la proteccion de los datos e informacion de los usuarios y las exigencias

que fomentan la defensa al consumidor.
Factores ambientales:

° En la actualidad, se exige mayor atencidon al cuidado ambiental y evitar la
contaminacion en cualquier entorno.

° El uso de tecnologias digitales y recursos organicos y compostables
favorecen el cuidado del medio ambiente.

° Un evento organizado que atiende a la sostenibilidad y educar a las personas
a cuidar el medioambiente se ve favorecido y resulta mas atractivo para los

asistentes.
4.5.2 Analisis Porter
El poder del cliente:

° Los consumidores estan atentos a las nuevas tendencias emergentes y son
exigentes en cuanto tiempo, calidad y precio.

° Los clientes en este tipo de evento esperan el mejor de los resultados y para
ello pueden imponer cambios de ultimo minuto que deben ser atendidos por los
organizadores.

° Es necesario tener estrategias para afrontar cambios inmediatos, ajustes de

presupuesto o cancelaciones.
El poder del proveedor:

° En esta empresa los proveedores son de distintos rubros y, por lo tanto,
seran la fuente de todos los recursos necesarios para la organizacion de bodas.
Establecer alianzas con ellos es fundamental para fortalecer la imagen y la fidelidad
de la empresa.

° La creacion de estrategias es fundamental para contar con los recursos que
se obtienen de los proveedores con el fin de garantizar su existencia en los tiempos

requeridos y evitar imprevistos.

33



Los nuevos competidores entrantes:

° La industria de la organizacion de bodas contempla cada vez mas
competidores que buscan abrir un negocio que capte clientes.

° Los testimonios y la satisfaccion de los clientes pasados son fundamentales
para garantizar un negocio a futuro.

° El seguimiento de las tendencias, las necesidades de los clientes y el

aprendizaje de cada boda es influyente para la innovacion de los servicios.
La amenaza que generan los productos sustitutivos:

° Los productos sustitutivos en esta industria son aquellas innovaciones que se
crean para automatizar un trabajo cuya mano de obra requiere mucho tiempo.

° En este caso, el wedding planner debe captar los nuevos productos y ofertas
que emergen en el mercado y adaptarlos en su trabajo para demostrar que aun se
requiere de sus servicios.

° Ademas, se debe aumentar y mejorar la publicidad y las estrategias de
marketing de la empresa, asi como los canales de venta.

° La calidad de los servicios resulta fundamental para mejorar la identidad y la

imagen de la marca.
La naturaleza de la rivalidad:

° Aliarse con los competidores es importante a la hora de afrontar problemas
con la contratacion de los mismos espacios o proveedores. Una alianza puede
contribuir a acuerdos para garantizar el éxito de ambas empresas sin perjudicar al
otro.

° Es necesario mejorar la experiencia del usuario y proporcionar un valor
afadido personalizado para destacar los servicios y que nuevos clientes elijan a la
marca.

° Para alcanzar la fidelizacion se debe cuidar la identidad de marca e invertir

en marketing digital para atraer nuevos clientes.
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4.5.3 Benchmarking

El benchmarking de la empresa es un proceso de investigacion de la competencia
para mejorar la estrategia de marketing del propio negocio para diferenciarse en la
industria. De este modo, es posible buscar un punto innovador o validar una nueva
idea (Duro Limia, 2017). Este analisis servira para entender la inversion que realizan
los competidores, los costos y gastos para que el negocio funcione. Por ello, se
realiza con empresas conocidas en el sector y se despliega en una tabla

comparativa.

Para analizar la competencia se analizaron distintas empresas que compiten con la
prestacion de servicios de wedding planning de manera directa e indirecta. La
intencion de este analisis es aprender de sus operaciones y encontrar aquellas

observaciones que puedan tenerse en cuenta para implementar servicios unicos.

En este caso, el factor innovador que en muchos casos no se implementa, es la
creacion de plataformas digitales o usos de nuevas tecnologias para aportar valor a
la experiencia de los clientes. En algunos casos, no precisan de un lugar fisico de
trabajo, sino que se realizan sesiones de consulta online o en oficinas de coworking.
Ademas, en todos los competidores se demostréo un gran compromiso a la atencién
de las experiencias de sus clientes y de las tendencias que emergen, asi como

también una responsabilidad, adaptacién a distintos estilos y a la sostenibilidad.

Las empresas elegidas para realizar este analisis provienen de la industria de la
realizacion de bodas y se situan, en su mayoria, en Espafia. Wed Company es una
empresa latinoamericana que fue elegida ya que utiliza tecnologias y herramientas
poco usuales para el wedding planning. Las demas compafiias espafolas fueron

escogidas por su reconocimiento en el terreno y su antigiedad en el negocio.

BENCHMARKING
Wed Nara Bodas David Santz
Nombres ) Fly Up! Lilikoa
Company | Connection Colorin Events
LUGAR DE OPERACION
Espacio
Si SI Si NO NO NO

fisico
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Espacio

online

SI

SI Si SI

SI

SI

ACCESO A SERVICIOS

Contacto

online

SI

SI Si SI

SI

SI

Contacto

telefénico

SI

SI SI SI

SI

SI

Contacto a
través de

salon/hotel

NO

Sl NO NO

Sl

Sl

Subscripcion

newsletter

Sl

NO NO NO

NO

Sl

Acceso a
perfil

personal

Si

NO NO NO

NO

NO

GESTIONES DE SERVICIOS

Oferta de
servicios
extra con
socios y
colaboradore

S

SI

NO SI Sl

SI

Sl

Plataformas
digitales
personalizad

as

Sl

NO NO NO

Sl

NO

Proyecciones
3DyRAen

progreso

NO

NO NO NO

NO

NO

Oferta
eventos
hibridos

NO

NO Si SI

NO

NO

Blogy

articulos

SI

NO NO SI

SI

SI
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Adaptacion a
distintos

estilos

SI

SI

SI

SI

SI

SI

Responsabili
dad con

sostenibilida
d

SI

SI

SI

SI

SI

SI

Gestion de
servicios de
vestimenta y

maquillaje

SI

NO

NO

NO

SI

NO

Participacion
de cliente en
todo el

proceso

SI

NO

NO

NO

SI

SI

VENTA'Y POSVENTA

Acceso
presupuesto

online

NO

NO

NO

NO

NO

NO

Pagos online
por cuotas o
paso de

servicio

Sl

NO

Sl

NO

NO

NO

Asistencia

posventa

Sl

SI

Sl

SI

Sl

Sl

Comisiones
por
accesibilidad
a
colaboradore

S

SI

NO

Si

SI

SI

NO

Analisis
continud de

tendencias

Sl

SI

Sl

SI

Sl

Sl

Analisis

continuo de

Sl

Si

Sl

Si

Sl

Sl
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experiencias

Distribucion
de

fotografias y Sl NO NO NO Sl NO
recuerdos

online

Tabla 3. Benchmarking de la empresa. Fuente: Elaboracién propia de datos obtenidos a través de

empresas de wedding planner

4.6 Resumen DAFO

Teniendo en cuenta los analisis y definiciones realizados anteriormente, es
pertinente realizar una auditoria interna y externa en la cual se define la situacién en
la que se encuentra la propuesta de negocio. A través del DAFO, se pueden
identificar los factores necesarios para facilitar la toma de decisiones y la
elaboracion del plan estratégico (Speth, 2016). A continuacion, se describen las
fortalezas y oportunidades de la empresa y sus comparaciones con las debilidades y

amenazas obtenidas de las observaciones previas.

En este caso, la intencion es entender las fortalezas con las cuales cuenta el
negocio y las oportunidades del mercado para afrontar las debilidades del modelo y
las amenazas existentes. Gracias al analisis de la situacion, el equipo tiene mayores

herramientas para crear nuevas estrategias y resolver los desafios que se presenten.

Debilidades Amenazas

e Situacion de incertidumbre en e Covid19 y pandemias.
procesos de innovacion. e Cancelaciones de

¢ Uso de nuevas tecnologias proveedores externos debido

e Resefas son fundamentales. a restricciones.

e Altos riesgos en innovacion e Restricciones aeroportuarias

e Tiempo y recursos del equipo e Cancelaciones de los
limitados. eventos debido a factores

e En épocas de pandemia. externos.

e Situaciones climaticas
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Fortalezas Oportunidades

° Adaptabilidad a tendencias ° Colaboraciones con otras
° Acomodacioén de las agencias

necesidades. ° Alianzas estratégicas

° Organizacion en espacios e Comunicacion y coordinacion
presenciales y virtuales. con otras empresas del sector

° Comunicacion y contacto con e Nuevas tecnologias
proveedores. ° Accesibilidad a herramientas
° herramientas digitales para digitales.

mejorar la experiencia del usuario.

° Participacion de los clientes en

todo el proceso.

° Personalizacién de los

clientes.

Tabla 4. Analisis DAFO de la empresa. Fuente: Elaboracion propia Elaboracién propia a partir de

datos obtenidos por la investigacion del sector

La tabla del analisis DAFO se realizé atendiendo a las distintas fases mencionadas
y las aproximaciones sobre el entorno del plan de negocio y datos obtenidos a partir
de las investigaciones analizadas anteriormente. En él, se pueden observar los
supuestos puntos fuertes y débiles de EventWed que se explican con detalle a

continuacion.
4.7 Objetivos
4.7.1 Objetivo general

° Crear un negocio digital capaz de ayudar y orientar a los futuros novios en
todo el proceso de planificacion y desarrollo de su boda, ofreciendo servicios unicos

y personalizados, adaptados a su presupuesto y necesidades.
4.7.2 Objetivos especificos

° Crear un sistema de planificacion compartido para que los novios puedan

observar todo el proceso de organizacion y sus elecciones sobre la boda.
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° Crear un sitio web personalizado para la boda con contenido para los novios
y los invitados.

° Personalizar una lista de regalos digital enlazada al sitio de la boda para que
los invitados puedan seleccionar entre distintos obsequios.

° Desarrollar un sistema de invitaciones digitales enlazadas al sitio web para
que los asistentes puedan confirmar su asistencia.

° Comprender las tendencias de la actualidad para crear un sistema de
servicios orientado a las necesidades de los clientes y atendiendo a las exigencias
del contexto actual (Covid-19).

° Atender a los distintos presupuestos definiendo planes o conjuntos de
servicios para cada cliente.

° Desarrollar un sistema sponsor de empresas con servicios para bodas

atendiendo a las distintas necesidades de los novios.
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5. PLAN DE ACCION
5.1 Plan de marketing y ventas
5.1.1 Inbound Marketing

El inbound marketing es una metodologia que aplica y combina estrategias
publicitarias y de mercadeo para contactar al usuario en el proceso de compra y
guiarle hacia la adquisicion y el servicio postventa (Inboundcycle, 2019). En este
sentido, se explica que existen cuatro fases de conversién, en las cuales se utilizan
distintas estrategias para fortalecer la relacion del cliente con la compra (Bel, 2019).
Debido a este motivo la empresa tomara las decisiones correspondientes para

obtener visitas al sitio y luego fidelizar a los clientes.

En el siguiente grafico se resumen estrategias para atraer a las personas que
buscan servicios como los de EventWed. Para determinar estas, se siguieron los
conceptos definidos por guias especializadas en Inbound Marketing (Inboundcycle,

2019)y se tuvieron en cuenta algunas acciones que utilizan los competidores.

/

N (O

Atraer Convertir Cerrar

Fidelizar
| Desconocidos Clientes D Promotores

= - ) 2

SEOQ/SEM Formularios

=

Email Marketing Seguimiento y

Redes sociales Landing Page CRM evaluacion
Referencias ux/ul Lead Nurturing Demostraciones
Resefias Cuestionarios Lead Scoring personalizadas
Guias Gratuitas Demostraciones Resefas
. . P N J

Grafico 8. Estrategias Inbound Marketing para EventWed. Fuente: Elaboracion propia a partir de

datos obtenidos por Inboundcycle y datos de investigacion de mercado.
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Conversion en visitas:

° SEO/SEM para atraer usuarios al sitio web. En este caso se busca optimizar
el alcance de la empresa a través de palabras claves que permitan posicionar el
negocio en los buscadores (Inboundcycle, 2019), Aunque las campafias pagadas
pueden utilizarse en algunos casos, la implementacion SEO sera fundamental en
todos los aspectos.

° Las redes sociales en este caso son muy importantes para la captacion de
usuarios interesados. Resulta fundamental dar constancia, transparencia del trabajo
de la empresa para demostrar la metodologia y los resultados finales del proceso de
organizacion.

° Las referencias y resefias de otros clientes son fundamentales ya que las
experiencias anaden un valor diferencial y presenta la empresa frente a los
visitantes. Este punto valida que los profesionales sean capaces de realizar o no los

pedidos de los clientes.
Conversion en leads:

° El diseno UX/Ul de la plataforma es fundamental para crear un sitio que
refleje las soluciones a las necesidades de los clientes y que sea de facil uso para
que los usuarios encuentren la informacion que buscan.

° La landing page debe responder brevemente a toda la informacién de la
empresa y tener una llamada a la accién para los servicios en detalle y los
formularios de contacto o suscripcién.

° Los formularios son claves para convertir a los visitantes en leads y poder
tener una informacién de contacto para adquirir los servicios de la empresa.

° Los cuestionarios y guias serviran para captar a los visitantes a través de la
suscripcién a la newsletter y el acceso a las guias gratuitas sobre la forma de

trabajo de la empresa.

Conversion en clientes:
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° Las estrategias de email marketing ayudaran a los visitantes suscritos
conozcan novedades e informaciéon de los servicios de la empresa, asi como
también datos interesantes sobre el rubro de especializacion.

° A través del lead nurturing se hace un seguimiento de la experiencia del
cliente y de sus necesidades con el fin de crear el presupuesto y el plan que mejor
se adapte a sus objetivos. A través de este proceso se consigue convertir el lead en

un cliente (Inboundcycle, 2019).

° A través del lead scoring se podra crear una base de datos personalizada
para encontrar a los leads mas cercanos a la buyer person. A partir de este paso, se
podran elaborar estrategias y campafas especificas para cada cliente potencial.

° Las demostraciones serviran como validacion y verificacidon de los trabajos
realizados por la empresa y la metodologia que se utiliza. De esta manera, el cliente

podra tomar su decision basandose en la experiencia de los profesionales.
Conversion en promotores:

° El seguimiento y la evaluacion en todo el proceso de organizacion y en el
servicio postventa es fundamental para determinar cambios que se deben realizar y
mejorar aspectos importantes para el trabajo de la empresa.

° Las demostraciones personalizadas utilizan tecnologias de ultima generacion
aportaran valor en la visualizacion del proceso de montaje y organizacion. De esta
manera, se intenta ofrecer un beneficio adicional para que el cliente sea parte de
todo el proceso de creacion.

° Finalmente, las resefias y testimonios convertiran a los clientes en
promotores para que futuros visitantes se vean mas atraidos a elegir los servicios de

la empresa.
5.1.2 Estrategias de gamificacion

Las estrategias de gamificacion serviran para darle valor a las necesidades de todo
tipo de cliente y brindar la informacidn correcta para retener a cada uno de ellos.
Para generar engagement, se propone gamificar distintos contenidos segun el perfil
de los usuarios para aumentar el interés en la empresa (Kapp et al., 2014). Por lo

tanto, a la hora de emplear las funciones del sitio web hay que observar los
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siguientes roles: achiever, explorer y socializer. Existe un ultimo, denominado killer,

pero es aquel que intentara perjudicar los objetivos de los demas.
Estrategias para achiever:

° Cuestionarios de ayuda para describir qué tipo de cliente es, cual es su boda
ideal, el estilo que mejor se adapte entre otros.

° Una vez contratado el servicio, el perfil de los clientes mostrara la
organizacion y se completaran pequenas tareas a medida que adelanto el tiempo de
planificacion.

° Check-list gratuitas sobre los preparativos basicos de una boda. Disponible
para quienes tengan -curiosidad o necesiten este recurso para su propia

organizacion.

Estrategias para achiever:

° Acceso a demostraciones de métodos de trabajo, en distintos formatos.
° Articulos de blog explicando tecnologias, tendencias, marcas de confianza.
° Listas y libros descargables a través de la suscripcion de la newsletter.

Estrategias para socializer:

° Acceso a resefas y testimonios de clientes pasados.

° Acceso a formas de contacto de socios y negocios colaboradores que le
interesen a este perfil.

° Articulos con referencias a meetups o grupos de recomendaciones para este

rubro.
5.1.3 Creacion de contenido en redes sociales

Las redes sociales son un pilar fundamental para la empresa que permiten la
creacion y elaboracion del contenido y generar engagement a un costo bajo y de
manera organica. También, es posible crear campafas pagas a través de ellas, pero,
el propdsito de este apartado es destacar la creacion de contenido para retener a

los clientes y encontrar nuevos interesados.
Instagram:

° Carrusel de fotos y demostraciones de eventos anteriores.
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° IGTV o Reels con consejos para la organizacion de bodas.
° Contenido para quienes se interesen en organizar su propia boda o para que

busquen wedding planner.

° Videos en directo con tiendas de vestidos o trajes.

YouTube:

° Videos demostraciones sobre salones decorados y eventos pasados.

° Muestras sobre la metodologia de trabajo.

° Videos con otras empresas colaboradoras.

Facebook:

° Fotografias de eventos realizados.

° Re-posteos de testimonios de clientes.

° Links compartidos de videos y otro tipo de contenido que se encuentre en

otras redes o la plataforma web.

Ademas de esta estrategia de marketing, las redes sociales serviran para crear
perfiles de los clientes que realizaran su boda y adaptar la preparacién e invitacion

de los asistentes a un mundo digital.
5.1.4 Estrategias de monitorizacion y analisis

Las resefias y los testimonios son importantes, ya que los futuros clientes prestaran
atencion a la experiencia de quienes ya contrataron los servicios de un wedding
planner debido a esto las experiencias positivas y negativas y qué aspectos debe
mejorar o cambiar. Ademas, a través de esta observacion, se pueden entender las

necesidades de los clientes y qué servicios destacan del dia de su boda.

También es importante el seguimiento a las tendencias y nuevas necesidades que
se observen en el mercado. De esta manera, la empresa se encontrara siempre
preparada para las posibles solicitudes de los clientes o podra ofrecer un nuevo
servicio cuando éste cause furor en los clientes. Otro punto significativo, es la
monitorizacion de las competencias, tanto en su forma de comunicar como en sus

estrategias de fidelizacion.
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5.1.5 Presupuestos, afiliaciones y comisiones

Las ventas principales que se generan provienen de los presupuestos realizados a
cada cliente. Estos varian, segun el nivel de trabajo que se requiera, los recursos y
proveedores que se elijan. En lineas generales, el ingreso por cada trabajo varia
entre los 2000 euros (siendo el paquete mas barato) y los 10000 euros (siendo el

presupuesto de lujo).

Ademas, la empresa tendra ingresos secundarios a través de afiliacion y comisiones
referentes a la campafa o publicidad que se le haga a proveedores de salones de
fiestas, tiendas de ropa o peluqueria. De esta manera, se generara una alianza

entre otros rubros que aportan valor a las bodas y a los clientes de la compania.
5.2 Plan de operaciones

El plan de operaciones consiste en las siguientes fases: productos o servicios,
proceso, produccidon y aprovisionamiento. Aqui, se define la hoja de ruta o guia a
seguir para lanzar al mercado el servicio de wedding planning. De esta forma, se
pueden establecer mecanismos de colaboracion entre los profesionales y definir el

rol y las responsabilidades de cada uno frente a los objetivos de la propuesta.

Producto o servicio:

° Sitio web de wedding planning y perfiles de redes sociales en distintas
aplicaciones.
° Oferta de servicio de organizacion de bodas con atenciéon en todos los

aspectos necesarios.
Proceso:

° Creacion del grupo directivo y fundador. Busqueda de fidelizaciones,
colaboradores y socios. Definicién de tareas entre el equipo.
° Coordinacion de tareas para la preparacion de las distintas categorias de

servicios. Investigacion sobre el mercado y las tendencias.

° Definicion de la identidad de la marca y la parte visual del sitio.
° Definicidn de los primeros articulos, cuestionarios interactivos, guias gratuitas.
° Revision y testing del sitio web con todos sus componentes.
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° Implementacién de perfiles en redes sociales previo al lanzamiento.
Optimizacion SEO.

° Revision final y lanzamiento de la plataforma.
Produccién:
° La produccion de este sitio web desde la definicion de contenido hasta su

revision final abarca un trabajo de 2 meses.

° La produccion grafica y de contenido de redes sociales se realiza en 1 mes.

° Teniendo tres wedding planners dentro de la empresa, se puede trabajar en
un maximo de cuatro bodas al mismo tiempo, dependiendo del nivel de trabajo y
detalle que cada una requiera.

° El impacto ambiental no es perjudicial en el funcionamiento propio de la
empresa, ya que se implementa una plataforma digital y se usan espacios de
coworking en caso de ser necesario. Sin embargo, esto se va incrementado en la
organizacion de los eventos, para lo que se incluye un objetivo de responsabilidad

con el medio ambiente y la sostenibilidad.
Aprovisionamiento:

° En este caso, el control de calidad de los servicios se debe controlar
constantemente con los proveedores y socios para cada evento. Este es un trabajo
fundamental que debe realizarse continuamente para afrontar cualquier imprevisto

que surja sobre los recursos u otros servicios.
5.3 Plan de recursos humanos y organizacion

La organizacion de la empresa tendra en cuenta los recursos humanos
fundamentales para el funcionamiento del negocio. En este caso, no se cree
necesario tener una oficina fisica en el primer afio de actividad; se considera que un
espacio de coworking puede funcionar para trabajar con el equipo y para realizar
eventos con clientes. Ademas, esta decision se fundamenta en las restricciones
actuales por el Covid-19 y la adaptacion de los negocios a mas reuniones virtuales

de las que ya se conocia.
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En cuanto a los recursos humanos necesarios, en primera instancia se contara con
aquellos fundamentales durante toda la actividad y, luego, con quienes se deban

contratar de manera autbnoma cuando sea requerido.
Recursos humanos esenciales: tienen un contrato fijo con la empresa.

° Wedding Planners: tres personas con experiencia en el sector que aporten
valor a la planificaciéon de bodas y se adapten a los desafios de cada momento. En
este caso, seran quienes formen la gestion directiva de la empresa, con diferentes
cargos entre si.

° Social Media Manager y Community Manager: dos personas encargadas de
la comunicacion de la empresa y de la gestion de estrategias digitales en redes
sociales y en el sitio web.

° Asistente de eventos: la persona se registra y monitorea las reuniones

pendientes, los pedidos realizados y los contactos con los proveedores.

Recursos humanos con eventualidad: trabajan como autonomos en algunos

proyectos y en la actualizacion del sitio web de la empresa.

° Disefiador grafico: En esta la creacion de la identidad de marca, ilustraciones
para bodas, tarjetas de invitacion, entre otros.

° Disefiador UX/UI: crear y definir el sitio web de la empresa y disenar
plataformas para algunos clientes.

° Programador: actualizar y monitorear el funcionamiento del sitio y programar

plataformas cuando sea necesario.

Recursos humanos esporadicos: trabajan en los eventos especificos y en general

son contratados a través de un intermediario o son parte del equipo de los

proveedores.

° Servicio de catering.

° Servicio de limpieza.

° Servicio de fotografia y video.
° Servicio de belleza.

° Servicio de hosteleria.
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5.4 Cronograma: calendario implantacion

Para la elaboraciéon de un cronograma de implantacion se desarrollaron avances

sobre los primeros tres trimestres de funcionamiento de EventWed. En el siguiente

grafico se observa un resumen del plan de desarrollo que luego se detalla en los

calendarios mensuales.

b 4
Primer Segundo
trimestre trimestre
4 N / N\
| Lanzamiento | | Crecrmlentt}/'
\,_ e A
Contenido de Primer balance
presentacion | Nuevas
Primeros leads/ I estrategias
clientes Atraccion en
Email Marksting ‘ ferias
Optimizacion de Optimizacion
demostraciones | plataforma

Y

A

Tercer
timestre

77N
/ \

| u . - r !
| Fidelizacion | |

\ /
b
Muevo balance
Analisis
tendencias
Fidelizacion
Planificacion
segundo afio

Gréfico 9. Cronograma trimestral de implantacion. Fuente: Elaboracion propia

En el siguiente calendario, se plantean nueve meses de la evolucién de la empresa

desde el momento de su lanzamiento. De esta forma, se describen las predicciones

sobre el funcionamiento del negocio a la vez que se definen las estrategias de

implantacion durante el primer afio de actividad.

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Lanzamiento de la
plataforma digital y de los

perfiles en redes sociales.

Consolidacion de los

primeros clientes de la

empresa.

Creacion de estrategias a
través de lead scoring y

lead nurturing. Atencion a
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Creacion de contenido
sobre la empresa y la
experiencia de los
wedding planners.

Presentacion del equipo.

Email marketing: guias
gratuitas sobre los
consejos basicos para la
planeacion de bodas.
Acciones para obtener

visitas y leads.

Alcance de los primeros

leads y clientes.

Creacioén de contenido en
redes sociales.
Optimizacion y
distribucion de las
tecnologias utilizadas
para demostraciones

virtuales.

Evaluacion del primer
mes y creacion de

estrategias para el futuro.

los leads y creacion de

contenido para clientes.

Email marketing: articulos
sobre los eventos
nupciales virtuales e
hibridos. Distribucion en

redes y blog.

Analisis de la
implementacion de las
tecnologias 3D y realidad

virtual.

Tabla 5. Primer trimestre en el calendario. Fuente: Elaboracion propia

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Balance de gestion de los
primeros tres meses.
Analisis de fortalezas y
debilidades.

Participacion en ferias
sobre wedding planner,
colaboracién con
competidores de la

marca.

Analisis estacionario

Creacion e
implementacion de IGTV
y entrevistas con expertos
o proveedores en el rubro

de wedding planning.

Creacion de estrategias a
través de lead scoring y
lead nurturing. Atencion a
los leads y creacion de

contenido para clientes.

Networking y
asociaciones a nuevos
proveedores y socios de

la empresa.

Distribucién de la
cartelera de servicios
junto a nuevos
proveedores y socios de

la empresa.

Actualizacién de portfolio
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sobre nuevas tendencias.
Creacioén de guias
gratuitas sobre los
intereses de los nuevos

visitantes.

Demostraciones de los
primeros trabajos como

empresa.

de trabajos con los
primeros clientes y

testimonios recientes.

Tabla 6. Segundo trimestre en el calendario. Fuente: Elaboracion propia

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Balance de gestion de los
primeros tres meses.
Analisis de fortalezas y
debilidades.

Analisis y actualizacion

del sitio web.

Analisis estacionario
sobre nuevas tendencias.
Creacion de guias
gratuitas sobre los
intereses de los nuevos

visitantes.

Distribucién de contenido
para optimizar el alcance

de redes sociales.

Continuidad en la

optimizaciéon SEO y SEM.

Creacion de estrategias
de redes sociales.
Busqueda de tendencias
y analisis de accion hacia
nuevas plataformas

sociales.

Balance de evolucion de
todo el aino de actividad y
creacion de las ultimas
estrategias hacia los

siguientes tres meses.

Planificacion y creaciéon
de contenido y
promociones hacia la
finalizacién de los
primeros 12 meses de

actividad.

Tabla 7. Tercer trimestre en el calendario. Fuente: Elaboracion propia
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5.5 Plan financiero y legal

5.5.1 Marco legal

Para que la empresa pueda funcionar, debe ajustarse a las cuestiones legales y
normativas gubernamentales. Ademas, algunos aspectos de la ley serviran para
resguardar la propiedad de la compaiiia, asi como su nombre y su dominio. Por ello

es necesario atender a los siguientes puntos:
Aspectos legales de proteccion y propiedad:

° Registro en el notario del nombre de la empresa y registro de patentes de
cartera de servicios en caso de que sean especificos.

° Ademas, se debe registrar el dominio del sitio web con el mismo nombre de
la empresa. En el caso de que se creen nuevas marcas también deben ser
registradas.

° Se deben proteger todos los trabajos y demostraciones por derechos de autor

para evitar que otros puedan utilizar la imagen de la empresa como publicidad.

° Ademas, deben protegerse la privacidad de los datos de las personas y los

de la empresa, asi como aspectos confidenciales del sitio web.

Altas de contratacion:

° Registro en notario como sociedad limitada, tributacion en el registro de
sociedades.
° Registro del personal contratado por cuenta ajena: aquellos recursos

humanos esenciales para los que hay que dar de alta en seguridad social.
° Registro del personal contratado como auténomo: aquellos que trabajan

esporadicamente.
5.5.2 Marco financiero

En la evaluacion del primer afo de actividad se realizd un presupuesto
considerando costes e ingresos y un balance. A partir de esto se puede percibir el
crecimiento de la empresa durante los primeros meses. No obstante, las posibles

restricciones dadas por el Covid-19 pueden afectar el balance y no se pueden
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predecir. El siguiente balance financiero muestra una aproximacion de costos,
ingresos y gastos basados en la investigacion de las empresas mencionadas en el
benchmarking, asi como un nivel estimado de ingresos que permita finalizar el afo

de operacion con resultados favorables.

Referencias seph2021|  oct-2021 nov-2021 dic-2021 ene-2022 feb-2022 mar-2022 abr2022|  may-2022 jun-2022 jul-2022|  ago-2022 | Total
INGRESO

| sEs 8.000,00€| 12.000.00 €| 20.000.00€| 12.000,00€| 17.000.00€| 20.000,00€| 23.000,00€| 25.000,00€| 20.000,00€| 2500000€| 25.00000€| 20.000,00€| 227.000,00€
Comision 1.500.00€| 1.500.00€| 1.500.00€| 1.50000€| 1.500.00€| 1.500,00€| 1.500.00€| 3.000.00€| 3.000.00€| 3.000.00€| 3.00000€| 3.000.00€| 25500,00¢
Coste de ventas 300000€| 3.00000€ 3.00000€| 3.00000€| 3.00000€| 3.00000€ 300000€( 3.00000€| 3.00000€| 300000€| 3.00000€| 3.000,00€| 36.000,00€
Margen Bruto 216.500,00 €
SEHIn R TR 15.000,00€ 10.000,00€| 10.000,00€| 10.000,00€| 10.000,00€| 15.000,00€| 13.000,00€| 13.000,00€| 13.000,00€| 13.000,00€| 13.000,00€| 13.000,00€| 148.000,00€
Caisaeiat s 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00€ 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00€|  12.000,00€
Desarolio web 10.000,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 000€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 10.000,00 €
Mantenimiento web 2.000,00 € 0.00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€| 2.000,00 € 0,00€ 0.00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 4.000,00 €
Segures 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00€ 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 6.000,00 £
Constitucion 2.000,00€ 0.00€ 0,00€ 000¢€ 0,00€ 0,00€ 0.00€ 000¢€ 0,00 € 0.00€ 0,00¢€ 0,00€ 2.000,00 €
Publicidad 1500,00€| 1.00000€| 100000€| 100000€| 100000€| 1.00000€| 150000€| 150000€| 1.50000€| 200000€| 200000€| 200000€| 17.000,00€
Programador 4.000,00 € 0,00¢€ 000€ 000€ 0,00€ 000€| 3.000,00€ 0,00€ 000¢€ 000¢€ 000¢€ 0,00€ 7.000,00 €
EBITDA 37.436,00 €
EBIT 37.436,00 €
Impuestos. 5.602.05 €
Resultados 31.83395€

Tabla 8. Cuenta pérdidas y ganancias. Fuente: Elaboracién propia

Activo no corriente Fondos propios
Gtos. de establecimi‘ 206.000,00 £ | Capital 22543600 €
Impuestos ‘ 11.754,00 € | Subvenciones 50.000.00 €
Activo corriente Pasivo no corriente
Personal 148.000,00 € | Deudas a largo plaz: 100.000,00 €
Caja 25682 00€
Pasivo corriente
F'roveedqres 16.000,00 €
Resultado
391.436,00 € 381.436,00 €

Tabla 9. Cuenta balance. Fuente: Elaboracion propia
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6. CONCLUSIONES

La propuesta de este trabajo busca crear un negocio de wedding planning que se
centre en la experiencia de los clientes a través del uso de nuevas tecnologias,
herramientas y técnicas para favorecer a su target. En este sentido, el aprendizaje

durante el desarrollo de este proyecto se puede resumir en los siguientes puntos:

° Las bodas con aplicacion de plataformas digitales, streaming y redes sociales
no son novedad, aunque existen muchas empresas que no trabajan con este estilo.
Ademas de aportar un valor diferenciador, fortalece el cuidado ambiental al reducir
la produccién de listas de regalo, invitaciones en papel.

° Expertos mencionan que el futuro de las bodas es minimalista, mas intimo y
con una cantidad de invitados reducida en un 50%. Esto puede afectar
financieramente los costos de realizar una boda y ayudar a evitar el
desaprovechamiento de recursos.

° Expertos mencionan que las bodas lujosas quedaran limitadas a un target
pequefio, ya que, sin importar el presupuesto, los clientes buscaran invertir en la
experiencia y no en los recursos materiales.

° La sostenibilidad es un punto clave que se tiene en cuenta en la actualidad.
Se buscan recursos organicos, se apela al reciclaje y se opta por servicios
reducidos y que atienden a la emergencia de cuidar el medio ambiente.

° El montaje de una empresa de wedding planning digital es una gran
oportunidad en la época actual gracias a las plataformas de video que posibilitan
diferentes funciones que permiten el trabajo en remoto. Ademas, los espacios de
coworking son menos costosos y son mas convenientes para el rubro.

° Las nuevas tecnologias inteligentes evolucionan rapidamente y deben ser
tenidas en cuenta para el futuro del mercado laboral. Tienen un gran potencial en la
industria del wedding planning y empresas del exterior ya las utilizan.

° La emergencia del Covid-19 marco un antes y un después en el mundo de
los eventos. Ante esto, la solucion y la busqueda de nuevas perspectivas es
esencial para atender las exigencias y necesidades frente a esta situacion.

° Las estrategias de marketing y captaciéon demostraron ser imprescindibles

para entender las preferencias, dificultades y necesidades de quienes buscan
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organizar una boda. Gracias a ellas, se pueden crear estrategias para mejorar la
experiencia de los clientes durante la organizacion y de los asistentes durante la
boda.
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8. ANEXOS

8.1 Anexo 1: Guion orientativo para entrevistas

Preguntas de presentacion:

Nombre
Edad
¢ A qué se dedica?

¢ Cuantos afos de experiencia tiene en la industria?

Preguntas de desarrollo:

¢ Cuales son los desafios que afronta en el negocio de bodas?
¢, Cual es el impacto de las nuevas tecnologias en el mundo de las bodas?
¢ Qué herramientas utiliza para organizar eventos?

¢ Qué aspectos considera importantes a la hora de demostrar el proceso de

planificacion a los novios?

¢Aplicaria tecnologias innovadoras en la planificacion y el desarrollo del

evento?

¢ En qué medida cambi6 el sector a partir del Covid-19?
¢, Como se actua ante una crisis como la del Covid-19?
¢ Cuales cree que son las tendencias actuales de los matrimonios?

¢ Cual es su perspectiva sobre la planificacion de bodas en el futuro?

8.2 Anexo 2: Guion de las encuestas

O T 9 W o oo N~

Edad;

¢, Cual es su relacion con la organizacion de bodas?;
Busco organizar mi boda actualmente.

Organicé mi boda recientemente.

En caso de B, ¢ hace cuanto tiempo organizé su boda?;
En el ultimo ano

Hace un afo

Hace dos afos
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d. Hace tres afios

4. ¢ Contrato o contrataria wedding planner?;

a. Si

b. No

5. ¢ Cree que un wedding planner puede crear la boda que busca?;

a. Si

b. No

6. Si contestd Si, ;Qué es lo que busca de un wedding planner? (muiltiples
opciones);

a. Capacidad de crear la boda que imagina

b. Organizacion perfecta

C. Atencion a todos los detalles

d. Red de contactos con proveedores matrimoniales

e. Capacidad de innovar y adaptarse a tendencias

f. Feed back continu6 con los clientes

g. Otros...

7. En la escala del 1 al 5, ;Qué grado de importancia tiene cada seleccion?

(Siendo 1 “Nada importante” y 5 “Muy importante” para cada nombre de la seleccion
anterior)
8. Si contestd NO, ;Por qué? (Opcional)
9. En la escala del 1 al 5, ;Qué grado de importancia tienen los siguientes
pasos? (Siendo 1 “Nada importante” y 5 “Muy importante” para cada nombre);

La preparacion previa del evento

Vestimenta, peinado y maquillaje

a.
b
C. El oficiador de los votos matrimoniales
d La gastronomia del evento

e Lo que transcurre en la fiesta de boda

f. Los regalos de los invitados

g. otros...

10. En la escala del 1 al 5, ;Qué grado de dificultad tienen los siguientes
servicios? (Siendo 1 “Nada dificil” y 5 “Muy dificil” para cada nombre);

a. Fotografia y video

b. Gastronomia
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Disefio de vestuario
Invitaciones y disefios graficos

Decoracioén del lugar

= 0 o 0

Tarta de matrimonio

otros...

- Q@

1. ¢Cual es su estilo preferido en la organizacion de bodas?
Simples

Tradicionales

© T o

Modernas

d. Innovadoras

12.  ;Cree que la incorporacion de tecnologias inteligentes aporta valor a las
bodas?

a. Si

b. No

13.  Si contestd Si, ;Qué servicios tecnoldgicos incorporaria en su boda?
Invitaciones digitales interactivas

Sitios web con informacién y fotos del evento

Pruebas de maquillaje 3D

a
b

C. Listas de regalos digitales

d

e Visualizacion 3D de la decoracion del evento
f

Recepciones inteligentes en la boda
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