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RESUMEN:

Este proyecto se basa en el desarrollo de un plan de empresa de un negocio online de
prendas exclusivas customizadas denominado DREAMS. Ademas, los clientes cuentan
con la opcién de elaborar esas prendas con tejidos organicos.

El motivo principal por el cual se eligi6 por vender online fue principalmente para
alcanzar a un publico mayor, ademas de que al ser una empresa nueva pensamos que
era una buena opcién para reducir los costes iniciales.

El servicio que se va a ofrecer va a ser la confeccidén de prendas Unicas ya que a cada
cliente le ofreceremos un producto diferente basado en las caracteristicas que ellos
requieran.

En este trabajo se desarrollan los contenidos esenciales que deben figurar dentro del
plan de negocio.
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1 Introduccién

1.1 Explicacion del modelo de negocio.

La propuesta de negocio implica elaborar un Plan de Negocio centrado en establecer una
companiia enfocada en el comercio electronico de prendas de vestir, especialmente esta
orientada en ropa para eventos. La idea es crear una marca que tenga como base un
enfoque de desarrollo sostenible y un papel crucial de preservar y mantener la salud del

planeta.

Esta idea surgié porque a un familiar le apasiona la moda, siempre se ha dedicado a ello
y queria aprovechar esta oportunidad. Nos enfocaremos en la venta online de modelos
personalizados a gusto de los clientes esto hard que nos diferenciemos de la
competencia. El cliente tendra la oportunidad de disenar sus propias prendas. También

hay que destacar que vamos a utilizar materiales veganos.

Nos vamos a centrar fundamentalmente en la creacidon de prendas de moda femenina

con tejidos de buena calidad y larga durabilidad.

Nos hemos decantamos por la venta online porque es una forma menos costosa para el
principio de una empresa, por lo cual tendremos que asumir menores costes. Ademas,
la venta online también nos permitira llegar a un nimero mayor de clientes ya que la
zona geografica a la que vamos a poder tener acceso es mayor. Es un modo de venta
que actualmente esta siendo mas rentable que las tiendas fisicas esto se debe también
a la gran publicidad que se hace hoy en dia a través de las redes sociales, la cual tiene

acceso todo el mundo y no supone un alto gasto en publicidad.

La empresa se llama “DREAMS”, elegi ese nombre porque al dedicarnos a confeccionar
ropa basada completamente en los gustos de los clientes, los clientes podran cumplir su

suefio de tener la prenda que ellos desean.

1.2 Justificacion del trabajo.

La justificacion de porque he seleccionado este tema como enfoque de mi Trabajo de
Fin de Grado se debe al creciente aumento que esta teniendo el mercado online de

ropa.

Decidi enfocarme en la creacién de un negocio de ropa personalizada porque queria

probar algo diferente, ademas tengo un familiar con experiencia en disefio y confeccion
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de ropa y vi que era la oportunidad perfecta. Opte por la venta online debido a la
oportunidad de llegar a una amplia audiencia, pero sobre todo porgue el mercado online
ha sufrido un aumento duradero en estos Ultimos afios o que me motivo a investigar

mas sobre este tema.

Por dltimo, considere importante enfocar la empresa en el uso de materiales organicos

y evaluar como las ventas online afectan al medio ambiente.

1.3 Objetivos.

La finalidad principal del Plan de negocio consiste en analizar la factibilidad econémica

y financiera del nuevo emprendimiento.
Las metas que se pretenden lograr son:

= Levar a cabo un andlisis exhaustivo tanto del contexto general como del contexto
especifico de la industria textil.

= Aplicar el analisis DAFO para identificar los puntos fuertes y débiles internos de
la empresa, asi como los puntos fuertes y débiles externos de la empresa.

= Desarrollar estrategias a través del analisis CAME.

= Valorar la rentabilidad econémica y viabilidad financiera del proyecto a través de

proyecciones de ventas, balance y cuenta de resultados.

1.4 Metodologia.

La metodologia empleada ha sido principalmente cualitativa. Para llevar a cabo el
trabajo, se ha recurrido a diversas fuentes bibliogréficas, tanto primarias como
secundarias. En cuanto a fuentes secundarias, se ha consultado paginas web, informes
y otros recursos para encontrar definiciones y obtener informaciéon sobre empresas
online, tendencia de consumo online, entre otros temas. También se han utilizado
fuentes primarias, como la realizacion de encuestas para conocer el publico objetivo,
asi como la elaboracién de las propias cuentas anuales, proyecciones de ventas,

balance y presupuesto de tesoreria.

1.5 Estructura.

El trabajo esta dividido en siete capitulos. El primer capitulo se divide en cuatro
apartados a parte de este, que incluyen la explicacion de la idea de negocio, la
justificacion del proyecto, los objetivos de dicho trabajo y el enfoque de investigacion
utilizado. En el segundo capitulo se detalla el modelo de negocio a través del uso de la
herramienta Canvas. El tercer capitulo aborda el plan estratégico, en el cual se realizan

diversos andlisis, como el andlisis del entorno general, del entorno especifico, el analisis
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DAFO y el andlisis CAME. Ademas, se define la vision, misién, valores y objetivos
estratégicos del proyecto. En el cuarto capitulo hemos realizado el plan de marketing
gue incluye una investigacion de mercado, la descripcién de los productos/servicios que,
ofrecidos, las estrategias de precio, las estrategias de distribucion y las estrategias de

comunicacion y marketing.

En el capitulo quinto aborda el plan de operaciones donde se describe la ubicacién y
distribucion de la empresa, asi como los procesos productivos que se llevan a cabo en
ella. En el sexto, se presenta la estructura jerarquica de la empresa. Por ultimo, el
capitulo siete se centra en el plan econémico-financiero que incluye un analisis de
viabilidad del proyecto a través de un balance provisional, una cuenta de resultados y el

plan de tesoreria.
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2 Modelo de negocio.

2.1 Business Model Canvas

PLANTILLA MODELO CANVAS

SOCIDS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON LOS SEGMENTO DE CLIENTES

CLIENTES

- i - Diferenciacion en el tejido de | -

- Proveedores de fejido y amen i [ etba o [ el e : Publico objetivo: Especialmente

materiales necesarios sk productos. - Pagina web. imujeres jovenes (12-40 afios)

Profesionsl ¢ Sevimicnts - Marketing, fotografias. - DEBﬁD_U“Wﬂ- - Redes sociales. en busca de un estilo

_dala :mmn: |.|\.|:bmE emimie - Alta lﬂldadd_&luu productos. - Soporte de incidencias en el [diferenciador con prendas y

= - Buena atencion pre y past Servici disefios exclusivos para ocasiond

ervicio.
venta - Asistencia personal. iespeciales

RECURSOS CLAVE

- Local de almacenamiento y
fabricacidn.

- Maquinaria.

- Recursos financieros.

- Recursos humanos.

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESO
- Gasto de distribuidores, transportistas. ~
- Sueldo de los trabajadores. ~ Ihgreso por 2 venta de productos.
- Markating digital (RRSS), Anuncios.
- Servidor web.
- Materia prima (fodo los activos necesarios para levar a cabo la actividad).
- Pago de impuestos, créditos.

modelo-canvas.com

Figura 1. Modelo de negocio.

Fuente: Propia

1. Propuesta de valor. Aqui explicaremos que es lo que nos diferencia de los
demas.
En primer lugar, nuestra mayor diferencia es que ofrecemos productos
totalmente personalizados a las preferencias y requerimientos de los clientes.
Son disefios totalmente exclusivos en lo que utilizamos materiales de alta
calidad. Ademas, tenemos la opcion de utilizar para la elaboracion de las
prendas materiales veganos.
Por otra parte, le ofrecemos al cliente un servicio totalmente personalizado tanto
en la preventa como en la posventa.

2. Segmento de clientes. Esto hace referencia a que tipo de clientes va dirigido
nuestro producto.
Nuestra empresa esta dirigida a un sector en concreto. Nuestro publico objetivo
se centrara dentro de un intervalo de edades que abarca desde los 18 hasta los
40 afios, especialmente mujeres jovenes, que buscan prendas exclusivas

adaptadas a sus necesidades, para alguna ocasién especial.
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3. Canales de distribucién y comunicacion. Son aquellos medios que la empresa
va a utilizar para estar en contacto con el cliente y distribuir el producto.
Nosotros vamos a utilizar sobre todo la pagina web, en la que tendremos un
catadlogo con ejemplares para orientar a nuestros clientes. También
dispondremos de redes sociales en las cuales publicitaremos nuestro servicio.
Respecto a los canales de comunicacién, los clientes tendran la posibilidad de
comunicarse con nosotros mediante la plataforma digital de la empresa, teléfono,
redes sociales o por correo.

4. Relacion con los clientes. Que estrategias vamos a llevar a cabo para atraer a
clientes y fidelizarlos.

Ofreceremos un servicio rapido sobre todo en cualquier tipo de incidencias para
que los clientes se sientan relajados ante cualquier dificultad. Ademas, daremos
una asistencia personalizada a cada uno de nuestros clientes.

5. Fuente de ingresos. En este apartado vamos a reflejar los ingresos que la
empresa va a tener.

Nuestro principal ingreso va a ser las ventas de nuestros productos.

6. Estructura de costes. Son aquellos costes que vamos a tener que asumir para
que el modelo de negocio de nuestra empresa funcione de manera adecuada.
Vamos a tener costes como son el saldo de nuestros trabajadores, el coste de
distribucion, el pago a proveedores entre muchos otros.

7. Recursos claves. Son aquellos recursos de los cuales la empresa debe disponer

para llevar a cabo su actividad.
Al tratarse de una empresa de confeccidén de ropa necesitaremos suficientes
materiales como telas, hilos, tijeras; también necesitaremos maquinarias para la
elaboracion de esas prendas y personas especializas en realizar este tipo de
trabajo. para comenzar dispondremos de dos costureras y un disefiador para la
confeccién de las prendas a parte de una persona dedicada a la administracién
de la empresa.

8. Actividades claves. Son aquellas actividades que nuestra empresa necesita para
que el modelo de negocio opere de forma correcta.

En primer lugar, tenemos la creacion de bocetos personalizados segun las
preferencias de los clientes, una vez entregado el boceto si el cliente esta
contento con el resultado se comenzara con la elaboracion de la prenda. Otra
actividad clave para nuestra empresa es la publicidad que hagamos a través de

las redes sociales con fotografias de los modelos que vamos a realizar.
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9. Socios claves. Son los socios indispensables para que la empresa pueda llevar
a cabo sus operaciones comerciales de manera adecuada. Por lo cual,
necesitaremos proveedores de telas, proveedores de otros materiales
necesarios.

Dispondremos de dos proveedores uno que nos proporcionard telas

convencionales y otro que sera solo de telas organicas.

3 Plan estratégico.

Vamos a examinar el marco empresarial. Estd compuesto por una serie de factores
externos que afecta en los resultados de la empresa. Podemos clasificarlo en dos niveles:
macroentorno y microentorno, para ello utilizaremos dos herramientas: el Analisis del
PESTEL y el Modelo de las 5 fuerzas de Porter.

3.1 Analisis del entorno general (Macroentorno).

Segun el autor Sastre Castillo (2009) “el entorno general es aquel medio externo global
que envuelve a la empresa en términos generales, es decir, todo lo que rodea a la

organizacion debido al sistema socioecondmico en el que opera.”.

3.1.1 Anélisis PESTEL.

Para realizar el analisis estratégico, emplearemos una herramienta conocida como
PESTEL la cual engloba los componentes de factores politicos, econémicos, sociales,

tecnolégicos, ecoldgicos y legales.
Politicos:

Estd compuesto por todas aquellas normas y leyes que afectan al desarrollo

empresarial: leyes de proteccién del medio ambiente, regulacién sobre el empleo...

Al establecer un negocio en linea, se deben tener en cuenta ciertos requisitos legales

distintos a los que se aplican en una tienda fisica.
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“Ley Orgénica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccion de Datos Personales y
garantia de los derechos digitales. El propdésito es salvaguardar los derechos
digitales de los individuos, resguardad la privacidad de las personas y prevenir
la utilizacion ilegal de dichos derechos. La LOPDGDD se implementd en
diciembre de 2018 para adecuar le legislacion espafiola al Reglamento General
de Proteccién de Datos de la Unién Europea y para complementar los aspectos
nacionales que el reglamento europeo delega en las naciones que conforman la
Union Europea”. (BOE-A-2018-16673-Consolidado, n.d.)

“Ley 34/2002, de 11 de julio, de Servicios de la Sociedad de la Informacién y de
Comercio Electrénico. El propésito es establecer regulaciones para las
empresas que ofrecen servicios electrénicos con fines lucrativos”. (BOE-A-2002-
13758-Consolidado, n.d.)

“Ley 7/1996, de 15 de enero, de Ordenacion del Comercio Minorista”. (BOE-A-
1996-1072-Consolidado (1), n.d.)

- Plazos de entrega: en caso de que la pagina web no especifique el tiempo
de envio, el plazo limite para la entrega comienza a constar a partir de la
fecha de adquisicion con un periodo de validez 30 dias.

- Derecho de desistimiento: al cliente se le otorga el derecho de cancelar
el contrato en un periodo de 14 dias naturales sin requerir una explicacion
de la decision. No habra posibilidad de imponer una penalizacion.

- Pago mediante tarjeta: en caso de que la adquisicion se realice de forma
ficticia, el propietario puede exigir que se anule dicho cargo.

- Sustituciones: la empresa tiene la faculta de reemplazar el producto por
otro igual o superior calidad sin incrementar el coste. Siempre que se

informe previamente al cliente.

Ademas de las leyes anteriores, las empresas tienes unos requisitos fiscales. Para las

empresas online son los siguientes: (Infoautonomos, 2023)

Alta en Hacienda. Antes de iniciar cualquier actividad econémica en Espafia, es
necesario registrarse en Hacienda. Para ello, se debe completar y presentar el
modelo 036 y 037, dependiendo de la naturaleza de la actividad. Si la empresa
va a vender productos a clientes provenientes de naciones miembros de la Union
Europea, también debera registrarse en el Registro de Operadores
Intracomunitarios (ROI). Para registrarse, se debe presentar el modelo 036 junto

con la documentacion requerida. Este registro permite a la empresa realizar
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operaciones comerciales dentro de la UE sin tener que pagar impuestos por
adelantado y recuperar el IVA pagado en las compras.

Alta en la Seguridad Social: Como primer paso, se requiere obtener el nimero
de afiliacion a la Seguridad Social, el cual debe ser solicitado en la Tesoreria
General de la Seguridad Social o a través de su sede electrénica. Una vez
obtenido el niamero de afiliacion, el trabajador autbnomo debera inscribirse en el
RETA y cumplir con el pago de cotizaciones correspondiente.

Ademads, para el control de las obligaciones fiscales y de Seguridad Social, se
asigna al trabajador por cuenta propia un numero de identificacion llamado
Cdédigo de Cuenta de Cotizacion (CCC), que se solicita durante el proceso de
alta en el RETA. Este numero se utiliza para identificar al trabajador y registrar
sus cotizaciones y pagos de la Seguridad Social.

Impuesto sobre la Renta de Personas Fisicas (IRPF): El IVA es una tasa que
agrava el consumidor y que es recaudado por el autbnomo. El IVA se aplica al
precio de venta del producto y se traslada al consumidor final, por lo que es
considerado una carga fiscal indirecta. Los trabajadores autbnomos son los
responsables de recaudar y liquidar el IVA correspondiente a sus ventas a
Hacienda. La liquidacion del IVA se realiza de forma trimestral mediante la
presentacién del modelo 303, aunque también existe la opcion de realizar una
liquidacién anual en el modelo 390.

Por otro lado, el IRFP tributo que recae sobre los ingresos generados por los
trabajadores autbnomaos y otros contribuyentes. Este impuesto se declara y
liquida anualmente a través de la Declaracién de la Renta, se lleva a cabo
durante el periodo comprendido entre los meses de abril y junio del afio siguiente
al ejercicio fiscal.

En cuanto al tipo impositivo del IVA, actualmente es del 21%.

Impuesto de Sociedades: En el caso de una empresa que realiza operaciones
en linea esta establecida como una entidad legal en Espafia, estara sujeta al
impuesto sobre sociedades para gravar los beneficios obtenidos, este tributo,
que recae directamente sobre las ganancias de la empresa y otras entidades
juridicas, se aplicara para cumplir con las obligaciones fiscales
correspondientes.

Las sociedades tienen la responsabilidad de realizar anualmente una
declaracién del Impuesto sobre Sociedades, en la que se reflejan los beneficios
obtenidos durante el ejercicio fiscal y se calcula el impuesto correspondiente. El
tipo de gravamen general aplicado en el Impuesto sobre Sociedades es del 25%,
aungue existen algunos tipos reducidos para determinadas entidades y

situaciones.



Grado en Administracién y Direccion de Empresas

Facultad de Economia — Universidad de Sevilla

e Recargo de equivalencia: Se refiere a un régimen particular dentro del IVA que
se aplica en Espafia a determinados comerciantes minoristas, especialmente
aquellos que venden productos al consumidor final sin ningun tipo de
transformacion. Este régimen especial se establece para simplificar la gestion
del impuesto y reducir la carga administrativa para los pequefios comerciantes.
Es importante aclarar que, en el régimen de Recargo de Equivalencia, el
comerciante minorista no esta obligado a declarar el IVA repercutido en sus
facturas ni a presentar el modelo 303. Sin embargo, sigue siendo necesario
emitir facturas a sus clientes finales, aunque estas facturas no necesitan incluir
toda la informacién que requiere una factura completa.

Por ultimo, aunque el comerciante minorista no esta obligado a presentar el
modelo 303, sigue siendo responsable de recaudar y liquidar el IVA
correspondiente de Hacienda. Por lo tanto, debera llevar un registro adecuado
de sus compras y ventas, para poder determinar la cantidad de IVA que debe

pagar a la administracion tributaria.

Es importante asegurarse de cumplir con todas las obligaciones fiscales y buscar
asesoramiento profesional para garantizar el cumplimiento normativo y optimizacion

fiscal.

Por dltimo, mencionar que en Espafia existen diferentes tipos de subvenciones y ayudas
dirigidas a jovenes emprendedores que deseen iniciar un negocio. Esto se debe a que
la financiacion es una de las principales dificultades que pueden surgir al crear un
negocio, ya que la falta de recursos puede impedir el desarrollo de una idea. Es

importante conocer las subvenciones y ayudas disponibles antes de emprender.

Un tipo de ayuda que ofrece la Junta de Andalucia es: Ayudas al Emprendimiento
Innovactiva. El objetivo de esta ayuda es ofrecer hasta un maximo de 9000€ para
financiar los costes asociados con el inicio de una empresa por parte de jovenes
andaluces o residentes de Andalucia, con el fin de poner en marcha proyectos
empresariales en la region. (INSTITUTO ANDALUZ DE LA JUVENTUD, 2023)

Los jovenes con edades comprendidas entre los 18 y 35 afios podran solicitar esta
subvencion, excepto en el caso de proyectos agricolas o ganaderos, donde el limite de
edad se amplia hasta los 40 afios. Los requisitos académicos exigidos son: titulacion
universitaria, formacion de nivel medio o superior, educacion secundaria obligatoria o

certificado de profesionalidad
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El objetivo de esta ayuda es fomentar el establecimiento y crecimiento de proyectos

empresariales mediante dos vias:

1. EIl objetivo es promover la creacion y crecimiento de empresas mediante la
constitucion de sociedades mercantiles, cooperativas y sociedades laborales en
cumplimiento de la Ley 5/2011, de 29 de marzo, de Economia Social.

2. Creacion de empresas individuales y autbnomas.

Esta ayuda subvencionara gastos de capital como la constitucidén y registro mercantil,
asi como los gastos de inversién en activo tangibles e intangibles necesarios para la
realizacion de la actividad comercial, como mobiliario, maquinaria, equipamiento
informético, creacion de pagina web... no se subvencionaran aportaciones de capital
inicial de la empresa. Los gastos subvencionables deben ser gastos de inversion y no
pueden ser gastos corrientes.

Econdémicos.

En los dUltimos dos afios, la economia espafiola ha experimentado notables
transformaciones debido a la pandemia de COVID-19. Tras una marcada contraccién
de la actividad econémica en el segundo trimestre del 2020, se ha observado una
recuperacion gradual que se ha fortalecido a lo largo del 2021. Ademas, la economia
espafola ha sido impactada por el conflicto entre Rusia y Ucrania. En la actualidad, se
encuentra en una etapa de crecimiento, impulsada por la creacion de empleo, la
inversion y el desempefio favorable del sector externo. (INFORME DE SITUACION DE
LA ECONOMIA ESPANOLA 2022.)

La recuperacion econémica de Espafia tras la crisis generada por la pandemia se ha
distinguido de las anteriores debido a la implementaciéon de una politica econémica
enfocada en preservar la actividad, el empleo y los ingresos familiares. En plazo de
menos de dos afios, Espafia ha logrado recuperar una trayectoria de crecimiento sélido.
Durante el segundo semestre de 2021, el PIB de la economia espafiola experiment6 un
crecimiento significativo y, en promedio, se registré un crecimiento del 5,1% durante el

ano.

La evolucién econdémica actual indica un cambio en el patrén del ciclo econémico. A
diferencia de las crisis anteriores, en esta ocasion se ha dado prioridad a la recuperacién
del empleo y la inversion. Este objetivo se ha logrado debido a las politicas econémicas
implementadas durante el periodo comprendido entre 2020 y 2021. Entre ellas, se
pueden resaltar los respaldos financieros otorgados por el ICO, los procesos de ajuste
laboral temporal conocidos como ERTE, los beneficios econdmicos extraordinarios
proporcionados a trabajadores autonomos en casos de cese de actividades, y los

apoyos economicos directos dirigidos a las empresas.
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Figura 2. Crecimiento del PIB/Indicadores de actividad.

Fuente: INFORME DE SITUACION DE LA ECONOMIA ESPANOLA 2022, n.d.)

A pesar de un contexto internacional desfavorable, Espafia ha experimentado un
significativo crecimiento econdmico durante el 2022. Durante el primer trimestre, el
aumento del PIB espafiol se vio afectado por diferentes factores, tales como la
expansion de la cepa Omicron del COVID-19, el conflicto en Ucrania y las interrupciones
en el sector del trasporte durante marzo, lo que ocasion6 una disminucién temporal del
suministro de algunos bienes. No obstante, la economia espafiola ha logrado mantener

un sélido ritmo de crecimiento anual del 6,3%. (Grafica 1).

Los datos ocasionales y de elevada frecuencia disponible sugieren que la economia
espafiola esta experimentando un incremento en la velocidad de expansion durante el
segundo trimestre del afio. (Gréfica 2), especialmente en el consumo. En particular, se
observa un impulso en el consumo, con un destacado desempefio durante la época de
Semana Santa en el sector de servicios. Sin embargo, se evidencia una menor dindmica
en la compra de bienes de larga duracion, posiblemente debido a los persistentes
cuellos de botella en las cadenas de suministros globales, especialmente en la industria

automotriz.

Las caracteristicas distintivas del ciclo econémico actual en Espafia son el excelente
desempefio del mercado laboral, la significativa inversion en activos fijos y propiedad
intelectual, la favorable situacion del sector exterior, con una sélida recuperacion en el

turismo y una mejora en las cuentas publica.

Por otro lado, hay que destacar la proliferacion del negocio online. Es una de las

tendencias que ha mostrado una tendencia ascendente en los ultimos afios, y se ha
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acelerado aun mas debido a la pandemia del COVID-19. Cada vez son mas las
personas que realizan compras por internet, ya sea por comodidad, accesibilidad o por

medidas de distanciamiento social.

El comercio electrénico brinda a los clientes una diversidad de opciones en términos de
productos y servicios disponibles a precios competitivos, lo que ha llevado a muchas
empresas tradicionales a adaptarse a la venta en linea para no quedarse atrads. Ademas,
el comercio electrénico permite llegar a un publico mas amplio, ya que no hay limites

geograficos y se puede llegar a clientes de cualquier parte del mundo.

Por otro lado, el negocio online también ofrece oportunidades a emprendedores que
desean crear su propio negocio, ya que se pueden iniciar negocios con costes iniciales

bajos.

Sin embargo, en aumento del negocio online también presenta desafios, como la
competencia intensa, la necesidad de adaptarse a nuevas tecnologias, las seguridad y
confidencialidad de datos de los clientes...

La proliferacion del negocio online proporciona un conjunto de beneficios para las

empresas y los consumidores:

- Accesibilidad: El comercio electronico ofrece a los usuarios una
diversidad de opciones para elegir en términos de productos y servicios
desde cualquier lugar y en cualquier momento, eliminando las
restricciones geograficas y horarias.

- Comodidad: El negocio online permite a los consumidores comprar
desde su hogar o cualquier lugar donde tengan acceso a internet. Esto
hace que las personas ahorren tiempo y esfuerzo en comparacién con
una tienda fisica.

- Precios competitivos: Permite a las empresas reducir los costos de
operacion y ofrecer precios mas competitivos, lo que beneficia a los
consumidores al obtener productos y servicios a precios mas bajos.

- Audiencia global: Permite a las empresas llegar a un publico mas global,
sin importar su ubicacion geografica, lo que aumenta su alcance y
oportunidades de ventas.

- Flexibilidad: el comercio electrénico ofrece a las empresas flexibilidad en
términos de horarios de operacion, ya que puede estar disponible las 24
horas de los 7 dias de la semana.

- Analisis de datos: El negocio online permite que las empresas puedan

recopilar y analizar datos de los clientes. Esto les permite poder tomar
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decisiones sobre el desarrollo del producto y estrategias de marketing
mas efectivas.

- Oportunidades de negocio: Como he comentado anteriormente, la
proliferacion del negocio online ha creado oportunidades de negocio para
emprendedores y pequefias empresas que puedan comenzar sus
negocios en linea con bajos costes iniciales y llegar a una audiencia

global.

A pesar de los muchos beneficios que ha aportado el crecimiento del negocio online,

también tiene una serie de desventajas.

1. Falta de contacto personal: Uno de los mayores inconvenientes de hacer
negocios en linea es la falta de contacto personal. No hay interaccién fisica, lo
que puede afectar negativamente la confianza en la relacién comercial.

2. Competencia feroz: Internet ha hecho que sea facil para cualquier persona
emprender un negocio online, lo que ha llevado a una elevada competencia y
una saturacién del mercado en algunos sectores.

3. Problemas de seguridad: Los negocios online se enfrentan a riesgos de
ciberataques y otros problemas de seguridad, lo que puede poner en peligro la
informacion de los clientes y la integridad del negocio.

4. Dependencia de la tecnologia: Los negocios en linea dependen en gran medida
de la tecnologia, lo que significa que cualquier problema técnico puede tener un
impacto significativo en la capacidad de la empresa para desarrollar sus
operaciones de manera efectiva.

5. Costes de envio y logistica: Las empresas en linea que venden productos se
enfrentan a costes de envio y logistica, que pueden ser significativos y afectar la

rentabilidad del negocio.

¢ La proliferacion del negocio online podra dar lugar a una desaparicion de las tiendas

fisicas?

Muchos estudios sugieren que las tiendas fisicas continuaran existiendo en el futuro y
gue la omnicanalidad es una de las razones por las cuales esto sucedera. Aunque se
espera que las ventas en linea sigan aumentando, esto no necesariamente conllevara
a la desaparicion de las compras en personas, ya que ambas opciones pueden coexistir

sin problemas.

Otro factor que contribuye a la supervivencia de las tiendas fisicas es la importancia del
contacto humano. Aunque las compras en linea tienen sus ventajas, la falta de contacto
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personal puede ser una desventaja para algunos consumidores, por lo que muchos
todavia prefieren comprar en tiendas fisicas. En particular, cuando se tratan de ventas,
la interaccion humana es primordial. Ademas, la atencién personalizada que se ofrece
en las tiendas fisicas sigue siendo valorada por muchos consumidores. En momentos
de duda o incertidumbre, la opinidbn de un experto puede ser muy Util para tomar una

decision de compra.

Finalmente, otra razén importante por la cual las tiendas fisicas siguen siendo relevantes
es la confianza que los consumidores tienen al comprar en ellas. Al conocer la marca,
el personal, el ambiente de la tienda, los consumidores pueden sentirse mas seguros y

confiados al realizar la compra.

En resumen, se espera que las tiendas fisicas y en linea coexistan en el futuro y la clave
del éxito sera adaptarse a la omnicanalidad. Los negocios deberan estar presentes en
ambos canales con el fin de atender sus requerimientos y preferencias de manera

adecuada.
Factores socioculturales:

Encuesta de Presupuestos Familiares (EPF), Gasto medio por hogar, Total, indice general
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Figura 3. Gasto medio por hogar
Fuente: INE
Podemos observar que antes de la crisis del Covid-19, el gasto medio por hogar en
Espafia se encontraba en crecimiento. En 2020 hay una drastica bajada en el gasto
medio de los espafioles, debido a la pandemia, los hogares modificaron sus habitos de

consumo que dieron lugar a una disminucion del gasto.

En 2021 se dio lugar la mayor subida interanual, el gasto medio por hogar en Espafia
subié un 8,3% respecto al afio interior segun informa el Instituto Nacional de Estadisticas
(INE). Este incremento se produce por la comparativa con el 2020 donde tuvo lugar un
desplome del 10,7% debido a la pandemia. (La Vanguardia, 2022)
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¢A qué se debe el aumento de las personas a comprar a través de plataformas en

linea?

Se ha observado un incremento en la tendencia de las personas a realizar compras en
linea en los ultimos afios debido a varios factores. Inicialmente, la comodidad que ofrece
la compra online, ya que se puede realizar desde cualquier lugar y en cualquier
momento del dia. Ademas, la posibilidad de comprar precios y productos de diferentes
tiendas permite encontrar la mejor oferta sin tener que desplazarse fisicamente a cada

una de ellas.

Otro factor importante ha sido la crisis sanitaria de COVID-19, que ha requerido a
muchas personas a quedarse en casa Yy buscar alternativas de compra en linea para

evitar el contacto fisico con otras personas.

Ademas, se ha observado un notable incremento en la disponibilidad de productos en
linea en los ultimos afos, incluyendo no solo articulos de moda y electrénica, sino

también alimentos, productos de cuidado personal y hogar, entre otros.

Sin embargo, también hay algunas desventajas en la compra online, como la limitacion
de la visualizacion y no tener contacto con el producto antes de comprarlo, los periodos
de entrega, los costos de envios y las politicas de devolucion. Estas desventajas pueden

ser un aspecto que tenga impacto en la eleccién de compra de los consumidores.

En general, la tendencia hacia la compra online parece continuar en aumento,
especialmente a medida que las tecnologias en linea se vuelven mas accesibles y los
consumidores se vuelven mas comodos con la idea de comprar productos sin verlos

fisicamente antes.
Tecnoldgicos:

La evolucién del mercado ha sido desigual tras la crisis del Covid-19, afectando a todas
las areas y agentes de la sociedad. No obstante, algunos sectores como el tecnoldgico
han mostrado una mayor resiliencia y han experimentado un acelerado crecimiento.
Segun la Consultora de Mercado IDC, se prevé un aumento en los proximos afios en la
inversion destinada a la tecnologia en Espafia, con un aumento del 3,9% en 2023
respecto al 2022. Asimismo, se estima que las compafiias en Espafia incrementaran su
inversion en tecnologias de informacion destinadas al puesto de trabajo, con un

incremento del 18% frente al 13% previsto de medio en Europa. (Arantxa Herranz, 2022)

El sector textil esta rapidamente adoptando herramientas digitales para optimizar

procesos, reducir gastos o mejorar la sostenibilidad.
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Estas tecnologias ofrecen una amplia gama de opciones creativas y una nueva forma
de conectarse con el consumidor. La moda digital es la respuesta mas efectiva y
sostenible para confeccionar en el mundo virtual o incorporar a espacios digitales. Los
nuevos profesionales deben comprender el valor econémico y ambiental de la
digitalizacion en el ciclo de la moda y las herramientas adecuadas para cada etapa del

Proceso.

Por ultimo, cabe destacar el enorme crecimiento que estan experimentando las redes
sociales en el ambito empresarial, lo que genera grandes oportunidades para las

empresas que las utilicen como herramienta esencial.

En esta grafica podemos comprobar la evolucién de los negocios por comercio
electronico en Espafia desde 2017 hasta 2022.

EVOLUCION TRIMESTRAL DEL VOLUMEN DE NEGOCIO DEL COMERCIO ELECTRONICO
Y VARIACION INTERANUAL (millones de euros y porcentaje)
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Figura 4. Evolucién trimestral del volumen de negocio del comercio electronico
Fuente: CNMC

A partir de este gréfico, se puede constatar un incremento en la cantidad de empresas
en linea, asi como un notable aumento en los ingresos generados por el comercio
electronico en Espafia durante el segundo trimestre del 2022, segun los datos
disponibles en el portar de CNMCData. El aumento del 33,1% en la facturacion del
comercio electronico es un indicador claro del crecimiento en el sector y sugiere que

cada vez mas consumidores estan optando por realizar compras en linea.
Ecoldgicos:

A pesar de que la poblacion ha ido otorgando cada vez mas importancia a las cuestiones

ambientales y que estas cuestiones son altamente conflictivas a nivel regional, los temas
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relacionados con el medio ambiente apenas ocupan una pequefia proporcion de los
temas tratados en el congreso.

Es importante destacar el notable retraso que sufre Espafia en términos de politicas
medioambientales, ya que histéricamente no ha existido una tradicion clara en este
ambito. No obstante, la UE ha ejercicio una importante presién sobre Espafia en este
sentido, lo que ha llevado al pais a implementar politicas y medidas para cumplir con las

directivas europeas en material ambiental. (anabelen.berrocal@upm.es, 2022)

La inclusién de materiales organicos en nuestra empresa se basa en nuestra conciencia
ambiental y en nuestro compromiso con el medio ambiente. Estos materiales son
considerados recursos ecoldgicos porque su uso no genera contaminacion en el entorno

natural.
¢, Qué efecto tiene los negocios online sobre el medioambiente?

Como ya he mencionado anteriormente, el crecimiento del comercio electrénico esta

teniendo un impacto significativo en el medioambiente, tanto positivo como negativo.

A pesar de que a menudo se piensa que comprar online es una forma mas ecolégica de
hacer compras al reducir la necesidad de desplazarse a una tienda fisica, en la practica

no es asi.

En la siguiente imagen podemos ver las diferencias entre el proceso de compra fisico y

el online.

CUSTOMER PRODUCT
SHOPPING CHANNEL  MANUFACTURING LOGISTICS & DISTRIBUTION SHOPPING DELIVERY END OF LIFE

H Li2HoMeomEasRofi

WHOLESALE SHOPPING
i MANDFAGTORING WAREHOUSE DISTRIBUTION GENTER CONSUMER LANOFILL.

Qﬂoﬁggﬁ ﬂ@fﬁm

DATA CENTERS
ONLINE DISTRIBUTION & ONLINE STORE
MANUFACTURING I CONSUMEN LANDFILL

L A LOCAL SOimNG .... ..--.l

CONSIDERED CONSIDERED
SIMILAR SIMILAR
NOT INCLUDED NOT INCLUDED

Figura 5. Proceso de compra fisico vs Online.

Fuente: Deloitte Consulting
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El comercio electrénico ha dado lugar a nuevos problemas ambientales, y uno de los
mas importante es el aumento de envios de entrega rapida, que requiere tres veces mas
energia que las entregas tradicionales. Anteriormente, las entregas se hacian en
grandes cantidades a las tiendas, pero ahora se han convertido en entregas a domicilio,
lo que genera mas trafico y aumenta la contaminacién. A pesar de esto, muchos
consumidores se olvidan de los impactos ambientales que produce el comercio

electrénico, influenciados por la comodidad que este brinda.

Ademas de las emisiones de dioxido de carbono generadas durante la fabricacion, otro
impacto negativo del comercio electrénico en el medio ambiente es la cantidad de
envases que se utilizan para el embalaje y transporte de los productos. Estos envases,

en muchos casos, no son reciclables y terminan dafiando el medio ambiente.

En ocasiones, al recibir un pedido, los productos vienen envueltos en mdltiples capas
de plastico, lo que contribuye a generar residuos que no se reciclan y perjudican al medio
ambiente. Los envases son responsables de una proporcién considerable de las
emisiones totales, y se estima que pueden llegar a representar hasta un 45% de las
mismas. En Espafia, en el afio 2019 se generaron 9.8 millones de toneladas de residuos
de pléstico, lo cual acentla la situacion en términos de contaminacion y degradacion del
entorno. (Georgina Ortiz, 2022)

Una parte negativa del comercio online es la relacionada con la politica de devoluciones,
especialmente en las industrias de moda donde la tasa de devoluciones es muy alta.
Las devoluciones pueden tener impactos negativos en el medio ambiente debido al
doble trasporte que implica, ya que el producto tiene que ser enviado de vuelta al
almacén y luego enviado de nuevo al cliente o a otro comprador. Esto puede aumentar
significativamente la huella de carbono de un producto, especialmente si se trata de
productos que deben ser enviados a largas distancias. Ademas, el procesamiento y la
eliminacion de los productos devueltos también puede tener un impacto ambiental

negativo.
¢ Es posible en negocio online sostenible?

Si, es posible tener un negocio sostenible si se adoptan acciones que fomenten el
respeto al medio ambiente y se tienen en cuenta impactos ambientales de la actividad

empresarial.

Para que un comercio electrénico sea sostenible, es primordial en primer lugar solo
adquirir aquello que realmente necesitamos, las empresas nos incitan a comprar incluso
cuando no lo necesitamos. También es esencial que las empresas se comprometan a
reducir el uso de materiales de embalaje no necesarios y opten por alternativas mas

sostenibles.
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Algunas de las préacticas que debemos adoptar para hacer un negocio online mas
sostenible son:

- Ofrecer opciones de envio ecoldgicos, como envios agrupados o0 con
trasporte sostenible.

- Utilizar envases y embalajes biodegradables o reciclables.

- Fomentar el uso de los productos y materiales sostenibles en la
fabricacion y en la cadena de suministro.

- Fomentar el reaprovechamiento y el reciclaje de los productos, y adoptar

practicas que reduzcan la tasa de devolucion.

En definitiva, si es posible tener un negocio online sostenible pero las empresas deben

de trabajar de manera consciente y responsable con el medio ambiente.
Legislativos:

Para asegurar el cumplimiento de los aspectos legales, la empresa deberé llevar a cabo
el proceso de registro de su marca de ropa ante la OEPM (Oficina Espafiola de Patentes
y Marcas) Se debe seleccionar la clasificacién correspondiente segun los servicios que
se ofreceran al consumidor, en este caso seré la CLASE 25 que es el destinado para la
venta de ropa.

Es fundamental considerar que la renovacion del registro de la marca debe llevarse a

cabo cada 10 afios.

La méxima relevancia de este andlisis radica en comprender el comportamiento de estos
elementos y si su posible evolucién supondria una amenaza u oportunidad para la

empresa.
Principales normativas europeas del sector textil:

o “Reglamento REACH: El Reglamento (CE) n.° 1907/2006, conocido como
REACH (Registro, Evaluacion, Autorizacion y Restriccion de sustancias vy
preparados quimicos). Esta normativa regula la fabricacion y utilizacién de
sustancias quimicas en la Union Europea, abarcando a todas las empresas
involucrada en la produccion, importacion, distribuciébn y uso de dichas
sustancias, incluyendo aquellas empleadas en la fabricacion de productos
textiles.”. (L 396/2 ES Diario Oficial de La Unién Europea, 2006)

e “Reglamento sobre la informacion textil: EI Reglamento (UE) n.° 1007/2011

establece el deber de proporcionar informaciéon sobre la composicién de los
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productos textiles y sobre la presencia de sustancias quimicas peligrosas en los
mismos”.(l (Actos Legislativos), 2011)

“Reglamento sobre la seguridad de los productos: ElI Reglamento (UE) n.°
765/2008. Esta norma proporciona un marco regulatorio para la venta de
productos dentro de la Unién Europea, y establece los estandares de seguridad
que los productos deben cumplir, incluyendo los textiles. ".(REGLAMENTO (CE)
N o 765/2008 DEL PARLAMENTO EUROPEO Y DEL CONSEJO, n.d.)
“Reglamento sobre el etiquetado de los productos textiles: el Reglamento (UE)
n.° 1008/2014 estipula las directivas relativas al etiquetado que deben seguir los
articulos textiles, lo cual abarca los detalles concernientes a la composicién y el
mantenimiento de dcihos productos”.(L00015-00016, n.d.)

Normativa de proteccion laboral frente a los peligros derivados de la exposicion
a sustancias quimicas: La directiva 98/24/CE tiene como objetivo salvaguardar
la seguridad y salud de los trabajadores frente a los riesgos asociados a la
exposicion a agentes quimicos en el entorno laboral, incluyendo a aquellos
empleados en la industria textil. (L00011-00023, n.d.)

Principales normativas nacionales del sector textil:

“Ley 7/1996, de 15 de enero, de Ordenacion del Comercio Minorista: esta ley
tiene como objetivo garantizar que los consumidores estén informados y puedan
tomar decisiones fundamentales al adquirir productos textiles, asegurando la
calidad, seguridad y veracidad de la informacién proporcionada, asi como las
obligaciones de los comerciantes en cuanto a la informacion que deben
proporcionar sobre los productos”.(BOE-A-1996-1072-Consolidado, n.d.)

“Ley 17/2001, de 7 de diciembre, de Marcas: este reglamento establece las
disposiciones sobre la salvaguardia de las marcas comerciales, que son de
especial importancia en el sector textil”. (BOE-A-2001-23093-Consolidado, n.d.)
“Real Decreto Legislativo 1/1996, de 12 de abril, Ley de Propiedad Intelectual:
esta normativa se encarga de regular la salvaguardia de los derechos de
propiedad intelectual, que engloban los derechos de autor y los derechos e
propiedad industrial, y que adquieren una importancia destacada en la creacion
de disefios de indumentaria y otros articulos textiles”.(BOE-A-1996-8930-
Consolidado, n.d.)

“Ley 3/1991, de 10 de enero, de Competencia Desleal: esta legislacion establece
las directrices referentes a la conducta anticompetitiva y a la publicidad
fraudulenta, que son de especial importancia en el sector textil, donde las

estrategias publicitarias y de marketing desempefian un papel fundamental en
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las decisiones de compra de los consumidores”. (BOE-A-1991-628-Consolidado,
n.d.)

Asimismo, se aplican otras regulaciones a nivel nacional que abordan la seguridad y
calidad de los articulos textiles, tales como el Real Decreto 197/2012, el cual establece
las pautas de seguridad para los juguetes textiles, y el Real Decreto 1801/2008, el cual
regula la comercializacion de productos textiles en Espafia. (BOE-A-2008-17629-
Consolidado, n.d.; Sanidad & Sociales Igualdad, 2012)

Normativas andaluzas del sector textil (cada comunidad autbnoma en Espafa puede

tener sus propias regulaciones en el sector textil):

o “Ley 22/2011, de 28 de junio, de residuos y suelos contaminados: determina los
deberes que recaen sobre los fabricantes y distribuidores de articulos textiles en
lo que respeta a la gestién de desechos y suelos contaminados”. (BOE-A-2011-
13046-Consolidado, n.d.)

e “Decreto 114/2012, de 5 de junio, que ratifica el Reglamento de control de la
contaminacion sonora en Andalucia, establece los limites maximos de emision
de ruido en locales dedicados a la actividad textil”.

e “Decreto 3/2013, de 22 de enero, en el cual es aprobado el Reglamento de
desarrollo de la Ley 12/2012, de 26 de diciembre, sobre acciones urgentes para
la liberalizacion del comercio y ciertos servicios, establece las pautas para el
desarrollo de la actividad comercial de ventas de articulos textiles en la
Comunidad Auténoma de Andalucia”.(BOE-A-2012-15595-Consolidado, n.d.)

o “Ley 3/2014, de 1 de octubre, relativa al Comercio Interior de Andalucia:
establece los requisitos y regulaciones para la apertura y operacion de los
establecimientos de venta de productos textiles en la regiébn de
Andalucia”. (Nim, n.d.)

¢ “Real Decreto 1801/2003, de 26 de diciembre, tiene como objetivo asegurar la
seguridad y proteccidon de los consumidores en relaciéon con los productos
textiles. Establece las condiciones y requisitos que deben cumplir dichos
productos para garantizar su seguridad y preservar la salud de quienes lo
utilizan. Establece también la obligatoriedad de incluir informacién sobre la
composicion de los productos instrucciones de lavado y cuidado”.(BOE-A-2004-
511-Consolidado, n.d.)

Estas son algunas de las normas principales que regulan los aspectos mas concretos

del sector textil.
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3.2 Analisis del entorno especifico (Microentorno).

El microentorno o entorno especifico engloba todos los elementos que estan
relacionados directamente con la empresa, condicionan su forma de actuar. Para
analizar el entorno especifico vamos a utilizar una herramienta denominada las 5 fuerzas
de Porter. El analisis de las 5 fuerzas de Porter nos permitird profundizar en las posibles

oportunidades y amenazas que se enfrenta la empresa.

Proveedores

4. Poder de negociacidn de
3. Amenaza de los

los proveedores
entrantes nuevos

Competencia en el

mercado

Muevos entrantes |—» -
2. Rivalidad entre

Sustitutivos

las empresas
M oy 5. Amenaza de

1. Poder de negociacion T productos sustitutivos

de los clientes

Clientes

Figura 6. 5 Fuerzas de Porter.

Fuente: Propia

3.2.1 Analisis de las 5 fuerzas de Porter.
Poder de negociacion de los clientes.

Los clientes exhibiran un notable poder de negociacién en situaciones en las que haya

una alta concentracién, grupos numerosos y compras en voliumenes significativos.

El poder de negociacion de los clientes experimentara un incremento como resultado de
la evolucion de sus preferencias, estilo de vidas, habitos de compra, entre otros
aspectos. Esto afectard a las empresas que tendran que ajustarse a las nuevas

demandas.

En nuestro caso, al tratarse de una distribucién minorista, los clientes no tendran mucho
poder ya que el volumen de compra es pequeifio por lo cual no se generan grandes
grupos de clientes. Debido a la diferenciacion que se va a ofrecer el cliente tenga menor
poder de negociacion. Si hubiese muchas opciones disponibles, los clientes pueden
sentir que tiene mas poder de negociacién, ya que pueden comparar precios y

caracteristicas de los productos y seleccionar la alternativa mas adecuada.
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Al tratarse de una empresa de confeccion se va a generar una integracion vertical hacia
delante ya que la empresa es propietaria de las fases del proceso productivo mas

proximas al cliente.

Es importante resaltar que las tendencias, los modos de vida, las preferencias de los
clientes estan en continua transformacion, lo cual implica que el sector necesita
ajustarse a las demandas de la poblacién, lo que da lugar a un mayor poder de negacion

de los consumidores.

Por altimo, la calidad de servicio que vamos a ofrecer a los clientes va a hacer que los
clientes puedan sentir que tienen mas poder de negociacion, ya que pueden obtener

respuestas rapidas a sus preguntas y resolver sus problemas con facilidad.
Poder de negociacion de los proveedores.

De acuerdo con la teoria de Porter, los proveedores tienen la capacidad de influir en las
empresas dentro de un sector, al tener la posibilidad de aumentar los precios o disminuir
la calidad de los productos, lo que representa una amenaza para dichas empresas
(Porter, 2000).

Algunos elementos que pueden impactar en el nivel de poder de negociacion de los

proveedores son:

- Disponibilidad de los productos: Si un proveedor es el Unico que ofrece
ciertos productos que son populares en la empresa, como es en nuestro
caso el proveedor de telas organicas, este proveedor puede tener mas
poder de negociacion, ya que la empresa depende de ellos para
mantener su inventario y atender las necesidades de los clientes. Es
imprescindible que las tiendas tengan un inventario adecuado, lo que
conduce a que el volumen de compra sea elevado ya que los productos
se pueden almacenar y no se estropean con el tiempo debido a que los
productos utilizados son perecederos.

- Exclusividad: Si nuestro proveedor tiene la exclusividad de ciertos
productos, podra tener mayor poder de negociacion ya que la empresa
necesita trabajar con ellos para obtener esos productos.

- Gasto de fabricacién: Cuando los gastos de produccion son altos, los
proveedores van a tener mayor poder de negociacion ya que van a tener
que abonar importes superiores por los productos para mantener el

inventario.
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Finalmente, para afrontar el poder de negociacion de los proveedores y reducir los
costes de ambas partes, las empresas tendran que formar alianzas estratégicas con
ellos. Hay empresas que al ser de gran tamafio optan por la opcion de producir ellos

MisSmMos sus propios materiales.
Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Esta amenaza se refiere a la posibilidad de que una empresa nueva o ya existente entre
en el mercado y compita con empresas ya establecidas. Esta amenaza puede surgir
debido a varios factores, como pueden ser una baja barrera de entrada, disponibilidad

de recursos y existencia de nichos de mercado inexplorados.

Alguno de los obstaculos para ingresas en el mercado son: economias de escala,
diferenciacion del producto, politicas gubernamentales, requisitos de capital ... cuando
la probabilidad de que nuevos competidores entren al mercado es alta, las barreras

disminuyen y genera a su vez mayor competencia entre las empresas.

Hoy en dia las barreras de entrada son significativas ya que gran parte de las empresas
en el sector textil obtienen economias de escala al operar a gran escala y también tienen
mayor capacidad para negociar con los proveedores, esto provoca que los nuevos
competidores tengan complicada la entrada al mercado.

Es uno de los problemas a los que podemos enfrentarnos, al tratar de una empresa
nueva, en cualquier momento puede entrar otra y hacernos competencia y no tenemos

fuertes barreras.

Cualquier persona puede abrir una tienda por lo cual las barreras de entrada que existen

no son muy significativas.

En la actualidad hemos podido comprobar a través de estudios que han realizado, que
se ha producido una disminucién en la entrada de nuevos competidores ya que se ha
comprobado que en el sector ha habido una disminucién de la demanda por lo cual los

margenes seran menores y esto ha hecho que sea menos atractivo.

Para intentar reducir estas amenazas existen diferentes estrategias, como desarrollar
una fuerte lealtad de marca, crear barreras de entrada, estar continuamente innovando

0 una constante mejora en la excelencia de los productos y servicios.
Amenaza de entrada de productos sustitutivos.

La amenaza de entrada de productos sustitutivos para una empresa online que se
dedica a confeccionar ropa es una preocupacion comuan, ya que los consumidores
cuentan con una extensa variedad de opciones de productos similares disponibles en el
mercado online. Los productos sustitutivos son aquellos que cumplen la misma funcion,

pero no necesariamente son del mismo tipo de producto.
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Para reducir esta amenaza las empresas online pueden establecer diferentes

estrategias, como:

- Diferenciacién de productos: las compafiias que se especializan en la
comercializacion en linea pueden diferenciar sus productos de la
competencia mediante la creacion de disefios Unicos, implementacion de
nuevas tecnologias y el empleo de materiales de excelente calidad.

En nuestra empresa ese es nuestro objetivo, ofrecer al cliente productos
personalizados que sean Unicos con materiales de alta calidad y que no
afecten al medio ambiente.

- Enfoque en la calidad: Debemos de centrarnos en la distincién de los
productos y servicios como medio para obtener una diferenciacion con el
resto de los competidores, ya que los consumidores pueden preferir
productos de alta calidad en lugar de productos mas baratos.

Este en el tipo de cliente que nuestra empresa busca, aquel cliente que
prefiere comprar un producto con mayor calidad, aunque le suponga
pagar un precio mas elevado.

- Marketing efectivo: el marketing efectivo, les ayudara a diferenciarse de
los productos sustitutivos, promocionando sus productos y servicios
Unicos y destacando los beneficios de su marca. Es crucial para

incrementar el reconocimiento de la marca.
Rivalidad directa entre competidores.

Segun Porter, es crucial para una empresa enfocarse en esta fuerza, ya que impulsa la
implementacion de las acciones necesarias para fortalecer la posicién de la empresa en
el mercado (Porter, 2000).

El sector textil tiene un elevado nimero de competidores que compiten por los mismos
cliente, sobre todo en la venta de ropa femenina, aunque existe un alto equilibrio entre
ellos. Una de las principales empresas competidoras en la industria textil es la compafiia

de Inditex.

Debido a que hay una gran cantidad de empresas muy diversas en el sector textil, es
dificil prever como la competencia va a actuar, lo que genera una alta competencia entre

ellas.
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Esta rivalidad se intensifica alin mas por la rapidez con la que las empresas pueden
disefar, producir y comercializar nuevos productos. La capacidad de respuesta rapida

es clave en el sector textil, lo que hace que la competencia se intensifique mas aun.

En nuestro caso nos centraremos en diferenciar nuestros productos ofrecer
exclusividad, de manera que los consumidores asocien nuestra empresa con la calidad
de los productos, su disefio distintivo y la confianza que trasmiten... Ofreceremos a los
clientes una experiencia de compra satisfactoria y agradable, mantendremos una
comunicacion constante con el cliente. Oreceremos todo tipo de facilidades para
conseguir la fidelizacién de los clientes. En consecuencia, se puede afirmar que los
competidores tienen intereses estratégicos parecidos lo cual produce un aumento en la

rivalidad entre ellos.

3.3 Anaélisis DAFO.

El analisis DAFO evalla la situacion de una entidad, considerando tanto los factores
internos (fortalezas y debilidades) como los factores externos (oportunidades y
amenazas). Proporciona una vision global que ayuda a identificar areas de mejora,

aprovechar oportunidades y gestionar riesgos.

A continuacion, presentaremos las debilidades, amenazas, oportunidades y fortalezas

de nuestra empresa:
Debilidades.

Segun Serna (1999) “las debilidades son aspectos internos de una organizacién que
obstaculizan el éxito de una empresa”.(CAPITULO Il MARCO TEORICO, n.d.)

Debilidades que hemos identificado de nuestra empresa:

- Falta de reconocimiento de la empresa debido a su nueva creacion.

- Elevada competencia en el sector textil debido a la presencia de grandes
superficies.

- Laempresarequiere una importante inversion de capital para poder llevar
a cabo sus proyectos y alcanzar sus objetivos a largo plazo. Por tanto, es
necesario conseguir financiacion para poder hacer frente a dicha
inversion y asegurar el crecimiento de la empresa.

- Al ser un servicio personalizado el tiempo de elaboracion es mayor.

- Numero elevado de devoluciones al no disponer de tienda fisica.

- Tiempo de entrega, vamos a depender de una empresa de distribucion,

buscar distribuidores fiables que nos hagan la entrega en su plazo.

Amenazas.
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Segun Serna (1999) “las amenazas son sucesos 0 tendencias en el entorno de una

organizacion

que pueden restringir, limitar o dificultar su desarrollo

operativo”. (CAPITULO Il MARCO TEORICO, n.d.)

Fortalezas.

Sector muy competitivo.

El sector textil tiene un elevado nimero de competidores. La solucién
para eliminar esa amenaza es fidelizar a nuestros clientes con la
diferenciacion en la calidad y el disefio de nuestros productos.

Crisis econOmica.

Al encontrarnos en una posible situacion de crisis las personas intentar
gastar menor cantidad de dinero en algo que no es de primera necesidad
como es el caso de la ropa y sobre todo en nuestro caso que nos
dedicamos a un sector en concreto que no es de ropa basica para el dia
a dia. Esto hace gue muchas empresas no puedan sobrevivir.

Debemos de adaptarnos a las nuevas circunstancias del mercado.
Subida en los precios.

El sector textil en 2022 ha tenido un crecimiento en el precio de un 18,4%,
es el mayor aumento que se ha dado en toda la historia.

Tasa de desempleo.

Si aumenta la tasa de desempleo, los clientes van a tener un poder
adquisitivo menor por lo cual esto dificulta su capacidad para comprar
este tipo de productos.

Inseguridad en la compra online.

Hay personas que muestran rechazo a la hora de comprar en internet
debido a su preocupacion por si le llega un produzco que no tiene las

condiciones que esperaba.

Segun Serna (1999) “las fortalezas son actividades y caracteristicas internas de una

organizacibn que ayudan y respaldan el logro de los objetivos de la
institucién”.(CAPITULO Il MARCO TEORICO, n.d.)

Fortalezas identificadas en nuestra empresa:

Productos con un tejido de buena calidad que ofrecera al cliente bienestar
y una posible fidelizacion con el cliente.
La venta online ofrece una serie de beneficios para ambas partes ya que

permite a la empresa llegar a un publico mas amplio y diverso, mientras
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gue los clientes pueden hacer sus compras comodamente desde su
hogar sin tener que desplazarse fisicamente a una tienda.

Facil adaptacion al cambio de tendencias, sobre todo porque no seran
grandes cambios sino cambios en los estilos de la ropa, cambios en el
tipo de textil utilizado...

Disefios exclusivos con materiales de alta calidad y larga durabilidad con
un precio asequible.

Facilidad de compra para el cliente con el uso de la pagina web y atencion
al cliente.

Utilizacion de materiales veganos ayuda a reducir el impacto ambiental y

frenar el cambio climatico.

Oportunidades.

Segun Serna (1999) “las oportunidades son sucesos en el entorno de una organizacion

que, si se aprovecha de manera oportuna y adecuada, pueden facilitar o beneficiar su
desarrollo.”.(CAPITULO Il MARCO TEORICO, n.d.)

Oportunidades identificadas en nuestra empresa:

Mejora en la tasa de empleo.

En 2022 se ha producido un leve aumento en la tasa de empleo. Ha
habido un aumento de un 2,5% respecto al 2021. Esto afecta de forma
positiva al sector textil ya que se ha producido un mayor puesto de trabajo

en relacién con el afo anterior.
Empleo (000) 135 129 128 131 2 5%%

Figura 7. Tasa de empleo en el sector textil.
Fuente: Statista

El sector de la moda desempefia un papel fundamental en la economia
espafola. Tiene un gran peso tanto en economia nacional como en
exportacion. En 2019, el sector de la moda alcanzo un récord histérico
en ventas internacionales. Tuvo un aumento de 25.911 millones de euros.
Productos disefiados en funciéon de la demanda de los clientes.
Elaboracion de tallas especiales.

Atraccion a un numero determinado de personas las cuales no tienen
facilidad de encontrar en el mercado espafol prendas de su talla. Son
limitadas las empresas que ofrecen este tipo de tallas debido a la menor
frecuencia de compra por parte de este grupo de clientes.

Menor inversién en publicidad.
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Mediante la utilizacion de las redes sociales y el poder de influencia que
los creadores de contenido pueden ejercer en estas plataformas, la
empresa puede a aumentar el reconocimiento de su marca de manera
mas directa sin necesidad de hacer una gran inversion en publicidad.
Tejidos especiales.

Diferenciacion en las caracteristicas de los tejidos utilizados. Utilizacién
de tejidos veganos y posibilidad de introducir en un futuro més materiales
siguiendo la linea de eco-friendly.

Mercado online en crecimiento.

Mayor capacidad para abarcar a mas puntos geogréaficos. Ademas, el

mercado online esta experimentando un crecimiento significativo y el

sector de la moda esta ganando cada vez mas terreno.

- Falta de reconocimiento

- Elevada competencia

- Necesidad de financiacion
- Devoluciones elevadas

- Tiempo de elaboracién

- Ventajas que proporciona la venta online
- Facil adaptacion al cambio de
tendencias

- Disefios exclusivos

- Utilizacion de materiales sostenibles con
el medio ambiente

- Sector muy competitivo

- Crisis economica

- Subida en los precios

- Incremento en el indice de desempleo
- Inseguridad en la compra online

- Mejora en la tasa de empleo

- Auge en el mercado online

- Productos creados en funcién de las
necesidades de los clientes

- Tallas especiales

- Menor inversiéon en publicidad

- Tejidos especiales

Tabla 1. Analisis DAFO de la empresa

Fuente: Propia

3.4 Anéalisis CAME.

En andlisis CAME se utiliza para evaluar los factores clave que pueden impactar en el

éxito de una empresa. Las siglas CAME provienen de las palabras: Corregir, Afrontar,

Mantener y Explotar.

Corregir (debilidades): En primer lugar, antes de establecer una estrategia debemos de

corregir aquello que no funciona correctamente.
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En nuestra empresa una de las mayores debilidades que tenemos es la falta de
reconocimiento al ser una empresa nueva. Para corregir esta debilidad, se pueden

considerar las siguientes estrategias defensivas.

Lo primero que debemos de hacer es darnos a conocer, para ello la empresa debera
hacer una fuerte inversion en campafas de publicidad donde ponga énfasis en su
propuesta de valor diferenciada y sus fortalezas. Para ello podremos utilizar las redes
sociales e interactuar con nuestro publico objetivo. Esto ayudara a ganar visibilidad y
atraer a clientes potenciales. Otra forma de corregir esa debilidad es ofreciendo
promociones y descuentos, es una gran forma de atraer a clientes y darse a conocer en

el mercado.

Otra de las debilidades que tiene la empresa es la necesidad de financiacion. Para
corregir esta debilidad la empresa debera buscar y explorar las diferentes opciones de
financiacién disponible. Ya anteriormente he comentado que existen ayudas para
nuevos emprendedores en Andalucia por lo cual la empresa debera explorar sobre esas
ayudas y con ello intentar solucionar esta debilidad.

Por ultimo, la empresa cuenta con una debilidad que es el tiempo de elaboracién de un
producto. Para corregir esta debilidad la empresa puede llevar a cabo una serie de
estrategias defensivas. Deberan de asegurarse de la continuidad de los suministros,
esto le permitir4 reducir posibles retrasos o interrupciones. Otra alternativa es buscar
oportunidades de colaboracién con otras compariias del sector, de esta manera se
pueden reducir los tiempos de produccién y mejorar la utilizacion de los recursos para

incrementar la eficiencia.
Afrontar (amenazas): Debemos de detectar las amenazas y afrontarlas.

Una de las principales amenazas que tiene nuestra empresa es la subida de los precios.

¢,Como puede la empresa afrontar esta amenaza? Hay diferentes estrategias reactivas:

En primer lugar, la empresa puede implementar estrategias de costes eficientes para
contrarrestar el incremento de los precios. Esto puede incluir la reduccién de gastos
innecesarios, reduccién de la plantilla de empleados... Si la empresa no puede reducir
los costes, puede optar por ajustar los precios de sus productos, es importante evaluar
cuidadosamente la sensibilidad del mercado y que el aumento de los precios no afecte
significativamente la demanda de los productos. Otra estrategia puede ser implementar
medidas para optimizar la eficiencia en la cadena de suministros mediante la adopcién
de tecnologias y procesos mas eficientes, esto ayudara a reducir costes y compensarlo

con el aumento de precios.

La inseguridad en la compra en linea es otra de las amenazas importantes que tiene

una companiia especializada en la venta a través de internet. Hay algunas estrategias
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reactivas que puede ayudar a afrontar esa amenaza. Debemos de asegurar los sistemas
de pago, la empresa puede garantizas que su sistema de pago en seguro y esta
protegido contra el fraude y robo de datos. Otra opcién es proporcionar una atencion al
cliente eficaz, la empresa debera proporcionar un servicio de atencion al cliente agil para
asistir a los clientes en caso de cualquier eventualidad. Esto puede ayudar a que el
cliente tenga una mayor confianza y se reduzca el riesgo de no comprar el producto por

inseguridad.

Mantener (fortalezas): Debemos de conocer cuéles son nuestros puntos fuertes y crecer

a partir de ellos.

Una de nuestras principales fortalezas es que ofrecemos disefios exclusivos, para
mantener esta fortaleza hay diferentes estrategias adaptativas. Debemos de
mantenernos al dia con las tendencias y las preferencias de los consumidores, también
hay que ampliar la oferta de productos y servicios con ello la empresa podra atraer a
una audiencia mas amplia y diversa. Esto puede incluir la creacién de nuevas lineas de
productos, expansién geografica... Por Gltimo, otra opcién seria adoptar nuevas
tecnologias que ayuden a mejorar la eficiencia y productividad.

Otra de las fortalezas que tiene nuestra empresa es que utilizamos recursos sostenibles
con el medio ambiente, para mantener esta fortaleza hay diferentes estrategias
adaptativas. En primer lugar, debemos de comunicar los beneficios de esos productos
sostenibles, asegurar la calidad que esos materiales e innovar en la produccion

sostenible.
Explotar (oportunidades):

Una de las oportunidades con las que cuenta la empresa ahora es el auge que tiene el
mercado online, por lo cual la empresa tiene que establecer diferentes estrategias
ofensivas para explotar esa oportunidad. Una de las estrategias que la empresa puede
llevar a cabo es ofrecer promociones, esto aumenta la posibilidad de que los clientes
compren online, también utilizar técnicas de marketing online como son las redes
sociales para difundir y promocionar sus productos y poder llegar a una audiencia
mayor. Ademas, este tipo de publicidad es perfecta para dar a conocer al publico el
servicio que ofrecemos a aquellas personas que necesitan tallas especiales y la

utilizacion de tejidos especiales.

3.5 Misién, Vision, Objetivos estratégicos y Valores.

Vision.
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Segun Fleitman Jack, “la vision la direccion a largo placo hacia la cual se dirige la
empresa, y sirve como guia para orientar las decisiones estratégicas de crecimiento y
competitividad”.(Guia Para Elaborar Correctamente La Vision y Mision de La Empresa,

n.d.) Es decir, lo que la empresa quiere alcanzar en el futuro con lo que se esta haciendo.

Nuestra visidn es convertirnos en una empresa lider y reconocida en el ambito textil,
particularmente en el mercado espafiol. Al dedicarnos a la venta online podemos
conseguir mas rapido distribuir no solo en Espafia si ho también al resto de Europa.
Para alcanzar esta meta, serd crucial atraer y fidelizar a un amplio niUmero de clientes,
al mismo tiempo que contamos con un equipo de profesionales altamente capacitados

y motivado que contribuya al desarrollo de la empresa.

Una de las metas a largo plazo que se plantea la empresa es incluir moda masculina.
También barajamos la posibilidad de emplear otros materiales siguiendo en la linea de
respetuoso con el medioambiente. Ademas, se contempla la posibilidad de abrir una

tienda fisica en unos afios si el negocio logra el éxito previsto.
Misién.
Segun Philip Kotler y Gary Armstrong, “la misién es el papel que desempefia la

organizacion para alcanzar su vision, es decir, es la razén de existencia de la empresa”.

(Guia Para Elaborar Correctamente La Vision y Mision de La Empresa, n.d.)

Nuestra misibn es marcar una diferencia entre las demas empresas, ser aquella
empresa en la cual los clientes encuentran lo que estan buscando. Nos diferenciamos
de otras por la personalizacién de las prendas a gusto de los clientes, la empresa ofrece
la opcion de que los clientes puedan elaborar sus disefios conforme a su estilo y forma

de vestir.
Valores.

Segun Tamayo (1996), “los valores organizacionales son principios o creencias que se
refieren a metas deseadas de la organizacién y que guian la vida de la empresa en

beneficio de intereses individuales, colectivos o mixtos”. (Rueda & De Campos, 2016)
Los valores por los cuales va a estar formada nuestra empresa son:

- Servicio al cliente: le prestamos un servicio personalizado con un trato
amable.

- Etica: comportamiento ético y moral.

- Medio ambiente. Protegeremos el entorno, utilizamos materiales
organicos.

- Calidad: ofreceremos la mejor calidad para una satisfaccion inigualable

para el cliente.
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- Pasion: poner ganas a lo que hacemos, esto es una de nuestras
cualidades, esta empresa esta creada por la pasion que sus integrantes
tienen sobre la moda.

- Innovacion y flexibilidad: adaptacion a los nuevos cambios en el entorno,

mejoras continuas.

- Trabajo en equipo: compartiremos informacion, conocimientos y
experiencias.

Objetivos estratégicos.
Nuestra empresa es de nueva creacion por lo cual los objetivos seran a corto plazo:

- En primer lugar, tenemos que darnos a conocer.

- Empezar a captar clientes, hacernos con una cartera de clientes. Lealtad
de los clientes.

- Generar la percepcion de que la empresa ofrece productos exclusivos y
diferenciados a los clientes.

- Alcanzar un namero de visitas en nuestra pagina web de 500 personas

en el plazo de 6 meses.

- Aumento de las ventas de un 20% para el segundo afio.

4 Plan de marketing.

El plan de marketing es un documento que resume las estrategias y acciones que una
empresa va a seguir para alcanzar sus objetivos comerciales. Se basa en un andlisis de
la situacion y el entorno en el que opera la empresa y establece los mecanismos de
seguimiento y control para garantizar el cumplimiento del plan. (Behin-Behineko 1.0

Bertsioa-Version Borrador 1.0, n.d.)

El principal motivo por el cual las empresas realizan el plan de marketing es porque nos
ayuda a alcanzar nuestros objetivos. Con ello podremos captar nuevos clientes,

fidelizarlos, crear una marca...
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Otro motivo es que, al tener una vision a largo plazo, guia el camino por el cual la
empresa debe seguir para conseguir dichos objetivos. Esto nos ayudara también a evitar

errores.

4.1 Analisis e investigacion de mercados.

En el grafico a continuacion se muestra la distribuciébn de compras en linea en el afio

2022 segun diferentes grupos de edad.

16-24
25-34
35-44 549
45-54 5,45

55-64

65-74

0 0.5 1 1.5 2 2.5 2 3.5 4 4.5 3 5.5 & 6.5

Compradores online en millones
Figura 8. Numero de compradores online en Espafia en 2022 por rangos de edad.

Fuente: statista.com
Podemos observar que el rango de edad que mas va a interesar a la empresa es de 35-
44 y el de 45-54 aunque también el de 24-34 aunque tenga un porcentaje un poco
inferior. Cuando vamos a crear un negocio estos rangos son en los que mas nos vamos

a concentrar ya que coinciden con que son los que poseen mayor poder adquisitivo.

Como he comentado antes no podemos olvidarnos de los rangos de edad inferiores ya
gue, aunque actualmente no es uno de los rangos que realizan mayor compra online
esto se debe entre otros factores a que la mayoria no disponen de un poder adquisitivo
asequible, pero estos pueden convertirse en clientes en un futuro.

Para hacernos una estimacién sobre cuales van a ser nuestros clientes objetivos hemos

realizado una encuesta a posible clientes para conocer cuales son sus preferencias.
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¢Sueles comprar ropa habitualmente por internet o prefieres ir a una tienda fisica?
18 respuestas

@ Compro habitualmente por internet

@ Compro habitualmente en tiendas
fisicas

@ Cada vez compro mas por internet

@ Cada vez me gusta menos comprar por
internet

Figura 9. Encuesta para conocer cuédles son nuestros clientes objetivos. ¢ Sueles comprar ropa
habitualmente por internet o prefieres ir a una tienda fisica?

Fuente: Propia

¢En que rango de edad te encuentras?
18 respuestas

® 1624
® 2530
® 30-40
@ +40

38,9%

Figura 10. Encuesta para conocer cuales son nuestros clientes objetivos. ¢ En qué rango de edad te
encuentras?

Fuente: Propia.

¢Comprarias en nuestro negocio?; Cudl es tu genero?

18 respuestas

® Si. Masculino
@® No. Masculino
@ Si. Femenino
@ No. Femenino

Figura 11. Encuesta para conocer cuales son nuestros clientes objetivos. ¢ Comprarias en nuestro
negocio? ¢ Cudl es tu género?

Fuente: Propia.
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¢Qué es lo que mas valoras cuando compras?

18 respuestas

@ La calidad de la prenda
@ El precio de compra

@ La diferenciacion del producto de los
demas.

Figura 12. Encuesta para conocer cuéles son nuestros clientes objetivos. ¢Qué es lo que més valoras
cuando compras?

Fuente: Propia.

¢Utilizas las redes sociales para conocer nuevas tiendas de ropa?
18 respuestas

@ Si, es una buena opcién para conocer
nuevas marcas

@ No, no utilizo las redes sociales
@ De vez en cuando

Figura 13. Encuesta para conocer cuales son nuestros clientes objetivos. ¢ Utilizas las redes sociales
para conocer nuevas tiendas de ropa?

Fuente: Propia.

¢En que perfil econémico se encuentra?
18 respuestas

® Bajo
@ Medio
® Alto

Figura 14. Encuesta para conocer cuales son nuestros clientes objetivos. ¢ En qué perfil econémico se
encuentra?

Fuente: Propia
Tras realizar una encuesta, con la informaciéon obtenida podemos decir que nuestro
publico objetivo tiene las siguientes caracteristicas:

- Edad: 18 - 40 afos.



Grado en Administracién y Direccion de Empresas

Facultad de Economia — Universidad de Sevilla

- 90 % mujeres, debido a la produccién de moda femenina.

- Personas que compran habitualmente por internet.

- Personas que valoran mas una buena calidad en los productos o
diferenciacion que el precio.

- Perfil econémico: medio.

- Personas que utilizan frecuentemente las redes sociales.

4.2 Descripcion del producto/servicio.

En este apartado explicaremos cuales son las caracteristicas del producto que se va a
vender.

En primer lugar, “DREAMS” ofrecera ropa especialmente para eventos u ocasiones
especiales. Los disefios serdn a gusto de los clientes, como ya he comentado
anteriormente las prendas se confeccionan teniendo en cuenta sus necesidades, gustos
y preferencias. Esto hace que el producto sea Unico y el cliente obtenga un producto

diferenciado respecto al resto de competidores.

En cuanto a la calidad del producto ofrecido, el material utilizado sera de buena calidad,
los clientes buscan obtener un equilibrio adecuado entre la calidad y el precio de los
productos. Muchos de los materiales con los que trabajamos son veganos y no afectan

al medio ambiente.

Respecto al servicio que ofreceremos a los clientes, ofreceremos el mejor servicio
posible, tendremos atencion al cliente para poder resolver sus dudas, le ofreceremos
también un servicio de asesoramiento personal. Dispondremos de redes sociales en las

cuales podran preguntarnos sus dudas o por teléfono.

Por ultimo, acerca del empaquetado del producto. el producto sera dado en una percha
con una funda protectora. El envase sera una caja de cartdn reutilizable con una
pegatina que sera el logotipo de la empresa, se presentara con el nombre de la pagina

web y sus perfiles en redes sociales.

El logotipo de la empresa es el siguiente:
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Figura 15. Logo de la empresa.

Fuente: Turbologo.com

Estara presente en todos los paquetes, bolsas, pagina web, redes sociales.

4.3 Estrategias de precios y forma de pago de los clientes.

El precio de nuestros productos variara dependiendo del modelo, al ser cada producto
diferente cada uno tendra un precio acorde al coste de fabricacion. Por tanto, depende
segun el precio de las materias primas empleadas, el tiempo y personal empleado en

su fabricacion, el tipo de empaquetado ...

Dentro de la peninsula, no se cobrara ningun cargo por el envio, pero las devoluciones

si supondran un coste para los clientes.

Para aquellos envios destinados a las Islas Canarias, Ceuta, Melilla u otro lugar fuera

de la peninsula se les aplicara un importe especial denominado DUA.

Respecto a los métodos de pago, se aceptard pagos mediante tarjetas de crédito o
débito.

Por ultimo, ofreceremos algun tipo de promociones, esto es algo fundamental ya que

damos a conocer nuestro producto. Tendremos diferentes descuentos:

- En nuestra etapa de apertura, aquellos clientes que se registren en
nuestra pagina web, le ofreceremos un descuento del 10% en su primera
compra, asi podemos atraer a clientes sensibles al precio.

- Coste de envié sera gratis para aquellas compran superiores a 150€ en
aguellos lugares donde hay costes adicionales.

- Si viene algin amigo por recomendacion tuya le ofreceremos un
descuento del 15% al realizar la compra.

- Haremos algun sorteo a través de nuestras redes sociales en la que

sortearemos tarjetas de regalo.
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Estos descuentos y promociones tendrdn una duracion dependiendo del éxito que

tenga, si va bien la mantendremos y si no se eliminaran.

4.4 Estrategias de distribucion.

En este apartado vamos a explicar todo aquello que esté relacionado con la entrega del
producto, puntos de venta, plazos de entrega, servicios post venta, gasto de envio ...

Nuestro punto de venta va a ser la pagina web. Una vez realizada la compra recibira un

correo con la confirmacion y el nimero de pedido.

El tiempo de produccién serd de unos 10 dias, pero podra variar dependiendo del

modelo que el cliente quiera si es sencillo pues puede durar menos.

Nuestro canal de distribucidn va a ser a través del operador logistico MRW que ofrece
el servicio para e-commerce. Los tiempos de entrega van a depender del lugar al que
se envie, normalmente la duracion sera de unas 24/48 horas para pedidos dentro de la
peninsula (Espafia y Portugal) y de 48/72 horas para pedidos que sean enviados a las
Islas Canarias y a las Islas aleares. Para comenzar no enviaremos pedidos a destinos
internacionales. El reparto de los pedidos sera de lunes a viernes, excepto los que sean

festivos.

Una vez que el producto esté listo para enviar, le enviaremos al cliente un correo

electrénico en el cual podra tener un seguimiento del pedido.

La cancelacion del producto podra realizarse con un plazo de 2 dias desde que hace la
compra, una vez confeccionada la prenda no podra cancelarse el pedido. El cliente

debera comunicarse con nosotros y proporcionar el nimero de pedido correspondiente.

En cuanto a las solicitudes de cambios y devoluciones, los clientes dispondran de un
plazo de 7 dias a partir de la fecha que ha recibido el producto. Si la devolucién es por
algun fallo de la empresa podra elegir en volver a confeccionar la prenda o en la
devolucion del dinero. Si no es por un fallo de la empresa recibira una tarjeta de regalo
con el saldo correspondiente. Para iniciar el proceso de devolucion, el cliente deberéa
ponerse en contacto con nuestro equipo a través de un numero de incidencias o por el
correo de la empresa indicando el niumero de pedido. Una vez que hemos recibido la
solicitud de devolucién, nuestro quipo se pondra en contacto con el cliente para brindarle
las instrucciones y pasos a seguir para completar el proceso de devolucién de manera

satisfactoria. Como se ha mencionado anteriormente las devoluciones no son gratuitas,

-48-



el cliente tendrd que pagar el coste del envio, solo serd gratuita en caso de que la

devolucidn sea por un fallo de la empresa.

La atencion al cliente tendra un horario de 9:00 a 22:00. Si necesita ponerse en contacto
con la empresa fuera de ese horario, es conveniente que lo haga por teléfono y se
pondran en contacto contigo lo antes posible. Con esto buscamos que el cliente tenga

una buena imagen de la empresa y se sienta satisfecho con el servicio.

4.5 Estrategias de comunicacién y marketing.

“El mix de comunicacion es una herramienta esencial en marketing que nos permite
ampliar la difusiébn de nuestros productos y generar una mayor demanda, al mismo

tiempo que establecemos relaciones duraderas con los clientes” (José Argudo, 2017).

Nuestra principal fuente de comunicacion va a ser las redes sociales a partir de ahi

daremos a conocer nuestra pagina web, productos ...

Hemos optado por utilizar este medio de comunicacion debido a que en la actualidad
las redes sociales se han convertido en una plataforma ideal para promover la presencia
e identidad de una marca. Hoy en dia es raro la persona que no utilice una red social
ademas cada vez mas los clientes utilizan las redes sociales para conocer nuevas
marcas, empresas, productos. Por tanto, si no damos a conocer nuestra empresa a
través de ellas perderiamos una gran cantidad de clientes. También es una buena forma

de recibir feedback sobre nuestros productos.

Por otro lado, también es un canal para conseguir fidelizacion de los clientes para ello

debemos de tener un perfil activo en nuestras redes sociales.

Las redes sociales se han consolidado como una herramienta muy valiosa para las
empresas, ya que nos proporciona también informacién sobre la competencia ademas
puede ayudarnos a mantenernos competitivo al permitirnos tomar mejores decisiones

estratégicas.

Dentro de todas las redes sociales que existen nos vamos a centrar sobre todo en
Instagram. Hemos elegido centrarnos principalmente en ella porque desde que fue
lanzada en 2010 no ha dejado de crecer ademas es una plataforma gque ofrece un tipo
de cuenta especial para las empresas en la cual podemos mostrar nuestros productos,
también tiene la posibilidad de que los clientes compren en nuestra pagina web
directamente a través de un post publicado. Por ultimo, nos ayuda a aumentar el

engagement de nuestra marca.
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5 Plan de marketing.

5.1 Localizacion y distribucion.

La empresa establecera su sede de operaciones en un pequefio local familiar en la
localidad de Los Barrios (Céadiz), desde donde nos encargaremos de manejar el proceso
de adquisicion y recepcion de los materiales necesarios, asi como la preparacion del
producto y la distribucién de los pedidos. La ubicacion fisica del local no es un factor
fundamental para el desarrollo de nuestro negocio debido a que nos enfocamos en un

mercado online.

El local presenta las siguientes caracteristicas: es un espacio de planta baja que consta
de tres zonas y un aseo, con una superficie de 90m2. Una de las zonas sera destinada
a la confeccion de los productos, esta es la zona mas grande donde se situara también
una pequefia recepcion, otra se utilizara para el almacenamiento de los materiales y la
tercera zona se dedicara al almacenamiento de los pedidos en espera de ser distribuidos

a sus clientes.

Realizaremos diversas actividades en nuestras instalaciones, entre las cuales se

incluyen:

- Recepcion y atencion al cliente. En la entrada de nuestras instalaciones
contaremos con pequefio espacio dedicado a la recepcion y atencion al
cliente. Aqui nos encargaremos de gestionar la llegada de los pedidos de
nuestros proveedores, asi como de coordinar la recogida los pedidos
realizados por nuestros clientes a través de nuestro operador logistico.
Ademas, ofreceremos un servicio de atencion al cliente disponible para
resolver dudas y problemas a nuestros clientes y gestiones
administrativas como la gestion de pagos, emision de facturas entre
otros. Por ultimo, todas las tareas relacionadas con el marketing de la

empresa: pagina web, redes sociales.
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- Elaboracion de las prendas: En la zona principal del local sera donde se
elaboraran las prendas. Aqui estaran todas las maquinarias necesarias
para la creaciébn de los bocetos y confeccion de las prendas.
Dispondremos de diferentes maquinas de coser, de planchado...

- Almacén para los materiales: Esta es una zona de nuestro local que va a
ir destinada al almacenamiento, donde se guardaran todos los materiales
que recibamos para la elaboracién de los pedidos. Este espacio estara
exclusivamente dedicado a la recepcidn, almacenamiento y organizacion
de los materiales necesarios para la preparacién de nuestros productos,
asegurando asi un flujo eficiente de la cadena de suministro y
garantizando que contemos con los suministros necesarios para
satisfacer la demanda de nuestros clientes.

- Envios: Esta zona estara designada exclusivamente para almacenar los
pedidos ya completados v listos para ser entregados a nuestro operador
logistico. Este despacho estara organizado de manera eficiente para
asegurar la correcta preparacion y embalaje de los pedidos, y garantizar
que estén listos para su distribucién de manera rapida y eficiente. Por
tanto, estara dedicada exclusivamente para el almacenamiento temporal
de los pedidos antes de su entrega, asegurando asi un flujo eficiente de
los mismos y una gestion adecuada de la logistica de nuestra empresa.

Recepcion

Confeccién de productos

Almacén de Almacén de

materiales pedidos

Figura 16. Plano de la empresa

Fuente: Propia

5.2 Definicion de los procesos productivos

En primer lugar, disefiaremos los bocetos que los clientes desean, esos bocetos seran
disefiados a gusto de los clientes adaptandolos a sus necesidades y gustos. Una vez
que los clientes aprueben los bocetos del disefio de la prenda, nos pondremos en

contacto con nuestros proveedores para seleccionar el tejido mas adecuado. Si el
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disefio requiere telas orgénicas, trabajaremos con nuestro proveedor de telas organicas,
mientras que, si se necesitan telas convencionales, trabajaremos con nuestro proveedor
de telas convencionales. Evaluaremos la calidad, disponibilidad y precio de las telas
ofrecidas por nuestros proveedores y tomaremos una decision basada en las

necesidades del disefio y requisitos del cliente.

Una vez que hayamos seleccionado las telas, se procedera a la elaboracién del pedido.
Esto puede implicar el corte de las telas segun el patrén del disefio, la confeccién de las
distintas partes de la prenda y finalmente la unién de las partes para obtener la prenda

completa.

Nuestro equipo de confeccién trabajara cuidadosamente siguiendo los estandares de
calidad y disefio establecidos, y se comprometeran de que se cumplan los plazos de

entrega acordados con nuestros clientes.

Una vez que la prenda esta lista para ser enviada, hos pondremos en contacto con
nuestro operador logistico para que realice la recogida de los productos de nuestro
almacén y los entregue a nuestros clientes. Nos aseguraremos de que los productos
estén empaquetados de manera adecuada y se cumplan los requisitos de envio,

incluyendo etiqueta y documentacion necesaria.

Implementaremos un sistema de gestion del seguimiento de los envios para garantizar
de que los productos sean entregados en el tiempo acordado y en buenas condiciones.
Mantendremos una comunicacion constante con nuestros clientes para informarles

sobre el estado de su pedido y resolver cualquier consulta o incidencia que pueda tener.

Por ultimo, una vez que el producto ha llegado al cliente, solicitaremos su feedback para
conocer su satisfaccion con la prenda y el servicio ofrecido. Tomaremos en cuenta sus

comentarios para mejorar nuestros productos y servicios en el futuro.

En resumen, nuestro proceso de produccion y entrega de prendas incluye el disefio de
bocetos personalizados, la seleccion de proveedores de telas, la confeccion de las
prendas, la coordinacion con un operador logistico para el envio y el seguimiento del
proceso hasta la entrega final al cliente. Nos aseguramos de mantener una
comunicacion fluida con nuestros clientes y de brindar un servicio de calidad en cada

etapa del proceso.
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6 Plan de organizacién y Recursos humanos.

6.1 Organigrama de la empresa.

Al encontrarnos en la etapa inicial de la empresa, aunque no contemos con una gran
cantidad de actividades, es importante establecer claramente las funciones vy
responsabilidades que cada miembro del equipo. Para ello vamos a elaborar un
organigrama vertical que refleje las labores de cada persona. Este organigrama nos
permitira establecer una jerarquia de trabajo clara y definir las areas y roles de trabajo,
lo que facilitara la gestion y direccién del equipo en esta etapa inicial de la empresa.

Almaceén

Ventas

Figura 17. Organigrama de la empresa

Fuente: Propia
Todos los trabajadores trabajaran jornada completa de lunes a viernes excepto el
disefiador que tendr4 media jornada ya que al inicio la empresa no contara con mucho
trabajo. con el tiempo si vemos que la empresa funciona correctamente se le aumentara

la jornada laboral como al resto de trabajadores.

Estableceremos un horario de trabajo que iniciar4 a las 8 de la mafiana y finalizara a las
cinco de la tarde exceptuando los viernes que serd de 8 a 3 de la tarde. Todos ellos
contaran con una hora para comer. Con esto buscamos maximizar la productividad y

garantizar que los trabajadores dispongan de tiempo suficiente para descansar y
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recuperarse, asi como para disfrutar de su tiempo libre y llevar una vida equilibrada. Hay
una excepcion con el gerente y es que tendrd que estar mas tiempo disponible por si
ocurre alguna incidencia estar disponible.

7 Plan econdmico-financiero.

Un plan econdmico-financiero es donde se establecen los objetivos financieros de la
empresa y se detallan las estrategias y medidas que se deben tomar para alcanzarlos.
La finalidad es garantizar la sostenibilidad financiera de la empresa a lo largo de un
periodo de 3 a 5 afios, que comprende el medio y largo plazo. De esta forma se logra
reducir el nivel de incertidumbre. En definitiva, el plan econémico-financiero nos permite

anticiparnos a la evolucién de la empresa.

7.1 Plan de viabilidad econémicay financiera.

“El plan de viabilidad es un utensilio que nos ayuda a evaluar la capacidad de un negocio
0 proyecto para generar beneficios y determinar su viabilidad a largo plazo. Nos permite
examinar si el proyecto es viable desde una perspectiva financiera y si puede ser
rentable en el futuro. Se considerara que el proyecto es viable si genera beneficios”.(La

universidad en Internet, 2022)

7.1.1 Presupuesto de inversion.

El presupuesto de inversibn es donde se reflejan todo los gastos e inversiones
necesarias para iniciar una actividad de forma correcta, por tanto, incluira los gastos en

maquinaria, mobiliario, stock de materias primas, personal ... (raisin, 2023)
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El presupuesto de inversion que nuestra empresa va a realizar no va a ser muy elevado
ya que es un negocio pequefio familiar de nueva creacién y vamos a procurar minimizar

los gastos. Aun asi, sera un presupuesto suficiente para llevar a cabo el negocio.

El desembolso sera de 9.000€.

INVERSIONES DEL INMOBILIZADO
COMNCEPTO INICIO ARO 2 ARO 3 ARD 4 AND S ANOS DE | %GTOS DE
VIDAUTIL | MANT.
ACT. NO CORRIENTE
INM. INTANGIBLE | 3.000,00€ | 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
APLICACIONES 3.000,00€| O,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 5 2%
INFORMATICAS
INM. MATERIAL | 5.000,00€ | o000¢€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
INST. TECNICAS 0,00€ 0,00 0,00 0,00€ 0,00£
MAGUINARLA 0,00€ 0,00 0,00 0,00€ 0,00€
MOBILIARIC 2.000,00€| 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 10 2%
EQUIFCS FARA 3.400,00€ | O,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 5 2%
PROCESOS DE
INFORMACIGN
OTRO INMOBILIZADGD | s00,00¢ 0,00 0,00€ 0,00€ 0,00€ 10 2%
TOTAL NO CORRIENTE | 9.000,00€ | 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 180,00 £

Tabla 2. Inversiones del inmovilizado. Presupuesto de inversion.

Fuente: Propia

AMORTIZACION AMUAL
CONCEPTO ARND 1 ARND 2 ARO 3 ARND 4 AROD S
APLICACIONES 600,00€ 600,00 £ £00,00£ £00,00£ 600,00€
INFORMATICAS
MOBILIARID 200,00€ 200,00 € 200,00€ 200,00€ 200,00€
EQUIPCS PARA 650,00 € 630,00 £ 630,00 € 650,00 € 630,00 €
PROCES0S DE
INFORMACION
CTRO 60,00 £ 60,00€ 60,00 £ 60,00£ 60,00 £
INMOBILIZADD
TOTAL 1.540,00 £ 1.540,00 € 1.540,00€ | 1.540,00€ 1.540,00 €

Tabla 3. Cuadro de amortizaciéon anual. Presupuesto de inversion.

Fuente: Propia

GASTOS DE MANTENIMIENTO
CONCEPTO AN 1 ARD 2 AND 3 ANO 4 ANO 5
IMPORTE DE LA
INVERSIGN 9.000,00€| 0,00€ 0,00€ 0,00 0,00€
% ANUAL DE
INVERSION 100% 0% 0% 0% 0%
AMORTIZACION
ANUAL 1.540,00€ | 1.540,00€ | 1.540,00€ | 1.540,00€ |1.540,00€
GASTOS
MAMNTEMIMIENTO
TaTal 180,00€ | 120,00€ | 120,00€ 180,00 £ 180,00 €

Tabla 4. Gastos de mantenimiento del inmovilizado. Presupuesto de inversion.

Fuente: Propia

7.1.2 Presupuesto de financiacion.

El presupuesto de financiacién nos brinda la posibilidad de calcular y anticipar las
necesidades de financiacion de la empresa. Su finalidad es planificar y administrar los

recursos financieros requeridos para llevar a cabo las actividades del negocio.
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La empresa cuenta con un capital social de 7000€ que ha sido totalmente
desembolsados por sus accionistas. Para financiar el crecimiento y expansion del
negocio, se ha decidié solicitar una deuda a largo plazo por 15.000€, con una tasa de
interés del 5% y un plazo de reembolso de 5 afios. Ademés, se ha previsto una
financiacién a corto plazo de 1.500€, con un interés anual del 2%. Esta estrategia de
financiacién ha sido cuidadosamente disefiada para garantizar la estabilidad financiera

de la empresay su capacidad para aprovechar las oportunidades de crecimiento a largo

plazo.
FINANCIACION
CONCEPTO ARD 1 ARD 2 ARO 3 ARD 4 AROS
FONDOS PROPIOS
CAPITALSOCIAL | 7.000,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 €
RESERVAS 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 10.816,06 €
DEUDAS A LARGO
PLAZO
IMPORTE 15.000,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
TIPC DE INTERES 5,005 5,00 5,00 5,00 5, 0%
ANO DURACION DEL 5 5 5 5 5
PRESTAMO
DEUDAS & CORTO
PLAZO
IMPORTE 1.500,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
TIPC DE INTERES % 0 o o 1]
TOTAL 23.500,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tabla 5. Financiacion. Presupuesto de financiacion.
Fuente: Propia
CUADRO DEAMORTIZACION DEL PRESTAMO A LARGO PLAZD
ARNOS ANUALIDAD CUOTA DE INTERESES CAPITAL CAPITAL
AMORTIZACION AMORTIZACO | PERMANENTE
0 15.000,00 £
1 3464 62 € 2.714.62€| 750,00€ 2714 62€ | 12.28538€
2 3464 E2£ 2.850,35€| £14,27€ 2.850,35€ 543502 £
3 3464 62€ 2.992,87€| 471,75% 2.992,87€ £.442 15€
4 346462 € 3.142,51€| 322,11% 3.142,51€ 3.299,64€
5 346462 € 3.299.64€| 16438€ 3.299 64€ 0,00€

Tabla 6. Cuadro de amortizacion del préstamo a largo plazo. Presupuesto de financiacion.

Fuente: Propia

7.1.3 Prevision de ingresos.

Para tener una prevision de cuales van a ser nuestros ingresos, realizaremos una
estimacion de las posibles ventas que tendremos en los proximos 5 afios. Para ello
determinaremos cuales son los gastos relacionados con cada producto y el precio de

venta.

Para asegurar la rentabilidad de nuestro negocio, hemos llevado a cabo un andlisis

detallado de las ventas necesarias para cubrir gastos y generar beneficios. De acuerdo
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con nuestras proyecciones, seria necesario vender un total de 1500 prendas durante el
primer afio. Esto significa que, para alcanzar nuestro objetivo financiero, deberiamos
vender un promedio de 4 prendas al dia, con un precio de venta medio de 60 euros por

unidad.

El coste de las prendas es la suma del precio de los recursos necesarios para llevarlas

a cabo. Va a depender de la tela gue se necesite, materiales...

La empresa solo tendra un ingreso que son las ventas que realicen. Se espera que, en

el segundo afo, las ventas experimentan un incremento del 20% respecto al afio

anterior.
VENTAS
CONCEPTO ARND 1 ARND 2 e AND 4 2RO S
INGRESDS FOR
VENTAS §7.825,00€ | 105.390,00€ |126.468,00€( 151.761,60€ | 182.113,92¢€
Tabla 7. Ventas totales. Presupuesto de ingresos.
Fuente: Propia
COSTES
CONCEPTO ARD 1 AND 2 AfD3 ARD 4 AND S
COSTES 15.211,00€ | 18.253,20€ | 21.903,84€ | 26.284,61€ | 31.541,53€

Tabla 8. Costes totales. Presupuesto de ingresos.

Fuente: Propia

7.1.4 Prevision de gastos.
Tenemos dos tipos de gastos:

- Gastos del personal: Son los sueldos de los trabajadores.
- Gastos de explotacion: Todos los gastos necesarios para llevar a cabo

nuestra actividad.
Gastos del personal:
La plantilla de la empresa esta compuesta por 4 empleados:

1. Gerente de la empresa, es el que se encarga de toda la parte
administrativa y de marketing.

2. Disefiador, encargado de hacer los disefios de los bocetos que le
enviaremos a los clientes.

3. Costurera.

4. Costurera.

A medida que la empresa vaya evolucionando, ampliaremos nuestros servicios y con
ello nuestra plantilla. Se estima que este incremento se produzca del tercer afio en

adelante de actividad empresarial.
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Como la empresa se encuentra en su fase inicial, el gerente de la empresa es el que se
va a encargar de todos los procesos administrativos, con el tiempo si todo funciona

correctamente, buscaremos un trabajador para este puesto de trabajo.

Durante los cinco primeros afios los trabajadores desempefiaran sus funciones a

jornada completa, mientras que el disefiador de los bocetos trabajara a media jornada.

El sueldo de los trabajadores sera acorde a su posicién laboral. Se estima que

experimentara un aumento anual del 0,5%.

Sueldo establecido para cada puesto de trabajo:

GASTOS DEL PERSONAL

CONCEPTO AND 1 AND 2 AND 3 ARD 4 AND 5
GERENTE 12.000,00€ | 18.090,00€ | 18.180,45€ | 18.271,35€ | 12.352,71%

DISENADOR 7.800,00£ 7.839,00€ 7.878,20€ | 7.817,59¢ 7.957,17 €

COSTURERAS 24.000,00£ 24.120,00 £ 24 240,60€ | 24.361,B0£ 24 483 61£
IMPORTE TOTAL | 45 200,00£ 50.049,00 £ 50.299, 25£ | 50.550,74£ 50.803,49£

IMPORTE CARGAS
FISCALES [30%) 14.940,00 £ 15.014,70£ 15089, 77€ ] 15.16522£ 15.241,05€

TOTAL GASTOS DE
PERSOMNAL 64.740,00 € 65.063,70 € 65.3839,02€ | 65.715,96€ | 66.044,54€

Tabla 9. Gastos del personal.
Fuente: Propia

Gastos de explotacion:

- Suministros: Incluye el consumo de agua y electricidad anual. No
obstante, debemos contratar también un servicio a una compafia
telefonica para contar con conexion a internet y disponer de una linea
telefénica. Se estima que el coste de este servicio es de 60€ al mes.
Habra un incremento anual del 1,5%.

- Marketing y publicidad: El primer afio se hara una inversién en marketing
de 100€ y 500€ para publicidad (anuncios). Cada afo se reducira el
presupuesto un 5%.

- Transportista. Hemos contratado una empresa trasportista para la
distribucion de nuestros productos. El importe anual contratado es de
2400€ fijo para los proximos 5 afios.

- Servicios bancarios: Se trata de los gastos asociados a la contratacion
de servicios bancarios indispensables para la empresa, como la apertura
de una cuenta en entidad financiera. Ademas, hemos contratado un
servicio de tpv para gestionar los procesos de ventas. El importe de este
servicio es de 12€. Nos permite recibir cobros a través de Internet con

tarjetas de crédito y débito.
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GASTOS DE EXPLOTACION

CONCEPTO ARND 1 ARO 2 ARD 3 ARND 4 ARO 5
SUMINISTROS 2.560,00€ 2.598,40€ 2.637,38€ | 2.676,94¢€ 2.717,09€
PUBLICIDAD 1.500,00£ 1.425,00£ 1.353,75£ | 1.286,06£ 1.221,76£
TRaNSPORTISTA | 2.400.00¢ 2.400,00£€ 2.400,00€ | 2.400,00€ 2.400,00 £

SERVICIOS

BANCARIOS 190,00€ 192,85€ 195,74 € 198,68 € 201,664
IMPORTETOTAL | 6.650,00€ 6.616,25 € 6.586,87€ | 6.56168€ 6.540,51 €

Tabla 10. Gastos de explotacion.
Fuente: Propia

7.2 Balance provisional.

El Balance provisional nos refleja la situacioén contable de la empresa en un momento
especifico. Se principal objetivo es realizar un seguimiento de la situacion financiera de
la empresa en el trascurso de un afio. Es una herramienta de planificacion financiera
gue nos permite estimar la posicion financiera de la empresa en un tiempo concreto

basado en la informacién que se dispone hasta ese momento.

Para su elaboracién vamos a necesitar informacion que tendremos que obtener de la

cuenta de pérdidas y ganancias y del presupuesto de tesoreria.

BALANCE DE SITUACION PROVISIONAL
COMCEPTO ARlD 1 ARlO 2 ARD 3 ARlO 4 ARlO 5
ACTIVO NO 7.460,00 € 5.020,00 £ 4380,00 € | 2.840,00€ 1.300,00 £
CORRIENTE
INMOBILIZADO 0.000,00 £ 9.000,00 £ 0000,00€ | D.00D00E 0.000,00 £
AMORTIZACION 1.540,00 € 3.0B0,00€ A620,00€ | G.IRDODE 7.700,00 £
ACTIVO CORRIEMTE | 12.250,38 € 22.721,61 € 51.936,25 € | 10L670,98 € | 176.193,70 €
EXISTENCIAS 0,00 £ 0,00 € 0,00 £ 0,00 € 0,00 £
DEUDORES 0,00 £ 0,00 € 0,00 £ 0,00 € 0,00 £
TESORERIA 12.25938 € 2272161€| 51893625€| 10167098€| 176.183,70%
TOTAL ACTIVO 10.719,38 € 28.641,61 €| 56.316,25€| 10451098 €| 177.493,70€
FONDOS PROPIOS 5.034,00 € 20.302,58 €| 37.667.52€| 69.153,30€| 108.234.42¢
CAPITAL 7.000,00 £ 700000€| 7.0D000E€ 7.000,00 £ 7.000,00 £
RESERWAS 0,00 € 0,00 € 0,00E| 1081606 24,953 06 £
SUBVENCIONES 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 £
RESULTADO DEL
EJERCICIO -1.066,00 £ 13.302,58 €| 3066752€| 51.337.24% 76.282 36 €
PASIVO NO
CORRIENTE 12.285,38 € 943502 €| 6.442,15¢€ 3.299,64 € 0,00 €
DEUDAS PRESTAMO &
LARGO PLAZO 12.28538 € 043502 644215¢€ 3.200 64 € 0,00 £
PASIVO CORRIENTE
1.500,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
ACREEDORES 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 £
DEUDAS & CORTO
PLAZO 1.500,00 £ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 £
TOTAL PASIVO 19.719,38 € 29.737,60 €| 4410967 €| 72.45294€| 108.23442¢€

Tabla 11. Balance provisional.

Fuente: Propia



Grado en Administracién y Direccion de Empresas

Facultad de Economia — Universidad de Sevilla

7.3 Cuenta de resultados.

La cuenta de pérdidas y ganancias nos muestra los ingresos, los gastos y el resultado

neto de una empresa en un periodo concreto. Esta dividida en dos partes, la primera

esta compuesta por los ingresos de la empresa. La segunda parte esta formada por los

gastos de la empresa, como son los costes de produccion, gastos de venta, intereses...

Una vez que tenemos los ingresos y gastos, calcularemos el resultado neto de la

empresa. Si tenemos mas ingresos que gastos, la empresa obtendra beneficios; si no

es asi, la empresa tiene mayores gastos que beneficios, tendra perdidas.

CUENTA DE PERDIDAS ¥ GANANCIAS

CONCEPTO ARIO 1 AflO 2 ARIO 3 ARIO 4 AflO 5
INGRESOS DE EXPLOTACION | o7 55500 € | 105.390,00€ | 126.468,00 € | 15176160 € | 182.113,92¢€
IMPORTE NETC DE LA CIFRA DE | 87.82500€ | 105.3%0,00€ | 126.46800€| 151761,60€ | 182.113.92€
NEGOCIOS
OTROS INGRESOS DE 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€
EXPLOTACION
GASTOS DE EXPLOTACIGN 1521100 € | 18.253,20€ | 21.903,84€ | 26.284,61€ | 3154153 €
APROVISIONAMIENTOS 15211,00€ | 18.253,20€ | 2190384€ | 2628461 | 3154153€
GASTO DE PERSONAL 64740,00€ | 65063,70€ | 65.29803€ | 6571596€ | 66.04454€
SUELDOS Y SALARIOS 4980000 € | 50.049,00€ | 50.22925€ | 50550,74€ | 50.803,49¢€
CARGAS SOCIALES 14940,00€ | 1501870€ | 1506878€ | 15.16522€ | 15.241,05€
AMORTIZACION DEL 1.540,00 € 1.540,00 € 1.540,00€ 1.540,00 € 1.540,00 €
INMOBILIZADD
OTROS GASTOS DEEXPLOTACION | g ecpppe 6.616,25€| 658687€| 656L68€ 6.540,51 €
SUMINISTROS 2.560,00 € 259840€| 263738€| 267694€ 2717.09€
SERVICIOS BANCARIOS 190,00 € 192,85 € 19574 € 198,68 € 201,66 €
PUBLICIDAD 1.500,00 € 142500€| 135375€| 128606¢€ 122176€
TRANSPORTISTA 2.400,00 € 2400,00€| 2400,00€| 240000¢€ 2.400,00 €
RESULTADO DE EXPLOTACION -316,00 € 13.916,85 €| 31.139,27€| 5165935€| 76.447.34 €
INGRESOS FINANCIEROS 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Sl f L Shee 750,00 € 614,27 € 471,75 € 322,11€ 164,98 €
INTERESES DEL PRESTAMO 750,00 £ 614,27 € 47175 € 322,11 € 164,98 €
RESULTADO BRUTD -1.066,00 € 13.302,58 €| 30.667,52€| 5133724€| 76.28236€
IMPUESTOS 0,00€ 465590€| 1073363€| 1796803€| 2669883 €
RESULTADO NETO DEL EIERCICIO -1.066,00 € 8.646,68 € 19.933.88€| 33.369.20€ 49.583,54 €
RESERVAS 0 B8.646,68 €| 19.933,88€| 33.36920€|  49.58354€
BENEFICIO TOTAL -1.066,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €

Tabla 12. Cuenta de pérdidas y ganancias.

Fuente: Propia

7.4 Presupuesto de tesoreria.

El Presupuesto de tesoreria es otro estado financiero que las empresas utilizan para

planificar y controlar su flujo efectivo durante un periodo concreto. Se basa en las
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previsiones de ingresos y gastos que la empresa espera tener en un momento

determinado.

El presupuesto de tesoreria nos brinda informacién sobre la capacidad que tiene la
empresa de autofinanciacién. Se elabora a partir de los ingresos de los clientes y los

pago a proveedores.

PRESUPUESTO DE TESORERIA

CONCEPTO AflO 1 ARIOS 2 ARlOS 3 ARIOS 4 AROS 5
COBROS POR

VENTAS

CIFRA DE CLIENTES| 87.82500€ | 105390,00€ |12646200€ | 151.761,60€ | 182.11302¢€
SALDO PENDIENTE 0,00 £ 0,00 € 0,00 £ 0,00 € 0,00 £
DE COBRO

SALDO PENDIENTE 0,00 £ 0,00 € 0,00 £ 0,00 € 0,00 £
DESCONTADO

SALDO PENDIENTE 0,00 £ 0,00 € 0,00 £ 0,00 € 0,00 £
DEL &R0

TOTAL COBRO B7.82500 € | 105.390,00 € | 126.468,00€ | 151.761,60 € | 18211392 €
VENTAS

COBRO POR

FINAMCIACION

SUBWEMCIOMES DE 0,00 £ 0,00 € 0,00 £ 0,00 € 0,00 £
CAPITAL

PRESTAMOS 4 15.000,00 £ 0,00 € 0,00 £ 0,00 € 0,00 £
ALRGO PLAZO

PRESTAMOS 4 1.500,00 € 0,00 € 0,00 £ 0,00 € 0,00 £
CORTO PLAZO

APORTACIOMES 7.000,00 £ 0,00 € 0,00 £ 0,00 € 0,00 £
50C108

TOTAL COBRO POR | 23.500,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
FINANCIACION

TOTAL COBROS 11132500 € | 105.390,00 € | 126.468,00 € | 15176160 € | 18211392 €
ADQUISICION DE

INMOBILIZADC 9.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 £ 0,00 £
PAGO PRESTAMO A
LARGO PLAZO 346462 € 346462 € 346462 £ 346462 € 346462 £
PAGO PRESTAMO A
CORTO PLAZO 0,00 £ 1.530,00 € 0,00 € 0,00 £ 0,00 £
GASTO DE
EXPLOTACION 15.211,00 € 18.253,20 € 21503,B4€ | 26.2B461€ 31.541,53 £
COMPRAS 15.211,00 £ 18.253,20 € 21503,B4€ | 26.2B461€ 31.541,53 €
GASTOS DE
PERSOMAL 64.740,00 £ 65.063,70 € 65.29805€ | 65.71596€ 6604454 £
OTROS GASTOS DE
EXPLOTACION 6.650,00 € 6.616,25 € 6.586,87 € 6.561,68 £ 6.540,51 £
GASTOS
FINAMCIEROS 0,00 £ 0,00 £ 0,00 € 0,00 £ 0,00 £
IMPUESTO SOBRE
BEMEFICIO 0,00 € 4.655,50 € 10.733,635€ | 1796803 € 26.698,83 £

TOTAL PAGOS 99.065.62 € 94.927,77 € 97.253.36 € | 102.026,87 € | 107.591.20 €
SALDO EJERCICIO | 12.259,38 € 10.462,23 € 29.214.64 € | 49.734,73 € 74.522,72 €

SALDO
ACUMULADO 12.259.38 € 22.721.61€ 51.936,25€ | 101.670.98 € | 176.193.70 €
SALDO TESORERIA 12.259,38 € 22.721,61€( 51.93625€| 101.670,98 € 176.193,70 €

Tabla 13. Presupuesto de tesoreria.

Fuente: Propia
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8 Conclusion.

Después de realizar un estudio detallado sobre la creacién de una empresa en linea, se
concluye que no es una inversion facil. EI entorno empresarial presenta tanto aspectos
favorables como desfavorables. Por un lado, el crecimiento de internet y de las redes
sociales brindan una oportunidad significativa para la empresa, ya que implican costes
reducidos. Ademas, el sector de la moda esta en constante crecimiento y esto
representa una excelente oportunidad para la empresa. Por otro lado, la gran
competencia en el sector textil y las bajas barreras de entrada son factores que no
favorecen a la empresa, pero se tomaran diferentes estrategias para poder afrontarnos

a ellas.

En cuanto a las estrategias de marketing, la empresa busca diferenciarse de la
competencia ofreciendo un producto de calidad y disefios Unicos. También se opta por
el uso de materiales organicos para minimizar el impacto en el medio ambiente que

provocan las empresas.

Nuestro perfil de clientes sera especialmente mujeres en un rango de edad entre los 18
y 40 afios, con un poder adquisitivo medio y que buscan productos exclusivos que se

diferencien de la competencia.

Finalmente, se realizé un analisis exhaustivo sobre la viabilidad econémica-financiera
de la empresa, en el cual se determind que se necesitaria una inversion casi del 20.000€
para comenzar la actividad. Para ello, se solicitaron diferentes préstamos a largo y corto

plazo. Se espera obtener beneficios a partir del segundo afio.
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