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Resumen

Este proyecto forma parte de diversos trabajos final de grado realizados por alumnos
del Campus de Alcoy. Este caso, se trata de un Plan de Negocio, que es imprescindible

para las competiciones y pruebas en las que participamos junto con otras universidades.

Resulta clave y decisivo el papel que juega el Plan de Negocio, ya que es la idea de

negocio lo que va a proporcionar un verdadero valor a nuestro producto.

Este proyecto consiste en el desarrollo de un plan de empresa para la fabricacién y uso
de motos eléctricas disefiadas en el Campus. Para ello, fundaremos una startup basada
en una app, en la que la poblacién de Alcoy podra pedir cualquier cosa y recibirla en un

breve periodo de tiempo.

Para ello se realizara un estudio de mercado que se sintetizard con una matriz DAFO en
la que quedaran representadas las oportunidades, fortalezas, debilidades y amenazas
de la startup. Una vez hecho este andlisis, se procederad a la creacion del plan estratégico
y de marketing, y se realizard un plan financiero para conocer la viabilidad del proyecto.
Ademas, realizaré un plan de Recursos Humanos para especificar la estructura

organizativa de la empresa.



1. Introduccion

El potencial creativo e innovador de la UPV es indiscutible. Alumnos y profesores pueden
llevar a cabo multitud de proyectos dentro de la universidad. Pero muchos de estos
proyectos no acaban llegando mas alla del dmbito universitario debido a su sencillez, ya

que es complejo competir con empresas experimentadas en el sector.

La finalidad de estos proyectos es dotar de experiencia a los alumnos, que apliquen lo
aprendido en las clases y que aprendan a trabajar en equipo, pero en sus objetivos no
se encuentra la venta del producto/servicio, ni la creacién de una empresa o sacar

beneficio econdmico al proyecto.

Epsa Moto-e, quiere transformar su proyecto en una idea de negocio, con la creacion y

uso de una moto eléctrica disefiada y fabricada por universitarios del Campus de Alcoy.

Desde el disefio y fabricacidon de la moto, hasta la creacién de la app y la pagina web,
pasando por la direccidén y organizacidn del negocio va a ser responsabilidad de alumnos
titulados en el Campus, proporcionando al negocio de espiritu joven, con ganas de
avanzar en su carrera profesional y llevando a cabo un proyecto que un dia crearon

como alumnos.

Este plan emprendedor y ambicioso no lo seria sin afladir a la moto eléctrica una utilidad
valiosa y original para la localidad de Alcoy. Con la creacién de una startup y mediante
una app, la poblacién alcoyana podra recibir cualquier cosa en un breve periodo de
tiempo en la direccion que indiquen. La idea en esencia consiste en que el usuario de la
app contacte con el empleado de la startup para que recoja o entregue en la direccién
indicada lo que desee, desde comida, ropa, productos farmacéuticos, y un largo
etcétera. El objetivo principal es que el servicio se efectie de manera rapida, sencilla,

econdmica y respetuosa con el medio ambiente.



2. Negocio

2.1 Descripcion del negocio

La idea de negocio en la que se basa la startup es la creacidon de una aplicacion madvil en
la que la poblacion de Alcoy podrd pedir o enviar cualquier cosa que necesite o desee a
través de esta. Nuestros empleados seran los encargados de realizar todo el trayecto,
desde el origen al destino, utilizando una moto eléctrica que garantice el cuidado del
medio que nos rodea. El cliente tan solo ha de acceder a la app o a la pagina web y pedir
lo que desee. El repartidor recibira instantdneamente la orden y se dispondra a realizar

el pedido y la entrega de manera rapida y efectiva.

El cliente tiene dos alternativas: En primer lugar, puede seleccionar la opcién de envio,
en la que se debe indicar el establecimiento o vivienda donde nuestro empleado ha de
recoger el elemento que se haya indicado, y finalmente sera transportado a la direccién

donde se desee entregar.

También existe la posibilidad de que el cliente quiera cualquier tipo de producto de un
establecimiento, ya sea comida, ropa, productos farmacéuticos, tabaco... cualquier cosa

gue quepa en la caja de la moto podrd ser pedida, transportada y entregada.

El modus operandi es el siguiente: el cliente selecciona la opcidn que desee, realiza el
pago mediante la aplicacidon con tarjeta o PayPal, y el empleado, segun lo indicado por
el cliente, o bien va al establecimiento indicado y utiliza el dinero del pago del cliente
para la compra de lo que se haya decidido y lo envia a la direccién destino, o recoge el

elemento que desee el cliente y lo envia la direccion objetivo.

En definitiva, buscamos satisfacer la necesidad de los ciudadanos de
Alcoy de poder recibir y enviar cualquier elemento que deseen, sin
tener que salir de sus hogares, de una manera sencilla, rapida y

economica.



2.1.1 Eleccién del nombre de la empresa

El nombre de la startup que también dara nombre a la aplicacion, pagina web y redes

sociales es ReTo, formado por dos palabras vinculadas a la empresa: reparto y moto.

De esta forma, conseguimos un nombre sencillo, original, facil de recordar, directo y

préximo a la empresa.

2.2 Mision

La misién es una exposicidon por parte de la direccidn y el propdsito general que tiene

una organizacion.

Representa la identidad y personalidad de la empresa en la actualidad y de cara al

futuro, desde un punto de vista amplio y general. (Capd Vicedo, J., 2016. p.144).

La misidn de ReTo es ser la empresa que satisface las necesidades y deseos especificos
de sus clientes, llevando a cabo un servicio de reparto eficaz y respetuoso con el medio

ambiente.

2.3 Vision

La visién refleja la imagen mental de la trayectoria de la empresa, en referencia a la

percepcion actual de lo que serd o deberia ser la empresa en el futuro.

Se debe incorporar la idea de triunfo, la estabilidad a largo tiempo y el compromiso y

esfuerzo del personal en su consecucién. (Capd Vicedo, J., 2016. p.147).

La visién de ReTo es ser una empresa reconocida en su ambito de actuacion, por su
capacidad de captar clientes y realizar un servicio valioso y sostenible con el
medioambiente, unido a la rentabilidad de los accionistas, al desarrollo de sus

empleados y a su aportacién positiva a la sociedad.



2.4 Valores

Los valores de una empresa son las prioridades, principios, limites y criterios éticos que
se van a seguir en el dia a dia. Estos principios regulan el cédigo de conducta de la

empresa.
Declaracidn de valores de ReTo:

e Innovacion

e Orientacién al cliente
e Sostenibilidad

e Responsabilidad Social
e (Calidad en el servicio
e Pasion

e Resolucidn

e Compromiso

e Honestidad

e Cercania

e Eficiencia

2.5 Objetivos

El principal objetivo de mi Plan de Negocio es conocer la viabilidad del proyecto para

poder vender la idea a empresarios o inversores.

También queremos conocer en profundidad nuestros puntos fuertes y débiles para

poder dirigir la empresa de manera exitosa.

Para ello, se va a realizar un exhaustivo analisis de mercado necesario para la creacion

de los distintos planes que integran el Plan de Negocio.

Con todo esto, queremos establecernos en el mercado local como empresa lider en el

sector.



3. Estudio de mercado

3.1 Analisis interno y externo

Un mercado esta formado por personas con necesidades, los medios para satisfacerlas

y el deseo de satisfacerlas.

Un estudio de mercado consiste en la busqueda y el analisis de forma sistematica y
objetiva de datos relevantes para la empresa, con la finalidad de obtener informacion
necesaria para comprender el mercado y el entorno y para identificar problemas vy

oportunidades.

Esto es de suma importancia para el plan de negocio ya que una vez conocida la
necesidad que nuestro servicio pretende satisfacer, se debe averiguar el mercado

adecuado para su comercializacion.

Para ello, se realiza un analisis externo e interno de la empresa. (Zorita Lloreda, E., 2016,

p. 31).

3.1.1 Analisis externo

En este analisis se tiene en cuenta la parte del entorno que influye de forma directa e
indirecta a la empresa. Esto sirve para identificar las influencias positivas y las negativas,

es decir, las oportunidades y las amenazas.

El andlisis externo se divide en dos: el macroentorno y el microentorno.

3.1.1.1 Andlisis del macroentorno

El analisis del macroentorno busca la obtencién de informacidn necesaria para
identificar qué variables del sistema econdmico y social pueden tener un impacto

significativo en su estrategia y, ademas, evaluar este impacto. Para ello se utiliza en
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analisis PESTEL, que consiste en el estudio de los factores politico-legales, econdmicos,
socioculturales, ecoldgicos y tecnoldégicos que influyen sobre la organizacién. El limite
geografico que vamos a analizar va a ser el territorio espafiol, ya que, aunque el proyecto
se lleve a cabo en el ambito local, se va a ver afectado por factores con una dimensién
mas amplia.

Finalmente, se hara una clasificacion de dichos factores en amenazas u oportunidades.

(Capé Vicedo, J., 2016. p.177).

e Dimensidn politico-legal

En cuanto a las leyes de proteccion a los trabajadores, en Espaiia tenemos el Codigo
Laboral y de la Seguridad Social que establece unas normas consolidadas que
incorporaran los derechos y deberes de los trabajadores, el fomento del empleo, la
representaciéon de los trabajadores, los tipos de contrato y jornada laboral, y la seguridad
social, amparando asi al trabajador con unas leyes que le protegen.

Espafia se encuentra dentro del marco de la Unién Europea, por lo que es un pais
con grandes ventajas para el comercio exterior, ya que se ve exenta del pago de tasas
para las importaciones y exportaciones con los paises miembros. Ademas, los productos
y servicios estan protegidos por las Leyes de la UE.

En Espafia existen leyes de proteccion ambiental como la Ley 26/2007 de
Responsabilidad Medioambiental, la Ley 21/2013, de 9 de diciembre, de evaluacion
ambiental, o la Ley 34/2007, calidad del aire, constituidas para el cuidado y preservacion
del medio ambiente, lo cual es positivo para la empresa ya que las motos eléctricas
contaminan mucho menos que las de gasolina.

En cuanto al gobierno espafiol, Bruselas mejora su previsidon sobre Espaiia pese a la
inestabilidad politica. La paralisis politica en la que se ha instalado Espafia no impide
gue la economia siga avanzando, incluso con mas fuerza de lo previsto, elevando las
previsiones de crecimiento de Espana del 2,1% al 2,3%.

Espafa se ve mas afectada por la politica de Europa que por la propia, ya que
generalemnte no hay mucho margen de maniobra para hacer politicas distintas a las que

decide Bruselas.
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En cuanto al intervencionismo, la banca en Espaia esta controlada y fiscalizada por
la comision Europea, el MEDE y el BCE, lo que deja a Espafia con poco margen para tomar
decisiones.

En Espafia existen multitud de programas dedicados a ayudas e incentivos para la

creacién de empresas, lo cual es positivo para el negocio.

e Dimensién econdmica

El producto interior bruto de Espafia en el primer trimestre de 2019 ha crecido un
0,7% respecto al trimestre anterior. Esta tasa es 1 décima mayor que la del cuarto
trimestre de 2018, que fue del 0,6%.

La variacién interanual del PIB ha sido del 2,4%, 1 décima mayor que la del cuarto

trimestre de 2018, que fue del 2,3%.

Var. PIB (%)

4,00%
3,00%
2,00%

1,00%

0,00%

-1,00%

-2,00%

1.116.225M.€
.039.815M.€

1.079.052M.€
1.037.820M.€
1.081.165M.€
1.118.743M.€
1.166.319M.€
1.208.248M.€

1.080.935M.

<
<
o
~
o

N
N
o

1

—

-3,00%
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-4,00%

Gréfica 1: Evolucién PIB anual Espafia. Fuente: datosmacro.com

En mayo aumenté en 211.752 el nimero de cotizantes, seguin el Ministerio de
Trabajo. También bajo el paro en 84.075 personas y se quedd algo por encima de los

tres millones, segun los datos que divulgd Ministerio de Trabajo.
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AFILIACION A LA SEGURIDAD SOCIAL

En millones

Mayo 2019

20 — Sep. 2008 19,44

19,02

Ene. 2014
17 16,17 VARIACION MENSUAL
16 +211.752 afiliados
+1,1%
15
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Grafica 2: Afiliacion a la seguridad social. Fuente.: Ministerio de trabajo, migraciones y
seguridad social

PARADOS
En millones
Feb. 2013
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2 | - VARIACION MENSUAL
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-2,66%
0
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Gréfica 3: Parados. Fuente.: Ministerio de trabajo, migraciones y seguridad social

La creacion de empleo es positiva ya que genera ingresos en las familias y estas
estdn dispuestas a gastar mas en productos y servicios.

La tasa de variacion anual del IPC en Espana en mayo de 2019 ha sido del 0,8%,
7 décimas inferior a la del mes anterior. La variacion mensual del IPC ha sido del 0,2%,

de forma que la inflaciéon acumulada en 2019 es del 0,5%.
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Este hecho puede ser positivo ya que el coste de las peizas necesarias para la

fabricacién de las motos es menor que en otros peirodos.

IPC (variacion anual)
2,5
2
1,5
1
0,5
0
> & & &Ny WO S &
I I I I e I I I O N
SRR N S RS S AN S S R RS S S S
DS S M U U SO M SO S MO SME SIS ST S U

Grafica 4: IPC (variacion anual). Fuente: INE.

La distribucién de la renta ha permitido que el consumo de los hogares haya
crecido con fuerza durante los ultimos afios, a pesar de que los salarios han crecido en
menor medida.

Segln datos del Eurostat, las familias gastan toda la renta que perciben y un poco
mas. Esta situacidn evidencia la confianza de los ciudadanos en la evolucién de la

economia y permite que las familias prefieran gastar que ahorrar.
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El consumo mas alto

Evolucion interanual del consumo de los hogares

4.0% Espafia
25
-~ Eurozona
3.0%
i Alemania
2.5%
- " Francia
1.5% [talia
1.0
0 5%
0 5%
1.0
1.5%
2013 2014 2015 2016 2017 2018

Gréfica 5: Evolucién interanula del consumo de los hogares. Fuente: Eurostat.

El ahorro se hunde en Espana

Tasa de ahorro de los hogares en 2018, porcentaje sobre su renta disponible
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Gréfica 6: Tasa de ahorro de los hogares en 2018. Fuente: Eurostat.
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e Dimension Sociocultural

Espana continta con un declive demografico con un saldo vegetativo negativo ya
gue hay mas muertes que nacimientos. Esto podria suponer un problema en el largo
plazo ya que las nuevas tecnologias son utilizadas mayoritariamente por gente joven y
de mediana edad. Pese a esto, mas tarde se explicara un cambio en las costumbres

sociales de la gente de la tercera edad hacia el uso de tecnologia.

La mayor pérdida natural de poblacion de la toda la serie

Evolucion natural de la poblacion en Espafia: nacimientos menos defunciones

150,000

100,000

50,000

1996
1998
1990
2015
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217
2018

Grafico 7: Evolucidn natural de la poblacién en Espafia: nacimientos menos defunciones (1975-
2018). Fuente: INE
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Grafica 8: Comparacidn defunciones y nacimientos (2011-2018). Fuente INE
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La piramide de poblacion de Espafia continda sufre un proceso de

envejecimiento, ya que la poblacién mayor de 65 afios va en aumento.

Como se aprecia en la grafica 9, la poblacién espaiola se encuentra en el segundo

lugar de esperanza de vida después de los 65 afios, siguiendo muy de cerca a Francia.

En la grafica 10, podemos observar que este proceso de envejecimiento de la

poblaciéon va a seguir aumentando en los afios venideros.

Afos

5

@%@

0
15
10
5
4]

@ \.'b B -
ﬁ‘ a**’@ﬁ’;,f@e o qap:} @{:‘@&@ tio‘*‘ P &.Lx %e a? e 0 g’ é,,a «9"
&

W Hombres

W Mujeres

Grafica 9: Esperanza de vida a los 65 afios por sexo. UE, 2016. Fuente: Eurostat.
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Grafica 10: Evolucién de la poblacién de 65 y mas afos. Espafia, 1900-2068. Fuente: Eurostat.
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Como he comentado anteriormente, aunque el uso de la tecnologia sea
mayoritariamente llevado por gente menor de 65 anos, este envejecimiento de la
poblacién podria ser tomado como una oportunidad para el negocio.

En los ultimos afos, y con la llegada de las TIC a los hogares, se puede observar
un importante cambio en las costumbres sociales. Como se puede ver en los siguientes
graficos.

La gréfica x nos muestra el aumento que ha habido en los hogares del

equipamiento y el uso de las TIC desde el afio 2006.

Evolucion de datos de Viviendas (2006-2018) por tamano del hogar, habitat, tipo de equipamiento y periodo
Encuesta sobre Equipamiento y Uso de Tecnologias de Informacién y Comunicacion en los Hogares, Tipo de equipamiento, Total Viviendas

las con algln tipo de or.

Gréfica 11: Equipamiento y uso de TIC en los hogares. Fuente: INE

Las siguientes dos graficas nos muestran la evolucion desde el afio 2006 de las
personas que han utilizado internet en los ultimos tres meses (grafica x) y de las que han
comprado mediante internet en los ultimos 3 meses (gréfica x). En ambas la linea azul
representa al total de la poblacidn y la marrén a las personas de 65 afos o mas. Se puede
observar que esta ultima linea sigue la tendencia en aumento del total de la poblacién,

motivo que nos hace ver como una oportunidad el envejecimiento de la poblacién.

Evolucion de datos de Personas (2006-2018) por caracteristicas demograficas, tipo de uso de TIC y periodo
Encuesta sobre Equipamiento y Uso de Tecnologias de Informacion y Comunicacion en los Hogares, Caracteristicas demograficas, Personas que han utilizado Internet en los ultirr

Grafica 12: Evolucidn personas que han utilizado internet en los ultimos 3 meses (2006-2016).
Fuente: INE
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Evoluciéon de datos de Personas (2006-2018) por caracteristicas demograficas, tipo de uso de TIC y periodo
ta sobre Equipamiento y Uso de Tecnologias de Informacion y Comunicacién en los Hogares, Caracteristicas demograficas, Personas que han comprado a través de Internet en los (il
meses
46,00
40,589
35,78
20,67
25,56
20,44
15,33
10,2
51
2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
% % % % % % % % % % % S %

Grafica 13: Evolucidn personas que han comprado por internet en los Ultimos 3 meses. Fuente:
INE.

En la grafica x, se ve representada la evolucién de viviendas con ordenadores, de
viviendas con acceso a internet y de viviendas donde hay un teléfono mévil o mas. Todas
estas tendencias siguen un aumento considerable, evidenciando un cambio en el estilo
de vida de las personas, ahora mucho mas dependiente del uso de internet en el dia a

dia.

Evolucion de datos de Viviendas (2006-2018) por tamano del hogar, habitat, tipo de equipamiento y periodo
Encuesta sobre Equipamiento y Uso de Tecnologias de Informacion y Comunicacion en los Hogares, Tipo de equipamiento, Total Viviendas

Viviendas con algin tipo de or.

Viviendas con teléfono mavil

Gréfica 14: Evolucidn acceso a internet y viviendas con ordenador y teléfono movil: Fuente:
INE.

Dentro de Espaiia, y a nivel local, el medioambiente ha sido objeto de atencién
politica y mediatica debido a los episodios de alta contaminacién. El debate sobre el
medioambietne estd creciendo dia a dia ya que el ciudadano no lo vincula solo a la salud
publica, sino también a la economia y la sostenibilidad. De hecho, el medioambiente y

la ecologia es el tercer aspecto que mas preocupa a los espanoles, segln el CIS.
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Avances Médicos 85 .IIIIIII.
Ecologia y Medio Ambiente 76,1 .lllllllllll.
Temas internadonales 52,7 _
Avances Clentificos y Tecnoldgicos 72,7 _
Temas politicos 43,3 _
Temas econdémicos y laborales 78,5 —
Cultura 71.1 —

Mucho+Bastante Interés ® PocotNada Interés

Gréfica 15: Grado de interés que tienen los ciudadanos en las noticias relacionadas con una
serie de temas en %. Fuente: CIS.

e Dimensién Tecnoldgica:
La inversion en I+D estd ganando peso sumando el tercer afio consecutivo de
crecimiento, tras afios de caidas durante la crisis, pero se sitia muy por detrds de la

media europea. Pese a esto, se espera que el gasto en 1+D siga en aumento.

GASTOEN 1+D
PORCENTAJE DEL PIB EN ESPANA
Espafiay UE-28 En milllones de euros
14701
UE-28 14 _
2,07 14.184 14.052
1,93
1.85
12.821
140 e
TN ESPANA
1.35 \\ 1,20
)-0\0-_0
119
L 10
2008 2011 2014 2017 2008 2011 2014 2017

Grafica 16: Gasto en |+D en Espafia (2008-2017). Fuente: Periddico El Pais.
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El uso de maquinaria y tecnologia sostenible esta cada dia mas presente en las
empresas. Con ello se busca reducir aspectos como la intensidad energética y la
dispersidon de materiales téxicos y aumentar la reciclabilidad, aspecto positivo para la
empresa por su caracter eco-friendly.

Las empresas espafnolas han despertado un interés creciente por la industria 4.0 que
se caracteriza por aprovechar al maximo el disefio de nuevos modelos de negocio, la
evolucidon de productos o servicios innovadores y el perfeccionamiento de nuevas
operaciones mas eficientes mediante inteligencia artificial. Esto podria suponer una
ventaja debido al abaratamiento de algunas piezas necesarias para hacer la moto,

ademas de que seria mas sencillo hacerlas a medida.

e Dimensidn Ecoldgica:

La Responsabilidad Social Corporativa es una forma de dirigir las empresas basada
en la gestion de los impactos que su actividad genera sobre sus clientes, empleados,
accionistas, comunidades locales, medioambiente y sobre la sociedad en general. Esta
manera de enfocar el liderazgo de la empresa se va extendiendo cada vez mas ya que la
imagen que da la empresa al exterior es de suma importancia. Este hecho se presenta
como una oportunidad ya que la imagen que se le va a dar al startup es de negocio que
cuida a sus empleados y clientes, ademds de ser respetuoso con el medioambiente de
la zona.

El afio pasado Espana logré multiplicar por mas de siete las inversiones en proyectos
de energias limpias, regresando asi al top ten global. Esto muestra que nos estamos

convirtiendo en un pais cuidadoso y preocupado por el medioambiente.
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Ranking mundial por volumen de inversiones en energias renovables. En millones de DOLARES
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Gréfica 17: Ranking mundial por volumen de inversiones en energias renovables. En millones
de $. Fuente: Bloomberg NEF.
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Amenazas y oportunidades de las dimensiones

Dimensiones Aspectos Indiferente | Oportunidades
Leyes de proteccién a
) X
los trabajadores
Leyes de libre comercio X
. Leyes de proteccion
Politico-legal . X
ambiental
Inestabilidad politica X
Sistema de
. X
subvenciones
Aumento del PIB X
Incremento del empleo X X
Economica Descenso de la inflacion X
Aumento renta
. . X
disponible
Saldo vegetativo
i X X
negativo
Envejecimiento de la
. X X
Sociocultural | poblacion
Cambio de costumbres
) X
sociales
Preocupacion ambiental X
Aumento de las
- X
actividades de I+D
_ Uso de tecnologia
Tecnoldgica . X
sostenible
Robotizacién de los
. X
procesos productivos
Mayor atencién a la
responsabilidad social X
Ecoldgica corporativa
Inversién en tecnologias
e X
mas limpias

Tabla 18: Amenazas y oportunidades derivadas de cada una de las dimensiones del entorno
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3.1.1.2 Analisis del microentorno

El andlisis del microentorno es uno de los soportes fundamentales para formular la
estrategia competitiva, ya que la informacion se obtiene de los competidores, los
clientes y los proveedores.

El objetivo del andlisis es diagnosticar el atractivo del sector y reconocer los factores
estructurales claves, con la técnica de las 5 fuerzas de Porter. (Capd Vicedo, J., 2016.

p.185).

5 FUERZAS DE PORTER

COMPETIDORES
POTENCIALES

INTENSIDAD DE R D
PODER DE
NEGOCIACION LA COMPETENCIA NEGOCIACION
DE LOS CLIENTES ACTUAL DE LOS

PROVEEDORES

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

Imagen 19: Las 5 fuerzas de Porter: Fuente: Economipedia.com
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Las fuerzas se dividen en dos grupos:

e Horizontales:

Competidores actuales

A dia de hoy no existe ninguna empresa en Alcoy o cercanias que ofrezca un servicio
similar al de nuestra startup. Tendriamos que trasladarnos a ciudades mas grandes
donde existen startups como Glovo, que tiene caracteristicas y estrategias similares.
Esto no resulta una amenaza, sino todo lo contrario, ya que Glovo se instala
mayoritariamente en ciudades grandes, y en las medianas sélo hace envios de una
reducida cantidad de establecimientos de comida.

En el ambito donde ReTo podria tener competidores es en el reparto de comida a
domicilio, ya que en Alcoy se puede hacer este tipo de pedidos mediante just-eat,
aunque los precios por el envio son superiores a los de ReTo. También se puede
considerar como competidor a supermercados como Mercadona que te llevan la
compra a casa.

Las barreras de movilidad y salida son altas, puesto que el coste de cambiar de sector
es elevado.

Ademas, el coste de las motos es elevado y se necesitan sumas importantes de dinero
para su fabricacién, por lo que en un principio seria complejo tener muchas motos y

el ritmo de crecimiento podria ser lento.

Competidores potenciales

El sector en el que nos encontramos es atractivo, ya que actualmente no hay nada
parecido en Alcoy, suponiendo asi una novedad para la zona.

Las barreras de entrada son bajas, ya que para empresas grandes y con economias de
escala no seria complejo la fabricacién de motos eléctricas mucho mas baratas que
las nuestras. Ademas, podrian fabricar muchas mas motos, ofreciendo asi un servicio
mas rapido y eficiente.

También supone una amenaza que just-eat y Mercadona tengan una cartera de

clientes habitual que prefiera sus servicios.
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Productos sustitutivos

Actualmente en Alcoy y alrededores no hay ningln servicio que satisfaga las

necesidades que cubre xxxx

e \Verticales:

Proveedores

El poder de los proveedores de las motos es alto, ya que no es sencillo encontrar
ciertas piezas necesarias para hacer la moto, tampoco somos importantes para el

proveedor ya que somos una nueva empresa con un crecimiento paulatino.

Clientes

El poder de negociacién de los clientes es bajo ya que no existe un servicio similar al
gue nosotros ofrecemos, por lo que no pueden satisfacer su necesidad con otra
empresa.

En un principio tendremos pocos clientes por lo que la relacién calidad-precio sera
muy importante para la fidelizacion, a lo que hay que incluir la proximidad que se

tendra con ellos.
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Amenazas y oportunidades derivadas de las 5 fuerzas

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Competidores en el sector

-Ningun competidor que

ofrezca el exactamente el
mismo servicio.

-Precios mas bajos que la
competencia.

-Pocos competidores en el
envio a domicilio de
comida.

- Barreras de movilidad y
salida altas.

-Ritmo de crecimiento
bajo.

Competidores potenciales

-Sector atractivo.
-Barreras de entrada
bajas.

-Cartera de clientes de los
competidores.

Productos sustitutivos

-No hay servicios similares
en la zona.

-Poco poder sobre los

Proveedores proveedores
-Pocos proveedores
-Buena relacion calidad- -Pocos clientes.
precio.
. -Proximidad fisica con sus
Clientes

clientes.
-Poder de negociacién de
los clientes bajo.

Tabla 20: Amenazas y oportunidades derivadas de las 5 fuerzas
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3.1.2 Analisis interno

El analisis interno se utiliza para valorar cual es nuestra posicién frente a la competencia,

en la que se tienen en cuanta los recursos y capacidades de nuestra empresa, para de

esta manera conocer nuestras fortalezas y debilidades.

Para ello el primer paso es la identificacidn de los recursos tangibles e intangibles de la

empresa:

3.1.2.1 Identificacion de los recursos de la startup

RECURSOS

TANGIBLES

INTANGIBLES

Sede 1

Logo moto

Instalaciones 1

Logo startup

Trabajadores

Motivacién del personal

Proveedores 12

Trabajadores cualificados

Servicio a domicilio

Tecnologia punta

Servicio de pedidos on-line

Soporte del profesorado y de a

Universidad
Pagina web Reputacién de la Universidad
App Conocimientos y destrezas
especializadas
Mobiliario Innovacion

Redes sociales

Comunicacion directa y fluida entre
trabajadores y directivos

Herramientas

Cultura del cuidado del medioambiente

Material de oficina

Relacién directa y cercana con los
clientes a través de sus trabajadores

Motos 5

Tabla 21: Identificacion de los recursos de la startup
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3.1.2.2 Identificacidn de las capacidades de la startup

AREA FUNCIONAL

CAPACIDADES

Direccion

C1* Capacidad de coordinacién entre las areas
funcionales

C2* Capacidad de atenciodn al cliente

C3* Capacidad de planificacién y control

C4* Capacidad de seguir la cultura de la empresa

C5* Capacidad de gestion de los recursos

C6* Capacidad de cumplir con los objetivos

C7* Capacidad de comunicacién con los trabajadores
C8* Capacidad de estrategia medioambiental

C9* Baja capacidad de busqueda de nuevos mercados
C10* Baja capacidad de busqueda de nuevos servicios

I+D

C11* Capacidad de desarrollo de nuevas tecnologias
C12* Capacidad de uso de tecnologia sostenible

Produccion

C13* Capacidad de control de calidad
C14* Poca capacidad de nivel de productividad alto
C15* Nula capacidad de economias de escala

C16* Capacidad de publicidad y promocién

Marketing C17* Capacidad de captar clientes
C18* Baja capacidad de expansién
C19* Capacidad de una buena estructura financiera
C20* Capacidad de rentabilidad de las inversiones
Financiera C21* Capacidad de conseguir inversiones

C22* Baja capacidad de hacer frente a los costes
financieros en el corto plazo

Recursos Humanos

C23* Capacidad de contratar trabajadores cualificados
C24* Capacidad de buen clima entre los trabajadores
C25* Capacidad de formar a los empelados

C26* Capacidad de horarios flexibles

C27* Capacidad de motivar a los empleados

C28* Baja capacidad de salarios altos en el corto plazo

Tabla 22: Identificacion de las capacidades de la startup
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3.1.2.3 Tabla resumen de fortalezas y debilidades

FORTALEZAS

DEBILIDADES

C1* Capacidad de coordinacion entre las
areas funcionales

C9* Baja capacidad de busqueda de
nuevos mercados

C2* Capacidad de atencién al cliente

C10* Baja capacidad de busqueda de
nuevos servicios

C3* Capacidad de planificacion y control

C15* Nula capacidad de economias de
escala

C4* Capacidad de seguir la cultura de la
empresa

C18* Baja capacidad de expansién

C5* Capacidad de gestién de los recursos

C22* Baja capacidad de hacer frente a
los costes financieros en el corto plazo

C6* Capacidad de cumplir con los
objetivos

C28* Baja capacidad de salarios altos en
el corto plazo

C7* Capacidad de comunicacion con los
trabajadores

C14* Capacidad de nivel de
productividad alto

C8* Capacidad de estrategia
medioambiental

C11* Capacidad de desarrollo de nuevas
tecnologias

C12* Capacidad de uso de tecnologia
sostenible

C13* Capacidad de control de calidad

C16* Capacidad de publicidad y
promocién

C17* Capacidad de captar clientes

C19* Capacidad de una buena estructura
financiera

C20* Capacidad de rentabilidad de las
inversiones

C21* Capacidad de conseguir inveriones

C23* Capacidad de contratar

C24* Capacidad de buen clima entre los
trabajadores

C25* Capacidad de formar a los
empelados

C26* Capacidad de horarios flexibles

C27* Capacidad de motivar a los
empleados

Tabla 23: Resumen de fortalezas y debilidade
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3.2 Analisis de la situacion

3.2.1 Analisis DAFO

El andlisis DAFO consiste en la consumacién del analisis interno y externo, resumiendo
de forma conjunta las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades extraidas en

dichos analisis.

Mediante una matriz se realiza una sintesis de los analisis proporcionando asi una visién
global de la situacidn en la que se encuentra la empresa, necesaria para la formulacion

estratégica.

De origen interno De origen externo

DEBILIDADES AMENAZAS

Puntos débiles

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Puntos fuertes

Tabla 24: Tabla DAFO. Fuente. Ipyme.org
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DAFO de ReTo

DEBILIDADES

AMENAZAS

D1. Baja capacidad de busqueda de nuevos
mercados

D2. Baja capacidad de busqueda de nuevos
servicios

D3. Nula capacidad de economias de escala
D4. Baja capacidad de expansién

D5. Baja capacidad de hacer frente a los
costes en el corto plazo

D6. Baja capacidad de salarios altos en el
corto plazo

D7. Poca capacidad de un nivel productivo
alto

Al. Envejecimiento de la poblacién

A2. Saldo vegetativo negativo

A3. Pocos proveedores

A4. Competidores en el envio a domicilio de
comida

A5. Barreras de movilidad y salida altas

A6. Ritmo de crecimiento bajo

A7. Sector atractivo

A8. Barreras de entrada bajas

A9. Cartera de clientes de los competidores
A10. Poco poder sobre los proveedores
A11l. Pocos clientes

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1. Capacidad de coordinacion entre las
areas funcionales

F2. Capacidad de atencion al cliente

F3. Capacidad de planificacién y control
F4. Capacidad de seguir la cultura de la
empresa

F5. Capacidad de gestién de los recursos
F6. Capacidad de cumplir con los objetivos
F7. Capacidad de comunicacion con los
trabajadores

F8. Capacidad de estrategia medioambiental
F9. Capacidad de desarrollo de nuevas
tecnologias

F10. Capacidad de uso de tecnologia
sostenible

F11. Capacidad de control de calidad

F12. Capacidad de nivel de productividad
alto

F13. Capacidad de captar clientes

F14. Capacidad de una buena estructura
financiera

F15. Capacidad de rentabilidad de las
inversiones

F16. Capacidad de contratar

F17. Capacidad de buen clima entre los
trabajadores

F18. Capacidad de formar a los empelados
F19. Capacidad de horarios flexibles

F20. Capacidad de motivar a los empleados
F21. Capacidad de conseguir nuevas
inversiones

O1. Leyes de proteccion a los trabajadores
02. Leyes de libre comercio

03. Leyes de proteccion ambiental

O4. Sistema de subvenciones

0O5. Aumento del PIB

06. Incremento del empleo

07. Descenso de la inflacion

08. Aumento renta disponible

09. Envejecimiento de la poblacion

010. Cambio de costumbres sociales

011. Saldo vegetativo negativo

012. Preocupacion ambiental

013. Aumento de las actividades de |+D
014. Uso de tecnologia sostenible

015. Robotizacidn de los procesos
productivos

016. Mayor atencion a la responsabilidad
social corporativa

017. Inversion en tecnologias mas limpias
018. Ninguin competidor que ofrezca el
exactamente el mismo servicio

019. Precios mas bajos que la competencia
020. No hay servicios similares en la zona
021. Proximidad fisica con los clientes
022. Buena relacidn calidad-precio

023. Proximidad fisica con sus clientes
024. Poder de negociacion de los clientes
bajo

Tabla 25: Andlisis DAFO de la startup
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En el DAFO realizado, observamos que las oportunidades y las fortalezas son superiores
a las amenazas y debilidades. A priori, parece que con estas oportunidades y fortalezas
podemos hacer frente a los puntos débiles que nos indican las debilidades y las

amenazas de ReTo.
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4. Plan Estratégico

El plan estratégico es un plan de actuacién que define todo aquello que la empresa

quiere conseguir y qué acciones va a tomar para conseguirlo.

4.1 Formulacion, evaluacion y seleccion de estrategias

Para el plan estratégico es muy importante formular de manera correcta las distintas
estrategias que surjan del analisis, para posteriormente evaluarlas y poder seleccionar

las que consideremos.

4.1.1 Planteamiento de estrategias utilizando la Matriz DAFO

Una forma de generar opciones estratégicas a partir de la posicidon estratégica de una

empresa es la Matriz DAFO.

Esta matriz parte de la informacién obtenida en el andlisis DAFO. Cada cuadrante de la
matriz se utiliza para identificar opciones que ofrecen una combinacion de los factores

internos (fortalezas y debilidades) y externos (amenazas y oportunidades).

La Matriz DAFO de ReTo queda de la siguiente forma:

FORTALEZAS DEBILIDADES
Estrategias ofensivas (FO) Estrategias de reorientacion (DO)
FO1. Desarrollo de nuevas tecnologias | DO1. Aprovechar la robotizacién de los
respetuosas con el medioambiente procesos para poder contratar a
gracias al aumento de las actividades menos empleados y poder aumentar
de I+D y al uso de tecnologia su salario (015, D6).

sostenible aprovechando las
subvenciones que da el Estado (F8, F9, | DO2. Aprovechar que no hay servicios
03, 04, 013, 014, 015, 017). similares en la zona para no tener que
realizar una busqueda de nuevos

FO2. Aprovechar que no hay ningun mercados (018, D1).

negocio similar en el mercado y la
proximidad con los clientes para
captar nuevos clientes y ganar cuota
de mercado (F13, 018, 019).

LOUmMmO>»UO-—-—2C-H>20mv9O0
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FO3. Motivar a los empleados y
mantener un buen clima con horarios
flexibles, con una buena RSC, y con
formacién complementaria (F17, F18,
F19, F20, 016).

FOA4. Aprovechar la buena calidad-
precio para captar clientes y
rentabilizar las inversiones (F15, F13,
022).

FOS. Aprovechar la buena estructura
financiera y la capacidad de desarrollar
nuevas tecnologias mas eficientes para
conseguir nuevas inversiones. (F9, F10,
017).

Estrategias defensivas (FA) Estrategias de supervivencia (DA)

A | FA1. Usar la proximidad al cliente para | DAL. Aprovechar que al comienzo
M | captar clientes de la competencia (F13, | nuestro nivel de produccidn no sera
E | 9, A11). muy alto con los pocos clientes que
N tendremos al principio (D7, A11).

A | FA2. Aprovechar el atractivo del sector

Z | para conseguir nuevas inversiones DA2. Usar la baja capacidad de

A | (F21, A7). expansion junto con las barreras de
S

movilidad y salida altas (D4, A5).

Tabla 26: Matriz DAFO de ReTo

4.1.2 Evaluacidn y seleccidn de estrategias a implantar

Llegados a este punto la empresa debe elegir alguna de las estrategias propuestas para

su puesta en marcha.

Para ello, se deben tener en cuenta los criterios de racionalidad econdmica y estratégica

y factores no racionales.

La evaluacion de estrategias no ha de ser un proceso totalmente formal y racionable ya
gue es muy dificil demostrar a priori que una estrategia tendra éxito o no (Capd Vicedo,

J., 2016. p.210).
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Johnson, Scholes y Whittington (2006) proponen tres criterios de éxito o filtros que

permiten evaluar las opciones estratégicas. Dichos criterios son:

e El ajuste de la estrategia: A través del ajuste se intenta conocer cdmo las
estrategias se adaptan al marco generado en el andlisis estratégico.

e La aceptabilidad: Los criterios de aceptabilidad tratan de medir si las
consecuencias de adoptar una determinada estrategia son aceptables o no para
los distintos grupos en la empresa.

e Lafactibilidad: Analiza el funcionamiento de la estrategia en la practica.

Filtro 1: Ajuste de la Estrategia

Las estrategias que se ajustan al marco generado en el andlisis estratégico y por tanto

pasa en primer filtro son:

e Desarrollo de nuevas tecnologias respetuosas con el medioambiente gracias al
aumento de las actividades de [+D y al uso de tecnologia sostenible
aprovechando las subvenciones que da el Estado.

e Aprovechar que no hay ningln negocio similar en el mercado y la proximidad con
los clientes para captar nuevos clientes y ganar cuota de mercado.

e Motivar a los empleados y mantener un buen clima con horarios flexibles, con
una buena RSC, y con formacién complementaria.

e Aprovechar la buena calidad-precio para captar clientes y rentabilizar las
inversiones.

e Aprovechar la buena estructura financiera y la capacidad de desarrollar nuevas
tecnologias mas eficientes para conseguir nuevas inversiones.

e Usar la proximidad al cliente para captar clientes de la competencia.

e Aprovechar que al comienzo nuestro nivel de produccién no sera muy alto con
los pocos clientes que tendremos al principio.

e Aprovechar el atractivo del sector para conseguir nuevas inversiones.

e Aprovechar la robotizacién de los procesos para poder contratar a menos

empleados y poder aumentar su salario.
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e Aprovechar que no hay servicios similares en la zona para no tener que realizar
una busqueda de nuevos mercados.
e Usar la baja capacidad de expansién junto con las barreras de movilidad y salida

altas.

Todas las estrategias han pasado el primer filtro.

Filtro 2: Aceptabilidad de los grupos de interés
En este filtro pasan las siguientes estrategias:

e Desarrollo de nuevas tecnologias respetuosas con el medioambiente gracias al
aumento de las actividades de [+D y al uso de tecnologia sostenible
aprovechando las subvenciones que da el Estado.

e Aprovechar que no hay ningin negocio similar en el mercado y la proximidad con
los clientes para captar nuevos clientes y ganar cuota de mercado.

e Motivar a los empleados y mantener un buen clima con horarios flexibles, con
una buena RSC, y con formacién complementaria.

e Aprovechar la buena calidad-precio para captar clientes y rentabilizar las
inversiones.

e Aprovechar la buena estructura financiera y la capacidad de desarrollar nuevas
tecnologias mas eficientes para conseguir nuevas inversiones.

e Usar la proximidad al cliente para captar clientes de la competencia.

e Aprovechar que al comienzo nuestro nivel de produccidén no sera muy alto con
los pocos clientes que tendremos al principio.

e Aprovechar el atractivo del sector para conseguir nuevas inversiones.

e Aprovechar que no hay servicios similares en la zona para no tener que realizar
una busqueda de nuevos mercados.

e Usar la baja capacidad de expansion junto con las barreras de movilidad y salida

altas.
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En este filtro se ha eliminado la estrategia ‘Aprovechar la robotizacién de los procesos
para poder contratar a menos empleados y poder aumentar su salario’ ya que va en

contra de un grupo de interés para la empresa; los empleados.

Filtro 3: La factibilidad de la estrategia

e Desarrollo de nuevas tecnologias respetuosas con el medioambiente gracias al
aumento de las actividades de [+D y al uso de tecnologia sostenible
aprovechando las subvenciones que da el Estado.

e Aprovechar que no hay ningin negocio similar en el mercado y la proximidad con
los clientes para captar nuevos clientes y ganar cuota de mercado.

e Motivar a los empleados y mantener un buen clima con horarios flexibles, con
una buena RSC, y con formacién complementaria.

e Aprovechar el atractivo del sector para conseguir nuevas inversiones.

Finalmente son cuatro las estrategias que han pasado el tercer filtro, ya que nuestros
recursos y capacidades son muy limitados al tratarse de una nueva empresa y

tenemos que priorizar en las mas necesarias y decisivas.
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4.2 Planes de accion

El plan de accién es un proceso de formalizacion que busca cdmo poner en marcha las

estrategias que han pasado los filtros. Busca lograr sus objetivos con la informacién

destacada pasada, presente y futura.

4.2.1 Elaboracidn de los planes de accion

Estrategia: Desarrollo de nuevas tecnologias respetuosas con el medioambiente gracias al
aumento de las actividades de 1+D y al uso de tecnologia sostenible aprovechando las
subvenciones que da el Estado.

Objetivo: Crear una moto eléctrica que unifique sostenibilidad, eficiencia, y bajo consumo
eléctrico, con las ayudas que ofrece el Estado para estos proyectos para un plazo de 11 meses.

. Fech
Acciones (.EC .a Responsable Recursos
objetivo
Reunir a los directores de cada
. 5 febrero . .
departamento para debatir la Direccién Tempo: 1 semana
de 2020
puesta en marcha
Estudio y disefio de la moto a
partir de los prototipos ya 15 febrero ., .
[+D y Produccidn Tiempo: 1 mes
creados por nuestros de 2020 Y uedt 'emp
ingenieros
Estudio de los recursos
. . . 15 marzo . ) . .
financieros para la fabricacion Director financiero Tiempo: 1 semana
de 2020
de la moto
Contactar con los proveedores
para la compra de las piezas 30 marzo Direccion Tiempo: 1 semana
necesarias para la produccidn de 2020 Inversion: 3000€
de la moto
Puesta en marcha de la . .
u - e 10 abril de ., Tiempo: 2 meses
produccién de la moto ya [+D y Produccion
L 2020
disefiada
Observacidn y analisis de la 30 mayo de . .
+D 01
moto una vez finalizada 2020 R Tt Tiempo: 1 mes
Lanzar la produccion de motos | 1 julio de Direccion Tiempo: 1 mes
tras haber tenido éxito 2020 Inversion: 10.000€

Tabla 27: Plan de accidén para estrategia n21
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Estrategia: Aprovechar que no hay ningin negocio similar en el mercado y la proximidad con
los clientes para captar nuevos clientes y ganar cuota de mercado.

Objetivo: Conseguir nuevos clientes mediante publicidad y campafias de marketing para un

plazo de 8 meses

. Fecha
Acciones . .. Responsable Recursos
objetivo
Reunir a la direccién del
d t tod keti 5 d . ., .
epar a.men ogde ma.r e.llngy enero de Direccion Tiempo: 1 mes
estrategia para la realizacién de 2020
una campana de marketing
Realizacion de estudio de Director de .
mercado para conocer las > febrero departamento de Tiempo: 1 mes
S \ de 2020 2 ) Inversién: 1000€
necesidades de los clientes marketing
Estudio de la viabilidad del .
. o 5 marzo de . ) . Tiempo: 2
lanzamiento de la campafia Director financiero
. 2020 semanas
publicitaria
Lanzar campafia publicitaria con Direccion y director de .
. 20 marzo Tiempo: 2 meses
carteles por toda la ciudad y departamento de .,
. . de 2020 . Inversion: 2.000€
publicidad en las redes sociales marketing

Tabla 28: Plan de accién para estrategia n22

Estrategia: Motivar a los empleados y mantener un buen clima con horarios flexibles, con una
buena RSC, y con formacion complementaria.

Objetivo: Aumentar la productividad de los empleados mediante la implantacion de horarios
flexibles, con formacidn complementaria y con el cuidado de los empleados para un plazo de

8 meses
. Fecha
Acciones . .. Responsable Recursos
objetivo
Reunir a los directores de cada
d t t inf d . L . .
ezz:ear:?g\]/ooopb?zi:/r:)Orrgi; € 5 enero de | Direccidny director de Tiempo: 1
. ) y P 2020 RRHH semana
analizar los costes, el tiempo y
los recursos.
Realizaciéon d t . Ti 12
ealizacién de una encuesta a 15 enero Director de RRHH y iempo
los empleados para conocer su . . (s semanas
S de 2020 director informatico .
opinion Inversion: 500€
Reunid jefes de cad . L .
de Zl::a:omneiig Jeare:es(?cack::]leacer 1 febrero | Direccidn y director de Tiempo: 20 dias
P o de 2020 RRHH po:
las medidas concretas
Implantacion de cursos .
. ‘o Tiempo: 3 meses
informaticos para los 20 febrero . .,
trabajadores de cada area de la de 2020 UGl itals Inversion:
’ 20.000€
empresa
Aplicar la modificacion de
. . 20 febrero . .
horarios flexibles para probar su Director de RRHH Tiempo: 1 mes
L de 2020
efectividad
Con | Itad btenid .
on los restftados obten .O 20 marzo Director de RRHH y .
establecer los nuevos horarios . . o Tiempo: 1 mes
. . o de 2020 director informatico
mediante programa informdatico

Tabla 29

: Plan de accidn para estrategia n23
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Estrategia: Aprovechar el atractivo del sector para conseguir nuevas inversiones.

Objetivo: Conseguir nuevas inversiones en el plazo de 8 meses

. Fecha
Acciones .. Responsable Recursos
objetivo
Reunioén con el director
financiero y de marketing para
realizar un analisis de los 5 enero de . ., .
Direccion Tiempo: 1 semana
puntos fuertes de la empresa 2020
para conseguir nuevos
inversores
Realizacidn de plan de
marketing y financiero para . . . .
conocer Iisynecesidadespdel 15 enero Director financiero y Tiempo: 1 mes
. de 2020 director Marketing Inversion: 1000€
cliente y los recursos que
necesitamos para cubrirlas
Reunién con los jefes de cada
departamento para estudiar si 15 febrero Direccién, director
somos capaces de cumplir con financiero y director Tiempo: 1 semana
. de 2020 )
las nuevas necesidades del Marketing
cliente
Reunidn con bancos . . .
accionistas para la nue\(/a AU DTS 07 CIEE ) Tiempo: 2 semanas
. P ., de 2020 financiero po:
inversion
Uso de la inversién para la 10 de . ., . .
Direccién y director Tiempo: 2 meses
puesta en marcha del nuevo marzo de . . -
financiero Inversion: 70.000€
plan 2020

Tabla 30: Plan de accién para estrategia n24

4.2.2 Priorizacion de los planes de accién

En una empresa de nueva creacién y con pocos recursos y capacidades para hacer

grandes inversiones, es muy importante determinar las estrategias mas significativas.

Por este motivo, hemos decidido priorizar dos de las estrategias finales, ya que

consideramos que son las mas relevantes y las que mas éxito pueden dar a ReTo.

El primer plan de accidén que realizaremos serd el estudio y creacién de una nueva moto

eléctrica sostenible y de bajo consumo, ya que es por lo que se caracteriza nuestra

empresa y le daria mayor valor y buena imagen.

El segundo plan que llevaremos a cabo es lanzar una campaiia de publicidad y marketing

para conseguir nuevos clientes, ya que al ser un negocio nuevo necesitamos que nos

conozca la gente.
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4.2.3 Presupuesto Plan Estratégico

Tabla 31: Presupuesto del Plan Estratégico
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. . Costes -
Accion Responsable . Aho
aproximados
Contactar con los proveedores para la
compra de las piezas necesarias para Direccién 3.000€ 1¢
la producciéon de la moto
Lanzar la produccpn d’e .motos tras Direccién 10.000€ 10
haber tenido éxito
Realizacidn de estudio de mercado Director de
para conocer las necesidades de los departamento de 1.000€ 1¢
clientes marketing
o C Direccién
Lanzar campafiia publicitaria con dilrectclar d\e/
carteles por toda la ciudad y 2.000€ 1¢
.. . departamento de
publicidad en las redes sociales .
marketing
16.000€




5. Plan de Marketing

Con el plan de marketing buscamos conocer el comportamiento de los mercados y de

las necesidades de los consumidores, asi como analizar la gestién comercial de la

empresa con la finalidad de atraer, captar, retener y fidelizar a los clientes finales a

través de la satisfaccion de sus deseos y resolucidn de sus problemas.

5.1 Objetivos del marketing

Con la creacién de ReTo perseguimos conseguir los siguientes objetivos.

Objetivos cuantitativos: conseguir el 100% de la cuota de mercado
aprovechando que no hay ninguna empresa similar en la zona. La cuota de
mercado para el reparto de comida serd del 80%. Ademas, queremos que las
ventas aumenten gradualmente en un 10% cada afio, ya que al principio

prevemos tener pocos clientes.

Objetivos cualitativos: Conseguir una buena imagen para ReTo, mediante
campanas de marketing. También buscamos el reconocimiento de nuestros
clientes siendo la primera opcion para los consumidores. Con todo ello,

gueremos satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

5.2 Estrategias de segmentacion y posicionamiento

Con la segmentacién del mercado buscamos llegar de una forma mas eficaz a nuestro

mercado potencial, para poder profundizar en sus necesidades especificas.

A la hora de elegir el mercado objetivo, las variables de segmentacién que vamos a

analizar son:
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Criterios Geograficos

Variables Segmentos
Pais Espafia
Regiones de paises Comunidad Valenciana
Ciudades Alcoy
Tamaiio de ciudad 60.000 habitantes
Clima Mediterraneo de interior

Tabla 32: Criterios de mercado

Criterios Demograficos

Variables Segmentos
Edad Desde los 18 hasta los 65 afios
Género Masculino y femenino

Tamano de familia

Entre 2 y 4 miembros

Ciclo de vida familiar

Joven, soltero; joven casado y sin hijos;
joven casado y con hijos; adulto, soltero;
adulto casado y sin hijos; adulto casado y
con hijos

Ingresos

De 15.000€ a 40.000€

Ocupacion

Empleados y desempleados

Tabla 33: Criterios de Demograficos

Criterios Psicograficos

Variables Segmentos
Clase social Media, media alta, alta
. . Consumidor que busca ahorrar tiempo a
Estilo de vida 9 P

la hora de realizar pequefias compras

Personalidad

Compulsivo, impaciente, inconformista

Tabla 34: Criterios Psicograficos

Criterios de Comportamiento

Variables

Segmentos

Momento de uso

Cuando surge la necesidad de tener lo
gue se desea, como comida a la hora de
comer, algun medicamento cuando se
estd enfermo, un café de x cafeteria a la
hora del desayuno, etc..

Beneficios

Ahorro de tiempo, calidad del servicio,
conseguir lo que se desea rapidamente

Frecuencia de uso

1 0 2 veces por semana

Estatus de lealtad

Fuerte

Actitud hacia el servicio

Positiva, entusiasta

Tabla 35: Criterios de Comportamiento
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En resumen, con todas estas variables, vemos que el mercado al que nos vamos a dirigir
tiene un perfil de usuario procedente de Alcoy, de diversas edades (desde la juventud
hasta la vejez), enfocado a ambos mujeres y hombres, con unos ingresos entre los
15.000¢€ a los 40.000€, con caracteristicas de ser ahorrador de tiempo y ocupado, y que

utilice el servicio 1 o0 2 veces por semana.

Por otro lado, a la hora de establecer una estrategia de posicionamiento, lo que
buscamos es que el cliente tenga una percepcidn de nuestro servicio que le genere unas

impresiones y sentimientos que afadan valor comparado con servicios similares.

Para cualquier persona que quiera ahorrar en tiempo a la hora de hacer
pequefias compras, ReTo es la alternativa perfecta para conseguir el

producto que se desee de manera rapida y sencilla.

Para nuestro servicio seguiremos la estrategia de mas por menos, ya que vamos a
ofrecer un servicio totalmente nuevo en Alcoy y a un precio menor que el de los

competidores mas cercanos (reparto de comida, supermercados).

Precio
Superior Igual Inferior
Mas Mas Mas |
Superior por Por l por |
mas igual Menos
w0
IE
(5] Igual
. Igual x X por
- menos
@
- Menos
Inferior x X Por
menos

Tabla 36: Diferentes estrategias de posicionamiento. Fuente: Direccién comercial, Tema 5
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5.3 Marketing mix

Philip Kotler define el Marketing Mix como el conjunto de herramientas tacticas
controlables de marketing que la empresa combina para producir una respuesta
deseada en el mercado objetivo. Es decir, incluye todo lo que la empresa puede hacer

para influir en la demanda de su producto o servicio.

El Marketing Mix del sector servicios surge de la combinacion de 7 elementos, que son:
producto, precio, distribucion y comunicacién y estrategia de personas, evidencia fisica

y procesos.

7P's

MARKETING

MIX PHYSICAL
PROCESS EVIDENCE

PRODUCT

Imagen 37: 7 p’s del Marketing Mix. Fuente: marketingsgm.es

5.3.1 Estrategias de producto

Los servicios se compran y se usan por los beneficios que ofrecen y por las necesidades
gue satisfacen a los consumidores.

Por lo tanto, el servicio visto como producto requiere tener en cuenta la gama de
servicios ofrecidos, la calidad de estos y el nivel al que se entregan.

ReTo es un servicio de pedido que compra, recoge y entrega los productos seleccionados

por el cliente a través de la aplicacion movil o pdagina web. Par ello, se usan motos
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eléctricas respetuosas con el medio ambiente y evitando generar contaminacién
acustica.

Para reconocer la marca, usaremos un logotipo que incluye el nombre de ReTo para que
sea facil su identificacion, con una grafia especifica y con un disefio que representa el
caracter ecofriendly, ademas de hacer referencia al uso de motos con el simbolo de la

carretera.

Imagen 38: Logotipo de ReTo

El disefio de la moto es un scooter, con una caja en la parte posterior para poder
transportar los elementos seleccionados.
En la siguiente foto se puede ver el prototipo de moto que Epsa Moto-e ha creado, el

cual seria redisefiado para conseguir la forma de scooter.

Imagen 39: Moto creada por Epsa Moto-e
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5.3.2 Estrategias de precio

El precio es el valor que representa para una persona el servicio dado. Para su fijacion

es muy importante utilizar el método adecuado.

Nuestra estructura de costes se va a configurar de la siguiente manera: El método que
vamos a usar es el método del precio objetivo, que consiste en fijar el precio que
permita obtener un beneficio. Este precio es el precio de equilibrio al que se le afiadira

un margen de beneficio (Tomas, J. (2017). Direccion comercial).

Los costes totales ascienden a 550.600€ (explicado en el plan financiero, en el punto de

los costes).

En cuanto a la cantidad; Calculamos que cada repartidor hara tres viajes a la hora,
multiplicado por los 8 trabajadores que trabajan de 8 a 16h y 8 trabajadores que trabajan
de 16 a las 00 horas da un total de 384 viajes/dia, que, multiplicados por los 365 dias del

afio, da un total de 140.160 viajes/afio.

P*Q=Costes

P*140160=550600

P=3,92

Este precio lo redondearemos a 4€ para sacar un margen de beneficio.
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5.3.3 Estrategias de comunicacion

El objetivo principal de la comunicacidn en el marketing de servicios es crear interés en
el servicio y en la propia organizacidn, para comunicar y representar los beneficios de
los servicios disponibles y finalmente para persuadir a los clientes para que compren o

usen el servicio.

Para conseguir una estrategia exitosa usaremos la comunicacién 3602 que es la
comunicacion integral, en didlogo constante, entre la empresa y sus clientes, coherente
en todos los ambitos. Cuenta con los elementos tradicionales de la comunicacién y los

integra junto con los de la comunicacién digital de una forma armanica.
Para ello usaremos las siguientes herramientas:
e HERRAMIENTAS DE PUBLICIDAD CONVENCIONAL:

Para dar a conocer a Reto, lanzaremos anuncios en RadioAlcoy, sobre todo durante las

horas punta tales como las 9 de la mafiana y al medio dia.

Ademas, también nos publicitaremos en los distintos periddicos digitales de la ciudad,

como en pagina66 o en ElPeriodic.

Utilizaremos carteles exteriores, tanto en vallas publicitarias, autobuses y carteles,

mandando un mensaje claro y sencillo de la funcién de ReTo y de sus beneficios.

En nuestra app y pagina web también se explicard nuestro servicio mediante videos e

imagenes.

e HERRAMIENTAS DE PUBLICIDAD NO CONVENCIONAL:

Se realizaran folletos comerciales en el que se expliqgue de forma mas detallada la idea
de ReTo, incluyendo las necesidades que quedarian cubiertas, la sostenibilidad del
negocio, y que el proyecto ha sido realizado por estudiantes del Campus. Estos folletos
se encontraran en los lugares mas visitados de la ciudad, como en la universidad, el

Ayuntamiento y el centro comercial.
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También se realizard una campana de marketing directo, para llegar a los posibles
clientes de manera mds proxima, con el lanzamiento de regalos publicitarios, como

gorras y camisetas con el logo de la empresa.

La herramienta no convencional a la que mas importancia le vamos a dar dado su
alcance es el social media marketing. En nuestras redes sociales lanzaremos anuncios
publicitarios de Reto a nuestro mercado objetivo. Ademas, publicaremos fotos y videos
de los nuevos proyectos y del avance en el diseiio y fabricacion de las motos, para que
de esta manera la gente vea que es un negocio cercano, moderno y realizado en su
totalidad en Alcoy. Con esto, nuestro objetivo es usar el marketing viral para llegar al

maximo de personas posibles.

Epsa Moto-e ya cuenta con redes sociales como Facebook, Instagram y Twitter, ademas
de tener pagina web, por lo que, hasta su creacién, se podria dar a conocer a Reto

mediante estas redes sociales.

—r 5\
mnolg-¢

Y EPSAMotoe

epsamotoe

o
Wy epsamotoe.esy.es

ﬂ Epsa Moto-e

Imagen 40: Logo de Epsa Moto-E y sus redes sociales
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e HERRAMIENTAS DE RELACIONES PUBLICAS:

Se realizardn actos y eventos en Alcoy para promocionar la marca, con invitados
influyentes de la ciudad y en sitios de renombre como el Circulo Indutrial. Ademas, en
dichos eventos se realizardn ruedas de prensa para clarificar los objetivos y la idea de

negocio de Reto.

e HERRAMIENTAS DE PROMOCION DE VENTAS:

Para la promocidén de ventas, obsequiareis a los 100 primeros usuarios que den uso a la

aplicaciéon con el primer envio gratuito.

Ademds, cada 10 pedidos se haran un 20% de descuento en el siguiente pedido.

5.3.4 Estrategias de distribucion

La variable distribucion significa cémo la empresa pone a disposicion de los clientes sus
ofertas y las hacen accesibles a ellos. Su finalidad es poner el servicio a disposicién del
consumidor en el momento preciso, lugar adecuado y al menor coste posible (Tomas,

J. (2017). Direccion comercial).

El canal de distribucién que vamos a utilizar es el directo, ya que la empresa se pone
directamente en contacto con el consumidor. Con esto buscamos tener un facil acceso
a lainformacién de los clientes, disminuir costes por no necesitar intermediarios y tener

un mayor control sobre las variables del marketing.
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5.3.5 Estrategia de personas

Para el sector servicios el personal puede llegar a ser un factor clave en a la

diferenciacidn del servicio y en su posicionamiento.

En nuestro caso, el motorista encargado del servicio tiene contacto directo con el cliente
y su comportamiento puede ser tan importante como para influir en la calidad percibida

de un servicio.

Para ello, la contratacidon del motorista serd exhaustiva ya que es crucial que realice su

trabajo de manera efectiva y eficiente.

Se buscardn a personas, que, aparte de tener el carnet de moto, tengan las siguientes

caracteristicas:

e Don de gentes

e Saber entablar una conversacion con el tono y vocabulario adecuados segin con
quien se encuentre

e Buena presencia

e Estudios minimos de bachillerato o ciclo formativo medio

e Conocimientos del uso de aplicaciones moviles

e Confiabilidad

e Disciplina

e Actitud

e Compromiso con la empresa

5.3.6 Estrategia de procesos

Los procesos son los mecanismos en la presentacion del servicio que afectan a la calidad
de este. Para ello la rutina a seguir va a ser homogénea para garantizar la sencillez a la

hora de prestar el servicio.

El modus operandi de Reto serd el siguiente:
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Cliente accede a la
app y decide entre:

El empleado recibe la
notificacion del cliente a
través de su app nivel
empelado

Empleado va a la
direccion indicada a
recoger el envio

Empleado va la direccion
indicada a dejar el
paquete

El cliente hace una
—— valoracion del servicio a
través de la app

El empleado recibe la
notificacion del cliente a
traves de su app nivel
empelado

El empelado se dirige al
establecimiento indicado
—— por el cliente y comrpa
los productos
seleccionados

El empleado va a la
. direccion indicada para
hacer llegar al clietne su
pedido

El cliente hace una

—— valoracion del servicio a
través de la app

Imagen 41: Procedimiento servicio ReTo

-52-



5.3.7 Estrategia de evidencia fisica

Los clientes forman impresiones sobre una empresa de servicios en parte a través de

evidencias fisicas como locales, accesorios, color y bienes asociados con el servicio.

Es muy importante el disefio y creacidn de un “ambiente” fisico y no fisico, en el que se

realiza el servicio y en el que interactian la empresa y el cliente.

Por este motivo, al no tener un establecimiento ya que el servicio se realiza en la
direccidén dada por el cliente, daremos mucho protagonismo a los colores de la empresa,
tanto en el uniforme de trabajo que lleve el motorista, ya que es él el que se encuentra

cara a cara con el cliente, como en la moto.

Usaremos el azul y el naranja para evidenciar nuestra presencia, incluyendo detalles

verdes que representen nuestra cultura ecolégica.

También serd muy importante el aspecto fisico del motorista y el buen estado de la

moto, para dar una buena imagen.

-53-



5.4 Presupuesto Plan de Marketing

Area del marketing

Accion mix Costes aproximados Ano
Anunciar la er’.npresa Comunicacién 500€ 1¢
en la radio
Publicitar la empresa Comunicacion 500€ 10
en la prensa

Realizacion de Comunicacion 3.000€ 1e

carteles exteriores

Publicitarnos en
nuestra pagina web Comunicacion 0€ 19
y app
Realizacion de L,

. Comunicacion 1.000€ 19

folletos comerciales
Marketing directo Comunicacion 5.000€ 19
Social media Comunicacion 20.000€ 10

marketing
ealladien @ Comunicacién 1.500€ 12
eventos
Disefio de laropadel | ¢ 1h0 1 ia fisica 2.000€ 10
motorista

Tabla 42: Presupuesto del plan de Marketing
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6. Plan de Recursos Humanos

Departamento de
recursos
humanos

El Plan de RRHH consiste en definir las capacidades de cada miembro de la plantilla,
determinar qué funciones debe desarrollar cada trabajador y tener en cuenta la

estructura y dimension de la plantilla.

6.1 Diseno organizativo

Al tratarse de una empresa de nueva creacion, en los primeros afios el nimero de
trabajadores serd pequeiio y habrd pocos niveles entre jefes de departamento y

empleados, permitiendo asi una comunicacién mas abierta.

El organigrama queda de la siguiente forma:

Direccion
Departamento
Depar.tamento dep roduccion  Departamento de
Departametno de de finanzas P I+D Departamento
marketing y informatico

estrategia

Organigrama 43: Estructura por procesos de ReTo
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6.2 Descripcion de los puestos

Departamento Direccién
Su principal meta es conseguir beneficios para la empresa.
Debe marcar objetivos, establecer retos y planes de accién y
ejecutarlos.
Conocer la realidad de la empresa, su entorno y las previsiones
Funciones futuras.
Dividir el trabajo definiendo las responsabilidades de cada
departamento.
Revisar la evolucién de los resultados y la ejecucidon de los
planes.
Estudios ADE
Salario 17.000€
N.2 empleados 1

Tabla 45: Descripcion de la direccion

Departamento RRHH
Planificacidon de la plantilla, seleccién y formacién del personal,
descripcién de los puestos, tramitacién de despidos, gestion de
noéminas y seguros sociales, gestion de permisos, vacaciones,
Funciones horas extraordinarias, bajas por enfermedad, crear planes de
formacion y llevarlos a cabo, estudiar el potencial del personal,
evaluar la motivacién, controlar el desempefio de las tareas,
incentivar la participacién y estudiar el absentismo y sus causas
Estudios ADE, relaciones laborales, derecho
Salario 16.000€
N2 empleados 1

Tabla 46: Descripcion de RRHH

Departamento

Marketing y estrategia

Funciones

Definir y gestionar la marca, realizar la gestion de campanas e
iniciativas de marketing, producir contenidos de marketing y
promocién, mantener el contenido web, seguir y gestionar las
redes sociales, realizar estudios de mercado, garantizar que la
percepcion de los consumidores y usuarios sobre marca sea
positiva y esté alineada con sus intereses, fidelizar clientes,
aumentar la visibilidad de la marca, construir relaciones con el
consumidor, definir estrategias nuevas

Estudios

ADE, marketing

Salario

16.000€

N2 empleados

1

Tabla 47: Descripcion de departamento de marketing
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Departamento Finanzas y contabilidad
Registrar operaciones contables y datos financieros, planificar,
analizar y evaluar la informacidn registrada, buscar fuentes de
Funciones financiacion, controlar las operaciones ejecutadas y registradas
con el fin de, si es necesario, rectificar errores u omisiones para
el posterior andlisis de desvios en relacién al presupuesto
inicialmente desarrollado, buscando la mayor eficiencia posible
Estudios ADE, FICO, finanzas
Salario 16.000€
N2 empleados 1

Tabla 48: Descripcion de departamento de finanzas

Departamento Produccién
Rentabilizar y planificar los recursos productivos de la empresa
para obtener un aumento de la productividad a la vez que se
respetan los estdndares de calidad, organizar y hacer
. seguimiento de la ejecucién de todos los trabajos dentro del
Funciones . . .
ciclo de produccidn, hacer evaluaciones del proyecto
productivo, planificacion de la produccién, implementacion y
manejo de recursos, disefar y controlar la calidad de los
procesos
Estudios Ingenie.rl'a industrial, logistica, direcciéon de producciény
operaciones
Salario 16.000€
N2 empleados 2

Tabla 49: Descripcion de departamento de produccién

Departamento I+D
Disefiar los modelos de motos, investigar y desarrollar los
Funciones modelos ya fabricados, investigar cdmo hacer la moto mas
sostenible a un menor coste
Estudios Ingenieria mecdnica, ingenieria eléctrica
Salario 16.000€
N2 empleados 2

Tabla 50: Descripcion de departamento de I+D
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Departamento Informatica
Mantener y administrar las redes para apoyar la gestidon de
departamentos, crear y administrar las bases de datos que sean
Funciones relevantes para la toma de decisiones, prestar soporte a los
usuarios de la aplicaciéon y de la pagina web, desarrollar,
investigar, implementar y adaptar, nuevas tecnologias para la
mejora de la gestion interna o servicios
Estudios Ingenieria mecdnica, ingenieria eléctrica
Salario 16.000€
N2 empleados 1

Tabla 51: Descripcidn de departamento de informatica

Departamento Motoristas
Conducir respetando las leyes de conduccién vial, empezar el
. trayecto desde que se recibe la notificacidon de un cliente, ser

Funciones . ..
rapido a la hora de llevar a cabo el servicio, desarrollar su
eficiencia durante el servicio, aclarar dudas a los clientes

Estudios Bachillerato, ciclo formativo medio

Salario 15.000€

N2 empleados

16 (entre semana) + 16 (fines de semana)

Tabla 52: Descripcion de los motoristas

-58-




7. Plan Financiero

7.1 Costes

Teniendo en cuenta que la distancia media recorrida por moto diaria serd de unos
80kms, de lunes a domingo recorremos 640kms. Si multiplicamos por las 52 semanas
que tiene un afio, cada moto recorrera 33.280kms (640kms x 52 semanas) anuales en

trayectos.

Con las tarifas actuales de electricidad (0,11€/kwh), recorrer 240kms suponen
aproximadamente 1,68€ de electricidad, lo que significa un coste de 0,0168€ por
kilbmetro. Por lo tanto, habremos gastado tan solo 68,80€ al afio en electricidad por
cada moto (0,0168€ x 33.280kms). Esta cifra multiplicada por las 8 motos que usaremos

da un gasto total para su carga de 4473€ al aiio.

El coste de cada moto es de 1500%€ fijos, por lo que el gasto de las 8 motos es de 12.000€
(1500*8 motos).

Calculamos que cada repartidor hara tres viajes a la hora, multiplicado por los 8
trabajadores que trabajan de 8 a 16h y 8 trabajadores que trabajan de 16 a las 00 horas
da un total de 384 viajes/dia, que, multiplicados por los 365 dias del afio, da un total de

140.160 viajes/afio.
Este proyecto tiene un coste total de 550.600 £.
Los costes se dividen de la siguiente manera:

e Coste total de la fabricacidon de 8 motos: 12.000€

e Coste total en cargar las motos al ano: 5.500€

e Coste total de los salarios al afio: 474.600€

e Costes totales del alquiler de la nave al afio: 9.000€
e Coste Plan de Estratégico: 16.000

e Coste Plan de Marketing: 33.500
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7.2 Formulacion, evaluacion y seleccion de alternativas de
financiacidn e inversion

Para este proyecto vamos a necesitar ayuda externa para poder llevar acabo nuestra
actividad, aunque muchos de los gastos de la empresa se compensaran con los

beneficios obtenidos.

Pediremos un préstamo al banco Santander con una cuantia de 10.000€ que

devolveremos mensualmente durante dos afios a un tipo de interés del 6,75%.

Ademas, la universidad nos dara una subvencién de 1500€, ademas de cedernos todos

los utensilios y maquinaria necesarias para la produccién de la moto.

Con esta financiacidon haremos frente a los primeros meses de actividad en el que los

costes son mayores a los ingresos.

En cuanto a las inversiones: vamos a necesitar mobiliario por valor de 2.000€ para la
empresa con un coeficiente de amortizacidon a anual del 10%. Ademas, invertiremos
1000€ en aplicaciones informaticas necesarias para el disefio virtual de prototipos de la

moto.

7.3 Elaboracion del plan financiero

Para la elaboracién del Plan financiero usaré MODELEVA, que es un Excel disefiado para

ayudar y facilitar el andlisis financiero, y comprobar si es viable el proyecto.
En MODELEVA incluye los siguientes items para el analisis:

e Hoja 1: Control - Se introducen las variables principales y resultados basicos,
como el precio y cantidad del producto/servicio.

e Hoja 2: Inversiones - Se introducen las inversiones, incluyendo las fechas, la
amortizacion y el IVA.

e Hoja 3: Financiacién - Se encuentra la estructura financiera de la empresay los

préstamos que aparecen en la hoja de control.
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e Hoja 4: Ingresos y Costes - Se introducen los costes que va a atener la empresa
y la estacionalidad de estos y los ingresos.

e Hoja 5: Cuentas de resultados - Muestra los resultados previsionales.

e Hoja 6: Balance - Muestra el balance previsional.

e Hoja7: Tesoreria = Se encuentran los movimientos de tesoreria de cada mes

e Hoja 8: Rentabilidad - Se encuentran los flujos de rentabilidad econdmica y
financiera.

e Hoja 9: Andlisis » Muestra los analisis de las principales ratios.

e Hoja 10: Riesgo = Se encuentra el escenario base, el pesimista y el optimista.

e Hoja 11: Equilibrio - Muestra la matriz de sensibilidad

e Hoja 12: IVA - Aparecen los cdlculos del IVA.

Evolucion de ventas y crecimiento en ventas
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Grafica 53: Evolucion de las ventas. Fuente: MODELEVA

En el analisis de la evolucién de ventas y crecimiento en ventas, podemos ver que se da
un ascenso positivo en esta evolucién, pasando de tener unos ingresos de 560.640€ en

el primer afno a 1.866.994€ en 2026.

Esto es debido a que el crecimiento de las ventas es de un 10% cada ano.
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HEPlan mkt
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Graéfica 54: Costes fijos

En este grafico podemos observar que el gran peso de los costes fijos es de los salarios

de los empleados, representando el 86% del total de costes.

La carga de las motos representa un porcentaje casi de un 1% ya que es muy barato la

recarga de las baterias de las motos.

En cuanto a la fabricacion de las motos, estan incluidas en los costes fijos porque en el

primer afio se haran 8 motos con seguridad.
El alquiler del local representa el 2% del total de los costes fijos.

Los planes de marketing y estratégico representan un 6% y un 3% respectivamente.
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En cuanto a los costes variables, no tenemos ningun coste significativo ya que la cantidad
de motos a fabricar es fija, y porque la maquinaria y los utensilios necesarios para la

fabricacion de la moto nos los cede la universidad.
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1.200.000
1.000.000
800.000
600.000
400.000
200.000

0

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
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Gréfica 55: Ingresos de explotacion y BAIT

El VAN de la empresa da como resultado 6.371.717 a un plazo de 7 afios, por lo que en
un principio el proyecto es viable.

En la cuenta de resultados podemos observar que desde el primer afio los beneficios de
explotacién son positivos y que aumentan progresivamente cada afio.

Con todo esto, podemos llegar a la conclusién de que obtendremos beneficios y

rentabilidades.

El ratio de rentabilidad econdmica relaciona el beneficio antes de intereses e impuestos
(BAIl) con el activo total, para tratar de conocer la rentabilidad generada por la inversién
de la empresa con independencia de como se haya financiado. Vemos que el primer afio
de actividad nuestra RE es de un 5,4% y va en aumento, llegando al 56,7% en el afio
2026. Con estos resultados y este crecimiento podemos afirmar que se estd

aprovechando la inversion de la empresa.
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La rentabilidad financiera consiste en conocer el retorno que obtienen los propietarios
de la empresa. La RF esperada para el primer afio es de un 6,0% y va en aumento hasta
llegar al 48,5%, en 2026, por lo que podemos afirmar que los propietarios obtienen

rentabilidades.

7.4 Escenarios

MODELEVA permite también hacer un andlisis de un escenario pesimista y optimista

de la empresa, para poder conocer como le iria a la empresa en estas situaciones.

Para ello planteamos las siguientes situaciones:

_ Base Optimista
Inversion 100,0% 100,0% 100,0%
Actividad 70,0% 100,0% 120,0%
Precio 100,0% 100,0% 100,0%
Costes Fijos 120,0% 100,0% 80,0%
Costes Financieros 120,0% 100,0% 80,0%
Crecimiento 75,0% 100,0% 120,0%

Tabla 56: Escenarios reto
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VAN y TIR segun escenarios
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Gréfica 57: VAN y TIR segun escenarios

Podemos observar que, en el escenario pesimista, la empresa dejaria de ser rentable ya
que el VAN y el TIR serian negativos. Por lo tanto, si reto hiciera la misma inversion y
precio del servicio se mantuviera, pero la actividad solo creciera un 70% de lo esperado,
y los costes fijos y financieros ascendieran a un 20% de los previsto, el proyecto no seria

viable.

Sin embargo, si nuestra actividad creciese un 20% mas de lo esperado y los distintos
costes ascendieran un 20%, manteniendo la misma inversién y el mismo precio, nuestro

crecimiento seria mucho mayor al esperado.
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8. Conclusiones

Gracias al estudio de mercado hemos comprobado como ReTo tiene multitud de

oportunidades y fortalezas que debe aprovechar para conseguir ser una idea exitosa.

Con ello, he elaborado un plan estratégico en el que dos han sido las estrategias
seleccionadas que se implantaran en el primer aio de actividad, siendo estas la creacion
de una nueva moto mas eficiente y el lanzamiento de una campaiia publicitaria para

clientes.

En el plan de marketing se han analizado las necesidades de los consumidores y se han
concretado las estrategias y acciones que se deben realizar para introducir y posicionar

el servicio en el mercado utilizando el marketing mix.

En el plan de recursos humanos se han establecido los puestos de trabajo, y se han

especificado las funciones de cada uno y sus salarios anuales.

Por ultimo, en el plan financiero hemos podido comprobar la viabilidad de la empresa a
un plazo de 6 afios. Este, resulta positivo en todos los afios debdo a las rentabilidades
econdmicas y al aumento de la actividad durante todos los afios. Por lo tanto, podemos

concluir que este proyecto es viable.
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