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1. Resum, resumen i abstract

- Resum:

En aquest treball de fi de grau, trobarem redactat un pla de marqueting per a I'empresa
Saica Pack Amposta, empresa dedicada a la fabricacié d'embalatges de carté ondulat.
Aquest pla sera una guia de les accions i estratégies que haura de dur a terme

I'empresa per implantar un producte nou i obtenir un avantatge competitiu.

En primer lloc, estudiarem l'entorn general i l'entorn especific que envolten a
I'empresa, desenvoluparem les fortaleses i les debilitats, amb eines com la DAFO i el
PESTEL. En segon lloc, explicarem I'analisi interna, amb la cadena de valor.

Un cop dut a terme l'analisi interna i externa, desenvoluparem l'estratégia basica, on

parlarem de conceptes com la segmentacio, el targeting i posicionament.

A continuacid, passarem a explicar el marqueting mix i quines tactiques ha de seguir

I'empresa per a aconseguir I'éxit del producte.

Per finalitzar el treball, parlarem dels pressupostos de vendes i inversions, també dels

ingressos mensuals, marge de benefici i nombre de clients.

Paraules Clau: Embalatges, Saica Pack, pla de marqueting.
- Resumen:

En este trabajo de fin de grado, encontraremos redactado un plan de marketing para la
empresa Saica Pack Amposta, empresa dedicada a la fabricacion de embalajes de
carton ondulado. Este plan serd una guia de las acciones y estrategias que debera
llevar a cabo la empresa para implantar un producto nuevo y obtener una ventaja

competitiva.

En primer lugar, estudiaremos el entorno general y el entorno especifico que rodean a
la empresa, desarrollaremos las fortalezas y debilidades, con herramientas como el
DAFO y el PESTEL. En segundo lugar, explicaremos el analisis interno, con la cadena

de valor.

Una vez llevado a cabo el analisis interno y externo, desarrollaremos la estrategia
bésica, en la que hablaremos de conceptos como la segmentacion, el targeting y

posicionamiento.



A continuacién, pasaremos a explicar el marketing mix y qué tacticas debe seguir la

empresa para conseguir el éxito del producto.

Para finalizar el trabajo, hablaremos de los presupuestos de ventas e inversiones,

también de los ingresos mensuales, margen de beneficio y nUmero de clientes.
Palabras Clave: Embalajes, Saica Pack, plan de marketing.

- Abstract:

In this final degree thesis, we will find a marketing plan for the company Saica Pack
Amposta, a company dedicated to the manufacture of corrugated cardboard
packaging. This plan will be a guide to the actions and strategies to be carried out by

the company to implement a new product and gain a competitive advantage.

First, we will study the general environment and the specific environment surrounding
the company, we will develop the strengths and weaknesses, with tools such as SWOT

and PESTEL. Secondly, we will explain the internal analysis, with the value chain.

Once the internal and external analysis has been carried out, we will develop the basic
strategy, in which we will talk about concepts such as segmentation, targeting and
positioning.

We will then go on to explain mixed marketing and what tactics the company must

follow to achieve product success.

Finally, we will discuss sales and investment budgets, as well as monthly revenues,

profit margin and number of customers.

Keywords: Packaging, Saica Pack, marketing plan.



2. Presentaci6 del treball

En aquest treball de final de grau, podem trobar redactat el procés de la creacio d'un
pla de marqueting d'una empresa real, parlem de I'empresa Saica, aquesta és una de
les multinacionals amb més preséncia arreu del moén, dedicada a la fabricacié
d'embalatges amb paper reciclat i carté ondulat. Es va fundar a Aragé el 1943, fruit de
la transformacio de la fabrica textil fundada el 1916 per Raimundo Balet i Rosa Salesa.

Fa més de set decades que treballen amb la fabricacié de paper i embalatges. Tenen
més de 10.000 treballadors entre els 11 paisos en els quals estan presents, com sén:
Franca, Italia, Portugal, Regne Unit, Irlanda, Turquia, Luxemburg, Holanda, Estats
Units, Polonia i per dltim, Espanya.

A Saica realitzen diferents tipus d'embalatges i paper, és per aix0, que es divideix en
diferents arees de negoci segons la seva produccié. Trobem Saica Natur que
s'encarrega de la gestio integral de residus, Saica Flex que fabrica embalatges
flexibles, Saica Paper que produeix paper reciclat per a carté ondulat i Saica Pack que
proporciona solucions d'embalatges fets amb carté ondulat. Nosaltres ens centrarem
en aquesta Ultima area, Saica Pack, ja que la planta de Saica que esta ubicada a les
Terres de I'Ebre, concretament a la poblacié de I'Aldea, es dedica a la produccié
d'embalatges de cart6 ondulat i compta amb 330 empleats en total.

Gracies a la realitzacio del pla de marqueting que us mostrarem al llarg del treball,
podrem establir una guia clara i detallada de les accions i estratégies que I'empresa
Saica Pack haura de dur a terme per implantar una nova linia de produccio a la planta
de I'Aldea i poder obtenir un avantatge competitiu en el mercat. La nova linia es basara
en la creacié d'embalatges per a productes de bijuteria i joies. La idea sorgeix en
observar que fabricaven embalatges per a begudes, aliments, perfums i detergents,
perd per a joies i bijuteria no, un sector que es pot explotar per I'alta demanda que hi
ha.

Per aconseguir un pla de marqueting clar i detallat s'ha considerat oportl seguir una
estructura de treball en qué primerament analitzem I'empresa de forma interna,
seguidament mostrem I'analisi externa, amb uns dels models d'analisi més importants
com soén l'analisi PESTEL, les Cinc Forces Competitives de Porter i la Cadena de
Valor, a continuacié un diagnostic amb SWOT. També parlarem de I'estratégia basica

de l'empresa i el marqueting mix, continuarem amb el pressupost de vendes i



inversions del primer any i seguirem tot explicant el quadre de control de I'empresa

mostrant els ingressos mensuals, el marge de benefici i el nombre de clients.

Finalitzarem amb la Webgrafia i la Bibliografia, on es fa referéncia a totes les fonts
d'informacioé utilitzades per a la realitzacié del present treball, principalment la major
part de la informacié la podrem extreure de la seva pagina web, ja que és molt
completa i la tenen actualitzada, a més a més, contactarem amb dos empleats i el
gerent de lI'empresa, per a entrevistar-los i que ens proporcionen tota la informacio
necessaria i que no es trobi a internet, per a aixi poder completar el nostre pla de
marqueting.

Les entrevistes les podreu trobar a I'Annex 1.



3. Analisi interna

Per poder avaluar tots els recursos que posseeix Saica Pack per desenvolupar la seva
activitat, a continuacié tenim la cadena de valor, un procés que ens permet analitzar

I'empresa internament i aixi esbrinar els punts forts i débils que té abans d'innovar.

3.1. Cadena de Valor

El concepte de cadena de valor, segons Porter, fa referencia a la desagregacié de
I'empresa en les activitats basiques que cal portar a terme per a vendre un producte o

servei. Les activitats de valor estan relacionades entre elles.

En aquest cas, l'avantatge competitiu pot venir no solament de la manera de dur a
terme les activitats individualment, siné també de les diferents interrelacions que
apareixen entre si i amb el seu sistema de valor format pels clients i proveidors.

Aquestes interrelacions s'anomenen baules.

Les activitats primaries parlen directament del producte que s'esta realitzant amb la ma

d'obra directa i s6n les seguents:

e Logistica interna:

En aquest apartat, podem destacar la recepcio i el registre dels materials rebuts a
Saica Pack Amposta. Com és l'arribada del paper ondulat procedent de Saica Paper
Saragossa i I'emmagatzematge d'aquest. Un cop els materials estan emmagatzemats
al seu lloc, es pot dur a terme la preparacié d'aguests, per poder ser manipulats i
entregats al client. A més, es controla el moviment intern dels materials i el trasllat dins

de la fabrica. Finalment, també gestionen el control dels inventaris.
e Produccié:
Pel que fa a la producci6, com bé indica el seu nom, és el procediment de fabricacio i

transformacié dels materials rebuts a la logistica interna i transformats ja amb el

producte final.



Com hem comentat en l'apartat de logistica interna, les bobines de paper arriben a
Saica Pack Amposta des de Saica Paper Saragossa, amb les bobines es fa la planxa
a mida segons el que demana el client en la comanda. A continuacié es passen
aguestes planxes a una maquina onduladora per fabricar les planxes de carté ondulat i
tot seguit unes altres maquines transformen aquestes planxes de cartd en caixes

acabades.

Cada planxa esta formada per una cara exterior i interna de paper i entre aquestes
dues n'hi ha una altra de més gruixuda en forma d'ona, per aixd s'anomena cartd

ondulat. Aquesta forma ondulada és la que aporta més resisténcia als embalatges.
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ll-lustracié 1 Imatge extreta Google

Aquestes planxes una vegada produides, un 30% les venen a altres fabriques per fer
embalatges i el 70% es queden directament a I'empresa per poder fabricar caixes
impreses i encunyades per subministrar als clients.
Quan ja han fabricat les planxes de carté poden iniciar el procés de fabricacio dels
embalatges, aquest consta de 3 fases:
- Impressio: es plasmen els dissenys dels clients amb tinta.
- Encunyat: és el moment de posar les mides i el format de la caixa a I'ordinador.
- Plegat: es posa la cola, plega la caixa amb la forma que correspon i es paletitza

per enviar el client.

o Logistica externa: transports

Podem definir aquest apartat com la distribucio fisica del producte als compradors.
En el cas de la distribucié Saica té tot el servei de transport subcontractat. Tenen 4

operadors logistics externs i els distribueixen per zones.



e Marqueting:

Es el departament encarregat del disseny i desenvolupament de productes. També
son els encarregats d'esbrinar les necessitats dels clients i desenvolupar el producte
gue esperen i desitgen. Actualment, a Saica Pack Amposta en el departament hi ha 4
empleats i les seves funcions principals sén portar a terme totes les campanyes de

publicitat, xarxes socials i assistir a esdeveniments com les fires.

e Servei Postvenda:

Per finalitzar les activitats primaries, el servei de postvenda, seria el d'atencio al client i
el suport de postvenda, on es gestionen totes les consultes, reclamacions i

devolucions per aixi poder assegurar la satisfaccié del client.

Les activitats de suport, no actuen directament en el procés productiu del producte,

podem destacar per exemple la direcci6 general, la gestio financera, entre d'altres.

Actualment, a Saica Pack Amposta en el departament hi ha 9 empleats i les seves
funcions principals soén realitzar funcions d'atencié al client, controlen que arribi el
producte a temps, amb la qualitat i les caracteristiques que han demanat els clients.
També tenen la possibilitat d'enviar un técnic a la fabrica d'algun client perqué revisi
personalment quin tipus de paper és el que pot funcionar millor a les seves maquines o
anar a alguna empresa compradora per a mirar quin embalatge s'adapta millor a la

seva logistica i assessorar-los.
e Aprovisionament:

La seccié d'aprovisionament, és I'encarregada dels processos de negociacié amb els

gque s'aconsegueixen les mercaderies i els serveis que necessita I'empresa.

De les negociacions a Saica se n'encarrega el departament comercial. Aquest esta
format per diferents tipus de comercials, el delegat comercial, el director comercial i els
caps que son seniors i s'encarreguen de negociar amb els clients més grans i que
siguin multinacionals, com ara Amazon. Juntament amb el gerent, s6n els que

marquen els preus de referéncia, tant pel tipus de caixa, com pel tipus de paper.



o Desenvolupament de la tecnologia:

Pel que fa al desenvolupament, podem trobar la investigaci6, el disseny dels
processos, optimitzant aixi tots els processos de fabricacio i logistica per poder
augmentar l'eficiéncia i poder reduir els costos. Podem observar que Saica esta molt al
dia de les noves tecnologies i les utilitzen en totes les arees possibles de I'empresa per
millorar la qualitat, augmentar I'eficiéncia i disminuir costos amb la IA, Internet de les
coses, l'automatitzacié robotica de processos, la gestié de les relacions amb els clients
i la planificacié6 de recursos empresarials. A més l'empresa té previst invertir en

digitalitzacio addicional en els proxims quatre anys.

e Administracié de recursos humans:

En aquest apartat parlem de la gestié del personal de I'empresa i la captacio d'aquest.

Per a la seleccio d'operaris de planta ho fan sempre a través d'empreses de treball
temporal com Man Power i Ig group, ubicades a la poblacié del costat, Amposta.
D'aquesta forma contracten personal per sis mesos i en el cas que baixi la feina al no
tenir contractes indefinits és més facil prescindir d'ells i en el moment que torna a
augmentar la feina tornen a contactar amb les ETTs, les quals ja tenen personal

seleccionat i a I'espera de ser cridats per treballar un altra temporada.

Per a la seleccié de personal d'oficina utilitzen la plataforma de LinkedIn, alli pengen
totes les vacants que tenen arreu del mén i la gent pot aplicar a la que més s'adapti al
seu perfil professional. També a través de la seva pagina web oficial, entrant a I'apartat
de Persones on seguidament s'obri un desplegable al qual fent clic en I'Gltima opcid
que diu, Uneix-te a nosaltres, podran cercar i filtrar totes les ofertes que tenen al
moment segons la marca, pais, provincia i categoria que sigui de la preferéncia dels
interessats.

Finalment, amb tots els curriculums que reben a través de LinkedIn i de la pagina web,
el departament de recursos humans inicia el procés de seleccié mitjangant entrevistes
amb els caps de departament, que s6n els que acabaran decidint quin és el candidat o

candidata més adient per a cobrir la vacant.

Per a la formacio de personal, ja sigui d'oficines com de planta, els formen el personal
de la mateixa empresa. En el cas dels operaris de producci6, els caps de torn
imparteixen una serie de cursos teorics i després passen a la formacié practica, amb el
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sistema WIS (work instruction system), per saber fer funcionar la maquina que hauran
de manipular. En el cas que hagin de canviar de maquina hauran de tornar a fer un
curs nou, ja que cada maquina té la seva formacio particular. En el cas del personal
d'oficina sén els caps i subordinats del mateix departament els que ensenyen tot el
funcionament dels programes a través de manuals del grup Saica. Cada lloc de feina

té el seu manual especific.

També tenen molt en compte que tots els treballadors realitzen les formacions de

prevencié de riscs laborals.

Saica és una multinacional amb més de 10.000 professionals per tot Europa, pero la
planta de I'Aldea, té 330 empleats en total, d'aquests el 25% so6n técnics i 75%
operaris de fabrica. El personal d'oficines, sense tenir en compte els subordinats de

cada departament, es distribueix de la seglient manera:

Gerent

Director comercial

Director de planta

Controlador regional

Tecnica de recursos humans

Director de qualitat

Directora de PRL i Medi Ambient

Director de producci6

Director de Logistica

Cap de Manteniment

Cap de secci6 onduladora

Cap de seccio converting

Técnic de millora continua

Rl R R R R R R R R R R R R R

Enginyer de projectes

Taula 1.Extreta de la aplicacio interna de Saica
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e Infraestructures de I'empresa:

En aquest apartat ens referim a tots els recursos necessaris per a portar a terme totes
les activitats de I'empresa.

Com serien els recursos financers, aquells dels quals I'empresa obté tots els diners
gue necessita per desenvolupar l'activitat.

Si observem el Balan¢ de Situacié de lI'any 2022, extret del SABI. Podem concloure
gue tenen un actiu corrent més elevat que el passiu corrent amb una ratio de liquiditat
(actius corrents/passius corrents) d'un 1,5 aix0 significa que I'empresa té suficient actiu
corrent per poder fer front a tots els deutes que tingui a curt termini i, per tant, té una
bona solvéncia. Per acabar, la ratio d'endeutament (passiu/patrimoni net) és de 0,3
aixo significa que té un nivell molt baix d'endeutament en relacido amb el finangament
propi, aixd també li dona avantatge sobre els competidors per qué disposen d'un gran
marge de maniobra a I'hora d'invertir i endeutar-se. Després d'aquesta analisi podem

observar que I'empresa Saica té un balan¢ propi d'una empresa consolidada i rendible.

Il-lustracioé 2. Informacié extreta del SABI de Saica

Actiu

A) Actiu no corrent 191.187.979
Immobilitzat intangible 1.871.270
Immobilitzat material 122.240.759
Inversions immobiliaries B77.254
Inversions en empreses del grup i associades a lI/t 51.204.213
Inversions financeres a I/t 3.098.474
Actius per impost diferit 11.896.009

B) Actiu corrent 137.460.995
Existéncies 29.0456.792
Deutors comercials i altres comptes a cobrar 105.121.436
Inversions en empreses del grup | associades a ¢/t 800.403
Inversions financeres a ¢/t 2.071.000
Periodificacions a cft 411.698
Efectius i altres actius corrents equivalents 9.6066

Total actiu (A + B) 328.648.974,41 €
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Passiu
A) Patrimoni net 237.855.128
A-1) Fons propis 237.311.983
Capital 177.733.387
Prima d'emissid 7.390.740
Reserves 51.855.440
Resultate d'exercicis anteriors -6.774.529
Resultat de |'exercici 7.097.944
A-2) Subvencions | donacions 543,145
B) Passiu no corrent 4.352.689
Provisions a I/t 45.955
Deutes a I/t 1.222.609
Passius per impost diferit 3.084.126
C) Passiu corrent 86.441.157
Deutes a ot 15.385.417
Deutes amb empreses del grup | associades a ot 50.881.033
Creditors comercials i altres comptes a pagar 20.174.707
Total patrimoni net i passiu (A + B + C) 328.648.974,41 €

Il-lustracioé 3. Informacio extreta del SABI de Saica

També tenim els recursos tangibles. El principal recurs fisic que té I'empresa és la
planta que té a I'Aldea, que ocupa una superficie de 80.000 metres quadrats construits
i compta amb 53.000 metres quadrats més disponibles per a construir en un futur i
créixer més. Dintre d'aquesta tenen tota classe de maquinaries especifiques per poder

produir i magatzems per emmagatzemar tots els materials necessaris.

Com a recursos intangibles tenim I'economia circular. Aquest servei que ha format
Saica els ha permes integrar la sostenibilitat en la seva estrategia basada en el
constant reciclatge dels recursos que generen. A causa d'aquest, han pogut expandir
el seu model de negoci adoptant I'economia circular per a arribar a un model de
produccié més responsable. Aix0 dona a I'empresa una bona imatge i una reputacié
pel fet de reciclar i tenir en compte la sostenibilitat mediambiental. També
aconsegueixen reduir el consum de matéries primeres en el procés de produccio, fet
que fa que es redueixen els costos de fabricacié. D'aquesta manera, garanteixen que
els residus es converteixin en nous productes, evitant aixi llencar residus als

contenidors.

13
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ll-lustracié 4. Extreta de la pagina web de Saica
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4. Analisi externa

Aquest apartat es dedica de forma exhaustiva a l'estudi dels elements externs que
afecten el negoci. Analitzarem les diferents parts de l'entorn de l'empresa, la
competéncia i els mercats per poder determinar possibles amenaces i oportunitats de

cara la nova seccio, utilitzant els diferents métodes d'analisis que existeixen.

4.1. Analisi PESTEL

Es un meétode de gran rellevancia utilitzat per estudiar el macroentorn d'una forma més
descriptiva i entendre millor els factors externs que poden afectar el desenvolupament

de I'empresa sense aquesta tenir-ne el control.

Els factors objecte d'estudi que formen les sigles de la paraula PESTEL son els

seguents: Politic-legal, Economic, Sociocultural, Tecnologic, Ecologics.

- _Entorn Politic-legal: _aquest entorn, recull el marc institucional, aixi com el

desenvolupament legislatiu que condicionen la forma en qué es desenvolupen
els negocis de I'empresa i poden afectar a I'hora de la implementacié de futures

estratégies.

Com és en el cas de la politica mediambiental definida en la llei 2004/35/CE
sobre responsabilitat mediambiental, que aquesta obliga a portar un control a
'empresa per evitar tots els riscos mediambientals possibles derivats de
I'activitat i totes les instal-lacions de la planta. Dins d'aquesta llei destacariem la
2000/60/CE sobre els mals que es puguin fer a les aiglies, aquesta afecta
directament Saica, ja que, treballa al costat del riu i han d'analitzar
continuament les aigiies i controlar que cap quimic o material que s'utilitza per
a la fabricacié d'embalatges de carté ondulat pugui arribar a contaminar l'aigua

del riu.

Tal com ens va comentar el gerent Jordi Bel, des de Saica s'han fet accions
conjuntament amb altres empreses per a fer pressiéo contra les lleis dels
embalatges i aixi beneficiar-se tots els que formem part de l'associacio

espanyola de fabricants d'envasos i embalatges de carté ondulat.
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- Entorn Economic: faria referéncia a factors i tendéncies que determinen o

influeixen en la capacitat de compra dels consumidors d'embalatges de cartd

ondulat i el seu poder adquisitiu.

En el segient grafic, podem observar que la taxa d'atur a Amposta i I'Aldea,
localitats més properes a la fabrica de Saica Pack, van augmentar molt amb la
crisi del 2008, fins a arribar al seu punt més alt I'any 2012, amb una taxa
d'aturats registrats del 23,27% a Amposta i una taxa del 17,48% a I'Aldea. A
partir d'aqui, es pot apreciar en els dos grafics com ha anat disminuint
notablement en els dltims anys, fins a arribar a la taxa actual d'11,59% a
Amposta i de 9,78% a I'Aldea.

Evolucion del Paro Amposta (Tarragona)

Fecha Tasa de Paro Registrado N* de parados registrados Poblacién
Octubre 2023 11.50% [ 1.115 21.307
2022 11.43% N 1.097 21.807
2021 13,12% [ 1212 21.317
2020 16,222 [N 1.579 21.115
2019 13.1% 1.180 20.738
2018 13.92% [ 1.249 20.606
2017 15.46% [N 1.384 20.572
2016 17.00% [N 1513 20.854
2015 19,433 [N 1.750 20.952
2014 21,14 [N 1919 21.197
2013 2272 [ 2054 21511
2012 23273 2.104 21.434
2011 19.69% NG 1.839 21.445
2010 17.76% | 1.676 21.365
2009 16.96% [NNEGN 1.589 21.240
2008 1271% 1.161 20.652
2007 7753 R 533 19.805
2006 565% [l 496 19.142

ll-lustracié 5. Web "datosmacro.com"
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Evolucion del Paro Aldea, L' (Tarragona)

Fecha Tasa de Paro Registrado N*® de parados registrados Poblacion
Ocubre 2023 a7s% [N 186 4332
2022 a15% N 174 4332
2021 11,36% [N 209 4160
2020 12,30% [ 230 4147
2019 11,31% |Gz 200 4160
2018 a15% N 162 4137
2017 1139% N 203 4211
2016 11.47% NN 205 4250
2015 142z% [ 256 4245
2014 1571% 290 4376
2013 15,223 [ 259 4414
2012 17.45% NG 330 4530
2011 15,52% [N 301 4513
2010 13,35% NGB 252 4376
2009 1434% [ 260 4083
2008 1232% N 292 3.966
2007 556% [N a3 3.927
2006 508 [N a5 3.785

ll-lustracié 6. Web '"datosmacro.com"

L’evolucié de la taxa d’atur, com hem vist, és favorable en els dos municipis,
aquesta millora en gran part és gracies a la preséncia de 'empresa, ja que
cada cop té més volum de feina i, per tant, més vacants per a les persones

residents als municipis de les Terres de I'Ebre.

Entorn_Sociocultural: és expressat per factors culturals i socials, és a dir,

normes, creences, costums i habits compartits que tenen relacié amb I'empresa

a I'hora de vendre els seus productes.

Aquests factors poden influir de manera positiva o negativa en el bon
funcionament de I'empresa. En el nostre cas, després de la COVID-19, les
compres en linia van augmentar de manera considerable, fet que afecta
beneficiosament I'empresa, ja que la majoria dels embalatges per poder
transportar els productes comprats via en linia, estan fets de carté ondulat. Aixo

ha fet que I'empresa augmenti el seu volum de produccié des de la pandémia.
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També s'ha de tenir en compte, que la societat, cada dia esta més
conscienciada amb el medi ambient i aixo fa que siguin més reticents a la
utilitzacié del plastic. Per aquest motiu el carté i el paper passen a ser els
principals materials dels embolcalls com a substituts del plastic de la majoria
dels productes.

Per tant, diriem que Saica es troba en una situacié sociocultural molt bona,
gracies al seu compromis amb el desenvolupament de productes sostenibles,
que fa que els clients i proveidores siguin fidels amb l'empresa i el seu
producte.

Entorn Tecnologic: fa referéncia al nivell cientific i les infraestructures

tecnologiques d'un determinat context socioeconomic. Podem destacar les

innovacions i avengos que permeten el desenvolupament d'un producte nou.

Tal com podem veure a la Memoria de Sostenibilitat del grup Saica del 2021,
donen gran importancia a la part tecnologica, ja que han creat una app
solament per als clients de Saica, anomenat projecte B2B, alli els clients
podran visualitzar tota la informacié i realitzar els tramits necessaris d'una
forma rapida i senzilla. També poden trobar informaci6 actualitzada al moment,

entre altres funcionalitats.

El passat mes de novembre, es va inaugurar un nou centre de 1+D a més d'un
Magatzem Automatitzat de bobines de paper. El centre de I+D s'enfoca en el
desenvolupament de nous productes i en la implantaci6 de tecnologies i
maquinaries innovadores per tal de ser pioners en el sector i anticipar-se als

canvis.

Entorn Ecologic: recull les variables relacionades amb el grau d'ecologisme i la

tendéncia a la sostenibilitat dels agents d'un determinat context socioeconomic.
Actualment, la societat esta en constant canvi i a les empreses s'exigeixen mes
normes mediambientals. Saica Pack Amposta, compta amb el Certificat del
Sistema de Gesti6 Ambiental (AENOR) ISO 14001, aquesta norma es basa en
els principis d'un sistema de gesti6 que engloba activitats de planificacio i
millora continua. Quan s'implanta aguesta norma, una organitzacié estableix

els requisits fonamentals per identificar, controlar i monitorar els aspectes

18



ambientals associats a cada seccid. Es a dir, la norma 1SO 14001, proporciona

a les empreses un marc estructurat perqué aquestes gestionin de manera més

efectiva els seus impactes ambientals, promoguin la sostenibilitat i que tinguin

una millora continua.

Fent referéncia a la memoria del 2021, també parlen de la politica ambiental,

on els seus compromisos marquen el cami a una gestio responsable.

ll-lustracié 7. Web Saica

PROMOVER &5

Curmiplir La Legislaciin Pramover la transicién de los
ambiental vigenie en los paises residuss a recursos. Tacililands
en los que operamos v, en la su reciclado v walodzacion
rmedicda e 4] posile energelica, sguienda  los
anticiparse a la  aplicacién prircipics  de  |la  Economia
che La nuesa nommaltiva Circular

o MINIMIZAR

]

Reducdir al minimo nuestros impactos scbee el medio ambiente. Los proyeclos para
alzarzar ol Residus Cens erwiads a verleders v |a descarbonizacion de nuesiras
Tabricas, nas permilivdn reducr nolablements la huella ambiental de rueslios produclos
Y SETVICHE.

Sormas conscienes de que la disponibilidad de recursos naturales, por ejerrglo o agua
&g imprescindible para el desarrallo de nusstras aclividades Debermos respetar el
planeta y protegero, reduciends al miadmes nuestros impaclos y promodendo un wss
racionaly eficente de o8 recursos que nos olrece,

€ GESTIONAR

ldentificar y evaluar los riesgos Markerer  una actitud  de
de mueslras aclividedes e cooperacion ¥ comunicacion
instalaciones desde un punle de ablerta con nueslhes  pares
wisla ambiental actualizands de inleresadas, praporsenanda
forna continua los mecanismes informacion transparente sobve
disefiados para mitigarlos o fueslres aclividades ¥ lagros en
erradicarlos.  previends su rmaleria de geslicn ambiental
materializacian. femeniends un clima  de
participacién  con  nueslros
empléadog
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4.2. Analisi de les Cinc Forces Competitives

Michael Porter, economista i professor de I'escola de Negocis de Harvard, I'any 1979
va identificar cinc forces que permeten analitzar l'atractiu i la rendibilitat d’'un sector
empresarial, tot analitzant el microentorn. Aquest fa referencia a tots els agents
externs que en aquest cas si que tenen una acci6 directa sobre els processos interns

de 'empresa.

Porter’s Five Forces Model

" Bargaining
Competitive power of

suppliers

Bargaining

power of rivalry
buyers

Threat of
substitutes

Il-lustracio 8. Cinc Forces Competitives

e Amenaca de nous competidors entrants:

L'amenaga de nous competidors és una forca que es basa en la premissa de que
I'entrada de nous competidors poden alterar I'equilibri existent i afectar la rendibilitat de
les empreses existents. Com més fortes siguin les barreres més dificil sera que entrin
nous competidors al mercat i més atractiva sera la industria.

Les barreres d'entrada que analitzarem son les seguents:
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- Economia d’escala:

Es tracta de reduir els costos de produccié després d'augmentar la produccid. Aixo fa
que sigui una barrera molt forta, ja que els volums de producci6é d'embalatges de carté
ondulat sén molt grans i s6n necessaries les economies d'escala per aconseguir un

cost competitiu.

- Diferenciacio dels productes:

La diferenciacié del producte implica que les empreses han de disposar de noves
tecnologies i innovacio continua, cosa que suposa una gran inversio i la major part de
les vegades necessiten tenir experiéncia en el sector per poder innovar i aconseguir la

diferenciacio del producte que es requereix.

- Accés a canals de distribucio:

Aquesta barrera dificulta molt I'entrada als nous competidors quan les empreses
establertes ja s'han assegurat els canals de distribucio per al seu producte. Si aquests
canals logics ja estan sent utilitzats per altres empreses establertes, les noves
empreses han de persuadir aquests canals per qué accepten el seu producte
mitjancant estrategies de marqueting com reduir els preus i, per tant, els beneficis. En
alguns casos, agquesta barrera pot ser tan elevada que la nova empresa ha de crear un
canal de distribucié completament nou per superar-la, aixdo implica una gran inversio

economica.

- Inversio de capital:
Com hem pogut veure en barreres anteriors, cal disposar d'un capital inicial molt elevat
per poder entrar en la inddstria. En aquest mercat aquesta és una de les principals

barreres, ja que les maquines que es necessiten per produir tenen preus molt elevats i

a més a més sempre has d'estar innovant.
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- Barreres legals:

Es necessiten molts permisos de propietat intel-lectual, patents i llicéncies
administratives com en la majoria d'industries, pero per a la industria paperera a més a
més, es necessiten certificats de reciclat de residus, els quals s6n molt dificils
d'obtenir.

Després d'analitzar les barreres d'entrada, podem concloure, que suposen un fort
inconvenient per als nous competidors, principalment pel capital inicial elevat que han
d'aportar, les inversions en economies d'escala, la diferenciacié del producte i les lleis

que cal complir, especialment en el procés de reciclatge.

e Amenaca de nous productes substitutius:

Els productes substitutius sén els que venen d'altres ambits d'activitat i compleixen i
satisfan les mateixes necessitats que els nostres productes al mateix grup de

persones.

En el cas de Saica, ja hem comentat amb anterioritat que en els Ultims anys el cart6 i
el paper estan sent els protagonistes i com a producte substitutiu tindrem el plastic que

cada cop s'utilitza menys perquée contamina molt.

e Poder negociador dels clients:

La diversitat de clients que te Saica en els diferents sectors, pot ajudar a reduir el
poder de negociacié general dels clients, en tenir una amplia gamma de clients
I'empresa no depén d'un client en concret. Els clients que té s6n empreses grans i
liders en els seus sectors, podem destacar com a clients principals, Amazon, Nestlé

entre d'altres.
Si parlem del tipus de contractes que dur a terme Saica amb els seus clients, aquests

sén de llarga durada i pacten un volum minim de compra, és per aixd que pot ser

beneficids per a I'empresa, ja que proporciona certa estabilitat.
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A continuacié, parlarem de limpacte que te Saica amb les PIMES i clients que
compren amb menys volum que les empreses grans. Aquestes empreses poden tenir
menys poder de negociacio, pel fet que el seu impacte en I'empresa Saica és menor

gue el d'una empresa com pot ser ara Amazon.

e Poder negociador dels proveidors:

Saica, té una gran quantitat de proveidors, per tant, t&¢ més opcions a I'hora d'escollir
els preus, les entregues i la qualitat del producte. També fa que sigui més atractiu al
mercat, ja que lI'empresa té més flexibilitat en la presa de decisions i major poder sobre

els proveidors.

Si passes a parlar sobre l'obtencié de la matéria primera basica que utilitza Saica
Pack, podem dir que la massa de paper, és proporcionada per la mateixa empresa,
perd en aquest cas de Saica Paper. Pel fet que I'empresa té molt en compte el model
circular, on reciclen el paper per a poder obtenir la massa de paper. Aguestes
estratégies poden reduir la dependéncia de proveidors i reforcar la posici6 de

'empresa.

e Rivalitat entre competidors i grau de concentracio:

A continuacid, podem observar que Saica, té molts competidors en territori espanyol,
perd si passem a parlar de la facturacid, podem veure que és lider. Té un
posicionament més favorable que la resta. Si parlem dels clients, podran escollir
I'empresa que millors condicions els hi fiqui a I'hora d'operar, llavors es produira una

reduccio d'atractivitat del mercat.
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Posicio Nom empresa Facturacio Provincia
Sector
1 Sociedad Anonima Industrias 1.253.939.723,00 € Zaragoza
Celulosa Aragonesa
Torraspapel SAU 717.109.227,00 € Barcelona
DS Smith Spain SAU 355.733.000,00 € Palencia
4 Papelera Guipuzcoana de 230.209.000,00 € Gipuzkoa
Zicufiaga SA
5 International Paper Madrid Mill SL 22.631.000,00 € Madrid
Amcor Flexibles Espafia SL 219.258.000,00 € Valencia
Industrie Cartarie Tronchetti Iberia  207.279.054,00 € Zaragoza
SLU
Miquel Y Costas & Miquel SA 187.284.000,00 € Barcelona
Smurfit Kappa Nervion SA 154.818.000,00 € Bizkaia
10 Papresa SL 150.096.559,00 € Gipuzkoa

Taula 2. Extreta del Economista
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5. Diagnostic amb DAFO/SWOT

L'analisi DAFO o SWOT, és una técnica que s'utilitza per analitzar la situacié en la qual

es troba I'empresa i les decisions estratégiques que ha de prendre I'empresa.

Gracies a aquesta técnica d'analisi podem identificar les fortaleses i debilitats clau

dintre de l'empresa i descriu les oportunitats i amenaces a les quals s'enfronta

I'empresa.

Debilitats/Weaknesses

e Gran dependéncia del transport
o Dependéncia de materies primeres

e Competéncia intensa

Fortaleses/Strengths
e Bones relacions basades en la confianca
o Gran cobertura geografica respecte a la
competéncia
e Aposta per la innovacio tant en productes
com en la fabricaci6
e Compromis amb la sostenibilita

Taula 3. Elaboracié propia

Amenaces/Threats

o Entrada de moviments
ecologistes

e Canvis en la demanda del
mercat

e Major Us de les noves

tecnologies

Oportunitats/Opportunities

Innovacioé de productes

e Expansi6 geografica

e Creixement d Amazon
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A la taula anterior, hem analitzat I'entorn extern i intern de Saica.

Debilitats:

e Gran dependeéncia del transport: aquesta dependéncia pot presentar diversos

problemes per a Saica, un dels problemes podrien ser costos elevats, impacte
ambiental, ja que una dependéncia del transport pot augmentar 'empremta de
carboni de Saica a través de les emissions de gasos. Aix0, pot ser una debilitat

en un mercat on cada cop la societat esta més preocupada per la sostenibilitat.

o Dependéncia de materies primeres: Saica pot estar exposada a la variacié en

els preus de les matéries primeres com el paper i el cartd, el que podria afectar

els seus marges de beneficis.

e Competencia intensa: competencia molt elevada, ja que el sector de

I'embalatge és altament competitiu, tan nacional com internacionalment.

Amenaces:

o Entrada de moviments ecologistes: ja que actualment la poblacié esta molt

conscienciada amb el medi ambient, aixd0 pot generar un increment de la
demanda de productes més sostenibles i pot afectar a la reputacié de
'empresa. Es important que Saica estigui atenta a aquestes tendéncies i
adaptar-se a les estratégies i practiques per poder competir amb aquests

canvis en el mercat.

e Canvis de la demanda del mercat: els canvis en les preferéncies del

consumidor o les condicions economiques poden afectar la demanda de

productes dels embalatges.

e Major Us de les noves tecnologies: la rapida evolucié de la tecnologia podria

significar la creacié6 de nous métodes d'embalatge més eficients i sostenibles

per part dels consumidors en cas que no estem al dia de totes.

26



Fortaleses:

Bones relacions basades en la confianca: poden ser una fortalesa clau per a

Saica, ja que gracies a les bones relacions, poden conduir a una major
fidelitzacio dels clients, millorar la col-laboracié i la corporacio, facilitar la

resolucié de conflictes i contribuir en una imatge de marca positiva.

Gran cobertura geografica respecte a la competéncia: tenir una cobertura

geografica amplia significa que Saica pot arribar a una gran varietat de mercats
i clients potencials. Per aquest fet s’incrementara el creixement i les

oportunitats de vendes.

Aposta per la_innovacid tant en productes com en la fabricacié: gracies a

I'aposta per la innovaci6 en productes i fabricacié en el mercat, la generacié de
valor afegit per als clients, la millora de I'eficiéncia optativa, 'adaptacio a les
tendéncies del mercat i la resposta a les demandes de sostenibilitat. Aixd pot

contribuir significativament al creixement i I'éxit continuat de Saica Pack.

Compromis amb la sostenibilitat: Saica demostra constantment un compromis

ferm amb la sostenibilitat, la que li proporciona un avantatge competitiu en un

mercat on la responsabilitat ambiental cada cop és més important.

Oportunitats:

Innovacié de productes: Saica pot aprofitar 'oportunitat de desenvolupar nous

productes i solucions d’embalatges innovadors que satisfaci les necessitats

canviants del mercat.

Expansié geografica: continuar expandint la seva preséncia en mercats

emergents i penetrar en noves regions pot proporcionar a Saica noves

oportunitats de creixement.

Creixement d’Amazon: després de la Covid-19, les vendes en linia han

augmentat, aixo vol dir, que totes les empreses que es dediquen a la venda per
internet necessitaran nous embalatges i aixd0 fara que Saica tingui una

oportunitat.
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Amb l'andlisi anterior podem tenir presents els punts fort i els punts débils als quals
s'enfronta Saica, serveis com a eina per millorar a través de la proposta de diverses
solucions.

Si passem a parlar del futur de I'empresa, és interessant realitzar estudis com aquests
amb la finalitat de coneixer la situacio real en qué es troba aquesta en un moment
estratégic del temps, amb la finalitat de poder anar planificant les estratégies
adequades per a un futur, per poder continuar creixent, en I'ambit local com a escala
mundial.
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6. Estratégia basica

Si parlem de l'estrategia que utilitza I'empresa Saica, aquesta és la diferenciacid, pel
fet que sempre busca produir i vendre productes de qualitat, exclusius i dificils de

copiar.

D'aquesta manera veiem convenient mantenir I'estratégia que ja posen en practica
perqué els dona resultats favorables i sempre llencen productes innovadors per fer

front a la competéncia i ser els primers en el sector.

Tot aix0 ho aconsegueixen gracies a la utilitzacié de les ultimes tecnologies del

mercat.

Per aquest fet volem presentar una nova linia d’embalatges per a joies i bijuteria amb

un format multifuncional i elegant.

La fabricacié d’aquests nous embalatges aconseguira que I'empresa es pugui dirigir a

nous mercats i clients, ja que és un sector en el qual no treballa actualment.

Finalment, estarem seguint una estrategia de creixement diferenciat. Per explicar millor
el perqué d’aquesta estratégia utilitzarem la matriu d’Ansoff i aixi poder analitzar i

identificar les oportunitats de creixement que té 'empresa.

New MArket Diversification
Development
E:
s Market Product
Existing

Penetration Development

Existing Productsand New
Services

Il-lustracié 9. Matriu d'Ansoff
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Després de fer I'analisi, podem observar que Saica esta duent a terme l'estrategia de
Diversificacio, perque I'atencio estaria en la cel-la "Nou Mercat i Nou Producte", la qual
cosa significa la introduccié de nous productes a nous mercats. No podria ser cap de
les altres pel fet que el producte que volem implantar és totalment nou per a I'empresa,
ja que mai s'ha fabricat aquesta linia abans, a més, anirem a buscar un mercat nou
com és el d'empreses fabricants de joies i bijuteria, que ens comprarien aquesta nova
linia de productes i, per tant, tindriem un mercat nou al qual volem entrar amb un

producte nou, és a dir: diversifiquem.

6.1. Segmentacié

El segment de mercat al qual aniran dirigits aquests productes, depenen de diversos
factors, ja que s'ha de tenir en compte les caracteristiques dels embalatges i tal com
hem comentat als punts anteriors la diferenciacié que els caracteritza respecte a la

competéncia.

Alguns dels segments de mercat on es pot moure Saica Pack serien:

e Alta gamma o luxe.

e Marques amb qué venguin complements a preus assequibles.

o Empreses de moda que dissenyen bijuteria.

o Clients que valoren la sostenibilitat i estan conscienciats amb el medi ambient.

e Clients que vulguin embalatges multifuncionals i elegants.

e Canals de distribucio especifics, és a dir, dirigir-se a segments de mercat com
ara marques que venguin bijuteria en linia, grans magatzems, botigues
especialitzades, entre d'altres.

e Empreses que tinguin una estratégia especifica, com poden ser empreses que
es dediquen a la creaci6 de detalls per a esdeveniments especials, com
casaments i comunions.

o« Empreses de bijuteria que vulguin oferir embalatges multifuncionals, originals i
sostenibles.

o Empreses que estiguin ubicades en zones on hi hagi un fort consum de

bijuteria.
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6.2. Targeting

Per a definir el grup d'empreses compradores o public objectiu, fent referéncia al grup
de segmentacio anterior, tot sébn marques amb preus molt assequibles i amb productes
d'estils molt variats. Demograficament parlant, ens centrarem en empreses d’arreu del
mon, ja que Saica té preséncia internacional, com hem comentat anteriorment.

Pel que fa a la nova fabricacié, el grup de compradors dels embalatges per a bijuteries
i joies de preu estandard, podrien ser els seguents: San Saru, Singularu, Malababa,
Bisuka, Apodemia, Todo Moda, Shein, Temu, Amazon, Bijou Brigitte, Faire, D’acero,
Elle, CXC, Bisuteria El Corte Inglés, Dofia Sol, Aristocrazy, AmaloA, entre d’altres tant

nacionals com internacionals.

Totes aquestes marques tenen en comd que venen productes de bijuteria i joies en
linia, algunes també tenen botiga fisica. Moltes ja treballen amb materials
respectuosos amb el medi ambient, com per exemple, les que utilitzen bosses de tela
per substituir les de plastic.

Pero si el que volen és tenir cura del planeta i a més reduir costos, aqui és on
entrarem nosaltres, ja que els oferirem substituir els embalatges de tela per
embalatges de cart6 ondulat.

A continuacio, farem una petita analisi quantitativa de les dues possibles empreses

compradores més rellevants:

e San Saru S.l.:

San Saru, va ser fundada I'any 2015 per la Carol i el Borja. Es van comencgar a fer
populars a través d'Instagram, on van adquirir molts seguidors rapidament. Aquests
seguidors van ser els mateixos que van demanar que fessin la pagina web de la
marca. L'any 2016, van donar la benvinguda a la seva primera treballadora de logistica
i es van traslladar a la seva primera oficina. Durant els darrers anys, I'equip de San
Saru no ha parat de créixer, tant a escala d'empleats com de clients. L'any 2022, es va
posicionar la 34.052 del Ranquing Nacional d'Empreses segons les vendes, amb
aguestes dades, corroborem que ha empitjorat en 10.731 posicions respecte a l'any

2021. També ha baixat de posicié en el ranquing segons vendes de Barcelona. Pel
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que fa al ranquing del sector de comerc al detall d'articles de rellotgeria i joieria en

establiments especialitzats, la trobem a la posicié numero 61.

e Singularu Ideas a Medida S.1.:

Singularu, va ser creada per una série de dones, les quals tenien com a objectiu fer
arribar a més de cinc-cents mil persones les seves joies fetes a Espanya. Actualment,
treballen amb més de 180 proveidors locals i hacionals que ajuden a reduir la petjada

de carboni i utilitzen materials sostenibles.

L'any 2022 va obtenir una posici6 de 17.517 de Ranquing Nacional d'Empreses
segons vendes, millorant 7.481 posicions respecte a l'any anterior. En aquest cas, pel
que fa al ranquing del sector de comerg al detall d'articles de rellotgeria i joieria en
establiments especialitzats, la trobem a la posicié nimero 23.

Si fem una analisi de les dues empreses, podem observar que esta més ben valorada

I'empresa que treballa pensant en el medi ambient i en tenir cura del planeta.

6.3. Posicionament

Després d'analitzar possibles factors de diferenciacié com el fet de ser una marca
sostenible, o de ser una empresa espanyola, o0 de ser una empresa que doni el millor
servei de postvenda, si del que es tracta és de consolidar un auténtic avantatge
competitiu, sostenible en el temps i dificil de copiar, volem que la nova linia
d'embalatges per a joies i bijuteria sigui percebuda com la linia d'embalatges més
multifuncional del mercat, ja que, totes les empreses miren de fer les coses ben fetes,
ser sostenibles i tenir el millor servei de postvenda, perd no tothom pot tenir la
capacitat de ser multifuncional. Aquests embalatges comptaran amb un disseny
exclusiu i elegant que podran ser reutilitzats per a diverses funcions del dia a dia, com
Us decoratiu, per guardar els mateixos objectes com a joier o per emmagatzemar
altres productes. Aixo fara que els embalatges siguin molt especials i Unics pel fet que

tindran una segona vida i diferents usos que triara el mateix consumidor.
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7. Marqueting mix

En aquest apartat detallarem les accions del marqueting mix que es duran a terme a
I'empresa Saica per satisfer els clients. Cal explicar que les estratégies que s’aplicaran

en les eines de marqueting:

e Producte
e Preu
e Distribucio

e Comunicacio

A continuaci6 detallarem cada apartat del marqueting mix.

7.1. Product

El producte que oferira Saica, sera una linia nova d'embalatges dedicada a tots els
proveidors de joies i bijuteria, per a empreses nacionals i internacionals, que vulguin

enviar les comandes als seus clients amb un embalatge original i exclusiu.

Volem demostrar a tots els proveidors i consumidors que tenim I'embalatge més

original i multifuncional amb el que a més a més es pot tenir cura del medi ambient.

Aquest nou embalatge estara fet amb carté ondulat, com tots els que fabrica Saica
Pack, un carté resistent i durador. També estara decorat amb uns dibuixos molt
elegants directament impresos al cartd. Perd la clau del producte nou, no és ni el
material ni el decorat, el que realment el fa diferent dels altres és la seva forma Unica

de joier, aixo0 fara que sigui un embalatge multifuncional.

Els embalatges nous, com hem comentat, seran caixes amb uns dissenys molt
elegants i amb departaments. Principalment, serviran per emmagatzemar els
productes de bijuteria i joies, perd sera el client final en un futur el que triara com
donar-li una segona vida, com a joier per a guardar els mateixos productes, per a
guardar d'altres productes o simplement per a decorar qualsevol espai, ja que té un

disseny molt versatil i que no passa mai de moda.
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A continuacio, us presentarem una magueta en 2D i 3D, del que sera el nou embalatge

per transportar objectes de bijuteria i joies:

ll-lustracié 10. Maqueta realitzada amb Autocad i Photoshop

7.2. Price

En referéncia al preu del nou producte, Saica Pack, fara servir I'estratégia de preus

escalonats, és a dir, oferira diferents preus per al mateix producte.

El preu variara depenent de la quantitat d'embalatges comprats amb descomptes per
als clients que realitzen comandes d'un gran volum d'embalatges. Amb aquesta
estratégia aconseguirem que l'empresa maximitzi els ingressos i la rendibilitat,
incentivar la fidelitat dels clients i que sigui més senzill combatre a la competéncia. Cal
recalcar que els preus en aquest sector depenent de molts factors, com la mida de la

planxa, el gruix, la impressio i en aquest cas, la quantitat d'embalatges demanats.
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Per tant, el preu que oferira Saica Pack, per al nou producte, sera de 3,50 € per
embalatge, ja que és un preu competitiu i accessible per als clients els quals ens
adrecarem, com bé hem comentat, els clients comptaran amb descomptes per volum,

aixi el preu es veura reduit depenent de les unitats que compren per comanda.

7.3. Place

L'empresa distribuira aquests productes tant a empreses espanyoles com
internacionals, ja esmentades en apartats anteriors. Pel que fa a la distribucio,
donarem émfasis als Estats Units, concretament América del Nord, ja que és el primer
pais del moén amb més consumidors de bijuteria, la segueixen la Xina i l'india, on els
ingressos disponibles han anat augmentant, al mateix temps que la moda i la

urbanitzacio.

Aquestes empreses podran adquirir els nous embalatges, mitjangant I'area comercial
de Saica Pack, on podran obtenir tota la informacié que necessiten prévia a fer la

comanda i una atencié al client personalitzada.

El producte arribara al client mitjancant transport terrestre, aeri i nautic. Depenent del
pais de desti s'utilitzara el metode més barat i intentant agrupar sempre les comandes

gue tinguin d'un mateix pais.

Per exemple, en el cas que I'empresa compradora sigui San Saru S.1., el producte se'ls
fara arribar via terrestre, ja que és una empresa nacional i propera a Saica Pack. En
canvi, si 'empresa compradora és Amazon, es fara un estudi pertinent en el moment
de la venda i depenent el volum, el termini d'entrega i el preu es decidira si es

transporta via area o maritima.

Al cap de sis mesos es fara un control per avaluar que les accions de marqueting, una
vegada executades, funcionen correctament i donen un bon resultat. En cas de no
arribar als objectius esperats, s'implantarien les mesures pertinents per revertir el

problema, com explicarem en el punt 9.
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7.4. Promotion

Pel que fa a la promocié, el departament de Marqueting sera I'encarregat de mostrar i
fer arribar a totes les possibles empreses compradores o public objectiu tota la

informacié necessaria dels nous embalatges.

Les vies de comunicacié que utilitzarem soén: el correu electronic, el correu ordinari i
I'apartat que tenen dintre de la web de Saica, Accés B2B, on les empreses es poden

posar en contacte directament en I'empresa Saica per contractar els seus serveis.

A més, utilitzaran LinkedIn, la xarxa social professional més gran del mén, amb més de
300 milions d'usuaris actius al mes. En agquesta plataforma, que ja tenen activa, Saica
podra penjar totes les noticies i publicacions sobre el producte i les seves
caracteristiques. A través de LinkedIn, les empreses interessades es podran posar en

contacte amb I'empresa per a poder sol-licitar més informacio.

See who's hiring

on LinkedIn.

o:l‘m:&_
80 years building
the future together

e
Salce

Saica Group

e residuos
Otras paginas vistas

Saica Flex

+ Seguir Mas informacion & ) (-

Inicio

Acerca de

ll-lustracié 11. LinkedIn Saica

També per donar a coneixer el nou producte, I'empresa participara en totes les fires
del sector empresarial i d'embalatges, que es facin arreu del moén, d'aquesta forma
podran ampliar la cartera de clients, ja que aquests podran veure en primera persona
el producte. Un exemple de fira a la qual assistiran sera la que esta dedicada a la
magquinaria i les solucions d'embalatge anomenada Hispack, la qual és dur a terme a
Barcelona.
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Pel que fa al B2C, utilitzarem la xarxa social, Instagram, on Saica ja té el seu compte,
"lifeatsaica”, en aquesta plataforma, es penjaran continguts dels nous embalatges i
algunes parts del procés productiu, aixi el nostre public objectiu, podra formar part
d'aquest procés i aixi veure quines empreses utilitzen els productes de Saica. El
compte estara actiu cada dos dies, on es publicaran diversos posts d'interes, videos
de les diferents funcions i el procés productiu del producte nou.

Gracies a totes les xarxes socials esmentades anteriorment, es podra augmentar la

popularitat de la marca Saica per tot el mén i fer que arribi el producte nou a més
empreses del sector de la bijuteria i joies per a captar clients nous.
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8. Pressupostos de vendes i inversions del primer any

A continuacié, mostrarem les accions de marqueting que és durant a terme per
implantar la nova linia d'embalatges, durant el primer any. Les presentarem en tres
possibles situacions: la situacio amb el que hauria de ser, la situacié en el pitjor dels
casos i la situacio en el millor dels casos. Aquestes previsions ens ajudaran a saber la
rendibilitat i inversions del primer any i aixi poder establir metes i objectius de vendes
per a controlar el seu compliment en qualsevol situacio.

Desenvolupament del producte:

o Disseny i prototips: 5.000 €
o Contractacié de dissenyadors
o Creaci6 de prototips inicials

e Proves i Millores: 3.000 €
o Assaig de qualitat
o Ajustaments basats en el feedback

e Regulacions i Certificacions: 2.000 €
o Obtenir certificacions necessaries per als materials i processos de

produccio

Total desenvolupament del producte: 10.000 €

Infraestructura i EQuipament
e Maquinaria i equips: 25.000 €
o Compra de maquines de tall, impressio i embalatge especifiques per a
joies
e Instal-lacié i posada en funcionament: 5.000 €
o Instal-lacions dels equips
o Formacié6 del personal

Total infraestructura i equipament: 30.000 €

Materials i Producci6
e Matéries primeres: 15.000 €
o Materials d’alta qualitat per a embalatges (cartrd, vellut, escuma
protectora, etc.)
o Costos de producci6: 5.000 €

o Madobra
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o Costos energétics

Total materials i produccié: 20.000 €

Margueting i promocié

o Publicitat en linia: 8.000 €
o Campanyes publicitaries

e Materials Promocionals: 2.000 €
o Mostres gratuites per a clients potencials
o Catalegs

o Participaci6 en fires i esdeveniments: 5.000 €
o Costos de participacié
o Despeses amb dietes

Total marqueting i promocio: 15.000 €

Logistica i distribucio
e Transport i distribucio: 7.000 €
o Gasoll per a la flota de camions i altres serveis de transport
o Emmagatzematge: 3.000 €
o Costos demmagatzematge dels productes acabats
Total logistica i distribucio: 10.000 €

Pressupost total d’Inversions per al primer any:

Conceptes Cost (€)
Desenvolupament del producte | 10.000
Infraestructura i equipament 30.000
Materials produccio 20.000
Marqueting i promoci6 15.000
Logistica i distribuci6 10.000
Total 85.000

Taula 4. Elaboracié propia

En aquest pressupost hem detallat totes les inversions necessaries per al
desenvolupament, produccio, marqueting i distribucié de la nova linia de productes de
Saica Pack en el seu primer any. Aquestes inversions sén crucials per assegurar que
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aguesta linia de productes surti al mercat amb éxit i pugui competir amb la resta de

distribuidors.

Projecci6 de vendes mensuals situacié que hauria de ser (Probable case

scenario):

Mes Unitats Venudes Preu per Unitat (€) Ingressos Mensuals (€)
Gener 500 3,5 1.750
Febrer 600 3,5 2.100
Marg 700 3,5 2.450
Abril 800 3,5 2.800
Maig 900 3,5 3.150
Juny 1.000 3,5 3.500
Juliol 1.100 3,5 3.850
Agost 1.200 3,5 4.200
Setembre | 1.300 3,5 4.550
Octubre 1.400 3,5 4.900
Novembre | 1.500 3,5 5.250
Desembre | 1.600 3,5 5.600
Total 13.600 - 44.100

Taula 5. Elaboracié propia

En aquesta taula, podem veure gue cada mes el creixement de les vendes és

progressiu, aixo és degut al fet que cada cop es dona més a conéixer el producte al

mercat i, per tant, s'obtenen clients nous de manera ascendent.

Pel que fa al preu de venda, com bé hem dit en I'apartat del preu en el marqueting mix,

sera de 3,5€ per unitat, perqué es considera un preu competitiu i atractiu per al

mercat.

A continuacié, farem una comparacié amb les inversions realitzades inicialment i els

ingressos totals en el cas de la situacié del que hauria de ser el primer any:

e Inversions totals — 85.000 €

e Ingressos totals — 44.100 €
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e Pérdua neta esperada — 40.900 €

Hem de tenir en compte que encara que el primer any tinguem unes pérdues de

40.900 €, a mesura que es consolidi el producte, les vendes anuals augmentaran i

amb elles els ingressos.

Projeccié de vendes mensuals en una situacio pitjor dels casos (worst case

scenario):

Mes Unitats Venudes Preu per Unitat (€) Ingressos Mensuals (€)
Gener 200 3,5 700
Febrer 250 3,5 875
Marg 300 3,5 1.050
Abril 350 3,5 1.225
Maig 400 3,5 1.400
Juny 450 3,5 1.575
Juliol 500 3,5 1.750
Agost 550 3,5 1.925
Setembre 600 3,5 2.100
Octubre 650 3,5 2.275
Novembre 700 3,5 2.450
Desembre 750 3,5 2.625
Total 5.700 19.950

Taula 6. Elaboracié propia

Si fem una analisi d'aquesta situacié, podem observar que les vendes augmenten a un

ritme més lent que la situacio presentada anteriorment. El preu de venda continua sent

3,5€ la unitat, ja que si disminuim el preu, podria ser no viable amb els costos fixos i

variables.

A continuacié, farem una comparacié amb les inversions realitzades inicialment i els

ingressos totals en el cas de la situacio en el pitjor dels casos del primer any:

e |nversions totals — 85.000 €

e Ingressos totals — 19.950 €
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e Pérdua neta esperada — 65.050 €

Veiem que la pérdua neta esperada s'ha incrementat amb 24.150 € més que en la
situacié anterior. Hem de tenir en compte que en aquest cas les vendes augmenten
més lentament i amb elles els clients, per tant, en aquesta situacié ens replantejarem

aplicar mesures correctives que veurem al punt 9 per a poder reparar la situacio.

Projeccié de vendes mensuals en una situacié millor dels casos (best case

scenario):

Mes Unitats Venudes Preu per Unitat (€) Ingressos Mensuals (€)
Gener 800 3,5 2.800
Febrer 900 3,5 3.150
Marg 1.000 3,5 3.500
Abril 1.200 3,5 4.200
Maig 1.400 3,5 4.900
Juny 1.600 3,5 5.600
Juliol 1.800 3,5 6.300
Agost 2.000 3,5 7.000
Setembre 2.200 3,5 7.700
Octubre 2.400 3,5 8.400
Novembre 2.600 3,5 9.100
Desembre 3.000 3,5 10.500
Total 20.900 - 66.150

Taula 7. Elaboracié propia

Si analitzem aquesta situacié, podem dir que hi ha un alt creixement de vendes, a
causa de la gran acceptacidé del producte al mercat. Com bé hem dit, a la situacio
prevista, mantindrem el preu de venda a 3,5€ per unitat, ja que és un preu molt

atractiu per als grups d'empreses compradores.

Per finalitzar, farem una comparacié amb les inversions realitzades inicialment i els

ingressos totals en el cas de la situacié en el millor dels casos del primer any:

e |nversions totals — 85.000 €
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e Ingressos totals — 66.150 €
e Pérdua neta esperada — 18.850 €

Veiem que la pérdua neta esperada ha disminuit 22.050 € si comparem amb la
primera situacié del que hauria de ser. La idea hauria de ser que el primer any els
ingressos totals estiguessin entre la primera situacié i aquesta Ultima, ja que de cara al
segon any ja no hi hauria pérdues, comencariem a amortitzar les inversions fetes el
primer any i ens trobariem en una situacié economica molt favorable per a I'economia
de l'empresa.
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9. Quadre de control

KPI Objectius Accions correctives Accions correctives al
als 6 mesos Primer Any
Ingressos 44.100¢€ al Revisar campanyes de  Crear més productes
Mensuals desembre marqueting, fer més
promocio
Marge de >5% Controlar costos de Invertir en automatitzacio,
Benefici produccid, millorar revisions de la cadena de
I'eficiéncia operativa, muntatge
ajustar els preus
Nombre de | Durant el primer  Millorar el servei Tenir més presencia i
clients any 300 clients d'atencio al client, el fidelitzar clients aplicant
actius servei de postvenda i descomptes personalitzats
contractar més segons comandes
comercials
Vendes per | 1500€ per Formacio continua per Avaluar i gestionar la
venedors venedor als venedors, incentius, | plantilla de venedors,

mensualment

Taula 8. Elaboracié propia

9.1. Ingressos Mensuals

revisar els objectius de

vendes

millorar les eines de vendes

Si parlem dels ingressos mensuals i ens basem en la previsio realitzada a I'apartat

nuamero 8, veiem que durant el primer any, obtindrem uns ingressos de 44.100€ al

mes de desembre.

Dos cops I'any, concretament cada sis mesos, durem a terme unes accions correctives

per a poder millorar durant el transcurs de l'any. Aquestes accions seran, revisar les

campanyes de marqueting i anar fent promocié per les plataformes comentades en

punts anteriors del treball.

Un cop acabat el primer any, farem una valoracioé dels resultats per a poder millorar

I'any seglent i introduir altres accions correctives que siguin necessaries.
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9.2. Marge de benefici

Per calcular el marge de benefici, hem de tenir en compte els ingressos mensuals, els

costos variables de produccio i les inversions inicials que s'han realitzat.

A continuaci6, detallarem les dades necessaries per a poder calcular el marge de

benefici:

Ingressos totals: 44.100 €

Costos fixos: 85.000 €

Costos variables: 2,50 € per unitat (1,5€ + 0,75 € + 0,25 €)
Matéries primeres: 1,5 € (carté ondulat i tinta)
Ma d'obra directa: 0,75 €
Costos energeétics: 0,25 €

Si agafem les dades de la primera situacié del punt anterior, el que hauria de ser, les
unitats venudes 13.600 i les multipliquem per 2,50 € obtenim un cost variable total de
34.000 €.

Costos totals del primer any = Costos variables + Costos fixos

CT 1rany = 34.000 € + 85.000 € = 119.000 €

Ingressos totals — Costos totals
Marge brut de benefici = x100
Ingressos total

44,100 — 118.500
Marge Brut de Benefici = 22100 x100 = —168.707483%

Amb aquest resultat, podem observar que el marge de benefici brut és de -168.707483
%, ens indica que hi ha una perdua significativa el primer any. Aixo és degut a les altes

inversions inicials necessaries per a establir la nova linia d'embalatges.

Algunes de les accions correctives que és duran a terme per millorar la situacié seran:
la negociacié amb els proveidors de matéries primeres, reduir els costos energeétics,

reduir els costos de ma d'obra optimitzant més el temps. Totes aquestes millores estan
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relacionades amb la reduccié de costos de produccié. A més de la reduccié de costos
de produccid, també es podrien augmentar els ingressos, tot ampliant la cartera de
clients a través del departament de vendes i marqueting, contractant 2 comercials
més. Una altra de les possibles accions correctives a realitzar, seria reduir les
despeses en departaments no essencials per a la fabricacié d'aquest nou producte i

aixi poder redistribuir els recursos estalviats.

Per acabar, es portara un control mensual amb el Cash Flow i la comptabilitat analitica
des del departament financer, per saber exactament quines despeses i ingressos esta
ocasionant la produccié d'aquest nou embalatge. Aixi cada sis mesos és faria una
analisi exhaustiva tot comparant els resultats obtinguts durant aquests mesos, per aixi
poder decidir si és necessari implementar alguna de les mesures correctives, abans

d'arribar a una situacio6 dificil de rectificar.

9.3. NUmero de clients

Durant els primers sis mesos, tindrem un augment progressiu dels clients fins a arribar
a la xifra de 150 clients. Durant aquest periode, anirem controlant les estratégies de
marqueting per a poder millorar i arribar a un public més ampli. També assegurarem
una atencio6 al client excel-lent, per poder tenir contacte amb el client aixi com un tracte
personalitzat. Finalment, es creara un programa perqué els clients ja fidelitzats puguin

repetir les seves compres d'una forma més rapida.

Després del primer any, tindrem més forca comercial en linia, és a dir, s'utilitzaran molt

més els canals de comunicacié com sén les xarxes socials i la venda en linia.

9.4. Vendes per venedor

En ultim lloc, si parlem de les vendes per venedor, tenim com a objectiu mantenir les

vendes per venedor, que siguin superiors a 15.000 € mensuals.

Durant I'any, aquests treballadors, obtindran formacions continues, per assegurar que
aquests rebin la informacié de tots els productes i les seves caracteristiques i poder
millorar les seves habilitats de vendes. També establir uns incentius per aixi poder
motivar als venedors.
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Un cop acabat el primer any, les accions correctives que durem a terme seran:
I'avaluacio i ajustament de la plantilla de vendes, és a dir, es revisara el rendiment de
cada treballador i si escau es faran ajustaments a aquesta plantila. També es
proporcionaran eines i recursos addicionals als venedors perqué puguin assolir els

seus objectius.
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10. Conclusions

Una vegada realitzat i acabat el pla de marqueting del nostre treball de fi de grau,
podem dir que estem molt satisfetes per la feina feta, pero, tot i aix0, no ha sigut una

tasca facil la de reunir tota la informacié necessaria.

Quan vam comencar a executar la nostra idea, ens vam reafirmar que molta de la
informacié necessaria no estava a internet, cosa que ja teniem contemplada abans de
comengar, per aixdo vam contactar amb dos empleats i amb el gerent de Saica Pack
Amposta, per poder contrastar la informacié des de dos punts de vista diferents,

jerarquicament parlant.

El que no ens esperavem, va ser la falta de col-laboracié per part del gerent. El primer
correu que vam enviar per concertar una cita amb ell, va tardar setmanes a contestar-
lo, després que haguéssim de contactar amb el seu germa, que ja el coneixiem per
haver sigut professor nostre, aquest va haver d'insistir-li perqué ens dones una
resposta. En obtenir resposta, aquesta va ser molt negativa, ja que no estava disposat
a donar cap mena d'informacié tot i haver-li facilitat el document de confidencialitat
oficial de la URV. Tot seguit, ens va dir que com a molt li adjuntéssim les preguntes i
que si veia viable poder contestar-les ho faria ell mateix o algu altre de I'organitzacio.
Li vam enviar les preguntes que haviem redactat per fer I'entrevista i com en anteriors
ocasions es va demorar molt la seva resposta. A tres dies de la data limit per entregar
el treball, obtenim resposta per part del gerent i ens proposa fer una reunio telematica
per resoldre els dubtes que pugui. Finalment, a dos dies de I'entrega definitiva duem a

terme la reunié tan esperada.

Per sort nosaltres ja teniem el pla de marqueting gairebé finalitzat, gracies a la
informacié que ens van poder facilitar els empleats, I'inic que ens ha ocasionat aquest
imprevist ha sigut haver d'afegir informacio o reescriure algunes dades que ens havien
aportat els empleats, que no eren del tot exactes. Aquest fet ha ocasionat que
I'entrega del nostre treball de fi de grau es demorés més de l'esperat, pero, tot i aixo,

hem pogut entregar dins del termini establert.

Gracies a tenir diferents opcions i la nostra insisténcia, hem pogut obtenir tota la

informacié necessaria i a Ultima hora la reunié amb el gerent que tant ens ha costat.

Podreu veure tot I'historial de correus electronics amb el gerent a I'apartat d’Annexos,

concretament a I'Annex 2.
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Podem concloure amb fermesa, que per a l'elaboracié d'un pla de marqueting, és
necessari incloure diferents elements clau, com I'analisi de la situacié de I'empresa, els
objectius de marqueting i la seva estratégia, segmentacié i public objectiu,

posicionament de marca, pressupostos, avaluacié i molt de control.
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