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Resumen Ejecutivo

El sector de la joyeria cada vez es mas amplio y diverso, juntamente con el mundo del
e-commerce, por lo que el objetivo principal de este trabajo final es abrir paso al mundo
empresarial con la creacién de una empresa online de joyeria para todos los
consumidores que aun no han encontrado su marca perfecta a un precio asequible y

gue es capaz de sorprenderlos gracias a una suscripcién de packs sorpresas de joyas.

El sector de la joieria cada vegada és més ampli i divers, juntament amb el mon de I'e-
commerce, de manera que l'objectiu principal d'aquest treball final és obrir pas a el mén
empresarial amb la creacié d'una empresa online de joieria per a tots els consumidors
gue encara no han trobat la seva marca perfecta a un preu assequible i que és capag

de sorprendre'ls gracies a una subscripcio de packs sorpreses de joies.

The jewelry sector is increasingly broad and diverse, together with the world of e-
commerce, so the main objective of this final work is to open the way to the business
world with the creation of an online jewelry company for all consumers who have not yet
found their perfect brand at an affordable price and that is able to surprise them thanks

to a subscription of surprise jewelry packs.
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1. INTRODUCCION

La joyeria siempre ha existido en cualquier proceso de la existencia humana y todas
las culturas, desde la prehistoria hasta la actualidad utilizan joyeria. Se asocia con
actividades relevantes como celebraciones, actividades religiosas, festividades,
actividades politicas, deportivas y celebraciones de la vida cotidiana. Tiene el
significado de fuerza, fortaleza y bienestar. Por si solos, mucha mercancia de bisuteria
no tiene importancia de uso porque su funcién principal no tiene nada que ver con
concesion de ejecutar determinadas tareas. Las personas tienen la capacidad de
realizar actividades diarias con o sin joyas. Sin embargo, la funcién principal de la

bisuteria es decorar e influir en la sociedad.

Gréfico 1. Pirdmide de Maslow
El psicélogo estadounidense Abraham Harold Maslow fue uno de los creadores y

primordiales representantes de la
Autorealizaci

6n. Desarrollo psicologia humanista. Form6 una

de las propias
capacidades

disposicién piramidal para demostrar
Autoestima.

valoracion de uno las necesidades fisicas y psicoldgicas

mismo y hacia los
demas.

humanas. Consta de un orden de
Afiliacion. Necesidad de

pertenecer a un grupoy ser niveles que alcanzan la culminacion
aceptado.

de la autorrealizacion, que se logra

Seguridad. Necesidad de sentirse

seguro y comodo en el trabajo, con la H 1
familia. tc. mediante un estado de armonia y

comprension, y la raiz del gréafico esta
Fisiol6gicas. Necesidades para la
supervivencia: hambre, sed, suefio, sexo, etc. com puesto por necesidades

esenciales o vitales.
Fuente: Joyeria ¢ necesidad o lujo?

Segun este esquema podemos colocar joyas entre el nivel 3y 4. El grado 3 aceptacion
social y sentido de pertenencia, necesidades psicoldgicas, y el nivel 4 autoestima
personal dénde estan satisfechos con su autosatisfaccion.

El término joyeria ya no es equivalente a moda, ya no significa usar oro, plata,
diamantes y gemas. Se encuentra en un proceso de evolucion en el que los elementos
gue componen la joyeria ya no representan su principal valor. Muchos objetos
cotidianos pueden considerarse disefios emocionales, incluidas las joyas. Aportan
encanto y agrado al usuario en el cual tiene un efecto estimulante directamente en su

estado interior.
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1.1. Presentacién del equipo emprendedor

El equipo se forma por Laia Padilla y Sandra Padilla, estudiantes de Administracion de
Empresas y Gestion de la Innovacién y cursan su ultimo afio de carrera. Consideran que
forman un gran equipo juntas, disciplinado y ambicioso.

Sandra Padilla Martinez tiene 21 afos. Profesionalmente ha estado en dos empresas
relacionadas con el sector empresarial. En 2016 estuvo en una Gestoria realizando
practicas de bachiller social. En 2019 comenzé en Asesoria Asser donde pudo proyectar
parte de lo aprendido durante la carrera. Fuera del ambito de administracién ha realizado
trabajos en el sector de la moda, en diferentes empresas como Inditex o H & M. Por
Gltimo, estuvo en Nespresso como Coffee Specialist. Se considera una persona
constante, cuando tiene un objetivo le gusta llegar hasta al final y sentirse bien consigo
misma. A la vez que flexible, ya que posee capacidad de adaptarse a diferentes
situaciones. Por (ltimo, es disciplinada, sabe organizarse para encajar todas las tareas
en el tiempo que necesita y asi gestionarse mejor el tiempo. Le motiva ponerse retos
profesional y personalmente, aprender algo nuevo cada dia y llegar a trabajar de algo
gue le apasione y disfrute haciendo. Una propuesta de mejora es mejorar su capacidad
de hablar en publico, ya que debido a la timidez le cuesta mas.

Laia Padilla Méndez tiene 22 afios. Desde hace dos afios también realiza la carrera de
Derecho en la Universidad Oberta de Catalufia. En el sector empresarial se ha dedicado
a ser monitora desde 2017, haciendo clases de inglés, dibujo y piscina. A pesar de no
estar relacionado con sus estudios le permitié aprender comunicacién con las personas
y planificacion semanal y anual. El pasado mes de mayo inicié su carrera profesional en
la entidad CaixaBank, donde ha aprendido conocimientos de contabilidad,
administracion y gestién comercial. Se considera una persona organizada, constante y
exigente. Pese a tener mucho trabajo intenta estructurarse para la reparticion diaria de
tareas y poder abarcar todo de la mejor forma. Las tres aptitudes personales que le
definen son la creatividad, la empatia y la resiliencia. Considera que tiene un perfil
creativo, que le permite aportar soluciones que al equipo no se le podria haber ocurrido,
tiene capacidad para adaptarse a diferentes puntos de vista y esto le permite
comprenderlas, concretamente en situaciones y momentos especificos y finalmente, se
definiria con la capacidad de aceptar situaciones adversas de manera objetiva, en
sintonia con la forma de afrontar problemas diarios. Por otro lado, considera que deberia
mejorar su perfeccionismo, ya que le gusta intentar realizar todo con la mejor version

posible.
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1.2. Motivaciones y Aptitudes personales

Ambas son apasionadas del mundo de los complementos y son asiduas a la compra de
joyas de inferior valor, que les permita completar sus estilos. Este hecho, unido a su
interés en abrirse camino en el mundo empresarial con un proyecto propio y
emprendedor es lo que les ha inducido a crear un e-commerce de joyas econdémicas,
concretamente formadas por plata S925. En otras palabras, el proyecto consistira en un
negocio de joyeria de baja gama, publicitada a través de las redes sociales (Instagram,
Facebook...) y vendida en su propia pagina web. La empresa consistira en una
sociedad limitada, formada por ambas con el mismo porcentaje (50%). Dentro de la
corporacién, seran administradoras mancomunadas, cualquier accion de la empresa se
realizara con la aprobacién de ambas partes. Finalmente, algunas asignaturas de la
carrera han ayudado a la motivacion del proyecto. Son un ejemplo; Administracion de
empresas, Derecho empresarial, Organizaciéon empresarial, Contabilidad o Plan de
Marketing. La motivacién y el conocimiento de cada una por asignaturas distintas,
permite que pese a realizar el mismo grado, cada persona aporte conocimientos
extraidos de sus asignaturas mas relevantes. Ademas, cabe destacar las asignaturas
troncales de gestion de la Innovacion, ya que han permitido el conocimiento de nuevas
herramientas y programas (Canvas...). No obstante, a medida de la realizacién del

trabajo se ha podido constatar la gran cantidad de asignaturas representadas.

1.3. Proyecto conjunto

Al ser un proyecto empresarial compartido, se ha decidido afiadir en el Plan de
Marketing un trabajo complementario donde se aplicar4d medidas enriquecedoras para
poder tener una campafia de lanzamiento exitosa. Concretamente, consistira en una
Newsletter exhaustiva y en la realizacion previa de una campafa para crear interés en
la marca antes de su lanzamiento. A través de las encuestas extraidas en todo el
proyecto y por medio de un pop-up mostrado en la pagina web, se recopilard una gran
cantidad de emails. Los cuales, permitirdn conseguir una base de datos sélida y
potenciar el alcance del e-commerce en su lanzamiento. Por otro lado, se preparan las
redes sociales para conseguir un flujo de trafico cualificado y crear relaciones reales con

el cliente. Se utilizara las redes sociales para generar expectacion y visibilidad.

1.4. Cronogramat

1 Anexo — 1: Cronograma anual de la asignatura de trabajo final de grado
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2. PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor de la empresa EVER es crear una empresa (concretamente una
SL) que ofrezca a los clientes joyeria de baja gama a un precio tentador y asequible, a
través de su pagina web. Los usuarios podran realizar compras de distintos productos
combinables, donde la empresa tendra un valor afiadido en personalizacién. La principal
idea de negocio es distinta a la que existe en el mercado, existen diferentes marcas de
joyeria que incluyen packs de diversas piezas, pero no a un precio econémico y a modo
sorpresa.

Se ha realizado una encuesta a 237 personas para sacar conclusiones en diferentes
aspectos del proyecto. Mediante este sondeo se confirma que la mayoria de los
participantes compran directamente a través de la pagina web. Concretamente, de 237
encuestados un 87,3% respondieron gque realizan sus compras a través de este medio,

por lo que puede aportar valor a la marca tratandose de un e-commerce.
Gréfico 2. ¢ Cudl es el medio mas utilizado para realizar sus compras online?

Otros -

E-mail

Pagina

Fuente: Creacién propia base al anexo de la encuesta

2.1. Diferenciacién e innovacion

La diferenciacion del proyecto recae en la posibilidad de realizar packs de joyas que
resulte mas econémico que comprar las piezas por separado y tener la posibilidad de
suscribirse mensualmente a diferentes packs. Esta posibilidad estara disponible en la
misma web que la venta de cada articulo por separado, como si fuera un articulo mas.

Existiran cajas de diferentes tamafios y precios, dénde dependiendo del namero de
articulos que quiera adquirir el precio aumentara o disminuira. Consistiran en incluir
diferentes articulos partiendo desde una joya hasta incluir 4, dénde el cliente sera
sorprendido por la eleccion personalizada. Después de afiadir a su compra el pack, a
través de un cuestionario podran inscribirse a una suscripcion mensual o esporadica,
para recibir una combinacién de bisuteria. En este se realizaran preguntas como el

namero de articulos que desea, el material, gustos y preferencias, entre otras preguntas.

Grado en Administracion de Empresas y Gestidn de la Innovacién



EVER SL. E-commerce de bisuteria.

En otras palabras, a raiz de ponerse en la piel del cliente y de observar a través de la
encuesta sus preocupaciones, se ha apreciado la necesidad de tener una gran cantidad
de joyas combinables.

La posibilidad de realizar una suscripciéon mensual facilita la vida a los clientes, ya que
les ahorra tiempo y les permite estrenar las joyas mensualmente. En conclusion, la
propuesta de valor beneficia la vida de los clientes en dos aspectos fundamentales;

ahorro de tiempo y practicidad.

En la encuesta, una gran cantidad de personas mostraron su preocupacion por el
elevado precio que tiene comprar las joyas conjuntamente y suelen comprar joyas
individuales. Es decir, la poblacion muestra que pagar una joya de baja gama a un precio
asequible no le produce preocupacién, pero el hecho de pagar un importe superior al
comprar mas de una joya les hace pensar si realmente necesitan realizar la compra. A
través de la solucién proporcionada, al crear packs a un importe bajo, permite una
reduccion de gastos para el cliente.

En la encuesta, se adjunta un prototipo para que los clientes indiquen si comprarian los
productos, junto con un mock-up de la suscripcion para que tuvieran una idea y pudieran

indicar si adquiririan el producto.

Gréfico 3. ¢ Invertiria su dinero en una suscripcion mensual cémo la mostrada? ¢, Cuanto estaria

dispuesto a pagar por una suscripcion mensual de estas caracteristicas?

Mayar 21-30
Mo _— s
91-100 P 41-50
51-60
31-40
Si

81-90 71-80

Fuente: Creacién propia base al anexo de la encuesta

Ademds, también se realiza un prototipo de la pagina web, para poder recibir un
feedback y propuestas de mejora. El prototipo de la pagina web esté realizado a través

del programa Flazio y Jimdo.
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JEWELRY

i~ b ’ PENDIENTES

La division de la pagina web se divide en cuatro sectores; Home, tienda en linea,
informacion personal sobre las personas que forman la empresa y datos de contactos.
Si se analiza la pagina web, se puede apreciar la combinacién de colores rosados y
blanco con una tonalidad de piel morena y joyas doradas — rosadas. Ademas, de permitir

gue los clientes potenciales o usuarios de la pagina se puedan inscribir.

Segun el estudio del mercado se puede considerar que este grado de innovacién tendra
una buena aceptacion en el sector, ya que empresas como 21 Buttons desde 2019 han
implementado cajas sorpresas en las cuales diferentes influencers o famosas, hacen
cajas mensuales que incluyen ropa de diferentes marcas por un precio fijo. En el caso
de nuestra marca, cada caja se adaptaria al cliente segln sus gustos, preferencias y
piezas que desee, ya sea una vez o mensualmente. Por lo tanto, se puede considerar
gue cuenta con un alto grado de aceptacién al ser un proyecto parecido y ser
personalizable.

Por lo tanto, ya existen empresas en el mercado que realizan cajas sorpresas, pero
hasta dia de hoy Unicamente son de ropa y ninguna de joyeria. Consideramos que es
cuestién de tiempo que otras marcas empiecen con el mismo proyecto y puedan sacar
cajas sorpresas de su marca, pero al ser un aspecto novedoso en este ambito, la marca
Ever podria destacar por ser la marca puntera de la innovacion y conseguir abarcar

mayor mercado y no estancarse cuando otras empresas generen el mismo producto.

2.2.  Problema

Después de realizar la encuesta para identificar los principales problemas a cubrir de
la sociedad en el ambito de bisuteria, hemos podido identificar varios aspectos a
solucionar. En general todos nuestros encuestados estan satisfechos con la principal
oferta de los productos existentes del mercado, pero destacan varios problemas para

los que hacen uso de la joyeria de baja gama en su dia a dia.

Gréfico 4. ¢Encuentras en el mercado lo que buscas?
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Gréfico 5. ¢ Destacarias la ausencia de algun aspecto en la oferta actual del mercado?

Mo
2 AVECES o

Si Combinar en dia a dia Economico

Fuente: Creacién propia base al anexo de la encuesta

Cabe destacar que, en esta pregunta al ser abierta Unicamente 4 de todos los
encuestados han dado una respuesta. Pero por otras preguntas se ha podido llegar a la

misma conclusién como es el caso del valor que tienen en cuenta al comprar una joya.

Gréfico 6. ¢ Qué valor tienes en cuenta de producto?

Grafico 7. ¢ Cual es tu motivo por comprar joyas 0 accesorios?

Calidad, Precio

Entrega Rega| o
Entrega, Calidad 0% i

Calidad LIEgar a
Precio, Entrega

Combina

Precio

Fuente: Creacién propia base al anexo de la encuesta

El principal problema que se ha podido identificar es que muchas personas compran
diferentes joyas para crearse su propio conjunto, ya sea pendientes combinados con
pulseras, con collares u otros, pero opinan que, al realizarse un conjunto completo, sale
a un mayor precio de lo esperado. Lo que esperan encontrar es un menor precio al

efectuar esos conjuntos que puedan combinarse en su dia a dia.

Como conclusion se podria destacar que los compradores habituales de joyeria acaban
adquiriendo piezas individuales porque sale a un precio inferior, aunque no tengan tanta
combinacion, pero sale mas econémico. Por lo tanto, encuentran una ineficiencia en las

marcas existentes para comprar de forma mas asidua.
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2.3. Solucion

Como solucién a los problemas destacados de la encuesta, existen dos alternativas.
La primera alternativa seria la creacion de diferentes packs de joyas de baja gama
combinables, en la que escogiendo esta opcion saldria mas econémico que
seleccionando los diferentes productos uno a uno. Estas joyas siempre podrian
comprarse por separado o0 en conjunto. Un prototipo seria la seleccién de anillo,
pendientes, collar y pulsera; anillo y collar; pendientes y pulsera, entre muchas otras

combinaciones.

La segunda alternativa es la creacion de un pack de suscripcion. Consiste en una serie
de packs sorpresa de diferentes tamafios, la cual se podra seleccionar si se adquiere
desde un producto sorpresa o cuatro, y estos pueden estar formados de diferentes
piezas como pendientes, collares, pulseras o anillos dependiendo de la previa eleccion.
La caja seleccionada incluira un precio fijo en todas las suscripciones, Unicamente
dependera el precio de la cantidad de piezas deseadas.

Se dispondra diferentes packs, previamente analizados a través de una breve encuesta
gue realizara el cliente antes de solicitar el pack, para aproximar a sus gustos o
preferencias (preferencias de color entre oro y plata, del tipo de pieza a recibir, entre
muchas otras preguntas).

Por lo tanto, al realizar esta encuesta estara la posibilidad de recibir una Unica vez la
caja sorpresa, o la posibilidad de contar con una suscripcién mensual para recibir una
caja sorpresa y tener diferentes conjuntos.

Para poder adaptarnos a los cambios de la sociedad durante las suscripciones, se
realizardn diferentes encuestas cuando existan o bien nuevos productos, nuevas

tendencias o por solicitud del propio cliente.

Se puede considerar cOmo una estrategia de océano azul, ya que Ever descubre un
nuevo mercado creando diversos packs sorpresa de joyas a un precio econémico que
hasta ahora ninguna otra marca ha creado. Por lo tanto, es un nuevo espacio en el

mercado que no ha sido explotado en el &mbito de la joyeria.
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3. MODELO DE NEGOCIO
Tabla 1. Modelo de negocio

Fuente: Creacién propia

8. ALIANZAS CLAVES
= JQuidnes son mis principales -
pro
Los principales proveedores serdn
empresas de joyeris que realizan sus

6. ACTIVIDADES CLAVES

£Qué actividades requiere
nuesire PV?

- Dissfio: pégina Web, rades seciales y
packaging

2. PROPUESTA DE VALOR
- £Qué ofrecemos af mercado ?
Ofracemos packs de joyerla de baja gamma y
la pasibilidad de realzar una suscripcibn
mensual

wentas a fravés de la pagina web - Distribucidn »  gAyudamos a resolver algin
Allexpress. - Contenido: fotegrafias, post y amall problema?
*  ¢Puedo buscar allanzas con - Compea: Ayudames a los clientes a tenar una gran
olras empresas? o Blsuterla 5925 gama de joyerias combinables a un precio
En un iniclo no se buscard alianza con | o Paguetaria lrajo. Ademds de poderse sorprander
ofras empresas del sector. No =+  jEstamos desarrollando estas mensualmente, a través de nuestra eleccidn.
obstante, ceando &l negocke sea mas actividades de forma eficiente? =+  ¢Qudé necesidades estamos
conocida se analizard |3 posibilidad de 5l resolvienda?
Begar acuerdos con tiendas fisicas = i5on d lacl! ividledly M des emocionales y necesldades
para gue puedan mostrar los perdemos el foca? NO materiales.
productos. = sQué actividades no aportan *  ¢Cudles son los atributes de nuestra
= jQuiénes son mis allados? valar y por tanto podemos propuesta de valor?
Influgncers de |a red soclal Instagram externalizar? o Econdmico, elegante, cdmodo, Gtil y
= Qué fectorez debo tener en [En un Inicio e externalizard |a creackn sencilio
cuenia para generar alfanzas de | de la Pégina Web por el desconocimients | = 2 En qué nos diferenclamos de
duito? da crear. nuestros competidores ?
=  Conflanza Mos diferenciamos de nuestros competidores
o Beneficlo mutuo ofreciendo dos servicies gue ellos no
= Refribucidn realizan.
=  ¢MNecesito a algulen mds sio s/ = jQué productos y serviclos
de mi proyecto ? 7. RECURSOS CLAVES afrecamos por segmento de cllentes?
o Influencers - £ Qué capacidades necesifamos? -Joyeria de baja garma.
= Programador Informdtice = Creatividad, responsabilidad v - £Los consumidares reconacen af
(Pégina Wab) planificacidn problema que queremos soluclonar?
= OGestor *  zQué recursos necesltamos ? -8l
= Notario o Impuestos, Hosting, pagina = 5 hublera una soluclén ¢la
= Proveedor (es) Web, banco, notaria y gestoria compranian? -1l
=  Distribuidor (es) = gCudles de ellas aportan valor y = iPorqud nos la compraran a
cudles na? nosotras?

LLas impuestos, gestoria ¥ natarfa los
necasitamos. pero no aportan valor.

£Cudles estdn presentes o blen
tenemos que desarroflar?

Hay que desarrollar la pagina web con
profundidad. Realizar una buena imagen.

9. ESTRUCTURA DE COSTES
=  gCudles son los costes principales?

= Pégina Web, TPV virtual + Costes bancarios, MMPP, packaging, coste de envio y publicidad -

= gRecurses y actividedes mds costosas?

- Por la publicidad que realizamas
{Influencers...)

- Por econdmice (en nuastra emprasa sa
podrén comprar distntos a un precio mas
infarior).

3. CANALES

« A travds de que canales
llegamos a
clientes/proveedores ?

Tienda onkne —» |8 venta ae

realizard a travéa de su propia

paging wab y la publicidad se
realizard por las redes sociales

{Instagram, Facabook___}

Comunicacn B2C:

o Email

o Mensaje de Instagram

o Menzaje en Posts

+  gEstamos Negando ellos
come queremos? 5

+  2Podemos mejorar
nuesiros canales?

En un futurs se podria afadic

nuevos canales desconocidos en

I actualidad.

+ gCdmo podemos Infegrar
nuestro canal con la rutina
de nuesires cllentes?

Muestros canales son utilizados &

diario por nuestros clientes

potenciales.
+  2Cudles son los mds
eflcaces?

o Facebook e Instagram

5. FUENTES DE INGRESOS

= gCudles son nuestra

= fuentes de ingresos?

Zingresos por segmentos ?

688 aa

o

1. SEGMENTO DE MERCADOD
£Para quidn estamos creando
valor?

Género: Mujeres

Edad: 20 - 30 afica

Mivel adguisitive: Bajo (4000-8000)
Estudios: > Bachillerato
Estudiantes y trabajadores
simultaneaments

Red social: Instagram

£0ué cllentes puedo Negar a
tener?

LLas redes sociales permiten agrupar a
una gran cantidad de clientes.

£Cudles pusden llegar a ser los
mds rentables?

LLos chentes mas rentables, serdn los
que repitan la compra y nos
recomlenden. Con este hecha, nos
ahorrariames publicidad.

£Qué nes van a valorar en
mayor medida?

~Calidad
+Precio
-Inmediatez

4. RELACION COM LOS CLIENTES

£Cdmo interactuamos?

LLa emprasa interaciuard con sus
clientes a través de Email, mensajes de
Inetagram o cualguier red social...

£Qué tipo de relaciones esperan
nuestros ellentes 7

Los chentas esperan mmediatez y
rapidez en |la contestacidn a sus dudas
o prablematices

‘fenta de joyas & través de |a pégina web propia

o Mayores ingresos entra las mujarss entre los 20-30 afios y menores ingresos entra hombres.

o Gosta de MMPP y Coata de envio

=  JCudles el coste de utilizacidn de cada canal?
o Pégina Web: 800 auras + coste de hasting

= Notarla

o TPV wirtual

o Instagram: 0 suros inkzialmanta
= gCudles la inversién Iniclal?

= 3000 eurcs (1500 por socia)

3.1.

Proceso de compra

£Forma de page de nuestros clenfes?

- Pasarala de pagos:

o Terminal Punto de Venta Virtual

= PayPal (Posiblemente no se realizard en un inicio)

- Sin pasarela de pegos: transferencia bancaria
=  ¢Estdn diversificadas? SI

=  ¢Son demasiadas dependientes?

NO

*  JQué estrateglas de precios estamos aplicando?
o Estrategla de descuentos 2x1

o Estrategla de pre

wenta (méxime 15 dias de entrega)

= Esiratedia de % de descuento (Descuentes nombre Influencerh

Infografia 1. Proceso de compra de un cliente en e-commerce.

Anuncio de Google

Mail confirmando

(SEM) Packs
Cuestionario
wncis oe suscripcion
Instagram Ads Pendientes
Anuncio de
Facebook Ads ——
Pagina Web
Tienda ARadir producto al
Busqueda de
Google Anilios
Influencer e
Collares Finaliza su compra
Swipe-up (Stories)
Usuario Nueve /
Nuavo Registro Inicio de sesién Visa
Transferencia
Datos de registro Bieum Bancarla
C datos método Pago producto
Canfirmacion e-mail e iy

pedido

Fuente: Elaboracion propia

ol pedido

Producto y facturs
recibido

Grado en Administracion de Empresas y Gestidn de la Innovacién



EVER SL. E-commerce de bisuteria.

4. MERCADO

La joyeria en el pasado era destinada a las posiciones de clases mas altas, se
consideraba un privilegio el poseer una pieza o una gema. En el siglo XVII aparecio el
diamante convirtiéndose en moda para los pocos que podian adquirirla. Con el paso del
tiempo, fueron surgiendo diferentes gemas y piedras en diferentes paises, buscando un
lenguaje no verbal para poder transmitir el arte de poseer una joya en su conjunto, hasta
llegar a la actualidad, donde aun permanece la joyeria y formara parte del resto de la
humanidad. Segun un estudio de la empresa DKB, en 2019 los ingresos generados por
las ventas minoristas de joyas y relojes fueron de 1.780 millones de euros, un aumento
interanual del 2,3%. En los ultimos afos, las cadenas especializadas y las grandes
empresas han ampliado su participacion de mercado y ha perjudicado al negocio
independiente. En 2019, las cadenas de tiendas especializadas representaron el 55%
de la facturacion total de la industria. En los Gltimos afios, el nUmero total de puntos de
venta en la industria ha ido disminuyendo y actualmente es de unos 9.100. Debido al
impacto de la pandemia de COVID-19, esta tendencia se esta intensificando y la tasa
de cierres tendra un impacto del 25% para 2020. Pese a esto aproximadamente el 20%
de la venta de joyas se realiza de manera online, ya que este es un mercado que esta
en constante expansion y concentra a muchos competidores.

Segun la Comisién Nacional del Mercado de la Competencia (CMNC), el comercio
electrénico de joyeria y plateria espafiola sigue aumentando, superando los 40 millones
de euros en el primer semestre de 2019, un incremento del 38,2% respecto al mismo
periodo de 2018. Se puede aproximar que el calculo final, es de 100 millones de euros
anuales. El volumen de transacciones continu6 aumentando, alcanzando 442.000
transacciones en el primer semestre de 2019. En comparacién con las 374.800
transacciones registradas en el mismo periodo del afio pasado, incrementa casi un 18%.
Estas cifras muestran que, en los Ultimos afios, los consumidores se han interesado
cada vez mas en comprar joyas y relojes a través de Internet. Una gran cantidad de
estudios como el reporte realizado por McKinsey, explican las tendencias que se han
extendido en el sector de la joyeria en las Ultimas décadas y por el ritmo que lleva, juega
a un ritmo mucho mas rapido que el sector de moda de la confeccién. Segun McKinsey
a la industria de la joyeria le espera un porvenir admirable, pese a que, en el afio 2020,
el sector ha sufrido un gran descenso debido a la pandemia. Aunque todavia existe un

hueco que no esta atendido por el resto de los competidores existentes.
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4.1. Pudblico objetivo

Para analizar nuestro publico objetivo se ha realizado una encuesta dénde se alcanza
el cliente potencial de este proyecto. Graficos y encuesta detallada en el anexo.

La edad del Buyer persona varia entre los 21-25 afios. Aunque también existe un
segmento de mercado mas amplio hasta llegar a los 30. Mayoritariamente el publico
sera femenino. Por lo tanto, la marca se centrard en productos para mujeres. El perfil

gue destaca entre el segmento es publico que estudia y trabaja al mismo tiempo, por lo

tanto, un mercado accesible en términos econémicos. Mediante los graficos se podria
llegar a la conclusion de que practicamente el 97% del segmento realiza compras online
mayoritariamente. Y principalmente por medio de una pagina web. Las fuentes de
referencia de mas uso son WhatsApp e Instagram. A la hora de comprar algin producto
mayoritariamente, toman decisién propia, aunque también consultan a familiares o
amigos. Por lo tanto, el principal motivo es poder llegar a conocer sus necesidades para
gue tomen la decisién por si mismos. El poder adquisitivo de la mayoria de personas
encuestadas, ronda alrededor de los 4.000€ anuales, a pesar de que existen diferentes
personas con mayor poder. De la encuesta también se ha podido extraer informacion
como el valor que afiaden sobre el producto, en este caso se habla de las entregas
online y sus precios; el motivo de sus compras de joyas o0 bisuteria se debe al interés
de poder combinar en el dia a dia diferentes piezas de joyas a un precio econémico;
buscan productos sencillos, principalmente de plata y por ultimo lo que generaria interés
para decidirse entre diferentes empresas varia entre la variedad, precios y servicios de
entrega. De la oferta actual no encuentran joyas o bisuteria como complemento que las

puedan cambiar cada dia.

4.2. Buyer persona

A partir de estos gréficos, podriamos concluir que nuestro Buyer persona oscila entre
personas de un rango de edad entre los 21 afios y los 25, de género femenino, que
estudian y trabajan, actan comprando por decisién propia, el 97% suele comprar online
antes que offline dirigiéndose normalmente a la pagina web de la marca y teniendo

referencias por WhatsApp e Instagram.
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Infografia 2. Buyer Persona

- Mujer 4 Maria Rodriguez

- 21-25afos oo T

- Trabajadora y estudiante
- Poder adquisitivo 4000€

anuales B—eR

{COMO NOS ENCUENTRA?

- Compra decision propia s [ | roon o s o o .
Facebook NN
] PODER ADQUISITIVO v e Gombine enire tlisrend whatsapp [
- Onllne e vw:: __ LCOMO LE PODEMOS AYUDAR?
e —
- WhatsApp e Instagram oy —
omne [N
- Buscan combinar en su - ________________________________________________________________|
dia a dia bisuteria a buen precio Fuente: Creacion Propia

- Productos sencillos y de plata
- Valor afadido, busqueda de precios econémicos en entregas online

- De la oferta actual no encuentran complementos para combinar dia a dia

4.3. Empathy Map
Infografia 3. Empathy Map

En esta infografia podemos
apreciar lo anterior comentado
de manera grafica donde el
futuro cliente siente que no
encuentra tiendas que se
ajusten a sus necesidades o

preferencias y se pregunta

dénde puede abastecerlas.

Fuente: Creacion Propia

Observa que actualmente existen diferentes paginas web de diferentes marcas de
bisuteria, pero a un coste elevado y si fueran mas econdmicas podria complementar
con mas abalorios su dia a dia. Por lo tanto, busca diferentes marcas para satisfacer
sus necesidades con herramientas como Instagram donde su propio feed le recomienda
nuevas marcas, y cuenta con la posibilidad de escuchar diferentes influencers que ya

sigue en redes, donde suelen recomendar diferentes marcas de joyas.
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5. COMPETENCIA

5.1. Competencia directa

El comercio electrénico estd experimentando un crecimiento increible en todos los
paisesy en Espafia de una forma muy evidente. Esto ha llevado a la creacién de muchas
tiendas virtuales a través de las cuales se pueden vender productos nacionales y
extranjeros. Los e-commerce orientados a la venta de bisuteria es el principal
competidor de este proyecto. Muchas empresas del sector han pasado a vender
exclusivamente online debido al ahorro de costes de no tener comercio fisico.
Comercios online con tiendas fisicas, son considerados competencia directa, ya que
ademas de vender en tiendas fisicas, crean sus propias tiendas online, como es Tous.
Comercio virtual de gran escala, donde venden productos propios y de otros
organismos. Pueden ser empresas como Amazon o eBay. Companiias extranjeras que
se han desarrollado con rapidez en Espafia y tienen una gran cuota de mercado. La
ventaja de estas empresas es que su gran tamafio les permite fijar precios bajos, donde
el resto de la competencia no puede competir en importes con ellos. Para poder competir

con ellos, prevalece la calidad de los productos y el lugar de origen.

5.2.  Competencia indirecta

La principal competencia indirecta recae en las tiendas fisicas. Ciertos consumidores
siguen mostrando inseguridad a adquirir productos de manera online, por lo tanto,
siguen prefiriendo negocios tradicionales. Es necesario reducir los efectos negativos
gue sienten los consumidores al comprar productos online.

Compras online aglutinadas en las que se obtienen descuentos, se trata de paginas web
dénde se pueden encontrar promociones en articulos o servicios especificos. Si los
consumidores encuentran que los productos obtenidos de esta manera son mas
baratos, dejan de comprar en la web de la marca online, para poder beneficiarse de ese
descuento. Pueden ser empresas como Groupon, Lesbonus, etc. Por ultimo, ventas por
radio, TV, teléfono y correo, otra forma de vender desde casa sin la obligacién de
dirigirse a ningun comercio. Este tipo de compra es muy comun entre las personas
mayores, ya que utilizan con menor frecuencia Internet. Algunos ejemplos de
competencia indirecta sobre tiendas fisicas son marcas que siempre han estado en un
barrio o ciudad en concreto, y esto hace que personas que todavia son reacias al
comercio online y en su zona de vivienda existe alguna joyeria y tienen que comprar
alguna pieza, preferiran antes una tienda que siempre ha estado a su disposicion que

no una tienda e-commerce. Algun ejemplo concreto de la ciudad de Mataré es la tienda
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Jordi Trens Joiers, situada en el centro de Matard y es especialista en alianzas a medida,
relojes, entre muchos otros, disponen de pagina web, pero no para realizar compras,
sino Unicamente consultas. Els 2 joiers S.L. es un ejemplo de tienda fisica en Matar6
situada en el centro con pagina web, pero Unicamente para consultas y no para la venta.
Joyeria Cano, otro caso con comercio fisico que no dispone de compras de venta online,
pero si de web para atender consultas y ver productos.

Como conclusién de los comercios de tienda fisica se puede extraer que al finy al cabo
practicamente todas las marcas disponen de pégina web, pero no todas han dado el
paso de saltar al comercio de e-commerce, pero considerando que cada vez el mercado
es mas amplio, puede ser cuestion de tiempo que las empresas que todavia no existen

en el comercio electrénico, pasen a formar parte de él.

5.3.  Principales competidores

Através de la pagina web Similar Web se ha analizado la competencia. Concretamente,
las empresas que se dedican a la venta de joyeria, a precios inferiores por redes
sociales. No obstante, el proceso de compra suele finalizar, en un alto porcentaje, en la
propia pagina web. La competencia directa analizada ha sido; Sansaru, Singularu,

PdPaola y Aristrocrazy.

o Sansaru
La compafiia inicié en 2015, cuando sus creadores viajaron a paises como Marruecos,
Tailandia... De la unién entre costumbres y artesania nacié la empresa. Consiste en
joyas de plata hechas a mano. Han conseguido una comunidad de 555k personas en
Instagram. La pagina web tiene un total de 247.098 visitas, su media de duracion es de
seis minutos. Un global de 8,55 paginas por visita y una tasa de rebote del 44,02%.
Sansaru con sus cifras destaca como una buena marca con una pagina web adecuada.
No tiene el mercado muy dividido, sino que se concentra en Espafia, Francia, Italia,
Paises Bajos y Alemania. Si se analiza su tréfico, se puede apreciar; que un 54,62%
viene del trafico de busqueda y Unicamente el 5,35% pertenece al trafico social. Siendo
este dltimo un 63,94% (Facebook). Los puntos fuertes de la empresa recaen en su
proximidad e inmediatez. Ademas de permitir que sus joyas sean utilizadas y muy
sencillas de combinar. Su principal punto débil recae en poseer un mercado muy
concreto, situado Unicamente en Espafia, y en albergar unos volimenes de ventas y de
trabajo tan altos, que en ocasiones se les retrasa la inmediatez por la imposibilidad

humana de abarcar tanto éxito. Este hecho podria ser utilizado, ya que si sobran clientes
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o la compafia no puede llegar a ellos, es posible que se vayan a otra empresa del
sector. Sise analiza su web no muestran nuestros puntos de diferenciacion: suscripcion

y packs, podemos ofrecer a los clientes dos productos que la competencia no realiza.

o Singularu
Singularu destaca por realizar joyas Premium a un precio inferior. Predomina por tener

costes de produccion y logistica iguales a su competencia. En diciembre de 2013, dos
jévenes deciden montar una especie de mercadillo donde los clientes podian solicitar a
medida sus joyas, entre otros productos. Finalmente, decidieron cambiar la idea de
hacer de intermediarios. Las visitas de su pagina web alcanzan los 131,58 mil, con una
duracion media de dos minutos y un promedio de 4,81 paginas visitadas. No obstante,
la empresa carece de diversificacion de mercado, ya que sus consumidores son
espafioles (94,66%). Si se analiza su trafico, suele destacar la busqueda organica con
un 73,80% frente a la pagada con un 26,20%. Ambas se complementan a la perfeccién.
Dentro del trafico social, la marca suele usar Facebook e Instagram. La empresa
destaca por buscar la diferencia respecto a la competencia y su diferenciacion recae en

gue nacié en una incubadora.

o PdPaola

La empresa PdPaola surgio por la inspiracién de dos hermanos; Paola y Humbert. Los
cuales se inspiraron en las mujeres de su familia. PdPaola nacié en el afio 2014, del
deseo por crear una marca con la que chicas modernas se sintieran identificadas y
acompafiarlas en los distintos roles que desarrollan a diario en su vida.

La empresa realiza ventas en Espafia, Francia, Reino Unido, ltalia, EE. UU, entre
muchos otros paises. Se puede observar que la empresa estd muy diversificada.
Alberga un total de 1,1 millones de seguidores en la red social Instagram. La pagina web
recoge un global de 715,80 mil visitas, las cuales tienen una duracién de dos minutos y
cuatro segundos. No obstante, la pagina web tiene un porcentaje de 54,08% de tasa de
rebote. El trafico suele provenir de la busqueda, destacando la publicidad pagada.

Est4 bien posicionada en el mercado espafiol, con un gran numero de seguidores.
Ademas, de tener experiencia en el mundo de las joyas des de hace afios y su buena
calidad. No obstante, como sucede con sus principales competidores, destaca por no

tener packs ni facilitar el precio.

o Aristocrazy
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La empresa surgié en 2010, a raiz de la pasion, el esmero y el afan de crecimiento
transmitido entre generaciones por una familia dedicada a la joyeria. En Instagram tiene
un total de 217k seguidores. Su acierto ha sido la capacidad de saber transformar el
tradicionalismo con el vanguardismo. Se caracteriza por experiencia de compra
Premium, producto de calidad, unido a ser joyas muy accesibles. Tiene un total de
186,99 mil visitas, una duraciéon de tres minutos. Los usuarios suelen visitar una media
de cuatro paginas, y una tasa de rebote de 48,17%. Por otro lado, los paises que suelen
comprar son Espafia, Francia, México, Paises Bajos y EE.UU. La empresa permite la
posibilidad de comprar sus joyas en tienda fisica. En conclusién, después de analizar a
las cuatro empresas, se puede apreciar que ninguna tiene la diferenciacién propuesta

en el proyecto.

5.4. Mapa de posicionamiento
A continuacion, se muestra el mapa de posicionamiento para poder analizar cbmo esta
posicionada la sociedad limitada Ever frente a la competencia directa (Aristocrazy,

PdPaola, Singularu y Sansaru), en base a sus atributos, en una escala el 0 y 10.

o Precio: permite comparar precios entre diferentes empresas. Dando mayor valor
a las compafiias que muestran un importe inferior, sin tener en cuenta la calidad.

o Diferenciacion: analiza diferencias que reflejan las empresas que no tienen los
competidores. Por ejemplo, la suscripcion, los packs, la posibilidad de editar...

o Asesoramiento al cliente: este atributo permite mostrar la cantidad de medios
que tienen las empresas para llegar al cliente rapidamente.

o Calidad: muestra la calidad de los productos, segun el componente que lleve.

Gréfico 8. Mapa de posicionamiento

Posicionamiento

Aristocrazy PdPaola Singularu Sansaru Ever
Precio
8
6
Calidad 0 Diferenciacion

Asesoramiento

Fuente: Elaboracién propia
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6. PLAN DE MARKETING

6.1. Definicion de la cartera de productos

La cartera de productos y servicios de la empresa esta formada por 4 gamas diferentes:
Anillos, Pulseras, Pendientes y Collares. Los productos son de produccion externa y de
plata primera ley 925, aunque cuenta con piezas que son de acero o de otros metales
como el cinc. Principalmente solo dispondremos de 10 articulos de cada gama en la
cartera de productos. La gama de productos esta definida teniendo en cuenta las

necesidades de los potenciales clientes, donde proponian productos sencillos y de plata.

Tabla 2. Combinaciones caja suscripcion

Numero de articulos Articulo

Pack 1 1 @
Pack 2 2
Pack 3 3
Pack 4 4
Pack 1 (bis) 1
Pack 2 (bis) 2
Pack 3 (bis) 3

%k

@ . »
Pack 4 (bis) 4 g : ./ 3 ‘__/ &

Fuente: Creacién Propia
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Tabla 3. Cartera de productos

Producto
Anillo

Precio de
compracon
IVA

Precio de
comprasin
IVA

Caracteristica
s

Proveedor

Direccién de
compra

Producto
Pulseras

Precio de
compracon
IVA

Precio de
comprasin
IVA

Caracteristica
S

Proveedor

Direccién de
compra

Producto
Pendiente
s

PRODUCTO 1

3,12 € (adicional 3%

dto. (2 unidades o mas)

2,58€

Plata 12 ley
Ajustable

WantMe

https:/cuttly/ePGEgh

2,30€

Plata 12 ley
16 cm + 2,7 cm

Trust Davis
https://cutt.ly/tjPG73w

<| i

)

V.

PRODUCTO 2

\ —

1aen

3,03€
Adicional 6% dto. (2
unidades o mas)

2,50€

Plata 12 ley
Ajustable

WantMe

https://cuttly/XjPGY9t

1,82€
Adicional 2% dto. (3 Sets
0 mas)

1,50€

Aleacion cinc
16 cm

Lyphard Store

https://cutt.ly/rjPHX69

PRODUCTO 3

-

(4

3,55€

2,93€

Plata 12 ley
Ajustable

WantMe

https:/icuttly/bjPGIY]

2,21€
Adicional 2% dto. (3 Sets
0 mas)

1,83€

Aleacion cinc
16 cm

Lyphard Store

https://cutt.ly/riPHX69

Centre adserit a la

Universitat
upf Pompen Fabra
Barcelona
PRODUCTO 4 PRODUCTO 5
P | g
4,21€ 4,22€
3,48€ 3,49€
Plata 12 ley Plata 12 ley
Tallas varias Ajustable
Modian Modian

https:/cutt.ly/XjP GPfy

W’

4,22€

3,49€

Plata 12 ley
16cm+3cm

Modian
https://cutt.ly/AjPInrs

https://cuttly/8PGAZ6

4,16€
Adicional 3% dto. (6
unidades o mas)

3,44€

Plata 12 ley
17cm+3,5¢cm

WantMe

https://cutt.ly/jjPJIP,

/0

\

\

- -\{‘

)
<

%

-
V-

A\
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PRODUCTO 6

”‘L

4,88€
Adicional 5% dto. (10
unidades 0 mas)

4,03€

Plata 12 ley
Ajustable

Bitwbi

https://cutt.ly/UPGDMO

S
P B

3,38€
Adicional 3% dto. (2
unidades o mas)

2,79€

Plata 12 ley
16 cm +3 cm

WantMe

https://cutt.ly/9jPJ0a

PRODUCTO 7

4,25€
Adicional 5% dto. (5
unidades o mas)

3,51€

Plata 12 ley
Ajustable

Bitwbi

https://cutt.ly/pjPGGa5

3,58€
Adicional 3% dto. (6
unidades o més)

2,96€

Plata 12 ley
16 cm+3cm

WantMe

https://cutt.ly/XjPKs7I

PRODUCTO 8

3,38€

2,79€

Plata 12 ley
Ajustable

WantMe

https://cuttly/zZiPGHSR

4,33€
Adicional 3% dto. (6
unidades o més)

3,58€

Plata 12 ley
16 cm +3cm

WantMe

https://cutt.ly/fiPKpXn

-

o -

PRODUCTO 9

1,79€/u
Adicional 2% dto. (2
unidades 0 mas)

1,48€

Plata 12 ley
Tallas varias

Vimail

https/cuttly/iiPGKRw

e
x /

4,58€
Adicional 3% dto. (6
unidades o mas)

3,79€

Plata 12 ley
16,4cm+ 4 cm

WantMe

https://cutt.ly/QjPKxD1

PRODUCTO 10

(/
/\\.

1,95€
Adicional 5% dto. (10
unidades o mas

1,61€

Plata 12 ley
Tallas varias

Bitwbi

https:/fcuttly/njPGZTr

L

3,32€
Adicional 3% dto. (6
unidades o mas)

2,74€

Plata 12 ley
16 cm +3 cm

WantMe

https://cutt.ly/ajPKEal

o
— LU}

("

4


https://cutt.ly/ejPGEqh
https://cutt.ly/XjPGY9t
https://cutt.ly/bjPGIYj
https://cutt.ly/XjPGPfy
https://cutt.ly/8jPGAZ6
https://cutt.ly/UjPGDM0
https://cutt.ly/pjPGGq5
https://cutt.ly/zjPGHsR
https://cutt.ly/ijPGKRw
https://cutt.ly/njPGZTr
https://cutt.ly/tjPG73w
https://cutt.ly/rjPHX69
https://cutt.ly/rjPHX69
https://cutt.ly/AjPJnrs
https://cutt.ly/jjPJPjj
https://cutt.ly/9jPJ0ap
https://cutt.ly/XjPKs7I
https://cutt.ly/fjPKpXn
https://cutt.ly/QjPKxD1
https://cutt.ly/ajPKEal
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Precio de
compracon
IVA

Precio de
comprasin
IVA
Caracteristica
s

Proveedor

Direccion de
compra

Producto
Collares

Precio de
compracon
IVA

Precio de
comprasin
IVA

Caracteristica
s
Proveedor

Direccién de
compra

Fuente: Creacion Propia

4,00€

3,31€

Plata 12 ley

Modian

https://cutt.ly/zjPKLkx

3,79€

3,13€

Plata 12 ley
Modian

https://cutt.ly/6]PL7fC

4,02€

3,32€

Plata 12 ley
WantMe

https://cutt.ly/cjPZtg8

1,94 €
Adicional 3% dto. (2 Par
0 mas)

1,60€

Plata 12 ley
WantMe

https://cutt.ly/OjPZs0k

2,62€
Adicional 5% dto. (2
unidades o mas)

2,17€

Plata 12 ley
40cm +6 cm

KZD $925

https:/cutt.ly/GjPVpyB

5,06 €
Adicional 5% dto. (2
unidades o mas)

4,18€

Plata 12 ley
40cm +6cm

KZD S§925

https://cutt.ly/ajPVPgH

3,40 €
Adicional 5% dto. (2
unidades o mas)

2,81€

Plata 12 ley
40cm +6 cm

KZD $925

https://cutt.ly/tiPVZet

e
6,67€

5,51€

Plata 12 ley
38cm+5cm

WantMe

https://cutt.ly/CjPBRwj

3,83€
Adicional 3% dto. (6 Par o
mas)

3,17€

Plata 12 ley
WantMe

https://cutt.ly/4/PZvgQ

7,38€
Adicional 3% dto. (6
unidades o mas)

6,10€

Plata 12 ley
38cm+5cm

WantMe

https://cutt.ly/PjPBLp2

2,81€
Adicional 2% dto. (12
Par 0 més)

2,32€

Plata 12 ley

Anenjery

https://cutt.ly/tjPZ5v6

o
N
4.22€

Adicional 3% dto. (6
unidades 0 mas)

3,49€

Plata 12 ley

38cm+5cm

WantMe

https://cutt.ly/tiPNwjN

2,73€

Adicional 5% dto. (3 Par

0 mas)

2,26€

Plata 12 ley
Girl 925

https://cutt.ly/jPCgkl

2,39€
Adicional 5% dto. (2
unidades o mas)

1,98€

Plata 12 ley

33cm+5cm

Wilkstore

https://cutt.ly/FPNWEq

3,34 €

Adicional 5% dto. (3 Par

0 mas)

2,76€

Plata 12 ley
Girl 925

https://cutt.ly/CjPCvOn

4,01€

3,31€

Plata 12 ley

Modian

https://cutt.ly/ljPCCa0

3,30€

2,73€

Plata 12 ley

Modian

https://cutt.ly/fPCOUy

1,30€

1,07€

A. inoxidable
42 cm

Emanco
https://cutt.ly/ViPNSsD

1,24€

1,02€

A. inoxidable
42 cm +8cm

Emanco
https://cutt.ly/ViPNSsD

2,17€

1,79€

A. inoxidable
38 cm

Emanco
https:/cutt.ly/7iPN2Z5

La creacion de cada pack cambiara dependiendo de las preferencias y gustos de consumidor, pero en la anterior tabla se muestra como podria ser algunas de

estas, donde cada pack se venderia con el mismo packaging, comentado mas adelante.
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https://cutt.ly/CjPCv0n
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https://cutt.ly/ajPVPqH
https://cutt.ly/tjPVZet
https://cutt.ly/CjPBRwj
https://cutt.ly/PjPBLp2
https://cutt.ly/tjPNwjN
https://cutt.ly/FjPNWEq
https://cutt.ly/VjPNSsD
https://cutt.ly/VjPNSsD
https://cutt.ly/7jPN2Z5
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6.2. Plan de comunicacion

La finalidad principal del plan de comunicacién es poder posicionar a un buen nivel la
empresa, que sea conocida a nivel nacional y que sea solvente en menos de un afo,
con el objetivo de promocionar la marca en diferentes redes sociales. La estrategia de
comunicacion se basara en dos pilares bidireccionales; pagina web y redes sociales. El
primero sera la estrategia online, la cual se conseguira con la creacion de una pagina
web para e-commerce donde se mostrara el catdlogo de productos. Para que los
clientes potenciales puedan encontrar la pagina web con mayor agilidad y facilidad, se

usaré el posicionamiento web SEO y SEM.

Infografia 4. Plan de comunicacién

Tipo de clienta Embudo Herramientas usadas Productos Ejemplo de productos « Técnica
= SEO Producto A Accesorio bisico
o SEM
Fase de N Descuanto: cadigo Influencer

sonacimiant Publicidad influsncers .

Descuanta: codigo bienvenida
Cliente potencial . N
o Marketing de contenidos
Producto B Acc. gustos clienta
o Redes sociales
o Bisqueda organica o Salicitar correo
Conclancia o Anuncios pagados o Mostrar en redes los producios
Cliente
o Rapidez en la resolucion Productn € Bastantes accesorios
de dudas o Infografia explicativa de los
o Infografias explicativas pagas da compea
o Guias o Alencion al clienta 24h
Considaracion
Primera compra _— R Packs
o Eliminar obstaculos
. . o Mostrar videos de los packs y da
o Registro sancilla )
o Muchas posibilidades da cama quadan combinados
o Mostrar el cuestionario (sancillez)
Cliente habitual G ekt paga
anversian Producte E Suscripeidn esporddica
o Lista de coreos o Email parsonalizado
Inicko “boca a
boca™ o MewslLeller o Recomandaciones
Lealtad o Recomandaciones o Cuestionario muy concreto
o Conocer muche al cliente Producto F Suseripcidn mensual
Fan = Lider o Corrao alectrdnico personalizado

Defensores da la marca
Fuente: Creacién Propia

El plan de comunicacion consistirA en tener la capacidad de convertir a clientes
potenciales en fans, a través de las distintas fases del embudo y siendo capaces de usar
en cada fase las herramientas adecuadas y ofrecer productos acordes a su fase. Es
decir, a una persona que acaba de entrar por primera vez no se le ofrecera la suscripcion
mensual porque hay pocas posibilidades de que compre, se optara por joyas sencillas

y basicas que suele querer cualquier persona, sin tener en cuenta los gustos.
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Conocimiento

Para captar la atencién se realizaran campafias publicitarias a través de las redes
sociales (Instagram y Facebook). Se pretendera que los clientes potenciales introduzcan
su correo electrénico y su e-mail en una landing page. En Instagram, se usara la
publicidad a través de los Stories y entre posts. Por otro lado, en Facebook también se
utilizaran los Stories y anuncios publicitarios para que se muestren en determinadas
secciones. En cuanto a la pagina web, se trabajard para conseguir un buen
posicionamiento web SEO y SEM para atraer a un gran nimero de clientes potenciales
en la web. Se pretendera convertir al cliente potencial en cliente.

Conciencia

La fase para que el cliente pueda conocer la marca. Cuatro tacticas principales;

o Marketing de contenido: trabajar la familiaridad de la marca antes de que la
gente sepa que la empresa vende. El propédsito principal es poder dar a la
audiencia informacioén, consejo... que necesitan cuando les surgen un problema.

o Redes sociales: tener presencia en redes sociales para que las personas afines
a la marca puedan venir para encontrar solucién a sus problemas.

o Busquedas organicas: cuando un usuario busque informacion, ser la compariia
gue se muestra en los primeros lugares. Esto se basa, no solo en la calidad del
contenido, sino también en la informacién que la empresa proporciona.

o Anuncios pagos: seria el caso de banners y pago-por-clic.

Esta fase consiste en ayudar a los clientes a afiadir al conocimiento basico de qué la
empresa Ever SL existe, el hecho de saber de que tipo de negocio se trata.

Conforme un cliente potencial sale de la fase de concienciacion, entra en la fase de
consideracion. Es la etapa en la que se fortalece la relacion entre marca y cliente.

Consideracion

En esta etapa, el cliente quiere conocer mas sobre la compafia y como se puede
beneficiar de los productos y servicios que se ofrecen. A cambio, la empresa puede
conseguir informacion del cliente como sus gustos o correo electronico. En esta fase,
es necesario abordar todas las dudas que le puedan surgir al cliente y que no tenga

dificultad de explorar la pagina web. Las técnicas usadas seran:

o Videos explicativos
o Guias de tallas

o Resolucion rapida de cuestiones

Grado en Administracion de Empresas y Gestidn de la Innovacién

21



EVER SL. E-commerce de bisuteria.

Es necesario hacer que los clientes se puedan imaginar, a través de videos, como

mejoraria sus vidas con los productos de Ever SL.

Conversion

Para poder conseguir que los clientes potenciales realicen la conversion, es decir, que
introduzcan sus productos en el carrito, se tendra una comunicacién constante a través
de mensajes de Facebook, Instagram y correo electrénico. De este modo, resolver las
dudas de los clientes en pocos minutos, cuando aun estan entusiasmados con el
producto. No obstante, si alguien abandonara la pagina web sin realizar la compra, se
le enviara al dia siguiente un e-mail de recordatorio.

Seguidamente una vez los clientes vayan a realizar la compra, se les hara dejar los
datos para que formen parte de la base de datos y en determinados momentos se les

enviard un correo electronico o se hara determinados descuentos.

Lealtad y defensores de la marca

La ultima fase, consiste en conseguir que los clientes sean afines a la marca. Por ello
se le haran recomendaciones personalizadas y se les hara suscribirse a la Newsletter.
Ademas, se les ofrecera productos mas relevantes para ellos, como la posibilidad de la
suscripcion.

En el plan de comunicacion, se tiene en cuenta el tipo de cliente para poder ofrecer el

producto que mejor se ajuste a ellos, como se aprecia en la Infografia.

6.2.1. Muestras de comunicaciéon

Infografia 5. Publicidad entre Stories y Publicidad en Facebook y en Posts

APERTURA
APERTURA PROXIMAMENTE

PROXIMAMENTE
N

Las mejores joyas para cada momento

i %{@ ‘ CONSULTA NUESTRA PAGINA WEB

. - LINK EN BIO -
Q\)P sh”o
L o
ia [ s

Fuente: Creacién Propia
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Publicacion que se mostrara entre los Insta-stories y entre publicaciones. Los usuarios

podran entrar en la pagina web y observarla unos dias previos a su apertura. También

se realizard una publicacion de publicidad en Facebook.

6.2.11.

Tabla 4. Presupuesto de plan de comunicacion
RELACIONES PUBLICAS

PERSONAS Seguidores: 40.000 - 100.000
INFLUYENTES
REDES SOCIALES
Publicacion de contenido en posts
INSTAGRAM
Publicacion de contenido en posts
FACEBOOK
E-COMMERCE
PAGINA WEB Creacion de la pagina web
HOSTING lonos - Wordpress
PUBLICIDAD
FACEBOOK Campafia
FacebookAds
ONLINE INSTAGRAM Campaiia
InstagramAds
SEM Google Adwords
TOTAL

Fuente: Creacién Propia

6. 2. lll. Cronograma de comunicacion

Presupuesto de comunicacion

PRESUPUESTO CONCEPTO
ANUAL
10.000 € Promocién joyas + regalo de
algunas piezas + Codigo
promocional del 5%-10%
- €
- €
800 €
12 € Primer afio 1 euros por mes, al
siguiente 9 euros
1000 €
1500 €
1500 €
14.812 €

Seguidamente, se detalla el cronograma anual para poder visualizar las acciones de

marketing que la empresa Ever realizara, juntamente con los patrocinios realizados por

las personas destacadas en las redes sociales.

Tabla 5. Cronograma

Fost Dascuento

Stories

Sortea’ Concurao

Influancer

Facha aapecial

- Descuenta (F.E)

Rebajas varana
Directo

Rasobecidn dal
CONCUrgs

Rebajas invierno

Grado en Administracion de Empresas y Gestidn de la Innovacién

23



EVER SL. E-commerce de bisuteria.
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Fuente: Creacién Propia

6. 2. IV. Campafia de lanzamiento

F

El objetivo principal de la creacion de la empresa EVER es vender. Por este motivo se

pretende crear impacto. Por ello la compafiia se centrara en tres pilares para poder

conseguir una campafia exitosa;

o Promocionar el producto a través de la plataforma Instagram, ya que permite

ahorrar y es una buena forma para marcas desconocidas.

o Realizar diferentes tipos de anuncios en la plataforma, a través de Stories o entre

publicaciones. Ademas de contar con personas influyentes que también aporten

valor a la campana.

o Segmentar la audiencia para llegar al publico interesado en la joyeria de baja

gama.

Fase 0 — segmentacion y objetivos de la campaia

En el caso de la campafia de lanzamiento de Ever se buscan a personas jovenes,

interesadas en la bisuteria, con bajo poder adquisitivo, coquetas y con ganas de

modificar sus abalorios a diario. El publico de Ever es mas amplio, no obstante, la

campafia de lanzamiento ird enfocado a una persona con las tres caracteristicas.
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Infografia 6. Audiencia perfecta

Joven
Cogueta y que Poder
le gusten los adquisitivo
abalorios bajo

Fuente: Elaboracion propia

Por tanto, los anuncios de Ever se mostraran a jévenes coquetas que le gusten las joyas.
El objetivo de la campafia serd conseguir suscriptores, por lo que se contara con
influencers que muestren las joyas. Se usaran influencers que tengan seguidores de
esta audiencia “perfecta” para poder conseguir las ventas, a través de la pagina web o
la suscripcién. Se enviaran los productos previamente y se mostrardn, para que
empiecen a seguir el Instagram de la marca sus seguidoras y puedan apreciar la cuenta
atras hasta el lanzamiento del producto. Ademas, se permitira la inscripcion a la
Newsletter para que puedan estar informados de todas las novedades.

Fase 1 — generar interacciones

A través de la cuenta atras, la compafiia pretende aumentar las interacciones en las
publicaciones y los me gusta. También se mirardn los datos obtenidos para poder
apreciar si la gente esta interesada en saber la fecha de lanzamiento al guardarse las

publicaciones o los recordatorios.
Ever 2
Imagen 1. Posible vista previa de Instagram al crear la marca.
> G T O

Ever tver
¥Everlewelry

10 DIAS
¢

EVER o/

®  Megusia

[

Fuente: Creacién Propia
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Fase 2 — generacion de trafico y registro

Una vez generado el primer interés, se tiene que conseguir mas informaciéon. La manera
mas sencilla sera la publicacion de un post con mas informacion de la empresa,
mostrando joyas... Se ofrecera la opcién de registro para estar al tanto de las
novedades. Poniendo de “excusa” la fecha de lanzamiento, conseguiremos el correo

para hacer llegar un mensaje.

Fase 3 — lanzamiento

A través del e-mail marketing centrado en la lista especifica creada a través de la propia
inscripcion. Estas personas ya estan interesadas en el producto, ya que si no no se
hubieran inscrito. Ademas, se generara un codigo de descuento “BIENVENIDOS” para
atraer mas audiencia. Se informara que la oferta estara disponible unos dias.

Como la empresa sabe que hay personas interesadas que necesitan un segundo o
tercer intento, se les enviara un recordatorio en un plazo de dos semanas. La audiencia

estard interesada en el producto, por lo que insistir no generara bajas.

6. 2. V. Objetivos por accion del Plan de comunicacion juntamente con sus KPI'S
A continuacién, se muestra los objetivos por accién con sus KPI'S para poder desarrollar

con éxito el objetivo principal del plan de comunicacion, el buen posicionamiento de la

marca, su conocimiento a nivel nacional y su solvencia.

Tabla 6. Objetivos y KPI'S
RELACIONES PUBLICAS

PERSONAS Cadigo de descuento
INFLUYENTES
REDES SOCIALES
Publicacién de contenido en posts
INSTAGRAM
Publicacion de contenido en
publicaciones
FACEBOOK
) E-COMMERCE
PAGINA WEB Registro de personas en la Newsletter
PUBLICIDAD
FACEBOOK Campafia
FacebookAds
ONLINE
INSTAGRAM Campafia
InstagramAds

OBJETIVO
Conseguir 20 ventas a
través del codigo ofrecido
a los clientes
OBJETIVO
500 seguidores (Segundo
mes) — Aumento de 5%

50 Me gusta en la
primera publicacién y
aumento de 2% por
publicacién
OBJETIVO
25 registros semanales

OBJETIVO
Promocionar productos
de la web

Promocionar productos
de la web

KPI
Numero de descuentos
registrados en la pagina
web
KPI
Comparacion de los
seguidores mes anterior
VS Seguidores mes
actual
Ndmero de Me gusta
publicacién anterior VS
Numero de Me gusta
publicacién actual
KPI
N° de Registros
semanales
KPI
Cantidad de compras
realizadas a través de
Facebook
Cantidad de compras
realizadas a través de
Instagram
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SEM

PAGINAS

Fuente: Creacién Propia

6.3. Plan de distribucion

Google Adwords

Visualizaciones

Generar trafico en

e-commerce

Promocionar productos

de la web

Numero de visitas
realizadas en la pagina
web / Tasa de rebote
Personas que acceden al
e-commerce a través de
paginas externas (moda,

joya...)

Ever es una empresa de negocios online, por lo que cuenta con un e-commerce por

donde se realizaran todas las ventas. Aunque también se usard la red social Instagram

como un segundo canal de ventas. No obstante, se intentara redirigir a los maximos

clientes potenciales a la pagina web.

En cuanto al canal de distribucion del producto, este se hara a través de la empresa de

paqueteria, la cual enviara sus productos desde nuestro local al cliente final. Es decir,

se compraran los productos a los proveedores, se realizara el empaquetamiento en el

local, y finalmente, los distribuidores recogeran los productos en el local y se lo llevaran

al cliente final. La distribucién se hara a través de las empresas Correos?, a nivel

nacional y DHL? a nivel europeo e internacional.

Tabla 7. Tarifas de correos para e-commerce

Peso
PAQ Hasta 1kg
PREMIUM® Hasta 2kg
Hasta 3kg
PAQ Hasta 1kg
ESTANDAR® | Liasta 2kg
Hasta 3kg

PAQ Hasta 1kg
RETORNO®  Hasta 2kg
Hasta 3kg

Fuente: Correos

Zonal

3,51€
3,70€
3,89€
3,16€
3,33€
3,50€
3,16€
3,33€
3,50€

Zona 2 Zona 3
4,23€ 4,33€
4,44€ 4,56€
4,65€ 4,78€
3,80€ 3,91€
4,00€ 4,11€
4,18€ 4,31€
3,80€ 3,91€
4,00€ 4,11€
4,18€ 4,31€

Zona 4
5,84€
7,22€
8,50€
5,01€
5,74€
6,78€
5,01€
5,74€
6,78€

Zonab5
9,73€
10,69€
12,14€
8,66€
9,52¢€
10,82€
8,66€
9,52€
10,82€

Zona 6
4,33€
4,56€
4,78€
3,91€
4,11€
4,31€
3,91€
4,11€
4,31€

o Zonal, Provincial: Envios con origen y destino dentro de la misma provincia.

o Zona 2, Provincias Limitrofes: Envios a provincias limitrofes.

o Zona 3, Peninsula: Envios Intra Peninsulares o Andorra.

Zona7
5,83€
6,13€
6,43€
4,96€
5,21€
5,46€
4,96€
5,21€
5,46€

o Zonad4, Baleares, Ceuta y Melilla: Envios con origen o destino Baleares, Ceuta y Melilla.

o Zonabh: Envios a Canarias con origen en Peninsula o Andorra.

o Zona 6: Canarias Interislas.

o Zona 7: Origen Peninsula destino Portugal Peninsular.

2 Fuente: Informacion extraida [25/11/2020] . https://www.correosecommerce.com/tiendas-online
2 Fuente: Informacion recibida del D. Comercial DHL. Trabajador: Victor Coll [Consulta: 11/11/2020]
4 Paq Premium: servicio dirigido a empresas para envios de paqueteria urgente con fecha y hora de llegada garantizas. Plazo de

entrega: 24 — 48 horas.

5 Paq estandar: servicio de entrega en un plazo de 48 — 72 horas.
6 Pag retorno: los clientes reciben el reembolso sin coste.
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Tabla 8. Tarifas de DHL para e-commerce

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9
€ 2,6 4,1 4,1 4,1 55 4,4 5,0 4,45 4,45 3,85
Kg Hasta9 Hasta9 Hasta9 Hasta9 @ Hasta Hasta Hasta Hasta Hasta Hasta
kg kg kg kg 12,5kg 16 kg 16 kg 15 kg 16 kg 16 kg

Fuente: DHL

Las tablas de las tarifas de ambas empresas muestran para productos de joyas, ya que
a través del e-mail se informé a la empresa del producto que se venderia. La empresa
Correos, también ofrece servicio de devolucion. Por lo tanto, se encargara de los envios
y devoluciones nacionales por via terrestre, y los envios y devoluciones por via aérea
para la Peninsula Baleares y la Peninsula Canaria. Por otro lado, la empresa DHL
muestra distintos precios segun las zonas’.

Cuando los clientes compren directamente en la pagina web, podran elegir distintos
métodos de pago: TPV Virtual de Bankia® o PayPal®. No obstante, también se aceptara
transferencia bancaria o Bizum, pero para ello sera a través de contacto directo entre el
cliente y la empresa.

Segun el método seleccionado por el cliente, la empresa tendra que asumir un tipo de
coste u otro, en la tabla 9 se muestran los costes. A excepcion de la realizacién de

transferencia o Bizum, ya que no generara ninglin coste aparente a la empresa.

Tabla 9. Costes en funcién del método de pago escogido por el cliente

PayPal
Coste variable Coste fijo por operacion Costetotal por operacion
0,35% (Euro si es otra moneda varia) 2,90% 3,25%

Pasarela de Pago de Bankia
1,40%

Fuente: Elaboracién Propia

En ocasiones el cliente optara por realizar la compra a través de Instagram. Se le daran
dos opciones de pago; por transferencia bancaria o a través de un enlace mediante un
e-mail que nos habra facilitado con anterioridad y que nos permitira crear las fichas de
los clientes. En el enlace, se le mostrara también la pasarela de pago de Bankia para
poder realizar el pago. Finalmente, cuando el cliente haya hecho efectivo el pago. La
empresa realizara el paquete y lo enviara a través de las empresas distribuidoras. El
coste de envio ira a cargo del cliente, sin ningln beneficio para la empresa. Cuando el
distribuidor haya recogido el producto en nuestro local, se le enviard un correo
electronico al cliente con el nUmero de seguimiento del paquete para que conozca en

todo momento donde se encuentra su paquete y en cuanto tiempo determinado llegara.

7 Fuente: DHL. Mirar anexo — 5 para ver las distintas zonas geogréficas.
8 Fuente: Reunion con la comercial de Bankia (Alicia) [Consulta: 11/01/2021]
° Fuente: Datos extraidos de PayPal. Disponible en la pagina web de PayPal. https://www.paypal.com/es/webapps/mpp/merchant-fees
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Para finalizar, el coste de distribucién sera la suma del coste aplicado por la entidad en
funcién del método seleccionado de pago mas el coste de la empresa por la distribucion

del producto.

6.3.1. Packaging

La empresa Ever, realizara un packaging respetuoso con el medioambiente. Con este
meétodo, se ahorra la empresa el gasto de pintura que se utiliza al forrar una caja. El
packaging se realizara con la empresa Evaristorieral®, la cual aconsejé sobre la caja
mas ecolbgica y econdmica. El precio de las cajas varia segun la cantidad solicitada.

Finalmente, se ha optado por realizar 257 cajas en un inicio y solicitar bolsas de lino

Tabla 10. Eco Box — Caja rigida rectangular en cartén reciclado gris, Nature o Kraft

GRIS KRAFT O NATURE
Ref.// Cm// 50u. 100u. 250u. 500u. = 50u. = 100u. @ 250u. 500u.
1929 00/10 125x8,5x2,8 2,01€ | 1,66€ 157€ 1,38€ 2,14€ | 1,77€  1,67€ 147€
Cadigo Articulo Cantidad Previo Venta | Descuento % Importe
756511100 Box Nature 257 1,550 398.35
700070100 Grabado de caja 1 82 82,00
000000014 Bolsa Lino 250 0,280 70,00
Total Bruto Base % IVA Cuota IVA Total
550,35 550,35 21,00 115,57 665,92 euros
Paquete Individual (sin IVA) 1,55 + 0,328(82/250) + 0,280 = 2,158 €
Paquete individual (con IVA) 2,61118 €

Fuente: Evaristoriera

Imagen 2. Packaging

”‘{ 1 R

6.4. Politica de precios y prevision de ventas : : S

Fuente: Evaristoriera

Primeramente, es necesario recordar que la empresa EVER SL tiene cuatro lineas de
productos (pulseras, collares, pendientes y anillos). Ademas, de contar con cinco lineas
de packs, creados a partir de la combinacion de distintos accesorios. En la tabla 11 se

muestra el célculo del precio coste.

Tabla 11. Precio coste de joyas y packs

Compras Precio medio | Packaging Transporte Total
Anillos 2,841322 € 2,158 € =5¢€
Pulseras 2,841322 € 2,158 € =5€
Pendientes 2,79090909 € 2,158 € =495€

10 Fuente: https://www.evaristoriera.com/catalogos/encaja-catalogo-packaging-a-medida-corporativo-2021.pdf [Fecha:
25/01/2021] — Anexo - 6
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Collares 3,01239 € 2,158 € A cargo del =517€
Pack -1 2,841322 € 2,158 € cliente =5€
Pack - 2 5,852 € 2,158 € =8,01€
Pack - 3 8,692 € 2,158 € =10,85 €
Pack - 4 11,492 € 2,158 € =13,65 €

Fuente: Creacién propia

Para poder calcular el coste, se ha utilizado el precio medio de los diez tipos de cada
producto y el coste sin IVA que el proveedor de packaging indic6. Ambos costes
permiten calcular el precio de coste. El transporte no se incluye en el precio de coste
porque la empresa no conseguira beneficios al ir a cargo del cliente. Ademas, cdmo se
ha indicado en el apartado especifico, el precio depende de la zona a la que pertenezca
el cliente. Por otro lado, el precio de venta se ha obtenido a través de la comprobacion
de precios de la competencia. A continuacion, en la tabla 12 se muestra el calculo del
margen obtenido. El cual para que esté correcto, las socias han considerado que tiene

gue estar alrededor del 55%-60% o superior.

Tabla 12. Calculo del margen

PC (sin IVA) | Precio de venta @ PV (sin IVA) Margen
Anillos 5€ 14,99 € 12,39 € [(12,39 - 5)/12,39]* 100 = 59,65 %
Pulseras 5€ 14,99 € 12,39 € [(12,39 - 5)/12,39] 100 = 59,65 %
Pendientes 495 € 13,99 € 11,56 € [(11,56 — 4,95)/11,5]* 100 = 57,20 %
Collares 517 € 16,99 € 14,04 € [(14,04 — 5,1)/14,04] 100 = 63,18 %
Pack -1 5€ 13,99 € 11,56 € [(11,56 — 5)/11,56]* 100 = 56,76 %
Pack - 2 8,01 € 27,99 € 23,13 € [(23,1 - 8,01)/23,1]* 100 = 65,37 %
Pack - 3 10,85 € 41,99 € 34,70 € [(34,70— 10,8)/34,70]* 100 = 68,73 %
Pack - 4 13,65 € 59,99 € 49,58 € [(49,5 — 13,65)/49,5]* 100 = 72,48%

Fuente: Creacién propia

Una vez obtenido el precio de coste, el precio de venta y el margen. Es necesario saber
gue cantidad de IVA, la empresa EVER SL paga y cual cobra. También teniendo en

cuenta los plazos de entrega.

Tabla 13. IVA y plazos de cobro/pago.

% IVA cobrado % IVA pagado'?
Anillos 21% (14,99-12,39) = 2,6€  21% (6,0512-5) = 1,05€
Pulseras  21% (14,99-12,39) = 2,6€  21% (6,05-5) = 1,05€

Pendientes  21%  (13,99-11,56) = 2,43€  21% (5,9895-4,95) = 1,0395€
Collares  21%  (16,99-14,04) =2,95€  21% (6,2557-5,17) = 1,0857€
Pack—1  21%  (13,99-11,56) = 2,43€  21% (6,05-5) = 1,05€
Pack - 2 21%  (27,99-23,13) = 4,86€  21% (9,6921-8,01) = 1,6821€
Pack - 3 21%  (41,99-34,70)=7,29€  21%  (13,1285-10,85) = 2,2785€
Pack -4  21%  (59,99-49,58) =10,41€  21%  (16,5165-13,65) = 2,8665€

Fuente: Creacién propia

11|VA pagado: Packaging: 2,158€ * 1,21 =2,61118€ = 2,6118 — 2,158 = 0,45318€
12 para el célculo, se ha hecho el Precio total (tabla 11) * 1,21.
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La empresa realiza una gestion de cobros y pagados al contado, sin tenerlo aplazado
en 30,60 o 90 dias. Para completar la estrategia de precios, se ha establecido una
matriz de precios de comparacion del proyecto y la competencia anteriormente
analizada, donde se pueden apreciar los precios medios de los mismos productos.
Datos extraidos del sitio web respectivo de cada marca en enero del 2021 sin tener en
cuenta los productos rebajados. Los datos entre paréntesis indican el menor y mayor

precio de estos productos, y el generado es el precio mas ocurrente o0 una estimacion

aproximada.

Tabla 14. Comparacion de precios con la competencia

Precios sin IVA | EVER SL Sansaru Singularu PdPaola Aristocrazy
; 18,18 € 16,528 € 33,057 € 82,64 €
Anillos 1239€  g91€_37196) (12.3524.75€)  (23.96-96,694€)  (32€ — 371,07€)
20,66 € 24,793€ 37,19 € 61,98 €
Pulseras 1239€ 14876 _537€) (1076-7434€)  (28.92-70.24€)  (28.93.49504€)
: 16,52 € 20,66 € 49,58 € 66,11 €
Pendientes 1156 € 1) 8c 32236)  (10.7€-4128€) (2066 1231€)  (28.9€ - 536.3€)
21,487 € 21,487 € 4545 € 66,11 €
Collares 14.04€  oo6e_3223€) (8.266-3223€) (28.96 11156) (20,66 - 1652€)
Pack - 1 11,56 € - - - -
Pack - 2 23,13 € - - - -
Pack - 3 34,70 € - - - -
Pack - 4 49,58 € - - - -

Fuente: Creacién propia

La empresa compra la produccion de articulos a empresas ajenas, esto puede repercutir
a la estrategia de precios y, por tanto, en el beneficio final. Cabe la posibilidad que
empresas externas aumenten precios, esto haria variar los precios de la marca, 0 si
existe un gran margen de beneficio puede caber la posibilidad de no realizar ningun
cambio, pero es algo improbable.

Otro cambio que puede afectar es la extincion de las mismas empresas que nos
abastecen todos los productos, en este caso tan solo existiria la posibilidad de buscar
otras empresas que nos pudieran generar estos articulos. No obstante, se espera en un
futuro poder hacer la fabricacién de los productos en la propia mano de obra de la

empresa, para disefiarlos y crearlos y de esta manera ahorrar costes.
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La empresa ha estimado conseguir unos beneficios aproximados en el primer afio de

15.000 euros, por lo que se ha considerado la siguiente prevision de ventas:

Tabla 15. Prevision de ventas

Ventas E F M A M J J A S o N D
Anillos 50 55 65 80 100 125 155 190 230 275 325 380 | 2030
Pulseras 50 55 65 80 100 125 155 190 230 275 325 380 @ 2030
Pendientes 50 55 65 80 100 125 155 190 230 275 325 380 2030
Collares 50 55 65 80 100 125 155 190 230 275 325 | 380 | 2030
Pack — 1 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 102
Pack - 2 3 4 5 6 7 8 9 10 | 11 12 13 14 102
Pack - 3 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 102
Pack - 4 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 102
Total 212 236 280 344 428 532 656 800 964 1148 1352 1576 8528

Fuente: Creacién propia

La empresa ha optado por realizar

una prevision de ventas exponencial para los

productos individuales (anillos, pulseras, pendientes y collares) y una prevision lineal

para los packs.

Grafico 9. Prevision de ventas individual y pack
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Tabla 16. Prevision de ventas teniendo en cuenta las comisiones del TPV de Bankia

Precio venta Calculo TPV Bankia
Anillos 12,39 € 12,39*1,40% 0,17346
Pulseras 12,39 € 12,39*1,40% 0,17346
Pendientes 11,56 € 11,56*1,40% 0,16184
Collares 14,04 € 14,04*1,40% 0,19656
Pack — 1 11,56 € 11,56*1,40% 0,16184
Pack - 2 23,13 € 23,13*1,40% 0,32382
Pack - 3 34,70 € 34,70*1,40% 0,4858
Pack - 4 49,58 € 49,58*1,40% 0,69412

Fuente: Creacién propia

Total
12,21654
12,21654
11,39816
13,84344
11,39816
22,80618

34,2142
48,8858

Tabla 17. Ingresos por ventas seguln las variaciones en las previsiones de ventas

Vv PV
Anillos 2030u 12,39 €
Pulseras 2030u 12,39 €
Pendientes 2030u 11,56 €
Collares 2030u 14,04 €

Negativo (-5%)
Neutro+(Neutro*-5%)
23.894,12 €
23.894,12 €
22.293,46 €
27.076,14 €

Neutro
(Ventas * PV)

25.151,70 €
25.151,70 €
23.466,80 €
28.501,20 €

Positivo (+5%)
Neutro+(Neutro*5%)
26.409,29 €
26.409,29 €
24.640,14 €
29.926,26 €

Grado en Administracion de Empresas y Gestidn de la Innovacién

32



EVER SL. E-commerce de bisuteria.

Pack - 1 102u 11,56 € 1.120,16 € 1.179,12 € 1.238,08 €
Pack - 2 102u 23,13 € 2.241,30 € 2.359,26 € 247722 €
Pack - 3 102u 34,70 € 3.362,43 € 3.539,40 € 3.716,37 €
Pack - 4 102u 49,58 € 4.804,30 € 5.057,16 € 5.310,02 €
108.686,02 € 114.406,34 € 120.126,66 €

Fuente: Creacién propia

Finalmente, es necesario mostrar las compras aproximadas que queria realizar al mes
la empresa, aumentando en cinco productos de cada tipo por mes (valor aproximado).
No obstante, los packs la empresa pretenderd conseguir un cliente mas suscrito cada
mes.

Tabla 18. Compras de productos.

Compras E F M A M J J A S O N D
Anillos 5 60 70 85 105 130 160 195 235 280 330 385
Pulseras 5 60 70 85 105 130 160 195 235 280 330 385
Pendientes 55 60 70 85 105 130 160 195 235 280 330 385
Collares 5 60 70 85 105 130 160 195 235 280 330 385
Pack — 1 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16
Pack - 2 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16
Pack - 3 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16
Pack - 4 5 6 I 8 9 10 11 12 13 14 15 16

Fuente: Creacién propia

Pedido Medio
La empresa también esta interesada en conocer el pedido medio que haran los clientes.

Para calcular eso realiza la siguiente formula:

Tabla 19. Pedido medio

Valor promedio de la orden = Ingresos total / Cantidad de 6rdenes
Valor promedio de la orden = 114.406,34 / 8528

Valor promedio de la orden = 13,42 euros el pedido
Fuente: Creacién propia

Con los datos obtenidos anteriormente, se ha realizado el célculo del valor promedio de
la orden. En otras palabras, la cantidad de dinero que la gente se tiene que gastar de
promedio en un pedido. Al desconocer de datos, se ha calculado para que la empresa
no tenga perdidas. No obstante, por el cuestionario realizado y por la influencia que
tienen los gastos de envio en las personas, los clientes compraran superiormente, ya
gue quieren ahorrarse el coste de envio y ademas conseguir combinaciones, no
Unicamente un modelo de bisuteria.

Los datos muestran que la empresa seria viable, ya que cada cliente comprando una

joya nos permitiria cumplir estadisticas.
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A un afio se incrementara el valor promedio de la orden para que la cantidad del pedido
medio sea superior. Ademas, también se optara por calcular la frecuencia de compra.
El célculo se hara dividiendo las érdenes de compra totales del e-commerce entre las
ordenes hechas por clientes que hayan hecho una compra tnicamente. A través de los

datos se optara por crear nuevas medidas.

Propuestas para incrementar el valor medio por orden y la frecuencia de compra
En primer lugar, las propuestas planteadas han estado explicadas en anterioridad, pero

segun los resultados obtenidos en los célculos a afio vista, se hara méas hincapié:

o Programa de fidelizacién o Establecimiento de umbrales

o Envios de emails de seguimiento o Recomendacion de productos

6.5. Delas 4P’s alas 4C’s
Las 4P’S son cuatro variables basicas que se utilizan dentro de una empresa y se

mueven libremente, con el fin de generar un producto de mayor demanda en el mercado;
producto, precio, plaza y promocién. Las 4P’s suelen analizar la parte interna de la
empresa, ya que con ellas puede la empresa variar su tipo de producto, el precio de
este, el lugar donde se encuentra y su eje promocional para poder lograr una mayor
demanda en el mercado. Las 4P’s fueron creadas en los afios 50 y no fue hasta los afios
90 que se optd por modificar a las 4C’s, al ser consideradas obsoletas y que unicamente
analizaban internamente la empresa. Las 4C’s muestran una vision empresarial dentro

de la compafiia y también una vision del exterior a través del consumidor.

Infografia 7. De las 4P’s a las 4C’s

Comunicacién bidireccional - Analizar el consumidor para poder
Retroalimentacion ofrecerle un servicio de mayor
Redes sociales impacto para él.
Empresa capacidad de Cuestionario

tener comunicacion : . P "
! Comunicacién Consumidor -  Analizar visualizaciones, !|I-(e5,
comentarios...
Feedback posterior a la compra
- Emails con recomendaciones

dar sugerencias. [Promocion] [Producto] _

c's

Catalogo en linea + Coste en dinero: Coste de
Visualizacion sencilla Conveniencia Coste adquisicion
Redes sociales [Plaza] [Precio] * Coste en esfuerzo:
Disponibilidad 24/7 - Ayuda 24 horas — 365
Facilidad dias
Rapidez » Coste en tiempo:
Reducir el tiempo de compra

Agilidad

Rapidez

Fuente: Creacién Propia
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e Producto a Consumidor: La visibn que en un inicio se basa en el producto, se
centra en el consumidor. Siendo el eje principal. Para ello, Ever SL tiene que analizar
al consumidor para poder mostrarle un producto que sea de impacto para él. Entre
las propuestas que la compafia ha optado para poder analizar este hecho estan;
cuestionario previo para un mejor asesoramiento, analizar las visualizaciones para
poder apreciar que productos gustan mas, solicitar feedback para conocer las
opiniones del cliente y finalmente, realizar emails con recomendaciones. Todo ello,
permitira analizar al consumidor y sacar conclusiones.

e Precio a Coste: La empresa no se centra tanto en saber la cantidad econémica con
la que un producto se lanza al mercado, sino en conocer el coste de adquisicion de
un producto. Ademas, puede ser un coste econdémico, pero también un coste de
tiempo y esfuerzo. Para ello, la empresa tendra un tiempo de respuesta a las
consultas de entre 24-48 horas y una disponibilidad completa para los usuarios que
guieran comprar. Ademas, de una pequefa guia para saber comprar en la pagina
web. Esto permitira reducir el coste de tiempo y esfuerzo.

e Plaza a Conveniencia: Inicialmente se consideraba que era necesario mover al
consumidor hacia el lugar donde se encontrara el producto, en cambio en la
actualidad, tiene que ser a la inversa. Para ello, la empresa Ever SL creard un
catalogo que se podran descargar para en pocas hojas ver todos los productos.
Ademads, de reducir las paginas dentro de la pagina web. De este modo, mantener
la facilidad e ir hacia el cliente.

e Promocién a Comunicacion: Para la empresa Ever SL es importante la
comunicacion bidireccional y hablar del tu a ti. Para ello, la empresa se enfocara
en la participacion de los consumidores o posibles clientes, por medio de elecciones

entre diferentes joyas o dejando comentarios y opiniones.
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7. PLAN DE OPERACIONES

En el apartado de operaciones se muestra de manera detallada el diagrama de flujos de
operaciones, junto con el proceso de produccion del servicio, la definicion de las
actividades claves, los recursos claves y el presupuesto. La infografia siguiente muestra

el diagrama de flujos de operaciones.

Infografia 8. Diagrama de flujo de operaciones
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Fuente: Elaboracion Propia

7.1. Proceso de produccion del servicio
El flujo de operaciones de la empresa Ever se inicia con la captacion de los clientes

potenciales a través de las operaciones que se realizard a través del marketing, las

cuales se encuentran definidas con anterioridad en el plan de comunicacioén:

Tabla 20. Proceso de produccién del servicio (influencers, redes sociales, online, publicidad)

Redes sociales Facebook e Instagram: creacién de contenido diario y creacién de anuncios
Personas influyentes Patrocinio en redes sociales y realizacion de showrooms

Online Creacion de pagina web, estrategias SEM, publicidad

Publicidad Cupones de descuento y tarjetas de publicidad

Fuente: Elaboracion Propia

Cuando se haya realizado las partes indicadas en el plan de comunicacion, se seguira
con el embudo comentado en comunicacion para poder convertir a los usuarios en
clientes. En funcién del canal escogido, el usuario realizara un camino u otro para llegar

a la compra del producto. No obstante, se seguird el mismo proceso indicado en la
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Infografia 8. Se han realizado 5 subprocesos teniendo en cuenta; preventa, cliente,
ventas y facturacién, produccién y distribucién y postventa.

En el primer subgrupo “Preventa”, el usuario aun no ha estado captado, pero a través
de los anuncios y la publicidad realizada por personas influyentes en las redes sociales,
se convierte en cliente. En este subgrupo, el usuario ya ha sido captado y esta
interesado en la pagina web. Investigando por el e-commerce, es posible que le surjan
dudas que resolvera a través de e-mail o a través de las redes sociales de manera
gratuita. Si finalmente el posible cliente opta por realizar la compra, tendrd que
registrarse en la pagina web y la empresa Ever a través del CRM se trataran los datos
para poder enviar publicidad y tener informacion relevante para campafas realizadas
después. El usuario podra ejecutar el pago (a través de transferencia bancaria, Bizum o
TPV virtual).

Cuando el abono se haya satisfecho y verificado, se le enviara un email al cliente para
informarle de la preparacion de la compra y se pasa al subproceso 4 “Produccién-
Distribucion”. En este subproceso, se tramita el pedido desde las oficinas y se solicita a
las empresas distribuidoras su reparticion. En caso de que no haya stock el cliente lo
sabra al realizar su compra, ya que se mostrara el producto en Preventa (significa que
el producto tiene que llegar en un periodo maximo de quince dias). Una vez se confirme
la reparticion se le enviard un e-mail del proveedor indicando el plazo de entrega y la
posibilidad de seguimiento. Una vez entregado el producto, se le enviara un email con
un cuestionario y se incentivara al cliente a realizar un post o instastory para poder recibir
un descuento.

Si las cosas no salieran correctamente, el cliente tiene derecho a realizar una
reclamacion. En caso de ser aceptada, se solicitara al cliente que escoja entre la
devolucion econdémica o la reposicion del producto. Sin embargo, si no es aceptada se

le indicara al cliente y se le aceptara una valoracién.
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7.1.1. Gestion de stocks

Para ejecutar el proceso de venta se realizara una gestion de stock. Los proveedores

han indicado a través del correo electrénico la posibilidad de entregar mercancia en un

periodo de siete dias si la adquisicion supera los 120 euros. Inicialmente se compraran

240 productos, lo que se pretende realizar es tener como minimo en la empresa un total

de cinco productos de joyas individuales y dos packs. Este valor aumentara

proporcionalmente a las ventas y compras por si se disparara el mercado.

Tabla 21. Gestion de Stock

E F M A M J J A S (@] N

Anillos 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55
Pulseras 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55
Pendientes 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55
Collares 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55
Pack -1 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22
Pack -2 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22
Pack — 3 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22
Pack - 4 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22

Fuente: Elaboracién Propia

7.2. Actividades claves
Las actividades claves de Ever para poder realizar su actividad comercial son las

siguientes:

D
60
60
60
60
24
24
24
24

o Captacion de nuevos clientes: Los clientes seran captados mediante distintos

canales, indicados en el plan de comunicacién. Es necesario tener una buena

comunicacioén y poder contactar con personas influyentes constantemente.

o Pagina web: El e-commerce es el lugar donde se realizan las ventas, por ese

motivo es necesario que se encuentre en buen funcionamiento, sea novedoso y

esté actualizado. Requiere de una contratacion para la creacién de pagina web

y en consecuencia de hosting para almacenarla a través de Wordpress.

o Tramitacién del pedido a través de la pagina web: Actividad relevante para

convertir a usuarios en clientes. En la tramitacién del pedido, el asesoramiento

debe ser agil e incentivar al cliente potencial a realizar la compra.

o Cobro de la mercancia: Proceso en el que la venta se convierte en ingreso.

Actividad externalizada, ya que dependiendo del pago, se hara en un canal u

otro. No obstante, la empresa deberd mostrar la seguridad de sus cobros.

o Tramitacién del envio con proveedores: Serd necesario una reposicion de

mercancia cada vez que el stock lo requiera.
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o El pedido: Se informara al cliente de la salida del producto del local, para que
pueda tener seguimiento a través de la pagina del proveedor. En caso, de

perdida, serd el suministrador el responsable.

7.3. Recursos claves

Los recursos materiales e inmateriales de Ever son:

- Responsable de pagina web y redes sociales, creacidn de contenido,
contestacion de mensajes, programador de campafas en Instagram y Facebook.

- Pagina web y redes. Contratacion de hosting de la pagina web. (800€ de
creacion pagina mas 1€ mensuales del hosting).

- Responsables de operaciones y ventas.

- Local para la realizacion del packaging y envio hasta llegar al cliente. Incluyendo
logistica del control de stock semanal mediante excel, envios y seguimiento de
paquetes.

- Articulos de proveedores

- Métodos de pago.

7.3.1. Plan de contingencias
Plan de contingencias para cada actividad clave con la finalidad de que la empresa

funcione de forma adecuada, pese a que exista algin contratiempo o problema.

o Captacién de nuevos clientes: distintos KPI's para medir nuevos clientes:

o Coste de Adquisicion del Cliente (CAC) para poder conocer el coste de captar
un nuevo cliente. Con el resultado de que la captacion de clientes en un canal
no ofrece resultados, se realizara un estudio para abandonar o modificarlo.

o Comparacién de la cuota esperada, en comparacion con la cuota real.

o Pégina web: entre los principales problemas se encuentra la lentitud de carga de la
web, visualizacion de contenidos, pérdidas de conexidn con el servidor... Para poder
evitar contratiempos, el departamento subcontratard un mantenimiento de la pagina
web, a través de IONOS. Si sucede esta situacion, el programador intentard en un
periodo corto de tiempo solucionar el problema ocasionado en la pagina web.

o Tramitacion del pedido: imposibilidad de realizar la compra por falta de stock, no se

permita el registro o un fallo de inicio de sesién. Se ofrecera un e-mail que estara

disponible de 10-19h, y que se respondera en un plazo maximo de 48 horas. Para
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7.4.

poder solventar el stock, en caso de que un producto se quede sin existencias, se
modificara a “Preventa”, el producto puede llegar al domicilio en un periodo maximo
de quince dias. Ademas, cuando el producto vuelva a estar disponible se enviara un
e-mail a esas personas que hayan pedido que se les envie.

Cobro de los productos: si se produjera un error o un fallo en el cobro de la mercancia

seria una causa muy relevante para la empresa Ever, ya que dejaria de tener
ingresos. Para poder reducir el riesgo, la empresa propone el pago a través de
Bizum, transferencia bancaria, PayPal y TPV.

PayPal no suele tener fallos y al ser una empresa externa, no hay posibilidad de
solucionar el error mediante Ever, sino que seria necesario contactar con ellos
directamente. Por lo que hace el TPV virtual, si hay incidencias del servicio de
Bankia, se puede contactar con la asistencia técnica las 24 horas y los 365 dias del
afio. Bankia garantiza que en un periodo breve se soluciona la incidencia y también
se tiene un gestor en la entidad de 9 — 15h.

Tramitacion del pedido con los distribuidores: los problemas que surgieran durante

el envio del producto se solucionaran directamente con la empresa distribuidora.
Principalmente, correos y DHL. No obstante, también se ha solicitado presupuesto
a Nacex!3, donde en caso de algun problema se derive a esta compaiiia los envios.
Pedido: es posible que surjan muchas incidencias en la realizacion del pedido, las

cuales seran solventadas a través de protocolos determinados.

Presupuesto del plan de operaciones

En el plan de operaciones Unicamente se ha incluido los gastos ocasionados por los

dos

gas

trabajadores en material; 445 euros (Equipos de procesos de informacion) y los

tos de gestoria que asciende a 10 euros/mensuales. Un total de 565 euros.

13 Mirar anexo — 6 para poder apreciar el presupuesto mostrado por Nacex
14 Gestoria NC Consulting: demostracién del coste de 10 euros del servicio mensual.
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8. PLAN DE ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

A continuacion, en el apartado se muestran los aspectos relacionados con la
organizacion de los puestos de trabajo, asi como las funciones y tareas a realizar en
Ever SL.

Organigrama de los puestos de trabajo de la empresa Ever SL

Inicialmente Ever SL esta formada por las dos socias fundadoras, Sandra Padilla
Martinez y Laia Padilla Méndez y por dos personas a contratar las cuales se encargaran
del dmbito de Marketing/Comercial y del Control de Gestiébn. Se ha definido la
organizacion formal de la empresa mediante la divisién funcional de los puestos a
desarrollar basada en la especializacion de tareas por cada empleado. No obstante, hay
determinadas funciones que seran subcontratadas, siendo ejemplo de ello el creador de
la pagina web, pero no sera incluido al ser pagado por sus servicios y no incluido como
trabajador. Diferentes puestos de trabajo cuentan con diferentes cursos en los cuales
se adquirirda mayor competencia para desarrollar el puesto como son RRHH y control de
gestién, con lo cual se partird de bases con formacion. Aparte de estas formaciones
contaremos con diferentes cursos a contratar si fueran necesarios para seguir con un

plan de formacién hacia todos los empleados, incluido las creadoras.

Infografia 9. Organigrama de la empresa Ever SL

Sandra Padilla Martinez — Laia Padilla Méndez
Venta Finanzas
Compra Administracion
Recursos Humanos Produccidn — Calidad -1+ D

Trabajadores contratados
- \

Marketing y Comercial Control de gestidn

Fuente: Creacién Propia

Definicion de las tareas de los puestos de trabajo
A continuacion, se definen con detalle los puestos de trabajo, asi como se determina
gué actividades se realizan en cada area de trabajo y sus competencias necesarias

(técnicas y personales).

Tabla 22. Puesto laboral y descripcion, juntamente con las competencias necesarias.

Puesto Funciones Competencias técnicas Competencias
Laboral claves personales claves
Compras En el departamento de Las competencias claves e Empatia
(Sandra) compras Sandra serd la para este puesto e Responsabilidad
encargada de llevar el principalmente es el dominio y COMpPromiso

flujp continuo de la inglés, tener capacidad
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Finanzas
(Laia)

Ventas
(Sandra)

Marketing
(Empleado
a contratar)

Recursos
Humanos
(Sandra)

Control de
gestién
(Empleado
a contratar)

Produccion
(Laia)

producciéon, aumentar
rotacion de activos y
establecer y mantener
buenas relaciones con
los proveedores para
poder llevar a cabo las
compras correctamente.
En el sector de finanzas
Laia llevara todo el
financiamiento de la
empresa, planificacion,

presupuesto,
impuestos,
contabilidad...
Departamento de
ventas consistird en
tener el control de
cuotas, pronostico de

ventas, fijar precios y

controlar margen de
ventas.

Para desarrollar este
sector se realizara
investigacién de
mercado, analisis de
productos y sus
competidores,
desarrollo de
prondsticos y

comunicacion interna y
externa.

Este departamento
consistira en
seleccionar al personal,
contratar, temas de
administracion y
tramitacion.

Se encargara

mensualmente de velar
por el trabajo realizado
para evaluar el
cumplimiento de las
tareas desarrolladas.

Control de gestién se

encargara de la
programacion, formular
presupuestos,
operacion y medicion, e
informacion y
evaluacion.

Laia en produccion se
encargara del embalaje,

analitica y critica,
conocimiento del sector de la
distribucion,  gestiébn de
stocks, legislacion comercial
internacional y gestion de
herramientas como
Microsoft Excel o Word.

Requiere conocimientos de
contabilidad y finanzas,
dominio inglés y gestion de
herramientas como
Microsoft Excel y Word.

Predomina el dominio inglés,
capacidad analitica y critica,
conocimiento del sector de la
distribucion y gestién de
stocks, legislacion comercial
internacional y gestién de
herramientas como
Microsoft Excel y Word.
Requiere dominio inglés,
conocimiento de las redes
sociales, técnicas de
marketing y gestion de
herramientas como redes
sociales, canva, wordpress y
lonos.

Competencias necesarias
son el conocimiento de
herramientas para analizar
CV, curso preparatorio de
seleccion, dominio de inglés
u otro idioma y gestion de
herramientas como
LinkedIn, E-Mail y Redes de
basqueda de empleo.

Requiere conocimiento de
creacion de presupuestos,
curso en control de gestion,
capacidad de andlisis y
sintesis y gestion de
herramientas como Excel y
programas presupuestarios.

Tendréa conocimiento técnico
y nhormativo, dominio de

Capacidad de
conviccion
Amable
Autodidacta

Organizadora
Capacidad
analitica
Amable
Planificadora

Empatia
Responsabilidad
y compromiso
Capacidad de
conviccion
Amable
Autodidacta

Proactiva
Comunicativa
Capacidad de
redaccion
Vision
estratégica
Capacidad de
analisis
Creatividad
Estrategia digital
Empatia
Comprensién
Amabilidad
Saber estar
Rapidez
Agilidad
Tenacidad

Comunicacién
Exposicion
Control
Calma
Frialdad
Control
Planificacion
Organizacion

Comunicacién
Organizacion
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etiquetado, garantia y programas de creacion y e Orden

almacenamiento. disefio, dominio inglés y e Disefio
gestion de herramientas e Creatividad
como canva y Wordpress.

Fuente: Creacién propia

Politica retributiva

Para la empresa es indispensable establecer una correcta politica retributiva de recursos
humanos que conlleve una motivacion para los trabajadores y se sientan participes del
progreso empresarial. La politica retributiva del personal de EVER, parte del salario base

mensual. Los trabajadores contaran con la siguiente retribucion:

- Salario Fijo: Es el salario base que le correspondera a cada trabajador por su
funcién empleada. Donde se contemplan diferentes aspectos para establecer la
base salarial como:

o Objetivos cumplidos y resultados positivos.
o Equidad.
o Habilidades y capacidades de cada trabajador.

o Responsabilidades.

Conforme las dos socias que estan afiliadas a la Seguridad Social en el Régimen de
Auténomos (pago de autdbnomos excluidos de los pagos de la empresa), tienen una
jornada de trabajo de lunes a viernes, con independencia de las horas extra que realizan
después de dicho horario, forman parte del grupo de trabajadores, por lo que
realizaremos una némina con el importe de IRPF y nos regiremos por el Régimen de
Trabajadores Autébnomos siendo un porcentaje de 29,80% de seguridad social. El primer
afio han decidido no tener némina para poder abastecer los gastos que puedan surgir y
generar una menor poéliza de crédito, y los dos afios siguientes cobraran en
correspondencia al trabajo empleado.

Para calcular la retribucion anual de los trabajadores, contamos con el coste anual
teniendo en cuenta 12 pagas, mas la Seguridad Social a cargo de la Empresa (SSE)
contando con contingencias comunes, (23,6%), contribuciéon por desempleo (5,5%),
todo en base al sueldo bruto con un porcentaje de 29,10%. En seguridad social contaran
con la categoria profesional de auxiliares administrativos. El primer afio cobraran un
sueldo base bajo de 600€, dentro de las politicas establecidas en Esparia, en los afos

siguientes incrementard el sueldo tanto para trabajadores como para empresarias.
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Tabla 23. Politica primer afio

Personal Horas Salario Salario + | Total T. Anual +
Semanales Base SS SSE Anual SSE

Mkt/ comercial 20 h 600€ 775€ 7.200€ 9.300€

Gestion 20h 600€ 775€ 7.200€ 9.300€

Total 40 h 1.200€ 1.550 € 14.400€ 18.600€

Fuente: Creacién propia

Tabla 24. Politica segundo afio

Personal Horas Salario Salario + @ Total T. Anual +
Semanales  Base SS SSE Anual SSE

Laia Padilla 40 h 2.158€ 2.801€ 25.896€ 33.612€

Sandra Padilla 40 h 2.158€ 2.801€ 25.896€ 33.162€

Mkt/ comercial 20 h 900€ 1.162€ 10.800€ 13.944€

Gestién 20h 900€ 1.162€ 10.800€ 13.944€

Total 120 h 6.116€ 7.926€ 73.392€ 95.112€

Fuente: Creacién propia

Tabla 25. Politica tercer arfio

Personal Horas Salario Salario + @ Total Total
Semanales Base SS SSE Anual Anual +

SSE
Laia Padilla 40 h 2.158€ 2.801€ 25.896€ 33.612€
Sandra Padilla 40 h 2.158€ 2.801€ 25.896€ 33.162€
Mkt/ comercial 20 h 900€ 1.162€ 10.800€ 13.944€
Gestion 20h 900€ 1.162€ 10.800€ 13.944€
Total 120 h 6.116€ 7.926€ 73.392€ 95.112€

Fuente: Creacién propia

Valoracién econémica de recursos humanos
El presupuesto de recursos humanos de la empresa EVER sin tener en cuenta politicas
retributivas variables, ni posibles contrataciones externas de gestorias, creacién de

paginas web, hosting, entre otros, es el de la siguiente tabla.

Tabla 26. Valoracion econémica de recursos humanos en tres afios
Primer afio Segundo afio Tercer afio
Total 18.600 € 95.112€ 95.112€

Fuente: Creacién propia

Como esta detallado en el anterior punto, en el primer afio existe un importe bajo debido
a que ambas socias han optado por no recibir ninguna retribucién econémica y a partir
de este, tener una némina acorde con su trabajo. Por lo que hace a los trabajadores
contratados ambos contratados como auxiliares administrativos cumpliendo con las
categorias y bases salariales impuestas por la Seguridad Social de Espafia.

A medida que las referencias salariales se vean modificadas, también lo hara las bases
de los empleados de la empresa Ever. En el caso de que la empresa aumente su valor

en mercado y tenga mayor repercusion, se empezara a valorar la existencia de politicas
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retributivas variables, segun objetivos previstos, ventas, horas extras, entre muchas

otras cosas.

9. PLAN JURIDICO - FISCAL
9.1. Forma juridica

La forma juridica optada por Ever sera la sociedad limitada (S.L) debido a que ofrece

una gran cantidad de ventajas como:

o Cifra de capital minimo pequefio: el capital minimo es de 3000 euros para poder
iniciar una Sociedad Limitada. Ademas, se tiene la posibilidad de poner ese
capital por bienes.

o Responsabilidad limitada al capital aportado, sin tener implicacion en el
patrimonio personal.

o Constitucion sencilla y econdmica.

o Responsabilidad Gnicamente de los administradores (ambas).

La denominacion social de la empresa Ever SL, con un capital social de 3000 euros
desembolsados en su totalidad por ambos socios a partes iguales (1500 euros), dividido

en 3000 participaciones de 1 euro.

9.1.1. Normativa de la Sociedad Limitada

Las normativas por la cual se rige la Sociedad Limitada de Ever son:

e Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacion y del Comercio
Electronico: Ley 34/2002, del 11 de julio de Servicios de la Sociedad de la
Informacion y del Comercio Electrénico.

e Ley Protecciéon de Datos y Garantia de Derechos Digitales: Ley Orgéanica
3/2018, del 5 de diciembre, de Proteccién de Datos y Garantia de Derechos
Digitales.

e Ley General parala Defensa de los Consumidores y Usuarios: Real Decreto
Legislativo 1/2007, del 16 de noviembre, por el que se aprueba el texto refundido
de la Ley General Para la Defensa de los Consumidores y Usuarios y otras leyes
complementarias. La empresa EVER SL estd comprometida con los clientes, por

ello sabe que los consumidores y usuarios tienen el derecho de defensa.
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e Reglamento sobre geobloqueo: Reglamento (UE) 2018/302 del Parlamento
Europeo y del Consejo de 28 de febrero de 2018 sobre medidas destinadas a
impedir el bloqueo geografico injustificado y otras formas de discriminacion por
razon de la nacionalidad, del lugar de residencia o del lugar de establecimiento
de los clientes en el mercado interior y por el que se modifican los Reglamentos
(CE) n.0 2006/2004 y (UE) 2017/2394 y la Directiva 2009/22/CE.

e Guia sobre uso de cookies: Por la agencia espafiola de proteccion de datos.
La empresa EVER SL trabaja a través de plataforma online por lo que debe tener
conocimiento del uso de cookies, para conseguir informacion de los clientes no
permitida.

e Politica de devoluciones. Los negocios deben tener una politica de
devoluciones que permita al cliente devolver su producto si no esta conforme,
para ello la empresa contara con una politica de devoluciones a treinta dias.

e Reservade la marca (OEPM).

e Proteccidon de riesgos laborales: Ley 31/1995, de 8 de noviembre, de
prevencion de Riesgos Laborales. Ever SL opta por ser consciente de los riesgos
laborales que pueden suceder y cual es el protocolo para ello.

e Ley del Impuesto sobre el Valor Afiadido: Ley 37/1992, del 28 de diciembre,
del Impuesto sobre el Valor Afadido. La empresa debera presentar cada
trimestre sus importes de IVA’s asociados con la ley 37/1992.

e LeysobrelaRentade las Personas Fisicas: Ley 35/2006, de 28 de noviembre,
del Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas y de modificacion parcial
de las leyes de los Impuestos sobre Sociedades, sobre la Renta de no
Residentes y sobre el Patrimonio. La LIRPF es de utilidad para la empresa para
la presentacion de la renta, la cual se tendra que hacer entre abril y el 30 de
junio.

e Ley del Impuesto de Sociedades: Ley 27/2014, del 27 de noviembre, del
Impuesto sobre Sociedades. La empresa tendra que realizar la declaracion del
IS dentro de los 25 dias naturales siguientes a los seis meses posteriores a la
conclusiéon del periodo impositivo. Asi, que la empresa el plazo sera los 25
primeros dias naturales del mes de julio. Para ello, es necesario tener

conocimiento de la LIS.
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La empresa EVER SL es consciente que las leyes pueden cambiar, por ello se adaptara
a los plazos que se establezcan para modificar las legislaciones. Para ello ha creado un
plan de contingencias. Inicialmente, en entrar en vigor una ley se la estudiard y analizara
gue partes de su proceso laboral se ven repercutidas y optara por crear un plan concreto
para cada modificacion, teniendo en cuenta los margenes y los plazos que las

autoridades indiquen y los gastos que se puedan ocasionar.

9.1.1l. Creacion de la Sociedad
La sociedad de responsabilidad limitada Ever SL realiza su creacion a través del CIRCE,
un sistema que ofrece la posibilidad de realizar los trdmites de constitucion y puesta en
marcha de una sociedad de Responsabilidad Limitada por medios telematicos. Para
ello, se aplican los aranceles notariales y registrales de acuerdo con el Real Decreto
13/2010. Esto se realiza a través de un Punto de Atencion al Emprendedor.
Concretamente, la empresa Ever SL, acudid a la escola Pia de Granollers, donde se
rellené el Documento Unico Electrénico. Posteriormente, en el plazo de una semana, se

va a firmar a la notaria adscrita al PAE.

Tabla 27. Creacion Sociedad de Responsabilidad Limitada.

Tramites previos

Reserva de la denominacion social; solicitar al R. Mercantil Central la certificacion negativa de
la denominacién social. Tramite realizado a través de la web del Registro Mercantil. Una vez
obtenido se adjunta al DUE. Posteriormente, realiza la aportacién del capital social.
Otorgamiento de la escritura publica: con el envio del DUE se genera una cita automatica en
la notaria elegida.

Los pasos que realiza el sistema telematico de creacién de empresas, una vez cumplimentado
el DUE; solicitud del NIF provisional, liquidacién del Impuesto de transmisiones patrimoniales
y Actos Juridicos Documentados, Inscripcion en el Registro Mercantil, Tramites en la
seguridad Social, expedicién de la Escritura inscrita y Solicitud del NIF definitivo de la
sociedad.

Tramites complementarios a la vez que se realiza el DUE; solicitud de reserva de Marca o

Nombre Comercial en la Oficina Espafiola de Patentes y Marcas (OEPM).
Fuente: Elaboracién Propia

9.1.111. Presupuesto de creaciéon de la Sociedad
En el apartado se muestran los costes derivados de la constituciéon de la sociedad y
registro de marca.
Tabla 28. Presupuesto de la creacidn de la sociedad con el registro de marca.

Constitucion de la Empresa Ever SL
Concepto IVA Sin IVA
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Honorario Notaria: Constitucion Sociedad Limitada'® 99,42 €
Honorario Notaria: Acta de Titular Real'® 53,32 €
Certificacion de denominacion social®’ 15,94 €
PAE!® 42,40 €
Total 211,08€

Fuente: Elaboracion Propia

94,05€
49,43€
15,03€
35,04€

193,55€

Por lo que hace al pacto de socios, ambas propietarias de la empresa Ever para evitar

conflictos y tener los menores problemas posibles respecto a acuerdos o actividades de

la empresa, han acordado tener las acciones mancomunadas donde ambas propietarias

tienen el mismo derecho a decisién, por lo tanto, todo se decidird de modo participativo

con un fin Unico entre ambas.

9.2. Asesoramiento Juridico — Fiscal

Para el asesoramiento juridico — fiscal se han contemplado tres empresas distintas:

e Gestoria Luis: fundada en 1944 por Antonio Luis Moreno, aunque su auge se

inicié en 1979 por el sefior Antonio Luis Reverter. El despacho esta integrado

por economistas y abogados. Se encuentra situada en el Cami Ral n° 336

(Matar6). Las referencias son positivas. No obstante, no trabaja con el PAE.

e Gestoria Barcel6: fundada en 1957 por Miquel Barcel6 i Bosch. Sus servicios

son centrados en gestoria administrativa, asesoria fiscal... No obstante,

tampoco trabajan con el PAE.

e Gestoria NC consuting: de nueva creacion, por lo que esta interesada en nuevos

clientes. Al trabajar un familiar de una socia, se ofreci6 la posibilidad simbdlica

de pagar 10 euros mensuales. Ademas, de colaborar con el punto PAE. Por ese

motivo, se optd por ella. También realizan todo el papeleo de la empresa.

15> Honorario Notaria Granollers (J.I. Navasqués): Factura n2 PRO/00146 (Anexo — X)
16 Honorario Notaria Granollers (J.I. Navasqués): Factura n2 PRO/00147 (Anexo — X)

17 Certificacion de denominacion social: Registro Mercantil Central n2 Factura: 134924(Anexo — X)

18 PAE: Documentacion entregada en Granollers en 25/01
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10. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

Datos de lainversion y financiacion necesaria

La actividad de la empresa es online, por lo tanto, no seria necesario la adquisicion de

un local, sin embargo, para realizar la seleccidon de proveedores y articulos, realizar

packaging, envios, entre otros, se necesita un lugar fisico para poder realizar lo

anteriormente comentado y mantener los diferentes articulos en un mismo lugar. Se

trata de un local que ya es de propiedad, por lo tanto, no hay que incluir gasto de compra.

Se ubica en el lugar de residencia de ambas Matar0, dispone de dos plantas, pero la

que destinaremos a la empresa, seria la parte superior que dispone de 35 m?y un bafio.

Los unicos gastos que incluiriamos serian las mensualidades de gasto de electricidad y

agua, y de la compra de diferentes materiales para poder preservar los articulos hasta

su posterior envio, incluidos como suministro.

Tabla 29. Presupuesto adecuacion local*®

Empresa Coste
Mobiliario almacenamiento IKEA 344 €
Mobiliario oficina IKEA 497 €
Total 841 €
Total sin IVA 695, 041€

Fuente: Creacién propia

Para que los trabajadores puedan realizar su tarea de la mejora manera posible se

adquirira en la inversion de dos ordenadores portatiles los cuales asciende a un total de

444,63€ sin IVA.

Y como se ha comentado en apartados anteriores se contara con la contratacién de

terceros para adquirir la pagina web la cual asciende a 800€ sin IVA.

Con lo que conlleva una inversion inicial en el primer afio a un total de 1.940€.

Tabla 30. Prevision inversiones

INVERSIONES

INVERSIONES INTANGIBLES 31/12/22 31/12/23 31/12/24
Aplicaciones informaticas 800 0 0
Inmovilizado intangible 800 0 0

INVERSIONES MATERIALES

Mobiliario 695 0 0
Equipos procesos informacion 445 0 0
Inversiones materiales 1.140 0 0
1.940 0 0

TOTAL INVERSIONES

Fuente: Excel incluido en anexo como plan econémico-financiero

19 Mirar anexo — 7 para poder apreciar el presupuesto con mas detalle.
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El mismo dia de creacion de la empresa, las dos socias aportaran la misma cantidad
dineraria para poder empezar el proyecto, esta cantidad es de 1.500€ cada una para
poder constituir la sociedad limitada, lo que asciende a una financiacién inicial de
3.000¢€.

Tabla 31. Prevision financiacion

FINANCIACION 31/12/22 31/12/23 31/12/24
Capital Social 3.000 0 0
Laia Padilla Méndez 1.500 0 0
Sandra Padilla Martinez 1.500 0 0
TOTAL FINACIACION 3.000 0 0

Fuente: Excel incluido en anexo como plan econémico-financiero

Contaremos con una pdliza de crédito necesaria para cubrir el déficit de caja desde el
mes de enero del 2022 (inicio de actividad) hasta el mes de agosto cuando se reintegra
en su totalidad. Por eso no aparece en el balance final del 2022, pero si queda registrado
en el cuadro de tesoreria y en el perdidas y ganancias como gastos financieros. Las
condiciones de la péliza consisten en un préstamo con un interés del 3% y con una

periodicidad mensual.

Tabla 32. Péliza de crédito

PRESTAMOS IMPORTE INTERES PERIODICIDAD
POLIZA DE CREDITO 4.304 3,00% Mensual

Fuente: Excel incluido en anexo como plan econémico-financiero

En el caso optimista de que ambas socias pudieran aportar la cantidad de 5.000€ cada
una, obtendriamos un capital de 10.000€ como inversién inicial. Por ende, no
necesitariamos ninguna poliza de crédito. El fondo de maniobra seria positivo por lo que
la empresa cuenta con nimeros Optimos de liquidez y el activo corriente sera posible
financiarlo a largo plazo, por lo tanto, a corto plazo podra cubrir lo que sea necesario.

Consultar tablas caso optimista y pesimista en Anexo 17.

Tabla 33. Caso Optimista financiacién
TIPO

SOCIO IMPORTE FECHA CONCEPTO APORTACION %
Laia Padilla Capital . . 50,00

Méndez 5.000 1/1/22 Social Dineraria %
Sandra ,Padllla 5 000 1/1/22 Caplltal Dineraria 50,00

Martinez Social %

Fuente: Creacién Propia
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Tabla 34. Caso Optimista financiacién fondo maniobra
FONDO DE MANIOBRA

ANO 1 ANO 2 ANO 3

Activo corriente 30.486 153.125 435.969
Pasivo corriente 5.093 31.634 85.397
FONDO DE MANIOBRA 25.393 121.491 350.572

Fuente: Creacion propia

En el caso pesimista de que ambas socias pudieran aportar la cantidad de 1.500€ y la
poliza de crédito solicite un mayor nimero de interés al 15%. El fondo de maniobra
seguiria siendo positivo, podria la empresa superar gastos imprevistos a corto plazo,

pero con una cantidad algo inferior comparada con un tipo de interés mas bajo.

Tabla 35. Caso pesimista financiacion
PRESTAMOS IMPORTE INTERES PERIODICIDAD
Pdliza de crédito 4.354 15,00% Mensual

Fuente: Creacién propia

Tabla 36. Caso pesimista financiacion
FONDO DE MANIOBRA

ANO 1 ANO 2 ANO 3

Activo corriente 23.246 145.886 428.730
Pasivo corriente 5.093 31.634 85.397
FONDO DE MANIOBRA 18.153 114.252 343.332

Fuente: Creacién propia

Analisis de los estados financieros
Balance de situacion
Tabla 37. Balance de situacion
31/12/19  31/12/20 31/12/21 31/12/22 31/12/23 31/12/24

A) A. NO CORRIENTE - - - 2.061 950 456
Inmovilizado intangible - - - 533 267 0
Inmovilizado material - - - 912 684 456
Impuesto de sociedades - - - 616 0 0
B) A. CORRIENTE - - - 23439 146.078 428.923
Existencias - - - 2.107 4.215 6.322
Efectivo y otros activos - - - 21.332 141.864 422.601
TOTAL ACTIVO (A +B) - - - 25,500 @ 147.029 429.378
31/12/19 | 31/12/20 31/12/21 31/12/22 31/12/23 31/12/24
A) PATRIMONIO NETO - - - 20.407 115.395 343.981
A.1)Fondos propios - - - 20407 115.395 343.981
Capital social - - - 3.000 3.000 3.000
Reserva voluntaria - - - - 17.407  112.395
Resultado del ejercicio - - - 17.407 94.988 228.586
B) P.NO CORRIENTE - - - - - -
C) P. CORRIENTE - - - 5.093 31.634 85.397
A. comerciales - - - 5.093 31.634 85.397
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IVA a pagar - - - 4474 14.576 24.710
IRPF - - - 195 2.685 2.685
Seguridad social - - - 424 1.922 1.922
Impuesto de sociedades

31/12/X-2 0 12.451 56.080
TOTAL P.N (A +B) - - - 25,500 @ 147.029 429.378

Fuente: Excel incluido en anexo como plan econémico-financiero

En el balance de situacion tanto la politica de cobro de clientes como la politica de pago
a los proveedores hemos considerado que sera pago y cobros al contado, por lo tanto,
el saldo de ambos es de cero, de modo que no salen reflejados en la tabla anterior.
Por lo que hace al activo no corriente tenemos incluido el inmovilizado anterior descrito
como son los gastos de inversion junto al impuesto de sociedades. El activo corriente
compuesto por las existencias que incrementan cada afio debido al aumento de stocks
por prevenir futuras compras y del efectivo y otros activos, incrementando cada afio.

El pasivo constituido principalmente por patrimonio neto con fondos propios invertidos
de forma equitativa entre socias y por el resultado de ejercicio de cada afio que pasa a
ser reservas voluntarias en los afos siguientes y por lo que hace el pasivo corriente
formado por ac. Comerciales, saldos de otros acreedores como el IVA a pagar de las
compras, IRPF y SS por los salarios dénde podemos ver que cada afio incrementa
debido al aumento de salarios y a la nueva nédmina de ambas socias, y por ultimo el
impuesto de sociedades de afios anteriores en el afio actual. Esto asciende el primer
afo a un balance de 25.500€, segundo afio de 147.029€ y tercer afio de 429.378€.

Cuenta de perdidas y ganancias
Tabla 38. Cuenta de perdidas y ganancias

Pérdidas y Ganancias 31/12/19 | 31/12/20 31/12/21 31/12/22 31/12/23 31/12/24

Ventas 0 0 0 101.545 418.067 782.762
Comisiones 0 0 0 (1.929) (7.943) (14.872)
Variacion de existencias 0 0 0 2.107 2.107 2.107
Aprovisionamientos 0 0 0 (46.772) (189.378) (354.113)
Gastos de personal 0 0 0 (18.590) (95.112) (95.112)
Otros gastos de 0 0 0 (15.332)  (15.496) (15.496)
explotacién

Amortizacién del

inmovilizado E 0 0 (495) (499) (495)
A) RESULTADO DE

EXPLOTACION 0 0 0 20.534 111.751 304.781
Gastos financieros 0 0 0 0

Gastos financieros péliza 0 0 0 (47)

B) RESULTADO 0 0 0 (47) 0 0

FINANCIERO
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C) RESULTADO ANTES

DE IMPUESTOS (A +B)  © 0 0 20487 | 111.751 = 304.781
Impuesto sobre beneficios 0 0 0 (3.080) (16.763) (76.195)
D) RESULTADO DEL

EJERCICIO 0 0 0 17.407 94,988 228.586

Fuente: Excel incluido en anexo como plan econémico-financiero

Si analizamos la prevision de ventas durante los 3 primeros afios, podemos observar
gue incrementa en grandes cantidades de un afio a otro, esto es debido a la expectativa
de generar una cantidad de ventas superior gracias a la publicidad de la marcay a la
compra de nueva joyeria que podria atraer a publico nuevo, por ende, va en correlacion
a la compra y venta de los productos.

Analizando los gastos de personal podemos ver como en el primer afio es un importe
mucho méas pequefio que los afios siguientes y es debido a que en el primer afio
Unicamente cobrarian los dos trabajadores contratados y ambas socias no tendrian
némina. Esto cambiaria a partir del segundo y tercer afio con un importe fijo, dénde
todos los trabajadores contarian con su propia némina, comentada en el apartado de
recursos humanos de este trabajo.

Por lo que hace a amortizaciones contamos con mobiliario valorado en 695,04€ que
sera amortizado en un plazo de 5 afios en un 20%, aplicaciones informaticas por un
valor de 800€, amortizado en 3 afios por lo tanto un 33,33% anualmente y con equipos
para procesos de informacién valorados en 445€ amortizado en 5 afios a un 20% anual,
por lo que en los tres primeros afios se amortizaran 495€ anuales.

Los gastos financieros son debidos a la pdliza de crédito comentada en el apartado
anterior que ha sido necesaria para poder financiar la caja del primer afio y Unicamente
tendriamos hasta agosto, por lo que no formaria parte de gastos de los siguientes afios,
finalizando en 2022. Concluyendo con resultados del ejercicio que incrementan a lo
largo de los afos, siendo de 17.407€ el primer afo, 94.988€ el segundo afio y 228.586€

en el tercer afo.

Cuadro de tesoreria

Tabla 39. Cuadro de tesoreria
1/22 2/22 3/22 4/22 5/22 6/22 7122 8/22 9/22 10/22 11/22 12/22
3.00

Capital S 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Capital 3.00 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Social 0

Ventas 256 | 5905 3466 4247 5247 6466 7.904 9560 11436 13531 15844 18377

2
IVA Ventas 538 610 728 892 1.102 = 1.358  1.660 2.008 2.402 2.841 3.327 3.859

IVA a cobrar 0 0 0 295 0 0 0 0 0 0 0 0

ENTRADAS 6.10

DE CAPITAL 0 3.514 4194 5435 6.349 7.824 9563 11568 13.838 16.372 19.172 22.236
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Gastos de
constitucién
) 2.34
Inversiones 7 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inversiones  gqq 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
inmateriales
InverSI'ones 1.37 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
materiales 9
Financiacio 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Compras 1'3?4 1.487 1737 2091 2550 3.113 3.782 4555 5433  6.415  7.503 = 8.695
IVA 282 | 312 | 365 = 439 | 535 654 794 | 956 | 1141 @ 1.347 1576 & 1.826
Compras
SERIEeE 155 ' 154> 1542 1554 1542 1542 1554 1542 1542 = 1554 1542 1542
exteriores 4
Gastosde 106 ) a4 1484 1679 1484 1484 1679 1484 1484 1679 1484 1484
personal 0
Salario NET 186 1.060 1.060 1.060 1.060 1.060 1.060 1.060 = 1.060 = 1.060  1.060 = 1.060
IRPF 0 0 0 195 0 0 195 0 0 195 0 0
SST 0 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75
SSE 0 349 349 | 349 349 | 349 349 349 349 349 349 349
Gastos
el 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos
financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Leasings
IVA a pagar 0 0 0 0 0 0 918 0 0 2.373 0 0
Pag a 0 0 1.232 0 0 0 0 0 1.848 0 616
cuenta IS
IS Empresas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

SALIDASDE | 6.58 | ,g55 | 5128 | 6.995 6111 6793 8727 8537  9.600 15216 12104 14.163

CAPITAL 6
SALDO - - - - -
INICIAL 0 -486 1.799 2737 4.304 4.077 3.057 -2.228 797 5.035 6.191 13.259
SALDO 486 - : - - ; 797 5035 6191 13250 21332
FINAL 1.799 2.737 4304 4.077 3.057 2.228 ) ' ) )

POLIZA DE

CREDITO 486 1.799 2.737 | 4.304 4.077  3.057 2.228 0 0 0 0 0

Gastos

financieros 0 -1 -4 -7 -11 -10 -8 -6 0 0 0 0
poliza
SALDO
FINAL 0 0 0 0 0 0 0 797 5.035 6.191 13.259 @ 21.332

AJUSTADO

Fuente: Excel incluido en anexo como plan econémico-financiero

El periodo que abarca el presupuesto de tesoreria para el andlisis de estados financieros
es de un afio. El presupuesto permite distinguir los cobros y pagos de explotacién que
llevara a cabo la empresa EVER SL en el 2022. En otras palabras, se muestran los
movimientos relacionados con la actividad propia de la empresa. Se puede apreciar un
aumento significativo en las entradas de capital, de los 6.100 euros a los 22.236 euros
a final de afio. Esto es debido al aumento en el nimero de ventas. No obstante, las
salidas de capital también aumentan (aunque no tan significativas). La empresa realiza

un mayor gasto de compras y gasto de personal, aunque determinados grupos se
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mantienen fijos. Siendo un ejemplo; los servicios exteriores y la seguridad social a cargo

de la empresa. Esto provoca, que los primeros siete meses el saldo sea negativo. Pero,

la situacion mejora a partir de julio del 2022. El uso de la pdliza en los meses indicados,

permite a la empresa Ever SL tener liquidez para en el futuro estar mejor.

Analisis de ratios
Tabla 40. Ratios

Fondo de maniobra EBITDA
X1 X2 X3 X1 X2 X3
A. BAI
corriente 23.439 146.078 @ 428.923 20.487 111.751 304.781
P. Intereses
corriente 5.093 31.634 85.397 0 0 0
F. BAIl
Maniobra @ 18.346 114.445 343.525 20.487 111.751 304.781
Rendimiento de lainversion Amortizaciones 495 495 495
X1 X2 X3 EBITDA 20.982 112.245 305.276
Inversion 1.940 0 0 Rentabilidad de los ingresos
BAI 20.487 111.751 | 304.781 X1 X2 X3
R. de Inversién
Inversién = 1056% 0% 0% 101.545 418.067 782.762
Rendimiento de los fondos BAI 9.493 5.905 -15.288
X1 X2 X3 R. ingresos 20,18% 26,73% 38,94%
Ventas 101.545 | 418.067 @ 782.762 | Ratio endeudamiento
BAI 20.487 111.751 @ 304.781 X1 X2 X3
R. fondo 25% 36% 64% Pasivo 5.093 31.634 85.397
Punto de equilibrio Fondos 11.051 16.070 3.076
propios
X1 X2 X3 R. Endeuda 24,96% 27,41% 24,83%
Ventas 101.545 | 418.067 782.762 | Rotacion de existencias
Gastos X1 X2 X3
Fijos 34.417 111.103 | 111.103
M. Bruto 54.951 222.853 415.884 | Compras -48.702 -197.321 -368.986
%MB 54,11% 53,31% 53,13% V. existencias 2.107 2.107 2.107
P. Consumos
Equilibrio = 63.600 208.426 = 209.113 -46.595 -195.214 -366.878
Ratio mensual de salida de caja Existencias 2.107 4.215 6.322
X1 X2 X3 R. existencias 2211,15% @ 4631,94% 5803,41%
Anual 104.787 | 385.330 @ 666.405
BURN-
RATE 8.732 32.111 55.534
VAN Y TIR
Tasa de actualizacion 10,00%
Tasa de crecimiento residual 1,00%
X1 X2 X3 Residual
Inversion 1.940 0 0 0
Cash-Flow 21.332 120.532 280.737 378.080
-1.763 19.393 99.613 210.922 234.758
VAN 2.479.993
TIR 1185%
1 2 3 4

Fuente: Excel incluido en anexo como plan econémico-financiero
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Analisis de sensibilidad
Tabla 41. Andlisis de sensibilidad
Analisis de sensibilidad

% Cambio precio de venta -10,00% -5,00% 0,00% 5,00% 10,00%
VAN 1.777.419 2.128.706 @ 2.479.993 2.831.280 3.182.567
TIR 969% 1204% 1448% 1697% 1949%
Analisis de sensibilidad
% Cambio coste variable -10,00% -5,00% 0,00% 5,00% 10,00%
VAN 2.811.275 2.645.634 2.479.993 2.314.352 2.148.711
TIR 1686% 1566% 1448% 1330% 1215%
SUPUESTO-1 Variacion de los ingresos

-10,00% -5,00% 0,00% 5,00% 10,00%
Ingresos 1.172.137 1.237.256  1.302.375 1.367.494 1.432.612
Costes variables 615.009 615.009 615.009 615.009 615.009
Margen bruto 557.128 622.247 687.366 752.485 817.603
Costes fijos 256.622 256.622 256.622 256.622 256.622
Resultado 300.506 365.625 430.744 495.863 560.981
Rentabilidad de los ingresos = 25,6% 29,6% 33,1% 36,3% 39,2%
Rentabilidad de lainversiéon = 34,5% 41,9% 49,4% 56,9% 64,4%
SUPUESTO-2 Variacion de los costes fijos

-10,00% -5,00% 0,00% 5,00% 10,00%
Ingresos 1.302.375 1.302.375  1.302.375 1.302.375 1.302.375
Costes variables 615.009 615.009 615.009 615.009 615.009
Margen bruto 687.366 687.366 687.366 687.366 687.366
Costes fijos 230.960 243.791 256.622 269.453 282.284
Resultado 456.406 443.575 430.744 417.913 405.082
Rentabilidad de los ingresos = 35,0% 34,1% 33,1% 32,1% 31,1%
Rentabilidad de lainversién = 54,0% 51,7% 49,4% 47,3% 45,1%
SUPUESTO-3 Variacion de los costes variables

-10,00% -5,00% 0,00% 5,00% 10,00%
Ingresos 1.302.375 1.302.375 1.302.375 1.302.375 1.302.375
Costes variables 553.508 584.258 615.009 645.759 676.510
Margen bruto 748.867 718.116 687.366 656.616 625.865
Costes fijos 256.622 256.622 256.622 256.622 256.622
Resultado 492.245 461.494 430.744 399.993 369.243
Rentabilidad de los ingresos = 37,8% 35,4% 33,1% 30,7% 28,4%
Rentabilidad de lainversién = 60,8% 54,9% 49,4% 44,3% 39,6%

Fuente: Excel incluido en anexo como plan econémico-financiero

Conclusion viabilidad econémica financiera

Primeramente, es necesario indicar que la empresa Ever SL Unicamente contara con
inversiones el primer afio. Un total de 1940 euros entre aplicaciones informaticas,
mobiliario y equipos de procesos de informacion. Por otro lado, la financiacién inicial

sera a través de los 3000 euros aportados por las socias.
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Para poder afirmar la viabilidad de la empresa es conveniente analizar las ratios al

agrupar valores que se encuentran en el balance, tesoreria...

e Fondo de Maniobra: el activo corriente es superior al pasivo corriente, por lo que es
un fondo de maniobra positivo lo que indica que la empresa tiene capacidad para
hacer frente a sus compromisos de pago préximos. No obstante, probablemente en
el afo-3 se tendra que invertir el dinero para no tener un coste de oportunidad
elevado.

e Rendimiento de la Inversion (ROI): mide la rentabilidad de la inversion o ganancias
de laiinversion, en el caso de la empresa, se puede apreciar que recupera con creces
la inversion hecha, ya que en el primer afio supera en porcentaje a lo invertido y en
los siguientes afos no existe ninguna inversion.

¢ Punto de equilibrio: Es el nivel de produccién minimo de ventas para que la empresa
pueda cubrir los costes fijos. En el primer afio la cifra de 63.600, segundo afio
208.426 y el tercer afio 209.113 nos indica que el valor es muy inferior a la cantidad
de ventas hechas, por lo que la empresa puede respirar aliviada si disminuyen las
ventas porque tendria buen margen, mayor en el caso del segundo y tercer afio.

e Ratio mensual de salida de caja: el valor de los tres afios es positivo y aumenta,
indica que los activos corrientes de la empresa estan aumentando, y es todo lo que
le permite liquidar deudas, reinvertir, pagar gastos y proporcionar un amortiguador
contra futuros desafios financieros.

e EBITDA: al ser valores positivos, se puede afirmar que el proyecto esta siendo
rentable. No obstante, no se debe tener en cuenta para afirmar la liquidez porque no
tiene en cuenta determinados gastos. Aun asi del primer al segundo afio quintuplica
el importe de 20.986 a 112.245 y del segundo al tercer afio triplica de 112.245 a
305.276

¢ Ratio endeudamiento: es un valor bastante elevado, pero tiene caida anual por lo
gue no se puede afirmar que sea un dato malo, la empresa tendria més deuda que
activos por haber hecho una financiacion tan baja. Por lo que después de devolver
la pdliza, e incrementar ventas posiblemente empiece a disminuir.

¢ Rotacion de existencias: Son cifras elevadas, ya que se mantiene la misma compra
de productos de manera anual, lo que nos indica que podria ser un hecho a
modificar, pero también podriamos mantenerlo para poder abastecer nuevas

compras no previstas en la marca.
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¢ VAN: indica que la inversion es rentable, ya que la inversion planificada genera mas
beneficios que un depdsito bancario al tipo de descuento escogido. Al ser positivo
con una cifra de 2.479.993 muestra que el proyecto se podria crear y que es viable.
¢ TIR: también, juntamente con el VAN, muestran que el proyecto de inversion sera

aceptado, ya gue el porcentaje es superior a la tasa actualizada.

En los andlisis de sensibilidad podemos observar como variando los precios de ventas,
en todos los casos tanto aumentandolo o disminuyendo, tanto VAN como TIR nos
afirman que el proyecto es viable, ya que son positivos. En los tres supuestos, variacion
de ingresos podemos ver como con légica los resultados, y rentabilidades disminuyen
en su medida cuando el porcentaje es menos y al contrario cuando este va en aumento.
Exactamente pasa lo mismo en el caso de aumento de los costes, pero a la inversa,
cuando hemos disminuido costes aumenta resultados y rentabilidad tanto en costes fijos
como en variables. Aun asi en los tres supuestos podemos ver que, si no obtuviéramos
grandes cambios el proyecto funcionaria de la misma manera variando un poco el valor
de ingreso final que seria como beneficio para la empresa, pero sabiendo que es lo que
variara la empresa en futuros afios podria modificar costes, compras o el problema que

sea identificado.

Finalmente, es necesario recalcar que los diferentes escenarios analizados varian los
resultados, pero en ningun supuesto muestran una negativa para no llevar a cabo el
proyecto. En conclusion, la empresa Ever SL después de haber analizado todos los

afios y posteriores se puede afirmar que es posible.
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11. Conclusiones
Estar escribiendo este apartado significa que el trabajo y la dedicacién de muchos
meses ha llegado a su fin. Un proyecto iniciado en septiembre, que se inicié con una

idea propia, se ha podido plasmar en un trabajo final.

Este trabajo final de grado ha sido creado y elaborado para evaluar la viabilidad de crear
una empresa online de joyeria, teniendo conocimiento de la competencia que existe en
el mercado y el aumento de este, ya que cada vez se introducen mas empresarios y las
posibilidades de destacar en él frente a los adversarios se estan reduciendo. No
obstante, dado los resultados finales del proyecto podemos considerar que, si se llevara
a cabo todos los pasos de estudio, la empresa tendria buenos resultados a corto y largo

plazo.

En primer lugar, se inicié con la propuesta de valor y el modelo de negocio, lo que nos
ha permitido conocer el problema que habia y la posible soluciéon que éramos capaz de
ofrecer por medio de unos packs innovadores y diferenciadores. Analizamos nuestro
publico objetivo y los complementamos con un empathy map y un buyer persona. Las
conclusiones de ambos apartados nos han permitido saber qué necesitan, cmo son y
como se comportan para ofrecerles un producto que satisfaga sus necesidades.
Posteriormente, se analizé a las cuatro empresas competidoras mas relevantes
respecto venta online, pero que solian destacar por no tener unas joyas a un precio muy
elevado. Este hecho permitid conocer la viabilidad y las lagunas que existian en el

mercado. Por ello, se puede afirmar que Ever SL tendrian cabida en él.

En segundo lugar, elaboramos el plan de marketing con las distintas informaciones
recopiladas y se elaboré las 4P’s alas 4C’s. En otras palabras, definimos nuestra cartera
de productos y estrategia de ventas y precios, la cual estaria adaptada al cliente y a sus
necesidades. A través de los packs, el cliente podria completar su look diario y aportar
la posibilidad de modificar su vestuario mensualmente. También se mostrd el servicio
gue se ofreceria al cliente, el trato personalizado y la posibilidad de atencién los 24/7,
como se distribuiria y cdmo se comunicaria con el cliente, es decir, qué canales ibamos

a utilizar para companas de marketing y para darnos notoriedad.

En tercer lugar, hicimos el plan de operaciones donde se mostré el proceso de
produccion del servicio, como se llevaria a cabo la gestion de stock, las actividades

claves y sus recursos. Finalmente, teniendo en cuenta un plan de contingencias y su
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presupuesto concreto. Seguidamente, se cred el plan de recursos humanos donde se
identificaron los puestos laborales necesarios para que el proyecto se pudiera realizar,
asi como las tareas asociadas y la politica retributiva que la empresa realizaria.
Paralelamente, se realiz6 el plan juridico-fiscal donde se opt6 por la creacién de una
empresa de sociedad limitada y toda la normativa que para ello, Ever SL tenia que

conocer.

En cuarto lugar, realizamos el plan economico — financiero sin tener en cuenta los

efectos de la COVID-19, sino iniciando el proceso en el afio 2022.

A nivel personal han sido muchas horas de dedicacion plena en el proyecto, lo que nos
ha permitido llevar a la practica todo lo estudiado a través de los cuatro afios de carrera
universitaria. Nos ha ensefiado a trabajar de manera equitativa y con un objetivo comun,
con lo cual ambas estudiantes en un futuro se podran plantear llevar a cabo este mismo
trabajo, pero en el mundo laboral y sacar de ello un rendimiento econémico después del

esfuerzo empleado.

Ambas somos conscientes de que la parte mas complicada vendria en caso de que
llevaramos a EVER SL a la realidad, pero con las habilidades descubiertas, las ganas y
el interés, se podria realizar. Ademas, la realizacion del trabajo en equipo nos ha
permitido tener unos puntos de vista distintos y conseguir mas diversidad, que no

hubiera sido posible individualmente.

Por ultimo, a nivel académico este trabajo final de grado ha supuesto para las
estudiantes el punto final de una etapa la cual han aprendido mucho durante los cuatro
afios de carrera y asi demostrar todo el nivel adquirido, tanto experiencias como

conocimientos.
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13.ANEXOS

Anexo - 1: Cronograma

https://docs.google.com/spreadsheets/d/IWKT7x7WLMYRGBNxsytcn-7Wo7qgwlLIPoUgCEp2udL Co/edit?usp=sharing

Anexo — 2: Encuesta

https://forms.gle/5zQsUEma4BuqyWwW49
https://docs.google.com/spreadsheets/d/IWKT7x7WLMYRGBNxsytcn-7Wo7qgwLIPoUgCEp2udL Co/edit?usp=sharing

Gréficos mas comentados durante el trabajo:

Gréfico 10y 11. Edad y género

26-32 R
Masculi
26-31 A
—r‘; e
35-40 ),
21-25 .
Femenin
26-30

Fuente: Creacién propia base al anexo de la encuesta

Gréfico 12 y 13. Area Profesional y si realizan compras por internet.

otros.

- Nao —

Trabajanda ——

Aveces -

Estudiando
Estudiandoy
Si
Fuente: Creacién propia base al anexo de la encuesta

Gréfico 14. Redes sociales mas utilizadas para comprar productos por internet

Pinterest e,

Instagra

Twitter , Whatsap

Fuente: Creacién propia base al anexo de la encuesta
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Gréfico 15. Toma de decision a la hora de comprar el producto

Pareja

7%
Familiar
131%

Amigajo
16.5% Decision
54,0%
Fuente: Creacion propia base al anexo de la encuesta
Grafico 16. Poder adquisitivo.
16.001£ -
10,2%
>25.000€
8.1% <4.000 €
49 6%
20.001£ -

Fuente: Creacion propia base al anexo de la encuesta

Gréfico 17. ¢ Qué buscas al comprar un producto?

Economico

Sendillo

Fuente: Creacion propia base al anexo de la encuesta

A continuacidn, se muestra el Prototipo mostrado a los encuestados del proceso de
realizacion:

Imagen 3. Prototipo
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Fuente: Elaboracién propia

Anexo — 3: Tabla de los competidores
Tabla 42. Sansaru

ENGAGEMENT
TOTAL VISITAS MEDIA DURACION PAGINAS POR VISITAS TASA DE REBOTE
VISITA
247,98k 0:05:58 8.55 44,02%
PAISES CONSUMIDORES DE SUS JOYAS
ESPANA FRANCIA ITALIA PAISES BAJOS ALEMANIA OTROS
81,19% 6,76% 4,19% 1,76% 1,37% 4,73%
TRAFICO
DIRECTO DE BUSQUEDA SOCIAL MAIL DISPLAY
REFERENCIA
37,63% 0,67% 54,62% 5,35% 1,73% 0%
BUSQUEDA (54,62%)
ORGANICA PAGADA
91,22% 8,78%
SOCIAL (5,35%)
FACEBOOK PINTEREST YOUTUBE LINKEDIN TWITTER WHATSAPP
63,94% 17,68% 7,47% 0% 5,76% 2,90%

Fuente: Creacion propia (Extraida de Similar Web — Anexo mas desarrollado)

Tabla 43. Singularu

ENGAGEMENT
TOTAL VISITAS MEDIA DURACION PAGINAS POR VISITAS TASA DE REBOTE
VISITA
131,58k 0:02:33 4,81 53,63%
PAISES CONSUMIDORES DE SUS JOYAS
ESPANA FRANCIA UK PAISES BAJOS ALEMANIA OTROS
94,66% 0,91% 0,89% 0% 0% 3,54%
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TRAFICO
DIRECTO DE BUSQUEDA SOCIAL MAIL DISPLAY
REFERENCIA
31,18% 1,84% 61,95% 2,91% 1,35% 0,78%
BUSQUEDA (61,95%)
ORGANICA PAGADA
73,80% 26,20%
SOCIAL (2,91%)
FACEBOOK PINTEREST YOUTUBE INSTAGRAM TWITTER WHATSAPP
77,14% 13,55% 2,67% 6,65% 0% 0%

Fuente: Creacién propia (Extraida de Similar Web — Anexo mas desarrollado)

Tabla 44. PDPaola

ENGAGEMENT
TOTAL VISITAS MEDIA DURACION PAGINAS POR VISITAS TASA DE REBOTE
VISITA
715,80k 0:02:04 2,85 54,08%
PAISES CONSUMIDORES DE SUS JOYAS
ESPANA FRANCIA UK ITALIA EE. UU. OTROS
15,87% 9,96% 12,65% 7.17% 8,97% 45,38%
TRAFICO
DIRECTO DE BUSQUEDA SOCIAL MAIL DISPLAY
REFERENCIA
21,83% 0,88% 36,44% 29,84% 1,27% 9,74%
BUSQUEDA (36,44%)
ORGANICA PAGADA
45,48% 54,52%
SOCIAL (29,84%)
FACEBOOK PINTEREST YOUTUBE INSTAGRAM LINKEDIN WHATSAPP
65,76% 19,31% 8,55% 5,10% 0,75% 0,53%

Fuente: Creacién propia (Extraida de Similar Web — Anexo mas desarrollado)

Tabla 45. Aristocrazy

ENGAGEMENT
TOTAL VISITAS MEDIA DURACION PAGINAS POR VISITAS TASA DE REBOTE
VISITA
186,99k 0:03:10 3.36 48,17%
PAISES CONSUMIDORES DE SUS JOYAS
ESPANA FRANCIA MEXICO PAISES BAJOS EE. UU. OTROS
88,99% 3,75% 0,80% 0,59% 1,16% 4,71%
TRAFICO
DIRECTO DE BUSQUEDA SOCIAL MAIL DISPLAY
REFERENCIA
22,11% 2,65% 73,94% 1,29% 0% 0%
BUSQUEDA (73,94%)
ORGANICA PAGADA
97,32% 2,68%
SOCIAL (1,29%)
FACEBOOK PINTEREST YOUTUBE INSTAGRAM LINKEDIN WHATSAPP
43,40% 0% 56,60% 5,10% 0% 0%

Fuente: Creacién propia (Extraida de Similar Web — Anexo mas desarrollado)
https://docs.google.com/spreadsheets/d/IWKT7x7WLMYRGBNXxsytcn-7Wo7qgwlLIPoUgCEp2udL Co/edit?usp=sharing
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Anexo — 4: Coste Proveedor
https://docs.google.com/spreadsheets/d/IWKT7x7WLMYRGBNXxsytcn-7Wo7qgwlLIPoUgCEp2udL Co/edit?usp=sharing

Anexo — 5: Presupuesto DHL
https://docs.google.com/spreadsheets/d/IWKT7x7WLMYRGBNxsytcn-7Wo7ggwLIPoUgCEp2udL Co/edit#gid=77288099
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Anexo — 6: Packaging — Factura Evaristo Riera

Datos de envio:

HANA
C/ RIERA DE CIRERA 62 - 64, 2° 3a
08304 MATARO

BARCELONA
BARCELONA 1871 HANA
HANA JEWEL, S,L.
www.evaristoriera.com MORATIN 8,3°3 A
08304 MATARO
BARCELONA
FACTURA (Copia 1)

Numero Fecha N° Cliente NIF Vendedor Pag.
F-310147 04/03/2021 84.384 B42798843 Gregorio Perez (8) 1
Cédigo Articulo Descripcion Cantidad Precio Venta Dto % Importe
856511100 BIS BOX NATURE 8.5x8.5x2.8/2 257,00 1,550 398,35
700070100 SU PART.EN DIB.+ 1 GRABADO CAJAS 1,00 82,000 82,00
000000014 BOLSAS JOYERIA COLOR LINO DE 9x7 CM 250,00 0,280 70,00
Total Bruto Base %IVA  Cuota IVA Total

550,35 550,35 21,00 115,57 665,92 EUR
Agencia Transporte: Impackta
Portes: P - Pagados
Bultos: 2 Kilos: 16,82
Forma de pago:  Transferencia anticipada Vencimiento Importe
Entidad:
05/03/2021 665,92

C.C.C.: ES3000491883352110158082

No se admiten devoluciones de mercancias pasados 15 dias de la recepcion.

‘Carretera del Mig, 62 - 08907 L'HOSPITALET DE LLOBREGAT - NIF: A58373440 - Telf.: 933373792 - - Web: www.evaristoriera.com
Evaristo Riera, S.A. Reg. Merc. Barcelona. Tomo 8521. Libro 7769, secc. 2°. Folio 185. Hoja 99541, inscrip. 1°"
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Anexo — 7: Nacex

Tarifas 20:
NACEX e-N@CEX

WWWwW

Entrega el dia siguiente laborable

PACK hasta 2 kg 523¢ 734¢ 230¢€
PACK hasta & kg 6,78 € 081¢€ 446 €
PACK hasta 10 kg 793¢ 1095 € 4900¢€
PACK hasta 15 kg 880 € 12,14¢€ 553¢€
PACK hasta 20 kg 1001 ¢ 1332¢ 6,07 €
Fraccin adicional
(cada 5 ka) 213¢€ 310¢ 2,13€
PACK hasta 2 kg 523¢ 734¢ 230€
PACK hasta 5 kg 6,78 € 981¢€ 445¢€
PACK hasta 10 kg 793¢ 1095 € 490¢€
Regional K aota 15 kg 880€ 12,14€ 553¢€
PACK hasta 20 kg 10,01¢ 1332¢ 6.07¢€
Fracein adiconal
{cada 6 kg) 402¢ 6.04¢€ 402¢€
Entrega el dia siguiente laborable

PAGK hasta 2 kg 579¢€ 788 ¢ 230¢
PACK hasta § kg 721¢€ 1063 € 445¢
PACK hasta 10 kg g4e 1386 € 660€
Nacional ™ ok hosta 15 kg 1448 ¢ 2128¢€ 788 €
PACK hasta 20 kg 1637¢ 2420¢ 874€
Fraccin adicional
(cada 5 kg) 440¢€ 660€ 440¢€
PACK hasta 2 kg 570¢€ 7.88¢€ 230€
PAGK hasta 5 kg T21¢€ 10,63 ¢ 445¢
Portugal PACK hasta 10 kg 84e 1386 ¢ 660€
Poainsular PACK hasta 15 kg 14,48 ¢ 2128¢ 788 ¢
PACK hasta 20 kg 16,37 € 2420¢€ 874¢€
Fraccitn adicional
(cada 6 kg) 484¢ T26¢€ 484¢
Entrega el dia siguiente laborable: Entrega daH:
SERVICIOS ViA AEREA SERVICIOS VA AEREA
PACK hasta 2 kg 10,02¢ o PACK hasta 2 kg 16,60 €
Peninsula
o PAGK da2ad kg 16,63 € Canarias PACK da 224 kg 2736 €
Fraccitn adicional Fracoién adicional (cada
{cada 2 ko) e 2kl foste

Los srvios a Formentera pueden demorarse 48 hores por cousas ajenas a nuesia Compenia

Pora svios con desiing & Canaries, 1a snirega de documeniooidn en 24 horas:

L enregn oo POGUEtea DUSGR CRMOrErss 24 NOMEE Mas G006 & DIAZO DXEVISID DO CUSGHONSE BOLANGIIS.

Servicio exclusivo para clientes abonados.

(1) eh@ CEX

Tarifas para expaddones de pagueles que no superen los 150 cm sumando ancho + largo +alto.

Servicio de recogida incluido en tarifa en poblaciones con agencia NACEX y radio de influencia.

EIP.V P incluye el envio al destinatario de un pre-alerta SMS o email.

En expediciones destinadas a domicilios particulares, en caso de ausencia del destr . Se dejard par ‘segunda y definitiva entrega sin
cargo adicional.

Suplemento por Conceptos Aduaneros de Canarias.

Estos precios pueden verse afectados por el aumento de combustible.

En los servicios via aérea, en el célculo de las dmensiones se aplicara la equivalencia del peso volumétrico.

Conforme NAGEX

Conforme CLIENTE

Transitos a ciudades principales. No incluyen demoras en las aduanas

Los envios aéreos o maritimos pueden sufrir retrasos ajenos a la Compaiiia.

(2) NACEX C@ mbio: Servicio con recogida y entrega simultanea, que se genera a partr de una expedicion, del servicio e-Nacex, anterior que requiere que
el producto deba ser cambiado.

(3D N@CEX.: por cualquier envio que retome a origen por ordan de NUestio cliente tras NO conseguir efectuar la
entrega (sin ok do entrega)

Estos precios no Induyen el seguro de mercandia ni el 1.V A. y son validos hasta el 31/12/2020 o nueva oferta

Comisién de reembolso de_ %, minimo_ €

TARIFA VALIDA PARA MAS DE ENVIOSMES, ENVIOS/ANO.
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Anexo — 8: Gestoria NC Consulting

Corraspondancla alectrénlca Bankla - Dosumants acraditative

Adeudo/Recibo

Con molivo  de la fusibn por absomion Bevada a cabo enre Bankia, SA (Bankia”) y CaxaBank, SA (CaxaBank), por b

que CaixaBank ha sucedido con caracter universal a Bankia en todos sus derechos y obligaciones, |a presente comunicaciin

deberd entenderse emilida y realizada por CaixaBank Fecha: 01.062021
Titular S S| Documento n™ 705PQLO47GMBV

Cuenta: IBAN ES94 2038 6697 7260 R
Omcna. LA RIERA, 46 08301 MATARO

Emisor Deudor

MANAGEMENT AND CONSULTING NC GRANOLL I < |
ES61000B6 7589572 B6758957220210525101229
Concepin

FRA._ 397

S considera gque el concepto es mcomecto, por favor, contacte con la empresa emisora del recibo para que le facilite mas informacion.

ESQUEMA SEPA ESTANDAR (SEGUN NORMATIVA Fecha operacion Fecha valor Importe

SEPA CON DERECHO DE REEMBOLSO0) 31.05.2021 3105201 12,10 €
SEPA CORE BSABESBBXXX
IBAN ESB4 2038 6697 7260 0034 5378

Mandate n": IR Wandato original n*
Tipo de adendo: PERICDICO Modificacion del Mandalo:

Ref - 0000243 1-000007 43-E-01.06_2021-01-233316-00 00624 OG0 1 i Iy i 0. Pag 11

CaixaBank, S.A, G/ Fintor Sorolia, 24, 46002 Valencia, NIF AGB663619 _Inscrita .M. Valencia, tomo 10370, folio 1, hoja nismer  ¥-178351, inscripcion 2*

Gra
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Anexo — 9: Honorarios Notaria

Brnn  NOTARIA GRANOLLERS (1.L.NAVASQUES)
NIF/CIF: 32749390N

Carrer SANTA ESPERANCA, N2 3-PI. 3
08401 - Granollers (BARCELONA)

ﬁéT";\"R ?8 Teléfono: 937075587 Fax: 935105520 E-mail: navasques@notariado.org
Facturan2: PRO /00147 _ SOCIEDAD LIMITADA
Fecha: 27/01/2021

N2 Identificacion: B42798843
Notario: JOSE IGNACIO DE NAVASQUES EIREOS )
08302 - Matard (BARCELONA)
Ne Protocolo: 149
Fecha Firma: 26/01/2021

NEGOCIO JURIDICO (% REDUCCION BASE ARANCELARIA)
Constitucién de sociedad limitada - SRL inferior o igual a 3100€ con estatutos tipo ( 3.000,00 €)

HONORARIOS Y SUPLIDOS ARANCEL  UNIDADES % IVA IMPORTE
DERECHOS
Constitucién de sociedad limitada - SRL inferior o igual a 1 1,00 21,00 % 60,00 €
3100€ con estatutos tipo
Copia simple 4 1,00 21,00% 781¢€
Copia simple electrénica 4 2,00 21,00 % 1563 €
Diligencias 6 1,00 21,00% 6,02 €
Total Derechos: 89,46 €
SUPLIDOS
Papel col. not Copias Norma 82 13,00 No sujeta 039¢€
Papel timbrado Copias Norma 82 13,00 No sujeta 195€
Papel timbrado Matriz Norma 82 14,00 No sujeta 2,10€
Sellos de seguridad Norma 82 1,00 No sujeta 0,15€
Total Suplidos: 4,59 €

Base Imponible 89,46 €
Base no Sujeta 459€
IVA (21,00 % /89,46 €) 18,79 €
Retencidn (15,00 % s/89,46 €) -13,42€
TOTAL FACTURA 99,42 €
Ingreso cuenta |IBANEEEEEEEEENNNS
Por favor abonar indicando la siguiente referencia PRO / 00147
= 1 plazo de los qui | ante el Notarlo que la formuk Junta i del Colegio
yalamp RS 0 1426/1989 (B.0.E. de fecha28 de 1.989).
enlaLey Orgnica 15/1999 de 13 Prot P y /t peoy del Consejo de 27 de abril de 2016, el cliente
queda y acepta I de sus datos a un fichero y de su la Notarfa conel fin de emitir y gestionar la facturacién de los
;ervidos prestados por lo que su es Los datos pueden ser cedidos a Autoridades Publicas con la finalidad de cumplir con las obligaciones legales
Los datos se durante los afios para cumplir con las legales del Notario.
sy d supresidn, limitacion, Y 6 Asimismo

tiene el derecho a presentar una reclamacién ante una autoridad de control
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Anexo — 10: Honorarios Notaria

ESPANA NOTAR[A GRANOLLERS u I.NAVASQUES)
NIF/CIF: 32749390N

Carrer SANTA ESPERANGA, N2 3-PL. 3
08401 - Granollers (BARCELONA)
RIWOUT‘KIIR'I'S Teléfono: 937075587 Fax: 935105520 E-mail: navasques@notariado.org

Facturan2: PRO /00146 SR SOCIEDAD LIMITADA

Fecha: 27/01/2021 Ne Identificacién: B42798843

Notario: JOSE IGNACIO DE NAVASQUES EIREOS ]
08302 - Matard (BARCELONA)

N Protocolo: 150

Fecha Firma: 26/01/2021

NEGOCIO JURIDICO (% REDUCCION BASE ARANCELARIA)
Acta de Titular Real Ley 10/2010 ( SIN CUANTIA)

HONORARIOS Y SUPLIDOS ARANCEL  UNIDADES % IVA IMPORTE
DERECHOS
Acta de Titular Real Ley 10/2010 1 1,00 21,00 % 36,06 €
Copia autorizada 4 1,00 21,00 % 12,02€
Total Derechos: 48,08 €
SUPLIDOS
Papel timbrado Copias Norma 82 4,00 No sujeta 0,60 €
Papel timbrado Matriz Norma 82 4,00 No sujeta 0,60 €
Sellos de seguridad Norma 82 1,00 No sujeta 0,15€
Total Suplidos: 135€

TOTAL

Base Imponible 48,08 €
Base no Sujeta 135€
IVA (21,00 % s/48,08 €) 10,10 €
Retencién (15,00 % s/48,08 €) -7,21€
TOTAL FACTURA 52,32¢€
Ingreso cuenta IBAN ES64 0182 2940 L]
Por favor ab indicando la sigi f ia PRO / 00146
—_— p los q sigulentes al d quelafe olegio
y parodel A I, | 1425/1589(8.01. de fech: 1.989).E !
enlaLeyOrganica 15/1999 de 13 de d P y y onsejo de 27 de abril de 2016, el cliente
queda informado y acepta la incorporacién de sus datos a un fichero y de su por la Notaria como conel fin de emitir y gestionar la facturacién de los
servicios prestados por lo que su Los datos pueden ser cedidos a Autoridades dellus con la finalidad de cumplir con las obligaciones legales
Los datos se durante los aflos P plir con las legales del Notario.

acceso, supresién, limitacién, p [ a. Asimismo.

Asimismo,

tiene el derecho a presentar una reclamacion :m: una autoridad de control
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Anexo — 11: Certificado de denominacion social

¢/ Principe de Vergars, 94

TL: 902884442
28006 MADRID

Regiatro Marcantil Central
Seccién de Descainaciones

it
WIiF: ESY899742

D/Da. .t MANAGEMENT AND CONSULTING

Factura
C/BARCELONA, 33
B OTACTURA .. 134924 GRANOLLERS
L Ry, : B 08401 BARCELONA
ESPARA

¥.1.7.) B67589572

NS GRANOLLERS SL

IMPORTE

CONCEPTO: DOCUMENTO SIN CUANTIA
PRESENTACION DE SOLICITUD DE DENOMINACION SOCIAL NMERO: 20136916 6,010121
CERTIFICACION DE DENOMINACION SOCIAL NOMERO: 20134524 6,010121
BUSCA 1,502530
NOTIFICACION DE PRESENTACION 1, 502530
BASE IMPONIBLE 21% IVA 15% RETENCION
15,94 €

15,03 € 3,16 € - 2,25 €

Madrid, a Diez de Noviembre de Dos Mil Veinte.

EL REGISTRADOR: José¢ Miguel Masa Burgos

ARANCEL APLICABLE. ~ 1. PERISNTICION: Disposicile Trams,
e —
sario.

3, BUSCA: Slsp. Traas.

arazcel de 29 de sarto de 1972 sodificaso por Ls disp. ad.

19 KA. L906 ap.e) e Telsciéa com el &Y I del

I93/1996 Se L oe

3. CERTIFICACISS 2€ SENCIIRACION: Disp, Tracs. 19 KRN 3956 apartado al,
19 R.R.M. 1996 aparzado @) en relsciés coa el K* 34 <ol nises azancel,

¢~ WOTIVICACION f PRESINTACION. Mimero 2) del Arantel de loa Regiateasores Merceatiles.

fva del Coleglo de Reglatradsres o4 ia

Aste ol Megistradss titeler o sate la Justs Direct
de la fecha do sate OLOWEITA.

RECURSOS.~
Proplesad, Sentro de Jos 15 dlas Badiles & partis

Lanento Gasetel o Froteceiéa de Datesd 0167679 duk Perdi

A jos electos Sl Peg
Tisican #n 10 gue Fespects ol THatanients de dates
. siesds ol wso y fin dal

proceceios de las perscass
o M

o 6y P dal -

solleitasas y 14 emssite de 24 Cettificacite correspendients. Ea cosato reseit
Snteresados Getedtan da abtess, >

o eHEELTO A e Sldeccide del Reqistro. Del miame sode, #i wesaric pod

4 poserie ea Contates 0on nueatiw el

wjersitation dirigiesss
IATES! www.od.ea, Sia periuiaio de *ile, poat
186 9 108 S4%08 e detesminatd essfeame & La lepis

de Daton 3
electroales & dpobesrpee.

e. Ei peviods de tomparvac
wplicable en chds Memento.

aneato Gucopes y deb Cocselo, de 2T 0e abeil S 2014, relativ a lA
cveds Lefarmace

poracasies ¥ & 1o Libre Cirmiiacita oo watos dates,
o lan

* conpatidie éea L» 1alaciie eapadbiice, e ©

¥ PTABLLLINE ertablecitis 4 o1 Paglamaste €)1

iamac ante La Agencis Espetels de Frotecclée

e DaTOR & TTATEE du uA GAFIee
Becian vegiatral, fiscel y Tribetaris

eh
aede B4 Proteccién

» i
b, pdienas
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Anexo - 12: PAE

— o
CENTRO DE INFORMACION Y ) O pOCUMENTO UNICO
'@ — A RED DE CREACION DE EMPRESAS &, T, " ELECTRONCO
:-i A [ pe— "
g“ ¥ ruusg

" (} = "_-
. Cl r&CE_ 2B S oac333462E
T o : £2
Denominacién Social SENEEEER SOCIEDAD LIMITADA Sociedad de Responsabilidad Limitada - Alta
REGISTRO ENTRADA Y PAE

Registro de Entrada: 202100060230341 PAE: ESCOLA PIA GRANOLLERS

EMPRESA

ACTVIDAD

Inicio de Actividad: 26/01/2021 Cierre de Ejercicio: 31/12

DATOS JURIDICOS

Duracién Persona Juridica: INDEFINIDA

Denominacién Social: SENSSENES_ SOCIEDAD LIMITADA
Capital Social: 3000,00

OBJETO SOCIAL

¢Se acoge a estatutos tipo?: Si

TRABAJADORES

Nimero Trabajadores: 1

DOMICILIOS

Domicilio Social: SN 8, Piso 3, Puerta 3, ~
08302, MATARO, BARCELONA, CATALURA, ESPARA,

Domicilio Fiscal: CALLE BARCELONA, 33,
08401, GRANOLLERS, BARCELONA, CATALUNA, ESPARA,

Domicilio Notificaciones: CALLE BARCELONA, 33,
08401, GRANOLLERS, BARCELONA, CATALUNA, ESPANA,

COMUNICACIONES Y NOTIFICACIONES

NOTIFICACION TGSS

Teléfono: SR EMail: el s

MEDIO NOTIFICACION SOCIEDAD

Medio Notificacién Domicilio: E-mail

NOTIFICACION AEAT

fecha impresién: 21/01/2021

S e

‘ Ejemplar para el Interesado
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Anexo — 13: Pago efectuado — Factura para constitucion

Adeudo/Recibo

Fecha: 09.02 2021

Tiutar: S 1 Documento 0™ 70230MKDFOAVE
Cucnta  IBAN E594 2038 6697 7260 D
Oficna LARIERA 46 08301 MATARO

Emisor Deuxdor

COLEGIO DE REGISTRADORES TR SOCIEDAD LIMITADA
EST100102863012G FLA7473147

Concepto

SERVICIO INTERACTIVO REGISTRO MERCANTIL

Si considera que © conceplo s incamecto, por favor, confade con B anpresa emisom dd redbo paa U e fadile mas nioMacion

ESQUEMA SEPA ESTANDAR {SEGUN NORMATIVA Fecha operacion Fecha valor Imporie

SEPA CON DERECHO DE REEMBOLS0) 08.02 2021 08.02201 240 €
SEPA CORE  BKBKESMMXXX
IBAN ESO4 2038 6697 7260 0034 5378

Mandalo " DODOODGEEZZO3RMI210131 Mandalo ongnal n™
Typo de adeudo. PERIODICO Modiicacin  dd Mandalo

Corraspondencla elacténica Bankia - Dosumento acraditative

Ref- 0000243 1-00000743-F -09 02 2021-01-225461-00 R [ e Rl Sk Pl H e e S W e S [ T He [ S P{x_; i1 ]

Inscrita en el Registro Mercantil de Valencia; Tomo 9.341; Libro: 6.623; Folio: 104; Inscripeion 183, Seccion General Hoja: V-17 274, C.LF.. A-14010342 BIC: CAHMESMMXXX
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Anexo — 14: Presupuesto lkea

Resumen del pedido

Gastos de envio

RENBERGET
Silla Giratoria, Bomstad negro
49€( ud

2 v Eliminar producto
NORDVIKEN
Mesa Extensible, blanco
210/289x105 cm

1 v Eliminar producto
SAMLA

Caja Con Tapa, transparente
79%57%43 cmf130 |
17€/ ud

4 Vv Eliminar producto

Hemos bajado el precio
BILLY / OXBERG
Libreria, blancofvidrio
160x30x202 cm

138€/ ud

Precio anterior: $58€

Eliminar producto

Guardar para mas tarde

399¢

Guardar para mas tarde

68€

Guardar para mas tarde

276€

Guardar para mas tarde

Gastos de envio no incluidos

Subtotal sin IVA 695,04€
IVA 145,96€
Subtotal 841€
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Anexo — 15: Cuestionario — Suscripcién

PREGUNTA (* = RESPUESTA
obligatoria)
1. ¢.Cuantos articulos desea o 1 o 3
recibir? * o 2 o 4
2. ¢0ué tipo de articulo desea O Pendientes O Anillo
recibir? * O Collares O Especial (Tobilleras,
O Pulseras earcuff...)
O Indiferente
3. En caso de haber o 4,25 (48mm) o 7 (54,4mm)
seleccionado anillo, indica la o 5(49,3mm) o 8(57mm)
talla que mas se aproxime o 6(51,9mm) o 8,5(58,3mm)
o 6,5(53,8mm) o 9(59,5mm)
4. ;0ué tipo de material o Plata S925 o Acero
prefiere? * o Aleacién de cinc o Indiferente
5. ¢De que color prefiere la o Oro o Rosado
joya? * o Plata o Sorpresa (Negro,
Oro, Plata,
Rosado...)
6. ¢Le gustan las joyas o Si o NO
extravagantes? *
7. Diseios preferidos o Cuadrados o Corazones
o Tridngulos o Afadir respuesta:
o Redondas
8. /Preferiria usar las joyas o Diaadia o Fiesta
para...? o Formal o Afadir respuesta:
9. (£ Con qué periodicidad o 1lvez o Cada 6 meses
desea recibir las joyas? o Cadames o Cada 9 meses
o Cada 3 meses o 1lvezalafio

Cuestionario:
https://forms.gle/abprYdexMaDsaWoUG6

Anexo - 16: Tablas completas plan econdmico —financiero

https://drive.google.com/file/d/1g9nel-uzKEwz45VvUilONCTziSojeOb-/view?usp=sharing

Anexo — 17: Tablas escenarios optimistas y pesimistas
Tabla 46. Balance financiacion optimista

BALANCE
1/1/23 1/1/24 1/1/25
ACTIVO 31/12/22 31/12/23 31/12/24
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A) ACTIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado intangible
Inmovilizado material
Impuesto de sociedades
B) ACTIVO CORRIENTE
Existencias
Efectivo y otros activos liquidos
equivalentes

TOTAL ACTIVO (A + B)

PATRIMONIO NETO Y PASIVO
A) PATRIMONIO NETO
A-1) Fondos propios
Capital Social
Reserva Voluntaria
Resultado del ejercicio
A-2) Subvenciones, donaciones y
legados recibidos
B) PASIVO NO CORRIENTE
C) PASIVO CORRIENTE
Acreedores comerciales y otras
cuentas a pagar
IVA a pagar
IRPF
Seguridad Social
Impuesto de sociedades 31/12/X-2

TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO

Fuente: Creacién propia

2.061
533
912
616

30.486

2.107

28.379

32.547

31/12/22
27.454
27.454
10.000

0
17.454

0

0
5.093

5.093

4.474
195
424

0
32.547

Tabla 47. Perdidas y ganancias financiacioén optimista

Pérdidas y Ganancias

Ventas

Comisiones

Variacion de existencias
Aprovisionamientos

Gastos de personal

Otros gastos de explotacion
Amortizacién del inmovilizado
A) RESULTADO DE EXPLOTACION
B) RESULTADO FINANCIERO

C) RESULTADO ANTES DE
IMPUESTOS (A + B)

Impuesto sobre beneficios

D) RESULTADO DEL EJERCICIO

Fuente: Creacién propia

31/12/22
101.545
(1.929)

2.107
(46.772)
(18.590)
(15.332)
(495)

20.534

0

20.534

(3.080)
17.454

950
267
684
0
153.125
4.215

148.911

154.076

31/12/23

122.442

122.442
10.000
17.454
94.988

0

0
31.634

31.634

14.576
2.685
1.922

12.451

154.076

31/12/23
418.067
(7.943)
2.107
(189.378)
(95.112)
(15.496)
(495)
111.751
0
111.751

(16.763)
94.988

456
0
456
0
435.969
6.322
429.647
436.425
31/12/24
351.028
351.028
10.000
112.442
228.586
0
0
85.397
85.397
24.710
2.685
1.922
56.080
436.425
31/12/24
782.762
(14.872)
2.107
(354.113)
(95.112)
(15.496)
(495)
304.781
0
304.781
(76.195)
228.586
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Tabla 48. Balance financiacién pesimista
BALANCE

ACTIVO
A) ACTIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado intangible
Inmovilizado material
Impuesto de sociedades
B) ACTIVO CORRIENTE
Existencias

Efectivo y otros activos liquidos
equivalentes

TOTAL ACTIVO (A + B)

PATRIMONIO NETO Y PASIVO
A) PATRIMONIO NETO
A-1) Fondos propios
Capital Social
Reserva Voluntaria
Resultado del ejercicio
A-2) Subvenciones, donaciones y
legados recibidos
B) PASIVO NO CORRIENTE
C) PASIVO CORRIENTE
Acreedores comerciales y otras
cuentas a pagar
IVA a pagar
IRPF
Seguridad Social
Impuesto de sociedades 31/12/X-2
TOTAL PATRIMONIO NETO Y
PASIVO

Fuente: Creacién propia

1/1/23
31/12/22
2.061
533
912
616
23.246
2.107

21.139

25.307

31/12/22
20.214
20.214

3.000
0
17.214

0

0
5.093

5.093

4.474
195
424

0

25.307

Tabla 49. Perdidas y ganancias financiacién pesimista

Pérdidas y Ganancias
Ventas
Comisiones
Variacion de existencias
Aprovisionamientos
Gastos de personal
Otros gastos de explotacion
Amortizacion del inmovilizado

A) RESULTADO DE
EXPLOTACION

31/12/22
101.545
(1.929)
2.107
(46.772)
(18.590)
(15.332)
(495)

20.534

1/1/24
31/12/23
950
267
684
0
145.886
4.215

141.671
146.836

31/12/23
115.202
115.202
3.000
17.214
94.988

0

0
31.634

31.634

14.576
2.685
1.922

12.451

146.836

31/12/23
418.067
(7.943)
2.107
(189.378)
(95.112)
(15.496)
(495)

111.751

1/1/25
31/12/24
456
0
456
0
428.730
6.322

422.408
429.186

31/12/24
343.788
343.788
3.000
112.202
228.586

0

0
85.397

85.397

24.710
2.685
1.922

56.080

429.186

31/12/24
782.762
(14.872)
2.107
(354.113)
(95.112)
(15.496)
(495)

304.781
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Gastos financieros péliza
B) RESULTADO FINANCIERO

C) RESULTADO ANTES DE
IMPUESTOS (A + B)

Impuesto sobre beneficios
D) RESULTADO DEL EJERCICIO

Fuente: Creacién propia

Anexo — 18: Curriculums

(240)
(240)
20.294

(3.080)
17.214

0
0
111.751

(16.763)
94.988

0
0
304.781

(76.195)
228.586
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LAIA
PADILLA
MENDEZ

D 662.048.141

laia.padilla99@gmail.com

25 2 enero 1999

Q Calle Cadi 34 (Alp)
Calle Font dels reis 50 (Mataro)

Carnet de conducir Aly
B (Vehiculo propio)

PERFIL

Soy una persona organizada,
trabajadora, exigente y
responsable, con muchas ganas de
aprender y formarse.

<31 FORMACION ACADEMICA

Grado de Administracién de Empresas y Gestion de la Innovacién
(2017-Actualmente). Universidad Tecnocampus Mataré (UPF)

Grado en Derecho (2019-Actualmente).

Universidad Oberta de Catalunya (UOC).

Bachillerato Social (2015-2017).
Maristes Valldemia, Mataro (Barcelona, Espafia)

mism  EXPERIENCIA LABORAL
i CIALABO

Gestora Comercial en CaixaBank. (Mayo 2020 — Diciembre 2020).
Gestidn de caja, tareas comerciales, tareas bancarias (abrir cuentas, tarjetas de
crédito, solucionar problemas cuotidianos...)

Monitora de Inglés en el Colegio Cami del Mig y Colegio Antonio Machado.
(September 2018 — June 2020).

Clases particulares a los estudiantes de primero de Carrera. (Setiembre 2018-
diciembre 2019). Ensefié matematicas, estadistica y otras materias similares de
primer curso

Dependienta en Oysho - Inditex, Centro Comercial Mataré Park. (Abril 2018)
Canguraje en reuniones de padres en el Colegio Antonio

Canguraje en el Colegio Cami del Mig y Colegio Antonio Machado.
(Setiembre 2017 — Mayo 2018).

Canguraje de nifios entre los dos y los nueve afios, Mataré (Ocasionalmente).
Clases particulares a nifios de primaria y ESO, Mataré (Ocasionalmente).

VOLUNTARIADOS

Voluntariado en la campafia Ma Oberta de la Escuela Maristas
Valldemia, Mataré

Voluntariado de soporte a personas con movilidad reducida en la residencia
Torre Llauder, Mataré

Dos semanas de intercambio en Lyon. (mayo 2014)
Dos semanas de intercambio en Paris. (abril 2015)
Dos semanas de intercambio en Eindhoven. (noviembre 2015)

P FORMACION COMPLEMENTARIA
m
Conocimientos avanzados del Pack Office de Microsoft y Macintosh.

Conocimiento basico en R-Commander.
Usuaria habitual de les redes sociales.
Titulacién monitora de lleure y titulacién de directora de lleure.

2@ IDIOMAS

Catalan: Lengua nativa
Castellano: Lengua nativa
Inglés: Nivel medio (actualmente cursando C1). Titulacion B2.2

Italiano: Nociones



SANDRA
PADILLA MARTINEZ

EDUCACION

f I\
“\jj/“

CORREO ELECTRONICO
SANDRA.PADI@HOTMAIL.ES

(=)
)

TELEFONO
622060898 — 937576780

DIRECCION
SANT JOSEP DE CALASSANC
13 -15, 3°-22 CP 08303
MATARO (BCN)

CURSANDO GRADO UNIVERSITARIO
Grado universitario de Administracion de empresas y
Gestiodn de la innovacién, TecnoCampus (Universidad

Pompeu Fabra), iniciado curso 2017.

TITULO BACHILLERATO
Bachillerato en INS Josep Puig y Cadafalch,

curso 2015-2017.

TITULO ESO
Educacion Secundaria Obligatoria, curso 2011-2015.

EXPERIENCIA

NESPRESSO
BTQ Coffee specialist.
Iniciado Octubre 2019, finalizado Diciembre 2020.

ASESORIA ASSER
Administrativa y contable.
Iniciado Abril 2019, finalizado Octubre 2019.

HENNES & MAURITZ (H&M)
Dependienta
Duracion de 2 meses.

H&M — Mataré Parc (2018),

INDITEX
Dependienta
Duracion de | mes.

Bershka, BCN (Calle Pelayo) (2018).



DATOS DE INTERES

Disponibilidad horaria de media
jornada (tardes).

Cursando grado universitario por
la manana en TecnoCampus (UPF)
de Administracion de empresas

y Gestion de la innovacion, iniciado
en 2017.

IDIOMAS

Castellano (materno)
Catalan (materno)

Ingles (Hablado y escrito nivel B2,
obtencion del certificado por la
UPF)

GESTORIA BARCELO
Administrativa y contable (practicas)
Duracion de 5 meses, motivo de finalizacion fue fin de practicas.

(2016-2017)
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