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INTRODUCCION

Estamos inmersos en un mundo digital omnipresente y en evolucién continua. Vivimos
en un mundo de constante cambio, donde ha ido mejorando nuestra calidad y estilo de
vida, hecho que dio paso al consumismo. Con relacion al consumo, en los ultimos afios,
se ha oido hablar mucho sobre la economia colaborativa y es por ello por lo que tanto
la economia colaborativa y el consumismo son dos temas que han motivado y han
inspirado a la creacion del presente proyecto.

Se puede decir que el hiperconsumo es uno de los factores clave que han actuado a
favor del auge de la economia colaborativa. La economia colaborativa ha ayudado a
generar riqueza en diferentes sectores y es un modelo de negocio que ha ganado mucha
fuerza en los ultimos afios. Por otro lado, debemos admitir que se sabe poco sobre este
modelo mas all4 de los sectores del alojamiento o el transporte. (Geissinger, Laurell y
Sandstrém, 2020).

El presente proyecto, nace del espiritu emprendedor de una joven consumista,
entusiasta, amante de la innovacion y del sector de marketing. Se espera poder
materializar la idea para compartir y poner en practica los conocimientos y la experiencia
adquirida al largo de los ultimos 5 afios, con el fin de poder dar paso a un consumo mas
sostenible, aumentar la frecuencia de uso de diferentes bienes y fomentar el gasto justo.
La emprendedora misma, se siente afectada por el consumismo y le emociona el hecho
de poder analizar y llegar proponer una solucién digital que incluya matices de la

economia colaborativa y de su propia cultura para mejorar o eficientar el consumo.

Para llevar a cabo este proyecto resulta muy interesante el estudio y andlisis presentado
por Chris J. Martin, donde Martin (2016) define la economia colaborativa como "(1) una
oportunidad econémica; (2) una forma de consumo mas sostenible; (3) un camino hacia
una economia descentralizada, equitativa y sostenible; (4) la creacién de mercados no
regulados; (5) el refuerzo del paradigma neoliberal; y (6) un campo incoherente de
innovacion". Algunas personas sugieren que la economia colaborativa no es tan
sostenible por lo que parece debido a malas practicas o practicas puramente
econdmicas por parte de algunas empresas, pero también Martin (2016) concluye que

“la economia colaborativa puede verse como un nicho de experimentos socio-digitales,
con el potencial paradojico de: promover practicas de consumo y produccion mas
sostenibles; y, para reforzar el actual paradigma econdmico insostenible”. Otro hallazgo

interesante de la economia compartida presentado por Lars Bocker y Toon Meelen es
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que “los grupos mas joévenes y de bajos ingresos estan mas motivados econdmicamente
para usar y proporcionar activos compartidos”, mientras que los de ingresos altos estan
menos motivados. Los hallazgos revelan que existen diferentes razones para que las
personas se involucren en la economia colaborativa, como “las motivaciones
econdmicas, sociales y ambientales entre sectores, grupos socioeconémicos y el papel

de las personas como usuarios o proveedores de bienes y servicios”.

Se esta viviendo una crisis mundial en muchos aspectos, el Covid-19 ha dejado huella
y ha conllevado a consecuencias y efectos negativos en cadena, que han marcado
historia y han dado paso a una crisis econdmica y politica preocupante del estado
espafiol. Tanto paises de la zona euro como el propio estado espafiol sufren de dafios
y una caida del PIB sin precedentes en la historia reciente, con repercusiones en gran
magnitud, tal como indican fuentes como el Boletin Oficial del Estado (2020). La forma
de pensar y de consumir vendra afectada e influenciada por esta crisis y los cambios
que ha conllevado, cambiara en funcién de la incorporacién de avances tecnoldgicos y
también de nuevos canales de comunicacion presentes en la sociedad. Sumando los
temas que motivan a la persona emprendedora, las consecuencias del Covid-19,
también han sido uno de los principales motivos la cual se ha considerado importante
plantear una solucion digital para poder promover el negocio de las pymes, ayudar a los
grupos mas jévenes y de bajos ingresos a proporcionar activos compartidos y a integrar

soluciones para culturas distintas con el objetivo de ampliar el mercado.

1. MODELO DE NEGOCIO Y PROPUESTA DE VALOR

Sherit es una empresa dedicada al sector de la compraventa de productos pasados de
temporada y de segunda mano en Espafia. Ofrece su servicio a través de un aplicativo
novedoso, enfocado tanto a poblacion espafiola como a la comunidad china residente.
Se pretende aumentar la oportunidad de todos, eficientar el encuentro de la oferta y la
demanda, ayudando a sus usuarios a encontrar objetos de su interés a través de las
preferencias, filtrando por distancia, precios y otras caracteristicas.

Sherit es una empresa joven, flexible, adaptada a los cambios y las necesidades del
mercado actual. El valor diferencial se encuentra la ampliacién de mercado chino y
funcionalidades como la compra grupal, caracteristicas aumentadas inspiradas en las
costumbres chinas. Sherit quiere ser una mirada hacia el futuro, adaptarse al cambio,
crear una herramienta que posibilite un consumo mas sostenible y colectivo. Sherit

consiste en un modelo hibrido de economia colaborativa, principalmente consiste en
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la creacién de una plataforma en forma de aplicativo de movil y web que conectara
ventas de servicios determinados, gangas y productos de segunda mano de particulares
y empresas, con particulares interesados de ambas culturas.

El presente proyecto no solo da importancia a un mercado sostenible y justo, sino
también permitira a los usuarios a formar parte de una comunidad que les permitir
concienciar sobre un consumo mas racional y sostenible haciendo énfasis a la ODS 12

de produccién y consumo responsable.

llustracion 1 Misién, vision y valores de Sherit

+*Ayudar a los usuarios consumir de una forma mas sostenible y
a gastar menos.

«Posicionarse dentro del Top of Mind de la poblacién china y
esparniola en el sector de compra y venta de productos en linea
como referencia de empresas que utilizan un modelo de
negocio de economia colaborativa en Europa.

+La innovacion, la evolucion y adaptacién al cambio, la
empatia, la colaboracién y la seguridad.

Fuente: Elaboracién propia

1.1 Propuesta de valor

La propuesta de valor principal es conectar pymes y particulares occidentales y chinos
a través de un aplicativo, que integra matices de ambas culturas para crear

sinergias y ampliar oportunidades.

A través de la propuesta de valor, las empresas y los particulares tanto occidentales
como chinos, obtendran un ingreso extra vendiendo objetos la cual tienen stock sobrante
o productos de segunda mano, la cual no le dan un uso suficiente. Por otro lado, los
compradores podran ahorrar comprando productos a precios competitivos u obtener un
descuento extra disfrutando las ventajas del consumo colectivo!. Se quiere ofrecer
seguridad de procesos, transparencia de informacién de los objetos ofertados. Ofrecer
productos y contenido de valor de forma eficiente a través de la geolocalizacion,
notificaciones e informacién a tiempo real para poder publicar ofertas acordes a la
demanda. De cara a los negocios, se pone al abasto funcionalidades en el aplicativo
que ayudan a llevar a cabo acciones de marketing y a promocionar productos
incentivando a la colaboracion.

Para lograrlo se analizaran distintos atributos y valores como la lengua, la seguridad, los

distintos canales de marketing. Se tendran en cuenta para construir el canal de

1 Hace referencia a compras con descuento aplicado por pedidos de cantidades mayores gracias a que se han
unificado varios pedidos en uno.
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distribucion de la solucién, para que este pueda tener una percepcion unicultural y

unilingle.

llustracion 2 Canvas de Sherit

Alianzas clave
Inversores.

PYMES con sobrestock chinas y
occidentales

Usuarios particulares
oferta/demanda chinos y

occidentales

Universidades e instituciones

Actividades clave

Creor y poner a disposicién el
aplicativo.

Eficientar la conexién de la ofertay la
demanda.

Enfocar y realizar acciones plan de
comunicacién enfocada a cada

segmento

Garantizar transparencia y transmitir

Propuesta de valor

Conectar pymes y particulares
occidentales y chinos a través
de un aplicativo. que integra
matices de ambas culturas
para crear sinergias y ampliar

Relacion con los clientes
Ofertas y demanda adaptada a la
localizacién y necesidades.

Atencidn al cliente cercana.

Sistema de reputacién con
premios.

Crear comunidad a través de redes
sociales y en el propio aplicativo.
(retroalimentacién de contenido)

Segmento de clientes

Segmento usuarios chinos que llevan
un minimo de 1 ofio en Espafia

- B28: Pymes orientales con
sobrestock y productos pasados
de temporada

« B2CParticulares orientales con
cierto aprecio por la cultura
espafiola pero falta de
conocimiento y confianza de

educativas.
Empresas delivery.
Empresas de seguros.

Influencers y KOL.

Estructura de costes
Costos de instalacidn y de ejecucién tecnoldgico

Salarios y costes de personal

seguridad.

P
Recursos clave

Canales

utilizar aplicativos occidentales
oportunidades.
Segmento usuarios occidentoles
interesodos en la cultura o mercado
Aplicacién mévil descargable =
Recursos financieros.
« B2B: Pymes occidentales con
sobrestock y productos pasodos de
temporada

Tecnologla. Pdgina web

Recursos humanos e intelectuales. Redes sociales

+ B2C: Particulares occidentales a
favor de la economia colaborativa,
del s=qunda mano y consuma online

Clientes que oferten y demanden. Cédigos QR H5

Stakeholders, partners delivery y
Seguros.

Fuente de ingresos

Membresia y subscripcidn Acuerdo con empresas de sequras y de delivery
Gastos en marketing y publicidad

Comisidn por venta Cobro por destacar anuncios y ofertos.
Costes legales y mercantiles

Andlisis y venta de informes de datos y trdfico (BigData).

Fuente: Elaboracion propia

1.2 Modelo de ingresos

El modelo de ingresos de Sherit se basa principalmente en la venta de packs de

subscripciones y de una comision por venta.

Ofrece un freemium de 14 dias por parte de la plataforma a cambio de la
verificacién de la cuenta, destacando esta accion para promover la verificacion
de la cuenta.

Caducado el freemium, hay comisién del 5% del precio cobrado por venta.
Planes premium con diferentes caracteristicas descritas en las politicas de
precios que permiten reduccibn de la comision, ademas de obtener
determinadas ventajas.

Otras vias de ingresos, la cual el precio dependera de la demanda y las
negociaciones serian:

Venta de informes y andlisis de datos y estadisticas, ademas de cobrar por
destacar anuncios o0 espacios publicitarios.

Servicios personalizados de montaje de perfil y subida de productos.

Colaboraciones con empresas logisticas y empresas de garantias y seguros.
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1.3 Fases de Sherit

El proyecto comprendera principalmente de 3 fases, en la cual se afiadiran nuevas

funcionalidades de forma progresiva.

llustracion 3 Fases evoluciéon de Sherit

-APP funcional _F/Xg?la)s de errores -Arreglos de posibles
Compra y venta de

productos de segunda

Mano b.con stock -Opciones gestion
sobrante. logistica Sherit. -Sistema de puntos.

errores fases anteriores.

s SLlHEE LG B R -Afiadir nuevos idiomas

(italiano y francés)

un QR dnico. relampagos y subastas.

Compras grupales

-Adaptacion version web
-Pagina web informativa funcional.

Fuente: Elaboracion propia

En la primera fase se busca que cumpla con las principales funcionalidades en general,
la cual hasta y durante la segunda fase se ira corrigiendo los principales errores y bugs
que puedan surgir. Ademas, se negociard, incluirdn y optimizaran opciones de logistica
y el aplicativo en general, afiadiendo también una seccién para ofertas con tiempo
limitado y subastas. La tercera fase, principalmente consistira mas en terminar de

optimizar y corregir errores ademas de pasar el aplicativo a version web funcional.

1.4 Innovacion y puntos diferenciales principales
Con relacién a puntos diferenciales e innovadores, se destaca principalmente:

Modelo hibrido de economia colaborativa, ya que se vende, alquila o se compran
productos y espacios, basandose en necesidades de los usuarios y permitiendo libertad
y negociacion a voluntad de los interesados.

El enfoque e introduccion de diferentes perfiles de clientes de la comunidad china,
ofreciendo mas posibilidades y oportunidades para todos.

El mercado chino es muy importante para Sherit, ya que odian la burocracia y en
general estan dispuestos a pagar precios altos por servicios que realmente entienden y
confian, el hecho de poder ofrecer una solucion en su idioma y comunicacion adaptada

a su cultura es un punto diferencial y de valor para ellos.
Comunidad e integracién, Sherit permite a usuarios crear contenido para dar un toque

social a la plataforma sobre consejos de uso o informacion de interés de las categorias
de productos que se venden.
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La posibilidad por optar por una compra colectiva es un punto diferencial en la
experiencia, permite al usuario a colaborar y obtener mas descuento en productos
cuando varias personas estan interesadas en el mismo establecimiento o producto.

También innova en el proceso y caracteristicas del producto, a través de codigos QR en
los comercios. Redirige al usuario a una web en formato H5 con datos sincronizados,

permitiendo realizar pedidos sin necesidad de descarga a partir de la segunda fase.

2. EQUIPO EMPRENDEDOR

El equipo emprendedor esta formado por la creadora del proyecto y se colaborara o
contratara plantilla fija segun las necesidades entre contactos cercanos especializados
en distintos &mbitos.

llustracion 4 Perfil equipo emprendedor

CLAUDIA SUN CHEN
22 ANOS

5° DOBLE GRADO EN ADE Y
MARKETING DIGITAL.

« Persistente, exigente, entusiasta e ingeniosa
son los cuatro adjetivos que mejor la
describen.

« Puntos fuertes que ayudaran a formalizar la
propuesta de valor:

Raices chinas, vision de ambas culturas,
conocimientos y las habilidades estratégicas y
analiticas adquiridas a lo largo de la carrera.

Experiencia laboral en proyectos de software en
el sector de hospitalidad adquirida a lo largo de
los Gltimos 5 afos.

Fuente: Elaboracién propia

El hecho de aventurarse a la creacion de un producto que cumpla la propuesta de valor
incluyendo matices de la economia colaborativa e integrando ambas culturas es un
desafio y a la vez una motivacion y una oportunidad de aprendizaje para la
emprendedora. Otras motivaciones importantes son la posibilidad futura de puesta en
practica del proyecto en si y que ademas ella misma sirve como representaciéon de un
segmento de publico objetivo. Los diferentes insights, problemas y necesidades que

hace frente son los mismos la cual justifican la creacion de Sherit.

Los estudios realizados, le pemitiran poder empatizar y desarrollar un proyecto desde la
perspectiva del usuario y tener una vision estrategica dando la oportunidad de poner
otra vez en préctica las herramientas utilizadas a lo largo de la carrera, ademas de

mejorar su capacidad de gestion de recursos y adquirir experiencia en dicho sector.

10
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3. ANALISIS DEL ENTORNO Y TENDENCIAS DEL MERCADO

Para poder realizar y fijar correctamente las estrategias y acciones a seguir en el plan
de marketing, se necesita conocer en detalle el entorno en el cual la empresa opera.

Espafia ocupa el octavo lugar entre los 28 paises de la UE con relacion a facilitar
medidas a empresas con un modelo de negocio de economia colaborativa. A pesar
del enfoque cauteloso y el panorama regulatorio fragmentado en algunos sectores de
economia colaborativa en Espafia, algunas autoridades publicas han comenzado a
trabajar en nuevos marcos legislativos o modificando las normas y reglamentos

existentes para poder adaptarse al cambio. (Comisién Europea, 2018).

3.1 Las 5 fuerzas de Porter

A través del andlisis de Porter?, pretendemos descubrir de qué manera influye el entorno
competitivo mas directo en el desarrollo de Sherit. Nos fijamos en los 5 factores para
evaluar la situacion en que se encuentra nuestro mercado, la cual hemos resumido en

la siguiente ilustracion:

llustracion 5 Andlisis de factores internos, PORTER de Sherit

ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES PODER DE NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES

COMPETENCIA

PODER DE NEGOCIACION CON LOS CLIENTES AMENAZA DE SUSTITUTOS

Fuente: Elaboracién propia

3.2 Andlisis de la competencia

Sherit siendo una empresa del sector compraventa de productos de segunda mano y de

productos con stock sobrante, se ha comprobado que actualmente no existe ningun

2 Para mas informacién andlisis y conclusion fuerzas de Porter, véase en Anexos.

11
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servicio idéntico referente, pero si distintas empresas con matices similares. Empresas
que pueden amenazar y suponer una competencia para Sherit, principalmente son las
empresas de compraventa de segunda mano y e-commerce, ya que son productos
sustitutos y las que hay actualmente estan bastante consolidadas. La diferencia principal
reside en la propuesta de valor y los atributos del apartado innovaciones y puntos

diferenciales del presente documento.

Para analizar la competencia, se han escogido empresas cercanas y referentes del
sector de compraventa de objetos de segunda mano que actlan en el territorio

espafol para realizar un andlisis competitivo basado en el Benchmarking.

Benchmarking

Las tablas comparativas ° se ha realizado testeando y comparando las distintas
variables* escogidas de sus respectivos aplicativos y cuentas de redes sociales. Es
importante saber que Vibbo y Milanuncios pertenecen a una empresa y Wallapop y
LetGo han fusionado su filial en Estados Unidos. En todos los casos se enfocan
principalmente a particulares que estan interesados en la compraventa de articulos de
segunda mano, aunque entre ellas tienen distintos matices. También se ha detectado
los precios de membresia mas altos son dirigidas a concesionarios y el sector
inmobiliario. De las conclusiones sacadas en el andlisis de variables® del benchmarking,
se ha realizado una tabla resumen. La tabla cuenta con una evaluacion individual y
subjetiva para cada atributo partiendo del analisis realizado en el Benchmarking que va

de 0 siendo lo peor, a 5 siendo lo mejor.

Tabla 1 Resumen analisis Benchmarking

Wallapop LetGo Vibbo/ Ebay Sherit
Milanuncios

Usuarios y descargas No hay
7

)

Servicio logistico y alcance geografico
Gratuidad

Categorias de producto

W N w W o)

ol Wl & W &

w| N w| N N
N

Métodos de pago entre usuarios y
seguridad

Presencia en Redes sociales 3 4 2 No hay

Fuente: Elaboracién propia

3 para més informacion sobre tablas comparativas, véase Benchmarking en Anexos.
4 Para mas informacién sobre las variables escogidas, véase Benchmarking en
Anexos. 3 Para mas informacion sobre analisis variables, véase Benchmarking en
Anexos.
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En usuarios y descargas, general todas tienen buena puntuacién, Ebay es el que tiene
MAas usuarios y encabeza el ranking de mayor puntuacion. Ebay es la mas consolidada
en todos los aspectos debido a su dimensién y recursos financieros, tecnoldgico, fisicos
e intelectuales que dispone. También por ello tiene unos precios mas elevados que
Sherit y la competencia. Consiguientemente, LetGo es muy popular también, ya que
tiene precios mas competitivos y tiene una estructura y funciones mas claras que
Wallapop, aunque LetGo potencia mas la cercania. Wallapop es mas popular que Vibbo
y Milanuncios, a pesar de que Milanuncios es uno de los mas antiguos. Es posible que
al ser més locales no son tan conocidos y por eso tienen un nimero de usuarios y
descargas menor. De todas formas, se cree que Wallapop tiene aun margen para
mejorar y definir su producto con una estructura mas clara, ademas de filtrar la calidad

y veracidad de anuncios.

En comparacion con la competencia Sherit no tiene datos de usuarios y descargas, ya
serd nueva en el mercado. Sherit tiene un alcance geografico menor respecto a la gran
parte de la competencia, ya que su actividad se basa en el territorio espafiol con
posibilidad de expansién. Si que es verdad que ademas de Ebay sera la que permitira
méas métodos de pago debido al segmento chino y al ser nuevo en el mercado, tiene
unos precios mas competitivos que la competencia.

Apuesta por la sencillez y clasificara sus productos en 6 categorias, siendo la que tendria
menos categorias incluyendo la de otros. La mayoria de las categorias se sitlan en la
parte superior de la pantalla, cosa que desde un punto de vista UI/UX, es mas atractivo

tener en una misma pantalla 2 columnas de 3 filas.

Junto a Ebay, Sherit es la mas segura en comparacion a la competencia. Son muy
populares los anuncios falsos o estafas a través de estas plataformas, sobre todo a las
que tienen menos restricciones. Todos ofrecen la posibilidad de realizar la transaccién
de compraventa online menos LetGo, en el caso de Wallapop, Milanuncios y LetGo
permiten realizar transacciones fuera de la plataforma en efectivo, pero Ebay no
permite terceras vias. Se ha comprobado que dan recomendaciones sobre no
compartir datos personales ni realizar transacciones ajenas en sus respectivos
aplicativos, pero a través de su chat no hay ninguna medida que lo impida compartir
informacion personal.

La seguridad es uno de los valores importantes para Sherit, solo permite
transacciones en la misma plataforma como Ebay, con el fin de unificar y garantizar

pagos y seguridad. Sigue un método de pago similar a Blablacar o Airbnb entre otros,
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para enviar una peticion se le retiene esa parte dinero al usuario y una vez ambas partes
confirman, se cobra.

A diferencia de la competencia, Sherit dispone de canales de comunicacién y canales
enfocadas a los chinos residentes de Espafia. El hecho de incluir este segmento ya
€s un atractivo para los occidentales, a su vez beneficia a los chinos también. La
funcionalidad de configurar peticiones de descuento grupal para agrupar personas con
interés en comprar un mismo producto o perfil y obtener finalmente una promocién
dénde todos los interesados salen ganando es algo que no tiene la competencia y es

una de las caracteristicas de la plataforma que va alineada a su propuesta de valor.

3.3 Mapa de posicionamiento

Se ha realizado el mapa de posicionamiento teniendo en cuenta las variables precios
y practicidad. Se ha tomado como referencia las variables analizadas en el
Benchmarking para valorar la practicidad teniendo en cuenta las funciones y la
estructura de la plataforma.

llustracion 6 Mapa de posicionamiento variables precio y practicidad

imilanuncio

vilie

((Iz//(‘

Fuente: Elaboracién propia

A través del mapa de posicionamiento se puede comprobar que Ebay es el que tiene
los precios mas elevados, siendo también el mas préactico con funciones diversas y
el mejor definido, LetGo es el que tiene los precios mas competitivos, aunque no es tan
practico como Wallapop.

Al ser nuevo en el mercado, Sherit entrara con precios bastante competitivos en
comparacion a sus competidores. Respecto a la practicidad, se ha tenido en cuenta la
variedad de funciones que tiene en relacion con usabilidad, los métodos de pago y la
cantidad de divisas que permite. También se ha valorado la introduccion del segmento

chino, la cantidad de categorias y si la interfaz es clara y de facil uso para el usuario.
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4. DIMENSIONAMIENTO DEL MERCADO Y PUBLICO OBJETIVO

4.1 Segmentacion y publico objetivo

Se han determinado 2 segmentos principales que se separan en distintos perfiles. En
los diferentes perfiles de cada segmento se observan diferencias, pero se han agrupado
en estos dos segmentos ya que principalmente hay una diferencia mucho mas mayor

de comportamientos de consumo, creencias, canales utilizados y cultura entre ellos.

Segmento de chinos que llevan un minimo de 1 afio en Espafia, en adelante se

referenciaran como “Chinoles”, las principales caracteristicas son:

* Chinos que residen en Espafia.

* Mayoritariamente, muy trabajadores y con habitos de consumo online en
plataformas chinas.

* Gran parte nacionalistas y algunos perfiles desconfiados e individualistas.

* Poder adquisitivo generalmente alto, importancia del estatus social, buena
gestién del dinero.

Odio a la burocracia.

Dificultades en castellano y limitaciones de vias y de conocimientos para
llegar al pablico occidental en canales digitales.

Segmento de occidentales con cierto aprecio o interés por la cultura o el mercado chino
residente en Espafia, se referenciaran como “Espachinos” para facilitar la

identificacion de estos. Las principales caracteristicas son:

* Familiarizados con el consumo online y piensan que el mercado chino tiene
bastante potencial pero no saben como llegar a comunicarse con ellos.

* Poder adquisitivo generalmente medio, y en general mas bajo que el
segmento chino.

* Tienen una vida bastante activa y son mas abiertos y extrovertidos en
comparacion al segmento de Chifioles.

* Mas sensibles a los descuentos y mejora de propia gestion financiera.

* Son méas indiferentes a la opinion de los demas, viven mas la vida y curiosos

sobre otras culturas que les envuelta.

15

Grado en Doble de AdE y Marketing



Creacion del plan de empresa de Sherit

A partir de las diferencias de los distintos segmentos, se ha elaborado una tabla donde

se han detallado

los datos demograficos,

comportamiento de los siguientes perfiles:

geograficos,

psicograficos y de

Tabla 2 Andlisis perfiles de segmento Chifioles y Espachinos

Chifioles nacidos en Espafia

Chifoles inmigrantes

Chifoles estudiantes en Espafia

VARIABLES DEMOGRAFICAS

VARIABLES DEMOGRAFICAS

VARIABLES DEMOGRAFICAS

Hombres y mujeres de Ia generacién Z 16-27 afios
Sureste China (Zhejiang y Fujian) y alguno de Shanghai
Solteros y sin hijos

Estudiantes o rabajando en trabajos més especializado
Poder adquisitivo medio

Hombres y mujeres de la generacién Y (parte generacion Z) 25-42 afios.
Sureste China (Zhejiang y Fujian) y alguno de Shanghai
Comprometidos o casados con hijos

Propio negocio o trabajando en algun negocio familiar o de otro chino (bar, restaurante,
bazar, estética, etc.) Poder adquisitivo medio, medio-alto

Hombres y mujeres de la generacion Z (parte generacién Y)
fios

Procedencia variada: norte y centro de China
Solteros y sin hijos
Dificultades en encontrar un trabajo estable.

Trabajos recomendados por profesores, familiares o paisanos de una misma region. Poder
adquisitivo alto

VARIABLES GEOGRAFICAS

VARIABLES GEOGRAFICAS

VARIABLES GEOGRAFICAS

Residentes Espafia (Barcelona, Madrid y Valencia)

Residentes Espafia en general

Residentes temporales Espafia

VARIABLES PSICOGRAFICAS

VARIABLES PSICOGRAFICAS

VARIABLES PSICOGRAFICAS

Abiertos, no tan tradicionales, algo nacionalistas a causa de acciones racistas y
etiquetas

Vida més activa e integrada
Matices de la cultura espafiola
Disfrutar més de la vida, no trabajar tanto como sus padres.
Dependencia monetaria y material, que se ve disminuida al independizarse.
Importancia al aspecto fisico (cuerpo) y no tanto al estatus social o marcas lujosas.

No utiizan tanto dinero en burocracia, mas entendimiento y facilidad que las
generaciones anteriores.

Motivacién en conocer la cultura de sus ancestros y tener mas amigos chinos para
no perder sus origenes. Incertidumbre sobre identidad cultural

Medio tradicionales y nacionalistas, desconfiados pero menos cautelosos con
occidentales

Abiertos a nuevas plataformas e ideas de negocio
Vida rutinaria con algo de ocio

Vinculos familiares estrechos en todos los sentidos
Aprovechan mejor las redes familiares,

Empiezan a invertir més en si mismo, relacionan las marcas que consume una persona
con su estatus social

Tendencia a gastar dinero para ahorrar tiempo o solucionar tareas sin valor. Odio la
urocracia en general

Confian en las nuevas tecnologias y en el consumo digital
Independientes y trabajadores

Buscan estabilidad financiera, buenos gestionadores de dinero y tiempo

Nacionalistas y abiertos
Més modernos y occidentalizados en estilo de vida
Mimados y alta dependencia de los padres para sufragar gastos
Quieren disfrutar de la vida en los pocos afios en el extranjero
Motivacion, conocer otras culturas y adquirir nuevas perspectivas y visiones
Provecho redes de immigrantes chinos

poca experiencia laboral

Poco menos y
Apuestan por marcas reconocidas internacionalmente
Dificultades gestion tramites, tendencia invertir dinero para ahorrar tiempo

Pocas ganas de estudiar, s6lo les interesa obtener el diploma

VARIABLES DE COMPORTAMIENTO

VARIABLES DE COMPORTAMIENTO

VARIABLES DE COMPORTAMIENTO

Consumo online recurrentemente. Familiarizados con o digital.
Alta sensibilidad a descuentos y ofertas.
Consumen mucha moda, deporte y productos electronicos
Tendencia a viajar e irse de fiesta

Whatsapp, Instagram y Wechat en menos medida,
Youtube y Netlix para consumir entretenimiento

Juegos concurrentes en jovenes occidentales (FIFA, PUG, LOL, etc.)

Consum0 online alto y compran grandes cantidades
No sensibles a descuentos y ofertas pequefias
Compra Taobao y plataformas chinas
Consumen productos de belleza, moda y objetos de hogar

Utilizan wechat y teléfono como principal medio de comunicacion. TikTok chino, iQiyi,
Youtube para consumir entretenimiento.

Juegan majhong, gran parte que juegan a juegos online estilo PUG (juego de pistolas) o
ajuegos estilo Wild rift (LOL version movil)

Consumo online alto y conocedores de nuevas tecnologias.
Pagan un precio alto por o que les gusta. Compran en Taobao y plataformas chinas

Poco sensibles a promociones y descuentos
Consumen moda, deporte, belleza y productos de hogar
Muy activos redes sociales. Avidos turistas, interés en viajar

Wechat, canal principal de comunicacion.TikTok chino, ifvod.tv, Youtube para consumir
entretenimiento

Juegan a juegos de alcance internacional, tales como League of Legends o World of Warcraft

Chifioles empresa sobrestock 1

Chifioles empresa sobrestock 2

VARIABLES DEMOGRAFICAS

VARIABLES DEMOGRAFICAS

Hombres y mujeres de generacion X 41-52 afios

Sureste de China (Zhejiang y Fujian) y alguno de Shanghai

Hombres y mujeres de generacion Y (parte de la generacion Z) 25-42 afios

Sureste de China (Zhejiang y Fujian) y alguno de Shanghai

Casados y con hijos posiblemente nacidos en Espafia o que hayan inmigrado hace
tiempo

Duefios bazares, tiendas de ropa y calzados. Poder adquisitivo medio-alto

Casados y con hijos posiblemente nacidos en Espafia o que hayan inmigrado hace
tiempo

Duefios bazares, tiendas de ropa y calzados. Poder adquisitivo alto

VARIABLES GEOGRAFICAS

VARIABLES GEOGRAFICAS

Residentes Espafia (Madrid y Barcelona)

Residentes en Espafia en general

VARIABLES PSICOGRAFICAS

VARIABLES PSICOGRAFICAS

Bastante tradi y istas, alta hacia otros
Muy trabajadores, vida muy rutinaria y aburrida
Odio a la burocracia

Buscan estabilidad financiera, buena gestién de dinero y tiempo.

de la seguridad y transparencia

Algo tradicionales y nacionalistas, media desconfianza hacia otros
Vida rutinaria, cierto ocio moderado
Odio a burocracia
Buscan estabilidad financiera, buena gestién de dinero y tiempo
Méas ambiciosos que la generacién anterior.
Mas inversion en si mismo, relacion de marcas con su estatus social

Vinculos familiares estrechos en todos los sentidos

VARIABLES DE COMPORTAMIENTO

VARIABLES DE COMPORTAMIENTO

Tendencia gastar dinero para ahorrar tiempo o solucionar tareas sin valor

Mas consumo offline, compras en grandes cantidades. Sensibles a las ofertas y
descuentos

Predispuestos a pagar un precio alto por soluciones aumenta ingresos. Interés en
digitalizar negocio y llegar al mercado occidental pero no saben cémo
Compra semanal y comprar mercancia para su negocio en poligonos

Desconocimiento de aplicativos en general, no han utilizado ningtin aplicativo
occidental

Wechat y teléfono

Buscan confianza y transparencia cuando consumen

Tendencia a gastar dinero para ahorrar tiempo o solucionar tareas sin valor
Empiezan a replantear el disefio de su negocio

Consumen bastante online y compran en grandes cantidades. No tan sensibles a
descuentos y ofertas pequefias

Compra semanal y comprar mercancia para su negocio en poligonos
Predispuesto a pagar un precio alto por soluciones aumenta ingresos

Wechat y teléfono. Uso TikTok chino, iQiyi, Youtube, seccién de videos de Wechat para
consumir entretenimiento.

Buscan confianza y transparencia cuando consumen.
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Espachinos empresa sobrestock 1

hi empresa 2

VARIABLES DEMOGRAFICAS

VARIABLES DEMOGRAFICAS

Hombres y mujeres Generacion X 41-52 afios

Esparioles o que llevan mas de 3 afos en Espafa. Casados/as con hijos o
divorciados

Duefios o gerentes negocios pequefios y medianos. Poder adquisitivo medio.

Nivel educativo medio-bajo, mucha experiencia en su sector

Hombres y mujeres Generaci6n Y (parte de la generacion Z) 25-42 afios
Espafioles o que llevan mas de 3 afios en Espafia
Pareja estable o casados con hijos

Duefios o gerentes negocios pequefios y medianos. Poder adquisitivo medio y medio-
bajo.

Nivel educativo medio-alto

VARIABLES GEOGRAFICAS

VARIABLES GEOGRAFICAS

Residentes nacionales en Espafia

Residentes nacionales en Espafia

VARIABLES PSICOGRAFICAS

VARIABLES PSICOGRAFICAS

empleos. C y P tad

Vida estable, capaces de equilibrar el trabajo, la familia y el esparcimiento. Interés en
cuidarse mental y fisicamente

Vida social local y muy presente entre la gente cercana

Con pensamientos tradicionales, cabezudos y charlatanes. Con interés de aprender
de los jovenes

Prefieren productos de calidad debidamente certificados

Piensan que los chinos son muy trabajadores y que es un mercado con mucho
potencial

Quieren aprovechar al maximo los tltimos afios de su negocio para jubilarse

Mas y 6n anterior

que la
Comprometidos y profesionales con cierta experiencia.

Mas dificultad de equilibrar y organizarse la vida. Interés en cuidarse mental y
fisicamente

Vida bastante activa e intercultural
Piensan que los chinos son muy trabajadores y que es un mercado con mucho potencial

Hay que innovar y moverse constantemente para seguir vendiendo mas y mejor

VARIABLES DE COMPORTAMIENTO

VARIABLES DE COMPORTAMIENTO

Consumo digital moderado y limitado de nuevas tecnologias
Inversores cautelosos y seguros. Buscan compromiso
Bastante sensible a ofertas y promociones

Poco conocimiento de software. Se interesan por medio que les conecte con el
mercado chino

Generalmente con autoestima alta y algo cabezudos para convencer

Predispuestos a gastar tiempo y colaborar con tal de hacer crecer el negocio.
Enfoque de larga duracién

Whatsapp, Facebook y e-mail

Consumo digital bastante alto

Inversores con mas facilidad de on a las
Importancia a temas sostenibles, organicos. salud y deporte. Buscan compromiso
Bastante sensible a ofertas y promociones

Conocimiento alto de nuevas tecnologias. Intresados en medio que conecte con el
mercado chino. Enfoque media-larga duracion

Inclinados a la cultura del regalo

Instagram, Whatsapp, LinkedIn, e-mail

Espachinos colaborativos

Espachinos colaborativos 2

VARIABLES DEMOGRAFICAS

VARIABLES DEMOGRAFICAS

Hombres y mujeres Generacion Y 28-42 afos
Pareja estable o casados con hijos

medio

de sectores. Poder adq

Nivel educativo medio-alto

Hombres y mujeres Generacion Z 16-27 afios
Solteros o con pareja

Estudiantes o empleados con experiencia laboral limtada. Poder adquisitivo medio y
medio-bajo

Nivel educativo medio

VARIABLES GEOGRAFICAS

VARIABLES GEOGRAFICAS

Residentes nacionales en Espafia

Residentes nacionales en Espafia

VARIABLES PSICOGRAFICAS

VARIABLES PSICOGRAFICAS

Mas racional y planificador
Cierta dificultad en equilibrar el trabajo, la familia y el esparcimiento
Més profesionales y comprometidos
Situacién laboral més estable, con cierta experiencia
Interés en cuidarse mentalmente y fisicamente

Vida social local y muy presente entre la gente cercana. Interculturales, curiosos de
conocer nuevas culturas

Disfrutan de forma moderada la vida. Piensan que vivir experiencias les enriquece
como persona

Leer y viajar son hobbies que gustan y dan importancia a lo saludable y sostenible

Modernos, estilosos, les gusta ir a la Gltima. Mimados y alta dependencia de los padres
para sufragar gastos

Generacion mas perezosa, narcisista y consentida que la generacion anterior. Activos
todo tipo de plataformas de redes sociales

Menos i y , pocas experiencias laborales

Alta competitividad en el mercado laboral, dificultad de encontrar un trabajo estable con
buenas condiciones laborales

Muy influenciados por la gente que les rodea y los medios de comunicacion. Necesidad
alta de sentido de pertenencia de comunidad.

Interculturales, curiosos de conocer nuevas culturas.

Mejores conocimientos de gestion financiera actualidad, bolsa, cryptomonedas, etc.
Vida social muy activa. Quieren disfrutar la vida al maximo

VARIABLES DE COMPORTAMIENTO

VARIABLES DE COMPORTAMIENTO

Consumo digital medio-alto. Consumo més racional pero de vez en cuando se dan
un capricho

Consumo moda y productos de hogar

Dan ia a temas 3 salud y deporte
Sensibles a ofertas y promociones
Inclinados a la cultura del regalo
Instagram, Facebook, Whatsapp, LinkedIn, e-mail

Amazon, Inditex y algunos en Aliexpress

Consumo digital muy alto. Conocimiento alto de nuevas tecnologias
Consumo moda, belleza, deporte y dispositivos tecnologicos
Dan importancia a temas sostenibles, organicos, salud y deporte.
Muy sensible a ofertas y promociones
Inclinados a la cultura del regalo. Consumo mas emocional
Instagram, Whatsapp, Tik Tok y e-mail

Amazon, Inditex, Aliexpress, Shein

Fuente: Elaboracién propia
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4.2 Dimensionamiento del mercado

Para dimensionar el mercado, se ha hecho uso de la herramienta TAM SAM SOM

partiendo de las siguientes caracteristicas:

Para calcular el mercado total, podemos estimar los ingresos generados y las
previsiones de ingresos de modelos de negocio de economia colaborativa. Segln
muchos estudios y articulos como el informe elaborado por la consultora
PricewaterhouseCoopers (2016), el sector de la economia colaborativa de cara al 2025
aumentard sus ingresos a 335 millones de ddélares. Ademas, segun un estudio
exploratorio de los problemas de los consumidores en los mercados de plataformas
peer-to-peer (2017), publicado por la Comisién Europea indicé que el volumen de
transacciones P2P en la Unién Europea en cinco sectores (ventas de bienes, alquileres
de alojamiento, bienes compartidos, trabajos ocasionales y viajes compartidos) totalizd

27,9 mil millones de euros en 2015.

Para dimensionar el SAM, se han tomado como referencia datos de los ultimos informes
del resell report de ThredUP y GlobalData (2020), la cual estimaban que el negocio
mundial de la ropa usada se multiplicara hasta superar los 52.600 millones de euros en
el 2024. Por otro lado, la consultora Research Nester cifra en 24.000 millones de euros
la venta de muebles de segunda mano con un crecimiento anual del 6,4% hasta el 2025,
mientras que la Persistence Market Research calculé que la facturacion de teléfonos
moviles reutilizados llegara a los 36.000 millones de euros dentro de cinco afios. La
suma de esas 3 categorias es de 112.600 millones de euros en 2024-2025, que para
acotarlo mas se ha aplicado una disminucion del 6% durante 3 afios generando
93.523,76 millones de euros en 2021-2022.

Debido a que es un modelo de negocio mas nuevo, no hay contabilizaciones totales, ni
datos especificos de ingresos generados de modelos de economia compraventa con
segmento de chinos en Espafia, ni de datos cuantificables sobre la percepcion de la
poblacién hacia la poblacion china en si. Para dimensionar el SOM, hay datos relevantes
sobre la contribucion del PIB, la seccion de economia del diario MUNDO (2017) publicé
resultados de un estudio llevado a cabo por varias empresas y fundaciones como la
fundacién EY o COTEC, dicho estudio mencionaba de la prospeccién de impacto de la
economia colaborativa en 2025 supondria entre un 2-2.9% del PIB. Por otro lado,

también es relevante saber que segun el estudio Compartir en Sociedad realizada por
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Nielsen (2014), el 53% de los espafioles estarian dispuesto a compartir o alquilar bienes
en un contexto de consumo colaborativo, demostrando que Espafia es uno de los paises
de la Union Europea con mayor potencial de crecimiento en economia colaborativa.
Para cuantificarlo en ingresos, se ha tomado como referencia Wallapop, ya que es la
aplicacion de compraventa segunda mano mas conocida en Espafia en comparacion
con otros competidores. Wallapop ingresé 16.5 millones en 2019, hay que tener en
cuenta que es orientativo para el proyecto Sherit debido a que no incluye el mercado

chino y ademas hay algunas diferencias en la propuesta de valor y el modelo en si.

llustracion 7 TAM SAM SOM de Sherit

Ingresos generados

282.793 millones de
euros

93.523,76 millones de
euros

millones en 2019.

16.5 millones de euros
Fuente: Elaboracién propia

5. VALIDACION DE LA PROPUESTA DE VALOR Y DE NEGOCIO

Para validar el negocio y la propuesta de valor, se han realizado varias entrevistas
semiestructuradas a diferentes personas representativas de los targets interesados.
Es complicado que los segmentos interesados puedan testear y contestar bien un
cuestionario de forma autbnoma. Para solventar y realizar un estudio con fidelidad alta,
las diferentes entrevistas, caracterizadas por interfaces interactivas junto a la explicacion

acompafada por parte de la emprendedora.

El prototipo consiste en algunos disefios de la web y mas de 80 pantallas predisefiadas
°de lo que seria el aplicativo en inglés. Posteriormente se realizaron unos cambios tras
ciertas conclusiones y para una mayor aproximacion, se realizé una segunda entrevista

mas en profundidad con nuevos disefios de funcionalidades en mockup.

5 Para ver disefios Ul, véase a pdf Ul Sherit en Anexos.
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5.1 Evidencias de contacto con nuestro publico objetivo

En general, las entrevistas semiestructuradas consistieron en entrevistas en un
ambiente mas informal donde se tomaban apuntes de la informacion relevante. Ademas
de entrevistas generales de forma aleatoria, se han realizado varias entrevistas en
profundidad grabadas® con personas representativas de los targets interesados en dos

ocasiones. La entrevista tenia la siguiente estructura:

-Exploracion de las necesidades y preferencias de categorias de productos
-Explicacion del modelo de negocio

-Recopilacion de consejos y sugerencias

-Comprobacién del grado de disposicion y aceptacion del modelo de ingresos y la
disposicién de uso en caso de que Sherit existiera.

Conclusiones

En términos generales, ha habido un feedback positivo sobre el modelo de negocio y del
nivel de fidelidad y el atractivo del prototipo en las primeras entrevistas, juntamente con
la segunda ronda de entrevista se han obtenido conclusiones’ muy interesantes.
Mejoras sugeridas destacables han sido:

-En una primera version se recomend6 un 5% de comision, al pivotar y enfocarse a solo
compra y venta con caracteristicas de valor aumentado ha habido aiin més aceptacion
e incluso tendencia de atribuirle un precio mayor a 5%. Se ha detectado que los

entrevistados sugieren distintos porcentajes segun categoria de productos.

-Se ha verificado que el segmento chino odia a la burocracia, son desconfiados y se

considera que se necesita una digitalizacion general.
-Dar el freemium a cambio de la verificacion de la cuenta.
-Se ha encontrado interesante la funciébn de compra colectiva y las opciones de

distribucion que se plantean, se sugiere introducir el escaneo del QR como otro método

de verificacion de recogida o entrega.

-Excepto de algun caso particular, la mayoria opina que Wallapop no transmite

seguridad, hay muchas estafas y que los usuarios deberian estar mas filtrados.

6 Para mas informacion de entrevistas grabadas, Véase en Anexos.

7 Para mas conclusiones, Véase en Anexos.
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-Importancia al free delivery y a la facilidad de devolucién. La facilidad de devolucion
causa que se compre con mas confianza y que se compre mas, pero a la vez supone
algo negativo. Por eso estan sacando nuevas soluciones para evitar este efecto no ético

en algunos casos.
-Importancia a la gamificacion y el hecho de conectar y colaborar con gente conocida.

-En general, se considera que los influencers estan perdiendo su influencia y se cree

mas en los micro-influencers y en la gente conocida.

Tomando como referencia la contextualizacion de diferentes factores tanto externos
como internos y las conclusiones del testeo, podemos concluir que Sherit es innovadora
y diferencial. Su potencial de llegar al mercado chino junto caracteristicas de una
herramienta digital que contribuye en la creacion de un mercado justo y sostenible con

un modelo hibrido de economia colaborativa, son valor diferencial principal.

6. PLAN DE MARKETING

Para la realizacién del plan de marketing, se ha tenido en cuenta en el andlisis de cada
uno de los ambitos de las 4 P’s teniendo en cuenta la perspectiva del cliente y las

conclusiones del andlisis de la competencia en el sector.

6.1 Cartera de productos

Sherit ofrece principalmente la compray venta. Estos estan formados por 6 categorias,
que son la moda, dispositivos electrénicos, hogar, deporte, bodas y celebraciones y la
categoria otros. En la ilustracion 8, se resume el publico y los perfiles al que van dirigido
los productos. A pesar de que parece ser gue se les ofrezca el mismo producto a algunos
segmentos, existe una diferencia en las funcionalidades segun tipo de cuenta 8y otras

caracteristicas como la lengua o el método de pago y los canales de comunicacion.

8 Para mas informacion sobre cartera de productos, véase en Anexos.
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llustracion 8 Cartera de productos de Sherit

I B2C
B2B ol Chifioles nacidos en Espaiia
”T“ Chifioles sobrestock 1 -~ Chifioles inmigrantes
Chificles sobrestock 2 ' ' Chifioles estudiantes en Espafia
‘ ‘ Espachinos sobrestock 1 H Espachinos colaboradores 1
Espachinos sobrestock 2 Espachinos colaboradores 2

» Moda

» Dispositivos electrénicos
+ Hogar

* Deporte

+ Bodasy celebraciones

* Otros

* Moda * Moda

* Dispositivos electrénicos * Dispositivos electrénicos
* Hogar + Hogar

* Deporte « Deporte

« Bodas y celebraciones « Bodas y celebraciones

* Otros « Otros

v Y v M
’

Producto especifico \L
Categoria especifica
Toda la tienda/perfil

Producto especifico
Categoria especifica Categoria especifica
Toda la tienda/perfil Toda la tienda/perfil

Fuente: Elaboracién propia

Por otro lado, Sherit dispone de distintas caracteristicas de producto®, entre ellas,
algunos que aportan un valor afiadido y diferencial. posibilidad de configurar la creacion
de compras grupales en tiendas y productos es una caracteristica del sector que no
tiene ninguna competencia. Hay asociaciones de consumo y también empresas que
regalan créditos o descuentos por cada referido, pero en Sherit se trata de una seccion
en el aplicativo o a través de QR online invitar a personas con interés a comprar lo
mismo que tu para obtener un descuento colectivo y con la posibilidad de compartir
gastos de logistica cuando se trata de personas del propio vinculo. La compra colectiva
enfatiza la colaboracion, la compra racional, la integracién y la practicidad. El segmento
chino, el formato h5 y la seccion de subastas, también son caracteristicas afiadidas

diferenciales en comparacién a la competencia.

6.2 Plan de comunicacién

La mayoria de los canales que se utilizan son en formato online excepto de los eventos
que serian charlas fisicas, en estas charlas se repartiran flyers y material grafico como
QR que redireccione directamente a la web con una landing o al aplicativo.

Los canales utilizados son principalmente Wechat para perfiles chinos, Instagram y
LinkedIn para los perfiles occidentales. La pagina web con la landing page, el mailing,

youtube y las charlas o eventos offline son dirigidos a todos, pero la forma de comunicar

® Para més informacion de caracteristicas de producto, véase en Anexos.
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es distinta. A partir de alli se descargan el aplicativo y toda la comunicacién es

principalmente a través del aplicativo, incluida la postventa.

« Se ha elaborado una ilustracién y una tabla detallada °con las distintas
acciones que se realizaran hacia los distintos targets desde el pre hasta la
post venta.

» Para poder llevar la comunicacion de una forma estructurada y acorde con
los objetivos de Sherit, también se ha realizado un cronograma ! del primer

afo de las distintas acciones.

Tabla 3 Acciones plan de comunicacion de Sherit

Acciones de promocion

1.Atraer 2.Captar 3.Convertir 4.Fidelizar
® ® @ ®
Pégina web. Call-to-action. Q and A Wechat. Email-marketing
SEO/SEM. Landing page. Q and A Instagram. Sherit quiz
Redes sociales. Formulario de contacto. Funnel de respuesta automética,  ‘Vebinars
Instagram ADS. Sorteos Instagram. Entradas de contenidos Wechat, Encuestas satisfaccion
Youtube ADS. Sorteos Wechar. Instagram y LinkedIn. y apartado sugerencias
QR material gréfico offline Videos de Youtube. Videos de Youtube. app SheritVideos de Youtube.

comercios y sitios fisicos. Freemium 15 dias. Contacto directo comerciales. Mensajes push app Sherit.

Ferias y eventos.
Campafia Navidad.
Campafia Verano.
Influencers.

Fuente: Elaboracién propia

Se ha elaborado un presupuesto detallado con tres escenarios a tres afios vista ’para
el calculo del plan financiero. Debido a la incertidumbre y la dependencia de otros
presupuestos y la prevision de ventas, los presupuestos del afio 2 y 3 seran modificados
respecto a datos reales y teniendo en cuenta el rendimiento del afio 1. Dentro del
presupuesto de comunicacion, no se contemplan gastos de las tareas que realiza la
mano de obra interna de Sherit, ya que estos se ven reflejados en el presupuesto de
recursos humanos y el plan financiero.

Sherit no ha externalizado acciones de marketing, excepto la realizacion de videos dada
la complejidad del producto y los segmentos dirigidos. El producto integra diferentes
caracteristicas y matices de ambas culturas, por lo que se requiere un alto conocimiento

del producto como de ambas culturas y segmentos. Las acciones seran llevadas a cabo

10 para tabla detallada de acciones de comunicacion con objetivos, acciones y targets, véase en Anexos.
11 Para mas informacién de cronograma del plan de comunicacion, véase en Anexos.

12 para mas informacion sobre presupuesto de comunicacion detallado, véase en Anexos.
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por personal interno, segun el presupuesto y el escenario se realizaran menos acciones

0 se invertira menos en determinadas partidas, como la realizacion de webinars o la

asistencia de eventos.

Tabla 4 Tabla resumida presupuesto de distintos escenarios a 3 afos vista

ARO1 ANO2 ARO3 ANO 1 ARO2 ARO3
CANALES Y ACCIONES ONLINE 24.21223€  5116037€  8503273€ CANALES Y ACCIONES ONLINE 1483430€  3121762€ 5314514 €
1. REDES SOCIALES 1546219€  32354.80€  47.714.80€ 1. REDES SOCIALES 8134,35€  1966304€  30.223,04€
1.1 WECHAT 292228€  423492€ 42392€ 1.1 WECHAT 219444 € 314316 € 314316 €
1.2 INSTAGRAM 12.00000€ | 27.400,00€  42.400,00 € 1.2 INSTAGRAM 540000€  1580000€  26.000,00€
1.3 LINKEDIN 539.91€ 719,88 € 1.079,88 € 1.3 LINKEDIN 539.91€ 719,88 € 1.079,88 €
2. OTROS CANALES Y HERRAMIENTAS 875004€  18.80557€  37.31793€ 2. OTROS CANALES Y HERRAMIENTAS 670004€  1155458€  2292210€
ESCENARIO OPTIMISTA 21 WEB SHERIT 2.700,00 € 7TE9834€ | 2416070€  Loiovanio conceryapor | 2L WEB SHERIT 180000€  470454€  1476487€
2.2 YOUTUBE 2.250,00 € 1950,00€ 200000 € 2.2 YOUTUBE 2.100,00 € 1.050,00 € 000€
2.3700M 230004€  6.157,23€ 9.157,23 € 2.3200M 1.300,04 € 280004 € 6.157.23€
2.4 APP SHERIT, PREMIOS CAMPARAS 1.500,00 € 3.000,00 € 2.000,00 € 2.4 APP SHERIT, PREMIOS CAMPARAS 1.500,00 € 3.000,00 € 2.000,00 €
2.5 MAILCHIMP 000€ 0.00€ 0.00€ 2.5 MAILCHIMP 000€ 0,00€ 0,00€
CANALES Y ACCIONES OFFLINE 433532€ 1.28000 € 6.440,00€ CANALES Y ACCIONES OFFLINE 2.006,64 € 220,00 € 472000 €
3.1 COLABORADORES Y EMPRESAS PUNTOS FISICOS 433532€ 000€ 000€ 3.1 COLABORADORES Y EMPRESAS PUNTOS FISICOS 2.006,64 € 000€ 0.00€
3.2 EVENTOS 0,00€ 1.280,00 € 6.440,00 € 3.2 EVENTOS 000€ 220,00 € 4.720,00 €
172.460,65 € TOTAL ANUAL 2B54755€  5244037€  9147273€ 106.143,79 € TOTAL ANUAL 16841,03€  31437,62€  57.86514 €
ANO1 ANO2 ARO3
CANALES Y ACCIONES ONLINE 751219 € 7.21988€  955073€
1. REDES SOCIALES 546219 € 291988 € 307988 €
1.1 WECHAT 292228€ 0.00€ 0.00€
1.2 INSTAGRAM 2.000,00 € 2.20000 € 2.000,00 €
1.3 LINKEDIN 539,91 € 719,88 € 1.079,88 €
2. OTROS CANALES Y HERRAMIENTAS 205000€  430000€  6470.85€
2.1 WEB SHERIT 900,00 € 240000 € 3.600,00 €
e =L > > YouTUBE 750,00 € 900,00 € 2.000.00 €
2.3200M - 0,00 € 000€ 370,85 €
2.4 APP SHERIT, PREMIOS CAMPARAS 400,00 € 1.000,00 € 500,00 €
2.5 MAILCHIMP 0,00 € 0,00 € 0,00 €
CANALES Y ACCIONES OFFLINE 72961€ 80,00 € 120,00 €
3.1 COLABORADORES Y EMPRESAS PUNTOS FISICOS 72961 € 0,00€ 0,00€
3.2 EVENTOS 0,00 € 80,00 € 120,00 €
25.21241¢€ TOTAL ANUAL 824180 € 7.299,88 € 967073 €

Fuente: Elaboracién propia

Las mayores partidas vienen dadas por las acciones con influencers y la generacion de

webinars, contenido audiovisual y eventos.

A pesar de gue la partida de influencers es alta, no es tan alta como deberia,
dado que Sherit no trata de influencers con miles o millones de seguidores,
si no colaboraciones con contactos cercanos 0 amigos de amigos con mas
de 3000 seguidores. A pesar de que este tipo de perfil tienen menos

seguidores, pero tienen un nivel de engagement mayor.

Los puntos offline de conexi6bn en tiendas de partners son muy
importantes en el plan de comunicacion, a través de escanear QR, podran
consumir directamente o descargar el aplicativo y ser redirigidos en la tienda
digital del partner. Las empresas mismas seran embajadoras y publicitaran
con la ayuda del aplicativo y el material grafico que se les enviara, es una
accion que se mantendra en el primer afio, que posteriormente se lo tendran
gue descargar en el mail de bienvenida de Sherit. Esta ultima accion va
enfocada a los usuarios particulares, es una acciéon para aumentar la

visibilidad y ampliar el radio geografico en puntos offline.

Otras acciones destacables en el plan de comunicacion son la Campafia de
Verano y la Campafia de Navidad. Principalmente, se creard una landing

para las dos campafas, se realizara un sorteo para la campafa de Navidad
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sobre el regalo mas original comprado a través de Sherit y se generard

contenido que se publicara a Instagram junto con acciones con influencers.
En la campafa de verano, aparecera una ruleta en la aplicacion de Sherit, la cual
permitira a los usuarios tirar de ella después de haber realizado una compra. En la ruleta
habra premios que serén principalmente objetos de la teméatica de verano.
En la campafia de navidad, se abrira la configuracion para que el numero de
participantes de una compra colectiva sea ilimitado. Todos los que participen en la
compra podran rellenar un formulario, la cual escogen un deseo. Al final de la campafia,
Sherit cumplira el suefio de uno de los integrantes del grupo mas numeroso y que haya

comprado un valor més alto en la campafia de navidad.

6.3 Canales de distribucién

En cuanto a la distribucion, tratAndose de un servicio digital, los canales de distribucion
son via online. Los principales canales de distribucion del producto son el aplicativo y
pagina web.

El principal coste de distribucion es el funnel de pago y el coste de mensajeria, ya que
al ser un servicio intermediario no gestiona los envios de forma directa. Hay otros costes
como el del servidor, que en parte se podrian imputar a los costes de distribucion, pero
dado que estos costes no varian mucho y ademas también son costes necesarios tanto
si se distribuye un producto como no, en este caso no se han contemplado en
distribucion. Se contactaran con posibles pymes interesadas a través de LinkedIn y
Wechat, pero al ser un producto digital la distribucién del producto y los pagos se
realizaran Unicamente a través de la pagina web oficial de Sherit y a través de su

aplicativo.

Se harealizado el célculo del presupuesto de distribucién teniendo en cuenta la cantidad
de suscriptores calculadas en prevision de ventas conservadora provista por Sherit, en
la cual se ha contado con un minimo de 4 transacciones por suscriptor respetando el
precio medio utilizado en previsiones de venta y también teniendo en cuenta las

transacciones de usuarios sin suscripcion.
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Tabla 5 Presupuesto de distribucion tomando referencia prevision ventas conservador

ANO1 Total suscriptores nuevos Mensual 108 20 2 2 2 2 46
Servicio mensajerfa Amazon
P.unitario 0052€ 0 0 0 0 o 562€ 1,04€ 125€ 114€ 125€ 151€ 239€
Stripe connect cuentas custom
Cuenta conectada P.unitario 2,00 € 0 0 0 [} o 21600€  4000€  4800€  4400€  4800€  5800€  9200€
Comision stripe por venta 0,25% 0 0 0 o o
1 45,67 4 4 7067
Coste por transferencia enviada 010€ 0 0 0 0 0 XD Brd  CEEG  &06 GRS Qs S
Coste tarjetas europeas 1,40% 0 0 0 o o
28027€  12384€  14827€  15840€  17987€  20866€  27110€
025€ 0 0 0 o o
Coste por cuenta suscrita 0 0 0 0 ) 22162€  4104€  4925€  4514€  4925€  5951€  9439€
Coste por transacci6n 10 ventas calculadas 0 0 0 ) ) 44916€  16951€  20323€  211.89€  24047€  27933€  37100€
Coste total suscriptores y transaccion 0 0 0 o [ 67077€  21055€  25247€  25703€  28071€  338B4€  46539€
Coste acumulado distribucién 0 0 0 0 o 67077€  88132€ 113379€ 139082€ 168054€ 201938€ 248477€
ANO 2 Total suscriptores nuevos Mensual 65 ] 60 69 78 137 163 196 153 267 207 363
0,052 €
Servicio mensajerfa Amazon
P.unitario 2,00€ 338¢€ 406€ 312¢€ 359€ 406 € 712€ 848¢€ 10,19€ 7.96€ 1388€  1076€  1888€
Stripe connect cuentas custom 0,25%
Cuenta conectada P.unitario 010€ 13000€  15600€  12000€  13800€  15600€  27400€  32600€  39200€  30600€  53400€  41400€  72600€
Comision stripe por venta 139,75€  16677€  14680€  16653€  187,13€  29033€  34677€  417,11€  36576€  56515€  49521€  76801€
Coste por transferencia enviada 1,40%
025€
Coste tarjetas europeas 34713€  41560€  41416€  46944€  52064€  72113€  B86244€ 103550€ 103316€ 140452€ 139925€ 1.90578€
Coste por cuenta suscrita 13338€  16006€  12312€  14159€  16006€  281,12€  33448€  40219€  31396€  547BBE  42476€  744.88€
Coste por transacci6n 10 ventas calculadas 48688€  58237€  56095€  63597€  71678€ 101146€ 120921€ 1.45261€ 1.39892€ 196066€ 189446€ 267379€
Coste total suscriptores y transaccion 62026€  74243€  68407€  77756€  67683€ 1.20258€ 154369€ 185480€ 171288€ 2517,55€ 231922€ 3.41867€
Coste acumulado distribucién 310503€ 384746€ 453153€ 5309,08€ 6.18592€ 7.47850€ 9.022,19€ 1087699€ 12589,87€ 15107,42€ 17.42664€ 20.84532€
ANO3 Total suscriptores nuevos Mensual 436 522 407 462 521 907 707 1230 960 1670 1302 2263
0,052 €
Servicio mensajerfa Amazon
P.unitario 2,00 € 2267€  2714€  2116€  2002€  2709€  4716€  3676€  6396€  4992€  8684€  6770€  117,68€
Stripe connect cuentas custom 0,25%
Cuenta conectada P.unitario 010€ 87200€ 1.04400€ 81400€  92400€ 104200€ 181400€ 141400€ 246000€ 192000€ 334000€ 260400€ 4.526,00€
Comisién stripe por venta 92150€  1.10459€ 96853€ 1.09485€ 123699€ 191331€ 167749€ 2594,67€ 227435€ 352045€ 308331€ 477172€
Coste por ransferencia enviada 1,40%
025€
Coste tarjetas europeas 228690€ 2741,82€ 273426€ 309204€ 349242€ 474984€ 473563€ 644027€ 642206€ 873581€ B70743€ 11.842,16€
Coste por cuenta suscrita 80467€ 107114€ B83516€  94802€ 1.069,00€ 1.86116€ 1.45076€ 252396€ 1969.92€ 342684€ 267170€ 4.64368€
Coste por transacci6n 10 ventas calculadas 320840€ 3.84641€ 370279€ 4.18689€ 472941€ 666315€ 6.41312€ 0.03494€ B69641€ 1225626€ 11.79074€ 1661388 €
Coste total suscriptores y transaccion 410307€ 491755€ 453796€ 513491€ 579850€ 852431€ 7.863,88€ 11.55890€ 10.66633€ 15.683,10€ 14.46245€ 21.257,56€
Coste acumulado distribucién 24.94839€ 20.86594€ 34.40390€ 39.53881€ 45337,30€ 53861,62€ 6L72550€ 73.284,40€ 83.950,74€ 99.633,83€ 114.096,28€ 135.353,84 €

Fuente: Elaboracién propia

El presupuesto de distribucién es de 2484,77 euros el primer afio siendo el segundo y tercer afio
un valor mucho mas alto, ya que en el primer afio se empiezan a generar ventas a partir de junio
y esta en sus fases iniciales. A mas usuarios, se muestra una diferencia méas significativa entre

la comisién cobrada respecto a la pagada.

6.4 Politicas de precios y prevision de ventas

Sherit no cobra directamente por las caracteristicas de productos porque el aplicativo no
tiene una suscripcion obligatoria. Sherit utiliza una estrategia de good-better-best, de
precios escalonados, teniendo en cuenta el modelo de ingresos, Sherit cobra por la
venta de packs de suscripciones para ampliar limitaciones en los beneficios de las

funcionalidades que ofrece, reducir la comision o destacar anuncios.

Si no se adquiere el pack se puede adquirir destacar productos comprando por servicio
unitario, la cual Sherit tiene unos precios similares a LetGo. Sherit cobra una comision
por venta del 5%, para los usuarios que no tengan suscripcion. La comision fijada tiene
en cuenta la comision fijada por la competencia en el Benchmarking y las conclusiones

de los testeos realizados.
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Tabla 6 Packs de suscripcion Sherit

PACK STANDARD PACK AVANZADO PACK PREMIUM
10,98 euros sin IVA 15,98 euros sin IVA 35,98 euros sin VA

« Publicacion ilimitada de - Publicacion ilimitada de - Publicacion ilimitada de
anuncios anuncios anuncios
- Destacar 2 anuncios 24 - Destacar 4 anuncios 24 - Destacar 4 anuncios 24
horas al mes horas y 2 anuncios 3 dias al horas y 2 anuncios 3 dias al
mes mes

« Reduccion de la comision a
un 4% - Reduccion de la comision a - Reduccion de la comision a
n 4% n 3%

- Vinculacion con otras - Vinculacion con otras
tiendas tiendas

-Envio y generacion
automatizado de facturas e
informes

Fuente: Elaboracién propia

- Servicios personalizados de montaje de perfil y subida de productos
dependiendo del tamafio del negocio y las necesidades de cada cliente. A partir de 76

euros sin IVA, el precio puede variar dependiendo de las necesidades del cliente.

- También cabe la posibilidad de destacar productos por 0.99 euros sin IVA por
unidad durante 24 horas, 2.65 euros sin IVA durante 3 dias y 6.85 sin IVA euros

durante una semana.

Otras vias de ingresos no recurrentes en una fase inicial del proyecto, la cual el precio
dependera de la demanda y las negociaciones serian:

e Venta de informes y anadlisis de datos y estadisticas, ademas de cobrar por
destacar anuncios o espacios publicitarios, estos precios se fijardn segun
demanda.

e Colaboraciones con empresas logisticas y empresas de garantias y
seguros, estos precios seran fijados segun las condiciones de contrato de las
empresas logisticas.

No tienen un precio fijo, ya que depende de caracteristicas y variables que dependen de
la cantidad, el tipo de datos y la situacion del mercado. Los precios iniciales, estan
sujetos a cambio segln las métricas y el feedback real del mercado. No se han puesto
limitaciones a la hora de configurar productos para la compra colectiva ni la subasta en

un futuro, debido a que interesa promover una logistica y consumo sostenible.

Descuentos y promociones
Sherit ofrecerd un descuento de 5% por pagar un afio por adelantado cualquiera de las

suscripciones.
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Las empresas y los usuarios que vendan productos también pueden configurar

descuentos y promociones y ofrecer precios mas atractivos a través de la compra

colectiva en su tienda, en una categoria de productos especifica o en un producto. Sherit

ofrece esta posibilidad, pero no es responsable de las acciones promocionales de

productos hacia los usuarios.

Previsiones de ventas

Se han tenido en cuenta distintos factores relacionados con la empresa, el mercado y el

contexto, para la previsién se han estimado los porcentajes de crecimiento acorde a las

acciones del plan de comunicacién de Sherit, también se ha tenido en cuenta los 80.000

suscriptores actuales de las cuentas de Wechat FE¥EF 17K y 4 1. en Espafia.

Se ha elaborado 3 escenarios de previsiones de ventas a 3 afios vista de forma

detallada®® contando todos los decimales de todas las operaciones, la cual los célculos

han seguido unos criterios determinados.

Tabla 7 Tabla resumida de escenarios previsén de ventas sin contar todos los decimales

ARO1
SUSCRIPTORES 582
an 382

126

7
4.194,36€
201348¢
2662,52€
8.60832€
298826 €
392182€

MENSUALIDADES COBRADAS
al

ESCENARIOOPTIMISTA e

s
24.388,76€
4180,00€

19.100,00€
764,00 €

18.000,00€
540,00 €

122.490,00€

5.014.683,76 €

Conclusioén

AR02
6525
4666
1164
695
51.232,68¢
18,600,72 €
25.006,10€
99.786,20 €
26,654,64 €
35.800,10€

257.080,48€

49.172,00€

233.30000€
9.332,00€

167.310,00€
501930 €

1458.270,00€ 16.257.960,00€
612450€  7291350€ | 812.89800€
35.997,26€ 39351728€ 4.585.169,22€ 754.448,01€

ARO3
76604 SUSCRIPTORES
54725 P.standard
13676 nzado
8203
600.880,50€
218.542,48 €
295.143,94 €
1.167.927,00 €
314,662,18 €
424.887,82€ P.prem

MENSUALIDADES COBRADAS
I al
ESCENARIO CONSERVADOR
302204392 €

273625000 €
109.450,00 €

1.969.110,00 €
50.07330€

Fuente: Elaboracién propia

ARO1

1470,16 €
827,50¢€

9.470,40€
17
1.292,00€
9.300,00€
3n0€
7.830,00€
23%0¢
58.500,00€

2.925,00€
1429834€

AR02
1836
1319
348
169
14.482,62€
5.561,04€
6.08062€
22519,98¢€
8709,10€
5.037,20€

62.390,56 €

10.792,00¢€

65.950,00€
263800€

46:530,00€
1395,90¢€

489.105,00€
24.455,25 €
101671,71€

ARO3
11387
8140
2167
1080
89.377,20€
34.628,66 €
38.858,40€
140.379,30€
54.347,98€
3238602€

389.937,56 €

68.856,00€

407.000,00€
16.280,00€

292.230,00€
876,90 €

3.092.67000 €
154.633,50 €
63847396 €

ESCENARIO PESIMISTA

120.703,95 €

SUSCRIPTORES.

2594,14¢€
2
152,00€

2.850,00€
11400 €

261000€
7830¢

19.260,00€
963,00€
390142€

AR02 ARO3
a2 2035
300 1438
7 355

50 22
3294006 15.789,24€
113458€  5672,90€
1799,00€  8707,16€
537645 | 25.627,32€
974,78 809,98
0 o

12578,81€ | 60.606,60€
1824,00€  10.412,00€

15.000,00€ | 73.400,00€
60000€  2.936,00€

10.890,00€ | 53.730,00€
326,70€  1611,90€

123.345,00€ 574.785,00€
616725€ | 28.73925€
2149676€ 10430575 €

Se empiezan a tener gastos operativos en enero del 2022 y también a realizar acciones

de marketing dos meses antes del lanzamiento. En los 3 escenarios, los ingresos del

primer afio son mucho menores que los dos afios siguientes dado que las ventas reales

no empiezan hasta el junio del 2022.

Otro factor importante que se ha podido comprobar es que el modelo de ingresos de

Sherit tiene un efecto multiplicador, ya que los ingresos se calculan en base a los

usuarios. Como mas usuarios haya mas ingresos tiene porque mas suscriptores nuevos

tendrd y méas ventas generara la plataforma, cosa que le permite ingresar mas

comisiones por venta y mas mensualidades de membresia y sus respectivas

13 para mds informacidn escenarios de previsiones de ventas detallado, Vedse en Anexos.
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renovaciones. En los presupuestos de prevision de venta de los 3 afios no se contempla
los posibles ingresos de venta unitaria del servicio para destacar productos ni las
posibles colaboraciones logisticas o la posible introduccién de anuncios por no ser un
ingreso recurrente ni estable en los primeros afios.

Los factores mencionados anteriormente tienen como consecuencia que haya una gran
diferencia en los ingresos de los 3 escenarios y de los 3 afios, ya que cada pequefa
modificacion porcentual genera un gran cambio en el panorama. Respecto a los
resultados de las previsiones, el escenario conservador es el més realistay l6gico,
siendo Sherit una plataforma no gratis. Si que podria darse el escenario optimista, en el
caso de tener una buena inyeccién de capital y un buen plan de acciones dado las
caracteristicas y el crecimiento del sector. Si se diera el escenario pesimista, Sherit
tendria muchas pérdidas en los 3 primeros afios y el proyecto no llegaria a ser viable
hasta tener ciertos recursos para dar un salto y crecer hasta darse el panorama del
escenario conservador. El escenario conservador es el panorama mas probable en
comparativa a los otros escenarios, es posible que en una primera fase Sherit se sitle
entre un escenario pesimista conservador y respecto al tercer afio esté creciendo en
una direccion escenario conservador-optimista, sin una buena ronda de financiacién es

muy poco probable que se dé el panorama optimista.

6.5Las 4P’sy 4C’s

Se ha tenido en cuenta cada uno de los ambitos del plan de marketing la competencia
y la perspectiva del cliente. Las diferentes caracteristicas de productos estan disefiadas
tomando como referencia funciones de la competencia la cual ya estan consolidadas y
ya son utilizadas por nuestro publico objetivo. Ademas de afiadir matices de
funcionalidades de aplicativos que son populares y practicos en china, a su vez

integrables en el mercado espafiol.

Para testear y crear un producto que satisfaga necesidades reales y comprobar que el
publico objetivo utilizaria esto, se ha realizado una maqueta digital con mas de 81
interfaces de usuario realistas a través de Marvel, ya que el conjunto de pantallas que
proporciona un modelo dinamico transmite realismo y tiene un grado de fidelidad mas
alto al servicio real. Ademas, se han montado interfaces de ejemplo para mostrar lo que
serian las funciones. También se realizar4 una web, que en la tercera fase sera funcional
como el aplicativo mévil. En las dos primeras fases, la web servira como otro canal méas
gue permite al publico conocer Sherit, ya que incluye una breve explicacion e

introduccion de Sherit, ademas de un blog y una explicacion de beneficios.
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llustracion 9 Tipo ejemplo interfaz de compra colectiva, interfaz de recogida y pedidos

[ { = Categories Qe
Order Details
Sunkist-Orange Skg including shopping
Product list
ST 3 products [[45e:) oy
| bought { Y e
Buy 40,00€ goods reduce 25,00€
Order Information Pickup ~
D .., Sunkist-Orange Skg including shopping
MooP o+ o+
=
Sunkist-Orange Skg including shopping
Flow [ 4P ]

Pickup Code

| ||| ‘lu |‘ mlm” | |||| |’| —

Fuente: Elaboracion propia

llustracion 10 Formulario de contacto web Sherit

in f we B

Fuente: Elaboracion propia

Como hay varios segmentos diferentes, en el plan de comunicacion sera
mayoritariamente online, se contempla los distintos canales con las distintas acciones
enfocada a cada uno de los segmentos. Mayoritariamente la comunicacion para la
poblacion china serd a través de Wechat y la comunicacion para los accidentales sera
Instagram para los mas jévenes y LinkedIn en el caso de las pymes.

La web en un principio es més para las empresas, dispone de un formulario de contacto.
Tendra informacién genérica de los beneficios y el uso de Sherit. Los propios colabora-
dores seran embajadores tanto los elementos graficos de los comercios que aumentan
el abarcamiento geografico y la visibilidad de marca, como el compartimiento del enlace

de compra por parte de los usuarios seran acciones para vincular y darse a conocer.

Por otro lado, los eventos online, son mas enfocado a formacién y a dar informacién de

interés para las empresas, para ayudarles a aprovechar el maximo la herramienta y a
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compartir informacion del sector y de la cultura de los distintos segmentos para ayudar
a entender y comunicarse con ellas.

Los canales de distribucion del producto en si son exclusivamente online y a través
de la misma plataforma con el objetivo de garantizar la veracidad y seguridad de los
usuarios. De esta forma también es mas practica y no habria limitaciones de tiempo y
espacio. Se destaca que Sherit acepta también métodos de pago Alipay o Wechat para
facilitar al segmento chino y a que otros segmentos puedan tener oportunidades con

estos.

Los precios son fijados teniendo en cuenta el precio de la competencia, garantizando
precios competitivos y dando la opcién de reduccion de la comisiébn en caso de
suscripcién. Para las personas y pymes que no estén seguras, también pueden probar
el freemium y pagar por servicio unitario por destacar anuncios o comisién si su actividad

no es regular.

7. PLAN DE OPERACIONES

7.1 Identificacién de procesos

Para poder prestar el servicio y llevar a cabo el proyecto, los procesos a seguir son:

» Constitucion de empresa SL

* Registro mercantil, marca y logo en clase 9, 35y 42.
* Registro de logo y marca

+ Disefio de la Ul'y UX de la plataforma

+ Desarrollo version BETA

» Testeo version BETA antes de la release

* Feedback y mejora continua

Una vez hecha larelease, el trabajo consistira en un feedback, arreglo y mejora continua.
Sherit actuando como plataforma intermediaria no gestiona almacentamiento. Los
procesos de mejoras van acorde a las 3 fases de Sherit y de la mano del feedback dado

por los usuarios una vez lanzado al mercado.

7.2 Diagrama de flujo

Los principales agentes que intervienen en el proceso son:
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» Sherit funciona de plataforma, herramienta intermediaria durante todo el
proceso de compra.

+ Lapasarela de pago integrada, tipo Stripe.

* Los usuarios interesados en ofrecer ventay compra.

* Los negocios que quieran deshacerse de stock.

« Empresas con servicio logistico como Glovo y Correos, cosa que
escogiendo la opcién de recogida no intervendrian empresas logisticas.

+ Elbanco que ira conectado a la pasarela de pagos.
llustracion 11 Diagrama flujo compraventa Sherit

Confirma el pedido

Notifica confirmacion

USUARIOS COMERCIO
PARTICULARES - | FISICO O
idlelporn g Comera un producto SHERIT Notifica el pedido R iebend

PARTICULARES

Funnel de pago Gestién de pagos Sherit

2 =
=

bancari
tienda

{ probucto )

Fuente: Elaboracion propia

El diagrama de flujo de compraventa representa los procesos que pasan
simultdneamente cuando un usuario realiza un pedido dentro de Sherit. Cuando un
usuario realiza un pedido, éste es notificado al vendedor particular o empresa para que
confirme y prepare el pedido. El pago es gestionado a través de la pasarela de pagos
de Sherit a través de Stripe, una vez el pedido es gestionado y enviado, Sherit
desbloquea el pago retenido y lo hace llegar al comercio.

llustracion 12 Diagrama flujo compra colectiva

|
v
Entra
Usaarios
patcares s Teadaen APP de
compradores Ao Z
Eschnea
¢ Seleciona
QR matenal grasco
tienda fisca

colaborador
F-:—J\'é::L’ 300 @
)

Selecciona) jrers
URL tienda formato Tienda o producto ¢Unirse a un grupo creadod. >
H5 > que permite compra > crear un grupo? £9890 o
colectva

FIN

Fuente: Elaboracién propia
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El flujo de la compra colectiva representa el arbol de decisiones y los procesos que
siguen cuando un usuario realiza un pedido de compra colectiva, la cual significa que se
ha unido o ha creado un grupo para adquirir un producto especifico, productos de
categoria de producto o perfil/tienda. Unirse o crear un grupo en una oferta configurada
previamente permite disfrutar de descuentos y ventajas de consumo colectivo que es

similar o equivalente a la unificacion de pedidos como si fuera una compra mayor.

7.3 Recursos y actividades claves

Los principales recursos claves para Sherit son los recursos fisicos, econémicos e
intelectuales. Al tratarse de una solucién digital, donde el valor radica en el valor
funcional y emocional que se quiere dar a los distintos segmentos, los recursos mas
importantes para Sherit son los recursos intelectuales, la cual van relacionado con el

desarrollo de la tecnologia y el marketing.

Capital, recursos monetarios: un espacio fisico para trabajar deja de tomar tanta
importancia, siendo Sherit un servicio online. Los recursos financieros principalmente
seran destinados a IT y marketing, siendo recursos tecnoldgicos e intelectuales que
forman parte de los pilares que aportan valor al producto.

Mano de obra: son recursos claves muy importantes los conocimientos y el valor
intelectual aportard la mano de obra. Formado principalmente por personal de IT,
marketing y ventas. Son importantes siendo una solucién tecolégica, ademas de
personal especializada en marketing y ventas para dar a conocer la marca, comunicar

los beneficios y las ventajas de Sherit y atraer colaboradores.

Asesorialegal: colaborador a largo plazo, responsables en temas fiscales y mercantiles.
Encargados de asesorar y redactar documentos necesarios para la puesta en marcha,
el registro de marca, contratos, proteccion de datos, etc. Es un recurso clave, ya gue sin
ellos no se podria llevar a cabo distintos procesos para el arranque del proyecto y la

proteccion de intereses de las distintas partes interesadas en Sherit.

Otros elementos recursos intangibles clave son:

e Servidor nube amazon, el dominio y la SSL.
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Las distintas herramientas que nos ayudardn a llevar a cabo las distintas
acciones de marketing y garantizar un servicio de atencién de calidad como
Zeendesk y Zoom para la realizacion de webinars.

Google workspace, Asana y Sesame para control y seguimiento del trabajo diario.
El brandbook de Sherit, los elementos que forman parte de la comunicacién y
son identificativos para la marca como el logo o distintos materiales graficos. Son
elementos que se necesitan para construir la identidad de la empresa y que son
importantes para la creacién y distribucion del producto. Sin un servidor para

almacenar datos y un dominio, no se podria construir ni la web ni el aplicativo.

Los targets también son recursos clave para Sherit, porque sin ellos no tendria sentido

la creacion de este.

Empresas interesadas en la venta a través de Sherit, con cierto aprecio o interés
en el segmento chino.

Usuarios particulares que estén interesados en vender o comprar a través de
Sherit.

La visién estratégica y las formas de comunicar para que el consumidor perciba
el valor del producto son responsabilidades del personal que formara el equipo.
Para todo lo mencionado, se ha utilizado la cadena de valor de Porter para

identificar las actividades primarias y secundarias que aportan valor.

llustracion 13 Cadena de valor de Portar para Sherit

Infraestructura de la empresa
Se ubicard en un coworking o una incubadora, ya que permite hacer sinergias con otras start-ups y sus profesionales.
Al ser un servicio online, en un principie Ia ubicacion no es tan impoertante. Aporta valor medio-bajo

Gestion de recursos humanos e inversiones
Emprendedora, especialista IT, profesional ventas y relaciones piblicas. Persona especializada en markefing y persenal tareas de atencion al cliente y operativa diaria
‘Tareas contables, legal, mercantil y fiscal externalizade al despacho de abogados DYG.

Equipo orientales como occidentales y se celebraran juntos determinadas fiestas de las 2 culturas.
Bonus de equipo y pequefios detalles de Ia empresa

Aporta un valor alto, lo que diferencia el éxito y fracaso entre empresas y competencia son las personas, la ion de los recursos es primordial para Sherit.

Desarrollo tecnolégico

Aplicativo mévil y web dindmica y funcional, permitiendo un uso multicanal

Integracién pasarela de pago Stripe y servicios de logistica como GlovoBusiness o Gorreos.

Disefio de QR para partner, redirige al usuario final directamente al perfil isnda en nuestro aplicative,
Vigilancia tecnolégica, mejora constante del aplicativo mediante feedback y fomento de Ia innovacion
Agrega valor muy alfo, ya que el servicio ofrecido en sf es una solucion tecnolégica.

Aprovisionamiento
‘Al ratarse de una empresa de servicios pueda parecer que no existe una actividad de aprovisionamiento. La compra y suscripcién de servicios terceros como el servidor de amazon, Ma
zendesk y mailchimp para la operativa diaria y las notificaciones al cliente. La compra de un minimo de dos equipos PC para los de IT es clave, ademds de la impresion de fiyers y v
material grdfico para la asistencia de eventos offine. Agrega un valor alto porque sin el servidor no funcionarfa y sin estas infegraciones seria dificil gestionar la comunicacion @)
fstica i o . .
Logistica interna Logistica externa Marketing v ventas Servicio de Post-venta

El servidor amazon para Principales macroprocesos abarcaran | ¢ icas y gestién e e deslectiee LY o et de Comprale wentas
almacenar los datos de los tanto el proceso e captacion & | ga sgiciudes de compra | chinas y occidentales, webinars y
Ty e B T clientes como el servicio posventa |y giquijer a ravés del asistencia de eventos para aumentar Sugerencias por parte del

. parafener en cuenta necesidadesy | oy jicativo y web de notoriedad. Colaboracién con influencers. | Cliente en interfaz.
Mailchimp y Zendesk para sugerencias de clientes para it r
gestionar la comunicacion. mejorando (a plataforma, asi como . E-mail marketing a través de los leads Calificacion de resoluciones de

todas las tareas administrativas. pasarela de pago Stripey | 9enerados en la anding page problemiticas.

Google Workspace para trabajar | Al ser un servicio digital, en e g F e ) 3
y realizar reuniones en remolo. | operaciones es muy importante la Posicionamiento SEO y SEM de laweb. | Solucionar expediente de
Asana para la gestion de tareasy | Tevision y mantenimiento técnico problematicas en relacion a fa

Valor muy alto
relacionadoa mayoria ds | ;o gstaplecimientos fisicos
actividades secundarias. Malling de nolificaciones
Actividad de valor muy alto para un primer
acercamiento a nuestros targets, comunica | Actividad de valor alto para
el valor que da Sherit garantizar una mejora constante y
solucionar problematicas

Sesame time para gestion de del aplicativo. Material gréfico para que los colaboradores | plataforma
tareas y fichaje

Agrega un valor alfo, ya que es muy
Teléfono fijo en coworking para | importante tener una estructura
atender llamadas en caso confiable y flexible para transmitir
necesario valor y seguridad a los distintos
Agrega un valor muy alto segmentos.

Fuente: Elaboracion propia
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Excepto de la ubicacién de la empresa, todas las demés actividades generan un alto
valor a Sherit.

e Se da extrema importancia a la gestion de recursos humanos, ya que son
estos los generaran valor para Sherit. Lo que diferencia el éxito y fracaso entre
empresas y competencia son las personas, la buena gestion de los recursos
intelectuales es primordial para Sherit. Habr4 bonus de equipo cuando la
empresa pase el punto muerto y se dara un sobre rojo simbdlico con cierta
cantidad de dinero dependiendo de la responsabilidad y fase del proyecto para
afio nuevo chino. El equipo se formara tanto de personas orientales como
occidentales y se celebrardn festividades de ambas culturas dentro de la
empresa para facilitar la integracion.

e Los especialistas en IT son los que garantizaran el correcto funcionamiento de
la plataforma diariamente. EIl profesional en ventas y relaciones publicas
también es muy importante, ya que es responsable de tener un contacto directo
con partners estratégicos en representacion a Sherit.

e El personal de marketing y de la operativa diaria también son sumamente
importantes ya que son los responsables de comunicar los beneficios y transmitir
el valor que da Sherit, dado que tener un buen producto, pero no saber
comunicarlo hace que el publico objetivo no perciba el valor.

-Participar en concursos de emprendimiento y activamente en actividades del sector
para aumentar la notoriedad de Sherit y lograr partners estratégicos y para estar al
dia de las tendencias del sector desde el primer momento. Ejemplos podrian ser
Startupgrind, Eshow y el Openexpo Europe.

-Engrandecer la base de contactos con de Sherit con los influencers y mantener activa

la relacion para poder realizar las acciones del plan de comunicacion.

-Material gréfico para partners, embajadores directos, aumento de notoriedad y

abarcamiento mas amplio geografico.

o Elservicio postventa que alimentara el nivel de confianza de las cuentas, también
tiene un valor muy alto. El nivel, dependera de la completitud de la cuenta,
tomando como referencia resefias positivas y la generacion de contenido de
valor en la cual se ha recibido mucho engagement. La seccion de sugerencias

e incidencias también son importantes para una mejora continua del aplicativo y
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la solucién de posibles incidencias y fallos técnicos en la plataforma. Agrega
valor alto, ya que a través de estas operaciones podremos obtener un feedback
continuo para ir mejorando e ir iterando para que el producto cada vez sea mejor

y ofrecer una mejor experiencia.

Plan de contingencias ante posibles riesgos

Los principales riesgos que podriamos encontrar con relacidon a los recursos y las
actividades clave, al mismo tiempo son situaciones que pueden ocurrir y en cierto grado

justificar el escenario pesimista, realista y optimista dentro del plan financiero son:

-Falta de recurso financiero, conlleva a limitacion de personal que va relacionado con
el recurso intelectual y tecnolégico. En este caso, se reducirian los objetivos, y se
priorizarian los gastos que afecten mucho a la conversién y monetizacion del producto.
Ademas, se intentaria realizar acciones para captar financiacion como realizar un plan
de empresa en chino y captar inversiéon privada de las asociaciones de comerciantes
chinos en Espafia, ya que es un proyecto con impacto para la comunidad china. También
se puede intentar en Business Angels y Capital Venture, pero requieren mas tiempo y
gestiones y quizas si es algo muy urgente, el tiempo de espera seria un factor muy

influyente.

-Robo, pérdida o fuga de datos de los usuarios de Sherit. Dado que el servidor es de
Amazon, habria pocas posibilidades que eso pasara.

En caso de una brecha de seguridad, habra que determinar si se ha producido un riesgo
para los derechos y libertades de las personas fisicas a las que pertenecen los datos y
en caso afirmativo lo notificariamos ante la AEPD y ante los interesados. Un experto en
informatica forense realizaria un informe donde se recopila y custodia todas las
evidencias relevantes para el estudio del incidente y prevenir casos similares en un
futuro. Ademas de reclamar explicaciones a Amazon si se requiriera, los técnicos de

Sherit cerrarian la brecha de seguridad.

-Pocas descargas. Analizar larazén y el origen de ello, realizar otro estudio de mercado
en caso de requerirlo. A partir de aqui se fijarian objetivos enfocados a incentivar

descargas y se planificarian acciones para abarcarlo.
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-Pocas conversiones y suscripciones. Analizar el comportamiento de usuarios en la
plataforma, estudiar si es problema del precio, para ello se lanzaria un descuento o se
testearian con promociones para ver la reaccién de los usuarios. A partir de alli y de

otros datos recopilados, se replantearia la politica de precios y el plan de comunicacion.

-Problemas con la calidad de productos del comerciante. Dado que Sherit actia como
intermediaria, no incide directamente en la responsabilidad de ello. Pero se abriria un
expediente y el personal de operaciones mediaria el asunto, en caso de que fuera
problema del comerciante y que no se aportara una solucién oportuna, se le daria de

baja la cuenta.

-Fuga de cerebros y de personal cualificado. Seria un problema muy grave, por eso
antes de ello habria que definir una buena cultura empresarial fomentando un buen
ambiente de trabajo. De todas formas, el equipo inicial serd formado por profesionales
cercanos y conocidos, la cual la emprendedora ya ha tenido experiencia en
colaboraciones previas. Ademas, en el plan de operaciones, ya contempla la celebracién
de fiestas de ambas culturas de forma conjunta y una comision de equipo una vez se
llegara al punto muerto. Habria que comunicarse y preocuparse del personal de forma
regular, ademas de dar oportunidades de promocién cuando se contribuya para que se

sientan participes.

-Caida del servidor. Encontrar larazén de la caida y a partir de las suposiciones realizar
las comprobaciones pertinentes.

Para evitar una mala experiencia por parte de los usuarios, se realizara un video o una
interfaz que se utilizara siempre cuando haya fallas del sistema. Por otro lado, se
comunicaria a través de las redes sociales, pidiendo disculpas y dando un tiempo

estimado de arreglo.

-Posibles estafas. En un principio, Sherit no permite operaciones fuera de la plataforma
ni compartir informaciéon delicada a través del chat. Pero en caso de que surgiera, se
estudiaria los casos para evitar que se repita en posibles situaciones futuras y se pediria
disculpas empatizando con el usuario y recorddndole que no hiciera tratos externos a la

plataforma.
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7.4 Presupuesto

Los costes principales residen en la creacion y las integraciones del canal para ofrecer
el servicio. Una vez creada la solucion tecnoldgica, al tratarse de un servicio
intermediario, el coste operativo principal viene dado el mantenimiento y las acciones
diarias para garantizar un servicio y una atencion éptima, no tiene costes de materias
primas ni de elaboracién de un producto tangible.

Se han realizado distintos presupuestos para distintos escenarios a tres afios vista, que

engloban principalmente las siguientes partidas:

¢ No se contempla gastos de alquiler en el primer afio, dado que se trabajara via
online contabilizando que medio afio sera de preparacién y estrategia y no hay
recursos suficientes. En el primer afilo se pagard una mensualidad para la
domiciliacion social de la empresa y la recogida de paquetes al coworking
Transforma de Barcelona. En los siguientes afios, se escogera la tarifa de 490
euros mas IVA para tres personas con mesa fija, la cual al ser amiga del socio
del coworking Transforma, nos harian una rebaja de 800 euros mas IVA para 6
personas. En este caso, el encargado de ventas y el personal operativo podrian
trabajar desde el hogar o rotar por dias o semanas. El presupuesto de IT como
recurso humano e intelectual es elevado, ya que el producto que se ofrece
requiere conocimientos, soporte y mantenimiento tecnolégico para el correcto
funcionamiento y distribucion del servicio. Dado que la parte tecnolégica
principalmente es gestionada por una persona cercana, se ha logrado ahorrar
bastante. No obstante, una persona no da abasto para mejorar, corregir posibles
bugs, realizar una vigilancia y un mantenimiento diario. Para ello se contratara
a un minimo de dos especialistas en el escenario conservador. Estos gastos, ya

estan contemplados en el presupuesto de recursos humanos.

e Los gastos de personal de atencién al cliente y operaciones estan
contemplados en el presupuesto de recursos humanos, ya que las tareas seran
llevadas a cabo por personal interno. No se ha externalizado dado que, en una
primera fase, los potenciales clientes y clientes necesitan un tiempo de
aprendizaje y Sherit necesita analizar situaciones reales para desarrollar el
protocolo general mas adecuado para hacer frente a posibles dudas, inquietudes
0 necesidades de su cliente. Con la ayuda de Zendesk podra gestionar los tickets

en los primeros afos sin tener necesidad de contratar demasiado personal.
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e Los gastos del encargado de ventas o comercial en los afios siguientes
también tienen una estrecha relacion con la operativa del servicio, ya que en una
primera etapa seran las personas encargadas de forjar una buena relacion con
los stakeholders y posibles clientes. Estos gastos también ya estan

contemplados en el presupuesto de recursos humanos.

e El servidor es un gasto que se imputara en su totalidad a operaciones, ya que
sin él no se podria ofrecer el servicio, dado que la plataforma no tendria donde
alojarse. El coste del servidor se contempla como semifijo porque no varia mucho
hasta que Sherit empiece a crecer mucho y a manejar una gran cantidad de
datos, variara en funcion de la cantidad de usuarios y los datos a procesar, pero

en una primera etapa la variacion no sera importante.

o La partida de asesoria laboral, legal y mercantil, garantizan una proteccion
legal diaria y duradera de la empresa frente a posibles variables externas.
Ademas, también son los que llevaran las néminas y los que se encargaran de

la consultoria financiera en caso de ampliacion o inversion de capital.

e La mensualidad de aplicativos como Mailchimp y Zendesk entre otros, son
utilizadas para facilitar y dar apoyo en el ofrecimiento del servicio y la operativa
diaria como el envio de las notificaciones a realizar via mail para informar del
estado de cualquier pedido forman parte de la operativa. Se ha contemplado una
partida de suministros, una linea mévil para desviar llamadas a través de
Zendesk, pero principalmente funcionard mediante chat, correos y tickets de

incidencia.

* Los costes de distintos recursos intangibles varian, pero dada que la variacién
no es importante no se han contemplado como costes variables. Hay costes
operativos variables de Stripe por comision de transaccion del funnel de pago
y creacidon de cuenta, pero ya estan contemplados en el presupuesto de

distribucion.

A pesar de que la operativa diaria tenga en cuenta acciones claves de comunicacion,
los gastos de ventas y marketing ya estan contemplados en el presupuesto de

comunicacion. El presupuesto lleva una disminucion en el escenario pesimista, ya que
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tanto para el servidor como para la herramienta de notificaciones y necesidad de

personal de atencion y operativa, va en funcién del nimero de suscriptores.

Tabla 8 Presupuesto operativo escenario conservador

AfO1 Mensual  Anual | ARO 2 Mensual  Anual A"
COSTES FlIOS COSTES FIOS
Desarrollo y mantenimiento teconologico MANO DE OBRA Desar

tenimiento teconoldgico MANO DE OBRA

000€ 000€
000€ 0.00€
000€ 0.00€

000€  000€
000€  000€

Encar

000€  000€
000€  000€
000€ 000€
000€  000€

nes
000€ 000€ 6 Per e 000€  000€
40006 480,00€

650,00€  7.800,00€ 1.600,00 € 19.200,00 €
1.600,00 € 19.200,00 €

1.200,00€ 14.400,00 €
80000€ 960000 €
11232€  134784€
29,00€  348,00€ leados.
39469€  4.73628€ Maic 97840€ 1174080 €
69.09€  839,88€ Adobe pack 69,99€ 83988 €
1.290,00 € 15.480,00 €

15800 €  1.896,00 €
860,00€ 10.320,00 €
ara desviar lamadas Zendesk Datos 100 MBLamadas infintas Yoigo ~ 5,00€ 60,00 €

s prof desk Datos 100 MBLlama¢ 500€  60,00€ k Datos 100 MBLIamadas infintas Y¢ 500€ 60,00 €
600,00€  7.200,00 €
1.200,00 € 14.400,00 €
6.854,71 € 82.616.52 €

900,00 € | 10.800,00 € Mensualidad DyG por
4371,00€  52.452,00 € TOTAL PRESUPUEST

lad DyG por servicios fiscales, laborales y mercartiles 350,00 €  4.200,00 € Mensuaidad DyG por s
TOTAL PRESUPUESTO MENSUAL 1.987.77 € 23.853,24 € TOTAL PRESUPUEST

Fuente: Elaboracién propia

El presupuesto de operaciones en el escenario es una partida bastante importante, ya
que se requiere una inversidon y un mantenimiento base mensual. El segundo afio
respecto al primer afio no varia tanto, el tercer afio hay un aumento importante dado
que se actualiza a una suscripcidn mayor con mas ventajas en algunas plataformas

terceras y se aumenta de personal en el coworking.
8. PLAN DE ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

8.1 Estructura empresarial y organigrama

El organigrama del escenario conservador de Sherit esta organizado de forma vertical
en tres niveles, la cual se forma principalmente por 5 pilares basicos que dependen de
la CEO, fundadora del proyecto y los demas niveles dependen de los encargados de los

pilares del segundo nivel.
llustracion 14 Organigrama de funciones Sherit general situacion optima

FUNDADORA CEO LEGAL (FISCAL, LABORAL Y
CLAUDIA SUN CHEN MERCANTIL)
DY G ABOGADOS

DE H E i
encarcaoorr  |,... 3 B . DEPARTAMENTO
NGOG DISENO Y MARKETING RELACIONES PUBLICAS OBSRACIONES
NOEMI NICOLAS MEGIAS

H H RESPONSABLE
RoNTaw %' ACKEND i OPERATIVA
beveLoeR | DEVELOPER B commumary comERaAL e

. conreuco Rl SUNUEE oo

ATENGONAL
CENTE XA

COMITE SEGUIMIENTO DEL PROYECTO

REUNION SEMANAL SEGUIMIENTO DE KPI'S
FACTORES DE EXITO LOS RESPONSABLES Y
ENCARGADOS DE LA EMPRESA

Fuente: Elaboracion propia

El organigrama y la tabla de funciones de recursos humanos refleja la forma la cual el

equipo de Sherit se estructurara, ademas de los distintos perfiles, funciones y
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competencias necesarias. Tiene variaciones dependiendo el afio y del escenario la cual

se refiere, que estan reflejados en los distintos presupuestos de los distintos escenarios.

Tabla 9 Funciones, competencias y formacion Sherit

Fuente: Elaboracién propia

PR s o Tormaciin
Puesto deuabaio Funciones 1 Actividades clave Tiempo s Ertudos Compeiendas ricas cve Compatencias gesanaies ave | Cugar | Norhre el urso
formardo 1o objeos,gesiony ogros e empresa B - g oo
[Toma decisiones sobre estrategia empresarial, corto, medio y largo plazo. Conacimierto operaciones.  eouadora egasy
: Gesioh e acadenade vl o sareiin o o
s Gesttn e ecesos Contacios,reusosy haidades de
o e emocere recusosy
[Viskar lugares trecuentados por comerciantes chinos introckciendo a Sherk. Graduado de ‘Conociiento general leyes mercanily laboral i e Bpetia
ertiicar grupos y auencias chinas y determinar f mejo forma de poder Tegar a olos  Tamar su atenion admisiracién de Andlsts y esadisica de mercado oursera
it S o 1G8TACr 51908 a0 chins y Geteminar T e orma de pode egar @ oos e s meacen persevranci G
|Gestion y. la i n de recursos humanos.
abidades
Cumpt ncione do e com: moer y asesorar a s emplados que e 50 cargo o caeras simares Vabidadesdo commacny regocian Wiadesdosipltc
our Adara achidades ) oleasy ety Lo p—
Reaias actdaces de vataria ecrologa el secor o s Gesionde eapos Cousora | Fiance:Svategy
|Captar inversién y mantener una buena relacién con partners estratégicos 5% ‘Técnicas de innovacion y emprendimiento. Capacidad de por and Innovation
Face sepumientoy antil d s esraepas do a smpres )
Siperar ar sgoic v dar e o -
ot eobar arey e, ualzaconconocmieros
|Administrar las politicas capacit s Comunicacion
Evalvar Ia funcionaidad de Ios sstemas, P Gesién de equpos
'mw ‘moclfcar sistemas para garanizar oue Tnck Liderazgo
I e == Matemitcas y couo artoo Protesonaioad
[Rnisir i % e :
et T Corgeorg [ Y s o roserie | o) it s Persarmario esod
g I T o e St oPHe giia oo o s
[Consutar a los s requisios del usuario o ol 5% G campng Innovador
WSy HowoDB Wotwac
Conociiento e reazacion ds egracones Capackiad do siolfcar
oar apoyoanldsato U ™ Jo==vai)
Poiota
esaroarcon ML, CS8 y avasert s 5, css, Jnascrnt
Fron-endconrameworks como
RS, Reacss o VoS creatian
1% ") de mutaren
Rest APIy e 15
Frontend devlper s it s o ot 5| viomites, rogamacin o b Giis
o = ; Conocimertos de debogon’ e E22 Saber yabajren e
ojrarfa usabidad para ol usuaro — Nusvas funcloraidades  rocescs Eeerk el Workess /vy o Cormcacte
orwertir disefio de parte de UX/UI en realidac 2% aicn Webx o Gk ‘Capacidad resolutiva
e e - s de prograncen et rovador
|Asequrar a accestbildad de la web % Diseflo adaptativo y maguetacion
Teaci, o aciny geslinde baes 0 G e
Iim.wm s e 1 e R o o o Gepodes o Idomas de desaroloweb Pyton Per, by,
cinin 1o ot ot oot
e i s e s ooty ol e, Monose, o oot
. tecaros amates, poganacén Sarddor oo, i I oo presn
Ermenaraae s T | " ansi de ssemas Metoso 1S, L A .
Coner i s Yo ——
[Consirurestuctaas o arquecis par acHara pogramaco w0 i e o
Tnolemertar o Tesoher roblenes o e
P Tercer
st de ke y o pande ket Lrazgo
= Conocimertos maketng dgaa
Paniacer, et esion gl tompoy recusos
= pacidad andlisis Gestion del tempo y
recncas
los productos y senvicios de la empresa. % nding y diserio Creatividad
veslgocnde b compeienc, Potoshony avos pegramas de adobe
5 [Dssartoo e eaiteqas e ecos & imiar s beneiosy B pari] 7% oracimento Proscividad
Ercargada de dsetoy oK
marketing y mrush, otros Mothacion
[oesancloce e s 1o o oS wd
[Compresion desaolo de prespesiosoe TGy
Gesaoto oo do cinpates paetaras. adsica como R Resporsabe
ain s Corerc ot 1™ Comimertode o ramera oo Frotesenal
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Seorsioe do P ol
1o Von
ranzacionds evrio b Mk 5 Sl CRU .
00gle analytics, SEM 7% Escucha activa
penison e s esirteg G matig o
Trencer
1% Cousers
e Conocimiento de funciones de Wechat Creatiidad marketing strategy
Conocmento macuetacin posts et
bicasinde corerido o v de Wechl 3% Marketing 0 e Adaptacion al cambio
o de comteidos ¢ [Cacrl e amecires y ot en oeTT o (S Empatia
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editora D 20% Capacidad de gestion de cummudsde> Proactivo
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Soryoln
0% Inbound Marketing y Social CRM Carisma.
w s
et o i T ol o 0 o egar o e s e g— Negoccn os
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Legal: la parte legal, se subcontrata con DyG, que seran los responsables del registro

mercantil, el registro de marca, elaborar y actualizar los documentos necesarios para

llevar a cabo el proyecto y la realizacion de contratos. Ademas, seran los que asesoraran

a Sherit ante cualquier problema o inquietud tanto fiscal, mercantil como laboral.

Llevarén la parte contable y realizaran las nébminas cada mes.
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Tecnologico: el encargado de IT sera el que se responsabilizara y supervisara el
correcto desarrollo del aplicativo dando directrices claras y ayudando a los
desarrolladores tanto de la interfaz delantera como trasera. El front-end developer sera
la persona que coordinard juntamente con la CEO y la encargada de disefio, la parte
UI/UX del aplicativo. Por otro lado, el back-end developer es el encargado de coordinar

y realizar las integraciones con empresas terceras.

Marketing: la encargada de disefio y de marketing, en una primera etapa ayudara al
disefio UI/UX juntamente con el encargado de IT. En el escenario pesimista el disefio
Ul se subcontrata y la parte de marketing seria gestionada por la propia fundadora. En
caso de tener una persona responsable de marketing en la operativa diaria, sera la
persona encargada de realizar las estrategias de marketing alineando objetivos con la
persona responsable de ventas y también dara soporte a la ejecucién de acciones de
marketing mas en el ambito de proveer material grafico.

Dentro del departamento de marketing en el escenario optimista y en el afio 3 des
escenario conservador, habra una persona encargada de editar contenidos en chino y
llevar a cabo sobretodo las acciones en Wechat, ademas de actuar como gestor de

comunidades junto a la persona responsable de marketing y la fundadora del proyecto.

Ventas y relaciones publicas: siendo Sherit un servicio tecnolégico online, el pilar de
ventas es encargada de dar feedback real del segmento de comerciantes y empresas
al departamento de marketing. El responsable comercial, asistira a eventos y ferias con
la finalidad de adquirir partners estratégicos. El comercial chino, sera la persona clave
para arrancar el proyecto en una primera etapa en los comercios chinos, asistira a
lugares frecuentados por duefios de negocios chinos como podria ser los poligonos de

Badalona para poder introducirles Sherit.

Operaciones: La persona responsable de operaciones da apoyo al pilar de ventas,
ofreciendo mas informacion o resolviendo inquietudes a las personas interesadas que
se pongan en contacto con Sherit. En el escenario conservador el afio 1 y 2 habra 2
personas en operaciones y atencion al cliente que daran soporte a la operativa diaria,
principalmente resoluciéon de problematicas o pasar el feedback de anomalias en el
aplicativo. Dependiendo del escenario y la fase del proyecto se ampliaria plantilla,
aunque no de una forma exagerada ya que con la ayuda de plataformas tecnol6gicas

terceras como Zendesk se podra gestionar con menos mano de obra y con mas facilidad.
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Se requiere cierto personal interno porque en los primeros afios, existe la necesidad de
valorar y conocer las necesidades desde cerca con la finalidad de dar con un protocolo
de procesos adecuados para afios siguientes. Mas teniendo en cuenta la integracién de
ambos idiomas y culturas en una misma plataforma, siendo algo nuevo para el segmento
chino en Espafa.

Se realizara un seguimiento semanal de los KPI's de las acciones por la CEO y los

diferentes encargados y responsables de los distintos pilares en Sherit.

8.2 Politica retributiva

Es importante establecer una correcta politica retributiva para motivar a los trabajadores
y se sientan participes del desarrollo empresarial. Para establecer una politica retributiva
equitativa y calcular el presupuesto de recursos humanos, se han tenido en cuenta

varios criterios:

-Responsabilidad: mayor nivel de responsabilidad, mayor retribucién, puesto que ésta
va ligada con el compromiso y riesgo que asume el trabajador.

-Resultados y objetivos: el cumplimiento de objetivos y resultados permitird a los
trabajadores recibir una mayor retribucién una vez alcanzado el punto muerto.
-Competencias: la retribucién de cada trabajador dependera de sus capacidades y

habilidades, ademas de su experiencia.

A partir de estos criterios, se han calculado los diferentes componentes del salario:

. Salario Fijo: se ha tenido en cuenta la responsabilidad, compromiso y
trabajo a realizar por el trabajador. Los sueldos anuales brutos, se han
contemplado y calculado en base al minimo requerido segun en el BOE. Hay que
remarcar que se ha dado importancia a unos costes que sean razonables para
el momento de la empresa, pero sin que los trabajadores se sientan mal
remunerados. Sherit cuenta con la ventaja de ya tener a contactos de
profesionales en los distintos departamentos que requiere, la cual la fundadora

ya ha tenido experiencia en otros proyectos con estos.

. Salario Variable: ird en funcion de los distintos objetivos de la empresa
y los KPI’s. En un principio no hay comisién ya que es una solucién digital, la
cual cada pilar de la empresa influye en el resultado final, por lo tanto, en la parte
variable, se plantean bonos fijos al alcanzar el punto muerto para todos los

empleados, la cual cantidad dependerd de la funcibn en la empresa.
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Posteriormente, se creara un sistema de puntos interno en la empresa, la cual
se repartiran segun contribucion de cada objetivo y se podra canjear por dinero
u otras ventajas. Por otro lado, se dara también una pequefa cantidad de dinero

en un sobre rojo en celebracién al afio nuevo chino.

. Beneficios Personales: Sherit quiere que los trabajadores se sientan
motivados, por ello acompafara de flexibilidad, permitiendo el trabajo en remoto
en determinadas situaciones. Ademas, el sistema de retribucion de puntos
también permitir4 a los trabajadores tener ciertos beneficios como canjear por

experiencias ludicas o culturales.

Tabla 10 Presupuesto de recursos humanos escenario conservador

ESCENARIO CONSERVADOR
ANO 1 ANO 2 A0 3
SALARIO BRUTO ANUAL SALARIO BRUTO ANUAL SALARIO BRUTO ANUAL

FI0 VARIABLE Flo VARIABLE F0 VARIABLE

1330000€  65.00€

65,01 13.300,00 € 88.00€
2240000€  66.00€

2240000 € 88.00€

10000 €
10000 €

21700006 66.00€ Dept Tecnolégico 2170000 € 88.00¢€ 10000 €

1820000€  65.00€ Dept. Disefio Marketing 18200,00€ 88.00¢€ Dept. Tecnologico 10000 €

1890000€  66.00€ Dept. Marketing Ventas chino 980000 € s800€ Dept. Disefio Marketing 1890000 € 10000 €

e 31360006 13200€ Dept. Ventas-Comunicacion Nicolas 18.900,00 € 88.00€ Dept. Marketing 16.800.00 € 10000 €

1890000 € 10000 €
18.900.00 € 10000 €

126.32200€ Dept Operaciones al ciente 3135000 € 176,00 € Dept Ve

136.364,00€

47.040.00 € 26400 €
200340,00€

Fuente: Elaboracion propia

En el primer afio, se realizaran formacion por parte de la encargada de operaciones y la
CEO al personal de atencion al cliente para que conozcan el servicio para poder atender
bien a los usuarios y clientes. También habr& algunas formaciones escogidas gratis de
menos de 72 horas para marketing y ventas en el primer afio en la plataforma Coursera,
que se muestran en la tabla. A partir del tercer afio, si se alcanza el punto muerto y se
obtiene una buena ronda de financiacion, se plantea realizar formaciones pagadas y
aumentar el sueldo a una cantidad razonable de cara a los afios siguientes para todos
los integrantes del equipo interno, la cual tendran derecho al sistema de puntos que

actuara como variable similar a las acciones sin voto conllevando una serie de ventajas.

9. PLAN JURIDICO-FISCAL

9.1 Constitucion de la empresa

Para determinar cual la forma juridica Optima para Sherit, se han estudiado diferentes
posibilidades a escoger. Se han prescindido de aquellas sociedades con una
responsabilidad ilimitada, para no tener que responder con el patrimonio propio. La

mejor opcion como forma juridica para Sherit, dado que en un principio solo sera una
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socia, se ha escogido la sociedad limitada unipersonal, cosa que posteriormente
puede evolucionar a una sociedad limitada debido a inyeccion de capital por temas
de financiacion e inversién. Se caracteriza por un caracter mercantil y personalidad
juridica propia por tener personalidad juridica propia. El capital social minimo para
aportar es de 3.001 euros, concentrado en una Unica participacion, el del socio fundador.
El hecho de que el capital a aportar sea solo 3001 y que la responsabilidad sea limitada
al capital aportado a la sociedad son las razones mas importantes por las cuales se ha

escogido este tipo de sociedad.

La constitucion se realizara mediante escritura publica y estatutos seran presentados a
posteriori en el registro mercantil. La inscripcion registral de la sociedad expresaré la
identidad del socio Unico, que ejercera las competencias de la Junta General y las
decisiones se consignaran en acta bajo su firma. Ademas de los libros obligatorios para
todas las Sociedades de Responsabilidad Limitada, la Sociedad unipersonal llevara el
Libro registro de contratos de la S.L.U. con el socio unico.

Los pasos que se seguiran para constituir Sherit son los siguientes:

« Garantizar la exclusividad del nombre de la sociedad, se solicitara un Certificado
de Denominacién Social en el Registro Mercantil.

* Se redactara los estatutos de la sociedad.

« Abrir una cuenta bancaria a nombre de Sherit y depositar el capital social no
inferior a 3.000 euros.

» Obtener el nimero de identificacion fiscal (NIF).

» Presentar el Impuesto sobre Operaciones Societarias. En la constitucion de
sociedades esta exento, no hay que pagar nada.

» Inscripcién en el Registro Mercantil.

Para su constitucion y los diferentes servicios juridicos, fiscales, contables y laborales,
en un principio se contara con DyG Abogados como primera preferenciay LUO LAW
SLP o GEA GLOBAL SERVICES en caso de cualquier inconveniente que se pueda
presentar. Se han escogido estos tres dado que se han tenido experiencias previas de
negocio familiar o amigos cercanos, por lo tanto, ya hay una confianza y un conocimiento

previo de estas asesorias.
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9.2 Normativa especifica del negocio

Es fundamental conocer los requerimientos y normativas a cumplir. Sherit trata mucho
con los datos de clientes, por tanto, son varias las normativas a respetar.

Las normativas mas importantes en este ambito son la Ley Organica de la Proteccién
de Datos Personales (LOPD), la Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacién y de
Comercio Electrénico (LSSI) y el Reglamento General de Proteccion de Datos (GDPR).
Por otro lado, también se tendra en cuenta el codigo de la economia colaborativa y el
régimen especial de los bienes usados, objetos de arte, antigliedades y objetos de
colecciéon (REBU).

En cuanto a la LOPD, protege los datos personales de los clientes de Sherit, que nos
pueden facilitar a lo largo de nuestro servicio. Se guardaran todos los datos en ficheros
y en las bases de datos nube del servidor de Amazon, la cual estaran debidamente
protegidos. El incumplimiento supondria sanciones de hasta 600.000 euros para Sherit.
Para el cumplimiento de la LOPD se dara de alta los ficheros en la Agencia Espafiola
de Proteccién de Datos (AEPD) y se creard un documento de seguridad de acuerdo con
el perfil al que se engloban de manera telematica. En funcién del tipo de datos recogidos,
hara falta implementar medidas de seguridad de nivel basico, mediano o alto. Por otro
lado, la GDPR, busca garantizar la privacidad de todos los ciudadanos de la Unién
Europea en sus actividades en linea, protegiendo ante intereses comerciales de las
grandes empresas en la red. En los documentos redactados por DYG sobre cookies,
politicas y términos de uso y privacidad, Sherit especificara los usos de los datos y
previamente obtendra el permiso de los usuarios y clientes. También ofrecera un correo
de contacto donde podran solicitar la cancelacién o eliminacién de cuenta y de los datos

en la base de Sherit.

La LSSI afecta directamente a empresas y autbnomos que cuentan con una pagina web
donde se ofrecen productos y/o servicios. Sherit cuenta con un aplicativo y una pagina
web en la fase 3, donde se ofrecen servicios, por lo tanto, sera imprescindible tener en
cuenta esta normativa. Cuando se ofrece un producto y/o servicio es necesario
especificar como funciona el proceso de contratacion y como es la relacion de la
empresa gue presta el servicio al cliente.

De modo que en el aplicativo y en la web, al suscribirse o contratar un servicio aparecera
la denominacion social, el NIF, el domicilio social, el correo electrénico de contacto y los

precios de los productos y servicios.
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Sherit al actuar como intermediaria, en el caso de venta o compra de productos de
empresas suscritas en Sherit, en la factura del negocio especificaran la informacién

mencionada anteriormente de cara a los clientes B2C.

10.PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

10.1 Andlisis de las inversiones y financiaciones

Se ha realizado un andlisis de las necesidades de inversion en recursos para poner en
funcionamiento el proyecto, y una valoracion financiera del activo.

En el caso de Sherit, a simple vista parece ser que la inversion requerida *para poner
en marcha los proyectos es una cantidad muy pequefia, eso es dado que no se requiere
una inversién en un espacio fisico grande ni aprovisionamiento para poner en marcha
el proyecto. La parte tecnoldgica y el disefio UI/UX esta presupuestada en recursos
humanos, ya que se considera mejor tener profesionales desarrolladores internos
teniendo en cuenta el tipo de servicio para una posible ronda de inversion, mas siendo
una solucién técnica.

Principalmente se han incluido los gastos de constitucién y del registro de marca.
Ademas, se requerird al menos una inversién en inmovilizado material, consistente en
ordenadores portatiles necesarios para el desarrollo y el mantenimiento de la parte
técnica. Dependera del escenario y de los recursos disponibles, se invertira en mas o
menos portatiles. En una fase embrionaria se requerird a determinados trabajadores a
realizar el trabajo con su propio portatil, principalmente los que su funcién no requiera
almacenar o manejar mucha informacion de la empresa o su funcién se pueda prescindir

de la compra del portétil para operar.

Tabla 11 Prevision de inversion escenario optimista, conservador y pesimista afio 1

300100€ 3001006
m000€ o€

Fuente: Elaboracion propia

14 Para mas informacidn sobre escenarios de inversién, vedse en Anexos.
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Se ha realizado tres escenarios de inversion, se contemplan distintas partidas de
financiacién para poner en marcha el proyecto Sherit. En el escenario conservador se
totaliza una inversion de 18.434,99 euros, la mayor partida esta formada principalmente
por los trAmites de constitucion de empresa, registro de marca y de la elaboracién de la
documentacion legal necesaria.

La inversion total requerida en los tres escenarios son similares, ya que los tres
requieren gastos de constitucién y en temas legales para preparar la documentacion
necesaria para la puesta en marcha. Al ser el desarrollo propio, el gasto se ha
contabilizado en mano de obra, pero si que hay diferencia de movilizado tangible debido
a los portétiles requeridos en la inversion inicial. La socia fundadora aportara el capital
inicial en los tres escenarios con la finalidad de llegar hasta la fase del minimo producto

viable y tener ciertos clientes potenciales.

Tabla 12 Prevision de financiacion escenarios optimista, conservador y pesimista afio 1

APORTACIONES DE LOS SOCIOS

socio IMPORTE FECHA | CONCEPTO | %  |COMENTARIOS
Claudia Sun Chen 110.000 01/01/2019 Capital Social 100,00%

Seed Round Nauta Capital ZhenFund 350.000 01/06/2019 Aportaciones d

/APORTACIONES DE LOS SOCIOS

COMENTARIOS

Claudia Sun Chen 100.000 01/01/2019 Capital Social 100,00%  Claudia Sun Chen 100%. SLU

Seed Round ZhenFund NautaCapital 250.000 01/07/2019 Aportaciones de Socios Venture Capital A 15% y Claudia Sun Chen 85%. SL

Pre-A Round ZhenFund Nauta Capital 600.000 01/03/2021 Aportaciones de Socios Venture Capital B 10%, Venture Capital A 13,5% y Claudia Sun Chen 76,5%. SL
Claudia Sun Chen 110.000 01/01/2019 Capital Social 100,00%

PRESTAMOS

NUM NUM CUOTAS
PRESTAMOS IMPORTE INTERES | PERIODICIDAD| CUOTAS CARENCIA CUOTA INICIO FINAL COMISION (%) | GASTOS TIPO
42

Familiar 120.000 0,000%  Trimestral 2.857 01/04/2020 01/10/2030 6,00% 7.200 Normal

Fuente: Elaboracion propia

Para cubrir las necesidades de Sherit, tanto los recursos humanos como el
mantenimiento de los servicios terceros y el marketing contemplados en los gastos
mensuales, una vez terminado el desarrollo y teniendo una base de clientes o
potenciales clientes se negociara unaronda de inversion. Sherit escogera este método
de financiacién tanto en el escenario optimista como conservador, dado que en la
realidad en Espafia hay pocas posibilidades de que concedan un préstamo a startups
sin ingresos estables y con posibilidades de riesgo.

Por contrapartida, los proyectos tecnoldgicos en la actualidad optan por incubadoras,
business angels o capital venture, ya que tienen mas probabilidad de conseguir
financiacion. A diferencia de los bancos, estos tienen en cuenta las competencias tanto
técnicas como las soft skills del personal interno, la idea, el producto, el mercado y

algunas variables financieras. Sherit buscara inversion en Nauta Capital o Zhenfund,
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ya que el portafolio de empresas invertidas tiene similitudes con Sherit y en Zhenfund
se dispone de varios contactos directos. Zhenfund es una venture capital china, pero en
este caso se ve una oportunidad, ya que en los Ultimos afos se estan diversificando las
inversiones para diversificar el riesgo y hay muchas empresas chinas interesados en el
mercado occidental. Después de las rondas de inversiones, al tener ingresos y una
suficiente madurez del proyecto, se puede intentar pedir un préstamo en caso de que
no se quiera inversién ajena por no querer dar acciones. Para optar a las rondas de
financiacién, una vez concedida se tendrian unos gastos de notaria de 750 euros por
pasar de SLU a SL. Tras las rondas de financiacién para hacer frente a los gastos,
teniendo en cuenta la dilucion de las acciones, la estructura de Sherit quedaria en
Venture Capital B 10%, Venture Capital A 13,5% y la fundadora 76,5%.

En el escenario pesimista, no se optaria ni por préstamo ni por ronda de financiacion,
dado que al tener pocas ventas y no tener el producto tan desarrollado dada a la falta
de recursos, no lo considerarian atractivo. Para ello, solamente se podria recurrir a
préstamo familiar, la cual conlleva unos trdmites como presentar el modelo 600 de
hacienda. Aunque el familiar no requiera intereses, el préstamo conlleva una comisién
entre el 0-10% con relacion al impuesto de transmisiones patrimoniales. Si en los 3 afios,

el proyecto madura lo suficiente, se podria optar por ronda de financiacion.

10.2 Prevision de ingresos y gastos

A partir del plan econdémico-financiero y el excel detallado de ventas se ha elaborado
una tabla resumida de los ingresos de Sherit en los 3 escenarios. Se ha mencionado
anteriormente gue se ha tenido en cuenta distintos factores relacionados con la empresa,
el mercado y el contexto, para la prevision se han estimado los porcentajes de
crecimiento acorde a las acciones del plan de comunicacion de Sherit, contabilizado

también el factor de los 80.000 suscriptores actuales de las cuentas de Wechat “VG ¥t 7

W7 y “4E T que ya se dispone en Espafia.

En los presupuestos de prevision de venta de los 3 afios no se han contemplado los
posibles ingresos de venta unitaria del servicio para destacar productos ni las posibles
colaboraciones logisticas o la posible introduccién de anuncios por no ser un ingreso
recurrente ni estable en los primeros afios. En los 3 escenarios, los ingresos del primer
afio son mucho menores que los dos afios siguientes dado que las ventas reales no
empiezan hasta el junio del 2022. Desde enero del 22, ya se empezara a tener gastos

operativos y ya se empezaran a realizar acciones de marketing dos meses antes del
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lanzamiento. El modelo de ingresos de Sherit tiene un efecto multiplicador, ya que los
ingresos se calculan en base a los usuarios. Como mas usuarios haya mas ingresos
tiene porgue mas suscriptores nuevos tendra y mas ventas generard la plataforma, cosa
que le permite ingresar mas comisiones por venta y mas mensualidades de membresia
Y Sus respectivas renovaciones.

En el calculo de los ingresos, se ha tenido en cuenta la cantidad de usuarios que tiene
Wallapop, Vinted, Shopify, etc. Se ha sido prudente con el célculo de las suscripciones,
dado que Sherit es nueva al mercado y no es gratis. Un punto a favor es que, valorando
las funcionalidades y caracteristicas del producto, tiene un precio competitivo y
atractivo, la cual su publico objetivo estaria dispuesto a pagar.

Respecto a los resultados de las previsiones, el escenario conservador es el mas realista
y logico. Podria darse el escenario optimista, si se tuviera una buena ronda de
financiacién. Si se diera el escenario pesimista, Sherit tendria muchas pérdidas en los
3 primeros afios y el proyecto no llegaria a ser viable hasta tener ciertos recursos para
dar un salto y crecer hasta darse el panorama del escenario conservador. El escenario
conservador es el panorama mas probable en comparativa a los otros escenarios, es
posible que en una primera fase Sherit se sitle entre un escenario pesimista
conservador y respecto al tercer afio esté creciendo en una direccidbn escenario
conservador-optimista, sin una buena ronda de financiacion es muy poco probable que

se dé el panorama optimista.

Tabla 13 Ingresos del escenario optimista, conservador y pesimista

ARO1 ARO2 ARO3 ARO1 AR02 03 aN01 N0z A03
SUSCRIPTORES se2 6525 76604 SUSCRIPTORES 3 1836 11387 SUSCRIPTORES 8 a2 2035
38 as66 sars 18 1319 8140 300 1838
126 1164 13676 59 8 267 n 355
7 695 8203 2 169 1080 50 2
4194366 51232686 600.880,50€ 2008 144626 | 89377,20€ 3294006 15.789,24€
2013086 18600726 | 2185428€ s8¢ SS6104€ | 3462866€ 1138586 5672,90€
2662526 25006106 295.14394€ 1007,48€ 6080626 3885840€ 1799006 8707,16€
8608326 9978624€  1167.927,00€ 318206 | 22519986 14037930€ 57645 25.627,32€
av 2988266 2665460€ | 314662,18€ 147016 € 8709106 s43m798€ 07478 480998
P.prer 3921826 3580010 42088782€ s158€ so30€ | 3234602€ 0 3
MENSUALIDADES COBRADAS (LS
ESCENARIO OPTIMISTA s ESCENARIO CONSERVADOR ESCENARIO PESIMISTA|
2038876€  257.08048€ | 3.022.04392€ oamae  6239056€ | 389.93756€ 259014€  1257881€  6060660€
55 647 7654 17 122 506 2 2 137
418000€ 49172006  5BL70400€ 1292006 10792006 68856,00€ 152006 1826006  1041200€
19.10000€  23330000€ | 2736250,00€ 9300006 65950006 | 407.000,00€ 285000€ | 15000,00€  73400,00€
764006 9332006 109.45000€ m,00€ 2638006 1628000€ 114006 60000€  293600€
1800000€ 16731000 | 1969.110,00€ 7830006 4650006 | 292.23000€ 2610006 | 1089000€ | 5373000€
50006 5019306 | 59073,30€ 23.90€ 1395906 876690€ 7830€ | 36706 161190€
122490006 1458.270,00€ 16.257.96000€ SBS000€ 489105006 | 3092.670,00€ 1926000€ 123.345,00€ 574.785,00€
a 6124506 7291350€  812898,00€ anal 2925006 2045525€  15063350€ o nual | 93006 6167256  28.739.25€
501468376 € ToTAL 3599766 393517286 4585.16922€ 75440401 € ToTAL 14298306 10167171€  63847396€ 12070395 € ToTAL 390144€  2149676€ 104.30575€

Fuente: Elaboracion propia

Se han realizado 3 escenarios ¥ , la cual resume todos los presupuestos

desarrollados a lo largo del trabajo. En el primer afio, no se contemplan gastos

15 para mas informacidn previsiones de gastos e ingresos escenarios optimista y pesimista, véase en
Anexos.
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elevados de alquiler, ya que solo se contempla pagar una mensualidad para
domiciliacion fiscal y servicio de recogida de paqueteria en el coworking Transforma.
Dependiendo del escenario, la partida de alquiler aumenta mas o0 menos en el afio 2 y
3 al contratar mesa fija en el coworking, cosa que se ahorran costes de suministros e

inversidon en inmovilizado.

La mayor partida en los 3 escenarios viene dada por recursos humanos, seguido de
marketing y otros servicios. Se ha mencionado anteriormente la necesidad de personal
interno tecnoldgico para el tipo de producto que se plantea y la necesidad de ronda
de financiacion. Los gastos de marketing son en consecuencia a que se enfoca a dos
culturas con dos idiomas que requieren distintos canales y distintas acciones, es muy
importante invertir en marketing, ya que las ventas tendrdn una alta correlacion a ello en
los primeros afios. La partida de otros servicios viene dada por los distintos servicios
terceros de mantenimiento de la operativa diaria, se contempla el servidor, las
comisiones del funnel de pagos, Zendesk, Adobe, Mailchimp, etc. Varios de estos gastos,
se podrian considerar costes variables ya que tienen cierta dependencia del volumen

de ventas.

Tabla 14 Gastos escenario conservador a 3 afios vista

o, T ot eneso | iebio marao | abe1s Dmavao Liunsd [jubio Lago1o Liepto Loc1s Lnovao [aicao |
0 m W W W w W w0 w0 w &

40 40
o o o o o o o o o o 0 0 0
o o o o o o o o o o 0 0 0
5.200 o 350 950 350 350 350 1.100 350 350 350 350 350
o o o o o o o o o o 0 0 0
0
5
31.052 as 951 1.551 2620 2783 4775 3731 2524 2480 2527 3177 3.889
oz 0 T b0 a0 | abe2o Umay2o liunzo |iukan Lo 20 | sep20 [octan L nov2o | dicio |
i s, G N B o o s v 0 M W
8
s A W T 5 S 7 A5 N 55 W W S
faio s 5T ieb 5t T ai | et {may21 [junzi | juizi |21 |sepdi ocuzi | novai | sicds |
g oo NN N0 NN N0 o, 5 N 0 N 4 W00 =
5 T T s B s W T R
5
0 oo o T S T S T T
o
s7avs A T R i s 5 o WG
73 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6
. v IS e 3 W WS W 2 e W WA MG
ICIOS EXTERIORES 120.503 7.404 8.622 7.552 7720 12809 12703 9.407 11332 9.161 11229 11.203 11.363
S R N I
b o | el [ e Lo b e e o e o] [mn L o |
Claudia Sun Chen 14 Autonomo Fijo 957 812 15% 145 884 000% 0 2830% 250 957 Ok 01/01/2019
N e PR P e I B e e e R e
Dept.Tecnol 0 Afio 1-2 14 General Eventual 3.159 2353 20% 633 3686 23,60% 870  4,70% 173 4.029 Ok 01/01/2019 01/01/2021
ey 14 Generz ntual 1311 1.005 18% 235 1530 23,60% 361 4,70% 72 1672 Ok 01/04/2019 01/01/2021
ey Afio 1-2 14 Gt ntual 1311 999 18% 240 1.530 23,60% 361 4,70% 72 1.672 Ok 01/04/2019 01/01/2021
14 Ge ntual 2.262 1762 17% 376 2.639 23,60% 623 4,70% 124 2.885 Ok 01/01/2019 01/01/2021
14 Gt ventual 706 585 12% 83 824 23,60% 194 4,70% 39 901 Ok 01/01/2020 01/01/2021
14 Ge Fijo 5.008 3.724 20% 1010 5843 2360% 1379 4,70% 275 6.387 Ok 01/01/2021
14 Gt Fijo 2.634 2.002 19% 488  3.073 23,60% 725 4,70% 144 3359 Ok 01/01/2021
3 14 G Fijo 2.791 2116 19% 522 3256 23,60% 768 4,70% 153 3.560 Ok 01/01/2021
14 G Fijo 4.505 3.508 17% 751 5256 23,60% 1240 4,70% 247 5746 Ok 01/01/2021
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Fuente: Elaboracion propia

Tanto en el escenario optimista como en el escenario conservador se empiezan a tener
resultados de ejercicio positivos al tercer afio. En el escenario pesimista presenta 3 afios
de resultado de ejercicio negativo, el gasto principalmente en mano de obra siendo 3
personas de plantilla en el primer afio y 4-5 en los siguientes por necesidad del proyecto.
La mano de obra es un coste elevado para Sherit, pero ya se ha presupuestado segun
los ingresos y las necesidades reales de la empresa, el proyecto necesita un minimo de
mano de obra para poderse llevar a cabo. Se puede comprobar en el escenario optimista
que al llegar un punto la mano de obra puede no tener grandes variaciones de un afio a
otro, excepto que se requiera personal para desarrollar nuevos servicios, innovar o llevar
a cabo nuevas estrategias. A partir del 3 afio se empezaria a externalizar parte del
servicio de atencion al cliente habiendo ya adquirido experiencia y logrado elaborar el
protocolo mas adecuado para las distintas situaciones. La partida de otros gastos
incrementa considerablemente, ya que los servicios terceros de mantenimiento y de
operativa diaria y marketing van correlacionados con las ventas. Por eso llegados a un
punto, los gastos de explotacion llegan a superar el gasto de mano de obra. En un
principio al ser una solucién tecnolégica sin grandes recursos en los primeros afios y al
establecerse en un coworking, no tiene mucho inmovilizado que amortizar excepto de
equipos informéticos esenciales. Cosa que hoy en dia, excepto de grandes empresas,
la mayoria de los empleados utilizan su propio equipo informatico para trabajar. Al
conseguir una ronda de financiacion considerable, Sherit deberia proveer el equipo
informatico a sus empleados.

De los tres escenarios, el conservador es el mas logico y probable. Cosa que, si no se
logra ronda de financiacion, Sherit se encontraria en el escenario pesimista. Si con
propios recursos y ayuda de familiares aguanta hasta que madure lo suficiente para
encontrar un inversor, es posible que crezca hacia el escenario conservador u optimista,

hecho que depende de la cantidad de inversién captada.

Tabla 15 Cuentas de resultado del escenario optimista, conservador y pesimista

pérdidas y Ganancias 31/12/2019 31/12/2020 31/12/2021 _|Pérdidas y Ganancias 31/12/2019 31/12/2020 31/12/2021
Ven 35.997 401.388 4.773.739 Ver 14.208 103.705 664.268
i 0 0 0 0

por la empresa para su activo (1+D) 0 4 0 0 0
Aprovisionamientos 0 [ o 0 0
Gastos de personal (205.001) (334.874) al (142.542) (155.089) (423.288)
(63.618) (165.354) (911.928) Otros gastos de explotacién (44.539) (60.682) (120.503)

cion (1.273) (1.389) (1.389) Amortizacién del inmovilizado (1.035) (1.129) (1129)
Imputacién de de inmovilizado no financiero y otras 0 0 0 Imputacién de subvenciones de inmovilizado no financiero y otras o 0 0
A) RESULTADO DE EXPLOTACION (233.894) (200229) 3.489.279 A) RESULTADO DE EXPLOTACION (173.818) (113.196) 119349

Gastos financieros 0 0 0 Gastos financieros 0 0 0
8) RESULTADO FINANCIERO [} [ 0 B) RESULTADO FINANCIERO ) o o

€) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A + B) (233.894) (100.229) 3.489.279 C) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A + B) (173.818) (113.196) 119.349
Impuesto sobre beneficios 35.084 15.034 (727.856) Impuesto sobre beneficios 26,073 16.979 (35.805)
D) RESULTADO DEL EJERCICIO (198.810) (85.195) 2.761.423 D) RESULTADO DEL EJERCICIO (147.746) (96.217) 83544
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Ventas 3.901 21.880 108.457
Variacién de existencias 0 [ 0
Trabajos realizados por la empresa para su activo (I+D) 0 0 0
Aprovisionamientos 0 0 0
Gastos de personal (59.363) (83.630) (98.626)
Otros gastos de explotacién (28.838) (28.145) (41.045)
Amortizacién del inmovilizado (321) (350) (350)

i6n de i de il il no iero y otras 0 0 0
A) RESULTADO DE EXPLOTACION (84.620) (90.246) (31.563)
Gastos financieros 0 0 0
B) RESULTADO FINANCIERO [ o o
C) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A + B) (84.620) (90.246) (31.563)
Impuesto sobre beneficios 12.693 13.537 4.734
D) RESULTADO DEL EJERCICIO (71.927) (76.709) (26.829)

Fuente: Elaboracién propia

10.3 Plan de tesoreria

A partir del presupuesto de tesoreria, Sherit tendra las herramientas necesarias para
tener un riguroso control de las entradas y salidas de dinero, y del dinero disponible,
ademas, de los diferentes cobros y pagos que entraran en la empresa. Permitird una
prevencién y control para poderse anticipar cualquier situacion de insuficiencia de dinero
liquido.

Dado que en los tres escenarios hay momentos de insuficiencia de liquidez, ya que los
ingresos no llegan a cubrir gastos, hecho que se prevé viendo que los 2 primeros afios
se tiene un resultado de explotacién negativo en el escenario optimista y conservador y
los 3 afios en el escenario pesimista. En el escenario optimista y conservador se prevé
lograr una ronda de financiacién en junio-julio del primer afio, ya que es cuando la idea
ya estara terminada de desarrollar y ya se ha empezado a vender y a realizar acciones
de marketing con 2 meses de anterioridad y la empresa tiene urgentemente necesidades
para seguir operando. En el escenario optimista solo requerira una ronda de inversion,
ya que en el tercer afio los ingresos dan suficiente liguidez como para afrontar gastos.
En el escenario conservador, se requiere mas de una ronda de inversion, dependiendo
de la cantidad para hacer frente a los gastos. El escenario pesimista, solo llegara a hacer
frente los gastos de tesoreria, si se logra el préstamo de familiares, si no seria inviable,

y no llegaria a aguantar hasta lograr una ronda de financiacion.

Tabla 16 Plan de tesoreria del escenario optimista, conservador y pesimista
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Fuente: Elaboracion propia

10.4 Viabilidad del proyecto

Teniendo en cuenta la parte financiera y el panorama del mercado actual y las
conclusiones de las entrevistas realizadas el proyecto tiene potencial. Para analizar la
viabilidad del producto, no se ha querido coger la VAN ni la TIR, ya que como se puede
comprobar salen muy positivos dado que la inversién requerida presupuestada era una
cantidad considerablemente pequefia, ya que el desarrollo tecnoldgico lo llevaba a cabo
el recurso intelectual interno y no se necesita de grandes infraestructuras.

Para que la respuesta sobre viabilidad no quede sesgada, para Sherit sera importante
tener en cuenta el EBITDA y el rendimiento de los fondos. Como se habia mencionado
anteriormente, es un proyecto viable dado su potencial, pero como todas las empresas
tecnoldgicas, solo si aguanta hasta lograr una ronda de financiacion. ElI banco no
concede ningun préstamo si una empresa no tiene liquidez e ingresos estables o
patrimonio para avalar.

Teniendo en cuenta el rendimiento de los fondos, en el escenario optimista y conservador da un
resultado negativo hasta el tercer afio que da un crecimiento muy significativo, esto demuestra
que, con suficiente capital, el dinero invertido puede llegar a dar una buena rentabilidad. De la
misma forma se puede confirmar de nuevo analizando el EBITDA, el tercer afio en el escenario
optimista y conservador da positivo.

La clave a la respuesta a la viabilidad radica en si se logra una ronda de financiacién o no, en el
caso de Sherit tiene probabilidades de ser viable dado que es un proyecto enfocado también al
segmento chino y para ello puede intentar captar inversores chinos. En el escenario pesimista,
no seria viable porque se tendria que valorar el coste-oportunidad de la fundadora y los
trabajadores internos, lo méas probable es que unos nimeros tan bajos no motivaria y tampoco

tendria sentido de realizar el proyecto.
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Tabla 17 Ratios analizados del escenario optimista, conservador y pesimista

Activo corriente 179.407  74.715 845.721 Activo corriente 235380  178.449 3.647.914 Activo corriente 27563  50.678  16.460
Pasivo corriente 7.138 14.512  80.077 Pasivo corriente 14.247 56.156 712.690 Pasivo corriente 2.912 15.923  24.347
FONDO DE MANIOBRA 172.270  60.203 765.643 FONDO DE MANIOBRA 221133 122.293 2.935.224 FONDO DE MANIOBRA 24.650  34.755  -7.887
[ Afoi [ aNoz [ afos | [ ANoi | ANO2 | | ] ANoi T ANo2 [ ANo3 |
BAI -233.894 -100.229 3.489.279 BAI -173.818 -113.196  119.349 BAI -84.620  -90.246 -31.563
Intereses 0 0 0 Intereses 0 0 0 Intereses 0 0 0
BAIl -233.894 -100.229 3.489.279 BAIll -173.818 -113.196 119.349 BAIl -84.620 -90.246 -31.563
Amortizaciones 1273 1.389 1.389 Amortizaciones 1035 1129 1.129 Amortizaciones 321 350 350
EBITDA -232.621 -98.840 3.490.668 EBITDA -172.783  -112.067 120.478 EBITDA -84.300 -89.896 -31.213
[ Vo1 [ aNo2 I afos | [ AN01 [ ANo2 T Ao | — [ ANO1 | AN02 ]

Ventas 35.997 401.388 4.773.739 Ventas 14298 103.705 664.268 Ventas 3.901  21.880 108.457

BAI -233.804 -100.229 3.489.279 BAI -173.818  -113.196 119.349 BAI -84.620  -90.246 -31.563

Rendiment dels fons -87% -20% 272% Rendiment dels fons -92% -52% 22% Rendiment dels fons -96% -80% -23%
[ | aNoi | Aoz | ARo3 | A_mmuzmmns_mmmm
Afio 1 2 3 Afio Afio 1 2 3

Cash-flow 231.829  -65.572 3.390.901 Cash-flow 177.393  -106.331  767.562 Cash-flow 26,625  22.689 -35.731

e chesnE e 200%  2,00%  2,00% Tasa de actualizacién 200%  200%  2,00% Tasa de actualizacin 200%  2,00%  2,00%

Valor Actualizado 227.284  -63.025 3.195.321 Valor Actualizado 173915 -102.202  723.291 Valor Actualizado 26103 21.808 -33.670

VAN 19.024.594 18.797.311 18.860.336 VAN 2.503.954 2.330.039 2.432.242 VAN 144715 118613  96.805

Fuente: Elaboracion propia

11. CONCLUSIONES

Después de todo el analisis se concluye que es un proyecto con un modelo similar ya
establecido, pero a la vez novedoso por su enfoque al consumo compartido y al
segmento chino. Teniendo en cuenta también las conclusiones en el apartado de
validacién de propuesta de valor, se concluye que en si es prometedor, pero sin una
financiacién para mantener la operativa diaria y realizar acciones de marketing para
darse a conocer a los potenciales clientes y que estos sean embajadores de ello, no
funcionaria.

A raiz del covid-19, existe un reciente crecimiento de necesidad y conciencia en nuevas
formas de vender, nuevas estrategias de marketing, nuevas soluciones tecnologicas y
la exploracién de nuevos mercados. La fundadora tiene ventajas de ya trabajar y tener
experiencia en el sector de start-ups, lo que le permite tener contactos tanto de
profesionales cualificados del sector como de posibles inversiones. La clave del
proyecto esta en lograr un MVP funcional y potenciales clientes para aventurarse en la
busqueda de inversores que crean y compartan los mismos valores que Sherit, ya que
es dificil que se invierta en una simple idea. Estimar en 3 afios un proyecto tecnolégico
es poco para valorar, pero actualmente es dificil estimar mas afios dado que el entorno

actual es inestable, volatil, con muchas variables que no controlamos.
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