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1. RESUMEN

El presente Trabajo de Fin de Master (en adelante TFM) versa sobre una idea de negocio real
gue estd siendo llevada a cabo por cuatro egresados universitarios.

Esta idea de negocio ha sido expuesta en el contexto econdmico actual general (macroentorno
econdmico), pero también se ha centrado en el sector de la economia al que pertenece, el
comercio electrénico, un sector en auge.

Ademas, el comercio electrénico es uno de los sectores del la economia con mayor previsidon de
crecimiento a corto plazo, lo que lo convierte en un nicho de mercado muy atractivo.

Pero en este TFM no se ha procedido solamente a plasmar dicha idea de negocio en un
documento escrito, sino que se ha hecho necesario al examen y el analisis de la viabilidad
técnica, econdmica y financiera del negocio, habiendo superado las tres pruebas con suficiencia.

Ademas este plan de empresa sirve para darnos a conocer los detalles de nuestro propio
negocio, sus debilidades y sus fortalezas. Realizar este TFM y su correspondiente Plan de
Empresa ha sido sin duda un acierto y nos ha aportado un conocimiento y unos datos que
seguro no serviran de ayuda para que nuestro proyecto sea exitoso.

Para la puesta en marcha del proyecto contamos con un equipo inicial de cuatro personas
cualificadas cada una en un dmbito distinto: comercio electrdnico, finanzas, contabilidad y
recursos humanos. Esta heterogeneidad del grupo de trabajo debe ser vista como una ventaja,
pues perfiles tan distintos pueden llegar a tener mucho valor si se complementan de forma
adecuada.

Por motivos estratégicos de posicionamiento empresarial, hemos decidido dividir nuestra
empresa en tres marcas comerciales, aunque todas ellas facturardn bajo el nombre de la
sociedad matriz Global Network Ecommerce.

Las marcas son: Perfumes Outlet, Mi Boda Mola y Con Descuento. Las dos primeras estan
especializadas en la venta de un tipo de producto para un nicho de mercado determinado
(cualquier forma de perfume y los materiales necesarios para que una boda sea lo mas perfecta
posible, respectivamente), mientras que la tercera podra vender cualquier tipo de producto
(esté o no incluido en las anteriores tiendas) pero aplicandosele un pequefio descuento.
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SUMMARY

At this Master’s Thesisis presented a business idea carried out by four college graduates

This idea has been inserted in the current economic context (economic macroenvironment,
which is in crisis), but also has been inserted in the economic sector it belongs. And the ambit of
Ecommerce is one of the most booming nowadays.

Besides, is one of the sectors that has better growth outlook in the short term, that is why it is
an atractive niche market and it seems the perfect moment to invest in it.

However this business idea has not only been captured in a writted document, but it has been
examined its thecninal, economic and financial viability. The result of this examination are the
figures showed on the Business Plan (fourth paragraph), and the test has been overcame in an
ample way.

This business plan serves to introduce ourselves the codes of own business, and the pros and
cons. The weakness and strength that we could have setting up the company in this moment
and in this place, becausewe are limited by our human capacities and the few resources that we
own.

Even so, we count with a team formed for four really prepared people, each one in its area of
knowledge: Ecommerce, finances, accounting and human resources.

The heterogeneity of the working group should been seen as an advantage, being that the
differences on our profiles could create a lot of value if itis complemented in a satisfactory way.

For strategic reasons of corporate positioning, we have decided to split our company in three
trademarks, although all of them will bill with the matrix society name Global Network
Ecommerce.

The brands are: Perfumes Outlet, Mi Boda Mola and Con Descuento. The first and the second
brands are specialized in selling one type of product for a determined niche market (any type of
perfume and materials that are required for a perfect wedding, respectively), whereas the third
one will be able to sell any product (whether or not included in the above stores) but subject to
the application of a small discount.
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2.-INTRODUCCION

2.1.-Objetivos

En el presente Trabajo de Fin de Master (TFM) se presenta una idea de negocio enmarcada
dentro del sector del Comercio Electrénico, con el objetivo principal de constituir una sociedad
limitada denominada Global Network Ecommerce (GNE, en adelante) que agrupe las siguientes
tres marcas comerciales que se encargardn de la venta de productos por internet:

1. Perfumes Outlet, venderd perfumeria y cosmética de un gran nimero de marcas reconocidas
por el cliente, con un precio muy competitivo.

2. Con Descuento, contard con productos de todo tipo, teniendo la particularidad de que se
aplicard un descuento sobre el precio recomendado por el proveedor.

3. Mi Boda Mola, se dedicara a la venta de articulos de boda.

En concreto se pretende cubrir una necesidad que existe en el mercado del comercio
electrdnico, satisfaciéndola de una manera distinta a como se ha venido haciendo hasta el
momento por las empresas presentes en este mercado. Por este motivo se busca introducir
algunas mejoras en nuestro modelo de negocio, con la idea de conseguir una ventaja
competitiva respecto del resto de empresas del sector.

Constituye este TFM una herramienta primaria imprescindible para la puesta en funcionamiento
de nuestra compafiia. Ademas es necesaria su realizacién para la formalizacién del proyecto
ante las Instituciones Académicas que tienen la funcién de asesorar y promover los proyectos de
alumnos emprendedores y para las Instituciones Publicas y Financieras, las cuales demandan
para la concesion de ayudas y financiacidn actos formales como este que se presenta.

Pero no solo es importante el acto formal en si mismo, sino que se pretende que los
destinatarios tengan la impresion de que se encuentran ante un proyecto valido y viable en un
sentido técnico, econdmico y financiero.

Este objetivo general de constitucion de una sociedad, por ultimo, se debe poner en relaciéon
con otros objetivos mas especificos, como aquellos encaminados a la obtencidn y satisfacciéon de
los clientes o los que van dirigidos al establecimiento de unos procesos adecuados al tipo de
modelo de negocio elegido.

Para cumplir con los objetivos propuestos, se divide el Trabajo en los siguientes apartados:
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La Revision de la literatura, que destaca la importancia que un Plan de Empresa adquiere para
la creacidn de cualquier sociedad, asi como la trascendencia de tener clara una estrategia de
mercado, a la vez de servir como demostracion de que la idea de negocio impregnada en el plan
es viable técnica, econdmica y financieramente.

En segundo lugar se presenta la Metodologia empleada, donde se plasma el analisis del Sector
de Ecommerce, ademas del examen de las distintas fuentes de informacién utilizadas para la
ejecucién del Plan de Empresa

Seguidamente se presentan los resultados, en otras palabras, el Plan de Negocio de GNE, en el
cual se plasma el conjunto de ideas, medios técnicos y humanos, conocimientos y habilidades de
forma conjunta para la puesta en marcha de la empresa. Por ultimo se terminard con unas
conclusiones que reflejan las consecuencias practicas de todo lo estudiado en el Plan de
Negocio, de forma que se establezca una resolucion acorde con las metas propuestas en el
mismo plan.

2.2.- Analisis y revision de la literatura previa del tema

Acerca de las caracteristicas que debe poseer un Plan de Negocio hay bastante literatura previa
a este TFM. En términos generales, se considera un Plan de Empresa aquel documento que
contiene la caracterizaciéon de un negocio, cémo va a operar, su estrategia, su plan de captacién
de mercado y su proyeccidn de gastos, ingresos y resultados financieros (KRAUS; SCHWARZ,
2007)

Los planes de negocio estan considerados por un importante nimero de autores como una
herramienta para la gestion y presentacion de un proyecto empresarial. Por ello es importante
centrarse, desde el principio, en las caracteristicas que en el futuro pueden hacer que tu negocio
posea una particularidad de tal calibre que lo haga diferente y mas valorado por los clientes
respecto del resto de empresas del entorno: esta mayor consideracién de la gente se consigue
por los valores intangibles. De acuerdo con DIAZ y GUILD (2003), la evaluacién de los intangibles
en un plan de negocio es de vital importancia para los inversores, especialmente en las
empresas de base tecnoldgica que se encuentren en su estado inicial.

De acuerdo con BERNARDI (2009) un plan de empresa propicia:

a) Un mejor entendimiento del negocio.

b) La determinacion y comprensidn de aquellas variables vitales y criticas del negocio.
c) Claridad sobre lo que se va a hacer y lo que no.

Trabajo Fin de Master José Maria Cérdoba
Proyecto Global Network Ecommerce
Universidad de Céadiz

S
UCA

Universidad
de Cadiz



d) Una visién de las oportunidades y el aprovechamiento de las mismas.
e) Un enfoque creativo e innovador.

f) El establecimiento de metas y la observacidon de la viabilidad del modelo.

Por otra parte, sobre Comercio Electronico (Ecommerce) existe también numerosa bibliografia.
Aungue al ser un sector de reciente creacion (finales del S. XX y posterior auge a principios del
presente siglo) como constata SCHULTZ (1997), si que se han escrito articulos periodisticos al
respecto que dan una idea de la actualidad que vive el sector. También, aunque en mucha
menor medida, se ha escrito en revistas cientificas sobre Ecommerce.

A continuacidn se va a entrar en lo mas relevante escrito sobre el Ecommerce en los Ultimos
anos, lo cual ha servido de base para adecuar la idea de negocio a los parametros establecidos
por los estudiosos de la estrategia del Ecommerce y, con ello, conseguir la posterior puesta en
marcha del plan de empresa.

En primer lugar, habria que analizar la definicidn de qué es el comercio electrénico:

El comercio electrdnico se refiere a cualquier actividad de negocios que hace uso de las
tecnologias de Internet para transformar las relaciones comerciales y explotar las oportunidades
de mercado, influenciados por una economia interconectada (GUERRERO y RIVAS, 2005). Es
decir, el Ecommerce es un término que nacid con la aplicacién de medios electrénicos a las
empresas U organizaciones comerciales convencionales, siendo visto por estas empresas como
una oportunidad de ampliar el alcance de su negocio y, con ello, aumentar sus ingresos.

Seguin ROJAS (2000), citado por MORALES L. E. et al. (2014), la transaccién tipica del comercio
electrénico consta de tres fases. En la primera un potencial comprador accede a un servicio
electrénico y obtiene informacién sobre cierto producto que desea adquirir. En la segunda fase,
el comprador manifiesta su aceptacién enviando una orden de pago por medios electrénicos al
vendedor. Finalmente, el vendedor procesa la orden de pago y hace entrega del producto o
presta el servicio al cliente[...] En conclusidn, el comercio electrdnico puede ser definido de
varias formas, dependiendo del autor o de la fuente; sin embargo, todas las definiciones
coinciden en que el comercio electrénico se lleva a cabo cuando en las transacciones de
comercio o compraventa de un bien o servicio se emplean medios electrénicos, dpticos o de
cualquier otra tecnologia

Profundizando en el tipo o perfil del comprador online, éste ha sido estudiado por el Centro
Universitario de Tecnologia y Arte Digital (Madrid) en su Estudio Anual sobre Comercio
Electronico de 2014, diciendo que las edades medias del comprador por internet se sitian entre
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25y 49 afios, tienen estudios secundarios o universitarios, un nivel socioeconémico medio,
medio-alto y son residentes en zonas urbanas.

Respecto del lugar donde realizan las compras, este estudio concluyé que fue el propio hogar
para el 93,5% del total de los casos. Las compras desde el trabajo, por su parte, disminuyeron en
3,4 puntos porcentuales respecto al afio anterior.

Estas compras se realizaron, en su mayoria, desde un dispositivo portatil (ordenador, mévil o
tableta), aumentando estos dos ultimos en un 15,1% respecto al afio anterior. Ademas la
frecuencia con la cual los compradores hicieron compras online fue de al menos un vez al mes
para el 20% de éstos.

Los canales utilizados en internet para la adquisicidn de productos fueron, por primera vez, los
portales web que hacen de intermediarios entre los fabricantes y el cliente potencial y no los
propios fabricantes, como hasta ahora. Esto es precisamente una importante noticia para
nuestro modelo de negocio, basado en la intermediacién. Adema3s, los sitios web de cupones de
descuento mantuvieron su tendencia creciente (alcanzando el 26,8% del total de compras).

Las formas de pago mas utilizadas han sido a través de tarjetas de crédito/débito, y seguira
siendo asi durante bastante tiempo, sin perjuicio de que también aumentara el usoy la
confianza en los métodos de pago exclusivamente electrénicos (como el sistema de monedero
electrdnico, entre otros)

Por otro lado, siguen liderando el negocio online los productos relacionados con el turismo,
billetes de transporte y reservas de alojamiento. A pesar de este liderazgo, no son los que mas
crecen, sino que son estos: la venta de entradas a espectaculos, la ropa y demds complementos,
asi como los servicios de internet y telefonia.

Por su parte, la experiencia de compra es cada vez mas completa y satisfactoria. En este sentido
6 de cada 10 clientes encuestados considerd que el proceso fue facil o muy facil, ademas de que
el nimero de compradores que devolvieron algun producto cayé en un 26,6%.

El lugar que ocupan las redes sociales también es aqui crucial, pues aunque es verdad que no
son demasiados los internautas que las utilizan como plataforma de compra, uno de cada tres
navegantes ya he establecido algun tipo de relacién con la marca a través de este medio, una
tendencia que seguira en aumento a lo largo de los préximos anos.

Por ultimo, repasa este informe cudles son los principales frenos para los compradores,
haciendo hincapié en que puede tratarse tanto del cobro o no de gastos de envio como de la
garantia de devolucion que lleve aparejado el producto. También existe cierta reticencia a dar
los datos financieros y desconfianza por el uso al que puedan ser sometidos.
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Por otra parte, también se ha escrito mucho sobre el comercio electrénico como factor
competitivo en las pequefias empresas (GONZALEZ, HERNANDEZ et al. 2013). En este extracto se
muestra la clasificacion por tamafio de las empresas espafiolas y su comparacion con la media
europea.

Segin el Drectorio Central de Empresas (DIRCE), o 1 de enero del aho 2013 hay en
Espofa 3.142.928 emprescs, de ks cuoles 3.13%,106 (77.88%) son PYME (entre O y 249
osolariodos).

Tabla 1. Empresas segun eskalo de asalariados y porcentaje fotal, en Espaia y en la
UE27, 2012,

EsPANA 1480361 1326618 113148 18979 3139008 3822 3142928
% 535 422 34 06 99.9 0,) 100

VE-27' % 2.1 6.4 11 798 0.2 100

fuerde INE. DIRCE 2013 (30004 0 | de eneve de 200 3 vy Cormmdn Turopea. ficha Plormotva 08 1 SBA 2013 [ximoceres para 012
*‘Coareponde on W Moyt o penona fada, vet fotda 7

En comparacidn con la Unidn Europea, los microempresas (de 0 a 9 empieados) en
Espafia suponen el $5.7% del folal de empresas, 3,6 puntos por encima de la esimaocion
disponible para el conunto de ko UE en 2012 (92.1%). También hay una diferencio
significativa en o representatividad de los empresas espofolas pequenas (3.6%), 3
puntos por debajo de la estimocion pora el conjunto de la UEZ7 (6.6%).

Enfre 2002 y 2012, el nimero tolal de empresas en Espofia ha aumentado en 329808
unidades lo que supone un incremento acumulodo en el dicho pericdo del 11,.7%.

En Espafia las Pymes han sido objeto de numerosos trabajos a lo largo de los ultimos afios
debido principalmente a su gran capacidad de generacién de empleo (ver grafico), asi como el
papel primordial que tienen en la generacién de riqueza.

De acuerdo con los datos del INE (2014), de un total de 3.142.928 empresas en Espania, el 99,9%
de las mismas, es decir, 3.139.928 empresas tienen entre 1y 249 empleados. Sélo 3.822
empresas cuentan con mas de 250 trabajadores (0,1% del total). Este porcentaje aumenta al
0,2% en el conjunto de la UE (INE 2014)

Ademas, observamos en el grafico que las microempresas (de 1 a 9 empleados) suponen el
95,7% del total de empresas, 3,6 puntos por encima de la media de la UE, con lo que se
demuestra que en nuestro pais las Pymes son aun mas relevantes que en el resto de Europa.
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Las tecnologias de la informacidn y comunicacidn estdn comenzando a convertirse en una
cuestion fundamental para las Pymes, cuyo ejemplo mas representativo es el comercio
electrdnico, ya que éste ha permitido ampliar los canales tradicionales usados para proveer
bienes y servicios a un mercado de consumidores en continuo crecimiento, ademas de que
provee la herramienta para adentrarse en mercados mds extensos y globalizados.

Lo trascendente de todo es que los limites del Ecommerce no estdn definidos por fronteras
geograficas, sino por la cobertura de las redes de internet. Como estas redes tienen caracter
global, el comercio electrénico permite a cualquier proveedor, por pequefio que sea, lograr una
presencia global y poder llegar a hacer negocios en todo el mundo. Teniendo el cliente la
oportunidad de elegir no entre cientos, sino entre miles de proveedores situados a lo largo del
planeta.

Por su parte, las empresas deben buscar la ventaja competitiva, la cual puede lograrse sobre un
competidor cuando se tenga una caracteristica Unica que nos permita obtener una rentabilidad
mayor, o por lo menos que nos proporcione el potencial para obtenerla.

En el comercio tradicional identificamos dos tipos de ventajas competitivas:
1.-Aquella que se basa en menores costes que el resto de competidores
2.-Aquella otra basada en una diferenciacién con respecto a los competidores

*(1)Pero, ésolo nos podemos limitar al liderazgo en costes o a la obtencion de una
diferenciacion como elementos Unicos e independientes?: Segun el profesor Michael Porter si.
Sin embargo, los profesores GERRY JOHNSON y KEVAN SCHOLES (2001) matizan los conceptos
de Porter:

e Elliderazgo en costes no tiene por qué implicar precios bajos como afirmé Porter. El
coste es una variable interna de la empresa, mientras que el precio es una variable
externa que tiene que ver con el mercado. Por lo tanto, solo existe un lider en costes en
cada sector, pero varias empresas pueden serlo en precios bajos. Una empresa de bajo
coste no tiene necesariamente que disminuir los precios.

e ladiferenciacidn parece que implica necesariamente el aumento de precios para Porter,
pero no tendria por qué ser asi. Por ejemplo una empresa que logra ejecutar una
estrategia de diferenciacion podria mantener e incluso bajar sus precios con el objetivo
de ganar cuota de mercado.

*(1)Carrién Maroto, Juan. (2006). Estrategia. De la visién a la accién. Pozuelo de Alarcén (Madrid): ESIC.
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Entonces, se plantea la cuestidén de que la estrategia de liderazgo en costes y la diferenciacion
no sean tan excluyentes como se pensaba y proponen ampliar las estrategias genéricas de
Porter, utilizando el modelo del reloj estratégico.

BASES DE LA VENTAJA COMPETITIVA:
EL RELOJ ESTRATEGICO

Alto g SR
e \Diferenciacion ™

\pa Diferenciacion™
segmentada [/

Ventaja percibida del
producto/servicio

”
e « Estrategias
W destinadas
al fracaso

Bajo =€ > Alto

Precio

Galdn Gonzdlez, José Luis. Clase Magistral. Andlisis de la Ventaja Competitiva. Universidad de
Cddiz, ciudad de Cadiz. 10 enero 2014
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Descripcion de la grdfica:

1 "Sin filigranas", donde se combina un precio reducido con unas bajas ventajas especificas en el
producto, enfocandose hacia un segmento de mercado sensible al precio. Ademas los
competidores suelen tener un elevado poder de mercado, lo que lleva a esta estrategia tipica de
mercados como el de la aviacidn civil.

2 Bajo Precio, propone un precio algo inferior al de los competidores, al tiempo que intenta
mantener unas ventajas percibidas para el producto similares a las que ofrecen los
competidores. Esta estrategia puede tener ciertos inconvenientes:

-Se producira una reduccidn de mdrgenes, lo que va a provocar que sea mas dificil reinvertir,
dando lugar en el medio o largo plazo a una pérdida de la ventaja percibida del producto.

-Necesidad, por lo anterior, de una base de costes muy reducidos. Ello permitiria poder
reinvertir mayores margenes, necesario para poder seguir siendo competitivos.

3 Hibrida, intenta conseguir al mismo tiempo la diferenciacion del producto y un precio menor al
resto de la competencia. En la practica nos encontramos el caso de IKEA como icono de este tipo
de estrategia. Presenta importantes ventajas, aunque es bastante dificil de lograr:

-Nos permite la consecucion de economias de escala (dada por unos volimenes mayores de
produccién)

-Nos permite tener claro cuales son las actividades que nos diferencian del resto y separarlas de
las que son similares.

4 Diferenciacidn, cuya estrategia trata de ofrecer productos que dan al consumidor ventajas
distintas a las de los competidores y que son muy valoradas por los clientes.

El objetivo que se marcan las empresas que tratan de optar por este camino consiste en lograr
una ventaja competitiva ofreciendo mejores productos al mismo precio o a un precio algo mas
elevado. El éxito de esta estrategia va a depender de que la empresa sea capaz de encontrar un
segmento de mercado propio y de que el cliente sepa diferenciarla de entre tantos
competidores y le consigne un valor diferente al producto del valor que le otorga a los demas.
Enmarcada en este tipo de estrategia podriamos situar, por ejemplo, a marcas de automovil con
unas caracteristicas concretas muy valoradas por los clientes, como seria el caso de Volkswagen.

5 Diferenciacién Segmentada, intenta ofrecer unas elevadas ventajas percibidas del producto
por el cliente, justificando asi un precio mayor, ya que se encuentra dirigido a un nicho de
mercado selecto. Dentro de esta estrategia podriamos encontrar a las marcas de coches de lujo,
tales como Ferrari o Lamborghini.

12
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6, 7 y 8 Estrategias destinadas al fracaso, pues ninguna de las tres estrategias representadas en
el grafico ofrecen suficiente valor para los clientes, ya sea porque reducen prestaciones del
producto, porque aumentan el precio o porque utilizan ambas variables en un sentido
decreciente. En concreto:

-La numero 6 sugiere aumentar el precio pero sin considerar el aumento de las prestaciones del
producto.

-La numero 7 pretende reducir las prestaciones al mismo tiempo que aumenta el precio, siendo
la mas errdnea de las tres.

-La nimero 8 implica la reduccién de las prestaciones mientras el precio se mantiene.

En este sentido nos preguntamos, éipuede ser sostenible en el tiempo una ventaja competitiva?;
Todo va a depender de segln qué estrategia sea la escogida:

a) Ventaja competitiva en funcidn del precio, la cual se podria sostener:
-Aceptando un margen reducido, desincentivando de esta forma la entrada de competidores
-Manteniendo (y ganando) una guerra de precios con sus competidores.

-Logrando una reduccién de costes en toda la cadena de valor (PORTER, M. E., 1985) es decir,
aminorar costes en todas aquellas partes del proceso productivo que tiene la cualidad de dotar
de valor al producto. Pero todo ello sin que el valor que aporta cada etapa del proceso se vea
reducido.

b) Ventaja competitiva en funcién de la diferenciacién. Aunque no basta con ser diferente, sino
que los clientes tienen que valorar esa diferencia. Y para que la valoren deberdn crearse
dificultades a la competencia para que no te puedan imitar facilmente, por ello es muy
importante la inversion de la empresa en activos intangibles.

En este sentido, el objetivo final es llegar a alcanzar el liderazgo, alcanzando una posicion
privilegiada en el sector, convirtiéndose de ese modo en la norma a seguir. Esto va a provocar,
entonces, que sean las empresas las que se conformen y adapten a la norma para poder
avanzar.
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3.-METODOLOGIA

En este apartado se expondra la situacién del Sector Ecommerce en Europa de forma general y
en Espafia de forma particular. La siguiente informacion ha sido extraida del Informe sobre
Comercio Electrénico realizado por la asociacion de empresas Ecommerce Europe, para los afios
2012 y 2013.

Asimismo se analizardn en un segundo punto la procedencia de las fuentes de informacién
utilizadas para la elaboracién del presente TFM.

3.1.-Sector

En 2012, nos dice el estudio que los ingresos del sector por la venta online de bienes y servicios
crecieron en el continente europeo un 19%, hasta alcanzar los 311.600 millones de euros.

Detalladamente por paises, Espaia fue, con 12.969 millones de euros, el cuarto pais de la Unién
Europea que mas facturd en el campo del comercio electrénico hace dos ainos. Por delante de
nuestro pais se situaron Gran Bretafa con 96.193 millones, Alemania con 50.000 millones y
Francia con 45.000 millones.

Por su parte, durante el afio 2013,Espafia alcanzé la cifra de 14.700 millones de euros de
facturacidn, mientras que Gran Bretafia consiguid llegar a los 107.000 millones, con lo que sigue
a mucha distancia de los 63.000 millones de Alemaniay los 51.000 de Francia (EMAGAZINE,
2014)

Estos datos del pasado afio 2013 suponen para el sector en nuestro pais un incremento de mas
del 12% respecto al aifio 2012. Ademas, segln previsiones de la consultora Forrester, llegaremos
a los 18.000 millones de euros de facturacién en el sector del comercio electrdnico a lo largo de
este 2014, y a los 30.000 millones en 2016. Con todo ello, Espaiia se situaria como el mercado
europeo con mayor crecimiento entre los afios 2013 y 2016, con un ritmo del 18% (INFORME de
FORRESTER, 2012/2017)

A pesar de esto, sigue diciendo el Informe, la distancia con el resto de Europa aun resulta
considerable: pues "el gasto medio online de los espafioles es de 865 euros al afo frente a los
1.243 euros de la media europea".
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Respecto a las diferencias entre las Comunidades Auténomas, podemos afirmar que el
desarrollo del comercio electrénico es muy desigual entre las distintas regiones espafiolas; si
bien el INE dice que, hasta el afio 2013, un 31% de los espafnoles habia comprado al menos una
vez en Internet, esta cifra se dispara a mas del 40% en comunidades como el Pais Vasco o
Madrid, mientras que apenas roza el 20% en Canarias o Extremadura.

¢Y cudles son los productos mas vendidos en Espafia? Para saberlo hemos de acudir al
organismo publico encargado de la contabilizacion del volumen de negocio del comercio
electrdnico en nuestro pais, cuya tarea estda encomendada por el Gobiernos espafiol a la
Comisién Nacional de los Mercados y de la Competencia (CNMC, en adelante).

Este organismo lleva el calculo del volumen de venta total y de cuales son los productos mas
vendidos en Espafia de forma trimestral (estando aln por publicar los datos del dltimo trimestre
de 2013).

Segun los datos extraidos del Informe de Ecommerce de los tres primeros trimestres de 2013
elaborado por la CNMC, los productos/servicios mas vendidos y sus respectivos porcentajes
sobre el total son los siguientes:

12 Agencias de viaje y operadores turisticos (16,5%)

292 Trasporte aéreo (11,8%)

32 Marketing Directo (5,4%)

42 Transporte terrestre de viajeros (4,8%)

52 Prendas de vestir (3,1%)

62 Espectaculos artisticos, deportivos y recreativos (3%)

72 Publicidad (3%)

82 Juegos de azar y apuestas (2,9%)

92 Comercio especializado en alimentacion (2,5%)

1092 Electrodomésticos, imagen, sonido y descargas musicales (2,3%)

Ademas hay que mencionar que en el segundo trimestre los tramites con la Administracion
Publica, los Impuestos y la Seguridad Social concentraron el 2,6% del total del montante
econdmico del comercio electrénico en nuestro pais, ocupando la novena posicidon durante ese
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trimestre y desbancando de esa manera a los Electrodomésticos, imagen, sonido y descargas
musicales (INFORME ECOMMERCE, CNMC, 2013)

En este sentido y si estimamos como oportuna la necesidad de identificar nuestra idea de
negocio con uno de estos diez apartados, seria encasillable precisamente en el nUmero diez de
esta clasificacion, pues se trata de tres tiendas online donde se venden todo tipo de dispositivos
y productos.

Como ya se ha dicho, esta idea de negocio se presenta como el resultado de la observacion de
las necesidades del entorno que nos rodea. De esta manera, el por qué se elige este negocio y
no otro viene determinado, principalmente:

19 Por los estudios, la formacién y la experiencia previa que poseemos los promotores del
mismo en el campo del comercio electrdnico, ademds de en el ambito financiero y contable.

22 Por las empresas y personas con las que nos hemos relacionado previamente, las cuales nos
han proporcionado de forma inconsciente las herramientas necesarias para poder llevar a cabo
el proyecto.

32 Por la imitacidén de negocios existentes de éxito como es el caso de Amazon o Zappos, pero
afladiendo matices distintivos (con la intencion de ejercer una mejora competitiva)

49 por ciertas carencias del mercado del comercio electrdnico actual, el cual es muy amplio y
tiene, ademads, una previsidn de crecimiento bastante importante en el futuro, por lo que se
hace factible la entrada en el mismo en este momento.

592 Para cubrir habitos y modas sociales.
62 Para introducir formas innovadoras de comercializacidn a través de las Nuevas Tecnologias.

Todo esto se desarrollara en el plan de empresa posterior, el cual debe ayudarnos a obtener la
financiacién requerida para la puesta en marcha de la idea de negocio, ya que es lo minimo que
habria que presentar a los potenciales inversores, ya sean Instituciones Financieras o
Universitarias.

Pero antes de la realizacion de este plan de empresa ha sido necesario traducir la idea de
negocio en un Modelo de Negocio, el cual es la manera en que vamos a organizar nuestra
empresa para que sea rentable.

Todo Modelo de Negocio depende del entorno. El entorno es, como sabemos, cambiante, y la
perspectiva con la que nos podemos relacionar con el mismo es, por un lado, la perspectiva
tradicional (donde las empresas que eligen este camino sdélo tienen un enfoque al producto).
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Por otro lado, sin embargo, podemos encarar el entorno a través de una mirada innovadora, la
cual es mas capaz de anticipar cambios del mismo y adaptarse a ellos, lo que hace visualizar
como nuestro principal objetivo al cliente y no solo el producto, como ocurre en la perspectiva
tradicional.

3.2.-A

nalisis de los resultados

Obtener la informacién para desarrollar el plan de empresa ha requerido contar, a lo largo del
proyecto, con una larga exposicion de datos que tienen en esta investigacion caracter de fuente

de infor

macidn tanto primaria como secundaria.

1.- Las fuentes de informacidn primarias se dividen en *(2):

Las obtenidas a través de técnicas cualitativas, las cuales proveen de datos descriptivos
de la realidad estudiada. En este estudio hemos utilizado este tipo de técnicas a través
de métodos directos, tal es el caso de la entrevista en profundidad bastante bien
estructurada que realizamos el dia 11 de septiembre de 2014 a Daniel Vazquez Arroyo,
técnico del CADE encargado del asesoramiento a emprendedores en este organismo
publico.

Las que se han conseguido mediante el uso de técnicas cuantitativas, cuyos resultados
provienen del andlisis de datos objetivos extraidos de la realidad. Aqui encuadrariamos
la participacion en un curso de cuatro horas en el CADE de Puerto Real, titulado "é¢Cémo
se elabora un plan de empresa? Herramientas de gestién para emprendedores", el cual
tuvo lugar a fecha de 21 de agosto. El método a través del cual se obtuvo la informacion
fue instantaneo, con colaboracion de los individuos muestreados.

2.- Las fuentes de informacion secundarias se dividen en:

Trabajo Fi

Internas, en las cuales se ha analizado, segun el estado y las previsiones de gran
crecimiento para el Ecommerce en Espafia y el resto de Europa, las ventas esperadas de
la sociedad, los margenes aplicados como término medio y la prevision de los estados
contables de la empresa.

Externas, es nuestra fuente mayor de obtencién de informacion, pues provienen de
investigaciones, publicaciones y estadisticas ya realizadas en distintos medios como
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periddicos, revistas de divulgacién cientifica, informes empresariales o provenientes de
otros trabajos de investigacion respecto del sector del comercio electrénico.

Con todo ello tratamos de responder a la pregunta de si el proyecto propuesto es rentable, y
qué nivel de rentabilidad posee para que sea atractivo en relacidn a los posibles inversores que
puedan venir en el futuro

A continuacién se van a analizar los datos contenidos en el siguiente indice, el cual esta
elaborado en base al asesoramiento del CADE de Cadiz y el de Puerto Real, fundamentandose en
las entrevistas personales mantenidas con sus asesores:

*(2)Sdnchez Gardey, Gonzalo. Clase Magistral. Metodologia y Lineas de Investigacion para la Direccion. Universidad de Cddiz, ciudad
de Cddiz. 11 junio 2014

18

Trabajo Fin de Master José Maria Cérdoba
Proyecto Global Network Ecommerce
Universidad de Céadiz

S
UCA

Universidad
de Cadiz



1. Idea de Negocio

2. Elequipo promotor:
2.1 Presentacion del equipo
2.2 Curriculum del equipo
2.3Analisis del equipo
2.4Motivacion.

3. Forma juridica.

4. Estudio de mercado:
4.1 Analisis del sector: DAFO
4.2 Analisis de la competencia
4.3 Analisis de los clientes

5. Plan de Marketing:
A) Objetivos
B) Acciones de marketing y publicidad
C) Medicién de resultados: analitica digital
D) Redefinicion de la estrategia de marketing segln resultados

6. Plan de produccion u operaciones:
6.1 Producto y servicio
6.2 Valor afiadido
6.3 Plan de produccidn y operaciones: medios técnicos, humanos y materiales

6.3.1) Estrategia logistica, de almacenaje y distribucién
6.3.2) Oficinas
6.3.3) Sostenibilidad y Medio Ambiente

6.3.4) Medios humanos

7. Plan de Organizacion:
7.1 Objetivos Financieros
7.20bjetivos para con los clientes
7.3 Objetivos de Procesos
7.4 Objetivos para el Equipo

8. El Plan Econémico - Financiero

9. Analisis del Modelo de Negocio: CANVAS

Trabajo Fin de Méaster José Maria Cérdoba
Proyecto Global Network Ecommerce
Universidad de Céadiz

N7

UCA

Universidad
de Cadiz

19



4.-RESULTADO:pLAN DE EMPRESA de GLOBAL NETWORK ECOMMERCE

Debe diferenciarse este apartado del anterior porque el Plan de Empresa constituye la parte
practica del TFM. Es decir, supone la plasmacidn de lo que en la realidad practica pretende ser el
modelo de negocio tedrico presentado previamente.

Realizar un plan de empresa implica en primer lugar, tener claro cual es la idea de negocio:

1. Idea de Negocio

Global Network Ecommerce (GNE) es una empresa dedicada a la venta online al por menor de
todo tipo de articulos. La venta de estos articulos se realiza a través de tiendas online
especializadas segun el sector (una de perfumes y otra de articulos de boda) y una tercera
tienda generalista que abarca la venta de todo tipo de articulos pero con la aplicaciéon de un
descuento.

La distribuciéon en varias tiendas se ha decidido que sea de esta manera por motivos estratégicos
de posicionamiento en el mercado, ya que asi serdn abarcables distintos nichos de mercado al
mismo tiempo.

En la actualidad GNE ha conseguido la firma de importantes acuerdos de distribuciéon con
empresas cuponeras y con proveedores mayoristas, gracias a los cuales sera posible el
posicionamiento en el mercado con una ventaja competitiva basada en un precio bajo en el caso
de Con Descuento y en una ventaja competitiva en diferenciacidn para las otras dos tiendas.
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2. El equipo promotor

A continuacidn se informa sobre todos los aspectos que atafien al equipo fundador de GNE.

2.1 Presentacion del equipo

El equipo de Global Network Ecommerce es un equipo multidisciplinar con formacién
universitaria y una gran experiencia multinacional en el mundo del Ecommerce, las finanzas y la
direccion de empresas.

El equipo profesional de Global Network Ecommerce ha trabajado para marcas tan reconocidas
como Inditex, Skoda, San Miguel, Ausonia, en el puesto de experto en marketing digital y
comercio electronico. Ademas, uno de sus miembros desarrolla actividad docente en la
Universidad de Cadiz en el ambito del Marketing Digital.

2.2 CV del equipo promotor (adjunto en el punto 7, anexo 1)

Ana de la Vega Perulero
Mario Garcia Gonzélez
Miguel Sanchez Garcia
José Maria Cérdoba Girén

La informacidon que se aporta en el curriculum de los promotores es de gran importancia porque
indica las habilidades, capacidades y competencias de cada uno de ellos, indicAndose ademas las
areas del conocimiento a las que pertenecen individualmente.

Solo es posible el éxito y el mantenimiento futuro de la empresa si se logra la cohabitacién de
perfiles que son distintos pero, a su vez, complementarios. Esta situacion debe ser aprovechada
como una oportunidad enriquecedora y no como una debilidad.
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2.3Analisis del equipo

A continuacidn se presenta el analisis de los puntos fuertes y débiles segiin los conocimientos,
aptitudes, formacidén y experiencia laboral del equipo promotor.

Puntos Fuertes

Experiencia en empresas multinacionales
lideres del Ecommerce

Direccidn de equipos
Formacion académica en el sector

Caracter emprendedor con varios premios;
UCA (atrEBT) y Banco Banesto (Yuuz)

2.4 Motivaciones

Puntos Débiles

Falta de experiencia gestionando empresa
propia

Inversién limitada

Conocimientos de idiomas mejorables

La pasidn por el comercio electrénico y la falta de empleo actual de alguno de sus miembros
promotores son las dos principales motivaciones de este proyecto.

Otra motivacién para emprender este proyecto empresarial es poder crear una empresa con la
filosofia empresarial propia de los promotores, con la que nos sintamos a gusto trabajando y
donde podamos crear un ambiente laboral acorde a nuestros valores.

Pero, écual es la filosofia empresarial que promovemos?; Honestidad, compafierismo, el buen
hacer y la felicidad como principal valor en nuestro equipo de trabajo
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3.Forma juridica.

La forma juridica que mejor se adapta a las necesidades de la actividad que se va a desarrollar es
la de Sociedad Limitada, ya que para empezar solo necesita un capital minimo de 3.000 euros,
por lo que supone el tipo de sociedad mdas comun en Espafia.

Ademds, para acceder a ayudas y subvenciones por parte de las Administraciones Publicas, se
tiende a exigir que ésta sea la forma juridica elegida, sin perjuicio de otros tipos sociales
bastante comunes en los ultimos tiempos, como es el caso de la Sociedad Cooperativa.

La ventaja de la SL sobre la cooperativa es que en la primera no se exige un nimero minimo de
socios, no teniendo éstos, ademas, la obligacién de trabajar para la sociedad, pues es posible
ser solo socio capitalista en el caso de la SL. Ademas, como su propio nombre indica, tiene la
ventaja de que una posible responsabilidad por deudas quedara limitada al capital aportado.
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4.Estudio de mercado

El estudio de mercado constituye un procedimiento sistematico de recogida y analisis de datos
por parte de la empresa respecto al mercado o sector, los competidores y, por ultimo, los
clientes. De este modo se van a analizar los mismos en los siguientes tres apartados.

4.1 Analisis del sector: DAFO

A continuacidn se inserta el grafico explicativo de las Debilidades, Fortalezas, Amenazas y
Oportunidades de la empresa respecto del sector del comercio electrdnico.

Debilidades

Fortalezas

Inversion limitada

Formacidn académica especializada y
experiencia en grandes empresas
multinacionales.

GNE es auln una marca desconocida para los
clientes potenciales

Experiencia gestionando equipos.

Falta de experiencia gestionando un negocio
propio

Caracter emprendedor (premios UCA y Banco
Banesto)

Amenazas

Oportunidades

Competencia en el sector

Previsiones de crecimiento del Ecommerce

Poder adquisitivo bajo de la poblacién

Poca competencia cuyo referente sea una
atencion al cliente dptima y de calidad
(ejemplo en EEUU: Zappos).

Desconfianza de los clientes potenciales de
una marca desconocida

Crecimiento econdmico inmediato
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4.2 Andlisis de la competencia

A la hora de analizar la competencia de Global Network Ecommerce se hace preciso diferenciar
entre dos tipos:

Por un lado la competencia global, que la constituyen las empresas lideres mundiales del
comercio electrdénico, las cuales ademas son multimarca, es decir, venden casi todo tipo de
productos y servicios; hablamos de Ebay (cuyas Cuentas Anuales reflejan unos Ingresos en
Espafia de 1.222.885y un beneficio después de impuestos de 61.851euros en el afio 2013), de
Amazon (con unos Ingresos de 17.468.152 y un beneficio de 43.877 euros en el afio 2013), pero
también de otras empresas que no operan directamente en nuestro pais, como es el caso de
Zappos, etc.

Al ser tiendas con todo tipo de marcas y tener tanto peso en el conjunto del mercado, siempre
que alguien busque algun producto a través de Google, apareceran estas empresas en los
primeros resultados. Esto hace que sea muy dificil competir contra ellas en los buscadores, por
lo tanto la estrategia de GNE serd de marketing directo online. Nos basaremos en captacién de
e-mail y fans en las redes sociales para luego crear acciones de e-mail marketing y publicidad en
las mismas redes sociales.

Por otro lado la competencia directa, que ocupa el mismo nicho de mercado y vende el mismo
tipo de productos que GNE, tratdndose de tiendas mas especializadas que las anteriores. En este
caso hablamos de firmas como Groupalia (con unos Ingresos de 24.309.513 euros, aunque con
pérdidas de 9.404.275euros) Groupon, Perfumes Club, Una Boda Original, Fashion Bodas o
Novodistribuciones (empresa radicada en la provincia de Cadiz que declara ingresos de
1.940.978 euros y beneficios de 78.708 euros). (SABI INFORM, 2013).

No estan disponibles los datos de facturacién de varias de las empresas anteriores, pero en el
caso de Novodistribuciones hay que destacar la posicion de liderazgo en el sector de las
celebraciones de esta compaiiia puertorrealefia.

La ventaja competitiva de GNE frente a Novodistribuciones sera la creacién de disefios frescos y
de calidad. Respecto de Fashion Bodas y de Una Boda Original, GNE tendrd una ventaja
competitiva basada en el producto, pues en Mi Boda Mola el cliente podrd encontrar todos los
productos relacionados con la celebracion de una boda, desde invitaciones y recuerdos, hasta
photocall o cdmaras desechables.

En cuando a las llamadas cuponeras, como Groupalia o Groupon, la ventaja competitiva de GNE
serd el precio. Los margenes de estas cuponeras son muy amplios, ya que suelen contar con un
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intermediario que hace que los precios tengan que inflarse. En el caso de nuestra sociedad no
existiran intermediarios que hagan incrementar el precio por lo que sera factible ofrecer un
producto a un precio mas reducido. Ademas los margenes aplicados en el caso de GNE seran
menores que los de las cuponeras.

4.3 Analisis de los clientes

El publico objetivo de GNE son los mismos que para el Ecommerce en general, mujeres de 25 a
50 afios.

Segun indican los estudios mas recientes de la ONTSI (Observatorio Nacional de las
Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacidn), el comprador online en nuestro pais es
cada vez mas numeroso, mas experimentado, compra mads productos y estd abierto a nuevas
formas y propuestas de compra por internet.

El comprador online tiene estudios secundarios o universitarios, es de nivel socioecondmico
medio y medio alto, es trabajador en activo a tiempo completo y reside en zonas urbanas de
mas de 100.000 habitantes.

Siguiendo con el estudio de la ONTSI, se indica que fue el hogar el lugar preferido para realizar
las compras, seguido del puesto de trabajo como segundo lugar para la realizacidn de dichas
compras.

En cuanto al tipo de dispositivo que suele usar el comprador online, en 2012, 2,1 millones de
personas utilizaron un dispositivo movil o tableta para la realizacién de sus compras, lo que
representa un incremento del 15,1% respecto al aio anterior, lo cual supone una cifra nada
desdefiable y lleva a determinar la necesidad de contar con una accesibilidad de las paginas web
de compra de GNE adecuadas al uso de este tipo de dispositivos cada vez en mayor auge.
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5. Plan de Marketing

Segun el economista John Graham, la meta basica del marketing es crear clientes, ademas de
influenciar a las demds personas para que crean que tu empresa es la mas adecuada a sus
intereses. Para hacer crecer este concepto, la misién del marketing es crear un ambiente en el
cual el cliente aprecie los beneficios de hacer negocios con una compaiiia. Para que un plan de
marketing sea efectivo debe: 1. Ser claramente diferente del resto de empresas de la
competencia, 2. Ser capaz de crear un flujo continuo de clientes de calidad, 3. Mantener la
compaiiia en la mente de los clientes, 4. Dar a la empresa una fortaleza en el mercado en el que
compite, 5. Comunicar conocimiento y experiencia propia de la empresa, 6. Dar a la compafiia
una orientacién al largo plazo, 7. Tener una orientacion al cliente y 8. Esforzarse al maximo en la
retenciéon de los clientes (GRAHAM, 1993)

Tras la lectura anterior, se hace preciso definir los objetivos principales que va a perseguir el
Plan de marketing de GNE, las acciones concretas a realizar, cdmo se van a medir los resultados
obtenidos de los puntos anteriores y si, segun este analisis, sera necesario o no un cambio de
rumbo en la estrategia seguida:

A) Objetivos

e Captacidn.
e Conversidn a compra.
e  Fidelizacién.

- Captacion: para lo cual es necesario conseguir una base de datos de e-mail para enviar
newsletters. Segun el académico y emprendedor de Silicon Valley Steve Blank, casi el 50% de las
ventas medias de una tienda online se consiguen gracias al envio de newsletters, por lo que
tener una base de datos de e-mails de clientes potenciales es algo primordial para un
Ecommerce. Ademas de e-mail marketing, las redes sociales son otro canal de ventas
importante, por lo que la captacién en fans o seguidores también es clave para el negocio.

- Conversién a Compra: una vez que poseamos una base de datos de e-mails o seguidores en
redes sociales, seran enviadas periddicamente newslettersa estos clientes en potencia o seran
publicados determinados productos en las redes sociales. El porcentaje de compras sobre el
total de la base de datos se llama ‘porcentaje de conversion a compra’, y es uno de los objetivos
mas importantes de un Ecommerce.
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- Fidelizacion: es el momento en el que los clientes han comprado ya en la tienda online y se ha
definido cudl es la conversién a compra. Ahora el objetivo consistira en conseguir que nuestros
clientes vuelvan a comprar en nuestra tienda, es decir, que se conviertan en clientes
recurrentes.

B) Acciones de marketing y publicidad

Para conseguir los objetivos marcados en el plan de marketing se estableceran una serie de
acciones de comunicaciéon y publicidad.

Para captacién:

Anuncios en redes sociales orientados a conseguir fans e e-mails.

Campafias con empresas de envio masivo de newsletter. Estas son empresas que tienen
su propia base de datos de e-mails. En este sentido, se ha llegado a un acuerdo con una
empresa que posee 6 millones de emails. La pretensidn seria enviar con esta empresa
una newsletter orientada a la captaciéon, donde se ofrezca un descuento remitido
directamente al e-mail del cliente. De este modo GNE conseguira el e-mail de los futuros
compradores potenciales que se hayan interesado en la oferta, obteniendo de este
modo una base de datos propia.

Campafias en Google y otros buscadores.

Publicidad offline: carteles en lugares de interés y merchandising.

Para fidelizacion:

Descuentos especiales.

Newsletter.

Retargeting (tipo de publicidad digital que aparece a usuarios que ya han visitado antes
nuestra web).

Atencidn postventa.

Creacidn de una identidad corporativa que cree una relacidon de branding con el cliente.

Para convertir a compra:
User Experience: optimizar la web con test A/B para que el proceso de compra sea facil.

Si la compra es facil ayuda a que sea compulsiva y que un porcentaje de visitantes web
finalicen el proceso de compra con una plena satisfaccion.
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- Combatir el abandono de carrito con acciones de recuperacién de carrito abandonado
(e-mails recordatorios que avisen a los clientes de que han dejado una compra a
medias). El software informatico PrestaShop*(2) tiene esta funcionalidad.

- Comunicacidn via newsletter y redes sociales donde aparezca la web del producto listo
para comprar.

*(2)PrestaShop es un software de comercio electrénico de cédigo abierto mds seguro y flexible que existe. Desde 2007, la
compaiiia ha revolucionado la industria al proporcionar funcionalidades que atraen compradores y aumentan las ventas
en linea (extracto de su pdgina web)

- Publicidad Digital.

C) Medicion de resultados: analitica digital

A diferencia del marketing tradicional, el marketing digital permite medir, gracias a
herramientas de analitica digital, todos los resultados de campanas publicitarias asi como la
interaccion de los usuarios con el sitio web de diferentes maneras.

Un ejemplo de esto es la herramienta Google Analytics, con la cual es posible determinar si una
campafia ha funcionado o no ha tenido gran impacto, o si los clientes son nuevos o recurrentes.
Ademas las propias herramientas de publicidad digital como Facebook Ads, Google Adwords, o

los software de e-mail marketing tienen estadisticas de medicidn que permiten ver al detalle los
resultados de las campaiias.

D) Redefinicion de la estrategia de marketing segun resultados

Gracias a la analitica digital, en base a los resultados obtenidos con las acciones y campaias de
marketing, se podra redefinir la estrategia consiguiendo la optimizacién de los recursos
utilizados.
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6.Plan de produccion u operaciones

Otro punto vital de un Plan de Empresa es la descripcion de aquellos productos o servicios que
va a comercializar, ademas de las claves del negocio con la identificacion del valor afiadido que
aporta GNE y, en ultimo lugar, el Plan de Operaciones, donde se describe la logistica en sentido

amplio.

6.1. Producto y servicio

GNE, como ya se ha expuesto, se dedica a la venta de diversos articulos a través de tres tiendas
web online. A continuacién, se va a analizar cada una de las tres tiendas o portales online,
explicando de forma detallada el contenido de cada una.

Tiendas online:

Perfumes Outlet: tienda online de perfumeria y cosmética de todas las marcas a un
precio muy competitivo. Tras hacer un estudio de mercado y valorar el precio al que nos
vende nuestro proveedor, se ha decidido establecer un Precio de Venta inferior al precio
medio del mercado online actual. Para mantener esta ventaja competitiva se procedera
a realizar estudios periddicos de precios.

Con Descuento: tienda online con toda la variedad de productos posibles (electrénica,
todo tipo de dispositivos, hogar, perfumeria, cosmética, cuidado personal...). La ventaja
competitiva de esta tienda es el precio, ademas del amplio catalogo que se ofertara.

Mi Boda Mola: venta de articulos de boda (regalos para invitados, decoracion,
celebraciones, photocall, etc.). La ventaja competitiva de esta tienda es el amplio
catdlogo de productos y el disefio de los mismos. Algunos son de disefio propio, como
las invitaciones, las chapas, o los photocall, y otros se obtendran a través de los
proveedores, pero siempre en la linea del disefio establecido por nuestra marca.

El precio medio de los articulos es, segln cada tienda:

15€ (Con Descuento)
45€ (Perfumes Outlet).
600€ (Mi Boda Mola)
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Con un margen de beneficio medio por articulo de:

- 4€ (Con Descuento)
- 10€ (Perfumes Outlet).
- 150€ (Mi Boda Mola)

6.2. Valor anadido

GNE pretende anadir valor al proceso productivo tipico de una empresa startup centrdndose en
los siguientes factores:

- Precio muy competitivo, de los mas bajos del mercado online.

¢Coémo se van a lograr estos precios? Gracias a los acuerdos que se han conseguido con los
proveedores, ademas de haber reducido los margenes de beneficio al mdximo. Todo ello sin
devaluar demasiado el producto ni comenzar una guerra de precios, teniendo siempre en
cuenta que se tienen que cubrir gastos para obtener los beneficios previstos en el Plan
Econdmico-Financiero (punto 8 del Plan de empresa).

¢Como se pretende llevar el control del precio medio del mercado para mantener siempre un
precio bajo y competitivo?: Efectuando busquedas semanales y llevando un control exhaustivo
de la competencia.

- Atencidn al cliente 6ptima basada en la cultura de Zappos, un referente en el mundo del
Ecommerce en Estados Unidos. La companiia Zappos es una de las lideres del sector Ecommerce
en los Estados Unidos desde 2001, y ha logrado posicionarse en el mercado con unas ganancias
multimillonarias haciendo de la atencidn al cliente un valor rentable, que consiga fidelizar al
cliente y hacer que sus compras sean recurrentes.

6.3.Plan de produccidén y operaciones: medios técnicos, humanos y materiales

Un plan de Direccién de Operaciones en una empresa tiene el fin de organizar los procesos de
produccién del conjunto de todas las unidades productivas de una compaiiia y pretende la
utilizacidn eficiente, la direccién y el aprovechamiento de los medios técnicos, humanos y
materiales disponibles.
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6.3.1) Estrategia logistica, de almacenaje y distribucion, que esta dividida en dos fases.
- Fase |: Dropshipping*(3)

*3) Dropshipping: Es un tipo de venta al por menor donde el minorista no guarda los bienes en su inventario, sino que pasa el pedido
del cliente y los detalles de envio al mayorista, quien envia las mercancias directamente al cliente. El minorista obtiene su beneficio

en la diferencia entre el precio mayorista y el precio minorista.

El almacenaje de stock y el envio de pedidos serdn realizados directamente por el proveedor
mayorista. De este modo no se hace necesaria la realizacidon de una compra de stock inicial, ya
que el proveedor pone a la disposicion de GNE todo su catdlogo y va suministrando articulos a
medida que se consiguen ventasen la tienda online.

Una vez se ha efectuado una venta en nuestro sitio web a través del software de Ecommerce
PrestaShop, el cual esta sincronizado con el sistema informatico del proveedor, el proveedor

recibe un aviso y es él quien directamente realiza el envio pero con nuestro packaging, logo e
imagen corporativa.

Gracias a este acuerdo de dropshipping no serd necesaria la realizacidon de una inversién inicial
en stock, ni disponer de un almacén ni de un servicio de logistica y envios propio.

- Fase II: Almacenaje y distribucion propia

Una vez se hayan obtenido beneficios, la compaiiia estara en disposicidn de realizar una
inversiéon en la compra de stock propio. Esto nos dard un mayor margen de beneficios, ya que al
encargarnos desde GNE de la distribucion y almacenaje, el coste de los productos se vera
reducido, por lo que se aumentard el margen de beneficios.

Aunque el almacenaje y envio propio también tienen un coste, éste serd mucho menor que si se
subcontratara este servicio con el proveedor. Este ahorro en logistica sumado a un menor
costeen la compra de stock nos hard aumentar el margen de beneficio por cada unidad.

En esta segunda fase sera imprescindible la firma de acuerdos de colaboracién con empresas de
mensajeria como MRW, SEUR o Nacex para la realizacidn del envio de cada uno de los pedidos.
Estos acuerdos con las empresas de mensajeria nos valdran para ofrecer un precio mas
ventajoso y, ademas, tener la posibilidad de sincronizar nuestro sistema de Prestashop con el
sistema informatico de las empresas de mensajeria. En este momento el principio de acuerdo
mas avanzado es con la empresa SEUR, la cual posee el servicio de mensajeria privada que mas
se acerca a nuestras pretensiones.
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Gracias a esta sincronizacién informatica, a la realizacion de un pedido en la pagina web de GNE,
la empresa de mensajeria tendra la orden en su sistema informatico y vendrd automaticamente
a por el pedido a nuestro almacén. Normalmente, en la mayoria de los acuerdos de
colaboracién que se firman, la empresa de mensajeria viene una vez al dia con un listado de
pedidos ya impreso, se lleva la mercancia y la reparte.

6.3.2) Oficinas

Nuestra intencidn es solicitar una de las oficinas del Centro de Apoyo al Desarrollo Empresarial
(CADE) de Puerto Real.

El CADE ofrece la posibilidad de usar una oficina con todas los servicios necesarios a coste 0
durante un primer periodo de iniciacion de la actividad empresarial.

La localizacién estratégica de Puerto Real hace que sea de facil acceso desde la mayoria de los
pueblos de la Bahia de Cadiz y de otras partes de la provincia. Ademas, las oficinas del CADE
estdn muy cerca de la salida de la autopista, y disponen de facil aparcamiento.

6.3.3) Sostenibilidad y Medio Ambiente

También es de especial relevancia la realizacidon de propuestas y acciones para conciliar el
presente proyecto empresarial con el respeto al Medio Ambiente. Por ello contamos con las
siguientes acciones a llevar a cabo:

- Utilizacion de productos reciclables en vez de productos no reciclables. Se compraran cajas
recicladas, se usara papeleria reciclada, y ademas se reciclaran todos los consumibles
empleados en el proceso.

- Establecimiento de una conciencia de ahorro energético en el lugar de trabajo: apagado
nocturno de todos los dispositivos y uso de regletas para evitar el consumo en standby.

- Movilidad del personal de la empresa hasta el punto de trabajo: se promovera el transporte
publico y el transporte en bicicleta con medidas como aparcamientos especificos para bicicletas
y descuentos e incentivos para el transporte publico.
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6.3.4) Medios humanos

La previsién de crecimiento del equipo para los dos primeros afos de actividad es la siguiente:
- Ao 1:

Los cuatro socios fundadores realizaran labores de:

Mario Garcia Gonzalez: Disefiador Grafico y Marketing Assistant, encargandose de disefar las
webs, la imagen corporativa, ocupandose también de retocar la fotografia de los productos, y
los disefios de los productos en la tienda Mi boda Mola. Ademas dara soporte al Marketing
Manager.

Ana de la Vega Perulero: Marketing Manager, se encargard del social media, de la publicidad
digital, del disefio grafico, de la estrategia de comunicacidn, de la captacion de nuevos clientes,
del posicionamiento en buscadores y de los contenidos web.

José Maria Cordoba Giron: Administrador, se encargara de la gestion fiscal de la empresa y de la
liquidacion del IVA e IRPF, de las ndminas, los contratos, las facturas, las ventas y los pagos a la
Seguridad Social. También sera el responsable de la llevanza contable de la sociedad.

Miguel Sanchez Garcia: Store and Product Manager, su ocupacion sera la de mantener al dia la
tienda online, manejando el stock, los pedidos y ordenando los escaparates. También se
encargara de elegir qué productos van a ser vendidos y cuando. Ademas, llevara a cabo la labor
comercial con los proveedores y, como es quien gestiona el producto, se encargara también de
la atencidn al cliente.

Afadido a lo anterior, serd necesario contar con la contratacién de servicios informaticos de
manera puntual para el éptimo desarrollo de las operaciones comerciales.

- Ano2:

Debido a la estimacién de crecimiento y la posible entrada en paises extranjeros durante el
segundo afio, GNE contratara a personas que den soporte en diferentes areas. Entre ellos se
encuentran:

- 1Informatico a jornada completa.
- 1 Disefiador Grafico mas.

- 1 Store Manager mas

- 1 Marketing Assistant.
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7.Plan de Organizacion

Este Plan constituye la forma en que GNE pretende organizarse tanto de forma interna como de
cara al exterior. La manera en que va a estructurarse la compafiia depende de los objetivos
estratégicos propuestos en el presente apartado. En este sentido, GNE tiene cuatro tipos de
objetivos estratégicos: los financieros, los de clientes, los de procesos y los de equipo, los cuales
se explican a continuacion

7.1. Objetivos financieros:

Nuestro principal objetivo financiero para el primer afio es obtener 556.290€ de ingresos. Para
el segundo afio esperamos haber crecido un 5% con respecto al primer aio (para justificar estos
ingresos ver punto 8). Para realizar un seguimiento de este objetivo se usaran indicadores de
ventas, de crecimiento y beneficios.

Para conseguir esta meta, se han firmado contratos con proveedores muy competitivos en
calidad y precio. Ademads, para ampliar el negocio y multiplicar asi las ganancias, se establece la
internacionalizacién de GNE, abriendo tiendas online en varios paises de Europa en el segundo
afio de actividad.

La internacionalizacién de la sociedad serd posible gracias a los acuerdos que se llevardn a
término con los partners proveedores y con empresas de mensajerias. Gracias a estos acuerdos
se tendra desde el primer momento la posibilidad de vender en Europa, pero por razones
estratégicas y de inversidn inicial, en una primera fase se va a vender solo en Espafia, esperando
gue en menos de un afio GNE pueda tener la capacidad de vender en casi toda Europa.

La previsidn de internacionalizacién ha sido realizada a tres afios vista:

- Afo 1: Espana
- Afo 2: Espafia, Portugal y Francia.
- Afo 3: Espafia, Portugal, Francia, Alemania e Italia.
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7.2. Objetivos para con los clientes:
Se han establecido dos grandes objetivos que se explican a continuacién:

- Satisfaccion de los clientes.
- Fidelizacion de los clientes.

El objetivo para con los clientes se basa en la satisfaccion total de los mismos durante y después
del proceso de venta. Para conseguir este objetivo vamos a tener un contenido claro en las
paginas web, para que los clientes tengan claro en todo momento qué estan comprando.
Ademads GNE dispondra de un servicio de atencidn al cliente 6ptimo, donde la satisfaccidn del
cliente sea nuestra principal prioridad.

Para que este objetivo sea posible vamos a usar Zendesk, un software que sirve para gestionar la
atencion al cliente mediante el seguimiento de incidencias. Por otro lado, para medir la
satisfaccidn total de los clientes se utilizardn encuestas periddicas asi como los comentarios
derivados de las incidencias.

El otro objetivo importante es la fidelizacién de clientes, es decir, lograr que nuestros clientes,
fruto de la satisfaccion mencionada anteriormente, se conviertan en clientes recurrentes.

La estrategia de atencidn al cliente sera clave como instrumento fidelizador, ya que un cliente
satisfecho con el servicio y el trato seguramente serd un cliente recurrente.

Existen dos maneras de medir esta fidelidad:

1. Con la herramienta Google Analytics, donde gracias al rastreo de cookies podremos
saber si los visitantes a la web son nuevos o recurrentes.

2. Con la base de datos de e-mails suscriptores a nuestra newsletter. Si un cliente se
suscribe a nuestra newsletter significa que quiere comprar periédicamente en nuestra
tienda online.
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7.3. Objetivos de procesos:

El principal propésito, que engloba a los objetivos que se presentan a continuacion, sera
optimizar los procesos internos para asi hacer mas y mejor en el menor tiempo posible, lo cual
aumentara la calidad del servicio asi como las ventas y los beneficios.

a) Nuestros objetivos en procesos internos son:

- Envioy llegada de pedidos correctamente.

- Gestion postventa satisfactoria para el cliente.

- Resolucidn total de las incidencias.

- Aumento del catdlogo de productos.

- Contenido web claro y preciso sobre qué es cada producto (cosa muy importante en el
Ecommerce pues el cliente no puede palpar el producto, sino que solo sabe de él lo que
vey lee en la web).

- Pagina web clara, facil y accesible. Es importante que los clientes encuentren facilmente
lo que buscan en la web.

b) Seguimiento y optimizacién de procesos

Para realizar un seguimiento de la productividad y la optimizacién de procesos se usaran
técnicas de medicidn de productividad con fichas creadas por el equipo de GNE en hojas de
calculo y con softwares de proyectos y tareas pendientes como Wunderlist*(4)

*(4)Wunderlist es un software que hace mds sencillo gestionar todos los proyectos de su equipo mediante una comunicacion

centralizada y con opciones de colaboracidn ilimitada (extracto de su pdgina web )

Para conseguir todos estos objetivos que se han descrito anteriormente, se procedera a medir la
calidad de todos los procesos para tratar de optimizarlos al maximo. Y, ademas, se coordinaran
cada una de las dreas de manera que exista una retroalimentacion de unas a otras.

En el momento en que sea necesario el incremento del nimero de trabajadores del equipo se
veran aumentadas las vias de comunicacidn entre todo el organigrama empresarial, pues una
buena forma de organizar el trabajo es escuchando a los propios trabajadores, ya que nadie
mejor que ellos para proponer qué necesidades tienen al respecto.
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7.4. Objetivos para el equipo
En este caso se establecen 4 grandes objetivos explicados a continuacion:

- Estabilidad (poca rotacién).

- Productividad.

- Satisfaccion laboral.

- Conciliacién con la vida familiar.

La meta de la organizacion en cuanto al equipo de trabajo es claro. En primer lugar hay que
hablar de la estabilidad laboral como un valor fundamental de la compaiiia, pues ésta supone
un compromiso y una identificacién mayor con la misma. Ademas, supone un aspecto clave para
conseguir dos de los cuatro objetivos marcados en este apartado: un equipo mas productivo y
mas satisfecho.

Y como la satisfaccion es otro objetivo clave, para que un equipo esté feliz en su trabajo tiene
gue poder conciliar vida familiar con la vida laboral. Para ello GNE propone horarios de 08:00h a
15:00h o de 15:00h a 22:00h, dependiendo las necesidades de la empresa.

Por otra parte, para aumentar la productividad, la formacién continua en un dmbito como
internet se hace imprescindible, ya que es un sector en continuo cambio. Hay que entender la
formacidn continua de los trabajadores como un premio también para la empresa, no solo para
el trabajador, ya que todo lo aprendido en esta formacion serd aplicado por el trabajador en la
propia compaifiia, lo cual aporta un valor afiadido al trabajo realizado.

Solo un equipo capaz de comprender todos los procesos internos de un Ecommerce sera capaz
de poder asumir diferentes tareas, lo que dara lugar también a la imposibilidad de caer en la
descoordinacién entre los distintos trabajos encomendados a cada unidad empresarial.

Si se ven cumplidos todos estos requisitos, el objetivo de un equipo con poca rotacion se dara
por si solo. La poca rotacion de un equipo aporta un valor incalculable, ya que cuanto mas
tiempo lleve un equipo trabajando junto en una misma empresa mejor comprendera el
producto, la forma de actuar con los stakeholders y, en general, el entorno que rodea a la
compainia.

En otro orden de cosas, al realizar el proceso de seleccién para el crecimiento estimado del
equipo durante el segundo afio de vida del proyecto sera tenida en cuenta la perspectiva de
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género y discapacidad, pretendiendo con ello una verdadera apertura de GNE a la realidad
social actual.

Es decir, se formara un equipo teniendo en cuenta el concepto de paridad, y con ello se facilitara
la insercion laboral de mujeres, conciliando la vida familiar y laboral con horarios, facilidades
para la maternidad, etc.

Para contratar empleados con alguna discapacidad y ayudar asi a la insercidn laboral de este
colectivo contactaremos con asociaciones u organismos publicos que nos faciliten el contacto
con personas discapacitadas cualificadas para ocupar los puestos que precisemos.
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8. Plan Econémico Financiero

El Plan Econdmico Financiero de una empresa tiene la obligacién de recoger toda la informacion
de tipo econdémico y financiero, demostrando asi la viabilidad econémica del proyecto que se
presenta.

Es, ademas, vital para poder pedir financiacién a las diversas entidades que establecen lineas de
crédito a los proyectos de emprendedores, sobre todo los presentados por parte de egresados
universitarios, cuyas universidades de estudio también demandan de este Plan para prestar su
ayuda y asesoramiento a las denominadas spin-off.

En este plan que se presenta, estan incluidas las previsiones de los ingresos y los gastos de la
empresa para los dos primeros anos de vida de la misma. No parece conveniente hacerlo a mas
largo plazo dada la gran imprevisién sobre la evolucién que la compaiiia podria experimentar en
el periodo aqui de 5 afios 0 mas.

Por ello se debe recalcar que las cifras de ingresos contenidas en el plan son solo estimaciones y
gue segun sean mayores o menores los ingresos reales determinardn éstos unos mayores o
menores costes variables en la empresa, traducidos en la adquisicién o no de mas productos
para que puedan ser vendidos en el mercado.

PLAN DE INVERSIONES INICIALES (1)

CONCEPTO COSTE
BIENESDEEQUPO
2x iMac 2.658,00 €
2x Portatil Acer 15,6" E1-572 Intel Core i7 4500U 1.098,00 €
2x movil moto g 587,00 €
Impresora 250,00 €
Teléfono fijo 25,00 €

Marcas registro x3 450,00 €

PrestaShop x3 2.519,64 €
Dominios x3 60,00 €
Gmail corporativo 400,00 €

|
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Material papeleria y oficina 300,00 €
BANCO / TESORERIA 950,00 €

PLAN DE FINANCIACION
CONCEPTO IMPORTE
Recursos propios 4.000,00 €

Financiacion ajena 5.447,64 €

INGRESOS ANO N+1 ANOS N+2

Con Descuento 162.135,00 € 170.241,75 €
Perfumes Outlet 304.155,00 € 319.362,75 €
Mi boda Mola 90.000,00 € 94.500,00 €

GASTOS FlIOS ANO N+1 ANOS N+2

Retribucion propia 50.000,00 € 52.500,00 €
Suministros 2.040,00 € 2.101,20€
Publicidad 21.600,00 € 21.601,04 €
Cuota autbnomos 12.000,00 € 12.000,00 €
GASTOS VARIABLES ANO N+1 ANOS N+2

Con Descuento 118.899,00 € 124.843,95 €
Perfumes Outlet 236.565,00 € 248.393,25 €
Mi boda Mola 67.500,00 € 70.875,00 €
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a) Justificacion de gastos necesarios e imprescindibles para empezar la actividad

a.1) éPor qué es tan importante PrestaShop para nuestra actividad?

PrestaShop es un software de comercio electrénico que dispone de pasarelas de pago,
escaparate online, y todo lo necesario para crear y gestionar una tienda online. Es, por todo ello,
un recurso necesario e imprescindible sin el cual no se podria comenzar la actividad.

a.2) Gastos en material informatico y electrénico

Debido a que la actividad empresarial es online son necesarios ordenadores, teléfonos moviles
con conexion a internet, impresoras y teléfonos fijos.

a.3) Dominios, servidores de internet, y correo electrénico

Para crear la pagina web de la tienda online son imprescindibles los dominios, los servidores
web y un servidor para cuentas de e-mail corporativo.

a.4) Suministros

Se incluyen en este apartado los gastos de lineas telefénicas y de acceso a internet, algo
necesario e imprescindible para el comiendo de la actividad.

a.5) Gastos de publicidad.

En este apartado se comprenden los gastos de anuncios en redes sociales y buscadores (Google,
Facebook, Twitter). La publicidad es clave para llevar a cabo la estrategia de comunicacidny
conseguir el crecimiento previsto del 5% anual.
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b) Explicacién del plan econémico financiero

1. El plan de inversiones inicial estd basado en los precios actuales de mercado de los
productos y servicios requeridos.

2. Respecto a la financiacidn propia y la ajena, decir que la primera es la aportada por los
cuatros socios constituyentes (a razén de 1.000 euros por cada uno) y la segunda es la
aportada por el programa Innovactiva 6000 de la Fundacidn Andalucia Emprende, la cual
debe estar destinada unicamente a la financiacion de Activo No Corriente.

3. Ingresos: los ingresos por ventas estan calculados de la siguiente forma:
a. En base a tasas de conversion de mails en ventas (1,5% sobre mail enviado(5)*
se estima que, en cifras, las ventas seran de:
i. 10.800 (Con Descuento)
ii. 6.750 (Perfumes Outlet).
b. Para la tienda Mi Boda Mola se prevé, mediante la via de la publicidad y con
acuerdos con otras empresas, lograr alrededor de 150 clientes.
c. El precio medio de un producto/pedido es de:
i. 15€ (Con Descuento)
ii. 45€ (Perfumes Outlet).
iii. 600€ (Mi Boda Mola)

*(5, .z . . .. , .
®)1as tasas de conversién en Ecommerce se basan en porcentajes sobre el numero de visitas y el numero de e-mails de

la base de datos de suscriptores. Nuestras estimaciones se basan en estudios de mercado de captacion de e-mails.

Debido a nuestra experiencia en el sector y calculando la inversion en publicidad estimamos conseguir el nimero de e-

mails necesario para alcanzar estos numeros: 150.000 suscriptores a nuestra newsletter.

Estas conversiones consisten en calcular un porcentaje estadistico, sobre una media de conversion de vista a compra y
un ratio de apertura de las newsletters. De esta manera si enviamos una newsletter a 100 personas, solo una media
de 14% abrird esta newletter y de ese 14% que visitard nuestra web, solo el 1% realizard una compra. Esto es una tasa

de conversion de apertura del 14% y de conversion a compra de un 1%.

Estas estimaciones estadisticas se manejan siempre en cualquier Ecommerce y suelen cumplirse de manera

estadistica.
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4. Gastos:
a. Fijos:
i. Retribuciéon propia: se calcula que cada uno de los cuatro socios
promotores tendrdn un sueldo bruto de 1.041€ mensuales, en 12 pagas.
ii. Suministros: estan incluidos los gastos anuales en electricidad, agua,
lineas de teléfono e Internet
iii. Publicidad: el grueso de la publicidad estd compuestos por las campanias
de mailing. Una tarifa plana de envios cuesta 1.800 euros mensuales.
iv. Cuota de autdbnomos: asciende a 250 euros mensuales por promotor.
b. Variables: los gastos variables son los repercutibles directamente a cada una de
las ventas. El coste medio de un producto/pedido es de:
i. 11€ (Con Descuento)
ii. 35€ (Perfumes Outlet).
iii. 450€ (Mi Boda Mola)

Por ultimo es importante analizar de forma esquematizada la totalidad del modelo de negocio
propuesto en el Plan de Empresa.
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9.Andlisis del Modelo de Negocio: CANVAS

El modelo Canvas es la mejor manera de describir un modelo de negocio, pues permite dividirlo
en nueve modulos basicos que reflejan la Iégica que sigue una empresa para conseguir ingresos.
Estos nueve mddulos cubren las cuatro dreas principales de un negocio: clientes, oferta,
infraestructuras y viabilidad econémica (OSTERWALDER, A. 2011).

En el ejemplo gréfico se representan dos de las tres tiendas (Con Descuento, Perfumes Outlet),
pues son éstas las que tienen unas caracteristicas similares, teniendo la otra (Mi Boda Mola) un
publico objetivo diferente, asi como un sistema de distribucidon también particular.

Con Descuento y Perfumes Outlet

[Socios Actividades Clave i6 ;
Colaboradores Propuesta de valor Relacion con el cliente Segmentos de
WVenta Online: _Precio. clientes
- Control del - Atencion a cliente espectacular. Fidelizacion: Atencion 7
g"em mas al cliente M ujer
arato. - Efecto Wow: impactar al cliente espectacular.
con cosas diferentes. d
{ N
Recursos clave [[- Ofertas ala carta. No tradicional
- Pagina web. Canales ~ <
- Proveedores
- Recursos - Neswletter.
Econdémicos. - Redes Sociales. 25 - 55 afios
- Recursos - Publicidad Digital.
Humanos. - Posicionamiento
Organico en - ~
buscadores.
Compradora online
Fuentes de ingreso = ~
Costes °
Distribucion
- Software e-commerce. ( . b
- Software Newsletter. ::asel:: Dlmpﬁh'pgmg
asell: almacenaje
- Gastos Auténomos stock y distribucion
ropia
3 propl )
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19 Incluye una Propuesta de valor. Supone preguntarse qué propone GNE que es valorado por
el cliente. Y nuestra companiia ofrece un precio competitivo, una gran atencion al cliente,
buscando impactar al consumidor, adaptandose a él con las ofertas que mejor le convengany
un gran catdlogo de productos.

22 Ademads incorpora la Fuente de ingresos, la cual nos dice de donde proceden los mismos vy el
numero que se prevé obtener. En nuestro caso, la totalidad de los ingresos vendrdn de la venta
de productos online, ya sea por la venta directa en las webs o mediante las cuponeras con las
gue hay suscritos acuerdos comerciales.

32 También son importantes los Recursos clave, es decir, lo que es necesario que adquiramos
para llevar a cabo el negocio. Sélo deben incluirse los mas basicos e importantes del negocio,
como son las pdginas web, los proveedores, el capital social y los demds recursos de financiacién
ajena, ademas de los recursos humanos. Ademas estos recursos clave vienen determinados por
las Actividades clave a realizar, que no es otra que la venta online de bienes con el posterior
seguimiento del proceso.

49 Respecto de los partners o Socios colaboradores, incluimos los proveedores que poseemos,
gue pueden ser una de las grandes claves del éxito de nuestro negocio. También se posicionan
aqui las empresas de mensajeria y email marketing y las cuponeras (como Groupalia, Groupon o
LetsBonus)

592 Con la estructura de Costes se ha indicado en el Plan de Empresa la cuantia de éstos, ademas
de su origen. Y la cuantia principal va a venir de pagar el software de Ecommerce, el de
newsletter y los gastos de auténomo.

62 Respecto a la relacion con el cliente y a los segmentos de clientes a los que se dirige el
negocio, se ha llevado a cabo un estudio de mercado el cual determina que el publico objetivo
de GNE lo constituyen las mujeres de entre 25 y 55 afios, mientras que la estrategia de relacion
con este publico objetivo sera aquella que se posiciona junto a la éptica del cliente y no la que
solo tiene en cuenta el punto de vista del producto.

72 En lo que se refiere a la Distribucidn, se ha ofrecido un estudio de la logistica del
dropshipping en una primera fase y del almacenaje propio en una fase posterior, cuya
implantacion definitiva dependera de la buena marcha de la sociedad.

82 Los Canales son aquellas herramientas mediante las que GNE se va a comunicar con el
cliente, ejerciendo acciones de marketing y publicidad. Adquieren importancia en este punto el
envio de newsletters y las Redes Sociales.
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5.-CONCLUSIONES

De la realizacién de este Trabajo Fin de Master se infieren varias conclusiones. Una de ellas es
gue un Plan de Empresa es la mejor manera de presentar una idea de negocio, quedando de
manifiesto que la realizacidn de este tipo de documentos aporta informacién de interés y
proporciona un analisis exhaustivo de la idea de negocio.

Por ello se ha querido presentar este Trabajo Fin de Master con su correspondiente Plan de
Empresa para realizar un analisis amplio y exhaustivo de todos los pormenores que conciernen a
la puesta en marcha de la actividad empresarial. Cabe destacar que este TFM versa sobre una
idea de negocio real, y habla de un proyecto que se esta ejecutando en la actualidad.

El TFM comienza con una ‘Introduccién’ que deja entre ver los objetivos que se quieren
conseguir con la realizacion de dicho trabajo. Tras esta ‘Introduccién’ se sigue con la ‘Revisién de
la Literatura Previa’, la cual no se ha centrado solo en el Plan de Empresa, sino que ha ido mas
alla con la proposicion del estudio de un sector relativamente nuevo pero que se encuentra en
pleno auge como es el comercio electrénico. En este sentido, se ha tratado la situacion real del
sector de Ecommerce en nuestro pais y en Europa, asi como las perspectivas de crecimiento a
corto y medio plazo.

Después de esta ‘Introduccidn’ y de la ‘Literatura Previa’, se ha explicado minuciosamente el
Plan de Empresa, el cual se expone para analizar todos los puntos de vista del proyecto
empresarial, destacando la relacién entre el producto y el cliente en la cual vamos a intervenir
para posicionarnos como una marca potente y fiable.

En otro orden de cosas, debo afirmar que las aportaciones recibidas en este Master y de las
practicas realizadas durante el mismo me han hecho encarar con claridad y determinacién el
reto de la constitucién de un negocio que, como el que se presenta, posee un innegable caracter
innovador.

Por ejemplo desde el punto de vista de los Recursos Humanos, se pretende aplicar las lecciones
aprendidas en cuanto a los métodos de distribucidn de los recursos materiales y humanos, su
jerarquizacion y la importancia de la distribucion de las tareas de la forma mas adecuada
posible. Asi como lo importante que es poseer una estrategia clara de recursos humanos
englobada dentro de la estrategia global de la empresa pero con cierta autonomia. Ademas, he
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qguerido hacer hincapié en el analisis de los puestos de trabajo, indicando tareas y
responsabilidades asignadas a cada especifico puesto de trabajo.

En el caso de la Direccidn Estratégica, he querido plasmarlo en el analisis DAFO del sector del
comercio electrénico y en el Reloj Estratégico de Gerry Johnson y Kevan Scholes (2001), donde
se presentan las principales estrategias de mercado existentes, teniendo como meta final la
consecucion de aquella donde se combina un precio bajo y una diferenciacion percibida en el
cliente. Ademas creo sumamente importante la propugnacion de unos firmes valores
empresariales, cuyo significado sea estudiado y respetado por todo los stackeholders.

Desde el punto de vista de Contabilidad y Finanzas, toma importancia el Plan Econdmico y
Financiero y el consiguiente analisis numérico de las cifras de ingresos y gastos previstos para la
sociedad en los dos primeros afios de vida, tan cruciales para determinar la viabilidad real de un
proyecto empresarial. Para esto es necesario estar al dia de las modificaciones del Plan General
de Contabilidad y del resto de la normativa contable consolidada.

Por ultimo, respecto a la importancia del Marketing, se ha querido plasmar de forma auténoma
en el punto 5 del Plan de Empresa, con el denominado Plan de Marketing donde se plantean los
tres objetivos principales del mismo: la captacién, la conversién a compra de esos clientes y
como conseguir la fidelizacion de esos clientes. Para ello seran trascendentales las acciones de
marketing previstas ya sea en formas de newsletter o de publicidad digital online. Ademas se
podran medir los resultados obtenidos segun los recursos invertidos y tras ello si es necesaria o
conveniente una redefinicidn de la estrategia de marketing aplicada.
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7.-ANEXO |

Ana de la Vega
Analista Digital Ecommerce en Inditex
Emprendedora Yuzz

delavegaperulero@gmail.com

Experiencia
Profesora del Master Marketing Digital at Universidad de Cadiz

abril de 2014 - Actualidad (6 meses) - Ecommerce y Analitica Digital.

Analista Digital Ecommerce at Inditex
Universidad de Cadiz

marzo de 2014 - agosto de 2014 (6 meses)

Marketing Manager at Click Idea Ecommerce

octubre de 2013 - marzo de 2014 (6 meses)

Marketing Manager at Digitalment-e

julio de 2013 - marzo de 2014 (9 meses)
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Social Media & Content Manager at ChicPlace

febrero de 2013 - julio de 2013 (6 meses) Marketing Digital:

Marketing Digital at Groupalia

septiembre de 2011 - febrero de 2013 (1 afio 6 meses)
Asistente de Marketing at EF Education First
noviembre de 2010 - febrero de 2011 (4 meses)
Cursos independientes

Correccién y redaccion creativa, Calamo&Cran Branding: Gestion de la marca Community
Manager. SEO Posicionamiento en Buscadores

Dashboar Microsoft Excel

Alumna colaboradora del area de Lingiiistica de la UCA

Universidad de Cadiz septiembre de 2008

Creacion Planes de estudio de Grado de la UCA

UCA, septiembre de 2010
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Primer Premio al mejor proyecto de empresa concurso atrEBT!
Universidad de Cadiz febrero de 2014

atrEBT! es la convocatoria de ideas y proyectos de empresas que lanza el Vicerrectorado de
Investigacion y Transferencia y la Direccién General de Universidad y Empresa, a través de la
Oficina de Transferencia de Resultados de Investigacién, OTRI.

Aptitudes y conocimientos
Idiomas

Francés / Inglés
Educacidn

ESADE

Direccidn Marketing Digital, 2012

Universitat Pompeu Fabra

Madster Linguistica, 2011 - 2012

Universidad de Cadiz

Licenciatura en Linglistica, Lenguaje, 2004 - 2010 Actividades y grupos: Alumna colaboradora
Departamento Linguistica, miembro de la comision para la elaboracién de los nuevos planes de

estudio para la Universidad de Cadiz.

Université Paris IV - Sorbonne

Lettres classiques, 2006 - 2007
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Miguel Sanchez Garcia

Analista Bancario en Grupo BBVA

Experiencia
Analista Bancario at BBVA

noviembre de 2010 - Actualidad (3 afios 11 meses)

Idiomas

Inglés

Educacion

Heriot-Watt University

Universidad de Cadiz

Licenciatura en Administracién y Direccién de Empresas, 2003 - 2009

Actividades y grupos: Alumno colaborador en el Departamento de Economia de Empresa

Trabajo Fin de Master José Maria Cérdoba
Proyecto Global Network Ecommerce
Universidad de Céadiz

o
UCA

Universidad
de Cadiz

54



Mario Garcia
Marketing manager y creativo publicitario en Castro Exclusive Residences

Emprendedor Yuzz

Experiencia
Marketing manager y disefiador grafico at castro Exclusive Residences

octubre de 2013 - Actualidad (1 afio) Marketing manager y disefiador grafico

Redactor creativo / copywriter / Content Analyst at Groupalia

enero de 2012 - septiembre de 2012 (9 meses)

Freelance: Redactor creativo / copywriter at Groupalia

diciembre de 2011 - enero de 2012 (2 meses) Redaccidén creativa en el departamento de
produccion de Groupalia Espania.

Educacién
Universidad Nacional de Educacién a Distancia - U.N.E.D.

Historia del arte, Artes, 2011 - 2013
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Art University

B.S, Creatividad publicitaria, 2010 - 2011 Actividades y grupos: Zink Project, The college of
everything

Universidad de Sevilla

Licenciado, Bellas Artes, 2006 - 2011

Universitat de Barcelona

Bellas artes, Disefio, 2009 - 2010

Universita degli Studi di Palermo

Belle Arti, Graphic Design, 2008 - 2009

Universidad de Salamanca

Historia del arte, 2005 - 2007

Universidad de Salamanca

Bellas artes, Disefio, 2004 - 2006
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José Maria Cordoba Giron

Profesional del Derecho y MBA en Direccion de Empresas

Experiencia

Asesor Legal Fincas Blanco

Febrero a julio de 2013 (6 meses)

Procurador ayudante de los Tribunales

Marzo a julio de 2013 (5 meses)

Idiomas

Espaiiol (nativo) / Inglés (B2)

Educacion

Universidad de Cadiz / Universidad de Barcelona

Licenciado en Derecho 2008-2013 y MBA en Direccién de empresas 2013-2014
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