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1. INTRODUCCION.
1.1.Justificacion del trabajo.

Mediante la realizacion de este trabajo de final de grado se pretende llevar a la practica los
conocimientos adquiridos durante el grado en Ingenieria de Organizacién Industrial. Se ha
tratado de plasmar gran parte los conocimientos adquiridos en cada una de las diferentes
asignaturas cursadas a lo largo del mismo.

Por otra parte, la consecucién de este trabajo tiene como misién final la obtencién del grado
en Ingenieria de Organizacién industrial.

Para ello, se va a realizar un proyecto basado en la comercializacién de un novedoso
producto patentado a nivel mundial. Se trata de “Spin”, una estacidn ergonémica de trabajo
para profesionales de

1.2.0bjetivo principal.

El principal objetivo de este trabajo académico es determinar la viabilidad econdmica de
una empresa que comercialice “Spin”, una novedosa silla para profesionales de la
peluqueria que revolucione la forma actual de los trabajadores del sector.

Para ello se van a realizar una serie de analisis y estudios, que determinen la viabilidad
técnica, estratégica y econdmica del proyecto. Para ello, se han planteado los siguientes
objetivos especificos:

e Descripcidn de la empresa y busqueda de una nave con oficinas para llevar a cabo
el desempefio de la actividad empresarial.

e Descripcidn del producto en profundidad, asi como de la situacién que ha impulsado
su desarrollo y los productos antecesores al mismo.

e Desarrollo del plan de operaciones de la empresa.
e Planificacién de la estructura organizativa y elaboracién del plan de RRHH.

o Elaboracién de un plan de marketing que ensalce Spin por todo el mundo,
estableciendo como prioridad, la publicidad online durante los primeros ejercicios
en Europa, América y Asia.

e Elaboracién de un plan financiero para determinar la viabilidad econdmica del
proyecto.

1.3. Asignaturas relacionadas.

Para la consecucion de este proyecto es necesario tener conocimiento de una serie de
asignaturas propias del grado en Ingenieria de Organizacidn Industrial. Dichas asignaturas
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se caracterizan por abordar aspectos del mundo empresarial desde distintos enfoques:
Empresa |, Fundamentos de Organizacién de Empresas, Analisis Contable, Andlisis de la
Comercializacién de Productos de Base Tecnoldgica, Recursos Humanos, Analisis de Costes,
Direccidn Estratégica O Proyectos, entre otras.

En esta asignatura se ha estudiado el andlisis vertical de unas

Empresa | (19) . s .
cuentas anuales mediante el analisis de ratios.

En esta asignatura se ha aprendido los diferentes tipos de
organigramas y sus implicaciones en la organizacion,
planificacién y control. En el TFG, se propone una estructura
organizativa funcional con dependencia jerarquica Unica.

Fundamentos de
Organizacién de
Empresas (29)

En dicha asignatura se ha tratado el funcionamiento de los dos
documentos principales de las cuentas anuales (balance y
cuenta de pérdidas y ganancias), con su respectivo analisis de
ratios.

Analisis Contable (39)

En dicha asignatura se ha estudiado la importancia del
inventario de competencias y habilidades de un empleado para
satisfacer las necesidades de un puesto de trabajo
determinado, asi como el desarrollo de un organigrama.

Recursos Humanos (32)

En dicha asignatura se ha aprendido a dominar la metodologia
Andlisis de Costes (32) | para el planteamiento de un proyecto de inversién y su
evaluacidon desde el punto de vista econdmico-financiero

En esta asignatura se ha comprendido la importancia de
conocer como nos afecta el entorno general y competitivo para
Direccién Estratégica poder tomar buenas decisiones estratégicas. En este sentido,

(49) se han utilizado herramientas propias de la direccidn
estratégica como son el analisis PESTEL, las 5 fuerzas de Porter
o el Reloj Estratégico.

En esta asignatura se ha estudiado distintos criterios para
Proyectos (49) valorar si un proyecto es rentable o no. En el trabajo se han
utilizado dos de estos criterios: el VAN y el TIR.
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1.4. Resumen del proyecto.

Durante este proyecto de final de grado se ha determinado la viabilidad econémica de Spin,
una estacién ergondmica de trabajo para profesionales de la peluqueria. Para ello, se han
realizado una serie de analisis sectoriales, que nos han dado una buena imagen del sector
y del mercado en el cual se quiere introducir el producto. Se han realizado andlisis externos,
empleando el analisis de tipo PESTEL y el analisis de las 5 Fuerzas de Porter. Mediante el
uso de estos analisis hemos podido evaluar el contexto econémico, social, tecnolégico o
legislativo del mercado, entre otros.

También se han realizado una serie de analisis internos que nos han permitido saber la
situacion de la empresa en su punto de partida o salida al mercado. Para ello, se han
empleado los conocidos analisis DAFO y CAME.

A continuacidn, se ha elaborado un organigrama de la jerarquia que tendra la empresa,
empezando desde sus socios fundadores hasta llegar a los operarios de la planta de
produccién. Se han definido y explicado los diferentes departamentos de la empresa, asi
como los profesionales que los compondran y sus roles en la organizacidon. Tras esta
explicacion se ha elaborado el plan retributivo que tendra la empresa durante los tres
primeros ejercicios de explotacidn del producto, siguiendo la estimacidn en los cambios de
la plantilla.

Seguidamente se ha establecido un complejo plan de marketing para el lanzamiento del
producto al mercado. Para la realizacidn de este plan, se ha empleado el concepto de las 4P
del marketing: Precio, Producto, Place y Promotion.

Se ha establecido un plan de precios acorde a la situacién del mercado y exclusividad del
producto. Se ha llevado a cabo una amplia y detallada descripcién del producto, asi como
de las necesidades que desea cubrir, antecedentes, etc. Se ha detallado un plan de
distribucién a para las zonas en las que se desea vender el producto, y, por ultimo, se ha
desarrollado un ambicioso plan de comunicacién y ventas basado en la estrategia de
produccién de unidades limitadas.

Una vez realizado el plan de marketing, se ha detallado el plan de operaciones. En este plan,
se ha buscado la mejor ubicacién para la empresa, y tras esta busqueda, se ha establecido
la distribucion en planta que tendria la empresa.

Finalmente, se han detallado los procesos productivos que se llevaria a cabo en el interior
de la nave. Finalmente, se ha realizado un plan financiero para determinar la viabilidad
econdémica de la empresa.
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2. PROPOSITO ESTRTEGICO.
2.1.  Mision.

La mision de Spin Iberia es la comercializacion de Spin, una novedosa estacion de trabajo
para profesionales de la peluqueria, que sirva para mejorar las metodologias de trabajo de
estos, reduciendo asi las posturas lesivas y disminuyendo el riesgo de lesiones en el futuro.

2.2.  Vision.

La vision de Spin Iberia es revolucionar el sector de la peluqueria y el cuidado personal a
nivel mundial, estableciendo una nueva metodologia de trabajo que mejore la manera de
trabajar de dichos profesionales.

2.3.  Valores.

El principal valor de Spin Iberia es ofrecer un producto de calidad que mejore
sustancialmente la forma de trabajar de los profesionales de la peluqueria y reduzca las
principales lesiones ocasionadas por las malas posturas durante el desempefio de su
trabajo. La principal motivacidn para Spin Iberia es el cuidado de sus clientes, por lo que se
va a realizar una busqueda constante en la mejora del producto, para garantizar asi una
excelente calidad. Asimismo, se desea construir una cultura organizativa sélida, que actue
acorde a los principios establecidos y genere confianza y credibilidad en los usuarios. Es por
ello por lo que los principales valores de la compaiiia son los siguientes:

e Cuidado del cliente como principal objetivo.

e Mejora continua y constante innovacién en el producto.

e Adaptacién agil a las nuevas tendencias de estética y disefio de producto.
e Cumplir siempre con los mas altos estandares de calidad en los productos.
e Servicio eficaz y personalizado.

e Desarrollo sostenible y cuidado del medio ambiente.

e Transparencia y honestidad con los proveedores y clientes.

2.4. Objetivos estratégicos.
2.4.1. Objetivos a corto plazo.

Se entienden como objetivos especificos, aquellos que se piensa cumplir en un plazo
inferior a 5 afios vista. Dichos objetivos son los siguientes:

e Aumentar un 10% anual las ventas a partir del segundo ejercicio.

e Crear pactos y acuerdos estratégicos con diferentes proveedores para reducir
costes.
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Hacer gran hincapié a las campafas publicitarias online y el marketing para dar a
conocer el producto por todo el mundo.

Concienciar a los posibles compradores de las innumerables ventajas que tiene Spin.
Buscar financiacion con el menor coste posible.

Inscribirse en las principales ferias de peluqueria a nivel mundial para dar a conocer
Spin.

Tratar de llegar a acuerdos con grandes marcas de peluqueria a cambio de
importantes descuentos comerciales.

2.4.2. Objetivos a largo plazo.

Los objetivos a largo plazo son aquellos que se desean cumplir tras los primeros 5 anos del
transcurso del proyecto. Dichos objetivos son los siguientes:

Aumentar las inversiones de | + D.

Reducir la dependencia con las empresas proveedoras y producir de forma propia
una parte del producto.

Comprar una nave propia para el desempeno de la actividad empresarial en lugar
de alquilarla.

Afianzarse como la marca lider en el mundo en la produccion y comercializacién de
este tipo de producto.

Diversificacion de mercados en los que vender el producto.

o Crear una propia marca de competencia que comercialice Spines de menor
calidad y precios mucho mas asequibles para ampliar asi el marco de
clientes.
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3. ANALISIS ESTRATEGICO.
3.1.Introduccion.

Espana es el pais europeo con mas peluquerias por habitante. Para ser exactos en 2021,
habia una peluqueria por cada 900 habitantes, un nimero muy por encima de la media
europea, la cual se situaba entre los 1300-1500 habitantes. Se trata pues, de un sector muy
afianzado y con una gran demanda en nuestro pais. Es por este motivo por lo que se debe
conocer a fondo el sector si se desea abrir un nuevo negocio o introducir algun tipo de
producto revolucionario en el sector.

Para ello, se ha realizado un analisis tanto externo o del macroentorno (PESTEL) como del
microentorno a nivel de empresa (5 FUERZAS DE PORTER). Estos analisis nos ofreceran un
buen feedback, para desarrollar y encaminar de mejor forma nuestra estrategia de negocio
y la comercializacién de nuestro producto.

3.2. Analisis del macroentorno. PESTEL.

El andlisis PESTEL o PEST nos aporta informacién acerca de los factores del entorno que
afectan a nuestra empresa, para comprender mejor el contexto y la situacion actual del
sector. (Johnson et al, 2000)

El andlisis PESTEL nos permite conocer mas a fondo los factores que hacen referencia a sus
siglas:  P-POLITICO, E-ECONOMICO, S-SOCIAL, T-TECNOLOGICO, E-ECOLOGICO /
MEDIOAMBIENTAL, L-LEGAL, que afectan directamente al sector en el cual pretende operar
nuestra empresa.

Factores Factores
Politicos Ambientales
* Leyes * Macroeconomia e Cultura del pais * Innovacién * Conservacion Licencias de
® Decretos * PIB * Normas * Apoyo del medio actividad
¢ Sistema de ¢ Politica ¢ Costumbres gubernamental ambiente ¢ Horarios y usos
gobierno financiera e Factores sociales * Cambios * Agenda 2030 comerciales
e Directrices * Impuestos e Educacion tecnoldgicos * ODS e Legislacion
s Politicas de * Subvenciones e Religidn * Inversién en 14D * Sostenibilidad sanitaria
gobierno actual * Accesibilidad a e Habitos de * Energfas s Ecologia e Legislacion
* Acuerdos las ayudas consumo * Formas de * Proteccion del laboral
sectoriales * Politicas ¢ Tendencias produccién y planeta e Privacidad de
* Accion de lobby salariales y de * Movimientos distribucion datos
contratacion sociales ¢ Propiedad
* Tipos de interés intelectual
e Compra-venta

Ilustracion 1. Factores del andlsis PESTEL.

Una vez realizado este andlisis, no serd mas facil realizar otro tipo de andlisis relativos a
otros factores que pueden afectar a la rentabilidad econdmica o a la estrategia a seguir por
nuestra empresa.

3.2.1. Ambito politico.

Desde los inicios de la politica moderna, los gobiernos han querido hacer campaiia politica
acosta de algunas profesiones, y como no, la peluqueria y la estética han sido algunas de
ellas.
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En primer lugar, se lleva muchos afios discutiendo si la peluqueria es una necesidad basica,
especialmente desde después de la crisis de 2007/2008. Respecto a este tema, existen
muchas discrepancias, ya que mientras algunos lo consideran de esta forma, otros muchos
consideran todo lo contrario, alegando que ir a la peluqueria es un servicio de lujo. Lo Unico
cierto, es que es un servicio al cual acuden la gran mayoria de los espafioles con mas o
menos frecuencia, tanto por higiene como por cuestiones puramente estéticas.

El sector de las peluquerias ha sufrido algunos altibajos durante las dos ultimas décadas,
propiciados por decisiones politicas y medidas gubernamentales. Probablemente, el hecho
mas relevante para el sector se produjo en el afio 2012, cuando el gobierno de Mariano
Rajoy decidié elevar “temporalmente” el IVA de las peluquerias del 8% al 21%, un
incremento verdaderamente notable. Como no podia ser de otra manera esta decisidn no
gusto nada a los profesionales del sector y marcd un antes y después a causa al impacto
qué generd la medida. En primer lugar, por el contexto de crisis financiera durante el cual
se adoptd la medida y en segundo lugar por su relevancia econémica.

llustracion 2. Protestas para la bajada del IVA de las peluquerias.

Por aquel entonces, Espaiia estaba inmersa en una crisis financiera sin antecedentes, lo que
hizo reducir el gasto de los espafioles en algunos bienes y servicios, entre los cuales se
encontraba la peluqueria. Por otra parte, la medida adoptada por el gobierno perjudicé aun
mas a un sector azotado por la crisis, ya que la subida del IVA del 8% al 21% no hizo subir
los precios del servicio, sino reducir los margenes de beneficio de los profesionales.

Durante el periodo del 2008-2019, el sector se fue recuperando poco a poco, hasta que, en
2020, llegd la Pandemia y la situacién se volvid insostenible para muchos de estos pequeios
negocios. Pese a no considerarse un servicio de primera necesidad, las peluquerias, fueron
de los pocos negocios que permitian abrir durante las oleadas mas fuertes de COVID.

A pesar de su relevancia social, el gobierno no quiso realizar la rebaja del IVA al 10% tan
aclamada por los profesionales del sector, lo que junto a la subida de los costes de mas de
un 30% ha provocado que un 35% de las peluquerias en Espafia se hayan visto obligadas a
cerrar de manera permanente. Muchos de estos profesionales se han visto obligados a
cerrar sus negocios y trabajar de forma clandestina en sus hogares o a domicilio.
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3.2.2. Ambito econdmico

El volumen de negocio de los establecimientos de peluqueria y estética en Espafia cerrd
2022 con un incremento situado en torno al 11% respecto a 2021, lo que permitié alcanzar
los 4.500 millones de euros, por encima ya de la cifra de 2019, segln los datos provisionales
para el sector del Observatorio Sectorial DBK de Informa. La peluqueria y estética en
Espafia, supone aproximadamente un 0’2 el producto interior bruto.

En concreto, la facturacidn total de los establecimientos de peluqueria y centros de estética
registré en 2021 un fuerte crecimiento, en un contexto de recuperacién de la actividad
social y econdmica tras las restricciones sanitarias impuestas en el ejercicio anterior por la
pandemia.

FACTURACION DEL SECTOR EN MILLONES DE € Las ventas totales del
sector en el Jdltimo

4 TOTAL ejercicio se situaron en

4050 € 4.050 millones de euros,
correspondiendo el 77%
del negocio a los salones
de peluqueria y el 23%

restante a los centros de
estética.

= PELUQUERIAS = SALONES DE BELLEZA

llustracion 3. Grdfico de la facturacion del sector. (Elaboracion propia)

De esta forma, las peluquerias registraron unos ingresos de 3.125 millones de euros con un
crecimiento del 25% con respecto al ejercicio anterior, afio en el que habian caido un 24%.

Por su parte, los centros de estética experimentaron una evolucién algo mas positiva al
crecer en torno a un 28%, llegando a alcanzar una cifra de ingresos de 925 millones de
euros. El nUmero de establecimientos de peluqueria y estética se situdé en 72.300 en 2021,
correspondiendo unos 50.000 a salones de peluqueria y los 22.300 restantes a centros de
estética. La mayor parte de los establecimientos son independientes, de manera que solo
el 8%, es decir, unos 5.600, se encuentran integrados en cadenas.

Pese a estos esperanzadores datos, como hemos visto anteriormente, el sector en general
se encuentra en una situacion limite debido a la subida de los costes, sobre todo, el coste
de los suministros basicos. Es cierto, que en estos ultimos afios ha vuelto a aumentar la
demanda de estos servicios, sim embargo, el nUmero de contrataciones no ha subido, mas
bien lo contrario. En 2018, la media de empleados por establecimiento se situaba en el 2’3
empleados, en 2020 en 1’43 y 2022 en 1’38, lo que evidencia el considerable aumento en
la carga de trabajo de los actuales trabajadores del sector.
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3.2.3. Ambito social.

En la sociedad actual de redes sociales y en la que vivimos, la imagen es algo a lo que se le
da gran importancia. La ropa que vestimos, el color de nuestras ufias, la marca de nuestras
zapatillas e incluso el color de nuestro pelo, son factores constantemente analizados y
juzgados por los demas. Los canones ideales de belleza han venido impuestos por la
sociedad desde los comienzos de nuestra historia moderna.

Antiguamente, estaban bien vistas las personas que tenian sobrepeso, lo que era sindnimo
de abundancia de comida y riqueza. En Japdn, por ejemplo, se estilan las mujeres de tez
blanca y pelo negro. La tez blanca tiene un significado clasista, ya que son las personas mas
morenas las que por norma general trabajan mas horas al sol y son consideradas de clase
baja.

Como no podia ser de otra manera, los peinados en hombres y mujeres también han
formado una parte indispensable de estos cdnones de belleza tanto antiguos como
actuales.

Por increible que parezca, en la prehistoria ya se realizaban cortes de pelo, no por
cuestiones estéticas, sino mds bien por cuestiones practicas y técnicas. Estos cortes se
realizaban empleando piedras, las mismas con las que cazaban o afilaban sus herramientas
de caza.

Fue en el antiguo Egipto donde aparecié por primera
vez la figura del peluquero. Durante esta época de la
historia, se distinguia a la poblacion por su corte de
pelo. Los esclavos, por ejemplo, estaban obligados a ir
rapados mientras que los miembros destacados de la
sociedad lucian cabellos generalmente largos y bien
cuidados. Los primeros peluqueros eran los
responsables de colocar pelucas y extensiones a los
miembros mas importantes de la sociedad egipcia,
pero no fue hasta el periodo romano, en el cual el
trabajo de peluquero se profesionalizé y cobro un alto

valor social. De esta forma, se dio lugar a la profesién

llustracion 4. Peluqueria en el antiguo Egipto.

tal y como la conocemos hoy en dia.

En la actualidad, las peluguerias y salones de belleza representan un servicio esencial para
la gran mayoria de la poblacidn, e incluso para los gobiernos nacionales, de hecho, en el
afo 2022, el Ministerio de la Presidencia de Espafia destind la friolera de 30.346,8€ en
sesiones de belleza, entre las cuales se encuentran servicios de peluqueria, maquillaje y
estética en general.

Como hemos visto, la peluqueria y estética son servicios ampliamente consolidados en la
sociedad actual, lo que se traduce en una constante demanda de los mismos y en
consiguiente, un amplio mercado para la comercializacién Spin.
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3.2.4. Ambito tecnoldgico.

Como bien se ha comentado con anterioridad, la peluqueria es una profesion que se lleva
practicando desde hace miles de afios en nuestras sociedades. Desde sus inicios, se han
producido grandes cambios y mejoras tanto en las técnicas de trabajo, como en las
herramientas que se emplean para desarrollarlos, todas ellas ligadas a las evoluciones
tecnolégicas de cada época.

En lo que a herramientas de trabajo se refiere, la
peluqueria lleva utilizando algunas de ellas
durante miles de afios. Las tijeras son un ejemplo
de ello, ya que se siguen empleando hoy en dia
para cortar el cabello tanto de hombres como de
mujeres. La tijera fue inventada hace mas de
4000 afios en la antigua Mesopotamia y con los
afos ha evolucionado realmente poco.
Unicamente ha variado su comodidad y eficacia,
ya que la forma es practicamente igual que en sus
inicios.

llustracion 5. Primeras tijeras de la historia.

Fue muchos afios mas tarde, cuando se produjo un hecho que revoluciond para siempre la
historia de la peluqueria. Concretamente, en 1840, el serbio Nikola Bizumic, un joven
ayudante de barbero inventd la primera maquinilla manual para cortar el pelo. Esta
maquinilla contaba con el clasico mecanismo manual de una tijera y dos cuchillas con forma
de peine se enlazaban en la parte delantera de la misma. Este artilugio resulté mucho mas
eficaz que las clasicas tijeras, lo que hizo que se popularizara rapidamente por todo el
mundo, hasta que pocos anos mas tarde fuera desbancado por su homologo eléctrico. La
magquinilla eléctrica se sigue empleando hoy en dia en todas las peluquerias y barberias del
planeta, lo que constata su efectividad.

Al igual que ha ocurrido con las maquinillas eléctricas, el resto de los elementos que hacen
posible el trabajo de los profesionales de la peluqueria, han ido apareciendo vy
evolucionando con el paso de los afios: secadores, rasuradoras, tintes, fijadores, pinzas...

Sin embargo y pese a encontrarnos en plena era tecnoldgica, las peluquerias se resisten a
la digitalizacidn de algunos de sus servicios, de hecho, se calcula que tan solo el 47% de las
peluquerias tienen algun tipo de servicio digital. Si bien es cierto que el principal proceso
como es el de corte de pelo no se puede digitalizar, otras muchas actividades si que son
susceptibles a hacerlo: citas online, presencia en redes, publicidad en internet, gestion del
negocio online...

En este sentido, la Unién Europea ha convocado ayudas por valor de 3.000 millones de
euros para la digitalizacidn. Las ayudas se conceden en funcién del nimero de empleados
y del grado de digitalizacidn actual del negocio. En este sentido, las ayudas pueden oscilar
entre los 2.000 y los 12.000 euros.
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3.2.5. Ambito ecoldgico / medioambiental

En este aspecto, las peluquerias son negocios con un impacto medioambiental moderado,
ya que no producen gran cantidad de residuos, pero si que consumen gran cantidad de
suministros basicos.

El mayor impacto de esta profesion es producido
por la utilizacidon de recursos basicos como son el
aguay la energia. En este aspecto, las peluquerias,
sobre todo, las peluquerias para mujeres tienen
un alto consumo de estos recursos debido a la
tipologia de tratamientos y cuidados que se
realizan. Se estima que una peluqueria es capaz de
consumir de 60 a 280 litros de agua por hora, una
cantidad realmente considerable. llustracion 6. Uso del agua en peluquerias.

Lo mismo ocurre con el consumo de electricidad, ya que la gran mayoria de maquinaria
necesaria para el desempeiio de la actividad laboral requiere de consumo de electricidad.
Es por este motivo por lo que se han incrementado en mds de un 30% los costes de estos
negocios.

llustracion 7. Maquinaria eléctrica en las peluquerias.

Por otra parte, productos como tintes, jabones, lacas, gominas... tienen su propia legislacion
gue deben cumplir de forma estricta. Algunos de ellos acaban vertidos en aguas, por lo que
deben ser productos respetuosos con el medio ambiente y que cumplan las leyes de
vertidos en aguas.

En lo que se refiere a Spin, se trata de un producto con un impacto medioambiental
relativamente bajo, ya que, una vez producido, este no genera emisiones nocivas o
consumo de energia. Si bien es cierto que en su produccidn y traslado se producen gases
de efecto invernadero y otros residuos, esto solo ocurre una vez, es por eso por lo que, si
dividimos la cantidad de diéxido de carbono y residuos generados durante su produccién
entre los afios de vida util del producto, nos damos cuenta de que su impacto
medioambiental es relativamente bajo comparado con otros utensilios o aparatos del
sector de la peluqueria.
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3.2.6. Ambito legal.

La peluqueria es una actividad laboral en la cual la salud se puede ver afectada la salud e
integridad fisica de los consumidores si no se realiza de forma correcta. Es por este motivo
por lo que las peluquerias deben ceiiirse a ciertas normativas legales. La prevencién de
circunstancias que puedan presentarse por la transmision de diversas infecciones por via
parenteral y cutdnea, hacen necesaria regular las condiciones y prdcticas higiénico-
sanitarias que deben observarse en el desarrollo de actividades como peluquerias, salones
de belleza y establecimientos analogos.

(Por ello, y de conformidad a las competencias atribuidas a las Corporaciones Locales para
la proteccion de la salubridad publica y defensa de los consumidores y usuarios, en la Ley
7/1985, de 2 de abril, que regula las Bases del Régimen Local; Ley 14/1985, de 25 de abril,
General de Sanidad y Ley 26/1984, de 19 de julio, General para la Defensa de Consumidores
y Usuarios, se dicta la presente ordenanza) Fuente: Boletin oficial del estado.

A continuacioén, se ha realizado un listado de los puntos mas relevantes a cumplir segun la
normativa vigente para este tipo de establecimientos:

- Desde el punto de vista sanitario, estos locales y sus correspondientes instalaciones se
mantendran en correcto estado de conservacion, limpieza y desinfeccién.

- Los productos cosméticos que se empleen en las actividades reguladas por esta
ordenanza no implicardn riesgo para la salud o seguridad de los consumidores,
debiendo ser utilizados en las condiciones previstas para su empleo.

- Todos los aparatos y equipos en general estaran disefados e instalados de tal forma que
se facilite la limpieza y desinfeccién adecuadas. Los componentes de los mismos, asi
como su utilizacidon, no resultaran perjudiciales para la salud y la seguridad de los
usuarios.

- Las toallas, sabanillas, batines y demds prendas estaran dispuestas para su uso en las
debidas condiciones higiénicas y de conservacion. Su limpieza se efectuara de forma
automatica con agua caliente y otros productos de desinfeccion.

- Los instrumentos que atraviesen o corten la piel, agujas de depilacion, agujas para
tatuajes o perforacion de orejas, limas de ufias, utiles de rasurado vy, en general, los
objetos susceptibles de ser contaminados por sangre deberdn ser desechables y de un
Unico uso, debiéndose desprecintar en presencia del usuario. En cualquier caso, éstos
no podrdn ser intercambiados de un cliente a otro.

- El personal que preste servicios en estos establecimientos acreditard poseer los
conocimientos profesionales necesarios en funcion de la actividad que desempeiie.
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En lo que respecta a la normativa que pertenece puramente al producto, Spin cumple
son las siguientes normativas vigentes.

® Real Decreto 1801/2003 sobre seguridad general de los productos que traspone la
Directiva 2001/95.

Este real decreto pretende garantizar la seguridad que implica la utilizaciéon de los
productos para todos sus usuarios, entendiéndose por producto seguro como:
«Producto seguro»: cualquier producto que, en condiciones de utilizacion normales o
razonablemente previsibles, incluidas las condiciones de duracion y, si procede, de
puesta en servicio, instalacion y de mantenimiento, no presente riesgo alguno o
unicamente riesgos minimos compatibles con el uso del producto y considerados
admisibles dentro del respeto de un nivel elevado de proteccion de la salud y de la
seguridad de las personas.

* Real Decreto 1468/1988 que aprueba el Reglamento de etiquetado, presentacion y
publicidad de los productos industriales destinados a su venta directa a los
consumidores y usuarios.

Este real decreto tiene como objetivo regular el etiquetado de los productos industriales
dispuestos para su venta directa al consumidor, en el mercado interior, tanto envasados
como sin envasar, asi como su presentacion, incluida la forma de exposicion y publicidad
de los mismos. Esto afecta a las diferentes etiquetas de las piezas, asi como a las
instrucciones incluidas en cada uno de los Spin.

Por ultimo, Spin cumple con la Normativa aplicable segiin normas técnicas de AENOR:
- UNE-EN 1335-1:2001. Mobiliario de oficina. Sillas de oficina. Parte 1: Dimensiones.
Determinacion de las dimensiones.

- UNE-EN 1335-2:2009. Mobiliario de oficina. Sillas de oficina. Parte 2: Requisitos de
seguridad.

- UNE-EN 1335-3:2009. Mobiliario de oficina. Sillas de oficina. Parte 3: Métodos de
ensayo.
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3.3. Analisis externo del microentorno. 5 Fuerzas de Porter.

Para realizar un andlisis del microentorno de la empresa, se va a emplear el conocido
método de las 5 Fuerzas de Porter. Este modelo fue creado por Michael Porter en el afio
1979 con el objetivo de analizar la rentabilidad que tiene un sector en especifico, teniendo
en cuenta la estructura del mercado para valorar si es posible establecer un negocio en
dicha area.

Este analisis es de vital relevancia ya que estudia el entorno mas directo sobre el cual la
empresa en cuestidn tiene capacidad de actuacion o decisidn. Los principales puntos en los
gue se basan las 5 Fuerzas de Porter son los siguientes.

Nuevos |
Competidores

Amenaza de Entrada potencial
de Nuevos Competidores

Poder de Negociacion
de los Proveedores

Competidores
en el mercado

_ Intensidad de la
- g Poder de Negociacién
RS de los Clientes
Amenaza de Desarrollo potencial
de Productos Sustitutos
" Productos '
‘ Sustitutos |

Ilustracion 8. Modelo de las 5 Fuerzas de Porter.

Como se puede observar en la imagen, los principales factores competitivos que tienen
relacion directa con la actividad de la empresa son los proveedores, los clientes y los
competidores. De este modo, evaluando el comportamiento de estos factores se puede
determinar el nivel de atractividad de la industria analizada y si presenta oportunidades de
inversion y rentabilidad como para introducirse en ella.

Como conclusién, podria decirse que estos 5 principios permiten saber cudles son las
amenazas de un negocio y ayudan a detectar oportunidades en el caso de querer crear uno
nuevo.
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3.3.1. Productos sustitutivos.

Los productos sustitutivos son productos que pueden remplazar a otros similares, ya que
realizan la misma funcién y/o cubren las mismas necesidades de los clientes.

Spin es un producto innovador y recientemente patentado, lo que, en este aspecto le otorga
una clara ventaja competitiva. Y es que por el momento no existen ni existiran, en el corto
plazo al menos, productos capaces de cubrir las mismas necesidades que Spin.

Como se ha expuesto anteriormente, las patentes otorgan a los productos que las poseen,
ciertas protecciones legales y juridicas en cuanto a la exclusividad de comercializacién de
estos. Esto es una gran ventaja competitiva ya que Spin Iberia es la Unica empresa capaz de
comercializar este tipo de producto.

Si bien es cierto que existen otro tipo de productos en el mercado con funciones algo
similares, como los clasicos taburetes con ruedas, estos no ofrecen las mismas
caracteristicas que ofrece Spin, por lo que no serian considerados como productos
sustitutivos.

3.3.2. Nuevos competidores.

La amenaza de nuevos competidores es sin duda uno de los factores mas trascendentales
para un negocio, ya que la cantidad y calidad de estos, van a determinar la estrategia
empresarial de este. La ubicacion geogréfica de la empresa también es vital para determinar
la competitividad, ya que cada continente y pais se rige por sus propias normativas y leyes
en lo que a este tema respecta.

En el caso que nos aborda, Spin Iberia, es una empresa situada en el marco europeo,
caracterizado por el libre mercado. Este contexto podria pie a la aparicién de nuevos
competidores. Cuanto mayor es el niUmero de estos, mas dificil resulta obtener una posicién
consolidada en el mercado. Un alto nimero de empresas dedicadas a comercializar una
misma tipologia de producto obliga a las mismas a emprender una constante lucha por
lograr diferenciarse del resto. Algunas de las estrategias mas comunes para lograr esta
diferenciacidn entre empresas son la bajada de precios, el aumento en la calidad de los
productos o la creacion de un valor de marca.

En este aspecto, es importante remarcar que al ser Spin un producto recientemente
patentado y competidores directos son realmente escasos, puesto que no existen
actualmente otras marcas o empresas que puedan comercializar este tipo de producto a
causa de la proteccion legal y juridica que ofrece la patente.

En el hipotético caso que otra empresa quisiera comercializar un producto como Spin,
deberia ponerse en contacto con Spin Iberia y comprar una parte de los derechos de la
patente para poder comercializar un producto con las mismas caracteristicas.
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3.3.3. Rivalidad entre los competidores actuales.

Este apartado guarda relacién directa con los apartados anteriores, ya que como bien se ha
comentado recientemente, Spin es un producto innovador, lo que significa que no existen
otros productos con caracteristicas similares actualmente en el mercado.

En este aspecto Spin Iberia no tiene rivalidad directa con otras empresas, lo que le ofrece
una grandisima oportunidad de negocio en un mercado en el que existe una gran demanda
de este tipo de productos.

3.3.4. Capacidad de negociacidn con los proveedores.

En este aspecto, el poder de negociacién actual que tiene Spin Iberia con los proveedores
es bastante elevado. El principal motivo es que las piezas que conforman Spin son
relativamente sencillas de fabricar y por ende, de encontrar, lo que ofrece un gran abanico
de posibles proveedores.

Spin Iberia, acordaria la completa produccién de Spin con una misma empresa durante los
primeros afios del proyecto. Si bien es cierto, que se podrian lograr mejores precios
pidiendo cada tipo de pieza a un proveedor especializado, se trata de un proceso
complicado que supone la colaboracién con muchos proveedores, lo cual dificulta el
trabajo. Por otra parte, la principal ventaja de trabajar con un mismo proveedor es que este
nos proporciona el producto terminado y semi-montado, de forma que cuando este llega a
la nave de Spin lberia, los empleados solo tienen que embalar el producto en la
correspondiente caja serigrafiada con el logo de la empresa, y este estaria listo para ser
enviado.

En el futuro, se podria plantear la opcién de pedir cada pieza a diferentes distribuidores, o
incluso, producir de manera propia algunas de ellas. Para eso, se debe consolidar el
producto en el mercado, ya que la produccidn propia, supone una inversidn en recursos
muy grande, tanto materiales como humanos.

3.3.5. Poder de negociacidn de los clientes.

Los clientes son una parte esencial de cualquier negocio, ya que sin ellos el desarrollo de su
actividad empresarial careceria de sentido. Por norma general, los factores que
incrementan el poder de negociacion de los clientes son los inversos al poder de
negociaciéon de los proveedores. En este sentido, Spin juega con ventaja, ya que, al ser el
Unico producto del mercado con estas caracteristicas, tiene muy poca competencia en la
actualidad.

Cabe resaltar que los principales clientes de Spin son los comercios de peluqueria, los
salones de belleza y las mutualidades de seguros.

Los dos primeros, son consumidores finales, los cuales estan interesados en recibir
productos con alto grado de personalizacion, y, por consiguiente, es dificil que puedan
negociar el precio del producto. Sin embargo, las mutualidades de seguros quieren
productos altamente estandarizados para poder ofrecerlos a todo tipo de clientes. Los
productos estandarizados son mucho mas sencillos de producir, lo que, sumado al alto
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volumen de compras por parte de las mutualidades, aumenta su poder de negociacion en
los precios del producto.

Como conclusidn de este apartado, podemos afirmar el tipo de cliente al que se vendan los
productos va a condicionar su poder de negociacidn, siendo este mayor para clientes que
compren mayores cantidades de producto y busquen un grado de estandarizacién mayor.

Por ultimo, se ha realizado una tabla que muestra de forma muy clara un resumen del grado
de importancia de cada una de las fuerzas de Porter, asi como la rentabilidad que suponen
para la empresa actualmente.

5 FUERZAS DE PORTER RELEVANCIA | RENTABILIDAD
APARICION DE PRODUCTOS SUSTITUTIVOS BAJA ALTA
APARICION DE NUEVOS COMPETIDORES BAJA ALTA
RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES ACTUALES | MEDIA-BAJA ALTA
CAPACIDAD DE NEGOCIACION CON PROVEEDORES ALTA ALTA
PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES MEDIO-ALTO MEDIO
UNIVERSITAT 23

POLITECNICA
DE VALENCIA




"PLAN DE EMPRESA PARA LA COMERCIALIZACION DE SPIN, UNA SILLA PARA PELUQUERIAS
Y SALONES DE BELLEZA PATENTADA"

3.4. Analisis interno. DAFO Y CAME.
3.4.1. Andlisis DAFO.

Tras realizar el andlisis externo de la empresa, es de vital importancia, la realizaciéon de un
analisis interno de la misma empleando el andlisis DAFO. El método DAFO (acrénimo de
Debilidades, Amenazas, Fortalezas, Oportunidades) consiste en identificar todos aquellos
elementos o factores que influyen directamente en la empresa, tanto desde una perspectiva
externa como interna. Dada su sencillez es la herramienta estratégica por excelencia mds
utilizada para conocer la situacion real en que se encuentra la organizacion. (Kotler et al.,
1999.)

e DEBILIDADES: Constituyen los aspectos limitadores de la capacidad de desarrollo de tu

negocio, debido a sus caracteristicas internas.

e AMENAZAS: Son todos aquellos factores externos que pueden llegar a impedir la
ejecucién de tu estrategia empresarial o poner en peligro la viabilidad de tu negocio.

e OPORTUNIDADES: Son cualesquiera factores ajenos a tu negocio que favorecen su
desarrollo o brindan la posibilidad de implantar mejoras.

e FORTALEZAS: Reunen el conjunto de recursos internos, posiciones de poder y cualquier
tipo de ventaja competitiva propia de tu negocio.

X ®

Fortalezas

Caracteristicas y habilidades
favorable propias

Debilidades

Carencias y limitaciones
desfavorables propias

7

Amenazas Oportunidades
Factores externos Factores externos
desfavorables favorables

llustracion 9. Andlisis DAFO.
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A continuaciodn, se ha realizado un analisis de los aspectos que conforman la matriz DAFO,
relativos a SPIN IBERIA.

DEBILIDADES

FORTALEZAS

Spin puede resultar inadecuado para
negocios con poco espacio de trabajo,
puesto que necesita un radio de
operatividad relativamente elevado.

Si los peluqueros estan acostumbrados
a utilizar los taburetes convencionales y
no ven la necesidad de cambiar, podria
resultar dificil persuadirlos para
adoptar una nueva herramienta de
trabajo.

Los clientes pueden ser reacios a
comprar un producto que deben
montar ellos mismos.

Spin ofrece un alto nivel de comodidad
y estd disefiado ergondmicamente para
garantizar una postura adecuada para
el peluquero, lo que a su vez mejora la
experiencia del cliente y reduce la fatiga
del trabajador.

Spin esta alineado con las ultimas
tendencias de diseno y estética de las
peluquerias, lo que puede atraer a
compradores que quieran diferenciarse
de los clasicos salones de peluqueria.

Spin estd fabricado con materiales
duraderos y de alta calidad, lo que
puede ser considerado como una
inversion a largo plazo por parte de los
propietarios de las peluquerias.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Al tratarse de un producto novedoso,
Spin tiene muchas oportunidades de
mercado, ya que, realizando una buena
campana de marketing, los
profesionales de la peluqueria podrian
mostrar gran interés por el producto.

Spin tiene un alto grado de
personalizacién, lo que hace que se
adapte facilmente a las necesidades de
cualquier profesional.

Su versatilidad hace que Spin pueda
adaptarse en el futuro para otro tipo de
negocios, ampliando asi su lecho de
mercado.

Si el coste de venta estd muy por
encima de los taburetes
convencionales, esto podria limitar la
accesibilidad de compra a negocios con
presupuestos limitados.

Pueden aparecer otras versiones
copiadas de Spin en paises en los que la
patente no tiene cobertura legal.
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Como se puede observar en la matriz anterior, Spin Iberia con un gran potencial, ya que
tiene muchas mas oportunidades y fortalezas que debilidades y amenazas. Con esto no se
pretende menospreciar el riesgo que conllevan estas ultimas ni mucho menos. En cuanto a
las debilidades de Spin, Se trata de un producto que requiere de un espacio bastante amplio
para su utilizacién, por lo que podria resultar inadecuado para su uso en ciertos negocios
con espacios reducidos. Otra de sus principales debilidades es la resistencia al cambio de
un sector frente a un producto que resulta tan novedoso, ya que este cambia por completo
la manera actual de trabajar de los profesionales de la peluqueria.

Las principales fortalezas se Spin se basan en las diferentes ventajas de uso que aporta
frente a sus antecesores, asi como en la calidad del producto y el disefio del mismo.

Las principales oportunidades de Spin son su capacidad de captacion de clientes, ya que se
trata de un producto totalmente novedoso que puede atraer a gran cantidad de posibles
compradores. Otra de sus grandes oportunidades es su versatilidad, lo que hace que en un
futuro Spin pueda adaptarse a otro tipo de trabajos y sectores.

Finalmente, la principal amenaza de Spin es su alto coste y la aparicién de posibles copias
en los mercados. Por este motivo es fundamental dotar a Spin de todas las protecciones
legales y juridicas posibles como las patentes, derechos de propiedad intelectual, modelo
de utilidad...

3.4.2. Andlisis CAME.
CAME es un acrénimo formado por las iniciales de las palabras: corregir, afrontar, mantener
y explotar. Cada una de ellas es la respuesta a las palabras clave del andlisis DAFO e indica
una de las acciones fundamentales en las que se basan las estrategias disefiadas mediante
estos anadlisis. Mediante el analisis CAME se pretende encontrar soluciones a los diferentes
conceptos estudiados en el analisis DAFO.

C . Debilidades
Corregir
A
Amenazas
Afrontar
Fortalezas

Oportunidades

llustracion 10. Andlisis CAME.
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e Mantener en el tiempo la calidad
de los productos, empleando
materiales de primera calidad.

e Ofrecer un servicio de montaje y
mantenimiento personalizado a los
compradores de Spin.

e Reinventarse constantemente
elaborando nuevos disefios y
siguiendo las tendencias del
mercado y consumidores.

e Realizar exhaustivas campafias de
marketing para lograr que los
posibles compradores conozcan
spin en profundidad.

EXPLOTAR AFRONTAR

e Reducir costes para poder ofrecer

e Explotar la novedad del producto " o
un producto mas econémico.

en las campafias de marketing para

lograr un gran nimero de clientes.
e Dotar al producto de las

correspondientes protecciones

e Seguir apostando por la o j
juridicas y legales frente a copias.

versatilidad, para poder alcanzar
asi otras posibles lineas de negocio
en el futuro.

Mediante el andlisis anterior, podemos obtener una imagen de la situacion inicial de la
empresa en lo que respecta a cdmo deberia afrontar sus fortalezas, debilidades, amenazas
y oportunidades. Como se puede observar en la tabla realizada anteriormente Spin Iberia
deberia plantearse la opcidn de corregir algunos aspectos mejorables de la empresa, como
el ofrecimiento de un servicio de montaje o campanas segmentadas de marketing.

Por otra parte, también deberia seguir negociando con sus proveedores para lograr unos
costes mdas econémicos, de tal forma que esta reduccidn pudiera verse reflejada en el precio
final del producto.

Puesto que se trata de un producto innovador, Spin debe seguir explotando esta cualidad
en sus campafias de marketing, dando a conocer a Spin y todos sus beneficios. Finalmente,
Spin deberia mantener una calidad homogénea de producto como parte de su imagen y
valores empresariales.

3.5. Modelo Canvas.

El modelo Canvas es una herramienta de gestion estratégica que te permite conocer los
aspectos clave de tu negocio: como se relacionan y compensan entre si. Hace visible la
infraestructura, la oferta, los clientes y la situacion financiera de tu organizacion para
reconocer las deficiencias y analizar el rendimiento. (Osterwalder et al, 2011)

Fue desarrollado por el consultor de negocios Alexander Osterwalder y el profesor de
sistemas de informacion y gestion Yves Pigneur quienes definieron 9 categorias que
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representan los componentes bdsicos de una organizacion. A continuacion, podemos
observar una tabla que resume el Modelo Canvas para Spin Iberia.

Asociaciones clave Actividades clave Propuesta de valor Relacion con clientes Segmento de clientes
- Proveedores de producto. | - Marketing y comunicacion. | - Mejorar la eficiencia de los | - Comerciales. - lefes'f?”a'eﬁ de la
trabajadores. [Pt Tk
- Empresas de transporte. | - Distribucion de producto. - Redes sociales. .
- Reducir los accidentes y - Profesionales de
- Agencias de publicidad. | - Acuerdos comerciales. lesiones laborales. - Servicio de ayuda salones de belleza
» online. Grand
- Acuerdos con grandes - Procesos de packaging - Inversion a largo plazo. :j raT B W eERS
marcas del sectaor. . O[PCIRR I
- Estética y calidad. estética.
Recursos clave - Comodidad y Canales - Mutualidades de
adaptabilidad. Seguros.
- Patente mundial. - Ventas online.
- Sistema distributivo - Comerciales.
internacional.
- Ferias y congresos.
- Equipo de trabajo.
Estructura de costes Flujo de ingresos
- Costes de preducto. - Suministros basicos ) . X
- Ventas online a clientes finales.
- Costes de personal. - Costes distributivos
- Grandes contratos con grandes marcas y
- Alguiler de la nave. mutualidades
- Publicidad y marketing.

llustracion 11. Modelo Canvas.

Como se puede observar en la tabla, las principales propuestas de valor que ofrece Spin
Iberia estan directamente relacionadas con el producto que comercializa. Todas ellas estan
enfocadas a la mejora del trabajo que realizan los consumidores del producto.

Como se detallara en los siguientes apartados, los canales de promocién, venta y entrega
de Spin son mediante ventas online, comerciales y ferias y congresos. Los productos son
vendidos de forma online mayoritariamente, aunque también existe un comercial en la
empresa encargado de llegar a acuerdos con grandes marcas.

Las asociaciones mds importantes de Spin Iberia tienen que ver con los proveedores de
producto, las empresas de distribucién y grandes marcas de peluqueria y estética, con quien
se negociaran grandes ventas.

Las actividades clave residen en la comunicacion y el marketing, la distribucién del producto
o los procesos de manufactura que se llevardn a cabo en la nave de Spin Iberia.

Por ultimo, la estructura de costes y los flujos de ingresos tienen que ver fundamentalmente
con el producto que se comercializa, ya que los ingresos dependen de las ventas del
producto, asi como gran parte de los gastos que tiene la empresa.
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4. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA'Y DE PERSONAL.

4.1.0rganigrama de la empresa.

DIRECTOR DIRECTOR
GENERAL Y SOCIO GENERAL Y SOCIO
DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE DEE’A’:F;T}?E“{ENNQOYDE
PRODUCCION CONTABILIDAD UENTAS
% JEFE DE_ i RESPONSABLE DE REG:SES’QEIEEYDE
PRODUCCION CONTABILIDAD Printios
, COMERCIAL Y
OPERARIOS DE PRODUCCION CSPECALISTA EN
VENTAS ONLINE

llustracion 12. Organigrama de SPIN IBERIA.

Tal y como puede observarse en el organigrama, la empresa contaria inicialmente con una
plantilla de 9 personas. Dicha plantilla estaria compuesta por:

e Dos socios generales. Los dos socios ejercen como gerentes y cada uno tiene un 50%
de la empresa.

e Un jefe de produccién. Tiene a su cargo los 3 operarios de produccion.

e Responsable de contabilidad. Es el Unico profesional de este departamento.

e Responsable de marketing y ventas. Este departamento estd compuesto por dos
profesionales, uno es el comercial de ventas, que a su vez ejerce como jefe de
departamento y el otro es el especialista en ventas online.

A continuacién, se van a detallar cada uno de los departamentos de forma mas especifica.
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4.2. Direccion general y socios.
Spin Iberia, estd formada por dos socios, los cuales tienen un 50% de la empresa cada uno.
Ambos socios se encargan a partes iguales de las actividades empresariales mas
importantes relacionadas la gestion de la empresa, asi como las decisiones relevantes que
involucran a los principales departamentos. Por otra parte, los socios se encargan de las
labores relacionadas con los recursos humanos y gestion del personal. Esto es asi debido al
reducido tamafio de la empresa y el escaso personal del que se dispone actualmente.

En el futuro, y si la empresa aumenta considerablemente el nimero de empleados, se
estudiara la creacion de un departamento de recursos humanos para la correcta gestion del
personal de la empresa. A continuacion, se va a describir de forma mas detallada y por
departamentos, cada una de las diferentes areas de la empresa.

4.3.Departamentos y perfiles profesionales.

4.3.1. Departamento de produccion.

El departamento de produccion es el departamento mas grande con el que cuenta la
empresa actualmente. Este departamento cuenta con un total de 4 empleados. Uno de
ellos es el jefe de produccion, el cual se encarga de las cuestiones organizativas y de control,
aunque, si existe una gran carga de trabajo, puede y debe colaborar con los 3 mozos de
almacén para reducir la carga de trabajo de estos. Este perfil, requiere de una persona con
una titulacion especializada en procesos industriales, por lo que un ingeniero industrial /
ingeniero de organizacion industrial, seria lo mds adecuado para el desempefo de esta
labor. Los otros 3 empleados que estdn a su cargo no requieren de formacién ni
conocimientos especificos, ya que el trabajo que desempefian no es de gran complejidad.
Los 3 operarios de almacén se encargan de los procesos de recepcidn, clasificacién,
etiquetado y empaquetado de las diferentes partes de Spin.

4.3.2. Departamento de contabilidad.

El departamento de contabilidad esta formado por un Unico empleado que es a su vez el
encargado de este mismo departamento. Este profesional es el encargado de la gestion de
toda la contabilidad y las finanzas de la empresa. Este puesto de trabajo requiere de un
perfil experto en finanzas y contabilidad empresarial, por lo que se requeriria de una
persona con titulaciéon en ADE o ECONOMIA.

4.3.3. Departamento de marketing y ventas.

El departamento de marketing y ventas esta compuesto por dos profesionales. Uno de
ellos es el responsable del departamento que a su vez como comercial de Spin para las
grandes marcas mientras el otro es un profesional de las ventas Online. Este empleado es
el encargado de la gestion de las ventas online a través de la pdgina web de Spin, la cual
estd en proceso de creacion. Para el perfil de comercial se requiere de una persona experta
en marketing digital, que a su vez posea buena experiencia como comercial de producto,
ya que la experiencia en tratar con clientes es fundamental para el desempefio de este
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trabajo. Por otra parte, para el puesto de especialista en ventas online, se requiere de una
persona con altos conocimientos en informatica y, sobre todo, en el tratamiento y analisis
de datos relacionados con las ventas, por lo que un ingeniero de organizacion industrial
también seria una buena opcidn para el desempefio de este roll.

4.4. Plan retributivo.

La empresa contard inicialmente con una plantilla de 7 empleados y 2 socios y directores
generales. La empresa tendra un horario laboral que ird de lunes a viernes de 9-18h, por lo
gue cada dia se trabajaran 8h diarias, lo que hace un total de 40 horas semanales. Todos
ellos contardn con un contrato de tipo indefinido.

Actualmente y con la ultima subida del salario minimo interprofesional, el sueldo bruto que
puede percibir un empleado mensualmente es de 1080€, divididos en 14 pagas. Spin |beria
retribuird a sus empleados en 14 pagas, aunque todos ellos cobrarian por encima del SMI,
ya que la satisfaccién econdmica de los empleados es fundamental para la empresa. A cada
uno de los sueldos que percibe cada empleado, ha de quitarsele la parte proporcional
relativa a los impuestos que se debe tributar por cada uno de ellos. Asi pues, la siguiente
tabla, muestra un resumen del sueldo que percibira cada empleado, con sus
correspondientes retenciones fiscales.

. Seguridad | Contingencias| Cotizacién | Cotizacién )
Salario bruto . X ., Fogasa Salario anual
mensual social profesionales | formacion | desempleo e (14 pagas)
23,60% 3,50% 0,6% 5,5% R pag
Socios directivos 2500 590 87,5 15 137,5 5 1665 23310
Responsable de marketing 1800 424,8 63 10,8 99 3,6 1198,8 16783,2
Jefe de produccién 1500 354 52,5 9 82,5 3 999 13986
Responsable de contabilidad 1500 354 52,5 9 82,5 3 999 13986
Especialista en ventas online 1500 354 52,5 9 82,5 3 999 13986
Operarios 1200 283,2 42 7,2 66 2,4 799,2 11188,8

Tabla 1. Plan retributivo de los empleados de la empresa.

Estos serian los salarios que recibirian los empleados y directivos durante los primeros
ejercicios, teniendo en cuenta siempre las normativas legales y adaptando los salarios a los
contextos econémicos que tiene el pais en cada momento. A continuacidn, se muestra una
tabla con la evolucién del nimero de empleados que tendria la empresa en los 3 primeros
ejercicios, observandose que el nimero de empleados en todos los departamentos se
mantendria invariable a excepcidon del departamento de produccion, en el cual, aumentaria
en 1 empleado/ejercicio.

Direccidn 2 2 2
Marketing 2 2 2
Produccién 4 5 6
Contabilidad 1 1 1

Tabla 2. Estimacion del numero de puestos de trabajo en los préximos afios.
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Finalmente se muestra una tabla con el coste salarial anual por departamentos que
supondria para la empresa el nimero de empleados representado en la tabla anterior,
segun los salarios descritos en la primera tabla.

Direccion 46620 46620 46620

Marketing 30769 30769 30769
Produccion 47552 58741 69930
Contabilidad 13986 13986 13986

[ Total | 138928 150116 161305

Tabla 3. Coste salarial anual por departamentos.
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5. PLAN DE MARKETING.

5.1. Introduccion.

“El marketing es un conjunto de estrategias y acciones que se utilizan para identificar, crear
y promover la oferta de productos o servicios con el fin de satisfacer las necesidades y deseos
de los consumidores, y lograr los objetivos de una organizacion.” (Mohr et al. 2010).

El principal propdsito del marketing es comprender y llegar a los clientes, identificando sus
necesidades, desarrollando productos y servicios que satisfagan esas necesidades, y
comunicar de manera efectiva los beneficios de esos productos o servicios.

El marketing abarca diversas areas y procesos, como el analisis de mercado, la investigacion
de mercado, la segmentacion de clientes, el desarrollo de productos, la fijacién de precios,
la distribucién, la promocidn y la gestion de la relacidn con los clientes. Las estrategias de
marketing se adaptan a las caracteristicas y necesidades de cada empresa y del mercado,
tratando asi de alcanzar objetivos especificos, como aumentar las ventas, mejorar la imagen
de la marca, fidelizar a los clientes o expandir la presencia en el mercado.

5.2. Segmentacion y publico objetivo.

La segmentacion y el publico objetivo son conceptos fundamentales en el marketing que
permiten a las empresas enfocar sus esfuerzos en grupos especificos de consumidores con
el fin de satisfacer sus necesidades de manera mas efectiva.

llustracion 13. Segmentacion del mercado.

La segmentacidn se refiere al proceso de dividir el mercado total en grupos mas pequeiios
y homogéneos llamados segmentos. Estos segmentos comparten caracteristicas vy
comportamientos similares, lo que permite a las empresas comprender mejor a su
audiencia y adaptar sus estrategias de marketing de acuerdo con las necesidades vy
preferencias de cada segmento.
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Los criterios comunes utilizados para segmentar incluyen variables demograficas (edad,
género, ingresos), geograficas (ubicacion), psicogréficas (valores, estilo de vida) y
conductuales (patrones de compra, lealtad a la marca).

Una vez que se han identificado los segmentos, se selecciona un publico objetivo especifico.
El publico objetivo es el grupo de consumidores dentro de un segmento que la empresa
decide focalizar y atraer. Estos individuos comparten caracteristicas especificas que los
hacen mas propensos a interesarse por los productos o servicios de la empresa y a realizar
una compra. Al definir un publico objetivo, las empresas pueden adaptar sus mensajes,
canales de comunicacion y estrategias de marketing para llegar de manera mas efectiva a
ese grupo en particular.

llustracion 14. Publico objetivo.

La segmentacion y la definicidn del publico objetivo son importantes porque permiten a las
empresas optimizar sus recursos y esfuerzos de marketing. En lugar de tratar de llegar a
todos los consumidores de manera indiscriminada, pueden concentrarse en los segmentos
que tienen un mayor potencial de convertirse en clientes y desarrollar estrategias mds
personalizadas. Esto ayuda a mejorar la efectividad de las campafas de marketing,
aumentar la satisfaccion del cliente y generar mayores oportunidades de ventas y
crecimiento empresarial.

En nuestro caso, el publico objetivo al que queremos que vaya destinado nuestro producto
son los profesionales de la peluqueria, profesionales de salones de belleza, mutualidades y
grandes marcas de peluqueria y estética.

Los clientes finales como peluquerias y salones de belleza son el principal cliente al que se
pretende comercializar Spin, ya que el margen de beneficio es mayor que el que pueden
ofrecer acuerdos con grandes marcas o mutualidades.

22 UNIVERSITAT 34
) POLITECNICA
DE VALENCIA




"PLAN DE EMPRESA PARA LA COMERCIALIZACION DE SPIN, UNA SILLA PARA PELUQUERIAS
Y SALONES DE BELLEZA PATENTADA"

5.3.Marketing mix. Las 4P’s del marketing.

El marketing mix, también conocido como
las 4P del marketing, es un concepto
fundamental en el dmbito del mercadeo
que se utiliza para disefar estrategias
efectivas. El término 4P, proviene del inglés
Product, Price, Place y Promotion, lo que se
puede traducir al espafiol como Precio,
Producto, Distribucion y
Comunicacion/Promocién. (Kotler et al,
1999). Fue popularizado por Neil Borden en
la década de 1950 vy ampliado
posteriormente por Philip Kotler. El
marketing mix se compone de cuatro
elementos clave que una empresa debe
considerar al desarrollar su estrategia de marketing:

i'ROMOTION

llustracion 15. Las 4 P’s del marketing.

Producto: Se refiere a los bienes o servicios que una empresa ofrece a sus clientes. Incluye
aspectos como el disefio, caracteristicas, calidad, marca y empaque del producto. El
objetivo es crear un producto que satisfaga las necesidades del mercado objetivo.

Precio: Es el valor monetario que se asigna al producto o servicio. El precio debe ser
establecido de manera que sea atractivo para los clientes, a la vez que cubra los costos de
produccidn y genere ganancias para la empresa. El precio también puede influir en la
percepcién de calidad y posicionamiento del producto en el mercado.

Distribucidn: Se refiere a las actividades relacionadas con la forma en que los productos o
servicios son entregados y puestos a disposicién de los clientes. Esto incluye decisiones
sobre los canales de distribucidn, logistica, almacenamiento y ubicacién geografica de los
puntos de venta, etc. El objetivo es asegurar que los productos estén disponibles en el lugar
adecuado y en el momento oportuno.

Promocién: Comprende todas las actividades de comunicacion utilizadas para informar,
persuadir y recordar a los clientes sobre los productos o servicios de la empresa. Esto
incluye publicidad, relaciones publicas, ventas personales, promociones de ventas y
marketing online. El objetivo es generar conciencia, interés y demanda por parte del
mercado objetivo.

El marketing mix es utilizado por las empresas para disefar estrategias integrales que les
permitan alcanzar sus objetivos de marketing y maximizar el éxito de sus productos o
servicios en el mercado. Al equilibrar adecuadamente los elementos del marketing mix, una
empresa puede crear una propuesta de valor sélida, diferenciarse de la competencia y
satisfacer las necesidades y deseos de los clientes de manera efectiva.
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5.4. Producto.

5.4.1. Justificacion del producto y necesidades a cubrir.

Spin nace de la necesidad de crear un producto que mejore la forma de trabajar de los
profesionales de la peluqueria, aunque no se descarta el uso de Spin para otro tipo de
profesiones y sectores en el futuro.

Como en muchos otros trabajos, los profesionales de la peluqueria pasan muchas horas de
pie, inclindndose, realizando estiramientos, movimientos repetitivos y malas posturas, que
a la larga suponen un gran perjuicio para la salud.

Aunque bien es cierto que no se trata de un trabajo de riesgo, los profesionales de la
pelugueria son muy propensos a sufrir ciertos tipos de lesiones laborales. Los principales
tipos de lesiones y causas de baja de los pelugueros son las siguientes.

Cuello y espalda: La gran cantidad de horas trabajando de pie provocan contracturas,
sobrecargas musculares generalizadas, lesiones cervicales e incluso hernias discales en los
peores casos.

llustracion 16. Malas posturas de los profesionales de la peluqueria.

Piernas y pies: Por otra parte, el uso de calzado inadecuado provoca hinchazoén y riesgo a
padecer problemas circulatorios. Ademas, debido a que el pie estd sometido a presidn, se
creardn callos, durezas e irritacion de la piel.

Manos y muiiecas: Estas partes del cuerpo son las mas tendentes a sufrir lesiones, debido
a su uso continuado. Las principales son la epicondilitis (o codo de tenista) y sindrome del
tunel carpiano.
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La epicondilitis o cominmente conocida como “Codo de tenista”, es la inflamacién de los
tendones de los epicondileos, que unen la musculatura del antebrazo y en la mano con el
epicondilo, en la cara lateral externa del codo, siendo la encargada de controlar los
movimientos de la mano. Cuando se produce un uso erréneo y continuado de estas partes
del cuerpo, se van produciendo micro lesiones que desembocan en graves problemas como
el mencionado anteriormente.

5.4.2. Descripcion del producto.

“Spin es un sistema mecdnico de limitacion del giro para antivuelco en estacién ergondmica
para puesto de trabajo con sistema de giro respecto a un eje con el objeto de servir de
asiento cdmodo, seguro y funcional para el desempefio de las labores de peluqueria y/o
magquillaje”.

llustracion 17. Simulacion en 3D de un Spin.

Cada persona tiene una morfologia diferente y es por eso, que Spin es capaz de adaptarse
a cada una de ellas gracias a sus diferentes medios de regulacion tridimensional. Spin puede
regular su altura y las zonas de alcance en el plano horizontal, permitiendo a su vez un
movimiento de giro con respecto al cliente (1: Sillon del cliente, 2: Base del sillén, 3:
Elemento de giro)

De esta manera Spin permite a los profesionales un ajuste especifico para el desempefio de
cualquier tipo de labor.

UNIVERSITAT 37
POLITECNICA
DE VALENCIA




"PLAN DE EMPRESA PARA LA COMERCIALIZACION DE SPIN, UNA SILLA PARA PELUQUERIAS
Y SALONES DE BELLEZA PATENTADA"

Spin, dispone de un sillin (Numero 10) analogo al que emplean los jinetes cuando montan
a caballo, de tal forma que, ademas de poder sentarse en éste, el peluguero también puede
mantenerse erguido sin que el sillin le impida tal postura, utilizdndolo como apoyo
complementario si lo precisa.

Asimismo, dispone de un respaldo dotado de reposabrazos (que pueden ser
intercambiados por dos bandejas cuando el usuario lo desee) (Numero 11), ajustable en
altura por medios convencionales. El hecho de que se emplee un asiento tipo silla de
montar dota a las piernas de un grado de libertad que no ofrece una silla convencional.

11—

llustracion 18. Desglose de un Spin por piezas. (1)

La regulacion de altura en el plano vertical se realiza mediante un pistén hidraulico (NUmero
8). Dicho pistén se encuentra de forma natural comprimido, tendiendo, por tanto, a
extenderse cuando la presion ejercida por el peluquero es inferior a la fuerza del 5 pistén,
de forma que cuando éste quiere elevar su posicion, la fuerza del piston le ayudara en este
movimiento, aliviando la carga muscular ejercida si éste no actuara. Para adecuar la fuerza
del pistén al peso del peluquero, se han previsto versiones en las que el pistdn es regulable.
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llustracion 19. Desglose de un Spin por piezas. ()

El respaldo se puede reclinar levemente y dispone de medios convencionales para accionar
la valvula del piston como un sistema de activacion compuesto por palancas analogas a las
gue se emplean en una silla de oficina con pistdn de elevacion. (Numero 9)

De esta forma, en relacion con lo descrito, cuando el peluquero quiera descender su
posicién, se apoyara en el respaldo, reclinando éste, activando la valvula del piston y
permitiendo que el sillin y el respaldo desciendan. Es importante resenar que al actuar de
esta forma sobre el accionamiento del pistdn no se emplean las manos, permitiendo un
desempeiio libre y exento de maniobras que enlentecen y complican el trabajo.

llustracion 20. Desglose de un Spin por piezas. (Ill)
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Spin se encuentra siempre en contacto con el suelo gracias a su sistema de rodamiento
antivuelco compuesto por dos ruedas unidas mediante un brazo. (Numero 7)

El conjunto formado con el sillin, respaldo, pistdn de altura y sistema antivuelco de giro,
esta unido a la silla del cliente mediante un brazo extensible y ajustable (Niumero 6). Este
brazo se compone de un sistema de barras telescépicas concéntricas que permiten el
deslizamiento para el ajuste de su extension. Estas barras se unen a la silla del cliente
mediante un sistema de anclaje compuesto principalmente por una abrazadera ajustable
(Numero 5). El giro de la estructura con respecto al sillon del cliente lo efectuard el
peluquero empleando sus pies, no siendo necesario ningln accionamiento mecanico
adicional.

lustracion 21. Desglose de un Spin por piezas. (IV)

El objeto del disefio del sistema mecanico de la limitacidén del giro conocido como “sistema
antivuelco”, tiene como finalidad evitar el vuelco mediante topes mecéanicos
estratégicamente colocados que solo permiten el giro del asiento de forma que el usuario
pueda incorporarse o salir del mismo de manera cdmoda evitando que el sistema en
conjunto vuelque.

El usuario sentado puede moverse en diferentes direcciones. Puede subir/bajar,
desplazarse horizontalmente y girar. El giro es necesario para ayudar a la ergonomia del
usuario en su puesto de trabajo y debe permitir la abertura suficiente para la incorporacién
o salida de este de manera facil.

El usuario puede moverse con total libertad, para adaptarse a su zona comoda de trabajo
segln su envergadura o sus necesidades. Ademas, el giro, se debe realizar de manera
segura, de tal forma que garantice en todo momento la estabilidad del conjunto evitando
gue el sistema vuelque, por lo que es necesaria la incorporacion de un sistema totalmente
mecanico, que lo limite, que sea seguro y fiable y que a la vez permita toda su funcionalidad.

La limitacidn mecanica consiste en la intervencion sobre tres de los elementos existentes:

» El primer elemento sobre el que se ha de actuar es el mastil vertical, un tubo por el que
sube/baja y gira el fuelle. La actuacidn cosiste en la colocacién en su interior de dos
topes fisicos a lo largo de su longitud, separados entre ellos unos grados de apertura,
de forma que sirvan como final de carrera al fuelle en el movimiento de giro entre ellos.
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Insercion tope vertical —.,

~~—colocacion de sujecion y tope entre
(limitador de giro derecha) 2 s

fuelle y caja asiento

Insercion tope vertical —

(limitador de giro izquierda) " colocacion de tope

inferior en el fuelle

llustracion 22. Desglose de un Spin por piezas. (V)

llustracidn 23. Esquema descriptivo de los diferentes componentes que se modifican para
poder incorporar el sistema de limitacién de giro.

» Elsegundo elemento que se modifica es el propio fuelle. Y en concreto, actuamos sobre
la parte movil del mismo. En el que colocamos un saliente a modo de tope en su parte
inferior y otro en su parte superior. El saliente que esta en la zona inferior tiene como
objeto solo permitir al fuelle girar entre los dos topes verticales del tubo, mientras que
el saliente que colocamos en la parte superior sirve para conectar con el asiento
correspondiente y garantizar una sujecidn rigida sin posibilidad de movimiento entre
ellos.

» Por ultimo, el elemento sobre el que se actua es la propia sujecidn del asiento al fuelle,
un tubo redondo sujeto a una caja metdlica en el que 3 mecanizamos una abertura para
permitir recibir el tope colocado en la parte superior del fuelle. Este mecanizado sirve
de punto de amarre sin posibilidad de giro y sin equivocos en el montaje para la sujecién
del asiento.
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llustracion 24. Spin visto desde arriba. Ilustracion 25. Spin en posicion de salida.

Como bien se ha comentado anteriormente, Spin ademds cuenta con dos bandejas
accesorias que se pueden acoplar al sistema. Estas bandejas son muy sencillas de montary
desmontar y cuentan con los espacios y huecos necesarios para la colocacién de los
elementos bdasicos de trabajo de los peluqueros.

5.4.3. Antecedentes de producto.

Con anterioridad a la invencion de Spin, los peluqueros empleaban taburetes con ruedas
con la finalidad de mejorar y facilitar su trabajo. Al igual que Spin, todos ellos tenian forma
de “silla con ruedas”, sin embargo, no llegaban a satisfacer las necesidades para las que
fueron creados en el concreto sector de las peluquerias.

Estos taburetes han ido evolucionando a lo largo de los afos tratando de adaptarse y
especializarse al sector peluguero, modificando la forma de su sillin, afladiendo respaldo, o
incluso mejorando las ruedas y la fricciéon de estas con el suelo.

-
den

r—
T

r "3

3

llustracion 26. Antecedentes de Spin. Tipos de taburetes.
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Pese a todos estos cambios e intentos de mejora, los taburetes seguian sin ser demasiado
practicos para desempefiar el trabajo de peluquero por varios motivos:

e Son complicados de mover y manejar, ya que son capaces de moverse en cualquier
direccion.

e Serequiere del contacto de ambos pies con el suelo para manejarlos correctamente.

e Es necesario utilizar las manos para regular la altura del asiento, lo cual no resulta
practico si se estdn empleando las manos para desempeiiar el trabajo principal.

e El disefio de las ruedas hace que, con el tiempo, estas se llenen de pelos y pierdan
movilidad.

Otro de los principales inconvenientes al cual se enfrentan los
peluqueros, es la necesidad de tener que llevar consigo un carro
con todo el material necesario para desempenar su trabajo, lo
cual resulta incdbmodo y pesado. Por norma general estos carros
tienen un tamafio bastante grande, lo que ademas de resultar
poco practico, ocupa un gran espacio en el lugar de trabajo,
empeorando asi la movilidad del profesional.

Los taburetes mencionados anteriormente son el ejemplo mas

conocido de antecedentes de Spin. Asimismo, existen otras

estaciones de ayuda al trabajador con menos popularidad, que

deben ser estudiadas para establecer una clara diferenciacién /lustracion 27. Carrito  para
. B . portar productos de peluqueria.

gue otorgue a Spin el titulo de patente. Dichos productos son los

siguientes:

WORK ASSISTING DEVICE (Cadigo de patente JP2006345879)

Work assisting device, es un dispositivo suspendido del techo y unido rigidamente a un
arnés que comprende una silla en la que se situa el trabajador. Este dispositivo permite al
usuario operar en un estado en el que se reduzca la carga corporal aplicada sobre sus
piernas empujando siempre hacia arriba la cintura mientras se sostiene de manera que este
pueda moverse tridimensionalmente. Cabe remarcar que el dispositivo ejerce el empuje
justo para que el sujeto tenga siempre los pies en contacto con el suelo, lo que le permite
moverse de manera tridimensional.

La invencién descrita en esta patente requiere una instalacion compleja que incluye la
necesidad de una estructura de fijacién al techo y limita claramente el trabajo del usuario
por su complejidad, difiriendo por tanto de la invencion preconizada. Ademas, la instalacion
de este dispositivo requiere de un area de trabajo muy grande por lo que no resulta
adecuada para emplearse en salones de peluqueria.
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llustracién 28. WORK ASSISTING DEVICE.

BARBER’S WORKING CHAIR (Cédigo modelo de utilidad CN87204900U)

Barber’s working chair es una silla para barbero en la que este permanece sentado sobre
un elemento de apoyo para los gluteos y otro para el apoyo tibial, mientras que toda la
estructura gira alrededor del cliente mediante un complejo sistema de railes ubicados en el
suelo. Este sistema tiene varios inconvenientes practicos:

La silla no cuenta con respaldo, ya que la base de la postura es hacia delante,
apoyando todo el peso en los gluteos y tibias. Esto puede provocar problemas de
espalda y dolor en las articulaciones inferiores a la larga.

El sistema de railes es fijo, por lo que, una vez instalado, no se puede incorporar a
otro sillon de cliente.

Los railes se pueden obstruir y dificultar el funcionamiento de giro a causa del pelo
de los clientes. Debido a su complejo disefio, resultan dificiles de limpiar.

El giro es realmente limitado, ya que la silla gira Unicamente alrededor del cliente,
impidiendo la posibilidad de girar sobre su propio eje, dificultando asi su
maniobrabilidad.

Este sistema, impide al usuario incorporarse y trabajar de pie, por lo que limita en
gran medida su libertad de movimiento y comodidad para trabajar.
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e Requiere de una instalacién mucho mas compleja, que necesita mds espacio para
ser implementada.

e Resulta dificil entrar y salir de la silla, ya que el asiento no dispone de libertad de
giro sobre su eje.
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Ilustracion 29. BARBER’S WORKING CHAIR. (1)
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Ilustracidn 30. BARBER’S WORKING CHAIR. (11)
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5.4.4. Normativa para invenciones. documentacion.

Para que un producto se considere una invencién, ha de cumplir ciertos requisitos y
normativas legales. Los dos documentos principales para la validacidn de una invencidn
son: La Patente o el Modelo de Utilidad. Ambos son documentos oficiales emitidos por el
estado, que dan proteccidn juridica al inventor sobre la propiedad intelectual de la
invencion.

Los modelos de utilidad se asignan a invenciones menores, generalmente mejoras o
modificaciones en productos ya existentes, que producen alguna ventaja practica en el
nuevo producto. Este titulo puede ser concedido Unicamente a objetos tangibles y no a
procedimientos o procesos industriales.

Por otra parte, el titulo de patente se otorga a invenciones de cardcter mucho mas
complejo, tanto de productos como de procedimientos. Para la concesion de una patente
se requiere del cumplimiento de los requisitos de Novedad, Aplicabilidad industrial, y, sobre
todo, Actividad inventiva.

e Novedad: Se considera que una invencién es nueva cuando no estd comprendida en el
estado de la técnica y este no se encuentra constituido por todo lo que antes de la
presentacién de la solicitud se ha hecho accesible al publico.

e Aplicabilidad industrial: Se considera que una invencidn es susceptible de aplicacidon
industrial cuando su objeto puede ser fabricado o utilizado en cualquier clase de
industria, incluida la agricola.

e Actividad Inventiva: Se considera que una invencién implica actividad inventiva si
aquella no resulta del estado de la técnica para un experto en la materia. Esta condicion
es probablemente la mds subjetiva, ya que depende al 100% de la opinién de los
expertos y no tanto en los hechos.

Oficina Espanola

de Patentes y Marcas

< ®  GOBIERNO MINISTERIO
© 7 DE ESPANA DE INDUSTRIA, COMERCIO
Y TURISMO

llustracion 31. Logotipo de la Oficina nacional de patentes y marcas.
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5.4.5. Cumplimiento de los requisitos legales.

A Spin, se le ha otorgado el titulo oficial de Patente, ya que cumple con los requisitos
mencionados anteriormente. A continuacion, se explica en detalle el cumplimiento de cada

uno de ellos.

Novedad: La presente invencion aporta una solucién técnica sencilla de implementar
salvando las complejas instalaciones y dispositivos conocidos en el estado de la técnica,
a la vez que proporciona una libertad de movimiento al usuario del dispositivo, estando
éste libre de ataduras y fijaciones, a la vez que tiene permitidas todas las posiciones de
trabajo tanto en posicidn sentada, bajo flexion de sus rodillas o erguida indistintamente.
Ademads, ofrece una solucién que permite la movilidad del peluquero y mejora su
confort postural sin que se requiera para su empleo el uso de las manos, ya que de otra
forma se limitaria el trabajo de este profesional.

Aplicabilidad industrial: Spin cumple con este requisito ya que cumple con los
requisitos de fabricacién y aplicaciéon industrial pertinentes.

Actividad inventiva: Tras el profundo analisis por parte de los expertos, se ha
determinado que Spin cumple con una condicidon inventiva Unica, que no guarda
semejanza con otros productos patentados con anterioridad, lo que otorga a Spin la
condicién de Patente con cédigo identificativo ES 2 595 530 Al.
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llustracion 32. Documento acreditativo de patente.
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5.5. Precio.

El precio del producto es sin duda alguna uno de los factores mas importantes del marketing
mix, ya que va a determinar la viabilidad econdmica de la empresa que se pretende
constituir. El precio determina el margen de beneficio que obtendra la empresa tras la venta
del producto. Es por este motivo por lo que es imprescindible estudiar algunos factores
como tipo de consumidor, mercado, costes... a la hora de establecer dicho precio de venta.

En el caso de Spin, no existen productos similares, por lo que no hay referencias directas
para realizar comparativas. Asimismo, se ha estudiado el precio medio que tienen algunos
de los objetos que emplean los peluqueros con relacion a sus caracteristicas principales:

Precio Durabilidad Practicidad Valor afiadido
Sillén de peluqueria 350 € Alta Alta Alto
Taburete con respaldo 80€ Media/Alta Media/baja Medio
Set de maquinillas eléctricas 75 € Media/Baja Alta Alto
Carrito con cajones 120 € Alta Media/baja Alto
Spin ? Alta Alta Alto

Tabla 4. Tabla comparativa de algunos productos empleados en la pelugqueria.

Como bien se ha comentado anteriormente, Spin es un producto que aporta gran valor
afiadido a sus consumidores, no solo por el aumento en la productividad, sino también por
gue mejora la salud de sus consumidores. Otro factor a tener en cuenta es la obsolescencia
del producto. ¢Es un producto consumible? ¢Se desgasta facilmente con el tiempo? ¢Es un
producto para toda la vida? Realizarse estas preguntas es vital antes de establecer el PVP,
ya que nos van a ayudar a determinarlo.

Spin es un producto con una vida util realmente elevada siempre y cuando se realicen los
mantenimientos adecuados del mismo. Esto se traduce en que la gran mayoria de los
clientes compraran el producto una sola vez. Dicho esto, Spin debe considerarse una
inversion a largo plazo, por lo que su PVP, sera relativamente elevado. Para calcularlo, se va
a emplear la siguiente férmula:

(COSTE UNITARIO SPIN COMPLETO + COSTES LOGISTICOS) X 4 = PVP

El COSTE UNITARIO DE SPIN COMPLETO, abarca todos los costes directos asociados al
producto en si, como pueden son, los costes de todas las piezas de Spin, las instrucciones
impresas en papel, los embalajes de las piezas y las cajas de cartén que las transportan.

Por otra parte, los COSTES LOGISTICOS se refieren a los costes de transportar las piezas
desde sus fabricas de origen hasta la nave.

Cabe remarcar que este gran margen de beneficio es debido a los factores analizados
anteriormente y, sobre todo, por tratarse de un producto altamente innovador que nadie
mas ofrece. Esta exclusividad permite aplicar estos margenes ya que no hay competencia

directa.
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5.6. Distribucion.

Spin serd producido por empresas externas, lo que implica que las piezas deben ser
enviadas desde la fabrica de origen hasta la nave distribuidora de Spin. Estos envios se
realizaran mediante empresas especializadas en transporte terrestre, ya que se fabricaran
en Europa. Una vez llegan las piezas a la nave, estas serdan ensambladas y empaquetadas
para su envio. Spin pretende vender sus productos inicialmente en Europa, América y Asia.

Los envios europeos se realizardn por via terrestre, mientras que para los envios a América
y Asia existiran dos opciones:

e Envio estandar via maritima. Este tipo de envio resulta mucho mas econdémico ya
gue su duracion es bastante elevada. Estos tipos de envios van desde los 15-30 dias
de duracién.

e Envio express via aérea. Se trata de envios urgentes, con tiempos significativamente
mas reducidos. Un envio express puede tardar de 2-5 dias y su coste es mucho mas
elevado que el envio estandar.

Es importante destacar que el importe de los envios no esta incluido en el PVP, por lo que
es un gasto extra para el cliente. Asimismo, los clientes pueden elegir entre las opciones
comentadas anteriormente para decidir lo que desean gastar en el envio en relacién con la
urgencia con la que necesiten disponer del producto.

Para ofrecer precios mas competitivos de envios a nuestros clientes, se va a negociar con
tres grandes empresas de envios a nivel europeo e internacionales.

N
SEUR ~ Express

llustracion 33. Principales marcas de transporte de mercancias.
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5.7. Comunicacion.

La publicidad es crucial para un producto debido a varias razones fundamentales. En primer
lugar, proporciona una mayor visibilidad y conocimiento al producto, permitiéndole de esta
manera alcanzar a un publico mas amplio. A través de campafias publicitarias efectivas, se
logra llegar a consumidores que de otro modo no estarian familiarizados con el producto,
lo que aumenta su exposicion en el mercado.

Ademds, la publicidad genera interés y demanda al despertar la curiosidad y persuadir a los
consumidores. Mediante mensajes persuasivos y atractivos, la publicidad comunica los
beneficios y caracteristicas Unicas del producto, influyendo en las decisiones de compra de
los consumidores.

Como henos visto anteriormente, el mercado de en el que queremos comercializar Spin,
estd muy segmentado y focalizado en un tipo muy concreto de consumidor, y es por este
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motivo por lo que las campafias publicitarias deben estar plenamente enfocadas en este
tipo de cliente. Para ello, se ha ideado un plan publicitario basado en dos tipologias de
comunicacion:

PUBLICIDAD ONLINE.

La mayor parte de los recursos que se pretenden invertir en este aspecto, van a ir destinados
a la publicidad online, la cual se va a dividir equitativamente en dos tipos:

Publicidad en redes sociales: Se realizardan campaias de publicidad en redes sociales
del grupo META, comprendido por Instagram y Facebook. Este tipo de publicidad
resulta de gran eficacia, ya que permite segmentar de forma extremadamente
precisa a quien ira dirigida dicha publicidad. META ADS, permite la segmentacion,
por género, edad, gustos, cuentas a las que siguen los usuarios, etc. Esto nos permite
llegar directamente a personas interesadas en el mundo de la peluqueria.

O\ Meta
QOO

llustracion 34. Meta ads.

Google ADs. Del mismo modo, GOOGLE ADs, permite mostrar nuestra publicidad
con todos los filtros comentados anteriormente y con la ventaja de poder mostrarla
Unica y exclusivamente en las paginas web que nosotros queramos, como, por
ejemplo, webs de productos de peluqueria. Al igual que la publicidad en redes
sociales, GOOGLE ADs, permite focalizar a quién queremos que vaya dirigida nuestra
publicidad, lo que aumenta considerablemente las posibilidades de éxito.

-
Google Ads

llustracion 35. Google ads.
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AGENTES COMERCIALES.

Las grandes marcas de peluqueria y estética son uno de los objetivos principales en los
cueles se quiere centrar Spin. Estas marcas son clientes potenciales gracias a su influencia
en el sector, y con los debidos recursos de marketing, se pueden llegar a firmar acuerdos
muy importantes con las mismas.

4 COREAL | L=
Schwarzkopf | === | \WELLA

FPROFESSIOMNAIL PROFESSIONALS

Ilustracion 36. Principales marcas de peluqueria y estética.

La idea es contratar a una persona que se dedique exclusivamente a negociar con grandes
marcas del sector de la peluqueria y la estética, un especialista en negociaciones: el agente
comercial.

El agente comercial serd el encargado de los contratos y negociaciones con las grandes
marcas, mientras que el especialista de ventas online se encargara de las campafias
publicitarias online mencionadas anteriormente.

STANDS EN FERIAS DE COMERCIO INTERNACIONALES

Las grandes ferias internacionales de peluqueria y estética son el lugar perfecto donde las
marcas dan a conocer sus nuevos productos. Se trata de una opcion relativamente
econdémica que puede dar grandes resultados, ya que todas las grandes marcas, y mejores
los profesionales del sector se reldnen en este tipo de ferias.

llustracion 37. Stands en ferias de comercio.
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5.8.Plan de ventas.

El plan de ventas es sin duda una de las tareas mas dificiles a realizar cuando se saca un
nuevo producto, ya que es realmente dificil predecir la acogida de los consumidores ante
algo tan novedoso.

Finalmente, se ha realizado una estimacién de ventas basada en la capacidad productiva
gue tendra la empresa inicialmente, asi como una estrategia de marketing basada en el
“Sold out”. Desde enero hasta junio se van a vender Unicamente 500 unidades mensuales
(cantidad muy por debajo del limite productivo de la empresa), haciendo que los
interesados deban darse prisa para adquirir el producto en caso de quererlo. Esta estrategia
de ventas nos dara un feedback, de cdmo se comportard el mercado ante el producto. En
primera instancia, se ha realizado una previsién a partir del mes de julio, en el cual las ventas
aumentarian hasta los 1000 spines y a continuacién crecerian un 10% mensual.

VENTAS PRIMER ANO
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llustracion 38. Grdfica de prondstico de ventas durante el primer afio.

Se calcularan los dias que se tardan en vender los 500 Spin cada mes durante los 6 primeros
meses de prueba, y en funcién de la velocidad de ventas, se realizaran las previsiones
aproximadas para los meses siguientes. De esta manera, las palabras “sold out” generan un
efecto de publicitario, que incita a los compradores a darse prisa para comprarlo al mes
siguiente y por otra parte se invierten los recursos necesarios para no acometer en
sobrecostes productivos ni stocks innecesarios.

llustracion 39. Estrategia del SOLD OUT.
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5.9.Imagen corporativa.

La imagen corporativa de una empresa se refiere a la percepciéon que el publico tiene de
esa empresa. Es la representacion visual, emocional y conceptual que transmite los valores,
la identidad y la personalidad de la organizacion.

La imagen corporativa abarca todos los aspectos visibles y tangibles de la empresa, como
el logotipo, el eslogan, los colores, el disefo grafico, la arquitectura de las instalaciones, el
vestuario del personal o la publicidad, entre otros.

La imagen corporativa busca generar una impresion positiva y de confianza hacia en los
clientes, los empleados y la sociedad en general. Una imagen corporativa sélida y bien
gestionada puede ayudar a establecer la confianza, construir una reputacion sélida,
diferenciar a la empresa de sus competidores fomentando la fidelizacién de los clientes.

Es importante destacar que la imagen corporativa no se limita Unicamente a los aspectos
visuales, sino que también incluye la comunicacion verbal y no verbal de la empresa, la
calidad de sus productos o servicios, la atencién al cliente, la responsabilidad social
corporativa y la forma en que se relaciona con su entorno.

A continuacidn, se puede observar el logotipo creado para Spin.

SPIN

llustracion 40. Logotipo de Spin.
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6. PLAN DE OPERACIONES.
6.1. Aspectos generales de la empresa.

Spin Iberia es una empresa valenciana que se quiere dedicase a la comercializacién de un
revolucionario producto para el sector de las peluquerias llamado “Spin”. Spin estara
regentada por dos socios capitalistas que ejercen como directores generales. En el
momento de su creacion cada uno de los socios, invertira 1.500€, lo que hace un total de
3000¢€, para la conversion de Spin Iberia en una Sociedad Limitada.

6.2. Ubicacion de la empresa.

La ubicacion de la empresa es una parte fundamental, ya que constituye una decision
estratégica clave para el plan de distribucién. Para elegir la localizaciéon de la planta
productiva, se estan tenido en cuenta varios factores, como, por ejemplo, la proximidad con
las autovias, la proximidad con el puerto de Valencia, el precio del suelo, etc. Tras el estudio
de los anteriores factores, se ha propuesto alquilar una nave ubicada en Av. de |'Horta,
46131 Bonrepos i Mirambell, Valéncia. Se trata de una nave que dispone de un espacio
diafano en la primera altura, en la cual se ubicardn las oficinas de la empresa. Los factores
que han llevado a la eleccidn de esta nave los siguientes:

e Nave de gran tamario, ideal para almacenar y desarrollar el proceso de ensamblaje
de Spin.

e La nave dispone de un gran espacio en la primera planta, donde se ubicaran las
oficinas de Spin Iberia.

e Se dispone de una buena entrada de carga, ideal para el recibimiento de camiones
con los materiales.

e Buena conexion terrestre a la autovia. Esta se encuentra a tan solo 10 minutos de la
nave.

e Cercania con el puerto de Valencia. Se baraja la posibilidad de fabricar los
componentes en China en un futuro no demasiado lejano, y es por este motivo, por
lo que una buena proximidad con un puerto es importante.

e Buen precio de alquiler. La nave es propiedad de un conocido de uno de los socios,
el cual ha ofrecido a la empresa un buen contrato de alquiler.

e Zona empresarial, con buenas comunicaciones y servicios imprescindibles para el
dia a dia de la empresa.

A continuacién, se puede observar una imagen de la localizacién exacta de la nave y las
oficinas.
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llustracion 41. Ubicacion de la empresa desde Google Maps.

A continuacidn, se pueden observar algunas imagenes de la nave y las futuras oficinas.

oy

llustracion 42. Imdgenes de la propuesta de nave.
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6.3. Distribucion en planta.

El establecimiento de una buena distribucién en planta es primordial para el correcto
funcionamiento de esta, ya que mejora la operatividad y la eficiencia de las operaciones
que se realizan en ella. Spin es un producto de dimensiones considerables, y es por este
motivo por lo que se ha buscado una nave con un puerto de carga y descarga lo
suficientemente amplio para trabajar de forma correcta. Asimismo, la nave cuenta con unas
dimensiones que permitirian el correcto almacenamiento y gestidon de una gran cantidad
de producto. A continuacidn, se muestra un plano de la distribucidn real de la planta, y con
los rectdngulos de colores las diferentes zonas que compondrian la planta. Planta baja:

e  ZONAS DE PARKING: En estas zonas ubicadas en el interior de |la parcela de la nave,
tanto los empleados como los directivos podran dejar sus vehiculos sin necesidad
de buscar aparcamiento lejos de la nave.

e PUERTOS DE CARGA Y DESCARGA: El rectangulo de color azul representa los
puertos de entrada y salida de la nave, es decir las puertas desde las cuales se
cargaran y descargaran los camiones con el material.

e AREA DE ALMACENAMIENTO: La zona de almacenamiento debe estar situada lo
mas cerca posible del lugar de la descarga, facilitando asi la operatividad de las
tareas y aumentando la eficiencia del trabajo. En esta drea, se almacenaran las
piezas recibidas listas para su ensamble, asi como el producto totalmente
terminado.

e AREA DE TRANSICION: Esta zona estara situada entre la zona de almacenamiento y
la zona de ensamble. Es muy importante que esta zona esté totalmente despejada,
facilitando asi el flujo de movimiento entre las dos dreas principales de trabajo de
la nave. Por cuestiones practicas y de seguridad se pintardn unas lineas en el suelo
para delimitar dicha zona y establecer carriles donde se moveran los empleados y la
maquinaria necesaria.

° En esta drea de trabajo se llevaran a cabo los procesos de
ensamblado de piezas.

e ZONA DE EMPAQUETADO: Esta drea estd directamente conectada a la zona de
ensamble mediante una cinta de rodillos que facilita el flujo de producto. En esta
fona se lleva a cabo el empaquetado de las todas las piezas, tanto las que han sido
ensambladas como las que ya venian directamente montadas de origen.

A continuacidn, se van a explicar las zonas ubicadas en el piso superior:

° La comodidad y el cuidado de los empleados es
un valor fundamental para Spin Iberia, por ello, se habilitard una sala en la primera
planta para que los empleados puedan comer y descansar. Esta habitacidon
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dispondra de todo el equipamiento necesario para su uso como comedor, asi como
unos bafos.

. En esta sala ubicada en la planta superior, se hallaran las oficinas centrales
de Spin Iberia, desde las cuales podran llevar a cabo sus labores los directivos,
responsables de departamento, y demds empleados.

e SALA DE REUNIONES: Se habilitara una sala para realizar las reuniones, tanto
internas como externas.

A continuacién, se muestran la distribucién en planta comentada anteriormente. La
primera imagen muestra la planta baja y la segunda muestra el primer piso.
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llustracion 43. Plano de la plata baja de la nave.
p
I
llustracion 44. Plano de la primera planta de la nave.
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6.4. Procesos y operaciones.

A continuacién, se va a describir el proceso productivo desde que se fabrica un Spin por
piezas, hasta que llega al cliente final.

Primeramente, la empresa proveedora, fabrica todos y cada uno de los componentes que
componen un Spin. Estos componentes se agrupan en lotes de piezas. Esto se realiza por
economia de espacio a la hora de ser enviados, ya que, si las piezas fuesen ensambladas en
fabrica, estas ocuparian mucho mds espacio a la hora de ser enviadas y transportadas,
aumentando asi los costes de distribucién del producto.

Una vez se han fabricado lotes de cada una de las piezas que componen un Spin, estos lotes
pueden ser enviados a la nave manufacturera de Spin Iberia. Los lotes son recogidos por
una empresa transportista, que se encarga de llevarlos desde dicha empresa proveedora
hasta la nave de Spin Iberia mediante transporte terrestre. En el hipotético caso de que, en
el futuro, el proveedor estuviese ubicado en otro continente, la cercania de la nave de Spin
con el puerto de Valencia y el aeropuerto facilitaria en gran medida su distribucion.

Una vez llegan los lotes de piezas a la nave de Spin, estos son descargados por los operarios
y clasificados en el almacén de la nave. Una vez clasificados, los operarios abren los lotes y
seleccionan las piezas necesarias para construir un Spin.

Una vez han sido seleccionadas las piezas, estas son transportadas mediante un transpaleta
eléctrica hasta la zona de ensamblaje, donde los operarios introducen las piezas en bolsas
de papel burbuja y cajas individuales para cada una, asegurando asi la proteccién del
producto. Seguidamente todas las piezas son introducidas en una caja de cartén grueso que
aumenta la proteccion del producto.

Para facilitar el trabajo de los operarios, se invertird en toda la maquinaria necesaria para
reducir su esfuerzo y agilizar el trabajo de estos. Se comprara una pinta transportadora de
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rodillos para facilitar el flujo de producto a través del proceso productivo.
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llustracion 45. Cinta transportadora de rodillos.
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Una vez empaquetado el producto, este es depositado en el almacén de producto
terminado listo para ser recogido y entregado al cliente.

Cuando un cliente realiza un pedido online, se abre una OF y los operarios afiaden a la caja
las etiquetas correspondientes con la informacion de envio y datos del cliente, de forma
que cuando llega la empresa encargada de realizar el envio, estd todo listo.

M o ¢ > =

. ENSAMBLADO
PRODUCCION TRANSPORTE Y ENViO CLIENTE FINAL
EMPAQUETADC

llustracion 46. Proceso que sigue un Spin desde su fabricacion hasta su entrega al cliente final.

Una vez llega el transportista, recoge el pedido y este es enviado al cliente final
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A continuacién, se muestra un diagrama BPMN del proceso completo que sigue Spin desde
su produccion hasta que llega al cliente final.
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llustracion 47. BPMIN del proceso productivo de Spin.
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7. PLAN FINANCIERO.

7.1. Introduccion.

En el siguiente apartado se va a realizar el analisis econdmico-financiero del proyecto de
Spin.

Uno de los elementos mdas importantes de un Plan de Empresa es sin duda el Plan
Financiero. En este documento se plasman los fundamentos econédmicos que permiten que
un negocio sea viable y se establecen unos objetivos a corto y largo plazo, asi como la
situacion financiera actual de la empresa.

Puesto que Spin es un producto totalmente novedoso las previsiones de ventas en sus
primeros afios de actividad se prevé que seran elevadas.

En el siguiente apartado se van a detallar las ventas de todas las unidades que se prevé
vender de spin para su primer afio de actividad, desglosadas por meses.

Tal y como se ha indicado en el plan de marketing desde el mes de enero hasta el mes de
junio se establecera un maximo de ventas de 500 unidades/mes, una vez sobrepasado el
mes de junio las ventas aumentaran de forma constante un 10% hasta situarse en las 1610
unidades, de esta forma se tendra un control absoluto de la produccién sabiendo (en el
caso de que se cumplan todas las expectativas de venta) qué ingresos tendrd la empresa
para su primer ano de actividad.

La siguiente tabla muestra las cantidades de spin vendidas en para los préximos tres
primeros ejercicios.

Spin

25000 Area del gréfico J

20000

15000

10000

5000

Afio 2024 Afio 2025 Ao 2026

llustracion 48. Grafica de la prevision anual de ventas de Spin.
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7.2.Gastos generales

Para la elaboracidn de los gastos generales de Spin se tendrdn en cuenta todos los gastos
que la empresa necesita para poder llevar a cabo su actividad diaria como:

- Alquiler: el alquiler mensual de las instalaciones sera de 3000€. Primeramente, podia
parecer un precio asequible con respecto a la cantidad de metros cuadrados que tiene la
nave y su buena ubicacién, no obstante, se trata de una nave diafana en la cual el
propietario no necesita realizar ninguna inversidn extra ya que serd la empresa de Spin
quien acometa todos los gastos e inversiones para adecuar las instalaciones a sus
necesidades para la realizacion de la actividad diaria de la empresa, por lo que podemos
afirmar que se trata de un precio mds que adecuado para el alquiler de la empresa.

- Los suministros de luz y agua: se ha calculado un gasto mensual aproximado de 400€. La
empresa cuenta con sistemas de calefaccidn y refrigeracién, para adecuar la nave a una
temperatura éptima para que lo trabajadores puedan ejercer sus funciones en buenas
condiciones. El consumo no es demasiado elevado puesto que casi todos los procesos que
se realizan en la nave son manuales, lo que produce un bajo consumo de energia.

- Material de oficina: el gasto de material de oficina serd de 200€ mensuales, en este
presupuesto estan comprendidos los gastos de material como el papel, las carpetas, los
sobres, cartas y demas materiales utilizados para realizar los trabajos administrativos.

- Gastos derivados de la produccidon: los gastos derivados de la produccidon estaran
compuestos por toros los recursos consumibles como herramientas, cajas para los spines,
equipos de produccidén, etc. El gasto aproximado para estos recursos serd de 1500€

- Seguros: Spin contard con dos seguros distintos. Un seguro cubrira cualquier problema o
siniestro que suceda en el continente o contenido de la empresa (inundaciones, robos,
incendios, etc.) Por otro lado, la empresa contara con un seguro de trabajo el cual amparara
los problemas derivados de la produccion, y post produccidn. De esta forma se asegura
integridad tanto de los trabajadores como de los productos suministrados por la empresa.
La prima total para los dos seguros que necesitara la empresa para su funcionamiento
ascenderd a 250€ mensuales.

- Publicidad: el gasto mensual en publicidad serda de 5000€ y comprenderd tanto la
publicidad que se hara por internet y comerciales, asi como los gastos necesarios para la
participacién en ferias dénde se expondra Spin.
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Alquiler 36.000,00 € 18.000,00 € 18.000,00 €
Suministros 4.800,00€ 5.200,00€ 6.000,00 €
Material de oficina 2.400,00€ 2.700,00€ 3.000,00 €
Gastos de producciéon  18.000,00 € 25.000,00 € 30.000,00 €
Seguros 3.000,00€ 3.000,00€ 3.000,00 €
Publicidad 60.000,00 € 80.000,00 € 100.000,00 €
[TOTAL " 1124.200,00 € 133.900,00 € 160.000,00 €

Tabla 5. Gastos generales de Spin Iberia para los proximos 3 ejercicios.

7.3. Plan de inversion.

Tal y cdmo se ha indicado en el punto anterior las instalaciones donde se acometera la
actividad de la empresa no estardn dotadas de los recursos necesarios para la realizacion
de esta, por lo que serd necesario acometer una inversion inicial tanto en infraestructuras
como en otro tipo de recursos para poder empezar a ejercer la produccién de Spin.

Estos recursos son los activos tangibles e intangibles. Los activos tangibles se utilizan como
ayuda en las operaciones diarias de una empresa y pueden convertirse en efectivo si es
necesario. Los activos intangibles, por otro lado, son inmateriales, aunque tienen valor para
la empresa.

A continuacidn, se van a definir los activos que formaran parte del plan de inversidn de Ia
empresa.

Oficinas, cuarto de bafio, sala de reuniones y comedor: Esta partida contempla la
construccién de las oficinas, cuartos de bano, salén de reuniones y comedor. Tras el estudio
de diferentes presupuestos se ha escogido a la empresa Santiago SL quien acometerd estos
trabajos por un importe de 60.000€. En estas partidas se contempla la creacion de las
oficinas (incluyendo), la construccidn de los bafios con todos los bienes y electrodomésticos

que ello conlleva y la creacidn de la sala multiusos/comedor. Las instalaciones tendran un
periodo de amortizacién de 20 afios.

Equipos productivos: Con respecto a los equipos productivos necesarios para llevar a cabo
la actividad de la empresa serd necesaria la instalacién de una cinta transportadora, la cual
tendra un coste de 4500€. Por otro lado, se adquiriran dos transpaletas eléctricas las cuales
se utilizaran para la carga y descarga de las cajas de los spines a los vehiculos encargados
de hacer la recogida de estos y cuyo precio unitario sera de 2000€. Los equipos productivos
se amortizaran en 4 afios.
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llustracion 49. Equipos productivos necesarios.

Equipos informdticos: La inversidn de los equipos informaticos estara centrada en la
compra de ordenadores y moviles de empresa, los cuales son estrictamente necesarios para
que los encargados de todos los departamentos puedan llevar a cabo sus funciones. Tal y
como se ha indicado en el organigrama, la empresa en sus primeros afos de actividad
contara con una plantilla dividida en departamentos, de los cuales, todos ellos necesitaran
equipamiento informatico exceptuando el departamento de produccién. Por ello sera
necesaria la adquisicién de 10 ordenadores y 10 moéviles, los cuales seran distribuidos a
cada uno de los encargados de cada departamento. El precio unitario de cada ordenador
sera de 1800€ y el de cada movil/fijo de 1200¢€.

Por otro lado, se comparan 5 pistolas capaces de leer cddigos de barra, las cuales seran
empleadas por los empleados del departamento de produccién. El precio de cada pistola
es de 400¢€.

Finalmente se adquirirdn dos impresoras por un precio unitario de 250€ las cuales seran
depositadas en las oficinas para el uso de cualquiera de los empleados que las requiera.

llustracion 50. Equipos de oficina.

Mobiliario de oficina: en esta partida se contemplan todos los bienes que seran necesarios
para poder desarrollar la actividad administrativa y social en las oficinas y sala multiusos
como sillas, armarios, mesas, cafetera... La amortizacién de estos serd en 5 afios y su coste
ascendera a 3500¢€.

Licencia de actividad: el coste total de la licencia de actividad sera de 1000€ sumando la

licencia mas los costes administrativos.

A continuacion, se muestra las amortizaciones de los activos tangibles e intangibles de Ia
empresa.
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Afio 1 Afio 2 Afio 3
Instalaciones................3000 Instalaciones............... 3000 Instalaciones.................9000
Mobiliario.....................700 Mobiliario................... 1400 Mobiliario......................2100
Equipos Equipos Equipos
informaticos..............10000 informaticos..............20000 informaticos.............. 30000
Equipos Equipos Equipos
productivos............... 2125 productivos.............. 4250 productivos.............. 6375
TOTAL.....ceerreeeecanean 15825 | TOTAL......cuceveeeervenceee. 31650 | TOTAL......ccccceeeueuuencn.e 47475

Tabla 6. Tabla amortizaciones acumuladas de inmovilizado material.

Afo 1 Afio 2 Afo 3

750

Licencias.......ccccueen...n 250 Licencias...............c..........500 Licencias.......ccooceeevieenne

Tabla 7. Tabla amortizaciones inmovilizado intangible.

Las amortizaciones se han calculado en base a los plazos legales impuestos por la agencia
tributaria.

7.4. Plan de tesoreria.

El plan de tesoreria de una empresa refleja todos los cobros, pagos y previsiones a corto
plazo, pudiendo reflejar las previsiones a largo plazo si fuera necesario. Con esta
herramienta se obtiene la liquidez de la empresa. La liquidez es, en todos los negocios, un
punto que requiere una atencidn especial. Es mas, si los desembolsos iniciales son parte
natural del comienzo de un proyecto emprendedor, una crisis de tesoreria puede llegar a
poner fin a la aventura. Hay que prestar atencion a cdmo entra y sale el dinero y la mejor
forma es a través de un plan de tesoreria.

En el siguiente plan de tesoreria hay varias consideraciones para tener en cuenta:

-La empresa no cuenta con financiacidén externa, por lo que todo el capital necesario para
la formacién de la empresa sera desembolsado por sus dos socios.

-Los dos primeros afios el impuesto de sociedades sera del 15% y para el tercer afo sera del
25%.

- Puesto que ya se sabe qué cantidad de productos se venderan en los primeros afios de
ejercicio se ha estipulado realizar los pagos a los proveedores mensualmente.

- Los cobros son al contado.

A continuacién, se muestra la tabla del plan de tesoreria de Spin:
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INGRESOS

Ventas 5357500 7500000 10000000
Capital social 500000,00 - € - €
TOTAL  5.857.500,00€ 7.500.000,00€  10.000.000,00€ |
GASTOS

Inmovilizado 105.500,00 €

Gastos de personal 138.928,00 € 150.116,00 € 161.305,00 €
Gastos generales 124.200,00 € 133.900,00 € 160.000,00 €
Materias primas 1.339.375,00 € 218.139,00 € 272.679,50 €

Tabla 8. Tabla del plan de tesoreria.

Tal y como se puede apreciar en la tabla los ingresos son notablemente mayores a los
gastos. Los ingresos contemplan el capital social aportado por los dos socios y los ingresos
de ventas.

Por otro lado, los gastos contemplan el gasto de inversidn inicial de inmovilizado, el cual es
relativamente pequeiio lo cual es un punto muy positivo para la empresa ya que con un
poco inversidon ha conseguido obtener unas instalaciones y recursos para poder realizar su
actividad. Los gastos de todo el personal de la empresa, los gastos generales y por ultimo
los gastos de materias primas dénde se contempla tanto el precio unitario de Spin, como
los costes de transporte.

7.5.Balance de situacion.

El balance de situacién (o balance general) es un documento que indica la salud econdmica
de un negocio, en un momento determinado, y sirve para ayudar a tomar decisiones de
cara al futuro.

Este muestra los activos, pasivos y patrimonio neto de la empresa. Es decir, qué tiene un
negocio y como se ha financiado.

Por un lado, estan los activos los cuales determinan los bienes y derechos que posee la
empresa en un momento determinado. Se divide en dos: activo corriente y activo no
corriente. Por otro lado, estd el patrimonio neto y los pasivos, estos recursos son las
financiaciones con las que cuenta la empresa, las cuales puedes ser internas o externas.
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PATRIMONIO

Capital social
Utilidades retenidas
Reservas

llustracion 51. Balance de situacion genérico.

La siguiente imagen muestra el balance de situacién para el momento de creacién de la

empresa.
Activo Patrimonio neto y pasivo
Activo no corriente 105500,00€ Patrimonio neto 500.000,00€
1.Inmovilizado 1.000,00€ 1.Patrimonio neto 500.000,00€
intangible
Licencia de actividad 1.000,00€ Capital social 500.000,00€
2.Inmovilizado material | 60.000,00€
Mobiliario 3.500,00€
Equipos informaticos 32.500,00€
Equipos productivos 8.5000,00€
Activo corriente 394.500,00€
Bancos 394.500,00€
TOTAL 500.000,00€ TOTAL 500.000,00€

Tabla 9. Balance de situacion provisional.

7.6. Cuenta de pérdidas y ganancias.
La cuenta de pérdidas y ganancias también se denomina Cuenta de Resultados. Es la
cuenta contable que recoge las diferentes partidas de gastos, ingresos, pérdidas y ganancias
derivadas de las operaciones realizadas por la empresa. Sirve para conocer el resultado econdmico
del ejercicio, que se obtendra por diferencia entre los ingresos y ganancias por un lado y gastos y
pérdidas por el otro.
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Ingresos por ventas 5.357.500,00 € 7.500.000,00 € 10.000.000,00 €
Coste de venta 1.339.375,00 € 218.139,00 € 272.679,50 €
Margen bruto 4,018.125,00€ 7.281.861,00€ 9.727.320,50 €
Alquiler 36.000,00 € 18.000,00 € 18.000,00 €
Suministros 4.800,00 € 5.200,00 € 6.000,00 €
Gastos de mano de obra 138.928,00 € 150.116,00 € 161.305,00 €
Material de oficina 2.400,00 € 2.700,00 € 3.000,00 €
Gastos de produccién 18.000,00 € 25.000,00 € 30.000,00 €
Seguros 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €
Publicidad 60.000,00 € 80.000,00 € 100.000,00 €
Ebitda 3.759.797,00 € 7.003.045,00 € 9.412.015,50 €
Amortizaciones 16.075,00 € 16.075,00 € 16.075,00 €
Resultado de explotacion BAIl 3.775.872,00€ 7.019.120,00€ 9.428.090,50 €
Gastos financieros - £ - € - €
Resultado antes de impuestos BA  3.775.872,00 € 7.019.120,00 € 9.428.090,50 €
Impuesto sobre el beneficio 566.380,80€ 1.052.868,00€  2.357.022,63 €
Resultado neto del ejercicio 3.209.491,20 € 5.966.252,00€ 7.071.067,88 €

Tabla 10. Cuenta de pérdidas y ganancias para los tres primeros ejercicios.

La anterior tabla muestra la cuenta de pérdidas y ganancias para los afios 2024, 2025y 2026
de la empresa Spin. Para la obtencion del resultado neto de cada ejercicio se han restado
los gastos de la empresa como los de personal, materia prima, o generales a los ingresos
totales que producen las ventas del producto.

Con este calculo se ha obtenido el EBITDA el cual es el estado final de la explotacidn sin
incluir los gastos financieros. Tal y como se ha indicado a lo largo del plan financiero la
empresa no cuenta con financiacién externa por lo que no es necesario incluir los gastos
financieros, lo cual aumenta de forma notable los beneficios anuales para la corporacién.

Finalmente se ha aplicado el impuesto de sociedades, este impuesto se ha aplicado
siguiendo la legislacidn vigente, por lo que para los dos primeros anos de actividad sera del
15% y para el tercer afio del 25%. A partir de este calculo se obtiene el resultado neto de
cada ejercicio.

Como se puede apreciar en la tabla la empresa es extremadamente rentable ya que
presenta beneficios para cada uno de los ejercicios que se han estudiado, de hecho, si las
previsiones se cumplen segun lo estipulado cada afio sera mads rentable que el anterior.
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7.7. Analisis de la inversion.

7.7.1. Ratios financieros.

- Ratio de liquidez: este ratio analiza las capacidades que tiene una entidad para afrontar
los pagos y las deudas que tiene a corto plazo frente a terceros. En base a la capacidad que

tenga para afrontar estos pagos se pueden tomar decisiones para hacer una buena gestion
del liquido sobrante. Si se trata de una empresa solvente con mucho liquido y capacidad
para realizar los pagos lo conveniente es invertir este liquido para conseguir mayores
beneficios. Por el contrario, si se trata de una empresa con dificultad para tener dinero
liquido lo conveniente es tener ese capital reservado en bancos para poder utilizarlo en el
momento que mas se precise.

BENEFICIO NETO / PATRIMONIO NETO = RENTABILIDAD FINANCIERA

Tal y cdmo se ha indicado en durante el plan financiero la empresa no cuenta con
financiacion externa ya que todo el capital necesario para realizar las inversiones de
creacion de la empresa serd aportado por sus dos socios. De todas formas, en el caso de
temer financiacién externa este indicador deberia estar comprendido entre 1,5y 2,5 lo que
significaria que la empresa tiene una situacion financiera estable.

-Ratio de solvencia: con este ratio se estudia la posibilidad que tiene la empresa para poder
afrontar los pagos de los intereses frente a préstamos o cualquier otro tipo de compromiso

financiero con terceras entidades.

TOTAL ACTIVO REAL / TOTAL PASIVO = RATIO DE SOLVENCIA

-Ratio de endeudamiento: este ratio mide la diferencia entre los recursos financieros
totales con los que cuenta la empresa (recursos propios y recursos ajenos) y el pasivo neto.
Como se haindicado en el ratio de liquidez Spin cuenta Unicamente con el capital social de
los dos fundadores de la empresa por lo que no es necesario el calculo de este ratio.

PASIVO / PATRIMONIO NETO = RATIO DE ENDEUDAMIIENTO

En todo caso el endeudamiento de la empresa seria muy pequefo ya que la alta capacidad
de obtener beneficios hace que sea muy sencillo operar sin la necesidad de buscar
financiaciones externas.
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7.7.2. Ratios de eficiencia.

Ratio de rotacidn de existencias: esta cifra indica la diferencia entre la cantidad de
productos almacenados (stock) y las ventas. Spin vendera toda su produccién durante los
primeros anos por lo que la proporcidn entre el stock y las ventas serda muy pequefia. La
rotacidn de stock en Spin serd completa ya que ninglin mes quedardn existencias de stock.

Ratio de fondo de maniobra: en Spin no es posible realizar el cdlculo del ratio de fondo de
maniobra ya que este ratio se obtiene a partir de los activos financiados con deudas a largo
plazo y en el caso de Spin no existen deudas a largo plazo.

7.7.3. Ratios de rentabilidad.

Ratio de rentabilidad financiera: es la capacidad que tiene la empresa de generar
beneficios para sus accionistas, socios o propietarios. Tal y cdmo se haindicado en la cuenta
de pérdidas y ganancias la empresa es extremadamente rentable lo que significa que su
capacidad para dar beneficios es muy elevada.

Este ratio se calcula a partir de los beneficios obtenidos por la empresa y su patrimonio
neto.

BENEFICIO / PATRIMONIO NETO = RENTABILIDAD FINANCIERA

Ratio de rentabilidad econémica: es la capacidad que tienen los activos totales de la
empresa de generar rentabilidad econdmica por ellos mismos. Para este calculo se utiliza el
BAIl y los activos corrientes y no corrientes.

BENEFICIO BRUTO / ACTIVOS TOTALES = RENTABILIDAD ECONOMICA

7.7.4. VAN Y TIR.

Cuando nos enfrentamos al reto de realizar nuevas inversiones, necesitamos conocer de
antemano las posibilidades de éxito, la rentabilidad, los beneficios que traera vy
la viabilidad del proyecto que se pretende iniciar. Para ello contamos con los indicadores
financieros. El VAN y TIR, (Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno) respectivamente,
son dos indicadores financieros que nos permiten analizar, de una forma segura, el posible
proyecto de inversién y nos ayudard a disipar con informacidén precisa, esas dudas
frecuentes.

Las siglas VAN corresponden al Valor Actual Neto, mientras que el TIR es la Tasa Interna de
Retorno. Ambas féormulas se relacionan de forma directa con el flujo de caja de los negocios
y buscan hacer mas preciso el célculo del tiempo que un negocio tardard en recuperar su
inversion inicial.
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Para que un negocio sea realmente rentable, el valor del VAN debe ser siempre mayor que
cero.

Esto indicarad que en un plazo estimado (por ejemplo, 3 afios, es el plazo utilizado para este
estudio) podremos recuperar la inversidén que ha puesto en marcha el negocio y tendremos
mas beneficio que si el dinero se hubiese invertido en renta fija.

VAN= BENEFICIO NETO ACTUALIZADO/ INVERSION INICIAL

En cuanto a TIR, hace referencia al tipo de interés en el que el nimero de VAN es cero. Su
funcién es sefalar la tasa a la cual recuperaremos la inversidn inicial de nuestro negocio
transcurrido cierto tiempo. Lo anterior significa que, cuanto menor sea el TIR, mas rentable
serd un proyecto. Por el contrario, si su valor es mayor del esperado, querra decir que se
trata de un proyecto poco rentable y vulnerable ante las tasas de interés de cada momento.

TRy " i
T=0(l+7)

llustracion 52. Formula del TIR.

En el caso de SPIN tanto el VAN como el TIR, son mayores que uno, lo que significa que la empresa
es rentable.
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8. CONCLUSIONES.

En el presente proyecto se ha realizado un plan de empresa en el que se han aplicado
muchos de los conocimientos adquiridos durante la carrera de Ingenieria de Organizacion
Industrial.

No solo se han aplicado los conocimientos analiticos, sino que también se han aplicado
otros como el trabajo constante y la necesidad de elaborar un trabajo con fundamentos
desde el principio hasta el final. La capacidad de plasmar en un proyecto elaborado por uno
mismo todos los conocimientos de la carrera hace que estos se empiecen a ver de otra
forma, al tener que aplicarlos por uno mismo y no solo a problemas en clase.

Tal y como se ha reflejado en el plan financiero y teniendo en cuenta un escenario realista,
se ha determinado que se trata de una empresa econédmicamente viable por lo que se
podria llevar a cabo su puesta en marcha en la vida real, siempre y cuando se cumplan las
condiciones que se han reflejado a lo largo del trabajo.

Pese al miedo inicial de la realizacién del trabajo con los escasos conocimientos sobre el
mundo laboral, me llena de satisfaccion comprobar la relevancia y utilidad de los
conocimientos adquiridos en la carrera de GIOI durante los ultimos afios, viendo dicha
utilidad plasmada en el presente trabajo.
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10. ANEXOS
10.1. Presupuesto.

Para la culminacion de este trabajo final de grado consistente en la elaboracién de un plan
de empresa se han necesitado cerca de 300 horas de trabajo.

Estas horas se distribuyen entre las tareas directamente relacionadas con el contenido del
trabajo, asi como las tareas complementarias para la realizacién de las anteriores

Ne Descripcion oras Precio/hora mporte

(h) (€/h) (€)

1 INTRODUCCION 5 15 75

2 PROPOSITO ESTRTEGICO 8 15 120

3 ANALISIS ESTRATEGICO. 50 15 750

4 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA Y 13 15 195

DE PERSONAL

5 PLAN DE MARKETING. 54 15 810

6 PLAN DE OPERACIONES. 32 15 480

7 PLAN FINANCIERO 63 15 945

8 CONCLUSIONES 1 15 15

9 BIBLIOGRAFIA 2 15 30

10 ANEXOS 4 15 60

11 REUNIONES TFG 50 15 750

12 AJUSTES DE FORMATO 12 15 180

13 INSERTAR  IMAGENES Y 4 15 40

TITULOS DE IMAGENES
14 LEER NORMATIVA TFG 2 15 30
15 TOTAL 300 4080
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10.2. Manual de instrucciones para montaje, mantenimiento y uso de
spin.

El SPIN esté diseiado para asistir la movilidad en el trabajo
y mejorar la eficiencia y calidad de la ergonomia,
proporcionando un mayor confort y por consiguiente
el beneficio de la salud postural en condiciones
normales.

:PRECAUCION!

En caso de tener una lesion concreta que
afecte a su movilidad, debe consultar
con un especialista antes de su uso.

NO MONTE EL ASIENTO HASTA QUE LA ZONA DE ABAJO ESTE
TOTALMENTE INSTALADA, NI LIBERAR EL PEDAL HASTA QUE SE INDIQUE.
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- Desembale los diferentes elementos:
- Parte inferior SPIN con ruedas: - Abrazadera:
- Asiento: -Respaldo:

- Busque un espacio amplio y despejado para su montaje.
- Tenga a mano las herramientas necesarias. Juego de llaves Allen.
- Compruebe que el suelo no presenta desniveles ni imperfecciones por el que deslizar el SPIN
en su recorrido.
- Coloque la abrazadera en la base del sillon al que pretende anclar el SPIN:

- Para ello limpie la zona a la que sujetara la abrazadera.

- Si lo desea puede colocar la cinta protectora adhesiva.

- Coloque la abrazadera con el perno al que sujetara el telescépico del SPIN

mirando a la parte trasera, justo debajo del pedal que acciona la bomba de su asiento

- Fije la abrazadera a 16 cm del suelo y apriétela al maximo para garantizar su perfecta
sujecion.
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- Tome la parte baja del SPIM e introduzca el telescépico.

- Ancle la parte baja del SPIM a la abrazadera. La base pisable debe estar a nivel con
el suelo. En caso de no estarlo, recoloque la abrazadera hasta conseguir nivelarlo y vuélvala
a apretar al mdximo.

Horizontal

- Coloque el asiento sobre el fuelle y atornille. El asiento quedard mirando al respaldo del sillén

del cliente.
I A
‘*g
|
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- Ahora es el momento de liberar el pedal. Cortar la brida que lo sujeta. En estos momentos ya
se puede subir o bajar siempre que se esté sentado sobre el asiento.

- Siéntese y regule la distancia del telescopico que une la parte baja con la abrazadera hasta
tenerlo a una distancia cémoda, para ello afloje el pomo que hay bajo la base pisable y que
libera el telescépico. Pruebe acercar el asiento y alejarlo en distintas posiciones hasta que se
sienta cémodo con la distancia de sus brazos. Una vez decidida lo distancia necesaria para su
mayor comodidad, enrosque el pomo del telescépico nuevamente con fuerza.

Q*

- Coloque el respaldo por la ranura que enconirara deirds del asiento. Ajistelo en altura con el
pomo trasero y en separacion con el que encontrard bajo el asiento.

J

OPCIONAL
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- En caso de necesitar una mayor altura puede colocar entre el fuelle y el asiento el extensor.
(Solo para gente que necesita mas altura).

- Si va a utilizar las bandejas auxiliares, verifique que tiene la barra para anclajes instalada
bajo el asiento (No viene en el modelo sencillo y debe ser implementada). Fije la barra con los
dos tornillos si no esta instalada.

- Coloque las bandejas en los soportes y utilice los pomos para regular su posicion.
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- Coloque las cubetas plasticas en los huecos que vera en las bandejas para su utilizacién.
- Si no puede andlar la abrazadera por el tipo de asiento en el que irabaja. Utilice el accesorio
PATIN.

- En el lugar de la barra telescépica coloque segin la figura las otras dos ruedas auxiliares que
deben quedar bajo la zona pisable.
-Atornillela con fuerza a la base.

- Coloque el SPIN a unos 40 CM del punto central de la silla del cliente sobre el que generar
la circunferencia de trabajo y deslizarse con naturalidad. Ajustar cada vez que sienta que ha
perdido el angulo correcto de giro las veces que sea necesario.
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- Una vez hecho el montaje recuerde salir y entrar SIEMPRE
al SPIN, con el fuelle de altura en su posicion mas baja.
MNunca abandone el SPIM dejando el asiento arriba, ni frate de
sentarse si no estd en el punto bajo.

- Comprobard que el asiento no gira completamente sobre su propio eje. Esto evitard cualquier
vuelco involuntario, permitiendeo la movilidad guioda perfecta. No fuerce el giro. El asiento
debe girar sclamente lo necesario para permitir cbandonar el SPIM de forma segura y poder

volver o sentarse.

pas::

7/

- Para desplazarse alrededor del cliente emplee los pies. El movimiento le permite un giro
completo a excepcién de la parte delantera frontal, donde quedan los pies de su diente.

s o

- Para ajustar el sillon del cliente puede seguir operando la bomba hidrauvlica del asiento al
que ha fijado el SPIN. Para ello desplace el SPIN a uno de los laterales. De este modo no
entorpecerd el accionado del pedal.
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- Para moverse adelante o atras apoye con los pies en el suelo o en la base pisable y haga
un movimiento de cadera en la direccién deseada. El asiento adelantaré y atrasara su
posicién 17 cm. Si toca con el asiento del cliente o se encuentra demasiado alejado, vuelva a
calibrar el telescépico de la abrazadera con el pomo que encontrard bajo la zona pisable.

- Para subir o bajar debe liberar el pistén por medio del pedal que se encuentra a la izquierda.

- Accione el pedal con su pie izquierdo SIN DEJAR CAER SU PESO EN EL PEDAL. Para ello
apoye todo su peso sobre la pierna derecha. Al accionar con la izquierda el pedal liberard el
pistén y podra ajustar su altura.

- Para subir accione el pedal y péngase de pie sobre su pierna derecha en la zona
pisable para acompaiiar la subida del asiento hasta la altura deseada. Una vez alcanzada la
altura, suelte el pedal antes de dejar caer su peso sobre el asiento.
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- Para descender accione el pedal con el pie izquierdo y deje caer su peso hasta que el SPIN se
encuentre a la altura adecuada. Una vez alcanzada la posicién, deje de accionar el pedal para
bloquear el descenso.

- Coloque sus pies en la zona pisable para descansar las piernas.

- En caso de haber subido a gran altura y no alcanzar el suelo, descienda antes de intentar
cambiar su posicién presionando el pedal y dejando caer el peso de su cuerpo.

- Existen nuevas formas de trabajar empleando las bandejas auxiliares que haran la experiencia
de trabajo mucho mas placentera y rapida. Asegirese de surtir las bandejas con todo lo
necesario para cada trabajo antes de iniciarlo. Descubra toda una lista de usos y técnicas en
www.centralspin.com, también puede aporiar sus ideas y experiencias.
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- Revise cada cierto tiempo que la abrazadera estd fuerte y no
se ha aflojado. Uno de los problemas mas comunes es que ésta se
afloje y cambie el angulo de rotacién. Debe comprobar que la zona
pisable estd a nivel con referencia al suelo.

- Compruebe que la barra del telescépico no se ha acortade o alargado por
haberse aflojado el pomo bajo la zona pisable.

- Las ruedas son herméticas y no es posible que entre pelo en ellas. De todos modos
es bueno un mantenimiento minimo al menos una vez al afio, retirando la tapa que
cubre el rodamiento y engrasando esa zona con cualquier lubricante comdn.

- Mo lavar las ruedas sumergiéndolas en agua para no daiiar sus rodamientos. Mejor aplicar
un pafio himedo en la goma.

- El tornillo que fija la rueda con el arco trasero de la parte baja, si puede recoger algunos
cabellos con el tiempo. Es posible limpiarlo sin retirar la rueda, pero de ser necesario puede
desenroscarse y limpiar de forma muy sencilla.

- Debajo del asiento podrd observar dos guias sobre las que se desliza el asiento. Puede
engrasarlas ulilizando un poco de vaselina para mejorar la experiencia de vso, pero es
importante que no estén demasiado engrasadas porque el movimiento debe ofrecer
cierta resistencia para una mayor comodidad. En caso de encontrarla muy engrasada se puede
refirar el sobrante o secarla un poco limpiando las barras bajo el asiento con papel de cocina.

- Los tapizados son de gran calidad y resistencia, se pueden limpiar con un pafio himedo,
alcohol o cualquier producto adecvado para la polipiel. Si por accidente o con el tiempo se
desgastasen, pueden volverse a tapizar desatornillando el asiento por debajo de manera muy
sencilla.

- Las cubetas de las bandejas son lavables.
Todas las piezas pueden ser sustituidas en caso de deterioro.

Fuelles, ruedas, bandejas, cubetas, asientos y cualquier otra pieza se puede suministrar en caso
de necesidad contactando con el drea de usuario de www.centralspin.com

Este producto cumple con la normativa aplicable segin legislacién general:

* Real Decreto 1801/2003 sobre seguridad general de los productos que traspone la Directiva
2001,/95.

* Real Decreto 1468/1988 que aprueba el Reglamento de etiquetado, presentacién y
publicidad de los productos industriales destinados a su venta directa a los consumidores y
usuarios.

Este producto cumple con la Mormativa aplicable segin normas técnicas por AENOR:

- UME-EM 1335-1:2001. Mobiliaric de oficina. Sillas de oficina. Parte 1: Dimensiones.
Determinacién de las dimensiones.

- UME-EM 1335-2:2009. Mobiliaric de oficina. Sillas de oficina. Parte 2: Requisitos de
seguridad.

- UME-EM 1335-3:2009. Mobiliaric de oficina. Sillas de oficina. Parte 3: Métodos de
ensayo.
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