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1. INTRODUCCION

1.1. PLANTEAMIENTO GENERAL Y JUSTIFICACION DE LA ELECCION DEL
PROYECTO

La idea de crear una empresa es algo que nos viene motivando desde
antes de comenzar la carrera, por ello, tuvimos esto muy presente a la hora de
hacer la eleccion de un grado universitario. Somos dos personas muy creativas
y con muchas ganas de inventar un proyecto innovador. La idea de creacion
de un negocio nacional de venta de calzado, surgio a raiz de la dificultad propia
para encontrar zapatos de tallaje pequefio. A partir de ahi, descubrimos una
necesidad a cubrir en el sector. La situacién inicial es la siguiente: dos
estudiantes de la Universidad Catdlica de Murcia que durante afos han
presentado el problema de no poder encontrar calzado actual, y moderno
acorde a su talla. Al coincidir en clase, se comento y se planted la situacion.
Surgié la idea de crear una zapateria femenina que abarcara gran variedad de
numeros, desde los mas pequefios hasta los mas grandes. Ante la situacion,
hemos visto una gran oportunidad de negocio que pueda ser rentable y, a su

vez, que genere valor para la sociedad.

El hecho de crear algo propio ha sido nuestro suefio comun, y al
coincidir en el mismo problema, fue cuando nos dimos cuenta de que teniamos
la oportunidad de cumplirlo. Durante estos afios de estudio, hemos adquirido
diferentes conocimientos que seran una gran herramienta para aplicar en

nuestro proyecto.

Con el paso del tiempo, las pequefas empresas han ido ganando
importancia en el sector. Nuestra marca pretende destacar en el mercado

actual siguiendo las diferentes tendencias modernas.

Fundar una empresa conlleva una gran responsabilidad, dedicacion e
ilusién. Esperamos poder reflejar este interés en el proyecto. Y, sobre todo,

poder ayudar a las personas que tengan este mismo problema.



Con la creacién del proyecto, queremos tener la posibilidad de hacerlo
real en un futuro y desarrollar asi nuestra creatividad en su maximo esplendor
exteriorizando y materializando nuestra ilusion y uniendo nuestras dos

pasiones: la moda y las ganas de emprender.
1.2. FORMULACION DE OBJETIVOS DEL PROYECTO
1.2.1. Objetivo general

El objetivo principal de este proyecto consiste en la creacion de un plan
de empresa viable y atractivo. Por un lado, la viabilidad viene de la mano de la
disposicion tanto de recursos como medios, para que la empresa se pueda
desarrollar desde los puntos de vista econdmico, operativo y financiero. Por
otro lado, el atractivo se pone de manifiesto con la obtencion de beneficios y la

creacion de una reconocida zapateria con prestigio a nivel nacional.
1.2.2. Objetivos especificos

Para la obtencion de este principal objetivo, es necesario el
cumplimiento de varios de los objetivos secundarios del proyecto que van a ser

expuestos a continuacion:

i. En primer lugar, examinar el marco legal y econdémico para el
emprendimiento del proyecto, conociendo asi el punto de partida y las propias
caracteristicas del plan de empresa seleccionado. Ademas del entorno
economico, analizaremos todo tipo de entornos: politico, legal, competencia,...
asi como el resto de factores que pudieran afectar la puesta en marcha de

nuestro negocio.

ii. Continuando con los objetivos secundarios, encontramos conocer el
publico al que puede satisfacer la empresa. Una vez conocido, se disenaran
una serie de estrategias para adaptar de la mejor forma posible nuestro
negocio a las necesidades de los clientes. También planificamos de forma

adecuada y provechosa los procesos y operaciones de la empresa.

iii. Otro objetivo secundario de vital importancia es definir de forma
estimada los posibles ingresos y gastos en los que la empresa puede incurrir.

con el objetivo de comprobar si los ingresos son capaces de cubrir los costes e
8



incluso tener un excedente que nos indique que la empresa tiene rentabilidad.
Habra que estudiar también la liquidez de la empresa para ver si podemos
hacer frente al pago a terceros a corto plazo. Por ultimo, examinaremos el
grado de endeudamiento al que tendremos que recurrir inicialmente para

financiar el proyecto y examinaremos el nivel de riesgo.

iiii. Como ultimo objetivo secundario esperamos conectar con los
clientes, ofreciéndoles un producto de calidad al menor precio posible, y que

esté al alcance de todo el mundo.

Una vez alcanzados los objetivos secundarios, podremos conocer si el

plan de empresa debe llevarse o no a cabo.
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2. IDEA DE NEGOCIO
2.1. IDEADE NEGOCIO

SHIBUMI S.L Se encuentra situada en un sitio de facil acceso y
localizacion: en Murcia centro, concretamente en la calle Ceballos de Murcia
(antigua calle Correos) y muy cerca de la catedral, lugar por donde transitan
muchas personas a lo largo del dia y esta perfectamente visible. Ademas, se

caracteriza por ser una calle turistica y rodeada de numerosos comercios.

Puede ser una gran opcién para nuestro negocio. El local cuenta con
224 metros cuadrados, y el alquiler es de 1.900 euros al mes (Negociable), sin
embargo, atendiendo a la situacion de pandemia actual, hemos conseguido

llegar a un acuerdo con el arrendador para dejarlo en 1.000 euros mensuales.

Esta reformado completamente (terminada en 2020) y cuenta con varios
espacios dentro de la tienda, lo cual nos beneficia porque usar uno de ellos a
modo de almacén, otro como una habitacién para un servicio, el cual esta
adaptada y, si nos sobrara sitio, pondremos una habitacion pequefia como
despacho. Con respecto a las instalaciones, cuenta con persiana automatica,
aire acondicionado, suelo completamente nuevo, buena iluminacion y un
mostrador en la parte central de la tienda. Para ello, hemos contactado con la

inmobiliaria MIRSAN S.L para que nos gestionen el alquiler.

Imagen 1. Fotografia tienda interior
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fuente: Mirsan: idealista

Inicialmente, se pensoé fabricar y vender zapatos para los numero mas
pequefos (32-36) que no estuvieran al alcance de muchos clientes en las
tiendas habituales, sin embargo, pensando en captar el mayor numero de
clientes posibles y que asi el mercado objetivo sea mayor, se incluiran también
aquellos con un numero demasiado grande (42-48) que resulte imposible de
encontrar. Por lo tanto, cubrimos todo el abanico de tallas comprendidas de la
32 ala48.

2.2. MISION Y VISION

La mision de la zapateria es elaborar calzado femenino de calidad y con
un gran abanico de tallas, a precios competitivos, buscando la satisfaccion de
los clientes, y comercializando productos de excelencia y de disefio,

priorizando la sostenibilidad del medio ambiente.

La vision de la empresa es llegar a ser una reconocida zapateria a nivel

nacional, ofreciendo una gran variedad de marcas.
2.3 VALORES

Los valores perseguidos son la busqueda de la excelencia a través de la
profesionalidad y calidad de los servicios ofertados. Ademas, se busca la
proyeccion nacional, el trabajo en equipo, la disciplina y la perseverancia. Por
ultimo, se busca crear valor para la sociedad desde su perspectiva mas

artistica.
2.4 PUBLICO OBJETIVO

Debido a la amplia gama de zapatos que se ofertan: entre las tallas 32 y
48, podemos decir que los clientes potenciales son todas aquellas personas
con un numero de pie comprendido entre los tallajes mencionados

anteriormente.

12
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El publico objetivo al que va dirigida nuestra empresa es a clientes que
busquen estar a la moda. Normalmente, en su mayoria, este tipo de clientes
son mujeres jovenes, sin embargo, también hay personas mayores que buscan
vestir con un calzado mas exclusivo y moderno, queriendo estar a la ultima sin
importar su edad. En resumen, el publico objetivo es, mujeres entre los 10 y los

35 anos.

Con respecto al estilo de los zapatos, contaremos con una gran
variedad: desde los mas casual: deportivas, zapatos confort, sandalias de

diario, botas, botines... hasta los mas arreglados: cufias, tacones, mocasines,...
2.5 DENOMINACION DE LA EMPRESA

SHIBUMI S.L es la denominacion tanto social como comercial escogida
para el proyecto. La idea principal es crear un nombre llamativo, unico y, a su
vez, con un significado especial. El nombre se asocia a un lema con el que nos
sentimos identificadas tanto personal como profesionalmente: La elegancia de

lo sencillo.

Imagen 2. Logotipo de la marca

Shiss i

A ELEGAMCIA DE LO SEMCLL D

Fuente: elaboracion propia
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3. ANALISIS EXTERNO

3.1 ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL

El entorno general de una empresa es el medio externo que la rodea. Es
decir, son todos los factores que afectan tanto a la propia empresa como al
resto de ellos, ya que no dependen del sector industrial, sino que afecta a la
industria en general.

Con este analisis, se pretende prever los factores que puedan afectar a
la empresa en un futuro, asi como analizar los que afectan en la actualidad.

También permite analizar la rentabilidad de forma que muestra el
impacto de cada variable sobre la misma. Ademas, pretende que el efecto de
dichas variables, resulte positivo en la rentabilidad. Adecua el entorno a sus
intereses ya que no lo puede modificar. Por ultimo, se adaptan las estrategias a
las caracteristicas del entorno, aprovechando asi sus oportunidades y evitando

las amenazas.
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3.1.1. Factores politicos, gubernamentales y legales

Respecto al marco politico legal: en el caso de Espana, al tratarse de un
pais de la Unién Europea y desarrollado, cuenta con una situacion politica
relativamente estable. Sin embargo, esta estabilidad puede verse perturbada
por las medidas adoptadas por la situacion de la pandemia. Respecto a los
acuerdos comerciales y politica fiscal, SHIBUMI S.L podria encontrar una
oportunidad en Espafia, ya que hay libre comercio y esto afecta positivamente

a la empresa, por lo tanto, supone una oportunidad para la misma.

3.1.2. Factores econémicos

En la dimensién econdmica encontramos actualmente una gran crisis
mundial debido a la situacién de pandemia provocada por el Coronavirus. Este
problema ha afectado a todas las personas en mayor o menor medida, y ha
tenido una repercusion negativa en el ambito laboral, por lo que la economia
del pais se ha visto perjudicada. Esto tiene un impacto directo sobre el
consumo, ya que, en ambitos generales se ha visto reducido.

Centrandonos en Espana y en su PIB, que es la cantidad de bienes
producidos en un pais, cuenta con una variacion del -9.0 (segun el Instituto
Nacional de Estadistica, INE) en precios de mercado asi como una variacion
del empleo a tiempo completo del -5.5.

La crisis provocada por la pandemia, ha desembocado en un menor
poder adquisitivo de los consumidores. En cuanto a nuestra empresa, al no ser
productos de primera necesidad, la caida del PIB ha afectado negativamente
en cuanto a las ventas. Como se ha visto reducido este poder adquisitivo y los
productos ofrecidos por nuestra empresa no son de primera necesidad, esta
caida en el PIB, afecta a la venta de los mismos. La tasa de desempleo, que
también ha aumentado, influye negativamente sobre nuestra empresa ya que
con un mayor numero de desempleados, la propension al consumo de la

poblacién, es menor.
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3.1.3. Factores socio-culturales

La sociedad en la que nos encontramos se encuentra dividida en varias
generaciones, las cuales, siguen diferentes tendencias de moda y patrones de
consumo. Nuestra empresa va dirigida principalmente a la generacion milenial,
aunque el sector de clientes comprendidos entre los 10 y 20 ahos se
encontraran dentro de la generacion z.

Tanto la generacién milenial como la z son generaciones que han
crecido con las nuevas tecnologias y las redes sociales, por lo tanto, estan
acostumbrados al uso continuo de internet y estan al tanto de las modas y
tendencias actuales. Sus referentes en muchas ocasiones se trata de
influencers que siguen a través de sus cuentas de instagram, twitter, tiktok o
facebook y muchas de estas personas intentan imitar a sus idolos en la medida
de lo posible. Ademas, estan acostumbrados a la inmediatez de conseguir lo
que desean por el uso de internet y a la comodidad y facilidad de disponer de

tanta variedad de productos.

De acuerdo a la dimension socio-cultural: podemos decir que supone
una oportunidad para nuestra empresa el intentar producir respetando la
naturaleza y de la forma mas sostenible posible. Esto se demuestra con la
creacion de productos biodegradables. Por otro lado, las cambiantes “modas”
tienen un impacto positivo en el consumo de zapatos, con una inversion en [+D
adecuada podriamos ser capaces de sacar los productos mas acordes a las
necesidades del mercado.

Entendiendo como funcionan estas generaciones y la importancia de sus
referentes a la hora de consumir, comprendemos que debemos estar
actualizados en cuanto a lo que éstos publican y anuncian y lo que estimamos
que puede tener éxito entre los jovenes. Esto nos generara una ventaja

competitiva respecto a las otras tiendas: el tener un calzado a la ultima moda.
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3.1.4. Factores tecnoloégicos

Respecto a la dimensién tecnoldgica: con el paso del tiempo, la
tecnologia ha ido avanzando a pasos agigantados y ha ido cobrando cada vez
mas importancia. Estos avances afectan de manera muy positiva a nuestra
empresa asi como a la mejora de sus productos. Es una empresa que apuesta
por la innovacion, la comodidad o exclusividad de productos. Estos avances los
podemos aprovechar en forma de poner en contacto al cliente con la empresa
a través de la pagina web, asi como mostrar a través de la publicidad tanto los
modelos disponibles como sus precios. Por otro lado, con el fin de ahorrar
tiempo y ser eficaces cuando un cliente nos pregunte por un modelo o talla
especifico, tendremos instalada una aplicacion de lectura cédigo QR mediante
la cual nos indicara cuantas unidades hay de cada modelo y de cada talla de
modelo, es decir, nos dira el stock disponible. Esto evitara que cuando un
cliente pregunte por una talla concreta, tengamos que ir al almacén a buscar y
que luego no esté disponible en la tienda.

Cuando la empresa crezca y se necesite personal, dispondremos de
tarjetas electrénicas para supervisar a qué hora llegan y se van los empleados,
de esta forma, también conseguiremos controlar si un empleado se retrasa de
forma puntual o es algo frecuente, ya que podria afectar a la imagen y a la
productividad de la empresa.

Los avances comentados anteriormente son indispensables para la
puesta en funcionamiento de la tienda, sin embargo, de cara a un futuro
esperamos obtener un crecimiento mayor y necesitar un tipo de avances mas
especializados como por ejemplo: un cajero automatico donde el cliente pueda

cobrarse él mismo el producto.
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3.2. ANALISIS DEL ENTORNO ESPECIFICO
3.2.1 situacion del mercado

Al tratarse de una empresa de reciente creacion e innovadora en cuanto
a la idea de su creacién, tendriamos una gran cuota de mercado, donde la
competencia es muy baja y tenemos mayor poder negociador sobre los
clientes, es decir, tenemos mas libertad a la hora de poner precios. A su vez,
repercute en la fidelizacion de los clientes, que sera mas propensa.

Ante esta situacion inicial, el querer competir en esta industria resulta de
gran atractivo para nosotras, ya que en Murcia no hay ninguna zapateria
especializada en vender calzado unicamente con numeros tan grandes ni tan
pequefios como los nuestros. Ademas, las ganancias que podemos obtener
son mayores ya que el precio de algun modelo de calzado puede ser mas
elevado respecto al de otras zapaterias.

3.2.2. Clientes

Como anteriormente se ha mencionado, se trata de una empresa
innovadora y carece de competencia. Por lo tanto, los clientes no tienen poder
de negociacién y tendran que adaptarse a las diferentes condiciones (precio,
plazos de entrega en caso de pedidos online, presentacién del producto,... )

estimadas por la empresa.

3.2.3. Proveedores
Algunos de los proveedores que nos suministraran el calzado son:

Tabla 1. Informacién tallaje.

PROVEEDORES TALLAS
PIE SANTO 33-45
ALMA EN PENA 35-42
ANDY POLA 32-45
SARENZA 25-45
ZALANDO 32-515
TALLGALLS 32-45
NIKE 32-45

Fuente: elaboracion propia.

19



3.2.4. Competidores actuales

Entre los competidores actuales encontramos: Ghigocalzature que es
una empresa dedicada a la venta de productos tanto de hombre como de mujer
de numero dificiles de encontrar. Sin embargo, no incluyen el numero 35 que
suele dar muchos problemas para encontrarlo y nuestra empresa, si. Ademas,
los precios de sus productos son bastante elevados por lo que no serian
asequibles para todo tipo de clientes. Por otro lado encontramos: Zapateria
José Luis Deza pero, al igual que la anterior empresa, no dispone de tallaje
namero 35 y los precios también son muy elevados.

Otra zapateria que resultaria competitiva es: PieSanto que cuenta con
numero desde la talla 33 hasta la 45. Los precios también son elevados asi que
no estariamos accediendo al mismo tipo de consumidores ya que nuestra idea
de negocio es fabricar modelos de zapato a un precio asequible pero teniendo
la mayor calidad posible.

Eldashoes y calzados alida, son dos grandes tiendas de calzado, las
cuales destacan por la variedad de marcas conocidas que disponen, podrian
ser una gran competencia para nuestra empresa, ya que los precios de los
zapatos se asemejan a los nuestros, no son tan elevados y también tienen muy
presente la calidad.

Andypola, son especialistas en tallaje pequefo y grande, disponen de un
gran catalogo de modelos para personas que buscan comodidad y calidad.
Esta empresa podria ser una gran competencia para la nuestra ya que los
precios son mas economicos y tiene mucha variedad tanto de zapatos de fiesta
como zapatos mas casual. Un aspecto a destacar, es que esta empresa no
dispone de tienda fisica, se dedica a la venta online. Cuenta con tallas que van
desde 32 hasta 45.

calzados comodos es otro competidor actual de nuestra empresa y
cuenta con numeros comprendidos entre el 33 y el 41.

Sarenza también es una empresa de zapatos que tiene tallajes

pequefos, concretamente del numero 28 hasta el nimero 46.
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Zalando cuenta con tallas entre la 32 hasta la 51,5, es una gran cadena
de moda, calzado y accesorios. Sus precios varian y podemos encontrar una
gran variedad de oferta de zapatos, desde los mas genéricos y basicos, hasta
aquellos que son mas exclusivos y que por ellos conllevan un gran coste.Estas
zapaterias no se encuentran cerca de nuestra empresa, aunque puede ser una
amenaza hacia nuestro negocio, ya que disponen de grandes paginas web,
para obtener sus productos con gran facilidad de pago y envio.

Tallgalls, es una cadena de zapaterias que van desde la 32 hasta la 45.
Es una empresa que se preocupa por las necesidades de las mujeres, y ofrece
zapatos comodos que se pueden usar dia a dia, o zapatos para ocasiones mas
especiales.

3.2.5. Amenaza de los productos sustitutivos

A pesar de tratarse de una empresa de productos novedosos,
contaremos con la competencia potencial de zapateros y artesanos que
fabrican el calzado a medida.

3.2.6. Amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores podria darse en forma de que
aparezcan nuevas empresas que incluyan calzado de tallaje muy pequefio y
muy grande pero que, ademas, tengan disefios innovadores y exclusivos.
También podrian tener zapatos basados en las nuevas tecnologias, que, por
ejemplo, en nuestra empresa no disponemos de ellos: con plantillas
especializadas segun la pisada, por ejemplo. Ademas, otra caracteristica que
podrian tener estas nuevas zapaterias podria ser que incluyeran tejidos
especiales repelentes a la suciedad y manchas u otro tipo de ideas
innovadoras que hagan que nuestros productos, en comparacion, tengan un

menor valor para el cliente.
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4. ANALISIS INTERNO Y ESTRATEGIA

En este punto vamos a proceder a realizar un analisis de los aspectos
estratégicos e internos de la empresa. Es decir, vamos a evaluar las diferentes
competencias, habilidades y recursos de la organizacion que permitan el
posicionamiento de la misma y alcanzar los resultados 6ptimos.
4.1 ANALISIS DAFO

Mediante el analisis DAFO podemos conocer las debilidades y fortalezas
de la empresa para saber si la estrategia que estamos siguiendo es adecuada
0 si es necesario ajustarla o seguir otro tipo de estrategia.

Tabla 2: Analisis DAFO de la empresa

DEBILIDADES
- Necesidad de capital inicial y
experiencia
- Negociaciéon del precio con los
proveedores
- Marca nueva en el mercado por lo
que desconocemos el grado de
aceptacion
Falta de estrategias

Fuente: creacion propia
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5. ANALISIS DE OPERACIONES Y PROCESOS

5.1. LOCALIZACION

Shibumi S.L, se encuentra situada en un sitio de facil acceso y
localizacion: en Murcia centro, concretamente en la calle Ceballos, Murcia, se
trata de la antigua calle correos y se situa cerca de la catedral. El precio del
alquiler seria 1900 € mensuales y hemos contactado con el local a través de
una inmobiliaria:

Mirsan S.L.El local cuenta con 224 metros cuadrados y esta
recientemente reformado. Ademas, consta de un pequefio almacén y una
habitacién adaptada como despacho y otra que es un servicio, todo lo demas
son espacios abiertos dentro de la tienda para ajustar segun las necesidades.

El local es perfectamente visible y se sitia en una zona por donde
transitan muchas personas a lo largo del dia. Ademas, se caracteriza por ser
una calle turistica, rodeada de numerosos comercios. puede ser una gran

oportunidad para nuestro negocio.

Imagenes 3 y 4. Fotografias empresa, interior y exterior.

T

e
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Fuente: Mirsan: idealista
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5.2. DESCRIPCION OPERACIONES Y PROCESOS

Nuestra empresa se va a dedicar a la venta de calzado tanto de forma
online como en tienda fisica.

Inicialmente, contaremos con dos empleadas que seremos nosotras, Y,
en caso de requerir mas personal, recurriremos a contratar a una tercera
persona. Esto variara en funcién de la demanda para dar el mejor servicio
posible a nuestros clientes.

Por otra parte, contaremos con un gran numero de proveedores los
cuales nos suministran el producto.

Con respecto a la gestion de nuestra empresa, contaremos con un
espacio dentro de la tienda, donde gestionaremos todo tipo de reclamaciones,
gestion de pedidos y control de stocks.

Ademas, asistiremos a ferias tanto nacionales como internacionales para
captar ideas sobre el calzado actual y tener la posibilidad de firmar acuerdos
con nuevos proveedores.

5.3. PRODUCCION ESTIMADA

Comparando con empresas del sector y al tratarse de un producto
exclusivo en el mercado del calzado, nuestra demanda sera alta ya que el
primer afio tendremos una produccion estimada de 1663 pares.

La produccion es la estimada para el primer afo, sin embargo,
esperamos que mediante la publicidad y el conocimiento de los ciudadanos de
nuestra marca, esta produccion se vea incrementada

Tabla 3. Estimacién produccion

Poblacion residente en Poblacidn Espafiola
Murcia
Poblacion total 1.488.000 47.351.567
Mumero de mujeres 751.953 24,144,815
Porcentaje mujeres 50,53% 50,99%
Segmento mujeres pﬂblicn 672.613 22.052.0599
objetivo
Porcentaje sobre total 45,20% 46,57%

Fuente: https://www.ine.es
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Tabla 4. Total ventas mensuales

ENERO 15 22
FEBRERO 30 50
MARZO a6 90
ABRIL 60 130
MAYO 77 165
JUNIO 82 160
Juuo 85 165
AGOSTO 85 165
SEPTIEMBRE 80 160
OCTUBRE 82 161
NOVIEMBRE 84 165
DICIEMBRE 115 230
841 1663
70,08 138,58

Fuente: elaboracion propia (unidades estimadas)
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6. ANALISIS DE LA ORGANIZACION Y DE LOS RRHH

Inicialmente, vamos a realizar una division de la jornada de forma
equitativa: una persona se encargara de las tareas administrativas mientras
que la otra persona, se encargara de estar fisicamente atendiendo a los
clientes y realizando la venta de productos. Las funciones a realizar seran
rotativas, ya que la gestion administrativa se llevara a cabo semanalmente por
una misma persona, al igual que la atencién al publico en tienda. Por lo tanto,
cada semana se rotara el trabajo para llevar un control exhaustivo y tener un
conocimiento de los diferentes departamentos.

La empresa estara compuesta inicialmente por dos trabajadores:
Magdalena Pérez-Mila Leal y Alba Olmos Marin. Aunque, dependiendo de la
rentabilidad que obtengamos los primeros meses, nos planteamos contratar a
una tercera persona que se encargara de la venta directa de calzado. Ademas,
contaremos con varios proveedores, encargados del suministro del calzado.
Entre ellos, se encuentran:

-Calzados Andypola: empresa dedicada a la fabricacion de zapatos de
tallas muy pequefas y muy grandes. Hemos contactado con la empresa para
que nos facilitaran informacion acerca de: los plazos de entrega, condiciones y
requisitos. Nos han informado que disponen de una pagina web abierta a
distribuidores, mediante la cual, sus clientes pueden efectuar sus pedidos, el
pedido minimo es de doce pares. Todos los modelos ofrecidos en dicha pagina
web tienen disponibilidad inmediata, pero deben ser pagados en el momento.
Al ser un envio dentro de la peninsula, el tiempo de entrega es de 24 a 48
horas.

- Piesanto: es un fabricante de zapatos con venta al por mayor. Cuentan
con tallajes comprendidos entre la 33 y la 45. El calzado que venden es de

gran calidad, se caracterizan por ser zapatos comodos pero a la vez elegantes.
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6.1 REGIMEN JURIDICO Y FISCAL

La empresa que conforma nuestro negocio es una sociedad limitada
porque somos dos emprendedoras jovenes que no disponemos de mucho
capital y no queremos depender en exceso del endeudamiento. Mientras que
en la sociedad limitada el capital minimo a aportar son 3.000€, en la sociedad
anonima son 60.000€. Por otro lado, los tramites burocraticos son mas rapidos
y sencillos de tratarse de una sociedad limitada y, por ultimo, la responsabilidad
de los socios es hasta el limite del capital aportado sin llegar a responder con el
patrimonio personal.

La legislatura por la cual se va a regir nuestra empresa para evitar
problemas y situaciones inesperadas que puedan perjudicar el crecimiento de
la empresa son las siguientes:

-Ley organica de proteccion de datos (LOPD) 3/2018 num. 294 es una
ley que se basa en la privacidad de los datos personales y es fundamental
tenerla en cuenta.

-Ley de servicios de la sociedad de la informacion y de comercio
electronico (LSSI/CE) Ley 34/2002 num.166. sirve a modo de regulacion de
compral/venta de articulos online ya que nuestra empresa estara dedicada en
gran medida a la venta online.

-Ley de propiedad industrial (LPI) estd destinada a la produccion de
disefos, marcas, patentes, ...

-Ley de prevenciéon del blanqueo de capitales 10/2010 num. 6737
(LPBC) esta normativa afecta a las empresas que estan en contacto con altas
cifras de dinero.

-Ley de prevencion de riesgos laborales (LPRL) Ley 14/2019 num.40
esta normativa es importante porque busca promover la salud y la seguridad de
los trabajadores, identificando y evaluando un control de peligro y riesgos
asociados al trabajo realizado.

-Ley de prevencion de delitos penales en la empresa (LDPE) num 45 en
la actualidad, las empresas se responsabilizan de los fraudes y posibles malas
practicas que puedan cometer sus empleados, por ello la importancia de

regirse a esta ley.

30



-Ley Organica 1/2019, de 20 de febrero, por la que se modifica la Ley
Organica 10/1995, de 23 de noviembre, del Codigo Penal, para transponer
Directivas de la Union Europea en los ambitos financieros y de tererrorismo, y

abordar cuestiones de indole internacional.
Publicado en:«BOE» num. 45, de 21/02/2019.Entrada en vigor:13/03/2019

- Ley de impuesto de sociedades
Es un impuesto similar al IRPF pero el equivalente en empresas. Es un pago
que realiza el empresario por el hecho de tener una sociedad. Ademas, regula
los rendimientos que son susceptibles del pago del impuesto asi como las

bonificaciones y deducciones aplicables y el tipo impositivo.
- Ley del Impuesto Sobre El Valor Afiadido: es un tributo que tiene efecto

sobre el consumidor final, pero también afecta al empresario: tanto en las

facturas que emite como en los recibos a pagar.
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7. PLAN DE MARKETING

Nuestro plan de marketing se basara en publicidad masiva en redes

sociales(Instagram, Facebook, Twitter,LinkedIn...) y publicacién de carteles en

puntos estratégicos donde: los clientes puedan visualizar bien donde se

encuentra la tienda y para qué tipo de clientes va dirigido nuestro negocio.

Estos carteles se colocaran en las paradas de autobuses de la plaza

circular y en zonas concurridas como gran via, plateria y cerca de la nueva

condominal.

A continuaciéon procederemos a estudiar como vamos a crear nuestro

plan de marketing online segun varios objetivos:

1.

El entorno: estudiaremos a fondo el mercado y la competencia antes de
iniciar la estrategia

Audiencia: conseguir tener claro el publico objetivo y centrarnos en él,
entendiendo sus necesidades para definir las mejores estrategias de
comunicacion y canales.

Objetivos: es uno de los pasos mas importantes ya que de él depende el
éxito de nuestro plan de marketing online. Entre los objetivos definidos
se encuentra: darse a conocer como marca en Murcia y en el resto de
Espafa, tener recomendaciones de los clientes ya existentes, dar una
propuesta de valor a los clientes y que sepan valorarla y, por ultimo,
tener una gran variedad de disefios y lo mas modernos posible.
Estrategias y creatividad: mediante la estrategia, obtenemos una vision
general de las acciones que tenemos que llevar a cabo para conectar
con el cliente y que nos ayude a dirigirnos hacia los objetivos
previamente definidos.

Proceso de ventas: es una forma de vincular al cliente a nuestra
empresa Y fidelizar la relacion. Debemos de definir bien un proceso de
venta para que el cliente online se convierta en cliente habitual.
Fidelizacion: cuando el usuario se ha convertido en cliente, mantenerlo
en la empresa de forma fiel es uno de los retos mas importantes del plan
de marketing. Resulta mucho mas rentable intentar conservar un cliente

que adquirir uno nuevo ya que esto ultimo es mucho mas complicado.
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Tampoco nos podemos olvidar del potencial de las “cookies”, ya que nos
permitira conocer los intereses o habitos de los clientes y ofrecerles lo
que estan buscando en ese momento. Son una fuente de captacion de
informacion bastante fiable que podremos usar.

7. Presupuesto: hay que realizar una gran inversion inicial que ira
destinada a varios canales: compra de materia prima, publicidad y
marketing, proveedores, compra de mobiliario, alquiler, ... Seria
interesante estudiar qué tipo de modelos de calzado pueden tener mas
exito y hacer una mayor publicidad de los mismos para captar un mayor
numero de clientes.

8. Los KPI: son una forma de cuantificar el desempefo que es clave en la
medicion de los resultados y el rendimiento. La forma de obtener las KPI
es a través de varias herramientas digitales de estadistica. Por ejemplo,
una KPI es lo que te cuesta adquirir un nuevo cliente.

9. Analisis de resultados y conclusiones: analizar los resultados obtenidos
de las KPI y ver como mejorarlos a través de diferentes acciones.
Ademas, podemos comparar qué tipo de acciones tienen una maor
repercusion positiva sobre las KPI y la empresa y cuales debemos

desechar porque no tienen esa repercusion.

7.1 SEGMENTACION Y PUBLICO OBJETIVO

La marca estd disefiada para mujeres con un tallaje normal, muy
pequeio 0 muy grande y con edad a partir de los diez aifos. El hecho de poner
edad tan pequena es, por ejemplo, para que una madre pueda ir al conjunto de
su hija, llevando el mismo calzado y, a la vez, creando un valor emocional
afadido e intentando ampliar la cuota de mercado. Ademas, a partir de los 13
anos ya se empiezan a utilizar zapatos de adulto y comienza a ser complicado
encontrar zapatos a la moda para estas mujeres con un tallaje no normativo.

Tenemos en cuenta la zona geografica para la segmentacion ya que
hacemos pedidos online solamente en Espafia y vendemos fisicamente en

Murcia.
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7.2. ANALISIS DEL PRODUCTO Y SERVICIO

Se trata de una empresa del sector calzado que intenta cubrir las
necesidades de clientes en busca de modelos actuales, econémicos y de
calidad pero de su numero, el cual no pueden encontrar en la mayoria de las
tiendas. El servicio del que disponemos, es una tienda fisica en una zona
céntrica y pagina web de nuestra marca, la cual los consumidores pueden
acceder y disponer de nuestros productos. Envios en 24H-48H en toda
Espana.

Nuestro negocio estd enfocado al calzado femenino exclusivamente.
Otro aspecto a destacar, es nuestro “packaging”, que estaria fabricado con
productos ecoldgicos, y reciclables. Nuestro proveedor seria la siguiente
empresa: “Packhelp”, que tiene infinidad de disefios sostenibles los cuales
puedes editar para incluir el logotipo de la empresa. Con respecto al precio,
rondara entre los 70 euros y, variara en funcion de la calidad y el modelo, lo
cual es, quizas, un poco mas caro que en otras empresas pero nos
aseguramos una mayor calidad en el embalaje, que es un factor importante ya
que al enviar pedidos online, nos aseguraremos que el producto llega en
condiciones 6ptimas. Otro aspecto a destacar es el disefio del packaging: es un
disefio original que al consumidor le puede llamar la atencién y crear un

positivo feedback entre consumidor-empresa.
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7.3. ANALISIS DEL PRECIO
Imagen 5. Etiqueta sostenible.

Fuente: alamy.es

En el anexo se encuentra adjunto un catalogo realizado por nosotras de

toda la variedad de calzados, sus diferentes precios y modelos.

7.4. ANALISIS DE LA DISTRIBUCION

El objetivo principal de la distribucion es hacer llegar al cliente el
producto con una calidad, precio y distribucién adecuadas. En nuestro caso,
nuestra tienda fisica ubicada en Murcia se encargara de la venta directa al
cliente, pero también tendremos tienda online para que los clientes que no
residan en Murcia puedan hacer sus pedidos. Por otra parte, contaremos con
una empresa de transporte que se encargara de hacer llegar el pedido al
cliente.

En cuanto a los envios, venderemos a toda Espana y tardara de 24 a 48

horas.
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7.5. ANALISIS DE LA COMUNICACION Y PUBLICIDAD

Para comunicarnos de manera directa con el cliente y poder
promocionar los productos ofertados, vamos a hacer uso de las redes sociales,
en concreto, nos centraremos en las siguientes: instagram, facebook y twitter,
dando lugar asi a una relacion mas cercana y duradera con clientes a la vez
que informamos de las diferentes promociones y modelos disponibles. También
se utiliza como medio en el que los consumidores pueden dejar sus opiniones o
sugerencias acerca de nuestros productos (encuestas de satisfaccion,...).

Ademas, realizariamos numerosos sorteos, los cuales contarian con las
siguientes condiciones para participar: compartir nuestro perfil, etiquetar a tres
amigos y seguir nuestra pagina; estos sorteos ayudarian a que se diese a
conocer nuestra empresa. Otro medio de comunicacién que usaremos sera la
aplicaciéon WhatsApp con el fin de mantener una relacion directa con el cliente,
y asi resolver dudas mas personales como: marcas, precio, tallas, etc. Este tipo
de relacion y trato mas personalizado, crea unos lazos de confianza vy
seguridad con nuestros clientes que nos benefician altamente. Este servicio
también servira para la gestion de quejas y reclamaciones, asi como para la
resolucion de los diversos problemas que puedan surgir en el tramite de

pedidos.
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8. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

8.1 PLAN DE INVERSIONES

En nuestra empresa los activos que van a permanecer en un largo plazo
son, principalmente, el mobiliario que vamos a adquirir: estanterias, decoracion,
cordones para intercambiar en los zapatos, plantillas, mesas, aparatos
electronicos (ordenador, camaras de vigilancia, caja, caja fuerte...etc), asientos,
espejos y calzadores.
Imagenes 6 y 7. Mobiliario de la tienda: sillén y banco con un precio de 69

y 64 euros respectivamente

Fuente: IKEA

Imagenes 8, 9 y 10. Estanteria para oficina, mampara de metacrilato y

camara de seguridad. Precio de 29,95; 39,90 y 14,99 respectivamente

e

Fuente: Amazon

Imdgenes 11 y 12. Espejo 48 x 120. Precio: 13 euros. Cajon

portamonedas, precio: 64,39
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Fuente: Amazon

Imagen 13. Estanteria hecha a medida. 1350 euros la unidad

Fuente: Santiago Deco&Design

La tienda consta de una pared repleta de baldas adecuadamente
iluminadas con los diferentes modelos disponibles en la tienda. Ademas, consta
de tres bancos en el medio para poner a disposicion del cliente un lugar
comodo donde pueda probarse los zapatos. Los bancos dispondran de
espejos en la parte inferior para que los clientes puedan observar mas
detalladamente el calzado. Al igual que en la imagen anterior, la pared quedara
dividida en dos estanterias con un espejo en medio que separa las

continuaciones de baldas
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8.1.1. Inversiones en activo no corriente

En inversiones de activo no corriente encontramos aquellas en activos

que no son liquidos, es decir, que necesitan mas de un afio para hacerse

efectivos. Dentro de ellos nos encontramos:

Inversiones financieras a largo plazo: en nuestro caso, seria la
aportacion inicial que haremos entre las dos socias de la
empresa.

Elementos del inmovilizado como: el mobiliario, equipos
informaticos(lector cédigo de barras), maquinaria, software,... etc
Activos intangibles: uno de ellos podria ser el capital humano, la
marca...

Propiedad industrial.
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8.1.2 inversiones en activo corriente

Las inversiones en activo corriente son aquellas que tienen lugar en un
plazo inferior a un afo. Es decir, son aquellas inversiones que se pueden
convertir en efectivo en el corto plazo.

-Las existencias son un tipo de activo corriente ya que no son un bien de
permanencia a largo plazo en la empresa, ya que, lo normal, es que suelen
tener una rotacion inferior al afio en el almacén.

- La caja es el activo mas liquido de la empresa y es necesaria para el
correcto funcionamiento de la misma, cubriendo asi las obligaciones en el corto
plazo. No seria interesante que fuese demasiado elevada ya que indicaria que
estamos desaprovechando oportunidades de financiacion e inversion externa

- Mercaderias son aquellos bienes que seran posteriormente vendidos al
cliente y para su obtencién y mantenimiento en el almacén hay que incurrir en
un gasto financiero. Por ello, hay que hacer una buena gestion del inventario
para que no haya mercancias en exceso almacenadas que puedan
deteriorarse con el tiempo y que ocupen espacio de almacenamiento

-Retenciéon de impuestos: para el caso de nuestra empresa, los
impuestos retenidos seran de 720 € a final de cada afio, que corresponde con:
el 24% de 1500 que es el salario de cada trabajador, por tanto, 360 es la
cantidad retenida por empleado, y, al contar con un total de dos empleados, la
retencion total es de 720 €, qué es la cantidad que corresponde al ultimo
trimestre del afo por los dos trabajadores, ya que normalmente se suele pagar
ese trimestre a 31 de enero del ano siguiente. Respecto a Hacienda Publica
acreedora por impuesto de sociedades, hay que hacer un pago
correspondiente al 25% del beneficio cada afio, por tanto, la cantidad a pagar
en los cinco primeros anos es de: 22983,42; 24271,40; 27031,47; 2924428 y
33778,91 respectivamente. En ultimo lugar, tenemos Hacienda Publica
acreedora por retenciones practicadas de alquiler, que corresponde a un 19%
del importe, lo que suma un total de: 190 € retenidos mensualmente y 2280

anuales.

42



8.2 PLAN DE FINANCIACION

En cuanto al plan de financiaciéon, el Banco Santander seria nuestro
facilitador de liquidez, con un préstamo a 80 meses de la cantidad necesaria
para poner operativo el negocio: 12.000 € mas intereses. El primer afo, la
cuota sera de 178,36 € mensuales, ya que el tipo de interés es mas bajo que
en los anos siguientes. Y a partir del segundo afio aumentaria a 182,05 €

mensuales.

Imagenes 14 y 15. Cuota mensual del préstamo y tipo de interés.

Tu cuota mensual Comision de apertura financiada (1,75%) 210,00 €

'rl'llp{l df interés neminal primer afio 4.75%
p (tipo fijo)

Tipo de interés nominal resto periodo

3

el primer afio
- (tipo fijo} H0%
&=
82'05 € TAE 5,98%
el resto del periodo Importe total financiado 12.210,00 €

Fuente: banco santander- simulador de préstamos

8.3. ANALISIS INGRESOS Y GASTOS
8.3.1. Prevision de ventas

Como hemos visto anteriormente en el apartado 8.3, tenemos una prevision de
ventas mensuales de 50 pares mensuales, lo que da una media diaria de 9 pares de
zapatos vendidos, aproximadamente, con un margen de un 78% sobre cada par
vendido.

Tabla 5. Prevision de compras y ventas.

Ventas IT5.000€ 3B 2L0€ A05563€  420B41€ 0 459508 €
Descuentos - L200€ - 1200€ |- 1200€ - 1200€ |- 1.200€
Ventas netas 373.800€  285.050€ 404.363€ 424641€ 458708%
Compra a frabricantes - 224.000€ - 228480€ -233050€ -242372€ - 252066€

Fuente: elaboracion propia

43



8.3.2. Prevision de gastos

Tabla 6. Prevision de gastos en los cinco primeros anos.

Locales (alguiler) - 12000€ - 12000€ - 12000£€ - 12000€ - 12000€
Sueldos y salarios -36.000 € -36.000€ -36000€ -36000€ -36.000 £
Seguridad social a cargo de la empresa -8.280€ -8.280€ -8.2B0E -8.2B0 £ -8.2B0 £
Primas de Seguros - 750€ - 750€ - TS50 € - 750€ - 750 €
Servicios basicos (luz, agua, teléfona) - 2640€ - 2B540€ - 2640£ - 2R40£ - 2640€
Dotacion Amortizacion -214684€ -214684€ -214684£€ -214584£ 158560€
Limpieza - 1440€ - 1440€ - 1440€ - 1440€ - 1440€
Variacion de existencias - 70000€ |- 65000€ - 50000£ - SO000€ - 40000€
Intereses Préstamo a Largo Plazo - 210€ - 2140€ - 21B5€ - 21B5£€ - 21BSf - 21B5€
Publicidad - 3600€ - 3600€ - 2400£ - 2400€£ - 1200€
Asesor legal, fiscal, laboral - 600€ - 600€ - GO0E - GOOE - 600 €
Otros Aprovisionamientos 425¢£ 434 £ 4472 £ 450 £ 47B £
Empresa de transportes - 5500€ - 5665€ - 59%94Bf£ - 6246f£ - 6745 £

Fuente: elaboracion propia

Tabla 7. Inversiones a largo plazo

CAPEX (activos a largo plazo)

CONCEPTO ORIGEN

Mobiliario - 7.863,60€
Equipos informaticos - 1.644,57 €
Inmovilizado - 64,39 €
Software - 600 €
Gastos de constitucion - 1.000 €
Subvencidn Oficial Creacidn Empleo Juvenil 7.000 €
TOTAL - 4.173,0€

Fuente: elaboracion propia

En este apartado, procedemos a mostrar detalladamente los gastos
necesarios para el correcto funcionamiento de la empresa. Para comenzar, contamos
con los siguientes activos a largo plazo:

Los 7857 euros corresponden a cuatro espejos distribuidos por toda la tienda,
con un precio de 13 euros cada uno. Cuatro sillones blancos con un precio de 69
euros cada uno. Ademas, también incluimos 3 bancos por 64,90 euros la unidad. Por
otra parte, las estanterias que hemos escogido para poner el calzado visibles para el
cliente, son disefiadas y hechas a medida por un carpintero, el precio por estanteria es
de 1633,50 (IVA incluido).
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En cuanto al mobiliario de la oficina/almacén, hemos decidido comprar 5
estanterias para almacenar el calzado adecuadamente con un precio por unidad de
104 euros. También hemos comprado dos estanterias para archivar y guardar
documentacién por 29,95 euros cada una. Contamos con un escritorio para poder
trabajar a nivel administrativo, con un precio de 100 euros y una silla de escritorio que
tiene un precio de 80 euros. Por ultimo, ante la situacion actual de la pandemia, hemos
decidido incluir una mampara de metacrilato transparente en el mostrador de la tienda
para protegernos tanto a nosotras como a los clientes y poder mantener las distancias
de seguridad necesarias.

- Entre los gastos que hemos incurrido para equipos informaticos
encontramos: dos ordenadores de 800 euros cada unoy 3 camaras de
seguridad de 13,99 euros.

- En cuanto al inmovilizado nos encontramos con la caja registradora con
un precio de 64,39 euros.

- El software tiene un precio de 600 euros.

- Gastos de constitucién de 1000 euros

- Por ultimo, el estado nos concede una subvencion oficial de creacion de
empleo juvenil, por ser dos personas jovenes que estan fundando una
empresa.

Como hemos mencionado anteriormente, el alquiler del local son 1000 euros.
El sueldo estimado a pagar es de 1500 euros para cada una, lo que hace un total de
36.000 euros anuales. De esa cantidad, hay que pagar un 3% a haciendo, en concepto
de seguridad social a cargo de la empresa, que da un total de 8289 anuales por
ambas trabajadoras. En cuanto a la prima de seguros, contamos con un seguro
anti-robo para la empresa con un coste anual de 750 euros. Los servicios basicos
necesarios para el funcionamiento del local son: el agua, la luz, internet, teléfono...
que estimamos un coste de 220 euros mensuales, lo que supone al aio un coste de
2640 euros. El gasto en limpieza sera de unos 30 euros cuatro dias a la semana lo
que supone un coste anual de 1440 euros. Por el crédito solicitado tenemos unos
intereses de 178,36 mensuales para el primer ano, y 182,05 mensuales para los
siguientes.

En cuanto a la publicidad, vamos a alquilar 3 vallas publicitarias distribuidas por
la ciudad de Murcia, que tienen un coste mensual de 300 euros en total para los dos
primeros afos, sin embargo, con el tiempo esperamos darnos a conocer a través de

buenas resefias de clientes y redes sociales y pensamos alquilar solamente dos vallas
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para el tercer y cuarto afo vy, finalmente, dejar una sola valla publicitaria alquilada para
el quinto afio en adelante.

Por otra, parte nosotras nos encargamos de la asesoria de nuestra empresa ya
sea en temas legales, laborales y fiscales, pero en caso de necesitar ayuda,
contaremos con un asesor que nos ayude a las tareas, lo que nos supondra un coste
mensual de 50 euros ya que le facilitaremos todos los datos y célculos asi como
documentaciéon y solo tendra que rellenar los documentos necesarios. Ademas,
contaremos con otros gastos de aprovisionamiento como son el packaging con un
precio de 0,05 euros la bolsa y la caja para meter el calzado 0,20 euros por caja.

Para finalizar, la empresa de transportes nos cobrara 5 euros por bulto por el
transporte de mercancias para el cliente. Como habiamos estimado un crecimiento de
las ventas anual de un afo, y al ir asociado al precio que hay que pagar a la empresa
de transportes con el numero de pedidos, el pago que se realizara a la empresa
transportista ira aumentando en el mismo porcentaje que lo hacen las ventas pedidos:

un 3% el segundo afio, un 5% el tercero y el cuarto afio, y un 8% el quinto afno.

8.4 PROYECCION DE LA SITUACION PATRIMONIAL Y DE LA CUENTA DE
RESULTADOS

La cuenta de resultados es un documento contable que recoge los
ingresos y gastos que ha tenido una empresa en un periodo de tiempo
determinado. A continuacion, mostraremos detalladamente una prevision de los

primeros cinco ejercicios de nuestra empresa:
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Tabla 8. Cuenta de pérdidas y ganancias de los cinco primeros afos.

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

CONCEPTO ORIGEN ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas IT5.000€ 0 386.250€  405563€ 425.841€ 0 459908 <€
Descuentos - 1200 - 1200£ - 1200€£ - 1200€ - 1200%
Ventas netas I73.800€  3BL.050€  4(4.263£ 424e64l€ 45ET0EE€
Compra a frabricantes - 224000 - 22B480€ -233050€ -242372€ - 252066%
Margen bruto - £ 14%9800€ 156570€ 171313 182.269%€ 10b6641€
Locales (alguiler) 12000 € 12 000€ |- 12000€ - 12000€ - 12.000€
Sueldos y salarios -36.000 £ -36.000€ -36.000€ -3I6000€ -36.000 £
Seguridad social 2 cargo de la empresa -3.280 £ -2. 280 € -3.280 £ -2.280 £ -3.280 £
Primas de S3eguros JE50 € JE0€ - 50 £ J50€ - 50 £
Servicios basicos (luz, agua, teléfono) ZEA0E ZEA0E - 2640€ 2E40€ - 264DE
Dotacion Amortizacion -2 146 84€ -2.14684€ -214684€ -214684€ 158550€
Limpieza 1440= 1440 -  1440< 1440€ - 1440<
Variacion de existencias T0.000 € 65 000€ - S50000€ - S00D0€ - 40.000€
Intereses Préstamo a Largo Plazo - 210€ 2,140 2.185€ |- 2185&£ 2.185€ |- 21BRE
Publicidad 3.600€ 3600€ - 2400€ 2400€ - 1.200€
Aszesor legal, fiscal, lzboral 600 € BO0E - 600 £ 600€ - 600 £
Otros Aprovisionamientos 425 £ 434 € 442 € 460 € 478 £
Empresa de transportss EE00€ S665€ - GS948€ 6246€ - G6T745€
RESULTADO DEL EJERCICIO - 210€ 5128€ 16657 £ 47365 € SEd2€ 95866 €

Fuente: elaboracion propia

Tabla 9. Balance general del primer afo.

BALANCE GENERAL ANO 1
ACTIVO FLO 7.362 PATRIMONIO NETO 10.275
Mobiliario 7.864 Capital social 3.000
Equipos informaticos 1.645 Resultado del ejercicio 7.275
Amortizacion Acumulada -2.147 PASIVO FLIO 12.000
Préstamos a L/P 12.000

ACTIVO CIRCULANTE 1659.602 PASIVO CIRCULANTE 154.689
Caja 7.500 Proveedores 153.119
Bancos 8.102 HP Acreedora 720
Mercaderias 154.000 Organismos de la seguridad social acreedores 850
TOTAL ACTIVO 176.963,73 TOTAL PASIVO 176.963,73

Fuente: elaboracion propia

Tabla 10. Balance general del segundo ano.

BALANCE GENERAL ANO 2
ACTIVO FJO 5.215 PATRIMONIO NETO 21.844
Mobiliario 7.864 Capital social 3.000
Equipos informaticos 1.645 Resultado del ejercicio 18.844
Amortizacion Acumulada -4.294 PASIVO FlJO 12.000
Préstamos a L/P 12.000

ACTIVO CIRCULANTE 185.189 PASIVO CIRCULANTE 156.560
Caja 7.725 Proveedoras 154.990
Bancos 18.844 HP Acreedora 720
Mercaderias 158.620 Organismos de la seguridad social acreedores 850
TOTAL ACTIVO 150.403,57 TOTAL PASIVO 150.403,57
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Fuente: elaboracién propia

Tabla 11. Balance general del tercer aio.

BALANCE GENERAL ANO 3
ACTIVO FJO 3.068 PATRIMONIO NETO
Mobiliario 7.864 Capital social
Equipos informaticos 1.645 Resultado del ejercicio
Amortizacidn Acumulada -6.441 PASIVO FlIO

Préstamos a L/P

ACTIVO CIRCULANTE 224174 PASIVO CIRCULANTE
Caja 8111 Proveedores
Bancos 49512 HP Acreedora
Mercaderias 166551 Organismos de la seguridad social acreadores
TOTAL ACTIVO 227241,57 TOTAL PASIVO

Fuente: elaboracion propia

Tabla 12. Balance general del cuarto aio.

BALANCE GENERAL ANO 4
ACTIVO FJO 521 PATRIMONIO NETO
Mobiliario 7.864 Capital social
Equipos informaticos 1.645 Resultado del ejercicio
Amortizacién Acumulada -8.588 PASIVO FJO

Préstamos a L/P

ACTIVO CIRCULANTE 243,385 PASIVO CIRCULANTE
Caja 8.517 Proveedores
Bancos 50.183 HP Acreedora
Mercaderias 174.879 Organismos de la seguridad social acreedores
TOTAL ACTIVO 244,505,57 TOTAL PASIVO

Fuente: elaboracion propia

Tabla 13. Balance general del quinto aio.

BALANCE GENERAL ANO 5
ACTIVO FJO -604 PATRIMONIO NETO
Mobiliario 7.864 Capital social
Equipos informaticos 1.645 Resultado del ejercicio
Amortizacidon Acumulada -19.173 PASIVO FlIO

Préstamos a L/P

ACTIVO CIRCULANTE 293.347 PASIVO CIRCULANTE
Caja 9.198 Proveedores
Bancos 188.869 HP Acreedora
Mercaderias 95.280 Organismos de |a seguridad social acreedores
TOTAL ACTIVO 292.682,61 TOTAL PASIVO

Fuente: elaboracion propia
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9.PLAN DE VIABILIDAD
9.1 ANALISIS DE LA INVERSION

Teniendo en cuenta el desembolso inicial, los cash flow obtenidos en los 5
primeros afos y una tasa de descuento que hemos estimado del 4%, el VAN obtenido
es de 1.598.480,78, la TIR de un 598% y el Pay-Back es igual a 1 ya que en el primer
afo recuperamos el desembolso inicial.

Tanto el VAN como la TIR como el Pay-Back, son criterios que se usan para
medir la rentabilidad de la empresa. Los resultados que hemos obtenido son bastante
positivos y elevados, con lo cual, atendiendo a estos criterios, podemos afirmar que

nuestra empresa es rentable.

9.2 RENTABILIDAD ECONOMICAY FINANCIERA

Los ratios de rentabilidad nos ayudan a saber si una empresa esta ganando lo
suficiente para hacer frente a sus deudas. En nuestro caso, hemos tenido en cuenta
para el analisis del proyecto el ROAy la RAE:

- ROA (Return on assets): es un indicador y mide la rentabilidad de activos que
tiene una empresa y la rentabilidad que obtiene de los mismos. Con los valores
obtenidos, podemos afirmar que la empresa esta haciendo una buena explotacion de
los activos y obteniendo un buen rendimiento de ellos.

- ROE (Return on equity): informa de los rendimientos absolutos obtenidos
para los accionistas, en relacion a su inversion. Un alto porcentaje significa éxito vy,
como los porcentajes son elevados, es un buen resultado para el medidor de la
rentabilidad.

Tabla 14. Andlisis de la rentabilidad financiera (ROE) y econémica (ROA).

REMTABILIDAD FINAMCIERA Jafo 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S
CONCEPTO

RESULTADO DEL EJERCICIO 10.256 € 33324 € 94731€  116084€ 193.731¢€
PATRIMONIO NETO 13.256 € 36.324 € 97.731€  119084€ 196.731€
ROE 0,77 0,92 0,97 0,97 0,98
RENTABILIDAD ECONOMICA| afio 1 ARNO 2 ARNO 3 ARNO 4 ARNO 5
CONCEPTO

BENEFICIO NETO 10.256 € 33304 € 94731€  116084€ 193.731€
ACTIVOS TOTALES 27.109,1 € 494203 € 1107567€ 132.110,2€  210.3183€
ROA 0,38 0,68 0,86 0,88 0,92

Fuente: elaboracion propia
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10. CONCLUSIONES

La decision de invertir en un negocio de este estilo con la situacion
econdmica actual es arriesgado, ya que hay un elevado grado de
incertidumbre. ElI entorno de Ila empresa, como hemos visto, tiene
peculiaridades positivas y negativas que vamos a mencionar a continuacion.
Como puntos fuertes del proyecto encontramos los siguientes:

-El proyecto presenta, tanto con el criterio de la TIR, como con el del
beneficio contable, una rentabilidad superior a la estimada como lo habitual en
el mercado. Ademas, atendiendo al criterio del Pay-back, puede considerarse
un proyecto rentable puesto que la inversion se recupera en su totalidad en el
primer afo de vida del negocio

-Los margenes de explotacion son muy elevados, o que nos aporta una
gran flexibilidad para responder a posibles cambios en precios de costes o del
mercado.

-Los gastos financieros son poco elevados respecto a los margenes
existentes, de lo que podemos deducir que la estructura financiera de la
empresa es adecuada.

-El cashflow nos muestra que no vamos a necesitar recursos adicionales
para llevar a cabo el proyecto.

-El corto plazo de recuperacion de la inversion disminuye la
incertidumbre de los resultados esperados.

-El volumen de la inversion a realizar es relativamente poco importante
en relacion con la facturacién, lo que disminuye objetivamente los riesgos
asociados a la misma.

-Las ventas mantienen su aumento para todos los periodos, aun
descontando el efecto de la inflacién.

-Por ultimo, los costes derivados de publicidad, se han visto reducidos
en gran medida gracias a las redes sociales, que va a ser nuestra principal

fuente de promocion y no acarrea coste.
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Sin embargo, a la hora de entrar en el mercado del calzado con la apertura del
negocio, también surgen una serie de dificultades:

-El analisis del entorno macroecondmico revela una situacion inestable
como punto de partida, lo cual dificulta la puesta en marcha de nuestra
actividad.

-La competencia en este sector es muy elevada y aunque hemos tratado
de especializarnos en un nicho de mercado muy concreto y diferenciado, puede
resultarnos costoso mantener una buena posicion estratégica.

Finalmente. considerando tanto los aspectos positivos como negativos,
podemos llegar a la conclusién final de que SHIBUMI. S. L es un proyecto
rentable que podria llevarse a cabo y tener la posibilidad de ser lider en el

mercado del calzado.
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12. ANEXO

Presupuesto mobiliario:

e
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PRESUFUEETO VALIDD DURANTE 30 DLAS.
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Catélogo:

/

SHIBUMI

SHOES

Zapaltillas UV INK
0Old Skool

Sandalia plana

Sandalia de Vestir Azul

Deportivas de piel Sneaker piel hiclo Coco Marino Sandalia Piel
Hechro cn Espaiia y Sneaker de picl acolchado Sandalia cuiia.Horma 605 Zapato de tacdn elegante con Sandalia tiras entrelazadas, rejilla
disponible entre las tallas 32 interior efecto colchon (DUAL G (12) Ancho M. Disponible pedreria color azul Sandalia plana en color platino
V. COMFORT)Disponible entre las entre las tallas 32 y 4. con pedreria

tallas 32 45
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Nike Air Force Nike Blazer Mid Nike Air Zoom
Deportivas blancas Nike Zapato estampado
disponibles entre Ia 32 y 45. abstracto. Disponible

entrela 32y 45 ble,
sponible entre

Red Street Deep Pink
Old Gray 130,00 Marine Blue
100,00
Botin de piel negro Sandalia abotinada Sandalia Hebilla Beige Zapalo cobra
Mocasin de Piel Tacon Ante Burdeos Gil4Y Lloret Azul Tacon Anle Burdeos
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Adidas Gazelle

100,00

Summer Vibes

Strappy Tommy Hilfiger

Adidas Runfalcon 2.0 Adidas Superstar @
- A,
Adidas Fortarun Garphic @ Adidas Continental 80 @

oo
P At

Jordan break Chancla Adilette aqua @

Front Logo Slide @ Zapalillas Jaspeadas @

Mules de Tiras Cruzadas 85,00 Sandalias signature @
platatorma piel
=
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J’é:é "

Nuestra direccion:
Calle Ceballos, Murcia
Correo: Shibumi.ma@gmail. com
Tell:654797143
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