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GLOSARIO DE TERMINOS

Community Managers: El responsable de la comunidad virtual, digital, en linea o de internet,
es quien actia como auditor de la marca en los medios sociales; o gestor (también llamado en
inglés como community manager) 1 cumple un nuevo rol dentro de la mercadotecnia, la
Publicidad Online y la documentacion, pues es una profesién emergente al igual que lo es el

Record Manager.

P2P: red de pares, red entre iguales, red entre pares o red punto a punto es una red de
computadoras en la que todos o algunos aspectos funcionan sin clientes ni servidores fijos, sino
una serie de nodos que se comportan como iguales entre si. Es decir, actlan simultaneamente
como clientes y servidores respecto a los deméas nodos de la red. Las redes P2P permiten el

intercambio directo de informacién, en cualquier formato, entre los ordenadores interconectados.

Folcsonomias: es una indexacién social, la clasificacion colaborativa por medio de etiquetas
simples en un espacio de nombres llano, sin jerarquias ni relaciones de parentesco
predeterminadas. Se trata de una practica que se produce en entornos de software social cuyos
mejores exponentes son los sitios compartidos como del.icio.us (enlaces favoritos), Flickr
(fotos), Tagzania (lugares), flof (lugares) o 43 Things (deseos).

AdSense: Google AdSense es, junto con Google AdWords, uno de los productos de la red de
publicidad en linea de Google. Basicamente, permite a los editores obtener ingresos mediante la
colocacion de anuncios en sus sitios web, ya sean de texto, graficos o publicidad interactiva
avanzada. Estos anuncios son administrados y ordenados por Google en asociacion con los

anunciantes de AdWords a través de un sistema complejo de subasta instantanea.

Display: dispositivo de ciertos aparatos electrénicos que permite mostrar informacion al usuario

de manera visual.

SEO (Search Engine Optimization): El posicionamiento en buscadores u Optimizacion de
motores de busqueda es el proceso de mejorar la visibilidad de un sitio web en los resultados
orgénicos de los diferentes buscadores. También es comun Ilamarlo posicionamiento web,
aungue este término no resulta tan preciso, ya que engloba otras fuentes de trafico fuera de los
motores de busqueda. En los dltimos afios, la generalizacion de las estrategias de

posicionamiento en buscadores y su implementacién en un mayor nimero de websites, han
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logrado generar la consciencia que ocupar los primeros puestos en las paginas de resultados

puede ser crucial para un sitio.

SEM (Search Engine Marketing): EI marketing en buscadores web, es una forma de marketing
en Internet que busca promover los sitios web mediante el aumento de su visibilidad en el motor
de busqueda de paginas de resultados (SERPS). Segln el Search Engine Marketing Professional
Organization, son métodos SEM: el posicionamiento en motores de busqueda (también
conocido como SEQ), el pago por la colocacion en buscadores PPC, la publicidad contextual,
siempre que haya un pago de por medio. Otras fuentes, incluido el New York Times, definen
SEM como 'la practica de pagar por anuncios en los resultados de las busquedas en buscadores'

Gamnification: La gamificacion,1 a veces traducido al espafiol como ludificacion,2
jueguizacion o juguetizacion, es el uso del pensamiento y la mecénica de jugabilidad3 en
contextos ajenos a los juegos, con el fin de que las personas adopten cierto comportamiento.

La gamnificacion sirve para hacer el ambito de aplicacion méas atractivo,4 y mediante el
fomento de los comportamientos deseados, aprovechandose de la predisposicion psicoldgica de

los seres humanos para participar en juegos.

Crowdsourcing: del inglés crowd (multitud) y outsourcing (externalizacién), que se podria
traducir al espafiol como colaboracion abierta distribuida, consiste en externalizar tareas que,
tradicionalmente, realizaba un empleado o contratista, a un grupo numeroso de personas 0 una

comunidad, a través de una convocatoria abierta.

AdWord: es el programa que utiliza Google para ofrecer publicidad patrocinada a potenciales

anunciantes.

Inbound marketing: EI Mercadeo de atraccion es una técnica de mercadeo disefiada para
ensefiarle a un potencial consumidor qué es lo que tu producto o servicio hace y como puede
beneficiarle, antes de que él lo compre. Es decir, en lugar de centrarse directamente en la venta,
la empresa que realiza el mercadeo de atraccion se centraria en informar al potencial

consumidor, de forma que éste tome a dicha empresa por una experta en el tema
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Baidu: es un motor de bisqueda en idioma chino con sede en Pekin fundado a finales de 1999
por Robin Li y Eric Xu. Su disefio es similar al de Google e incluye la posibilidad de busqueda

de noticias, imagenes y canciones, entre otras funciones.

Newsletter: Un boletin informativo es una publicacién distribuida de forma regular,
generalmente centrada en un tema principal que es del interés de sus suscriptores. Muchos
boletines son publicados por clubes, sociedades, asociaciones y negocios, particularmente
compaiiias, para proporcionar informacién de interés a sus miembros o empleados. Algunos
boletines informativos son creados con animo de lucro y se venden directamente a sus

suscriptores.

Link building: Linkbuilding o construccion de enlaces, es una de las estrategias del SEO muy
eficaz que consiste en conseguir que otras paginas web enlacen a la pagina que nos interese para
hacer que los buscadores la consideren relevante y la posicionen mejor en sus rankings. La
técnica del Linkbuilding puede hacerse de manera natural, cuando otras webs nos enlazan sin
previo acuerdo comentando algo que hemos hecho o dicho, o bien de manera artificial, cuando

simulamos que estos enlaces se han conseguido de manera natural.
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‘CAPITULO 1

Introduccion.
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1. INTRODUCCION.

1.1. RESUMEN.

El presente plan de negocio analiza la viabilidad del proyecto empresarial de una Agencia de
Marketing online, especialmente relacionado con el mercado Chino. Se ofrecerd a los clientes
servicios marketing para introducir y/o establecer al mercado chino, tanto para mercado chino

en China o en Espafia.

El proyecto surge de la tendencia del sector y la experiencia personal. El sector de marketing es
un campo en permanente crecimiento y renovacion, donde el perfil de clientes incorpora
progresivamente a empresas de menor tamafio que emplean la tecnologia para incrementar sus

ventas, ahorrar costes y mejorar su competitividad.

El marketing en Internet es sin lugar a dudas la principal plataforma en la actualidad, de los
negocios en el mundo. Y es que Internet, las redes sociales, la tecnologia movil y la evolucion
de las tecnologias en general han revolucionado de manera contundente la manera de realizar

negocios en todo el mundo.

De esta manera tanto las medianas como las pequefias empresas pueden realizar diferentes
clases de campafias en la web, con las cuales puedan ponerse a la vanguardia de las grandes
empresas, distribuir y promocionar sus productos alrededor de todo el mundo sin la necesidad
de trasladar sus sucursales a otros lugares del mundo, ahorrando millones de délares en la

apertura de nuevos centros de comercio y en personal.

Los empresarios y gerentes de las pequefias empresas, obviamente no son expertos en marketing
online, y por ello precisan del asesoramiento que los ayude a optimizar las inversiones en

nuevas tecnologias y conseguir las maximas utilidades de estas.

Esta descripcion se concreta en datos en los informes que cada afio emite la Asociacion de
Empresas de Electrénica, Tecnologias de la Informacion y Telecomunicaciones de Espafa
(AETIC) que muestran la tendencia positiva del sector y su importancia para competir con éxito

en la economia global.

Espafia esta ligeramente por debajo del promedio de la Unién Europea en los principales

pardmetros que miden la utilizacion de las TIC, pero sus crecimientos anuales son superiores a
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los de la UE, como por ejemplo las empresas con ordenadores conectados al Internet, empresas

con pagina Web o empresas que realizan comercio electronico.

Por otro lado, Con una poblacion de 1.295 millones de habitantes y un crecimiento del Producto
Interior Bruto (PIB) en torno al 8%, cifra inimaginable para las economias desarrolladas, China

es el verdadero protagonista del desarrollo del globo.

La economia China es hoy en dia mucho méas que el lugar del que parten los grandes navios
cargados de contenedores con manufacturas hacia los mercados desarrollados. Las ciudades
crecen mas rapido que en ningdn lugar del mundo y hay mas centros urbanos que en la mayoria
de paises occidentales. Por ejemplo, China tiene 90 ciudades con 250.000 habitantes 0 méas que
cada vez tienen mayor poder adquisitivo. Ademas, China no s6lo cuenta con el mayor nimero
de usuarios de Internet del mundo, con mas de 500 millones de internautas, sino que las
compras online que realiza su poblacion la han convertido en el segundo pais en nimero de

personas que realizan adquisiciones a través de Internet, con mas de 145 millones de clientes.

El comercio electronico en China ha experimentado un espectacular crecimiento en los ultimos
afios, con un volumen estimado de internautas de 718 millones y un ratio de penetracion de la
telefonia movil del 64,5%. China es hoy uno de los mayores mercados online, con un 58% de

consumidores que afirman comprar por Internet al menos una vez a la semana.
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1.2. OBJETO DEL TFCY ASIGNATURAS RELACIONADAS.

El objeto de este trabajo es realizar el analisis y propuestas de implantar una nueva empresa de
marketing online dirigida especialmente a empresas que trabaja con el mercado chino. El plan
de empresa es la herramienta perfecta para explicar todos los detalles para la puesta en
funcionamiento del negocio, tanto técnicos como econdmicos, a la vez que permite evaluar la

viabilidad del proyecto.

Inspiracion para la idea de negocio viene de la experiencia personal y de la tendencia del sector.
El sector de marketing es un campo en permanente crecimiento y renovacion, donde el perfil de
clientes incorpora progresivamente a empresas de menor tamafio que emplean la tecnologia para
incrementar sus ventas, ahorrar costes y mejorar su competitividad. Por otro lado, crece dia a dia
las empresas que se decide introducirse en el mercado chino, y aprovechando la situacién

personal con la ventaja cultural y de lengua, considero que es una buena oportunidad de negocio.

En las siguientes tablas listamos los capitulos del PFC, las asignaturas relacionadas y una breve
justificacion de los conocimientos adquiridos en dichas asignaturas y que han servido para la

realizacion del presente trabajo.

Capitulo del TFC CAPITULO 2. ANTECEDENTES . ‘

Asignaturas = Introduccion a los Sectores Empresariales.
relacionadas = Economia Espafiola y Mundial.

= Economia de la Empresa I.

= Macroeconomia.

= Microeconomia.

Breve justificacion  En este capitulo haremos un analisis de la coyuntura econdmica que
afecta al sector, y la situacién actual del sector.

Con la ayuda de las asignaturas nombradas realizaremos un breve
analisis de los antecedentes y la situacion de partida de lo que nos
encontramos, cuales analizaremos en proximos capitulos mas

exhaustivamente.
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Capitulo del TFC  CAPITULO 3. MACROENTORNO. ‘
Asignaturas = Economia Espafiola y Mundial.

relacionadas = Economia de la Empresa.

= Macroeconomia.

= Gestion y Organizacion de empresas de servicios.

Breve justificacion  En este capitulo con la ayuda de las asignaturas mencionadas se
explicara ampliamente la situacion actual que afecta a este tipo de
empresas, se analizard el macro-entorno apoyandose en el Analisis
PESTEL de la situacion actual de Espafia, la economia internacional y
la de China.

Capitulo del TFC  CAPITULO 4. ANALISIS DEL SECTOR. ‘

Asignaturas = Introduccion a la Sectores Empresariales.
relacionadas = Microeconomia.

= Direccién Estratégica y Politica de Empresa.

= Gestion y Organizacion de Empresas de Servicios.

= Direccion de Proyectos Empresariales.

Breve justificacion  En este capitulo con la ayuda de las asignaturas mencionada
realizaremos un andlisis del mercado en el que vamos a trabajar para
definir las necesidades existentes en nuestros clientes y poder

satisfacerlas.

También haremos un andlisis de la competencia con detalle basando en
las 5 fuerzas de Porter.
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Capitulo del TFC  CAPITULO 5. PLAN DE OPERACIONES. ‘
Asignaturas = Direccion de Produccion y Logistica.

relacionadas = Sistemas Integrados de Informacion para Gestion.

Breve justificacion  En este capitulo con la ayuda de las asignaturas se realizara una
descripcion de la localizacion en la que se va ubicar la empresa, y los
procesos de los productos y servicios ofrecidos. Minimizando los
costes y ofreciendo un servicio completo y satisfactorio a los clientes

finales.

Capitulo del TFC  CAPITULO 6. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS.

Asignaturas = Direccion Estratégica y Politica de la Empresa.
relacionadas = Derecho de la Empresa.
= Direccion de Recursos Humanos.

= Economia Espafiola I.

Breve justificacion  En este capitulo con la ayuda las asignaturas definiremos el tipo de la

sociedad y la organizacion de recursos humanos. En cualquier empresa

es primordial el valor que poseen los recursos humanos de la empresa.

Capitulo del TFC  CAPITULO 7. PLAN DE MARKETING. ‘

Asignaturas = Marketing en Empresa de Servicios.
relacionadas = Direcciéon Comercial.
= Direccidn Estratégica y Politica de Empresa.

= Direccion de Proyectos Empresariales.

Breve justificacion  En este punto se analizaran las 4 variables del marketing Mix:
Producto, Precio, Promocion, y Distribucion. Tras este analisis se
detallardan las técnicas comerciales que se llevaran a cabo para

promocionar la empresa.

También se analizaran tanto las oportunidades y amenazas, detectadas
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en el analisis externo, como las fortalezas y debilidades, determinadas
en el analisis interno. Esta metodologia, estudiada en las anteriores
asignaturas, permitird determinar las ventajas competitivas de la
empresa y conocer la situacion real en que se encontrard la empresa.

Para ello utilizaremos el Analisis DAFO, para conocer la situacion

actual y planificar una estrategia de futura.

Capitulo del TFC  CAPITULO 8. PLAN FINANCIERO. ‘

Asignaturas = Contabilidad Financiera.
relacionadas = Direccion Financiera.

= Matemética Financiera.

= Contabilidad General Analitica.

= Economia de la Empresa Il.

Breve justificacion  Este apartado se realizara un plan de inversion donde se detallaran las
inversiones en local, mobiliario de oficina, maquinaria, etc.; analizando
los costes que conllevan. Con los conceptos adquiridos en las
asignaturas de Direccion Financiera y Economia de la Empresa Il se ha
realizado el andlisis de los procesos de toma de decisiones 6ptimas de
financiacion e inversion en la empresa. Ademas se estudiara la forma

de financiacion para poder llevar a cabo las inversiones.

Para realizar el analisis econdmico-financiero de la empresa se realizara
un analisis del Balance de Situacion y Cuenta de Pérdidas y Ganancias
a estimar durante los 3 proximos afios para ver la viabilidad del

proyecto.

22



PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA DEDICADA A LA MARKETING China’s
DIGITAL, ESPECIALMENTE PARA EL MERCADO CHINO Solution

1.3.  OBJETIVOS.

El principal objetivo de este trabajo es el implantamiento del nuevo negocio del Marketing
online dirigido a las empresas que trabajan con el mercado chino.

Pasamos a identificar los objetivos principales y secundarios que se pretenden alcanzar. La
consecucién de dichos objetivos se lograra mediante el desarrollo de los conocimientos
adquiridos a lo largo de los estudios realizados en la Licenciatura de Administracion y

Direccion de Empresas de la UPV.
Objetivo principal 1: Conocer la situacién del sector.

= Obijetivo secundario 1.1: Conocer la economia China.
= Obijetivo secundario 1.2: Conocer la Era internet.

= Objetivo secundario 1.3: Conocer la influencia de idioma Chino.
Objetivo principal 2: Anélisis del macroentorno.

= Obijetivo secundario 2.1: Andlisis del macroentorno utilizando el modelo PESET.
= Obijetivo secundario 2.2: Andlisis Econdmico internacional.
= Obijetivo secundario 2.3: Andlisis Economia china.

= Objetivo secundario 2.4: Analisis de la relacion bilateral China — Espafia.
Objetivo principal 3: Analisis del sector.

= Obijetivo secundario 3.1: Analizar el sector Marketing online y su evolucion.

= Obijetivo secundario 3.2: Analizar la actualidad del marketing online frente a marketing
tradicional.

= Objetivo secundario 3.3: Analizar las perspectivas de futuro del marketing online.

= Objetivo secundario 3.4: Analizar la publicidad y marketing en china.

= Objetivo secundario 3.5: Analizar el microentorno utilizando el modelo de las cinco
fuerzas de POTER.

= Objetivo secundario 3.6: Analizar la competencia directa e identificar los grupos

estratégicos.
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Objetivo principal 4: Estudio de plan de operaciones.

= Obijetivo secundario 4.1: Decidir el emplazamiento del negocio.
= Objetivo secundario 4.2: Estudio del equipamiento.

= Obijetivo secundario 4.3: Estudiar las operaciones realizadas en el proceso productivo.

Objetivo principal 5: Analisis de la organizacion y los recursos humanos.

= Obijetivo secundario 5.1: Detallar la forma legal y tributaria.
= Obijetivo secundario 5.2: Establecer la mision, vision y valores de la empresa.
= Objetivo secundario 5.3: Se detallara la estructura organizativa, el organigrama v,

analizar y describir los puestos de trabajo.

Objetivo principal 6: Realizacion un plan comercial.

= Obijetivo secundario 6.1: Identificar el DAFO.

= Obijetivo secundario 6.2: Conocer el mercado objetivo y su segmentacion.

= Obijetivo secundario 6.3: Desarrollar un plan de acciones comerciales.

= Obijetivo secundario 6.5: Identificar servicio ampliado o mejoras del servicio.

= Objetivo secundario 6.6: Fijar la politica de servicio y atencién al cliente.

Objetivo principal 7: Desarrolla un plan econémico - financiero.

= Objetivo secundario 7.1: Realizar balances de situacion previsionales de tres afios.

= Obijetivo secundario 7.2: Realizar ingresos y gastos previsionales de tres afios.

= Obijetivo secundario 7.3: Realizar un analisis de ratios.

= Obijetivo secundario 7.4: Realizar un analisis de la inversién con los método del VAN y
del TIR.
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‘CAPITULO 2

Antecedentes.
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2. ANTECEDENTES.

2.1. ECONOMIA CHINA.

El tamafio de la economia china va a superar este afio al de la eurozona y, gracias a un
crecimiento que va a seguir siendo muy superior, lo triplicard en 2060. Asi lo pone de
manifiesto las previsiones que han difundido la Organizacion para la Cooperacion y el
Desarrollo Econémico (OCDE).

El Producto Interior Bruto (PIB) de China fue en 2011 un 17% del total mundial, porcentaje
equivalente al de la eurozona pero todavia inferior al 23% de Estados Unidos, record6 la OCDE.
Pero el PIB del gigante asiatico pasara a suponer el 28% en 2030, cuando los de los otros dos
blogues habran quedados reducidos al 12% y al 18% respectivamente, indic6 la OCDE en sus

nuevas previsiones para dentro de 50 afios.

China continuara representando un 28% en 2060, cuando la eurozona no significara méas que el
9% del PIB global y Estados Unidos un 16%, mientras que India habra incrementado su peso
especifico al 18%, frente al 7% actual y al 11% en 2030.

Esta revolucion de la geografia econémica mundial se debe a la divergencia de las tasas de
progresion econdmica, que seran de una media del 2% anual durante el préximo medio siglo en
los 34 paises de la OCDE y del 3,9% en el resto.

En el capitulo de macroeconomia detallaremos sobre la economia china, su evolucion,

actualidad y futuras previsiones.
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2.2, ERA DE INTERNET.

Ante la revolucién de la tecnologia y los medios digitales, el marketing y la publicidad estan
adquiriendo un protagonismo realmente importante. La industria y el sector publicitario ahora
son “mas online” que nunca y cada dia es mds evidente que las formulas tradicionales estan
siendo devoradas por las nuevas tendencias y estrategias publicitarias que ahora llegan con la

etiqueta “online” y “digitales”.

Muchos de los profesionales que acttian en el sector de la comunicacién y operan a traves del
mundo de Internet son conscientes y destacan el papel fundamental del Marketing online y su

importancia en la actualidad y en el futuro.

En la actual sociedad de la informacion Internet se ha convertido en el principal escaparate de
toda empresa. Es imprescindible disponer de una web funcional y atractiva que facilite a los

navegantes el acceso a la informacion.

Javier Gosende, (experto en Posicionamiento en Buscadores y coordinador del Master de
Marketing Digital (MMDI) de la Escuela de Negocios Fundensem) destacd que Internet es el
Unico mercado que sigue creciendo en inversion publicitaria frente a la recesion de los medios
tradicionales, ademas de que cada vez hay mas ofertas para Community Managers de grandes
portales o incluso para pequefias empresas y profesionales que requieren de representacion

digital.

El marketing sigue siendo una herramienta esencial y obligatoria a tener en cuenta para las
compariias. Operamos en un entorno muy competitivo en el que cada vez mas, la diferenciacion
entre las marcas es dificil y el riesgo de confusion para el consumidor es alto. Por ello una
buena gestion de los elementos y herramientas del marketing constituye un medio clave y

esencial para que el negocio de la compafiia aumente dia a dia.

Hoy en dia las empresas tanto grandes como pequefias deberan empezar a mirar hacia la cara
on-line de los negocios y darse cuenta que empieza a ser imprescindible incluir la red como un
medio mas en su marketing-mix. El marketing interactivo se estd convirtiendo en
imprescindible por ser Internet un canal ideal para ofrecer informacion, asi como para llevar a
cabo la venta y distribucién de productos y servicios. Entre las razones para llevar a cabo
acciones de marketing on-line, podemos citar su alto crecimiento en inversiones, su cada vez

maés notable cobertura, su facilidad para fomentar la conversacion entre empresas y usuarios, su
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inmediatez y flexibilidad, su capacidad para llegar al target adecuado con el mensaje

personalizado controlando y su capacidad de medicién de resultados en tiempo real.

Los medios sociales constituye sin duda medio emergente, mas y mas usuarios acuden a los
blogs cada dia a consultar las ultimas noticias de su interés. Su poder es la recomendacion, algo
que las marcas estan empezando a considerar en sus campaiias entendiendo que el “prosumer”
nombre con el que se conoce el lector de medios sociales, tiene un mayor poder de influencia

frente a otros consumidores tanto en su compra online como offline.

En cualquier caso, es el momento de que las marcas se planteen como gestionar una
comunicaciéon bidireccional y abierta con este perfil de consumidor, a entender que la
informacién que puede obtener de ellos es sumamente relevante aungue no se pueda controlar.

Es un nuevo concepto de publicidad, una publicidad participativa.

2.3. EL IDIOMA CHINO MANDARIN.

El despegue de economia de China puede significar una reconfiguracion de fuerza en el mundo
gue nos aventurara en un orden nuevo. Si China sigue por el camino de desarrollo industrial por
el que esta transitando, en dos décadas mas se transformara en la mayor economia del mundo. Y
dados los antecedentes historicos que, no lo hard adaptandose, cambiando y adoptando formas
de vida occidentales. Por el contrario, en conjunto con el apogeo econdémico, aumentara la

valoracion de la propia identidad y de los rasgos culturales distintivos de China.

Por lo tanto, para el pueblo chino la difusion y reforzamiento de su idioma es un elemento
estratégico de su insercion en el mundo. A través de él no solo forma el caracter chino, también
extiende su influencia sobre otras naciones. Y para las naciones que deseen aprovechar las
oportunidades que se abren con el despegue de China sera fundamental entender los cédigos,
formas de vida y caracter del pueblo chino. Para ello sera necesario conocer su idioma. A
continuacion abordamos los desafios que ello implica y, de esa forma, entender el por qué de

fomentar la aprendizaje del chino mandarin.

Las proyecciones de crecimiento indican que China sera la principal economia del mundo en
veinte aflos mas. La modernidad china desafia la creencia que modernidad y occidentalizacion
son lo mismo. Por ello, una China desarrollada, con su autoimagen de centralidad en el mundo y

su orgullo por poseer una civilizacion milenaria, necesariamente desafiara los moldes con los
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que se interpreta el mundo actual. Estas perspectivas explican el creciente interés por entender
mejor a esta potencia que permanecié dormida se occidentalizaba. Asi mismo, explica porque
las propias autoridades de China desean expandir su influencia sobre el resto del planeta sin que

ello signifique colonizar o imponerse militarmente.
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‘CAPITULO 3

Macroentorno.
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3. MACROENTORNO.

El objetivo de este punto es situar al lector en el entorno que rodea a la empresa, se hara
siguiendo el tradicional esquema PEST, que tiene en cuenta los factores Politicos, Econdmicos,

Sociodemograficos y Tecnoldgicos.

Porque para que una compafia obtenga una ventaja competitiva, debe permanecer vigilante, y
estar permanentemente rastreando los cambios que se producen en su entorno. También tiene

que ser &gil para alterar sus estrategias y planes cuando surge alguna dificultad.

Debido a que a nuestra empresa no solo le afecta la coyuntura espafiola sino también la
situacion internacional. Analizaremos también el marco internacional y especialmente de la
China.

3.1. ANALISIS PEST DE ESPANA.

3.1.1. ANALISIS DEL SISTEMA LEGAL Y POLITICO ESPANOL.

Existen distintos factores politicos que afectaran al desarrollo de la actividad: Estabilidad

Politica, Gubernamental y Cambios en la Politica Publica.

Cada cambio de gobierno, trae consigo posibles cambios en las posturas econdémicas, sociales y
politicas que afectaran al desarrollo de las actividades econ6micas y empresariales. Las
elecciones se realizan cada cuatro afios, lo que permite que exista un grado medio de estabilidad
politica y gubernamental. Actualmente, y durante los préximos cuatro afios, el partido politico

en poder sera el Partido Popular (PP), asi como en la mayoria de las CCAA.

No cabe duda de que el principal problema de la economia espafiola es el desempleo y su
reduccion es prioritaria desde un punto de vista social y econémico. El objetivo prioritario de la
politica econémica del actual gobierno pasa por devolver la estabilidad a las finanzas publicas,
condicién imprescindible para lograr un crecimiento sostenible y fomentar la creacion de
empleo, garantizar el bienestar de los ciudadanos y ofrecer una perspectiva de futuro més

préspera.
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REFORMA CONSTITUCIONAL

Tal y como se ha anticipado, el legislador nacional no ha resultado ajeno a la intensa actividad
normativa desarrollada a nivel europeo. La garantia de la estabilidad presupuestaria es, por
tanto, una de las claves de la politica econémica que contribuird a reforzar la confianza en la
economia espafiola, facilitara la captacion de financiacion, tanto a las administraciones publicas
como a las empresas y familias, en mejores condiciones y, con ello, permitira recuperar la senda

del crecimiento econémico y la creacion de empleo.

Este convencimiento, junto a la constatacién de la insuficiencia de los mecanismos de disciplina
de la anterior Ley de Estabilidad Presupuestaria, llevd en septiembre de 2011, con un amplio
consenso, a reformar el articulo 135 de la Constitucion espafiola, introduciendo al méaximo nivel
normativo de nuestro ordenamiento juridico una regla fiscal que limita el déficit publico de
caracter estructural y limita la deuda publica al valor de referencia del Tratado de

Funcionamiento de la Union Europea.

El nuevo articulo 135 establece el mandato de desarrollar el contenido de este articulo en una
ley organica antes del 30 de junio de 2012. Con la presentacion del Proyecto de Ley Orgénica
de Estabilidad Presupuestaria y Sostenibilidad Financiera de las Administraciones Publicas se

ha iniciado el camino para dar pleno cumplimiento al mandato constitucional.

Este Proyecto persigue: garantizar la sostenibilidad financiera de todas las administraciones
publicas, fortalecer la confianza en la economia espafiola y reforzar el compromiso de Espafia
con la Unién Europea en materia de estabilidad presupuestaria. EI logro de estos objetivos
contribuird a consolidar el marco de la politica econémica orientada al crecimiento econémico y

la creacion del empleo.

REFORMA FISCAL

Consolidacion fiscal: La estrategia fiscal adoptada estd destinada a poder cumplir las
previsiones del FMI de reduccion del déficit por debajo del 3% antes del 2015. Se ha estimado
que para el 2012 el porcentaje de déficit sobre el PIB sea de un 6,3%; de un 4,5% para el 2013;
y de un 2,8% en el 2014.
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Las principales medidas para conseguir esta senda han sido:

= Aumento del IVA, incrementando el tipo general y el reducido. Y aumentando el
numero de productos incluidos en el tipo general.

= Eliminacion de la deduccién por compra de vivienda.

= Disminucion del gasto publico. Se eliminé la paga extra de diciembre del funcionariado.
Ademas de reducir el gasto de los ministerios y la financiacion de partidos politicos y

sindicatos.

Con las Leyes de Estabilidad Presupuestaria y Sostenibilidad Financiera y de Transparencia se
busca mayor transparencia y control sobre las finanzas regionales y se estan saldando los pagos

pendientes a proveedores.

3.1.2. ANALISIS ECONOMICO ESPANOL.

Actualmente en nuestro pais al igual que en practicamente el resto de paises desarrollados nos
encontramos en una situacion de recesion econdémica lo cual ha afectado, en mayor o menor

medida, a la mayoria de empresas y hogares espafioles.

La economia de Espafia, al igual que su poblacion es la quinta mas grande de la Unidn
Europea (UE) y en términos absolutos la decimocuarta del mundo. Como en la economia de

todos los paises europeos, el sector terciario o sector servicios es el que tiene un mayor peso.

Desde el final de la crisis de principios de los afios “90, la economia estuvo mas de una década
expansiva de crecimiento sostenido. Sin embargo, desde 2008 Espafia se encuentra inmersa en

una prolongada recesion.

El impacto depresivo de desapalancamiento sobre la actividad del sector privado y la
considerable necesidad de consolidacion fiscal a raiz de la quiebra de la expansion del crédito
interno se ha visto agravada por la crisis de la zona euro de la deuda y las rigideces estructurales
del mercado de trabajo, dando lugar a un fuerte aumento del desempleo y una crisis bancaria. La
perspectiva de una recuperacion inmediata sigue siendo remota pues el desapalancamiento del
sector privado todavia tiene un largo camino por recorrer, sumado al hecho de que el circulo de

retroalimentacion entre las finanzas publicas y el sector bancario sigue siendo fuerte, a pesar del
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préstamo de hasta 100 billones de euros de los gobiernos de la zona euro para la recapitalizacion

de los bancos.

PRODUCTO INTERIOR BRUTO

En el afio 2011 el PIB espafiol era de 1.063.355 millones de euros, en este 2012 al cierre del Il
trimestre la variacion del PIB era de -2% marcado por la crisis iniciada en el 2008 que fue el

Gltimo afio de crecimiento continuado luego de 15 afios consecutivos.

Grafico 1: Crecimiento de PIB 2007 — 2012.

En porcentaje

Fuente: Eurostat y Ministerio de Economia y Competividad. 2012.

Si revisamos por sectores la composicion del PIB podemos notar que en el afio 2012 el sector
Servicios era de 74.1, seguido por Industria y Energia 14.2, Construccion con 7.2 en el tercer
lugar y cierra Agricultura y Pesca con el 4.5 en el cuarto lugar. Es notoria la caida del peso del
sector Construccion desde el 2007 (-44%).

El gasto en consumo final de los hogares se contrajo un 0,1% en media anual, como
consecuencia de la caida de la renta bruta real, asociada a la reduccion del empleo, y de la
disminucioén de la riqueza financiera. El gasto en consumo de las Administraciones Publicas
también se contrajo sustancialmente, un 2,2% en media anual, lo que se explica por el proceso

de consolidacion fiscal.

La formacion bruta de capital fijo, por su parte, registré una reduccién del 5,1 por ciento en el

conjunto del afo, siendo la inversion en equipo el Gnico de sus componentes que registré un
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crecimiento positivo, si bien se ha ralentizado (en 2011 creci6 un 1,4 por ciento frente al 5,1 por
ciento en 2010).

Por el contrario, la demanda externa continta contribuyendo de manera positiva al crecimiento,
siendo su contribucién en el Gltimo trimestre de 2011 de 2,5 puntos de PIB. Su evolucidon en
2011 se explica por una reduccién de las exportaciones, consecuencia de la debilidad de los
mercados internacionales, menor que la contraccion de las importaciones, arrastradas por la

debilidad de la demanda interna.

Cabe destacar que Esparia se sitlia en treceavo lugar dentro de la lista de mayor PIB nominal en
2012, como se puede observar en la siguiente tabla, que ha bajado cinco posiciones desde afio

2009 (que estaba en octavo lugar).
Tabla 1: Paises por PIB Nominal.

PIB nominal PIB nominal

(millones de USD) (millones de USD)

Estados
1| Unidos 15.653.366 8 | Italia 1.980.448
2 | China 8.250.241 9 | Rusia 1.953.555
3 |Japdn 5.984.390 10| India 1.946.765
4| Alemania 3.336.651 11| Canada 1.770.084
5| Francia 2.580.423 12 | Australia 1.542.055
Reino
6 | Unido 2.433.779 13| Espaiia 1.340.266
7 | Brasil 2.425.052 14 | México 1.162.891
Fuente: Wikipedia Fondo Monetario Internacional 2012.
EMPLEO

Este indicador actualmente es uno de los que genera mayor preocupacion entre los espafioles,
incluso ha generado problemas mas alla de lo econémico pues se ha vuelto frecuente al revisar

las noticias las protestas sociales reclamando al gobierno tomar medidas para reducir el paro.
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Tabla 2: Tasa de desempleo.

\\le) N° Parados Tasa de Paro
2011 5.300.000 22,08%
2012 5.778.100 25,02%

Fuente: Elaboracion propia. 2013.

El nuevo deterioro de la actividad econémica que comenzé en el verano de 2011 ha tenido un
gran impacto negativo en el mercado de trabajo. Asi, en el afio 2011 se han perdido 600.000
empleos, se alcanz6 la cifra aproximada de 5,3 millones de parados y la tasa de paro sobre
poblacion activa se situd en el 22,8%. Una de las peculiaridades del mercado de trabajo espafiol
es el fuerte aumento del paro de larga duracién, que alcanzé el 50 por ciento, lo que supone un
incremento de 4,1 puntos porcentuales respecto a 2010. En lo que concierne a la poblacion

activa, se mantuvo précticamente estable a lo largo del afio.

Al cierre de Octubre del 2012 la tasa de desempleo estd en 25.02%, lo cual es un record
histérico para tristeza de los espafioles, actualmente se calcula que el nimero de personas
desempleadas bordea los 5°778,100.

Grafico 2: Evolucidn de la tasa de desempleo en Espafia.

Tasa e paro por grupo do edad
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4 afios
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Fuente: wikipedia. 2012.
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Como se observa en el grafico anterior la tendencia ha sido creciente desde el 2005 que la tasa
se encontraba en un 10% hasta cercano al 25% en el 2012. El paro respecto a 2011 subi6 un
13,1% mas, situandose el numero total de desempleados en 5.965.400 personas, cifra inédita
hasta ahora para la economia espafiola segln los datos de la Encuesta de Poblacién Activa (EPA)
hecha hoy publica por el Instituto Nacional de Estadistica (INE). La tasa de paro alcanza asi su

nivel mas alto de la serie histérica comparable, que arranca en 2001.

Los que han sido afectados en mayor medida son los menores de 30 afios pues estan por encima
de la media aunque si bien siempre ha sido asi la brecha ha ido incrementandose afio tras afio.
En cuanto a los sectores méas afectados por el desempleo de mayor a menor podemos sefialar al

sector Servicios, seguido por Construccion, luego Industria y finalmente Agricultura.

En cuanto a la tendencia del Mercado laboral EI comercio se muestra como una actividad de
gran importancia que esta en proceso de cambio. Por una parte se sigue destruyendo empleo y
por otra se crea nuevo, que estd dando respuesta a nuevas necesidades. Hay que afiadir el
creciente aumento del interés por la exportacién en la mayor parte de actividades, ya que la
busqueda y consolidacion de mercados exteriores puede favorecer el mantenimiento de la

actividad.

Los servicios a las empresas también son actividades donde se encuentra una mayor oferta de

empleo, sobre todo cualificado en el area informatica, del comercio y de la exportacion.

REFORMA LABORAL

La reforma de 2012 del mercado laboral incrementa los incentivos de empleo y tiene como
objetivo mejorar la adecuacién de las personas a puestos de trabajo de la siguiente manera: En
primer lugar, se introducen nuevos incentivos financieros para las empresas que contraten
jovenes desempleados. En particular, se introduce un nuevo contrato permanente para las
empresas con menos de 50 empleados, este nuevo contrato es temporal y sera valida siempre y

cuando la tasa de desempleo es superior al 15%.

iNDICE DE PRECIOS AL CONSUMU (IPC)

El indice de precios al consumo (IPC) se encuentra al cierre de Octubre del 2012 en un 3.5%
segun el dltimo reporte del Instituto Nacional de Estadistica (INE) con una tendencia creciente

pues en el mes de marzo era de 1.9%.
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Si revisamos los rubros que mayor indice tienen en esta aumento del IPC (INE base 2011)
encontramos a la Ensefianza con un 10.4 % sobre todo la ensefianza superior, Medicina con un
10.5%, Transporte con 6.5%.

La inflacion subyacente disminuyd en noviembre en dos décimas, hasta el 2,3%, como resultado
del favorable comportamiento de los bienes y de los servicios que compensaron ampliamente la
ligera aceleracion de los alimentos elaborados. A su vez, la tasa interanual del IPC general
excluido la alimentacion y los productos energéticos también disminuyé dos décimas, hasta el
2,1%.

Gréfico 3: Contribucién al crecimiento del IPC por sectores. (en porcentaje)

—| IPC (%)
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Fuentes: INE y SGACPE. 2012.

Cuando revisamos la variacion de la inflacion por afios se ve que a mediados del 2007 comienza
un crecimiento del IPC producto del aumento del petréleo a nivel mundial llegando a un pico
historico de 5.3% en Julio del 2008, a partir de esa fecha se produjo una deflacién que tuvo
como punto mas bajo el mes de Julio del 2009 con -1.4% producto del descenso continuado del

precio del petréleo y de los productos de primera necesidad.

COMERCIO EXTERIOR

Espafia importa menos y exporta méas. El déficit comercial acumulado entre enero y octubre se

situ6 en 28.056,4 millones de euros, el 28,3% menos respecto al mismo periodo de 2011.

Esto ha permitido a la tasa de cobertura llegar al 86,8% y registrar su récord histérico desde

1972. Segun las cifras presentadas por el secretario de Estado de Comercio, Jaime Garcia-Legaz,
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las exportaciones de mercancias alcanzaron los 185.105 millones hasta octubre, con un aumento
del 4,2% con respecto al mismo periodo de 2011, mientras que las importaciones siguieron su
descenso hasta los 213.161,8 millones, el 1,6% menos.

Gréfico 4: Comercio Exterior en Volumen.
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Fuente: INE. 2012.

El Gobierno espera acabar el afio con un déficit comercial de menos del 2% del PIB. Los
principales sectores exportadores fueron los bienes de equipo, alimentos, productos quimicos,
automoviles y semimanufacturas.

A este respecto, es evidente que muchas empresas espafiolas han entendido que su
supervivencia pasa por abrir mercados fuera y ha afiadido que es esto lo que ha permitido la
continuidad de muchas compafiias, tras constatar que la demanda interna es débil, de hecho, las
buenas cifras de la balanza responden al aumento de las exportaciones, pero también a la caida
constante de las importaciones propia de una economia en crisis. En 2007, punto més elevado
de la economia en la mayoria de los sectores, se importaron entre enero y octubre a Espafia
bienes por valor de 236.992 millones (segun datos del Ministerio de Economia, disponibles en
Datacomex), frente a los 213.161,8 millones de este afio.
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Tabla 3: Saldo comercial con la UE 2012.

Paises ‘ Euro (Millones )
Francia 7.775
Reino Unido 2.870,9
Portugal 5.480,2
Italia 640

Fuente: Elaboracion propia. 2013.

Por zonas geograficas, el saldo comercial con la UE alcanz6 un superavit de 9.331 millones,
mas del triple registrado entre enero y octubre de 2011, mientras que con la zona del euro, fue
de 5.884,2 millones, frente a los 818,5 millones del afio anterior. Asimismo, Espafa registrd
saldos favorables con Francia (7.775 millones), Reino Unido (2.870,9 millones), Portugal
(5.480,2 millones) e Italia (640 millones), entre otros paises, y el saldo deficitario con Alemania

se redujo el 56%.

También aumentaron las exportaciones a Africa (31%), América Latina (18,5%), Asia (15,3%)
y América del Norte (13,1%). Por otra parte, en octubre el déficit comercial de mercancias

disminuyo el 58,9% interanual, hasta situarse en 1.492,8 millones.

3.1.3. Analisis del sistema social-cultural de Espaiia

Demografia

El nimero de poblacion en Espafa a 1 de enero de 2013 es 46.094.454 millones pasando de los
46.196.278 millones de 1 de enero de 2012, primer descenso de la poblacion desde 1981 segun
proyectados por el INE.
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Gréfico 5: Piramide de Poblacién Espafia 2012.
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Fuente: United States Census Bureau. 2012.

El estudio 'Proyecciones de Poblacion a corto plazo (2012-2022) y a largo plazo (2012-2052)'
prevé que Espafia registrara "un paulatino descenso de la natalidad" en los proximos afios, ya
que en 2021 nacerian 375.159 nifios, casi un 20 por ciento menos que en el Gltimo afio, y hasta
2031 se registrarian 7,7 millones de nacimientos, un 9 por ciento menos que en los Gltimos 20

anos.

Tabla 4: Prevision de la poblacion por grupo de edades en afio 2052.

Grupo de edades (Afios) ‘ N° personas % de la poblacion
>64 4 7.200.000 37%
16 — 64 v 9.900.000 32%
0-15 v  2.000.000 26%

Fuente: Elaboracion propia. 2013.

Por otro lado, el envejecimiento de la poblacién provocard que los mayores crecimientos de
poblacion se concentren en edades avanzadas. En concreto, en 2052 el grupo de edad de
mayores de 64 afios se incrementaria en 7,2 millones de personas (un 89%) y pasaria a constituir
el 37 por ciento de la poblacion total. Por el contrario, Espafia perderia 9,9 millones de personas
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de edades comprendidas entre 16 a 64 afios (un 32%) y casi dos millones en el grupo de
poblacion de 0 a 15 afios (un 26%).

Por ello, de mantenerse las tendencias y comportamientos demogréficos actuales, en 2022 la
tasa de dependencia se elevaria hasta el 58 por ciento, Es decir, por cada 10 personas en edad de
trabajar, en 2022 habria casi 6 potencialmente inactivas. En 40 afios, esta tasa de dependencia se
elevaria al 99 por ciento, por lo que por cada persona en edad de trabajar practicamente habria

otra que no estaria en edad de hacerlo.

Grafico 6: Pirdmide de Poblacidn Espafia 2012.
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Fuente: United States Census Bureau. 2012.

3.2. Analisis Economico Internacional.

3.2.1. Marco Internacional.

La gran preocupacion de la economia mundial sigue siendo la recuperacion global de la crisis
financiera de 2007-2008 que, después del repunte econémico de 2010-2011, se volvio a
manifestar con la debacle de la deuda soberana y el temor a una nueva recesién mundial. La

recuperacion mundial continia vacilante y desigual.

A finales de noviembre de 2012, la OCDE public6 su informe semestral de Perspectivas
Econdmicas, actualizando sus anteriores previsiones realizadas en mayo y donde prevé para los

proximos dos afios una recuperacion mundial vacilante y desigual. En su informe

44



PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA DEDICADA A LA MARKETING China’s
DIGITAL, ESPECIALMENTE PARA EL MERCADO CHINO Solution

semestral sobre las perspectivas econdmicas globales, la OCDE redujo sus previsiones de
crecimiento para las economias méas grandes del mundo, y dijo que la zona euro ha caido en

recesion.

El crecimiento en el conjunto de las economias avanzadas sera del 1,4% en 2012 y 2013, lo que
supone reducir en dos y ocho décimas las proyectadas hace seis meses. En las economias
emergentes, el ritmo de actividad ha comenzado a recuperarse, tras un crecimiento inferior a lo
esperado en el transcurso de 2012, bajo el impulso de medidas monetarias y fiscales expansivas,
esperandose una reactivacion en los proximos afios. De forma simultanea, el crecimiento del
comercio mundial se va a moderar en 2012 hasta el 2,8% y se reactivara al 4,7% en 2013, cifras

netamente inferiores al 4,1% y 7%, respectivamente, adelantadas hace medio afio.

ZONA EURO

En el éarea del euro, la segunda estimacion de la Contabilidad Nacional confirmé que el PIB
disminuyd un 0,2 % en el segundo trimestre de 2012, frente al crecimiento nulo del periodo de

enero-marzo.

La demanda interna contribuyd negativamente a la evolucion de la actividad en dos décimas,
por el deterioro del consumo privado y la formacion bruta de capital, mientras que el consumo
publico avanzé ligeramente. A su vez, la variacion de existencias redujo también en dos
décimas el aumento del PIB, mientras que el sector exterior contrarresto parcialmente la falta de

dinamismo de la demanda interior, aungque en menor medida que en el trimestre precedente.

Por paises, la caida de la actividad fue especialmente intensa en Italia, mientras que en Francia

experimentd una variacion nula por tercer trimestre consecutivo y en Alemania creci6 un 0,3 %.
REINO UNIDO

La economia del Reino Unido se mantuvo en recesion en el segundo trimestre, al registrar una
contraccion del PIB del —0,5 % intertrimestral, debido a las caidas en el gasto privado y las
exportaciones, aunque esta evolucion se debe, en parte, a factores transitorios. Los indicadores
del tercer trimestre muestran un efecto rebote, especialmente la produccién industrial, pero las

ventas minoristas mantienen un crecimiento exiguo.

La creacion de empleo sigue en terreno positivo, aunque focalizada en la contratacion a tiempo

parcial, y la tasa de paro permanece estable en torno al 8,1 %. La inflacion retrocedié en agosto
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—una décima la tasa general, hasta el 2,5 %, y dos la subyacente, hasta el 2,1 %— y no se

observan presiones inflacionistas en el medio plazo.

NUEVOS ESTADOS MIEMBROS DE LA UE

En el conjunto de los nuevos Estados miembros de la UE no pertenecientes al area del euro, el
PIB se desacelerd hasta el 1,1 % interanual, debido al menor dinamismo de las exportaciones y

a la atonia de la demanda interna, en un contexto de consolidacion fiscal.

ESTADOS UNIDOS

En Estados Unidos, el PIB crecié un 1,7 % trimestral anualizado (2,3 % interanual) en el
segundo trimestre, lo que supone una ligera desaceleracion con respecto al primer trimestre,
debida al menor dinamismo del gasto privado, que compensd la mejor evolucion de las

exportaciones netas y del consumo publico.

Por su parte, la creacion de empleo retorn6 en agosto a los bajos niveles del segundo trimestre.
Los indicadores del mercado de la vivienda, con la excepcion del crédito hipotecario, siguieron
mostrando una recuperacion gradual. EI déficit comercial se estrecho en junio y julio, si bien en

términos reales se produjo una ampliacion por la disminucion de las exportaciones.

Dado el incremento de los precios de la energia, la inflacién aument6 hasta el 1,7 % interanual,
tras haber descendido de forma ininterrumpida desde septiembre de 2011, mientras la tasa

subyacente se redujo dos décimas, hasta el 1,9 %.

JAPON

En Japdn, el PIB se desaceler6 hasta el 0,2 % intertrimestral (3,2 % interanual) en el segundo
trimestre, debido tanto a la debilidad de la demanda interna como a la aportacion negativa del
sector exterior. Los indicadores del tercer trimestre apuntan a una contracciéon de la actividad

manufacturera y a una evolucion algo més positiva del sector servicios.

En el dmbito externo, el superavit de la balanza por cuenta corriente se redujo en julio,
principalmente por la ampliacion del déficit de la balanza comercial. Por su parte, la tasa de
paro se mantuvo en julio en el 4,3 % y la inflacion volvio a ser negativa (-0,3 % interanual),

igual que la tasa subyacente (0,6 %).
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El Banco de Japon mantuvo el tipo de interés oficial en el rango del 0 %-0,1 %, pero introdujo
cambios en su programa de compra de activos, ampliando el importe en 10 billones de yenes,

hasta 80 billones, y extendiendo su duracion hasta finales de 2013.

CHINA

En China, tras la desaceleracion del PIB en el segundo trimestre hasta el 7,6 % interanual, los
datos de julio y agosto ofrecen sefiales de debilitamiento adicional. La confianza empresarial se
ha deteriorado, y la produccion industrial y las ventas minoristas confirman la tendencia de

moderacion mas acusada.

El sector exterior, que mostraba un mejor comportamiento relativo hasta junio, también se ha
deteriorado. La inflacion ha aumentado ligeramente hasta el 2 % en agosto, por el
encarecimiento de los alimentos. Finalmente, el Gobierno ha aprobado la ejecucion de proyectos

de inversion pablica en infraestructuras por un importe equivalente al 2,1 % del PIB.

RESTO DE AISA EMERGENTE

En el resto de Asia emergente, el crecimiento interanual del PIB en el segundo trimestre
aumento ligeramente, hasta el 4,7 % interanual, evolucion compartida por los principales paises

del &rea, con las excepciones de Corea del Sur y Filipinas.

Los indices de produccién industrial y los datos de exportaciones apuntan a una desaceleracion
generalizada en la region en el tercer trimestre. La evolucion de la inflacion fue dispar,
observandose una moderacion en paises como Malasia y Corea del Sur, y una aceleracion en
otros como Tailandia e Indonesia. En cuanto a las politicas monetarias, los tipos de interés

oficiales se mantuvieron sin cambios en agosto y septiembre en todas las economias de la region.

AMERICA LATINA

En Ameérica Latina el crecimiento del PIB se moder6 en tres décimas en el segundo trimestre,
hasta el 0,6 % intertrimestral (2,7 % interanual), lo que se debid principalmente a la menor
aportacion de la demanda interna. ElI débil ritmo de actividad refleja, en parte, el bajo

crecimiento de Brasil y la ligera desaceleracion de México.

Por su parte, la inflacion se mantuvo elevada (6 %) en agosto, en el conjunto de la region,

destacando la tendencia alcista en Brasil, situdndose la tasa subyacente en el 6,3 %. El Tesoro
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colombiano anuncid compras de dolares para moderar la apreciacién cambiaria y las autoridades

argentinas introdujeron restricciones adicionales en el mercado de divisas.

En el plano fiscal, Brasil present6 un plan plurianual de inversion en infraestructuras.

Finalmente, Moody’s elevo la calificacion crediticia de la deuda soberana de Uruguay y Pert.

CINCO EVENTOS QUE MARCARON LA ECONOMIA 2012

La economia mundial termino 2012 sin haber mejorado de cdmo empez6. En este contexto,

cinco eventos marcaron la economia del 2012 y seguiran siendo decisivos el afio proximo.

Crisis del euro
Crisis de los bancos
Desaceleracion de la economia china

Elecciones en EE.UU., Francia, Japén y cambio de guardia en China

o~ 0D

Abismo fiscal estadounidense

3.3. Economia China.

3.3.1. Evolucion de la economia China.

En 1978, dos afios después de la muerte de Mao, la Republica Popular China inici6 una serie de
reformas promercado focalizadas en el sureste de su territorio. Las reformas fueron
implementadas con pragmatismo: los experimentos exitosos eran replicados en las provincias
interiores y los fallidos eliminados rapidamente. Los objetivos eran, primero, impulsar la
insercion de la economia China en los mercados globalizados y, segundo, impulsar los
mercados locales (para ello se entregaron tierras en concesion de largo plazo a los campesinos
para que las cultivaran libremente, motivandolos para que comercializaran sus productos). El
resultado de las reformas es elocuente: Creciendo a tasas promedio de un 10% anual, China

logré duplicar el tamafio de su economia en tan solo 10 afios y cuadruplicarlo en 30 afios.

Para dimensionar la escala que representa este cambio, considérese que al comenzar el siglo
XXI, el producto geografico bruto de la economia mas grande del mundo, Estados Unidos, era
ocho veces mayor al chino y al finalizar la primera década del siglo la brecha ya se ha reducido

a la mitad. El afio 2010 China super6 a Japon en su PGB y es ahora la segunda economia del
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mundo. Las proyecciones apuntan a que la brecha seguira reduciéndose hasta que el 2027 China

se transformara en la economia més grande del mundo.

Ahora bien, la novedad que ha motivado a muchos a pensar que estamos ante el surgimiento de
un nuevo orden mundial no se basa s6lo en el desempefio econémico logrado por China. China
no experimentd una ruptura cultural como base de su origen moderno. Fundamentales para la
mantencion de su unidad han sido el confucianismo, el compartir un mismo sistema gramatical
en todo su territorio, su homogeneidad racial y una concepcion del Estado cuya legitimidad no

descansa en los procedimientos, sino en la mantencién de la unidad de la civilizacion china.

China esté recuperando un dinamismo econémico y social que ya poseia sin conocer ni ser
influido por Occidente y sus instituciones. Por ello, la clave para entender el posible impacto
que tendré el proceso de desarrollo chino no esté en las cifras econdmicas sino en los cambios
sociales que se esconden detras de dichas cifras. Es decir, el foco de atencion debe estar en
como el desarrollo es aprehendido por la poblacion china en virtud de la mentalidad china (sus
modos de relacionarse, sus valores y creencias, sus costumbres, rituales y festivales, el rol que le

dan a la familia y al grupo y a su lenguaje).

Todo lo anterior permite esperar que el mandarin tendra un rol mas importante en las relaciones
de China con otros paises a medida que su poder econdmico, militar y politico reviva y
fortalezca el orgullo nacional del pueblo chino. Por ello, el aprendizaje del mandarin como
segunda o tercera lengua abre una oportunidad a individuos y naciones a lo largo del mundo que,
de cumplirse las expectativas de crecimiento y desarrollo proyectados para China, tendra efectos

de largo plazo sobre su propio bienestar.

SEZ (Zona Especial Econémica)

El gobierno chino concede a SEZs politicas econémicos especiales y mas flexibilidad en las
medidas de gubernamental. Eso permite a SEZs utilizar un sistema de gestién econémica
especial que es especialmente propicio para hacer negocios que no existe en el resto del

territorio continental de China:

= Incentivos impositivos especiales.
= Dependencia de comercio exterior: Produccion para Exportacion.

= Actividades econdmicas orientadas por las fuerzas del mercado.
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China’s

Solution

Tabla 5: Zona Especial Econémica

ZONA CIUDAD
Pudong Shanghai
Xiamen Fujian
Shantou Guangdong
Shenzhen Guangdond
Provincia de Hainan

Fuente: Elaboracion propia. 2013

SAR (Regién Administrativa Especial) “Un pais, dos sistemas”

“Un pais, Dos Sistemas” es una idea originalmente propuesta por Den Xiaoping, el entonces

Presidente de la Republica Popular China, para la unificacién de China.

Segun esta doctrina, si bien se reconoce que China constituye un solo pais, bajo el régimen de la

Republica Popular China, se acepta que dentro de ese Estado chino unificado coexistan sistemas

economicos y politicos diferentes en determinadas zonas, inclusive manteniendo el capitalismo

en ciertas regiones del pais en paralelo con el sistema comunista.

El Principio consiste en que, a pesar de la practica del socialismo en la China continental, Hong

Kong y Macao, que eran oficialmente colonias del Reino Unido y Portugal respectivamente,

podian seguir practicando el capitalismo como sistema econémico predominante, y con un alto

grado de autonomia interna durante cincuenta afios tras la reunificacion.
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llustracion 1: SEZy SAR de China

¥ Admin $ 2 s anc Special Economic Zones

ol the Peopia's

Fuente: Remnin Ribao. 2012

3.3.2. Actualidad de la economia China.

Con una poblacion de 1.295 millones de habitantes y un crecimiento del Producto Interior Bruto
(PIB) en torno al 8%, cifra inimaginable para las economias desarrolladas, China es el
verdadero protagonista del desarrollo del globo.

Actualmente, el sector industrial es la principal fuente de creacion de valor del pais, seguido de
los servicios mientras que la agricultura apenas representa una sexta parte. Sin embargo, este
altimo sector concentra, por ahora, la mitad del empleo.

El bajo coste de la mano de obra (un dolar a la hora, frente a los 23 dolares de Estados Unidos y
los 25 europeos) y la extensa jornada laboral (trabajan una media de 1.960 horas al afio, frente a
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las 1.890 horas estadounidenses y las 1.730 europeas) convierten a China en la fabrica del

mundo:

= 72% de los zapatos

= 70% de los paraguas

= 60% de los botones

= 50% de los artefactos de cocina

= 85% de los arboles de navidad en USA
= 80% de los juguetes en USA

Los atractivos indicadores econémicos han situado a China en objetivo prioritario de numerosas
multinacionales. Un estudio de la consultora Arthur D. Little sostiene que ocho de cada diez
gjecutivos de las mayores comparfiias presentes en el pais consideran a China un mercado
estratégico fundamental y mas del 60% prevé seguir invirtiendo. Un informe de la Camara de
Comercio Americana mantiene que, en el 75% de los casos, las actividades en el pais asiatico

son rentables, y en los 10% muy rentables.

China se est4 tomando en serio un papel internacional cada vez méas preponderante, un papel
gue no solo se fija en su nuevo estatus de superpotencia y en el deslumbrante crecimiento que
ha venido sosteniendo en las tres décadas pasadas, sino también en la imagen competitiva y

moderna que la nueva China quiere proyectar al mundo.

No obstante, la actual crisis internacional presenta el escenario propicio para detenernos en
algunas de sus flaquezas, como la caida del indice de precios, el desplome de las exportaciones
e importaciones, el frenazo inmobiliario, la ingente degradacion medioambiental o la pérdida de

puestos de trabajo.

El Gobierno chino reacciond con vehemencia a estas amenazas al anunciar a finales del pasado
afio un plan de estimulo fiscal de 586.000 millones de délares que estd empezando a dar sus
primeros frutos. Sin embargo, son muchos quienes subrayan que esta medida centrada en el

desarrollo de las infraestructuras podria no resultar efectiva.

INVERSION Y DESARROLLO

China necesita nuevos motores de crecimiento, y los planes gubernamentales apuntan en esa

direccion. En este cambio de paradigma tienen cabida aquellas empresas extranjeras que
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respondan a los nuevos requisitos de la transformacion econémica a la que aspira el pais asiatico,

siendo notoria la fascinacion que tiene por la tecnologia.

China avanza a dos velocidades, donde conviven los arquetipos de su tradicion junto con los
méas avanzados despliegues tecnolégicos. En esa dualidad se mueve también Ila
“occidentalizacion de los gustos chinos”, que es por un lado una realidad evidente, pero en la

que las especificidades de la cultura china siempre dejan su impronta.

A su vez, el pais cuenta cada vez con mas activos que hacen que las empresas extranjeras
encuentren en él nuevos puntos de interés. Tantas veces caracterizada como “la fabrica del
mundo”, China no esta perdiendo tal condicion, sino diversificAndola hasta el punto de que su
atractivo no se basa solo en el coste de su mano de obra, sino que posee una serie de ventajas

adicionales que siguen haciéndola competitiva frente a otros paises emergentes.

Al bajo coste se le han afadido ya la cada vez mas alta cualificacion del trabajador chino, la
posibilidad de acceder a un creciente mercado doméstico y la existencia de un entramado
industrial y logistico que facilita las operaciones, permite elegir entre una mayor oferta de

proveedores y genera economias de escala.

CRISIS = PELIGRO + OPORTUNIDADES

La crisis ha ayudado a China a ser competitiva en términos de precio respecto a otros paises
emergentes; el frenazo de la demanda ha abaratado las materias primas y ha descendido el coste

de la mano de obra en la industria manufacturera.

A su vez, el descenso de inversidn extranjera directa (IED) que ha sufrido China con la crisis ha
relajado las estrictas medidas de seleccidn de la misma en las que estaba incurriendo el pais. El
consejero jefe de la Oficina Econémica y Comercial de la Embajada de Espafia en Pekin,
Fernando Salazar, afirma que la crisis esta llevando al pais a “atraer la inversiéon con menos
filtros, facilitando su entrada con la eliminacién de los impuestos de exportacion en
determinados sectores o el incremento de la devolucion del IVA a la exportacion, concediendo

mas facilidades de crédito y, en general, con un aligeramiento de las trabas burocraticas”.

LA COMPETENCIA CHINA

El desarrollo industrial del pais y su progresiva capacitacion técnica generan también crecientes

dificultades a las empresas extranjeras. La competencia china se ha extendido a un mayor
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numero de sectores de actividad, cada vez con mas recursos y mejores resultados, y siempre

contando con la ventaja competitiva de un precio mas barato.

La competencia china sigue adoleciendo de una calidad insuficiente en ciertos sectores
altamente especializados. Tales carencias pueden abrir las puertas a los profesionales
extranjeros, pero también pueden constituir una dificulta para fabricar productos de alta

tecnologia en el pais.

RECURSOS HUMANOS

China ha experimentado una rapida evolucion y mejoria en la cualificacién de sus recursos
humanos. No obstante, sigue existiendo mayor demanda de trabajadores cualificados que oferta,
lo que ha producido toda una serie de desequilibrios, disparando el coste de contratacion y
generando indices de rotacion altisimos. A pesar de que la crisis ha provocado un ajuste de esta

tendencia, sigue existiendo una clara escasez de personal cualificado de primer nivel.

Gascd, de Indra, destaca por su parte la necesidad de un liderazgo verdadero que transcienda la
mera jerarquia, y que implica “muchas relaciones publicas con tus propios trabajadores”. La
relacién con sus superiores es crucial para el trabajador chino, si bien esta misma lealtad supone
un obstaculo para la creacién de equipos con plena autonomia de decisiones, ya que la
obediencia sin cuestionamiento va generalmente en detrimento de la actitud “proactiva” y

emprendedora que muchos profesionales extranjeros echan de menos en los trabajadores chinos.

3.3.3. Evolucion de las principales variables

PRODUCTO INTERIOR BRUTO

El producto interior bruto (PIB) de China creci6 un 7,8% el afio pasado —hasta 51,93 billones
de yuanes (6,24 billones de euros) —, el ritmo mas lento desde 1999, segun ha anunciado este
viernes la Oficina Nacional de Estadisticas. El pais asiatico se ha visto castigado por la
debilidad de los mercados exteriores, a causa de la crisis global. Sin embargo, los datos del
Gltimo trimestre muestran que la segunda economia del mundo se esta recuperando. El PIB ha
subido en dicho periodo un 7,9%, frente al 7,4% del tercer trimestre, que fue el valor mas bajo

desde el primero de 2009.
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Tabla 1: PIB China

PIB 2012 % CRECIM.PIB 2012 % CRECIM. 2013 (Estimacion) Distribucion POR SECTOR

Agricultura 10%

12,4US$ 7,80% 7,10% Industria 47%

Servicio 43%

Fuente: IVEX. 2012.

Asimismo, las ventas al por menor registraron una subida del 15,2% en diciembre, en contraste
con el 14,9 % de noviembre, lo que supuso un repunte final del 14,3% en 2012, aun asi 2,8
puntos porcentuales por debajo de 2011, relato la citada fuente.

En cambio, la inversién china en el sector inmobiliario aumentd un 16,2% en 2012 con respecto
al afo previo, pese a la campafia gubernamental para desinflar la burbuja inmobiliaria. El sector
inmobiliario es el mas importante de la economia china, ya que supone mas del 10% del
computo total del PIB.

iNDICE DE PRECIO AL CONSUMO

El indice de precios al consumo (IPC) chino crecié al 2,5 % interanual en el diciembre de 2012,

frente al 2 % en que se situaba en el mes previo, segun las cifras oficiales.

Segun informé la Oficina Nacional de Estadisticas china, la subida del IPC de 2012 se debe
principalmente al alza de los precios de los alimentos, que representan un tercio en la cesta de la

compra china. Los alimentos subieron sus precios un 4,2 % con respecto al mismo mes de 2011.

Tabla 6: IPC China 2009 -2012

Afio indice
2009 -0,7%
2010 3,3%
2011 5,4%
2012 2,5%

Fuente: Oficina Nacional de Estadisticas China. 2013.
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Desde finales de 2010, el Gobierno decidié adoptar una politica monetaria restrictiva. Gracias a
estas medidas, a partir de agosto de 2011 y tras tocar techo en julio (IPC: 6,5%), se consigui6

controlar la inflacion, de manera que el IPC se fue reduciendo gradualmente.

Durante los ocho primeros meses de 2012, el indice de precios al consumo se ha reducido
gradualmente hasta mantenerse en niveles moderados. La caida se debe, en gran parte, a la caida
del precio de los alimentos. Tras situarse en 1,8% en julio, el indice repuntd ligeramente en

agosto (2,0%), por primera vez en cinco meses.

Con todo, la inflacion se sigue manteniendo en niveles moderados, lo cual da margen a la
aplicacién de nuevas politicas expansivas. Se prevé que la tasa anual se mantendra en torno a

3%, por debajo, por lo tanto, del umbral fijado por el Gobierno para 2012 (4%).

MERCADO LABORAL

La situacién del mercado laboral sigue siendo fuente de preocupacién para las autoridades.
Recientemente, el Gobierno anuncié el objetivo de aumentar el salario minimo 13%,
anualmente, hasta 2015. En el largo plazo, el Gobierno espera que la economia suba escalones
en la cadena de valor, se vuelva menos intensiva en mano de obra y ello sea compatible con un
aumento de los salarios, de forma que se reequilibre el mercado laboral. La duda esta en si esto

se hara de forma progresiva y manteniendo la estabilidad social.

Tasa de Empleo

Segun datos oficiales del instituto nacional de estadistica (National Bureau of Statistics), la tasa
de desempleo en las zonas urbanas de China se mantuvo en el 4,1 % durante el tercer trimestre
del afio 2012.

En los primeros nueve meses de 2012, China cre6 10,24 millones empleos en las &reas urbanas,
una cifra que supera la meta de 9 millones que se habia propuesto Pekin para este ejercicio.
Ademas, 4,3 millones de trabajadores que estaban en paro consiguieron empleo en las zonas
urbanas durante este periodo, afiadi6 el portavoz del Ministerio, un nimero préximo al

proposito del ejecutivo de llegar hasta los 5 millones de ‘recolocados'.

Sin embargo, hay que tener en cuenta que estos datos no incluyen los indices de paro de las
areas rurales ni a los millones de campesinos que viajan a las ciudades en busca de trabajo, que

no aparecen registrados oficialmente. Un informe reciente de la Economist Intelligence Unit
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(EIVU) apunt6 que, en caso de contabilizar estos trabajadores, la tasa de paro de 2011 podria

haber sido hasta 2,5 puntos porcentuales mayores y alcanzar el 6,6 %.

COMERCIO EXTERIOR

En agosto, el volumen de comercio exterior continud reflejando la situacion de estancamiento
por la que atraviesa la economia mundial. Asi, a 31 de agosto de 2012, tras registrarse un nuevo
superavit mensual de 26.700 millones de ddlares, se alcanza un superavit acumulado de 279.730
millones de dolares. En el periodo enero-agosto, el volumen total de comercio exterior crecio
6,2%, muy por debajo del objetivo de crecimiento anual fijado por el Gobierno (10%). Para el
resto del afio, la incertidumbre del entorno mundial no garantiza una recuperacién de las

exportaciones y que, por lo tanto, se alcance el objetivo.
Tabla 7: Comercio exterior de China 2012

PRINCIPALES
EXPORTACIONES PRODUCTOS
EXPORTADOS

PRINCIPALES DESTINOS DE

SUS EXPORTACIONES

T EEUU
Maquinaria eléctrica Hona Kon
2,0 BILL. US$ Ordenadores 9 9
. Jap6n
Textil

Corea del Sur

PRINCIPALES _
PRINCIPALES ORIGENES DE
IMPORTACIONES PRODUCTOS
SUS IMPORTACIONES

IMPORTADOS

Magquinaria eléctrica Japon

Pétreo Corea del Sur

1,7 BILL.US$ Equipos médicos y 6pticos | Estados Unidos
Equipos metales Alemania

Fuente: IVEX. 2012.
Principales Socios Comerciales

China mantiene déficit comercial bilateral con algunas economias asiaticas como Taiwén, Corea
del Sur y Japdn, de las que importa componentes para su ensamblaje final que, posteriormente,
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exporta a, entre otros, EE. UU. y la UE, lo que resulta en un enorme superavit comercial con
estos Ultimos. De igual manera, se registra déficit con paises proveedores de materias primas
como Angola, Arabia Saudita o Brasil.

En 2011, la UE fue el primer socio comercial de China. Tras la UE (18,7%), encabezaron la
lista de principales destinos de las exportaciones EE.UU., Hong Kong, Japon y Corea del Sur.
Espafia, a su vez, ocup6 el puesto 23 (1,0%), como sexto cliente europeo. En cuanto a las
importaciones, tras la UE (12,1%), encabezaron la lista de principales paises proveedores Japon,
Corea del Sur, Taiwan y EE.UU. Espafia ocup6 el puesto 40 (0,4%).

En los siete primeros meses de 2012, EE.UU. (17,3%) desbancé a la UE (17,0%) como primer
destino de las exportaciones chinas. Tras ellos, se mantuvieron Hong Kong, Japén y Corea del
Sur como principales destinos. Espafia cay0 al puesto 24 (0,9%). En cuanto a las importaciones,
tras la UE (11,9%), encabezaron la lista Japén (10,1%), Corea del Sur, EE.UU. y Taiwan.
Espafia se mantuvo en el puesto 43 (0,4%).

Tabla 8: Exportaciones de China por piases.

PRINCIPALES PAISES CLIENTES

en

millones 2009 2010 | % 2011 | o | 2012eme | o
jul

de dalares

Eﬁg‘i‘s’s 220.706 | 283.184 | 17,9 | 324.300 | 17,1 195.434 | 17,3

Hong Kong | 166.109 | 218.205 | 13,8 | 267.516 | 14,1 | 166.577 | 14,7

Japon 97.209 | 120.262 | 7,6 | 147.290 | 7.8 86.278 7.6

gﬁ:ﬁa del 53.630 | 68.811 | 4,4 | 82.925 | 4,4 51.004 4,5

Alemania 49.932 | 68.069 | 4,3 | 76.433 | 4,0 40.181 3,6

Paises 36.680 | 40.711 | 3,2 | 50.482 | 3,1 33.482 3,0

Bajos

India 31.267 | 40.879 | 2.6 | 50.489 | 2.7 26.578 2.3

Reino 30.050 | 38.776 | 2,5 | 44.113 | 2,3 25.396 2,2

Unido

Singapur 29.570 | 32.333 | 2.1 | 35.297 | 19 21.539 1,9

Italia 21445 | 31.135 | 2,0 | 33.708 | 1.8 15.353 1.4

Fuente: China Customs.2012.
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Tabla 9: Importaciones de China por paises.

PRINCIPALES PAISES PROVEEDORES

en millones 2009 2010 % 2011 % 2012 |
de dolares ene-jul

Japon 130.749 | 176.304 | 12,6 | 194.410 | 11,2 | 104.586 | 10,1
Corea del Sur | 102.125 | 138.023 | 99 | 161.673 | 9,3 | 91.586 | 8,8
Taiwan 85.706 | 115.645 | 8,3 | 124.895 | 7,2 | 69.888 | 6,7
Estados 77.433 | 101.310 | 7,3 | 118.121 | 6,8 | 75.966 | 7,3
Unidos

Alemania 55004 | 74378 | 5,3 | 92.759 | 53 | 53.213 | 5,1
Australia 39.175 | 59.698 | 4,3 | 80.930 | 4,6 | 49.415 | 4,8
Malasia 32.206 | 50.375 | 3,6 | 62.017 | 3,6 | 32.606 | 3,1
Brasil 28.311 | 38.038 | 2,7 | 52.649 | 3,0 | 31.150 | 3,0
Arabia Saudita | 23.582 | 32.862 | 2,4 | 49.545 | 2.8 | 33.225 | 30
Tailandia 24846 | 33.201 | 2.4 | 39.040 | 22 | 21.841 | 21

Fuente: China Customs. 2012.

EMPRESA PRIVADA

La situacion de la empresa privada también es fuente de preocupacion, sobre todo de las pymes
que exportan una parte importante de sus productos. La presidon sobre estas empresas es
creciente y la mayoria de los componentes que contribuyen a ella son tendencias a largo plazo.
Entre ellas, cabe destacar el aumento de los salarios y de los costes de las materias primas y la
apreciacion del yuan.

En el corto-medio plazo, también se ven amenazadas por la debilidad de la demanda de las
economias desarrolladas y la restriccion del crédito. Todos estos factores atacan directamente a
su competitividad y a su facturacion en el exterior. Las soluciones parecen estar en subir en la
cadena de valor (al igual que para el mercado laboral) y en la diversificacion de los destinos de

las exportaciones, para asi buscar mejorar los intercambios con las economias emergentes.

MERCADO INMOBILIARIO

En el mercado inmobiliario, tras las fuertes medidas aplicadas desde finales de 2010 para limitar
la especulacion, recortar la demanda de viviendas y reducir los riesgos a medio y largo plazo
para el sector financiero y la economia, el crecimiento de los precios de compra se ha moderado

e incluso rebajado en un importante nimero de ciudades.

Tras aumentar 4% en 2011, las ventas cayeron 15% en el primer trimestre de 2012. Tras tocar

fondo los precios en el cuarto trimestre de 2011 y experimentar las ventas una caida de 15% en
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el primer trimestre de 2012, se espera que las ventas se estabilicen y los precios repunten

durante el segundo trimestre de 2012.

INVERSIONES EXTRANJERAS

Inversiones extranjeras por paises y sectores

En 2011, los principales paises inversores en China fueron Hong Kong, Japén, Singapur, Corea
del Sur y Estados Unidos. La inversion se dirigid, principalmente, a los sectores de
manufacturas, inmobiliario, comercio mayorista y minorista, servicios comerciales y de

arrendamiento y transporte, almacenaje y comunicaciones.

En los primeros ocho meses de 2012, se mantuvieron Hong Kong, Japon y Singapur como
primeros paises inversores. Les siguieron Taiwan, EE.UU. y Corea del Sur. Los principales
sectores de la inversion correspondieron también a los de 2011.

60



PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA DEDICADA A LA MARKETING
DIGITAL, ESPECIALMENTE PARA EL MERCADO CHINO

China’s

Solution

Tabla 10: Flujo de inversiones extranjeras en China por paises y

sectores.

INVERSION EXTRANIERA DIRECTA POR PAISES Y SECTORES

2012
en millones de délares 2010 2011 L0 ene- L
aqo
Flujos de inversion neta 105.732 116.011 100 74.994 100
POR PAISES
Hong Kong 60.566 70.500 60,8 46.746 62,3
Japdn 4.083 6.330 3,9 5.081 6,8
Singapur 2.428 6.097 2,3 4.979 6,6
Corea del Sur 2.692 2.551 2.2 1.483 2,0
Estados Unidos 3.017 2.369 2.0 2.116 2.8
Taiwan, China 2.475 2.183 1,9 4.426 5,9
Alemania 888 1.129 1,0 1.088 1,5
Francia 1.238 769 0,7 - -
Holanda 914 761 0,7 715 1,0
Macao, China 655 680 0,6 - -
POR SECTORES
Manufacturas 49.591 22.101 44,9 - -
Inmobiliario 23.985 26.882 23,2 - -
Comercio mayorista y 6.596 g.425 | 7,3 - -
minorista
Servicios cnnjercmles ¥ 2130 8.387 7.2 _ _
de arrendamiento
Transp_urte-_, almacenzje y 2243 3.191 2,7 _ _
COMmunicaciones

Fuente: National Bureau of Statistics. 2012.

Inversiones en el exterior. Principales paises y sectores

La irrupcion de China en la inversion directa global es un fenémeno reciente, paralelo a la
acumulacion de superavit exterior registrado a partir de 2004. Asi, China pasa de 0,45% de la
IDE mundial emitida en 2003 a 5,1% de 2009, convirtiéndose en el primer pais en desarrollo

inversor y el quinto inversor absoluto tras EE. UU., Francia, Japon y Alemania.

En 2010, los principales destinos geograficos fueron Asia (76% del stock de IED emitido por
China) y Latinoamérica (12%), quedando EE. UU. y la UE como destinos minoritarios. En
2009, Hong Kong absorbi6 63% de los flujos de IED de China y supuso 67% del stock de IED

emitida por China.
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El principal destino sectorial no viene dado por las ventajas comparativas reveladas ni por la
mayor participacion en el PIB de las industrias manufactureras. Por el contrario, China centra la
IDE en recursos energéticos y minerales, asi como en servicios, finanzas y distribucion

mayorista y minorista, que tienen menor peso en el PIB.

El patron de IDE emitida por China difiere del de las economias desarrolladas: los
determinantes tradicionales de la IDE como el tamafio del mercado (la conquista de nuevos
mercados), los costes laborales o el entorno laboral tienen, de acuerdo con la evidencia empirica
disponible, una importancia menor. El objetivo basico de la IDE china es fortalecer la
competitividad y sostenibilidad de la produccion doméstica en China: la evidencia indica que

China parece tener un patrén de inversion dual que busca lo siguiente:

= En paises OCDE, integrarse en los sectores avanzados para adquirir activos (marcas,
tecnologia y capacidad de gestion) que permitan defender su posicion en el mercado
domeéstico chino.

= En paises no OCDE, captar recursos energéticos y materias primas clave para su

industria.

Las empresas chinas no buscan bajos costes laborales, ni cuota en el mercado exterior. Hoy por
hoy, la politica industrial china se centra en la localizacién en el pais de los tangibles (fabricas)
e intangibles (tecnologia). Estas inversiones obedecen a decisiones estratégicas posibles gracias
a dos rasgos estructurales de la economia china: el predominio de las EE. PP. en determinadas

industrias y sectores inversores, y la existencia de represion financiera.
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Tabla 11: Flujo de inversiones en el exterior por paises y sectores

INVERSION DIRECTA EN EL EXTERIOR POR PAISES Y SECTORES

en millones de dalares 2009 2010 L 2011 L)
Flujos de inversion neta 56.529 68.811 100 = =
POR PAISES
Hong Kong 35.601 38.505 56,0 - -
Australia 2.436 1.702 2,9 - -
Estados Unidos 09 1.308 1,9 - -
Canada 0613 1.142 1,7 - -
Singapur 1.414 1.118 1,6 - -
Tailandia 50 700 1.0 - -
Rusia 348 268 0.8 - -
Alemania 179 412 0.6 - -
Sudafrica 42 411 0.6 - -
Japdn 84 338 0,5 - -
POR SECTORES
Servicios -;:Dmercmles y de 20.474 30.281 44,0 _ )
arrendamiento
f.servu:ms_ﬁna ncieros 8.734 8.607 12,5 B )
intermedios
Comercio 6.136 6.729 9.8 - -
Mineria 13.343 3.715 83 - -
Transporte, almacenaje y 2 067 5.655 8,2 _ _
comunicacionas

Puente: National Bureau of Statistics. 2012

CAMBIOS EN LA POBLACION

Aumento del ingreso

Ingreso per capital crecio de 1.000$ a 4.200$ en 12 afios.
Aumento del ahorro del 60 a 1000 billones $ en 20 afios.

Poblacion pobre disminuyé de 800 a 200 millones.

Aumento de Automoéviles Privados

Tercer productor en el mundo.
8 millones unidades por afio.
35% crecimiento anual.

32 millones en circulacion.

17 millones de trabajadores en el sector.
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Aumento de teléfonos méviles

Mayor mercado del mundo: 600 millones de usuarios, con un crecimiento de 150 millones por

ano.

China Mobile: Es una sociedad con Sony Ericsson, comenzo en el afio 2000 con base en

Hong Kong

o Mas de 200 millones de suscriptores
o 75% del mercado chino
o El mayor proveedor de servicio celular en el mundo

o Sociedad con Sony Ericsson
Aumento de usuarios de Internet

= 80 millones de PC.
= 2010 millones de usuarios.
= Censura de sitios, trabajan 30.000 policias de Internet para crear Gran Firewall de China.

LENOVO: Fabricante de PCs que comenzo su actividad en 1980.

o Cuarto fabricante mundial de PCs.

o En 2005 compro IBM PC en China en 1.25 billones $.
o 30% del mercado Chino.

o 50% crecimiento en 2008.

o Introduccion de PC basico a 200 $.

3.3.4. Prevision de la economia China.

El crecimiento del PIB de China ha proseguido durante 2012 el proceso de moderacion, iniciado
a partir del primer trimestre de 2010, cuando se lleg6 a alcanzar un incremento del 12,1%
interanual. En el tercer trimestre de 2012 el avance fue del 7,4%, el menor desde el primer

trimestre de 2009, percibiéndose un debilitamiento de la demanda externa y de la interna.
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Asi, el indice provisional PMI de manufacturas de noviembre, elaborado por HSBC, se situé en
terreno expansivo por primera vez en 13 meses, afiadiéndose a otras sefiales de que la economia
se esté recuperando, tras siete trimestres de ralentizacion. No obstante, aun se trata de una fase
inicial de la reactivacion en un contexto de crecimiento mundial fragil, por lo que quizas sean
necesarias nuevas medidas de estimulo. El indice aumentd nueve décimas y quedd en 50,4, con

un alza de 3,1 puntos en el componente de produccion, hasta 51,3.

Los nuevos pedidos de exportacion se incrementaron y el empleo se contrajo a un ritmo menor,
al tiempo que los precios de inputs se aceleraron. Y segun las previsiones de largo plazo el
tamafio de la economia china va a superar este afio al de la eurozona y, gracias a un crecimiento
que va a seguir siendo muy superior, lo triplicard en 2060. Asi lo pone de manifiesto las
previsiones que han difundido la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico
(OCDE).

Tabla 12: Porcentaje de PIB de los paises frente al total mundial.

PAISES 2011 2030 2060
China 17% 28% 28%
Eurozona 17% 12% 9%
EE.UU 23% 18% 16%
India % 11% 18%

Fuente: Previsiones de la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico. 2012.

Como vemos en la tabla, el Producto Interior Bruto (PIB) de China fue en 2011 un 17% del total
mundial, porcentaje equivalente al de la eurozona pero todavia inferior al 23% de Estados
Unidos, recordd la OCDE. Pero el PIB del gigante asiatico pasara a suponer el 28% en 2030,
cuando los de los otros dos bloques habran quedados reducidos al 12% y al 18%

respectivamente, indicé la OCDE en sus nuevas previsiones para dentro de 50 afios.

China continuara representando un 28% en 2060, cuando la eurozona no significara mas que el
9% del PIB global y Estados Unidos un 16%, mientras que India habra incrementado su peso
especifico al 18%, frente al 7% actual y al 11% en 2030.
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La progresion del poder adquisitivo sera del 1,7% anual en la OCDE y del 3% en el resto. Una
vez mas, China sera la protagonista de esa tendencia, ya que el poder de compra de sus
habitantes, que se situaba en torno al 15% del de los estadounidenses en 2011, sera s6lo un 25%
inferior en 2060.

Mayores Sectores de crecimiento futuro

=  Sector Automotriz.

= Biotecnologia, industria farmacéutica y salud.
= |ndustria Quimica.

= Construccidn, transporte e infraestructura.

= Energia.

= Sector financiero.

= Informacion y comunicacion.

= Mediay entretenimiento.

3.4. Relacion bilateral China - Espaiia.

China ha roto la Gran Muralla y ha abierto sus puertas al comercio internacional. Tras cual estan
acudiendo en masa empresas de todo el mundo, entre las que figura un significativo escuadron
espafol. Telefénica, Alsa, Cepsa, Acciona, Gamesa, Air Europa, Infinity, Famosa, Nutrexpa,
Panrico, Viscofan, Inditex, Ficosa, Antolin, Telvent-Abengoa, Corporacion Mondragon, IESE,
Roca y Lladré, entre otras, han aterrizado en el gigante asiatico dispuestas a comprobar si los
vaticinios de Napoledn eran ciertos y China terminara convirtiéndose en el emperador del

mundo.

Y por otro lado, el mayor banco de China y el mas grande en capitalizacion bursatil del mundo,
el Industrial and Commercial Bank (ICBC). También firmo una alianza con la Confederacion
Espafiola de Caja de Ahorro (CECA) para canalizar negocios entre emprendedores interesados
en las economias china y espafiola. Telefonica y su socia china Unicom aumenta sus

participaciones cruzadas y acepta de esta Ultima en el consejo de la espafiola.
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3.4.1.Marco institucional.

En establecimiento de las relaciones diplomaticas plenas con el actual régimen politico se
produjo en el afio 1973. En 2005, durante el viaje del Presidente Hu a Espafia, se aprobd una
Declaracion Conjunta por la que ambos paises se convirtieron en socios privilegiados mediante
un Acuerdo de Asociacion Estratégica Integral, que otorga a la relacion con Espafia el mismo

nivel que el mantenido con Reino Unido, Francia y Alemania.

3.4.2.Intercambios comerciales.

El comercio bilateral de bienes Espafia-China se caracteriza por un déficit cronico. El volumen
de importaciones chinas estd en linea con los paises del entorno, pero el volumen de

exportaciones a China es relativamente mas escaso.

Tabla 13: Exportaciones bilaterales por sectores.

PRINCIPALES CAPITULOS EXPORTADOS POR ESPANA

en miles de euros 2010 2011 0% ks 0

ene-jul
251.295 | 359.630 | 10,6 | 172.567 | 8,0

Equipos, componentes y
accesorios de automocion
Materias primas y
semimanufacturas de plastico

277.040 | 222.268 | 6,6 114.566 | 53,3

Farmaguimica 102.618 | 152.460 | 4.5 105.901 | 4,9
Productos siderdrgicos 118.738 | 144.814 | 4.3 38.612 1.8

Productos semielaborados de 84.615 | 139.164 | 4,1 | 121.039 | 5,6
cobre y sus aleaciones
Cobre v sus aleaciones 88.625 119.052 | 3,5 67.075 | 31

Marmol y sus manufacturas para 87.712 | 116.688 | 3,4 | 79.057 | 3,7
construccion

Maguinaria herramienta para
trabajar metales

54.927 108.516 | 3,3 90.191 | 4,2

Quimica organica 102.413 05.941 2.8 35.124 1,6
Carnes y despojos congelados 19.356 | 88.500 | 2.6 | 69.956 | 3.2

Fuente: ESTACOM. 2012.
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Los principales productos exportados en 2011 fueron materias primas, bienes industriales y
bienes de equipo, siendo los principales capitulos Equipos, componentes y accesorios de
automocion (10,6%), Materias primas y semimanufacturas de plastico (6,6%) y Farmaquimica
(4,5%).

En los siete primeros meses de 2012, respecto al mismo periodo del afio anterior, las
exportaciones crecieron 13,6% (2.157 millones de euros). Los principales capitulos exportados
fueron Equipos, componentes y accesorios de automocion (8,0%), Productos semielaborados de

cobre y sus aleaciones (5,6%) y Materias primas y semimanufacturas de plastico (5,3%).

Tabla 14: Importaciones bilaterales por sector.

PRINCIPALES CAPITULOS IMPORTADOS POR ESPANA

en miles de euros 2010 2011 % 2!]1_1 %
ene-jul
Confeccion femenina 1.929.755 | 1.896.865 | 11.0 | 859.620 [ 8.4
Equipos de telecomunicaciones | 1.139.469 | 1.357.115 | 7.9 805.203 | 7,9
Informatica hardware 1.555.485 | 1.304.498 | 7.6 | 628.359 | 6,2
Calzado 764.584 FF7.011 4,5 432.139 [ 4,2
Productos siderdrgicos 537.841 688.303 4,0 356.907 | 3,5
Quimica organica 557.691 672.164 3,9 443.264 [ 4.4
Componentes electrénicos 852.976 632.208 3.7 303.573 | 3,0
Confeccion masculina 554.726 570.826 3.3 269.446 | 2,6
Marroguineria 494.054 473.775 2.7 297851 [ 2,9
Juguetes 505.187 | 442737 | 26 | 172,150 | 1,7 |

Fuente: ESTACOM. 2012.

En 2011, el volumen total de importaciones ascendi6 a 18.642 millones de euros, lo que supuso
una caida de 1,2% y ocupar el puesto 23 en la clasificacion mundial. Los principales productos
importados en 2011 fueron bienes de moda, de habitat, industriales y de equipo, siendo los
principales capitulos Confeccion femenina (11,0%), Equipos de telecomunicaciones (7,9%) e

Informatica hardware (7,5%).

En los siete primeros meses de 2012, respecto al mismo periodo del afio anterior, las
importaciones cayeron 3,5% (10.182 millones de euros). Los principales capitulos importados
fueron Confeccién femenina (8,4), Equipos de telecomunicaciones (7,9%) e Informatica
hardware (6,2%).
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Tabla 15: Balanza comercial bilateral.

BALANZA COMERCIAL BILATERAL

. 2012
en millones de
eUros 2010 Var. 2011 Var. e_nn— Var.

jul

Exportaciones a China | 2.648 33,1% 3.390 28,0% 2.157 13,6%
Importaciones de 18.867 | 30,5% | 18.642 | -1,2% | 10.182 | -3,5%
Espana
Tasa de cobertura 14,0% 18,2% 21,2%
Saldo 16.719 | 30.1% | 15.252 +6,0% | -8.025 +7,3%

Fuente: DATACOMEX. 2012.

Esta evolucion permitio reducir en 2009 el déficit comercial entre ambos paises en 32,0% hasta
alcanzar 12.464 millones de euros e incrementar la tasa de cobertura a 13,7%. Sin embargo, en
2010, el mayor incremento relativo de las exportaciones frente al de las importaciones no ha
impedido un aumento adicional de 30,2% del déficit bilateral en términos absolutos, si bien la
tasa de cobertura ha vuelto a crecer ligeramente hasta situarse en 14,0%. En 2011 produjo una
reduccion de 6,0% respecto a 2010. La tasa de cobertura para el periodo es de 18,2%. En
conclusion, se confirma una tendencia hacia un mayor equilibrio en el comercio entre ambos

paises, a pesar de que las diferencias son todavia muy grandes.

Tabla 16: Relaciones comerciales con Comunitat Valenciana 20212.

RELACIONES COMERCIALES CON COMUNITAT VALENCIANA 2012

EXPORTACIONES IMPORTACIONES SALDO
436 Mill.€ 2.225 Mill.€ -1.789 Mill.€

PRINCIPALES EXPORTACIONES PRINCIPALES IMPORTACIONES

Marmol y piedras 21% Calzado y partes 16%
Maquinas mecanicas 12% Magquinas eléctricas 10%
Esmaltes ceramicos 10% Maquinas mecanicas 8%

Fuente: IVEX. 2012.
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3.4.3.Intercambio de servicios.

El volumen del comercio bilateral de servicios es bajo. Efectivamente, el intercambio de turistas
entre Espafia y China es bastante escaso. Tras la firma del Acuerdo de Destino Autorizado
(ADS) en febrero de 2004, que permite viajar a Espafia a grupos de turistas chinos en viajes

organizados, parece haberse registrado un pequefio crecimiento.

Asi, los datos disponibles del Instituto de Turismo de Espafia mostraban, para 2008, un total de
87.000 turistas chinos a Espafia, multiplicando el volumen por 5 en los Gltimos 8 afios. Sin
embargo, en 2009, no se mantuvo la misma tendencia de crecimiento y el nimero de turistas
chinos quedo en 89.523, sélo 2,9% mas que en 2008, para recuperarse en 2010, con 102.000

turistas y 13,9% de crecimiento.

Tabla 17: N° de turistas chinas en Espafia 2009 - 2010.

ANO N° turistas Chinas Crecimiento %
2008 87.000

2009 89.523 2,9%
2010 102.000 13,9%

Fuente: Ministerio de Turismo. 2012.

En 2010, se presento el Plan Trismo China, con el que se pretenden alcanzar los 300.000 turistas
chinos en Espafia en 2012 y el millén en 2020. El Plan incluye acciones para adaptar la oferta
espafola a las particularidades del turismo chino, entre ellas la elaboracién de guias sobre
Espafia en mandarin, la adaptacién de los horarios de comidas y la formacién de guias turisticos
bilinglies. También se reforzaran las campafias de promocidn en el pais asiatico y se exploraran

diferentes vias para aumentar la frecuencia de vuelos directos entre China y Espafa.

Los turistas espafioles a China son mas numerosos, especialmente a partir de 2005, afio en el
que los vuelos directos y la venta de paquetes por agencias de viajes duplicaron el nimero de
entradas, hasta unos 100.000. Segun la Oficina Nacional de Turismo de China, esta cifra
aumento a 114.500 visitas de espafioles en 2009. La mayor parte eran varones de entre 25 y 44

afios y el principal motivo de la visita a China era el turismo y ocio.
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3.4.4.Flujos de inversion.

En lo relativo a los flujos de inversion bilateral, en 2011, se registraron 556,2 millones de euros
de inversidn bruta espafiola en China. En estos términos, segun fuentes oficiales locales, Espafia
ocupo el puesto 18 en la clasificacion mundial. El stock de inversion espafiola en China, segln
fuentes espariolas, ascendié a 2.910,4 millones de euros en 2010 (Ultimos datos disponibles).
Segun fuentes locales, Espafia ocupa el puesto 19 de la clasificacion mundial. En el segundo

trimestre de 2012, el flujo de inversion bruta ascendié a 90,8 millones de euros.

En cuanto a la inversion china en Espafia, en 2011, se registraron 55,4 millones de euros de
inversion bruta. Asi, China ocup6 el puesto 49 en la clasificacion mundial. A 31 de diciembre
2009, el stock de inversion china en Espafia ascendi6 a 1,67 millones de euros, lo que sitla a
China en el puesto 86 de la clasificacion mundial. En el segundo trimestre de 2012, el flujo de

inversion bruta ascendio a 4,0 millones de euros.

3.4.5.0portunidades comerciales.

Entre los sectores mas interesantes para el cambio bilateral, destacan los siguientes,

detallaremos cada sector en el capitulo 7.2 Analisis del mercado:
Bienes industriales:

= Maquinaria y bienes de equipo.

= Componentes de automocion.

= Materias primas quimicas.

= Equipamiento médico y material.

= Sanitario.

= Equipamiento ferroviario.

= Nuclear.

= Equipamiento medioambiental para tratamiento de agua y residuos.
= Energias renovables.

= Redes inteligentes.

= Materiales de construccion.
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Bienes agroalimentarios

= Materias primas y productos intermedios para la industria transformadora.

= Productos del cerdo.

= Productos de la pesca.

= Vinosy aceite.

= Otros (hay oportunidades para chocolate y confiteria, pastas, agua mineral, alimentacién

infantil, lacteos, etc.).

Bienes de lujo

China es el segundo consumidor mundial de productos de lujo, tras Japén. Se estima que,
alrededor de 2015, se convertira en el primer consumidor. Destacan los mercados de:

= Calzado y marroquineria: los productos espafioles gozan de excelente reputacion en
China.

= Confeccidn: las grandes cadenas de moda espafiola llevan afios comercializando sus
productos con éxito.

= Cosméticos: el mercado esta lejos de su saturacion.

= Habitat: el disefio espafiol es percibido como fresco e innovador; crece la demanda de

productos originales, personalizados y de calidad.

Servicios

Mientras no se liberalice el acceso a buena parte de los mismos, cabe destacar, principalmente,

educacion (es notable el aumento de salida de estudiantes desde el afio 2000).
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(CAPITULO 4

Analisis del sector.
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4. ANALISIS DEL SECTOR.

El marketing online son las técnicas del uso de internet para publicitar y vender productos y
servicios. Incluye la publicidad por clic, los avisos en paginas web, los envios de correo
masivos, la mercadotecnia en buscadores (incluyendo la optimizacién en buscadores), la

utilizacién de redes sociales y blogs.

Es un sector en pleno auge, con retos diarios y que requiere formacién, mucha formacion. Asi
podria definirse al marketing online, una disciplina de la que se oye hablar mucho, y casi

siempre bien, pero de la que realmente son pocos los que pueden opinar con autoridad sobre ella.

Como actividad empresarial, se caracteriza por su dinamismo y permanente evolucion, siempre
a la vanguardia del cambio. De un lado, con la progresiva pero imparable proliferacion de
mercados, productos, medios y publicos, que ha hecho necesario distinguir los productos tanto a
través de la comunicacion de rasgos diferenciales propios como por medio de las marcas, de la
imagen corporativa y de nuevas iniciativas y formatos de comunicacion comercial y

organizacional.

Paralelamente, con la diversidad creciente de la oferta de los medios en respuesta a la expansién
del mercado publicitario, donde hay multitud de empresas, productos y marcas involucradas, asi
como con la aparicion de nuevos soportes publicitarios como consecuencia del desarrollo

tecnolégico.

Este dinamismo y necesidad de permanente adaptacion al cambio, por una parte hace que tanto
anunciantes como agencias y medios sean compafiias avanzadas con un alto nivel de
responsabilidad social corporativa, que se caracterizan por la inversion socialmente responsable
en sus contenidos y por el didlogo y la apertura en sus formas. Y, por otra parte, ha contribuido
a la aparicién de numerosas actividades especializadas orientadas a conseguir una mayor
eficacia en las acciones a través de las que se quiere llegar al consumidor final, y de este modo,
a una creciente sofisticacion y complejidad en las relaciones entre los distintos agentes que

operan en el sector publicitario.
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4.1. Marketing Online.

El Marketing Online es componente del comercio electronico. Puede incluir la gestion de
contenidos, las relaciones publicas, el servicio al cliente y las ventas. El comercio electronico y
el marketing en Internet se han vuelto mas populares en la medida en que los proveedores de
Internet se estan volviendo mas accesibles. Mas de un tercio de los consumidores que tienen
acceso a Internet en sus hogares afirman haber utilizado Internet como medio para realizar sus

compras.

Es uno de los cuatro paradigmas de marketing, segin Phillip Kotler, que una empresa debe
elegir como base para la aplicacion de una estrategia. Resultado de la aplicacion de tecnologias

de la informacidn para el mercadeo tradicional

LAS 4 Fs DEL MARKETING ONLINE

Como comenta Paul Fleming en “Hablemos de la Mercadotecnia Interactiva”, las 4 F's de la

mercadotecnia en Internet serian:

Flujo

Segun Fleming, flujo es “el estado mental en que entra un usuario de Internet al sumergirse en

una web que le ofrece una experiencia llena de interactividad y valor afiadido”

Funcionalidad

Si el cliente ha entrado en estado de flujo, esta en camino de ser captado, pero para que el flujo
de la relacion no se rompa, queda dotar a la presencia on-line de funcionalidad, es decir,
construir paginas teniendo en cuenta las limitaciones de la tecnologia. Se refiere a una pagina

web atractiva, con navegacion clara y Util para el usuario.
Feedback

La relacion se ha comenzado a construir. El usuario esta en estado de flujo y ademéas no se
exaspera en su navegacion. Ha llegado el momento de seguir dialogando y sacar partido de la
informacion a través del conocimiento del usuario. Internet da la oportunidad de preguntar al

cliente qué le gusta y qué le gustaria mejorar.
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En definitiva, dialogar con el cliente para conocerlo mejor y construir una relacién basada en

sus necesidades para personalizar en funcion de esto la pagina después de cada contacto.

Fidelizacion

Internet ofrece la creacion de comunidades de usuarios que aporten contenidos de manera que se

establezca un didlogo personalizado con los clientes, quienes podran ser asi mas fieles.

MODELOS DE NEGOCIO

La Mercadotecnia en Internet estd asociada con diversos modelos de negocio. Las principales
incluyen el modelo Empresa a Empresa (B2B) y el modelo Empresa a Consumidor (B2C). El
B2B (por sus siglas en inglés Business to Business) consiste en compafias que hacen negocio

unas con otras, mientras que el B2C consiste en vender directamente al consumidor final.

Cuando se origind la Mercadotecnia en Internet el B2C fue el primero en aparecer. Las
transacciones B2B eran mas complejas y llegaron después. Un tercer y no tan comin modelo de
negocio es el de usuario a usuario, P2P (Peer to Peer) donde los individuos intercambian bienes
entre ellos. Un ejemplo de P2P es Bittorrent, que estd construido sobre una plataforma de

usuarios que comparten archivos o ficheros.

IMPACTO EN LA INDUSTRIA

El Marketing en Internet ha tenido un amplio impacto en diversas industrias incluyendo la
masica, la banca y los mercados de segunda mano. En la industria de la musica muchos
consumidores han comenzado a comprar y descargar archivos MP3 en Internet en lugar de
comprar masica en soporte CD. El debate sobre la legalidad de descargar archivos MP3 se ha

convertido en una preocupacion mayuscula para aquellos en la industria de la masica.

El Marketing en Internet también ha afectado a la industria bancaria. Mas y mas bancos estan
ofreciendo la posibilidad de realizar operaciones bancarias en linea. Se cree que la banca en
linea ha sido atractiva a los consumidores debido a que resulta mas conveniente que visitar una

agencia bancaria.

Actualmente mas de 50 millones de adultos en los EEUU utilizan la banca por Internet. La

banca en linea es la actividad en Internet de mas rapido crecimiento. El incremento en las
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velocidades de conexion a Internet es la razdn principal de este crecimiento. De aquellos

individuos que utilizan Internet en EEUU, un 44% realizan operaciones bancarias en la red.

4.1.1. Evolucion del Marketing Online.

El marketing digital es una forma del marketing que se basa en la utilizacién de recursos
tecnoldgicos y de medios digitales para desarrollar comunicaciones directas, personales y que
provoquen una reaccion en el receptor. Fundamentalmente el marketing digital utiliza y se hace

presente en medios como internet, telefonia moévil, television digital e incluso los videojuegos.

El Marketing Digital ha dado un gran salto y un paso importante dentro del Marketing
tradicional. Las personas deseosas de estar cada vez mejor informadas y conocer lo Gltimo del
mercado, ha dado paso a que las empresas estén en la necesidad de actualizarse y renovarse
constantemente y a su vez de informar en el medio mas dptimo y eficaz de la disponibilidad de

ese producto en el mercado.

La creacion de Plataformas Digitales como potentes herramientas de posicionamiento en un
mercado generalista frente a formulas tradicionales en prensa escrita con altos costes e impactos
discutibles, medios de comunicacién como la Television con un coste de produccion altisimo y
marcado por franjas horarias, publicos distintos y a veces solamente recordado por nuestra
mente mediante la emision de un spot reiteradamente, son sin duda la gran ventaja competitiva y

la alternativa para desarrollar un Marketing eficaz.

En las campafias de publicitarias, la tecnologia de gestion de publicidad hace posible ofrecer el
anuncio adecuado en el momento correcto a la persona indicada. Esto hard que sus anuncios

ofrezcan la méxima productividad posible.

En este aspecto, hoy por hoy, esta bastante claro que el presente del Marketing digital esta
bastante ligado a las denominadas redes sociales y comunidades online por ser los canales con
mas éxito y mas utilizados. Ademas, este tipo de plataformas permite segmentar o definir un
perfil de cada individuo y reconocer el publico objetivo al que dirigir las campafias de
publicidad, servicios y productos mas afines a las propias preferencias de los usuarios asi como

permitir desarrollar un target mucho mas preciso para los propios anunciantes.
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Es por ello que para definir el papel de los nuevos medios, es fundamental entender el cambio
en el rol del usuario o consumidor, que ahora posee un mayor control de actitud y que de alguna

forma interactda y participa dentro del propio medio.

El marketing digital no solo ha establecido nuevas reglas de juego, sino que ha ayudado al
"marketing analdgico" o marketing tradicional a conocer mas a fondo a sus clientes. Es en este
punto donde entran en juego las nuevas estrategias del marketing sumado a las nuevas
tecnologias; alianzas, publicidad online, e-mail marketing, marketing one to one, herramientas
de fidelizacion, etc..., canales y estrategias que convierten el marketing digital en un apoyo y

pilar fundamental del marketing tradicional.

llustracion 2: Evolucién de la WEB

Evolucion de la Web

Nacimiento de la Web
Portales horizontales
Modelos B2C
Modelos B2B

Web 2.0/Blogs

Redes sociales/Apps

Fuente: Elaboracion propia. 2013

Nacimiento de WEB

El Marketing en Internet tuvo su origen a inicios de los afios 90 en forma de paginas web
sencillas, que s6lo contenian texto y que ofrecian informacion de productos. A fines de la
década de 90, surgieron en Estados Unidos los denominados "webmercials" (por la combinacién

de los términos "commercial” y "web").
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La nueva forma de publicitar surgié a partir de la necesidad de los grandes periddicos de
competir eficazmente con los crecientes medios enteramente digitales. El paso mas reciente en
esta evolucion fue la creacion de negocios completos que operan desde Internet para promover y

vender sus productos y servicios.
Web1.0a2.0

WEB 1.0 Nos referimos a productores de contenidos que disefiaban y creaban sitios web para
un gran ndmero de lectores, donde podian obtener informacion consultando directamente la

fuente.

WEB 2.0 Es una Web basada en comunidades de usuarios y una gama especial de servicios,
como las redes sociales, los blogs, los wikis o las folcsonomias, que fomentan la colaboracion y

el intercambio agil de informacion entre los usuarios.
Unas de las diferencias entre la Web 1.0 y 2.0 son:

= enlaweb 1.0 la informacion es centralizada y en la web 2.0 es descentralizada.

= informacion poco actualizada en la web 1.0 y, en la web 2.0 la informacion esté en
permanente cambio.

= |afuncidn de la web 1.0 es difundir informacion, y la funcién de la web 2.0 es producir,

disefiar, construir, y compartir informacion en diferentes soportes.

De una forma pragmatica, podemos definir la web 2.0 como la consecuencia natural de la
evolucion de su antecesora, la web 1.0. Evolucidn sustentada por la facilidad y gratuidad de

tecnologias antes inaccesibles para la mayoria.

La web 2.0 supone dejar atras el modelo .com, creado a medida para las empresas sin margen de
participacion, cuya base estaba sustentada por un canal unidireccional que no permitia la
actualizacion o aportacion de contenidos por parte del usuario. En la web 2.0 los usuarios
participan activamente en el desarrollo de la tecnologia (software de cddigo abierto), producen

los contenidos (blogosfera, wikis) y participan del negocio (Adsense).
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Tabla 18: Evolucidon de la Web 1.0 hacia la web 2.0.

WEB 1.0 WEB 2.0

Especulacion con nombre de dominios Optimizacion en buscadores
Paginas personales Bolgs, Bitacoras
Paginas vistas Coste por click
Informar Compartir, participar
Sistemas de gestion de contenidos Wikis
Directorios (taxonomia) Etiquetas (folksonomia)
Fidelizacion Sindicacion
Publicidad con banners, pop — ups Publicidad contextual

Fuente: Elaboracion propia. 2013.

Si sblo atendemos a criterios tecnoldgicos no podemos afirmar que la web 2.0 encarne una
“revolucion”, ya que muchos de los recursos de los que se sirve ya se conocian por lo que
deberiamos hablar de una evolucion. Ahora bien, si hacemos referencia al plano social, si que
podemos considerar al fendmeno de revolucionario ya que de una manera o de otra fomenta el
desarrollo de la inteligencia colectiva. Estos cambios suponen nuevos modelos de marketing y
publicidad, surgiendo asi numerosas oportunidades de expansion y negocio para las empresas

gue se decidan a hacer uso de ellas.

Web 3.0

La Web seméantica 0 Web 3.0 se consideran la siguiente etapa a la Web 2.0 o Web social, que
permiten la incorporacién de Internet a nuestras vidas de forma cada vez mas eficiente, esta
etapa es el paso previo a la integracién total de las personas y las maquinas. La Web 3.0, Web
semantica o0 Web de datos, se centra en la evolucién en el campo del conocimiento humano
hasta niveles hasta ahora inéditos. La Web 3.0 se componen de imagen, masica, video, que

buscan esencialmente, lograr busquedas mas eficientes y complejas.
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llustracion 3: Evolucion y tendencia de la WEB.

CALIDAD

SEmMANTICO

' Web 2.0

SOCIAL

” Web 1.0

PLATARAFORMA

1993 2001 2010

Spivack, Radar Networl

Fuente: Nova Spivack, Radar Networks. 2007.

4.2. Actualidad del Marketing online frente a Marketing

tradicional.

En 2011 la Inversién Real Estimada que registrd el mercado publicitario se situd en un volumen
de 12.061,0 millones de euros, lo que representa un decrecimiento del -6,5% sobre los 12.893,1
millones de euros que se alcanzaron en el afio anterior. (Segun: Estudio Infoadex de la Inversién

Publicitaria en Espafia 2012)

La inversion real estimada en medios convencionales alcanz6 los 5.505,1 millones de euros
durante el afio 2011, cifra que representa un decrecimiento del -6,0% sobre la registrada en el
afio anterior. Vuelve asi a producirse en 2011 una contraccion del mercado, tal y como ya
ocurrié en los afios 2008 y 2009, quedando Unicamente el afio 2010 como excepcién en el
periodo de estos cuatro afios de crisis por su comportamiento positivo. En el afio que se esta
analizando, exceptuando a Internet y a Cine, presentan caidas de su cifra de negocios todos los
demés medios convencionales. En la siguiente tabla podemos observar la evolucion de la

inversion real estimada (en millones de euros) de los medios convencionales de los Ultimos afios.
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Entre 2010 y 2011, en general todos los medios convencionales ha habido un crecimiento

negativo, salvo el medio de Internet, como observamos en la siguiente tabla.

Tabla 19: Evoluciéon de los medios convencionales 2010 — 2011.

_ 2010 2011 Change %

Fuente: Estudio Infoadex de la Inversion Publicitaria en Espafa. 2012.

Aunque continua siendo la Television el primer medio por volumen de negocio, ya que sitla su
participacion en el 40,6% del conjunto de Medios Convencionales, ha perdido un punto y siete
décimas respecto al porcentaje que tenia en 2010, lo que viene explicado por la positiva
evolucion de Internet. El decremento de inversion experimentado por el medio Televisién en el
afio 2011 ha sido del -9,5%, situando su cifra en 2.237,2 millones de euros frente a los 2.471,9

millones del afio anterior.

El medio Diarios, que ha alcanzado en el ejercicio 2011 un volumen de inversion publicitaria de
967,0 millones de euros, ocupa el segundo lugar por su peso, representando el 17,6% del total
de la inversion publicitaria recogida en los Medios Convencionales, lo que le ha supuesto una

pérdida de participacion de un punto y seis décimas respecto a la que tenia en el afio 2010.

Internet se mantiene en la tercera posicion que ya alcanz6 el afio pasado por volumen de
inversion en el conjunto de los medios convencionales. En su conjunto, Internet ha tenido un
crecimiento en 2011 de 12,6%, llegando a alcanzar un volumen de inversion publicitaria de
899,2 millones de euros frente a los 798,8 millones del afio 2010. El porcentaje que Internet

supone sobre el total de la inversion en el afio 2011 en el capitulo de Medios Convencionales es
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del 16,3%, lo que supone un aumento de dos puntos y ocho décimas en su cuota de

participacion.

Gréfico 7: Inversion publicitaria en medios online en Espafia (2011).

Inversion publicitaria en medios online
en Espana (2011)

2008 2009 2010 2011

Fuente: Estudio Infoadex de la Inversion Publicitaria en Espafia 2012.

Medio de Radio, exterior, Revistas, etc., son los medios que ocupan siguientes lugares del

ranking. Como podemos observar en siguiente grafico.

Gréfico 8: Cuota del mercado.

Cine o
N 0,5% Diarios
Television 17,6%
40,6%
Dominicales
1,2%
Exterior
71,3%
Internet
Revistas Radio 16,3%
6,9% 9,5%

Fuente: Estudio Infoadex de la Inversion Publicitaria en Espafia 2012.
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4.3. Perspectivas de futuro del Marketing Online.

Estamos siendo testigos de como las inversion en medios online estd incrementando por parte
de los anunciantes, el ultimo informe de IAB Spain (Asociacion que representa al sector de la
publicidad y la comunicacion interactiva en Espafia), confirmaba la cifra de 482€ millones en el

mercado espariol.

Un reciente informe publicado por Zenith Vigia (EL panel donde estan integrado por
responsables de marketing, comercial e investigacion de las principales compafiias de medios
espafolas) indica que la publicidad en redes sociales y blogs alcanzara la cifra de 4 y 6 millones
de euros respectivamente. En Espafia, blogs como Microsiervos, Error500, El blog de Enrique
Dans, Genbeta o redes como Menéame han sido pioneros en comercializar una audiencia

diferente.

Las telecomunicaciones son, segiin Nielsen (es una empresa de informacién y medios a nivel
global, y es uno de las fuentes lideres en informacion de mercado), el sector con mayor
crecimiento publicitario en la primera mitad del 2012, con un aumento del 7,9% sobre las cifras
del mismo semestre de 2011. Los mayores crecimientos se diento en mercados emergentes,
como América Latina (32,5%) y Oriente Medio y Africa (28,3%).

Esta claramente demostrado, las empresas cada vez son mas conscientes de la importancia de
invertir gran parte de su presupuesto publicitario en los medios online. Esto principalmente es

por dos motivos:

= Los usuarios cada vez recurren mas a Internet para encontrar aquello que estan
buscando
= Este medio es facilmente medible, lo que se permite calcular el ROI de toda inversion,

cosa que no sucede con los medios offline.

Tanto por parte de las empresas (su inversion online), como por la evolucion constante de los

soportes, aplicaciones, herramientas. Un crecimiento absoluto del sector es eminente.
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4.3.1. Perspectivas en aspecto econémico.

En el actual momento de crisis, la publicidad online ha tenido un mejor comportamiento que

los medios convencionales y ha cobrado importancia en el sector publicitario espafiol.

En la prevision que realiza Price Waterhouse Coopers (es la firma de servicios profesionales
mas importante del mundo) en su informe Gobal Entertainment and Media Outlook: 2009 —
2013, el mercado publicitario online crecera anualmente un 7,7% y concretamente destaca la
prevision de crecimiento de la publicidad online sobre plataformas moviles con un incremento
anual del 19,7%.

El Informe recientemente hecho publico por TechNavio refleja una significativa tendencia de
crecimiento, que se mantendra durante al menos 3 afios. Esta previsto que la tasa media de
inversion en Social Media y Marketing Movil Interactivo crezca un 28,48% interanual hasta

2016, una tendencia que corroboran los maximos exponentes del sector.

Uno de los factores clave para esta creciente evolucién es el desarrollo y alto indice de
penetracion de los dispositivos moviles, tanto de smartphone como de tabletas. El uso de estas
pantallas inteligentes de bolsillo sin duda se ha consolidado, y cada vez tienen mayor

importancia en el dia a dia de los usuarios.

En el estudio también se aprecia una demanda cada vez mayor de marketing imagen. Sin
embargo, la ausencia de una estrategia adecuada sigue siendo el principal reto, que puede frenar

la correcta evolucidn de este sector.

Los datos vienen a confirmar las predicciones de otros informes estudios. Sin embargo entre las
guerras de cifras destacar que todavia un 35% de las empresas todavia no realiza ningun tipo de
inversion en Social Media aungue el 56% apunta que uno de sus principales objetivos es el de
fomentar la interaccién social. (Segun indica el nuevo estudio realizado por Elogua sobre una

muestra de 548 compafiias.)

Los datos aportados por el IAB Spain en su ultimo informe semestral sobre inversion
publicitaria digital, ya mostraban como por primera vez la inversion publicitaria en medios
digitales superaba a la de medios impresos y otros informes ponen de manifiesto que la
inversion en publicidad movil se quintuplicard en los préximos cuatro afios, evidentemente
todas con un alto componen social donde las redes sociales jugardn un papel fundamental para

las empresas y marcas.
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El gasto mundial en publicidad digital sobrepasara al gasto en periédicos en 2013 (101, 5
millardos de délares frente a 93,2 millardos), y hara lo mismo con la combinacién de publicidad
en medios impresos (periodicos y revistas) en 2015 (132,4 millardos frente a 131,7 millardos),
segun predicciones de ZenithOptimedia que acaban de hacerse publicas en un nuevo estudio.
Esto supone que en 2015 1 de cada 4 dolares en todo el mundo se invertirdn en publicidad en

internet, solo superado por la publicidad en television (40%)

ZenithOptimedia estima que 28,2 millardos de dolares se invirtieron en display (visualizador),
anuncios en todo el mundo en 2011, frente a 37,4 millardos invertidos en buscadores. Esta
diferencia de 10 millardos se ir& reduciendo en los proximos afios, a medida que el ad display
vaya creciendo a una media anual del 20% frente al 12% de los buscadores. Para 2015, la
diferencia se habra reducido hasta los 4 millardos, gracias a los 57,2 millardos del ad display
(43%) frente a los 61,1 millardos de buscadores (46%).

En términos de inversion total, la prevision de crecimiento para afio 2013 se ha visto reducida,
pasando de una expectativa del 3,3% frente al 3,8% esperado en octubre y al 4,3% de junio.
Aun asi, la expectativa sigue siendo optimista tomando en cuenta las previsiones para los afios
venideros, con un 4,1% para 2013 y el 5,6% en 2015. Mirando hacia el futuro en 2015, América
Latina crecera un 9,4%, Asia-Pacifico un 6,8% (9,1% excluyendo a Jap6n) y EE.UU. con un
4,7%.

Tabla 20: Previsidn de los principales mercados de publicidad online.

PAISES 2010 2017

EE.UU 26 millardos 58 millardos
2 | Reino Unido 11,7 millardos
3 | China 2 millardos 10,8 millardos
4 | Jap6n

Fuente: Zenith Optimedia. 2012.

Los EE.UU. seguiran siendo el principal mercado de publicidad online de acuerdo con el
estudio. Su cuota de mercado representara el 40% del total mundial, pasando de los 26 millardos
de 2010 a los esperados 58 millardos. EI Reino Unido seguird siendo el segundo mercado en
2017, con una cifra estimada de 11,7 millardos de USD.
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China sobrepasara a Japon y ya en 2014 lograré la tercera plaza. EI mercado chino crecera desde
los 2 millardos en 2010 a los 10,8 millardos en 2017.

El crecimiento de la publicidad online vendra impulsado por un importante desarrollo del
mercado potencial, gracias sobre todo a la mayor penetracién de la banda ancha en hogares. En
2017, cerca de 745 millones de hogares de 40 paises dispondran de acceso fijo de banda ancha,
desde los 473 millones de 2010. En 2017 este numero representaré el 49,2% de los hogares,
desde el 33,5% de finales de 2010.

4.3.2. Aspectos técnicos: Especializacion en Marketing Online.

Todas las pruebas lo indican, la aparicion de autenticas especialidades, SEO, SEM, Community
Manager, etc., son una muestra mas de que en la convivencia entre el marketing online y el
offline se encuentra superada la fase de la especializacion online y ha comenzado un periodo

que debia Ilegar de manera Idgica: la stper especializacion.

No solo contribuyen a este hecho una realidad tan irrefutable como el crecimiento y las cifras
que alrededor del marketing online se mueven anualmente, lo cual de por si ya resulta
importante, sino que cada vez mas el entorno requiere de especialidades diversas que aun siendo
compatibles entre si manifiestan complejidades en si mismas que requieren de mayor inversion
de tiempo, estudio y comprension lo que, del mismo modo que en cualquier otro sector acaba

por formar especialistas especificos.

El marketing online esta generando nuevas profesiones a través de la especializacién, este hecho,
la necesidad de profesionales en segmentos determinados ya nos debe dar una medida de hacia
dénde vamos incluso sin entrar en ningin tipo de disquisicion tedrica o técnica. Estamos
pasando casi sin darnos cuenta de la agencia combinada en la que lo offline convive con lo
online a la agencia digital super especializada que o bien forma un ente propio en un SEO
mayor o0, se convierte en proveedor de servicios y recursos humanos a terceros o, directamente,
conforma un modelo de agencia especializada online, algo simplemente impensable hace muy

pocos afios.

Nunca, en la evolucién de ningin sector pero menos en Internet, debemos perder de vista el
factor humano como parte de la evolucién del mismo. Es cierto que en el terreno del marketing

online, hasta ahora al menos, nos hemos concentrado en poner profesionales detrds de las
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sucesivas evoluciones de las herramientas que constantemente nos aparecian, pero, y de manera
rotunda, sin la interaccion y el estudio constante de los profesionales especializados, las
herramientas no son mas que instrumentos por lo que su evolucion practica viene dada siempre
por los avances logrados en relacién a su uso, y estos los determinan los profesionales y los

usuarios de la red.

La especializacion en la red aun entreviéndose desde hace afios como un camino futuro tendia a
una imagen de proveedor de servicios generales, en el caso del marketing online, agrupados
bajo una marca o agencia. Esto, l6gicamente sigue siendo asi en buena medida pero la autentica
revolucion de las redes sociales nos obliga a mas. Las redes sociales se han vuelto una
herramienta indiscutible en el mundo del marketing que, ningin experto puede dejar de lado si

quiere conseguir éxitos y hacer campafias verdaderamente eficientes.

El profesional del marketing online ya no es un “correo electronico” o un logotipo de agencia.
Tiene nombre y apellidos y trayectoria, interactla en el medio, lo conoce y se da a conocer no
solo con su trabajo sino también con su aportacién cotidiana en las redes sociales y demas

herramientas. Internet ya no solo tiene memoria en el aspecto laboral en la red, la exige.

4.3.3. Las tendencias de Marketing online:

= Marketing de contenidos: dentro de la inversion en marketing online, una tercera parte

del presupuesto se dedica actualmente al marketing de contenidos y este porcentaje se

seguira incrementando, ya que captan la atencidn de los visitantes y de Google.

Los usuarios de internet y los consumidores en general se muestran cada vez mas
cansados de la publicidad tradicional. Por lo que exigen cada vez férmulas mas
innovadoras. Asi pues, estas son algunas de las tendencias de contenido que veremos en

el futuro:

o Contenido dinamico e interactivo: el usuario tendra la posibilidad de

interactuar con muchos de los contenidos que veremos en la Red, ya sea
desde un PC o de un dispositivo mévil. Ademas, no seré estatico, sino que

serd altamente agradable a la vista y a la experiencia.
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o Gamnification: se prevé como una de las tendencias mas fuertes para 2013 el
hecho de que gran parte del contenido publicitario que se creard tendra

integrado un juego adaptado al usuario o sera un juego en si mismo.

o Contenido basado en el contexto: Asi es como se ha definido el resultado de

escuchar -y hacer caso- a los usuarios/clientes/consumidores sobre sus gustos
a la hora de desarrollar productos, algo que también se conoce como

crowdsourcing.

o Imégenes: una imagen vale mas que 1000 palabras. Por eso se consolidara la
explotacion del uso de la imagen a gran escala en campafia de marketing
digital que vimos en el afio anterior. Las redes sociales de iméagenes Pinterest
e Instagram, con su gran aceptacién entre el publico, son buena prueba de
dicha tendencia.

Social Media Marketing: Esta serd otra tendencia destacada, crea una imagen de
marca en internet es importante para la consecucion de metas y las redes sociales son
una ayuda muy importante, ya que permiten localizar posibles clientes y comunicar

con ellos de una forma muy dinamica en tiempo real.

Email Marketing: no morira. Todo lo contrario, se seguira recurrir a él como
estrategia de marketing online, pues estamos en época de crisis y no solo es
importante conseguir nuevos clientes, sino también conservar los que ya tenemos,
objetivo que normalmente se consigue informando de novedades y realizando ofertas

0 promociones.

Aunque se utilizara de un modo mucho méas segmentado y adaptado a cada usuario,
sin tantas automatizados y con mucha mas personalizacién de la que hemos visto

hasta el momento.

SEO: Siempre debemos tener presente la optimizacion de nuestra web, pues es la
forma principal de darse a conocer. Nunca debe permitir que otras estrategias de
marketing online hagan que se descuide el posicionamiento web en buscadores, pues

son una de las fuentes principales de nuevos visitantes para nuestra web.
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= Marketing movil: Con los avances de las nuevas tecnologias, parece que va
cumpliendo lo que predecia un estudio de Stanley Morgan (es una entidad financiera
estadounidense que desarrolla su actividad como banco de inversiones y agente de
bolsa, cuya sede se encuentra en Nueva York) en 2010:
o a mediados de 2014 los usuarios de internet a través de PC ya serdn menos
que los accederan a la Red de redes a través de plataformas maviles.
o cada vez mas usuarios utilizan su Smartphone y de las tablets para consumir

contenido digital e incluso realizar compras (mobile commerce)

Por lo que debemos adaptar las campafias publicitarias a ellos e incluso podemos
desarrollar aplicaciones Utiles para los clientes y asi obtener su fidelidad.

= Adwords: Otra tendencia que seguira a la orden del dia. Muy recomendable si los
bolsillo lo permite, pues la publicidad de pago de Google garantiza posiciones
destacadas en los buscadores, una buena forma de darse a conocer y conseguir

nuevos clientes.

= Inbound marketing: es una filosofia de marketing basada en poder dar respuesta al
nuevo cliente/consumidor que no se muestra pasivo ni se le pueden “vomitar”
mensajes publicitarios. Combina aspectos tanto del SEO, como de la social media y
el marketing de contenidos, puesto que los perfiles de inbound marketing deben
detectar donde se mueve la opinion sobre una marca o industria y canalizarla en la

medida de lo posible.

= Desarrollo del Big Data: hoy en dia, a raiz del auge y la consolidacién de los todos
los medios sociales (blogs, redes sociales, foros, etc.) en las formas de comunicacion
online de los consumidores, se requiere la toma de las decisiones de marketing y de
negocio en base también a la opinién que el cliente/consumidor/ciudadano manifiesta

en estos canales.

En este sentido, para llevar a cabo estrategias de inbound marketing adecuadas, se
requiere del andlisis, la canalizacion y la extraccion de grandes masas de datos para
convertirlos en informacion fidedigna para la toma de decisiones, como por ejemplo

opiniones de los consumidores o tendencias.
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llustracioén 4: Tendencia de Marketing online.
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Fuente: Elaboracion propia. 2012.

En todo caso, cabe recordar que el marketing online tiene que estar orientado a diferentes
objetivos como darnos a conocer, conseguir nuevos clientes, conservar los que ya tenemos o

vender nuestro producto y para cada uno de ellos puede utilizar diferentes métodos.

Para elaborar nuestra estrategia de marketing, debemos tener claras nuestras prioridades y
aplicar las herramientas necesarias para cada objetivo. Como herramientas destacamos redes

sociales, Adwords, SEO, marketing mévil, Google Places, email marketing, Foursquare...

Cada campafia de marketing online debe estar cuidadosamente disefiada y debe
personalizarse en funcion de la empresa a la que se dirige, pero todas las estrategias precisan
de tiempo y constancia.
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4.4. La publicidad y Marketing en China.

4.4.1. La publicidad en China.

China siendo la economia méas destacada y con un répido crecimiento a nivel mundial es
apetecida por las multinacionales como un punto de llegada para poder conquistar un mercado

decisivo y estricto.

Después de los juegos Olimpicos de Pekin en 2008 las personas que viven y visitan China estan
acostumbradas a una gran variedad de representaciones de la publicidad en las calles, esto hace

gue sean mas exigentes con respecto a la forma pautar.

En la actualidad China es 4° pais a nivel mundial en inversion publicitaria.
4.4.2. China y el Mercado Publicitario.

En 8 afios, el mercado publicitario chino se ha multiplicado por siete y alcanzo 42 mil millones

de dolares en 2008. Un nuevo mercado se abre para las agencias de publicidad.

Por si solo, el ejemplo de SMG resume las perspectivas de un pais donde los “beneficios” del
“capitalismo socialista” han hecho estallar el consumo de los hogares y como consecuencia de

ello, los gastos de publicidad.

El motor actual de crecimiento de la economia mundial es China por efecto el mercado
publicitario es un atractivo ineludible en una economia pujante. China estd en momento de
transicion de “fabrica del mundo” hacia un rol de consumidor de productos y servicios. Y las

marcas globales prestigiosas ya han desembarcado en el gigante asiatico.

Mas de 200 millones de posibles compradores es una poderosa razén pensar en China con una
oferta de productos y servicios. Ciudades como Shanghai, Hong Kong ofrecen posibilidades de
usos de medios de alta tecnologia y con pautas publicitarias verdaderamente novedosas y en

condiciones excepcionales para creativos y publicistas.

Las propuestas publicitarias visuales son de un alto valor creativo, profesional y del uso
eficiente de las nuevas tecnologias. El tono de los mensajes es menos agresivo que las
estrategias occidentales. Conceptos como la salud, el bienestar del cuerpo o la relajacion de la

mente son claves mejor aconsejables a la hora de definir el mensaje publicitario.
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China cuenta con una generacién joven de consumidores que prefieren las nuevas tendencias y
nuevos productos. La publicidad gréafica y via publica que anuncia productos o servicios
asociados al prestigio, éxito y modernidad utilizan en mas del 80% de los casos modelos
occidentales.

4.4.3. Mercado Online en China.

Las jovenes generaciones chinas estan conectadas a Internet (250 millones de usuarios, una cifra

cercana al mercado norteamericano) u a la telefonia mévil (530 millones).

Las agencia de publicidad estan empezando a apostar fuerte por internet, la televisién por

internet es la que mas se consume, actualmente estad muy fuerte la Tv, en el celular.
Baidu:
En China Google no manda, ni siquiera Yahoo, el 60% del mercado lo tiene Baidu.

= Con 280 millones de cuentas activas, el grupo se presenta como nimero uno de servicio
de email en China.

= Hay muchos mas servicios: noticias, juegos y musica.

= Internet representaba un 1% del mercado publicitario en 2006, durante 2007 ha llegado

a suponer un 4%. (esto sigue en aumento y es el medio mas eficaz para publicitar)

Shanghai Media Group SMG se ha convertido en la segunda protagonista del sector
audiovisual chino CCTV.

Yahoo lanza un portal en chino para competir con Google en el posicionamiento en buscadores
chinos.

Comienza a abrirse el mercado chino a las nuevas tecnologias, permitiendo su gobierno, uno de
los primeros portales independientes de China, esto hara que el posicionamiento en buscadores

chinos y asiaticos sea mas que un deseo, una realidad en muy poco tiempo.
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llustracién 5: Cuota de Mercado de los buscadores en China (Enero 2012).

China Internet Search Engine Usage (January 2012)

Sogou
11%

Tencent
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Google
5%

Source: CNZZ, Jiang Zhang

Fuente: CNZZ, Jaing Zhang. 2012.

COMUNICACION ONLINE

La tecnologia flash es la elegida al momento de construir un sitio web,
independientemente de uso o propésito, la animacion, los efectos de destellos y los

disefios llamativos son los preferidos.

Google.cn es el medio mas elegido por los usuarios de Internet compitiendo muy de

cerca con baidu.com que es muy querido por el pueblo china.

Son pocas los sitios web con opciones multilenguaje y entras las opciones mas usadas
al momento de las traducciones son las herramientas de idiomas de Google.

Entre el uso del correo electronico las extensiones de webmail mas difundidas entre
los usuarios son 163.com / 126.com, le sigue en preferencia hormail.com, yahoo.com.cn.
En el caso de las plataformas de webmail 163.com ofrece una solucion de correo POP3

similar al Outlook Express muy bueno.

Newsletter y adjuntos. El uso del Excel es mas difundido que las presentaciones
PowerPoint. Muchas de las comunicaciones son de caracteres con poco uso de disefios
creativos, un hecho curioso, en relacion a la gran proliferacion visual del ecosistema
comunicacional. No obstante también se recurre a presentaciones profesionales con
excelente disefios y manejo de contenidos.
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» En cuanto a los videos Youtube es uno de los preferidos, y sin lugar a dudas

tudou.com para ver videos, peliculas e informacién de actualidad en videos.

» Respecto a los blogs bokee.com es el servicio mas popular en China continental.
Seguido posteriormente por Sina y Sohu con servicios de blog para los usuarios de

internet. Aunque la implementacion al sector corporativo no es tan difundido.

+ Entre los jovenes QQ es el servicio mas usado. Si bien comienza como una
plataforma de chat que reemplaza en una inmensa mayoria al msn, también destina un
espacio interactivo para compartir fotos y hacer una bitacora. El servicio es similar al
creado en Windows L.ives.

« Un aspecto curioso es el nombre de dominios que son escogido con numeros
ejemplo: 163.com. Curioso para occidente, sin embargo para la cultura china, los
nimeros representan distintos deseos o creencias sobre la fortuna, la prosperidad, el

éxito.
WEB 2.0

- El network community preferido es QQ.com. Para comprender el impacto en
occidente podriamos relacionarlo con fotolog, blogspot o flickr. Por supuesto también

encontramos a bokee entre las opciones.

La mejora de la plataforma de chat por ejemplo permite el envio y recepcién de
archivos de gran peso, manipulacion de imagenes directamente desde la interfaz del
chat y teniendo aproximadamente 270 millones de cuentas activas cubre casi el 95% de

los usuarios de Internet en China.

- El concepto participativo y colaborativo representando a través de Internet, es un
concepto nuevo para occidente pero no para el caso asiatico en general y de China en
particular. La proyeccion colectiva de su practica social cotidiana es una caracteristica
sumamente representativa de la cultura china. Internet en este sentido extendié su

practica a nuevas fronteras.

- La mayoria de los jovenes chinos utilizan distintas comunidades virtuales para

compartir archivos, peliculas, musica, videos e informarse. Independientemente de los
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intereses educativos y/o profesionales, y los niveles socioeconémicos la franja de
adolescentes a jovenes adultos manejan algunas de las herramientas de colaboracion de

la Web 2.0 précticamente en su totalidad.

- Entre los sitios mas representativos de la tendencia 2.0:
Tabla 21: Los sitios mas representativos de la tendencia 2.0.

NOMBRE DE

SITIOS

Yupoo.com

Compartir foto
Qtutu.com

Souyo.com
Buscadores )
Qibox.com

e-paipai.com
Con podcast aeeboo.com
365key.com

Feedsky.com
Rss reader
Goto.com

Blogercn.com
Sinablog
Blogs Shineblog.com

Bokee.com

Tom.com

Fuente: Elaboracidon propia. 2013.

- El negocio Web 2.0 es una oportunidad muy interesante para las inversiones en
redes sociales en China. Principalmente por la inmensidad del mercado, la
participacion masiva de usuarios en estas practicas y la enorme ventaja de generar
comunidades virtuales dentro del concepto de las tendencias actuales en general y la
forma de socializacion y construcciones de un imaginario colectivo ya impregnado en la
cultura que posibilita creacion de programas de comunicacion online y marketing 2.0

sumamente efectivos.

Las Redes Sociales: La Red Social que predomina en China es QQ link.
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llustracién 6: World Map of Social Networks.

World map of social networks

s

UK (

Facebook Germany 1
Twitter Bl
Linkedin Doehod
Xing
S— Twitter
USA

Russia
Vkontakte
Odnoklassniki
Facebook

China

& Qrone
Facebook Spain . Sina Weibo Facebook
Twitter Facebook Linkedin Renren Twitter
Linkedin Twitter Tuenti Eg ypt | n di a St.com Mixi
Facebook Facebook -
Twitter ’ Linkedin
Twitter
Orkut

Brazil
Facebook
Orkut

Twitter

South Africa Australia

Facebook
Facebook Twitter

Twitter
Linkedin
Linkedin i

Social networks with the largest number of registered users, min people

Facebook QZone Twitter Linkedin Renren Vkontakte Qdnoklassniki Orkut Myspace Livelournal

800 505 256 135 mn7 112 95 66 63 35

Chart data from various sources for March 2011 - January 2012. Map data for January 2012. Source Alexo.com

Fuente: Datos de chart desde varios fuentes desde marzo 2011 — Enero de 2012.

CENSURA EN CHINA

Recordamos que china esta dentro de los 12 enemigos de Internet; los paises que la forman son:

= Arabia Saudita, Birmania, China, Corea del Norte, Cuba, Egipto, Iran, Uzbekistan, Siria,

Tunez, Turkmenistan y Vietnam

Quienes, segun la organizacién, han transformado sus redes en Intranet, impidiendo que los

internautas accedan a informaciones que se consideran “indeseables”.

Buscadores como Yahoo!, Google o MSN han accedido a la “autodisplina” en relacion a los
contenidos de cada uno de sus respectivos portales en China, a través de la forma de un
documento gubernamental en el que se comprometen a cumplir con estos requisitos; segun los
criticos, a contribuir con la censura comunista. Lo cierto es que un mercado de 250 millones de

internautas es sumamente tentador, siendo el segundo mercado después de Estados Unidos.
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Paginas de enlaces a contenidos de BitTorrent como VeryCD, Mininova, The Pirate Bay e
isoHunt han sido censuradas. Cuando el usuario intentaba acceder a esas paginas, se le redirigia

al buscador chino Baidu.

China mantiene un férreo control sobre las paginas a las que acceden sus méas de 250 millones
de internautas, y con frecuencia censura web populares y foro donde cree que puede aparecer la
disidencia. El Gobierno realiza bloqueos totales o parciales de determinados contenidos, como
el caso de la consulta del concepto Tibet tanto en buscadores generales como en paginas como
la Wikipedia.

4.5. Analisis de la competencia: PORTER.

El andlisis exhaustivo de la situacion de la competencia y de sus productos o servicios es otro
aspecto clave para asegurar la realizacion de un adecuado andlisis de mercado y, por tanto, para
determinar la viabilidad del negocio. No conocer adecuadamente a la competencia y no valorar
su reaccion a la entrada de un nuevo competidor podria poner en riesgo el éxito de cualquier

iniciativa empresarial.

El analisis detallado de sus competidores puede aportar informacién util y valiosa para
desarrollar el negocio. No en vano, los competidores ya estan haciendo, en gran medida, lo que
la iniciativa empresarial o linea de negocio del Plan pretende desarrollar a corto plazo, lo cual

puede proporcionar informacién realmente Gtil al equipo emprendedor.

Para este andlisis de la competencia, es necesario valorar rigurosamente el comportamiento de la
misma, sin minusvalorar tanto su posicion en el mercado como su capacidad de reaccion ante la

llegada de nuevos competidores.

El andlisis de la competencia es, evidentemente, una tarea compleja, pues gran parte de la
informacién mas importante o interesante no serd accesible al publico. Si la competencia fuera
muy numerosa, habria que concentrarse en aquella que pueda influir de forma més directa en la
iniciativa empresarial, ya sea por la importancia de su cuota de mercado, por su influencia en la

zona, por la calidad de sus productos, etc.

Para el analisis de la competencia, en una primera fase, conviene elaborar una relacién de las
compafiias que comercializan un producto o servicio similar al propuesto en el Plan de Empresa
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0, en su defecto, aguellas que ofrezcan productos o servicios sustitutivos que, en determinado

momento, pudieran convertirse en una amenaza competitiva.

Un parametro clave para el éxito de cualquier iniciativa de negocio es la diferenciacion respecto
a la competencia, por este motivo el andlisis de la competencia debe tener por objeto la
identificacion de los factores diferenciales que posicionen a nuestro producto o servicio frente a
otros ya existentes en el mercado, y que estos factores queden reflejados de forma clara y
convincente en el Plan. (NEIRA, J.A.; 2010)

El modelo de las cinco fuerzas, desarrollado por Michael POTER en 1979, ha sido la
herramienta analitica mas comunmente utilizada para examinar el entorno competitivo.

Describe el entorno competitivo en términos de cinco fuerzas competitivas basicas:

La rivalidad entre competidores del sector.
Amenaza de entrada de nuevos competidores.
Poder de negociacion de los clientes.

Poder de negociacion de los proveedores.

g &~ v Do

Amenaza de productos sustitutivos.

El modelo de las cinco fuerzas de POTER es una herramienta de gestion que permite realizar un

analisis externo de una empresa, a través del analisis de la industria o sector a la que pertenece.

La finalidad ultima de la estrategia empresarial es comprender de la manera mas perfecta
posible las sofisticadas reglas de la competencia, y tratar de aprovecharlas o, en su caso,
cambiarlas a favor de la empresa. Cada una de estas fuerzas afecta a la capacidad de una
empresa para competir en un mercado concreto. El poder combinado de todas ellas determinara

las posibilidades que una empresa tiene de obtener altos rendimientos.
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llustracién 7: Esquema ilustrativo de las cinco fuerzas identificadas por POTER.

Amenaza de

los nueveos
competidores

Poder de
WWI::W“ i Rivalidad entre los Pm::ti;giﬁ“
provesdores de les clientes

Amenaza de
productos y

servicios
sustitutives

Fuente: Libro: Microeconomia.

Vamos a estudiar cada una de las cinco fuerzas de nuestra empres:
4.5.1. Larivalidad entre los competidores del sector

Hace referencia a las empresas que compiten directamente en una misma industria, ofreciendo

el mismo tipo de producto.

El grado de rivalidad entre los competidores aumentara a medida que se eleve la cantidad de
éstos, se vayan igualando en tamafio y capacidad, disminuya la demanda de productos, se

reduzcan los precios, etc.

El andlisis de la rivalidad entre competidores nos permite comparar nuestras estrategias o
ventajas competitivas con las de otras empresas rivales y, de ese modo, saber, por ejemplo, si

debemos mejorar o redisefiar nuestras estrategias.

El sector de marketing online se caracteriza por ser dindmico y heterogéneo. Las compafiias se
enfrentan en la actualidad a una combinacion de cambios estructurales unidos al ciclo

econOmico bajista.

Esta combinacion estd produciendo frecuentemente cambios radicales de los modelos de
negocio, tanto en medios tradicionales como en los llamados nuevos medios. Asimismo, esto

implica una presion considerable en la estructura financiera de muchos negocios.

101



PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA DEDICADA A LA MARKETING China’s
DIGITAL, ESPECIALMENTE PARA EL MERCADO CHINO Solution

Para estudiar la competencia del negocio, habra que tener en cuenta en funcion del tamafio dos

grupos principales de competidores:

= Grandes empresas de publicidad: Son un nimero reducido de empresas ya consolidadas

en el mercado que, aunque ofrecen sus servicios a todo tipo de empresas, normalmente

poseen una pequefia cartera de clientes muy importantes, en algunos casos hasta la

Administracién Puablica.

= Pequefias empresas de publicidad: Son una gran cantidad de empresas de méas reciente

creacion, que ofrecen sus servicios a numerosos clientes, de un tamafio normalmente

menor que los del caso anterior. Dentro de las pequefias empresas de publicidad
podemos clasificarlo en los siguientes grupos:

o Agencias tradicionales de marketing que incorporaron el departamento de

marketing en Internet. Estas suelen ser agencias que cuentan con mas afios de

historia, y que por lo tanto tienen una cartera de clientes estable que les

demando incorporar los servicios de marketing en Internet.

Como punto de contra, los socios de estas agencias no suelen ser especialistas
en Internet, y dado que hay una alta rotacion de empleados en esta industria el

nivel de servicio que les dan a sus clientes suele ser malo.

o Agencias que nacieron basada en marketing en Internet. Al ser mas nuevas
tienen menor cantidad de clientes, incluso algunas pierden dinero. Su punto
fuerte esta en la calidad de servicio que brindan a sus clientes, y quienes mas lo
valoran son aquellos cuyos negocios se encuentran basado en Internet. En estas
agencias suele ser alguno de los socios quien se vincula directamente con los
clientes.

o Una multitud de pequefias empresas y consultores o desarrolladores

individuales que — con mayor o menor acierto — intervienen en el mercado.

Por otra parte, se puede hacer otra clasificacion distinguiendo dentro del sector de la publicidad

varios tipos de empresa que también van a ser competidor nuestro:

= Agencias de tamafio pequeiia y mediana: que se dedica a ofrecer servicios de la
publicidad online, y que ya cuenta muchos contactos.
= Agencias de publicidad especializadas: empresas de publicidad especializadas en un

tipo de servicios concretos relacionados con la publicidad online.
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= Empresas de publicidad intermediarias: hacen de intermediarias entre los anunciantes y

los medios de comunicacion, gestionando los espacios en estos medios y ofreciéndose a

los anunciantes.

En general y salvo honrosas excepciones hay dos caracteristicas comunes muy relevantes:

1. Dispersion-falta de especializacion: fruto de las necesidades de supervivencia en estos

afios dificiles, todos los competidores han dispersado su actividad en todos los puntos

de lo que podemos denominar el “sector tecnologico”.(desde la venta de ordenadores

hasta creacion de paginas web)

2. Orientacion a la tecnologia con notable ausencia del marketing y la comprension de las

necesidades de los usuarios.

Por lo que respecta a nuestro posicionamiento como empresa, podemos decir que hay muchos

que prometen lo que nosotros ofrecemos pero existen pocos auténticos especialistas que puedan

ofrecer garantias.

PRINCIPALES SECTORES DE ACTIVIDAD:

= Agencias interactivas: Empresas que ofrece un conjunto de servicios de comunicacion

a un tercero con el objetivo de iniciar y mantener la relacion individual con un cliente

generando respuestas medibles y calificables, y utilizando cualquier forma de

comunicacion y a través de cualquier medio.

Servicios:

O

Asesoramiento estratégico en el ambito del marketing interactivo y de la
comunicacioén publicitaria en los nuevos entornos digitales.
Campafias acciones de comunicacion publicitaria integradas on+off.
Disefio y ejecucion de estrategias de marketing online.
Comunidades, promociones, juegos, concursos interactivos.
Camparia de publicidad online.

Creatividad y desarrollo web.

CDs interactivos.

Creacion y mantenimiento de contenido web.

Accesibilidad.

Estrategia de posicionamiento en buscadores.

Usabilidad y experiencia de usuario.
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o Marketing Mobile.
o Social Marketing Web 2.0.

Agencias de medio: donde se gestionan las compras de espacios en los medios,
generando volimenes que permiten tener un mejor poder de negociacion por conseguir
mejores costes. Hasta hace unos afios, el departamento de medios se encontraba siempre
dentro de la agencia de publicidad o la empresa.

Hoy en dia es comin ver centrales independientes que s6lo se dedican a la compra de
medios. Aunque mucho de ellos se dedican las actividades de las Agencias interactivas

también.

SEM/SEO: EI SEO (Search Enginee Optimization), se conoce también por
Posicionamiento Web. Es un especialista que conoce las técnicas de optimizacion del
contenido y codigo de las paginas, asi como la estrategia a seguir para obtener enlaces
entrantes desde otras paginas. Su objetivo es posicionar paginas en los primeros
resultados de busqueda para determinadas palabras clave.

El SMO (Social Media Optimization), Posicionamiento en Medios Sociales. Es una
rama del Marketing en Internet de finales de 2008. Su objetivo es conocer las distintas
plataformas en las que se pueda realizar la promocion de unos contenidos (videos, blogs,
perfiles) en la red de medios sociales.

o Servicios de analitica web.

o Link building.

o A/B testing de contenidos Behavioral Targeting.

o Auditorias de posicionamiento y visibilidad en buscadores.

o Monitorizacion y reputacién mediante buscadores.

Mobile Marketing: empresas que se dedican a la actividad dedicada al disefio,
implantacion y ejecucién de acciones de marketing realizadas a través de dispositivos

moviles.

Los dispositivos moviles son soportes digitales pequefios, de facil uso y manejo, que
permiten su traslado a cualquier lugar sin dificultad y cuyo consumo se hace sin
necesidad de conexion eléctrica. Entre éstos, los mas importantes son: teléfonos mdviles,

PDA, iPods, Consolas portatiles, Navegadores GPS, etc.
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Se puede resumir en cuatro modalidades las formas en que se agrupan las diversas
acciones de marketing mévil: mensajeria (SMS y MMS), Internet mévil, voz y mdsica

(modalidades en el RBT- Ring Back Tone) y aplicaciones (popularmente "Apps").

Email Marketing: los que realizan campafas de clientes, newsletter con ofertas y
novedades, boletines de contenidos, convocatoria para actividades y eventos, encuestas

0 comunicaciones internas entre empleados.

El email marketing es econdmico, proactivo (incentiva la accion del destinatario),

masivo, efectivo (alto ROI), medible y permite ventas repetitivas.

Observadores: Empresas que proporcionan servicios independientes de medicion y
andlisis de audiencias online, andlisis detallado de sitios web, informes sobre el
consumo de videos online y anuncios, la medicion de internet en el movil, seguimiento
de la actividad publicitaria, asi como estudios sobre el comportamiento de los

internautas y los contenidos que generan (consumer generated media, word of mouth...).

Proponen métodos de estudios innovadores al igual que un analisis y asesoramiento

estratégicos que ayuda a los clientes a tomar decisiones meditadas y eficaces.

Proveedores tecnologias: empresa de tecnologia, pero mayoria de ellos aunque no tan
especificas ni profesionales, proporcionan también soluciones de marketing digital

(display, search, mobile) para la gestion de camparias de publicidad.

Actualmente en valencia no hay ninguna agencia que se dedica a lo que ofrecemos nuestra

empresa. Por lo tanto analizaremos las empresas en nacional:

4.5.2. Principales competidores

Traduccion12 Linguistic Solution

Traduccion12 Linguistic Professional nacié en 2008 como agencia dedicada exclusivamente a la

traduccion, interpretacion y localizacion, especializandose en el idioma chino y formando parte

de Proz, la mayor red mundial de servicios linguisticos y de la American Translators

Association (ATA), asi como de la Camara de Comercio de Vigo, donde estan las oficinas

principales.
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Pero a partir de 2011 decidi6 aprovechar sus especiales vinculos y conocimiento del mercado
chino para ampliar el espectro de servicios. Asi, uniéndose al grupo de negocios de
consultoria Zeltus Business, al despacho legal OptimaLeyy otras empresas de diversas

nacionalidades, cre6 un conjunto mas solido y completo de servicios.

En marzo de 2012 han abierto sus oficinas en Estados Unidos, en la ciudad de Miami, donde
forman parte de la Greater Miami Chamber of Commerce y de la Florida Translator Association,
para ampliar sus espectro de actuacion mas alla de nuestras oficinas de Espafia y China, y poder

servir de vinculo entre los mercados europeo, asiatico y norteamericano.

En el afio 2012 su expansion continda, formando parte activa en la creacién de la Asociacién
Profesional Espafiola de Traductores de Chino, y estableciendo colaboraciones especiales con
distintas empresas de Miami especializadas en Redaccién Técnica (Technical Writing) y en el

mercado inmobiliario.

LBLaction — Tech Solutions

Es un equipo especializado en soluciones de software avanzado, promocion y comunicacién

online.

Servicios:

= Extension en Chino: cuenta con una oficina permanente para poder ayudar en todos sus
necesidades.
o Web en chino
o Tienda online en Chino
o Redes Sociales en China
o Posicionamiento SEO en China
o Asesoramiento
= Desarrollan aplicaciones de web, moviles, redes sociales
= E-business
o Tienda online
o Consultoria tecnolégica
o Control de pulso
o Proteccién de datos
= Disefio:

o Disefio web
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o Disefio publicitario
o Disefio de identidad corporativa
o Disefio de aplicaciones

= Juegos online

= Crean, disefian y llevan a cabo los proyectos.

Kanlli

Es una Agencia de Marketing que ayuda a las marcas a triunfar en un mundo de constante
cambio. Bajo el lema “REINVENT YOURSELF, EVERY DAY” definen su concepto de
empresa. Su lema representa la importancia del cambio y la adaptacion, la necesidad de
adaptarse al consumidor, a los medios, a los clientes, y sobre todo, la necesidad de cuestionar

las soluciones y procesos establecidos.

Apuestan fuertemente por las camparias de Social Media y esfuerzan por innovar en un sector

gue evoluciona cada dia y se redefine constantemente.

Su actividad gira alrededor de 7 areas de negocio:

= Conceptualizacion de Estrategias de Marketing.
= Marketing de Influencia Social

= Leads, Ventas y Afiliacion.

= Marketing Buscadores.

= Desarrollo & Disefio Web.

= Marketing Mévil.

= Portales & Contenidos.

La compafiia es una empresa de capital privado que fue fundada en 2006 por un equipo
precursor de Internet como canal de venta y medio de comunicacion. El equipo que les
lidera lleva innovando en Marketing Interactivo desde 1995. En la actualidad, tiene su oficina
en Madrid, aunque también sirven a clientes en EEUU, México, Argentina, Brasil y otros

muchos paises de América Latina.

Tiene capacidad para proveer servicios de marketing interactivo tanto en castellano como en

espafiol de otros paises, inglés, francés y japonés.
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La compafiia cuenta con amplia experiencia en mdltiples sectores y ha trabajado con marcas
como ABN AMRO, Halcén Viajes, Jazztel, MoneyGram, Ford Motor Company, HP,
Kia, MMT Seguros, Prosegur y Telefonica, entre muchas otras.

Encargado de comercializar los productos del buscador chino en Espafa:

Baidu, el buscador web lider en China, ha abierto sus espacios publicitarios a Espafia,
y Kanlli es la consultora de marketing online encargada de comercializar los productos del

buscador chino en nuestro pais.

El pasado 6 de febrero de 2013 en Madrid durante la conferencia “Baidu llega a Esparia:
nuevas oportunidades para el marketing online en China” presentan las ventajas competitivas
que ofrece Baidu. Han sido seleccionados por Charm Click, la agencia distribuidora de Baidu
para en Europa, como la consultora responsable de orientar a los anunciantes en el proceso de

compra de los productos del buscador en Espafia.

Gonzalo Ibanez, CEO de Kanlli, recalcé que “desde ahora aquellas empresas espafiolas que
busquen entrar en el mercado asiatico, o atraer clientes chinos a sus negocios, contaran con un
aliado en Espafia que les ayudara a elegir la mejor estrategia online, con un trato personalizado,

en castellano, y con gran conocimiento de la realidad del mercado chino actual”.

Baidu es el gran competidor de Google en China: cuenta con mas de 530 millones de usuarios
Unicos, acaparando el 77 por ciento del mercado de los buscadores online en China, pais en el
que el e-commerce ha crecido un 25 por cierto en el ultimo afio hasta alcanzar la cifra de 242
millones de usuarios que compran online. Son datos que aport6 en la conferencia Johnny Zhu,
director general de Charm Click y socio estratégico de Kanlli en el mercado chino, cuando

explicaba las amplias posibilidades que ofrece Baidu a las empresas espafiolas.

Servicios

o Asesoramiento personalizado en espafiol

o Conocimiento detallado del funcionamiento de Baidu
o Contacto centralizado en Espafia

o Adaptacion cultual de la empresa al mercado chino

o Recomendacion sobre portales, formatos, pujas...

o Optimizacion de campafia en funcion de resultados
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Taller E Marketing

Taller E Marketing nace dentro de un grupo tecnolégico (ALMERIMATIK) con més de treinta
afios de experiencia en el sector empresarial y tecnoldgico espafiol. Todos los que compone

tienen una amplia experiencia en marketing y en tecnologia.

Su propuesta de valor se basa en “pegarnos a la piel de nuestro cliente” en todo lo que tiene que
ver con Marketing, herramientas 2.0 y en general, cdmo vender méas aprovechando todo lo que
el mundo del —marketing 2.0 pone a su disposicién (desarrollo de WEB, herramientas mail y
SMS, Redes Soiales, etc. )

Mision:

Su mision es ser un referente 2.0 para las empresas y organizaciones que quieren mejorar de
manera continua su competitividad, sus ventas y su reputacion en base a la utilizacién de toda la

tecnologia Marketing 2.0 actual y futura.

Servicios:

= Estrategias en Marketing social
= WEB2.

= Consultoria y Asesoramiento

= Publicidad en la Red

= Disefio y Programacion

Alianzas con una empresa china

Considerando el futuro del comercio esta en China y de la importancia de que las compafiias
andaluzas estén presentes en el mundo 2.0 de China, Taller E-marketing, ha suscrito un acuerdo
de colaboracion con Thempro, una empresa bien posicionada en el mercado chino y especialista

en estrategias de marketing online.

Daniel Gallardo, director de Proyectos de Taller E-marketing, explica que el objetivo de este
acuerdo es ayudar a las empresas andaluzas a posicionarse en el buscador chino 'baidu’, que
viene a ser como el 'google’ asiatico, ademas de situarlas en el propio buscador de 'google’, que

poco a poco se esta impulsando en China.
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También se contribuird a dinamizar las marcas espafiolas en las redes sociales chinas, como por
ejemplo en 'Ren ren', el Facebook de China, con mas de 160 millones de usuarios registrados.
Se ofrecen facilidades de éxito a todas aquellas comparfiias que quieran desarrollar en el
mercado chino estrategias de marketing online, basadas en el posicionamiento natural, las redes

sociales y las camparias de publicidad online.

Mccann Worldgroup

Y por lo ultimo analizaremos Mccann Worldgroup para tener referencia desde una perspectiva
de las empresas grandes y mas complejas. La empresa Mccann Worldgroup pertenece al grupo
IPG (Interpublic Group). Es la agencia lider de Espafia en creatividad. Sus principales clients
son: Coca-Cola, Campofrio, Mapfre, Acciona, Banco Santander, L Oreal, Mastercard, Repsol,
Movistar, Telefénica, Tesoro Publico, Turespafia, Yell Publicidad, Nestlé (Nescafé, Buitoni,

Nesquick, Cereal Partners, Maggi), Rafael Nadal.
Principales servicios:

= Estrategia y creatividad publicitaria (Online y Offline).

= Estrategia, planificacidn, investigacién y Compra de Medios convencionales y digitales.
= Marketing relacional y Branded Content.

= Estrategia digital de promociones, eventos, entretenimiento y contenido.

= Consultoria de Marca e Identidad Corporativa.

= Comunicacion integral area salud.

= Servicios de comunicacion para Pymes.

= Servicios de Consultoria en Innovacion.

= Total Marketing Social e Interaccién con Clientes.

= Produccion Audiovisual.

Su Mision: Crear soluciones de marketing que transformen marcas y hagan crecer los

negocios de sus clientes.
Su Vision: Ser la red global lider en soluciones de marketing.

Su realidad: Son lideres en facturacion, en premios y en INNOVACION. Pionera en

Neuromarketing. Exportan ideas al mundo entero.
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Mccann Worldgroup estd formado por varias empresas, como Momentum, McCANN Health,
GARAIJE, etc. Y cada una de ellas se dedica a un campo especifico, vamos analizar las que

tienen un papel de competencia directa con nuestra empresa:

MRM

Son un grupo heterogéneo y multidisciplinar de profesionales que vive en la interseccion de la
creatividad y la tecnologia, y que trabajan en equipo para el disefio, desarrollo e implantacion de

estrategias de marketing y comunicacion que generan resultados.

- Principales Servicios:

o Comunicacion Corporativa & Contenido de Marca: Generan relaciones estables
y rentables con sus stakeholders a través de contenido relevante.
= Contenido Multicanal (web, tablet, Smartphone).
= Memorias Corporativas.
= Publicidad Corporativa.
o Estrategia de Marketing y Comunicacion para un mundo digital: trabajan para
optimizar el ROI de su inversion.
= Investigacion y estrategias del Consumidor.
= Category / Market Research.
= Estrategia digital y de e-commerce.
o Digital Marketing: Website, Apps, Mobile e Interactividad. Disefian y
distribuyen experiencias interactivas que conectan con su target.
= Conceptualizacion.
= Arquitectura.
= Digital Content.
= Content Planning.
= Look&feel.
= UX.
= SEO Optimization.
= Plataformas tecnoldgicas.
o Relacion Corporativo: Comunicacion/Marketing/Ecommerce:
= Profundizamos en la relacién con los consumidores para construir
fidelidad y generar negocio.

= Marketing Directo.
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= CRM/ECRM/SCRM.

= Lealtad.
o Social Marketing: Escuchar, conversar y activar el didlogo con o en la marca.
o Métricas & Perfomance: Captar, analizar e interpretar data para optimizar los

resultados de negocio.

= Meétricas y Analiticas.

= Paneles Personificados.

= Optimizacién.

= Modelos predicativos.

= Gestion de Datos.

= Presentacion de informes y visualizacion de datos.

= Segmentacion.

GARAJE

- Mision: Construir proyectos de comunicacién estratégica y operaciones transversales
para grandes grupos de comunicacion generando sinergias con marcas.

- Vision: Ser la agencia lider en produccién de ideas y soluciones estratégicas para los
grandes grupos de comunicacion.

- Lineas de negocio:

1. Agencia de creatividad para medios
2. Unidad de servicios estratégicos para PYMES

3. Agencia de innovacion en medios para clientes finales.

- Estrategias de comunicacion: Tridireccional: GARAGE by Mccann trabaja por

proyectos. En cada uno de ellos juntan tres pilare:

1. Medios de comunicacién
2. Marcas

3. Equipo Garaje
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4.5.3. Amenaza de entrada de nuevos competidores.

El riesgo méas importante que tenemos es que las agencias tradicionales de marketing incorporen
rapidamente y en forma exitosa sus areas de marketing en Internet, y de esta forma los nuevos

competidores tengamos mas dificultad para conseguir clientes.

Para ello estamos desarrollando alianzas con algunas agencias, en donde si bien nuestros

margenes de ganancias se reducen, ellos nos aportan una cartera estable de clientes.

Al intentar entrar una nueva empresa a una industria, ésta podria tener barreras de entrada tales
como la falta de experiencia, lealtad del cliente, cuantioso capital requerido, falta de canales de
distribucion, falta de acceso a insumos, saturacién del mercado, etc. Pero también podrian
facilmente ingresar si es que cuenta con productos de calidad superior a los existentes, o precios

mas bajos.

Como barreras de entrada al sector, que implicarian una situacion de inferioridad competitiva

para las empresas de nuevo ingreso, encontramos:

= Inversiones iniciales: Dados que no se requieren grandes inversiones, hay un ingreso
permanente de nuevos competidores. Sin embargo el desafio esta en generar una cartera

de clientes estables, y como muchos de los no lo logran terminan cerrando.
o No obstante ello, al haber una gran demanda de servicios de marketing en
Internet por parte de las empresas, y al no encontrarse esta satisfecha
correctamente por las agencias actuales, creemos que todavia hay espacio para

la entrada de nuevos competidores.

= Economia de escala: No es una economia de escala, el volumen de negocio no esta
relacionada con ofrecer mejores precios. Por lo tanto la empresa que quiera entrar en el

sector, no hace falta realizar una inversion en relacién a contratos con proveedores.

= Globalizacion: La entrada de competidores globales en un mercado local dificulta la

entrada de competidores locales. En este caso, pueda que entra al mercado algunas
Agencias de publicidad chinas con amplia conocimiento del mercado chino.

o Aungue debemos tener en cuenta la dificultad de la comunicacion y

entendimiento que pueda surgir por las diferencias del idioma y la cultura de

ambos paises.
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= Lealtad de los consumidores: la mayoria de los anunciantes disfrutan de una
prolongada relacidn con la que consideran “su agencia”; relacion que supera los 5 afios
de estancia continuada. Llegando a alcanzar, en casos puntuales, la cifra de 10 afios, e
incluso, la de 15 afios. Por tanto, puede considerarse este dato como un indicador de la
fidelidad y grado de satisfaccidon entre cliente y agencia. Las agencias atribuyen la

permanencia del anunciante en la agencia a la calidad del servicio ofrecido.

= Curva de Experiencia: implica que cuanto mas produce una empresa mas aprende a
hacerlo de forma eficiente lo que repercute en la reduccion de costes y la mejora del

servicio.

Tal y como podemos observar se trata de un sector con barreras de intensidad media donde poco

a poco existiran cada vez mas dificultades para introducirse en el sector.

4.5.4. Poder de negociacion de los clientes

Trata de la capacidad de negociacién con que cuentan los consumidores o compradores, por
ejemplo, mientras menor cantidad de compradores existan, mayor serd su capacidad de
negociacion, ya que al no haber tanta demanda de productos, éstos pueden reclamar por precios

mas bajos.

Ademas de la cantidad de compradores que existan, el poder de negociacion de los compradores
también podria depender del volumen de compra, la escasez del producto, la especializacion del

producto, etc.

El anélisis del poder de negociacion de los consumidores o compradores, nos permite disefiar
estrategias destinadas a captar un mayor nimero de clientes u obtener una mayor fidelidad o
lealtad de éstos, por ejemplo, estrategias tales como aumentar la publicidad u ofrecer mayores

servicios o garantias.
Se han detectado dos tipos de relaciones bien diferentes entre las agencias y anunciantes:

1. Partner: asesor y parte implicada en la gestacion de estrategias comunicativas del

anunciante.
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Puede hablarse de una relacion interactiva y de intercambio de informacién, donde la
agencia se involucra, desde el origen, en el problema del anunciante. ElI vendedor
handicap para agencias es el de convertirse en el departamento de comunicacion del

anunciante.

2. Proveedor: caracterizada por una labor de suministro de acciones/ideas o material que

se remite al cumplimiento de las peticiones del anunciante.

La labor de la agencia se reduce al cumplimiento de las ordenes del anunciante; de
manera que no se puede hablar de una relacién fluida anunciante — agencia y si de una
relacién de debilidad, puesto que no se requiere a la agencia para el desarrollo de las
actividades estratégicas, sino que su labor se reduce a la de mero proveedor: ofrecer
soluciones concretas que responden a peticiones concretas del cliente. Desde esta
posicién se podria sefialar cierta actitud servil, de cumplimiento. Y esta relacién pone
en riesgo la competencia profesional de las agencias reduciéndola a meros ejecutores al

servicio del anunciante.

lustracion 8: Tipo de relacion anunciante — agencia.

Tipo de relacion

» Asesor y parte implicada
* Relacion interactiva y de
intercambio de informacién

* Suministro de acciones/ ideas o
material

* Relacidn de subordinacion y
cumplimiento

PROVEEDOR

Fuente: Asociacion Espafiola de Agencias de Publicidad.

Segun analizado, la relacion de partner predomina significativamente respecto a la de proveedor;
la agencia se convierte asi en coparticipe de las necesidades del anunciante en materia de
comunicacion, se implica en sus problemaética y busca soluciones a su medida. Sin embargo,

existe un numero de agencias, que podria calificarse de residual, que continGa manteniendo una

115



PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA DEDICADA A LA MARKETING China’s
DIGITAL, ESPECIALMENTE PARA EL MERCADO CHINO Solution

actitud mas servil ante las exigencias del anunciante. Asimismo, y en ocasiones, las agencias

llevan a cabo ambas funciones dependiendo del tipo de cliente.

El cliente, en la mayoria de los casos, es el que va a marcar la relacién que se establece entre
agencia-anunciante. Esto podria interpretarse como cierta debilidad de las agencias frente a sus

anunciantes, asi como cierta confusion en la visién a la hora de posicionarse en el mercado.

No obstante, algunas agencias declaran que nos les queda mas remedio que actuar asi por el tipo
de cliente con el que trabajan, sin una cultura comunicativa y que quiere las cosas de una
determinada manera. En este sentido, conviene sefialar también que la actual coyuntura de crisis
se une a lo anterior y ha generado cierto “miedo” que ha fomentado este tipo de actitudes que

pretenden evitar cualquier tipo de disyuntiva con el anunciante por miedo a perderlo.

Por otro lado existe la posibilidad de la integracién hacia atras, es decir, los clientes tienen la
posibilidad de crear su propio departamento de marketing, y prescindir de nuestros servicios. Lo

cual nos limite bastante a la hora de negociar el precio final.

Como conclusién podemos decir que el poder que ejercen los clientes sobre nosotros es medio
bajo, los servicios que contratan los clientes no son estandares o indiferenciados en mayoria de
los casos, y por motivo de informacidn e integralidad con los clientes, supone un coste al cliente

de cambiarnos por otros competidores.

4.5.5. Poder de negociacion de los proveedores.

Hace referencia a la capacidad de negociacion con que cuentan los proveedores, por ejemplo,
mientras menor cantidad de proveedores existan, mayor sera su capacidad de negociacion, ya

gue al no haber tanta oferta de insumos, éstos pueden facilmente aumentar sus precios.

Ademés de la cantidad de proveedores que existan, el poder de negociacion de los proveedores
también podria depender del volumen de compra, la cantidad de materias primas sustitutas que

existan, el costo que implica cambiar de materias primas, etc.

El andlisis del poder de negociacion de los proveedores, nos permite disefiar estrategias
destinadas a lograr mejores acuerdos con nuestros proveedores 0, en todo caso, estrategias que

nos permitan adquirirlos o tener un mayor control sobre ellos.
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En este caso, para una Agencia de Marketing online no hay proveedores importantes, son

minimos y vinculados a elementos informaticos y material de oficina (telefonia, internet, etc.).

Existen numerosos proveedores de estos articulos en hipermercados especializados y tiendas,
asi que cualquier necesidad urgente para realizar un trabajo a un cliente podra ser cubierta en

menos de 12 horas.

La seleccion entre los mayoristas de la zona se realizara baremando cuestiones como el precio,
la rapidez, la seriedad en los plazos y la calidad y garantia de los productos, asi como el plazo
de pago, que suele ser de 30 dias.

Dada la tipologia de la actividad del presente plan de empresa se considera que esta no es una
cuestion clave por la abundancia de stocks, la proximidad del proveedor a la empresa, el coste —

gue no es elevado- el reducido tamafio, las facilidades de transporte, etc.

Acreedores:

Es de suma importancia el papel que juegan los sectores de apoyo con la industria publicitaria
ya que de esta forma se produce una demanda cruzada gque beneficia tanto a las agencias como a
sus proveedores de materiales, diversos medios, etc. Los sectores relacionados con las agencias

son:

= Agencias de disefio grafico
= Medios de comunicacion
= Imprentas

= Compafiias de mobiliario urbano (infraestructura de vallas, paradas de buses, etc.)

4.5.6. Amenazas de servicios sustitutivos.

En este apartado hablaremos de la entrada potencial de empresas que vendan productos

sustitutos o alternativos a los de la industria.

La entrada de productos sustitutos pone un tope al precio que se puede cobrar antes de que los

consumidores opten por un producto sustituto.
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El analisis de la amenaza del ingreso de productos sustitutos nos permite disefiar estrategias
destinadas a impedir la penetracion de las empresas que vendan estos productos o, en todo caso,

estrategias que nos permitan competir con ellas.

Una de las grandes amenazas del sector es la facilidad de satisfacer la necesidad por las propias
empresas. A pesar de que se trate de un servicio especifico, y que requiere alta cualificacion y
conocimiento para poder llevar a cabo una plan de marketing online eficiente, o una pagina web
disefia a apropiadamente. Si las empresas tiene la prioridad en minimizar los costes o en tener

un Marketing al nivel profesional.

Otra amenaza puede ser que las empresas crea un departamento de publicidad dentro de su
propia empresa con las personas altamente cualificadas en el sector. Si el trabajo de
comunicacion se realiza en la propia empresa, el departamento de publicidad dispone de muchos
datos, conoce mejor que nadie el producto y sélo necesitard algunos estudios sobre la
competencia o sobre el consumidor que podrd comprar a empresas externas que gestionan la

informacioén.

Por otro lado estan las empresas como “land1”, “one.com” que ofrecen plantilla de disefio de

web, servicio hosting, dominio con un sistema automatizado y con un precio muy bajo.

4.6. Estrategia Competitiva.

La estrategia competitiva es la bisqueda de una posicién competitiva favorable en el sector a
través de la creacion y el mantenimiento de una ventaja competitiva. Esta no solo responde al
ambiente sino que trata de conformar el ambiente a favor de la empresa. Como vimos
anteriormente, las 5 fuerzas competitivas identifican tres amplias estrategias genéricas para

lograr la ventaja competitiva.

Aunqgue una empresa puede tener millones de fuerzas y debilidades en comparacion con sus
competidores, hay dos tipos bésicos de ventajas competitivas que puede poseer una empresa:

costos bajos o diferenciacion.

Los dos tipos basicos de ventajas competitivas combinados con el panorama de actividades para
la cual una empresa trata de alcanzarlas, los lleva a tres estrategias genéricas para lograr un
desempefio mayor al promedio en un sector: liderazgo de costos, diferenciacion y enfoque.
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Tabla 22: Estrategia competitive genéricas.

- . 1.Liderazgo en . .
Objetivo amplio 2.Diferenciacion
Panorama costos
Competitivo Obijetivo 3a.Enfoque en 3b.Enfoque en

limitado costos diferenciacion

Fuente: Elaboracion propia. 2013.

En nuestro caso acogeremos por una estrategia de diferenciacion, buscando a ser Unica en un

sector con algunas cualidades ampliamente valoradas por los compradores.

DIFERENCIACION

En una estrategia de diferenciacion, una empresa busca ser unica en un sector junto con algunas
cualidades ampliamente valoradas por los compradores. Selecciona uno o mas atributos que
muchos compradores perciben como importantes y se pone en exclusiva a satisfacer esas

necesidades. La recompensa de su exclusividad es un precio superior.

Las fuentes para la diferenciacion son particulares de cada sector. Puede basarse en el producto
0 servicio mismo, en el sistema de entrega por medio del cual se vende, en el enfoque de

marketing y un amplio rango de muchos otros factores.

Una empresa que puede lograr y mantener la diferenciacion sera un ejecutor por arriba del
promedio en el sector, si el precio superior excede los costos extras en que se incurren para ser
Unicos. Un diferenciador no puede ignorar su posicion en costos porque su precio superior seria
anulado por un competidor con una posicion en costos marcadamente inferior. Asi como un
diferenciador intenta proximidad en costos de sus competidores, reduciendo en todas otras areas

que no afecten la diferenciacion.

Una empresa debe ser realmente Unica en algo o percibida como Unica si quiere un precio
superior. En contraste con el liderazgo de costos puede haber mas de una estrategia de
diferenciacion exitosa en un sector si hay varios atributos que son ampliamente valorados por

los compradores.
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Nosotros diferenciaremos del resto por el conocimiento del idioma y el mercado chino para los
clientes. Una agencia de Marketing online con un servicio de calidad en la parte de marketing, y

especializando para los clientes que estan interesados en el mercado chino.

120



PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA DEDICADA A LA MARKETING China’s
DIGITAL, ESPECIALMENTE PARA EL MERCADO CHINO Solution

‘CAPITULO 5

Plan de operaciones.
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China’s

Solution

5. PLAN DE OPERACIONES.

5.1. Localizacion.

La primera decision que se tiene que tomar para elegir la localizacion mas idénea de un negocio

es determinar la poblacién donde se va a ubicar. En nuestro caso, consideramos Valencia como

una buena ubicacion para situar nuestro negocio.

Una vez determinada la ciudad, el siguiente paso fue elegir el barrio donde ubicar el

establecimiento. Para ello fue necesario estudiar determinados aspectos como accesibilidad de

los clientes, y la localizacion de los competidores.

Como todavia no hay ninguna empresa que ofrece el mismo servicio que nuestra empresa,

hemos estudiado la localizacion de las Agencias de Marketing en Valencia para que sea una

orientacion a nuestro establecimiento. Cada punto rojo representa un establecimiento

Agencia de Marketing.

llustracién 9: Distribucion de las Agencias de Publicidad en Valencia.
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Por otro lado también hemos hecho una busqueda de la localizacion de las consultorias de
Porque consideramos que son empresas que ofrece un servicio

comercio exterior.

complementaria a la nuestra. Los clientes que acuden a las consultorias de comercio exterior
para entrar o establecerse en el

seguramente necesitan 0 necesitaran un servicio de marketing

mercado.

llustracion 10: Consultoria comercio internacional Valencia.
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Para la eleccion del barrio se busco una zona donde la intensidad de las agencia de marketing no
fuera muy alta, ya que seran posibles competidores en corto o medio plazo, buscando a la vez

un lugar de la densidad alta de empresas y consultorias de comercio exterior, y que sea de facil

acceso y aparcamiento de vehiculos.

Una vez realizada la comparacion asi como el estudio de otros factores relacionados con el
propio local tales como coste del establecimiento, superficie, coste de acondicionamiento para la

puesta en marcha del negocio, comunicaciones e infraestructura; se lleg6 a la decision de ubicar

el establecimiento en el local barrio de Mestalla.

Se trata de una de las mejores zonas de Valencia, rodeado de una zona empresarial y oficinas de
todo tipo, muy proximo al puerto de Valencia. Ademas cuenta en la misma zona se encuentran

el estadio del futbol de valencia, colegios, Universidades, locales de ocio y cuenta con varias

zonas de aparcamiento publicos.
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Para constituir nuestra empresa necesitamos una oficina de pequefia dimension para empezar,

después de comparar precios, hemos optado por una oficina en la zona de Mestalla, En el

edificio Europa, Av Aragon N30. Con 60 m2, precio de alquiler 500€/mes.
lHustracion 11: Mapa de la localizacion de la empresa.
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Equipamientos.
En cuanto a los principales elementos necesarios para poner en marcha una agencia de

5.2.
marketing online, se destacan los siguientes:

Equipamiento “Hardware”
Es la partida econdmica mas elevada, ademas estan en constante evolucién, por lo que
periddicamente es necesario revisar y modernizar los equipos informéaticos de nuestra empresa.

Un equipamiento de gama medio-alta para una agencia de dos empleados cuesta entre 4.000 -

6.000 euros e incluyendo un ordenador con una buena tarjeta grafica y una pantalla plana de por
lo menos 17 pulgadas (mejor aun 24), un escaner y fax. Es recomendable, aunque no
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imprescindible, completar el equipamiento con algun elemento de fotografia y video digital y un

ordenador portétil.

Programas informaticos y servicios

Un paquete ofimético y un paquete basico para el disefio grafico y web, cuyo coste no supera los
1.500-2.000 euros. Existe software de disefio CAD y 3D, de edicién de video, retoque
fotografico, etc., cuyo coste oscila desde los pocos euros a varios miles. También necesitaremos

algun programa que facilite la gestion de la base de datos y la organizacion de eventos.

Mobiliario de empresa

= Material de la oficina

=  Mesa, sillas, etc.

Suministros
= Internet
= luz
=  Agua
= Limpieza
5.3. Operaciones y Procesos.

En sus relaciones comerciales, las empresas del sector publicitario se comprometen a cumplir
las obligaciones asumidas contractualmente con objetividad, diligencia e integridad
profesionales, atendiendo a criterios de idoneidad y eficacia. Cada una de las partes firmantes
debera adoptar las medidas que sean necesarias para asegurar el cumplimiento 6ptimo y eficaz
de lo acordado contractualmente, absteniéndose de cualquier actuacion que pueda redundar en

detrimento de los derechos de la otra parte.

En cuanto a la industria publicitaria, la estrategia mas utilizada es el partnership con agencias
locales. Para penetrar en el mercado asiatico es vital conocer los aspectos culturales y el factor

psicologico que impera en el criterio de aceptacion y rechazo de cualquier propuesta.
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Bloque 1: Conceptualizacion estratégica y creativa.

En una primera instancia un ejecutivo del area de cuentas recibe por parte de un cliente el Brief
que contiene toda la informacion necesaria para el desarrollo de una campafia para un

determinado producto o servicio.

Luego toda esta informacion es analizada por el ejecutivo de cuentas quién posteriormente se
reine con un ejecutivo del &rea de medios y otro del &rea creativa. En conjunto elaboran

caminos de accidn y las mejores alternativas para el desarrollo de la campafa.

1. Anadlisis de la situacion de partida:

a. Informacion de la actividad comercial y del producto o servicio a comunicar.

b. Informacién de los objetivos de la compafiia: Empresa, comerciales y de marketing.

c. Definicion de la competencia y analisis del entorno competitivo.

d. Anaélisis del consumidor: necesidades y comportamiento.

e. Anaélisis de las acciones de comunicacion on line y e-marketing de la competencia y
benchmarketing de las herramientas de comunicacion interactiva utilizadas, tanto
desde el punto de vista conceptual como desde el punto de vista funcional.

f.  Anadlisis de plataformas de sistemas existentes en la compafiia.

2. Creacién del marco estratégico

a. Fijacion de los objetivos de marketing y comunicacion on line.

b. Definicion del posicionamiento, pablico objetivo, territorio y caracter de la marca
en el entorno de comunicacion interactiva.

c. Definicion de la estrategia de comunicacion interactiva y del eje conceptual a seguir.

d. Definicién de las herramientas de comunicacién a desarrollar, la estructura de
contenidos y de las propuestas de valor a los usuarios de las mismas.

e. Definicion del entorno tecnoldgico de desarrollo del proyecto.

f. Evaluacion de las implicaciones legales de las acciones propuestas (derechos, bases
de datos, bases promocionales, etc.).

g. Definicion de las bases estratégicas para la difusion del proyecto, los recursos
minimos requeridos para cubrir los objetivos acordados y las pautas de valoracién

de las acciones.
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3. Desarrollo creativo
a. Conceptualizacion y desarrollo del eje creativo de comunicacion.
b. Adaptacién del concepto creativo a las diferentes piezas de comunicacion.
c. Creacion de la linea gréfica de la marca para la comunicacién interactiva y del
correspondiente libro de estilo y de ergonomia de navegacién en el caso de

desarrollo de proyectos web.

4. Realizar un presupuesto documentado, donde se especifican los servicios a realizar, las

fechas de entrega, los precios y la forma de pago.

5. Recibir la aprobacién del cliente.

Bloque 2: Desarrollo del proyecto

El desarrollo del proyecto gira entorno al Documento Marco. EI Documento Marco es el
instrumento basico de referencia del proceso de produccion e incorpora todos los detalles de los

aspectos fundamentales para afrontarlo.

Debe contar con la aprobacion por parte del Cliente para el inicio del proceso de produccion.
Seguidamente sefialamos los aspectos fundamentales que usualmente se recogen en el

Documento Marco, aunque estos varian en funcién de la tipologia de cada proyecto.

1. Definicién del proyecto:

a. Planificacion: de equipo de trabajo, tareas y calendario del proceso de creacién.

b. Definicién de arquitectura de la informacion: es la organizacion de la informacion
que se mostrarad. Debe realizarse un analisis concienzudo de todas las areas de
contenido planteadas en primera instancia con el objetivo de no dejar olvidado
ningun aspecto importante y establecer el sistema jerarquico y de vinculacion mas
adecuado para su presentacion a los usuarios.

c. Analisis funcional detallado, plataformas tecnoldgicas, software requerido y
especificaciones minimas/optimas del usuario.

i. Planteamiento de las funcionalidades que el “site” debera ofrecer a los
usuarios: procesos de datos, gestores de contenidos, bases de datos,
herramientas y servicios, servidores seguros, medios de pago, sistemas de

interaccion de los usuarios, sistemas de analisis estadistico...
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ii. En este estadio también se definen las acciones / procesos a seguir de cara a
la propagacion del “site” (palabras clave, definiciones...) y la explotacién
de los datos generados (logos, informacion extraida de las base de datos,
procesos que queremos controlar...).

d. Requerimiento de material y contenidos. Establecimiento de los formatos y
calendario de entrega de materiales y contenidos por parte del Cliente para su
tratamiento y adaptacion. En el caso de que se requieran materiales de los que no
disponga el cliente, la agencia informara de los costes de produccion o cesion de
derechos asi como de las condiciones legales de los mismos.

e. Fichas técnicas: La fichas técnicas presentan el detalle de contenidos péagina a
pagina y las funcionalidades que incorporan.

f.  Valoracion econémica de produccion.

2. Produccion de elementos.

3. Realizar primera entrega.

4. Recibir las modificaciones pedidas por el cliente, enviar a produccion y entregarlas (proceso
iterativo).

5. Implantacién y testing: finaliza cuando todos los errores detectados han sido corregidos y el
coordinador del proyecto da el visto bueno final a la pieza. Llegados a ese punto, la
aplicacién es colgada en el servidor final.

6. Aprobacién final por parte del cliente.

7. Explotacion: la publicacion del proyecto, lo cual quiere decir que todos los usuarios pueden
acceder a la aplicacién. Los primeros dias se aplica un control del proyecto y se corrigen
posibles errores 0 mejoraran algunos detalles de la aplicacién en funcion de la respuesta de

los usuarios. Es solo en este momento que damos por finalizada la fase de produccion.

Por lo Gltimo, vamos a ver unos requisitos imprescindibles y recomendaciones para que el

proyecto se realice con éxito y los clientes obtengan un servicio satisfactorio.

Requisitos imprescindibles

- Entregar un briefing escrito.
- Informar sobre las agencias participantes al inicio del proceso.
- Comunicar los criterios y la ponderacion de los mismos en la decision.

- Establecer un calendario con igualdad de plazo para todos los participantes.
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China’s Solution

Analisis de la situacioén

Recibir Brief —» —»| Creacion del marco Desarrollo creativo 1t Elaborar presupuesto

de partida

ler pago en concepto de la Revisar Aprobacién
; del cliente
elaboracién del brief y bocetos Pago
Revisar & modificar
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6. ORGANIZACIONES Y RECURSOS HUMANOS.

6.1. Forma juridico/Fiscal elegida.

6.1.1. Denominacion. Forma juridica. CNAE.

En la clasificacién elaborada en 1993, se apreciaban serias dificultades a la hora de catalogar los
nuevos negocios surgidos como consecuencia de las tecnologias de la informaciéon y la
comunicacion. En 2009 se planted el cambio de la estructura de la CNAE y en gran medida
afecta a las actividades relacionadas con los servicios y en concreto con las empresas de la

informacién y la comunicacion.

Segun la clasificacion, las actividades de nuestra empresa se identifican bajo el epigrafe 7.021 y
7.022, y se incluye dentro de Sector 72.- Actividades de las sedes centrales; Actividades de
Consultoria de gestién empresarial. No nos hemos incluido dentro de 73.- Publicidad y estudios
de mercado, porque prevemos un futuro cercano una diversificacién del servicio, ofreceremos
servicios de intérprete, traduccién y comunicacion de las empresas; asesoramiento comercio con

el Mercado china.

Existe otro sistema de clasificacion menos utilizado llamado SIC (Standard Industrial
Classification). De acuerdo con este sistema, esta actividad se incluye dentro del sector 92

Asesoria y relaciones publicas de Empresas.

6.1.2. Tramites de constitucion de la empresa.

En este apartado vamos a enumerar los pasos para crear una empresa, en este caso a la

constitucion de una nueva Sociedad Limitada.
1°- Certificado de denominacion social.

El primer paso consiste en reservar una denominacion social, asegurandose de que ninguna otra
compafiia la estd usando ya. Este tramite se hace en el Registro Mercantil Central. Cuesta
poco (menos de 20 euros) y es relativamente rapido (de un dia a una semana segun el método de
envio elegido para el certificado).
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Reqistro Mercantil de Valencia

Gran Via Marqués del Turia, 57

46005 Valencia
Tel: 963898926

2°- Abrir cuenta en el banco e ingresar el capital social

Aunque se puede aportar el capital de diversas formas, mas habitual es abrir una cuenta en el
banco para la sociedad e ingresar en la misma el importe del capital social (minimo 3.000€). El

banco nos proporcionara un certificado de ingreso del capital.

3°- Estatutos y escritura publica

Redactar unos estatutos para la sociedad, que incluyan la denominacion social, el objeto social,
el capital social, el domicilio social, el sistema de administracion, la fecha de cierre y otras
informaciones de relevancia. Estos estatutos se adjunta a la escritura publica otorgada ante
notario y que da constitucion a la sociedad. Las aportaciones dinerarias o los activos aportados a
la sociedad se tienen que fundamentar con los respectivos certificados bancarios o titulos de

propiedad. Para redactar la escritura publica, es necesario un notario.

Colegio Notarial de Valencia

Calle de Pascual y Genis, 21

46002 Valencia

Tel: 963512585

Una vez otorgada la escritura publica la sociedad puede empezar su actividad.

4°- Inscripcion en el Registro Mercantil

El siguiente paso es la inscripcion de la escritura de constitucion en el Registro Mercantil de la

provincia del domicilio social de la sociedad y la publicacion de la inscripcion en el B.O.R.M.E.

50- Solicitud del NIF
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Una vez constituida la sociedad, hace falta solicitar a Hacienda el NUmero de ldentificacion
Fiscal (NIF). Se obtiene primero un NIF provisional, y mas adelante la Agencia Tributaria

notificara que se ha otorgado el nimero definitivo.

6°- Alta en Hacienda

De la misma forma que el empresario individual o el profesional, para poder facturar las
empresas tienen que darse de alta en Hacienda, en el IAE y en la declaracion censal del IVA (si

corresponde).

Delegacion Especial de la Comunidad Valenciana

Calle Guillén de Castro, 4

46001Valencia

Tel: 963103200

Mapa

7°- Tramites asociados a la contratacién de personal

Para poder contratar empleados, es necesario registrar la empresa en la Seguridad Social y
afiliar a los trabajadores. También hace falta comunicar la apertura del centro de trabajo a la
consejeria de empleo de la Comunidad Auténoma correspondiente. Asimismo, es necesario
obtener y legalizar el libro de visitas y el calendario laboral en la inspeccién provincial de
Trabajo.

9°- Otros tramites

= Licencia de apertura, obras, etc., ante el ayuntamiento

= Inscripcion de patentes, modelos de utilidad, disefios industriales, marcas, rotulos y
nombres comerciales en el Registro de la Propiedad Industrial.

= Inscripcion, en su caso, de inmuebles aportados a la sociedad, en el Registro de la

Propiedad Inmobiliaria.
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6.2. Mision. Vision y valores de la empresa.

6.2.1. Mision.

En una actualidad de globalizacién y el gran crecimiento del mercado chino. La mision de
China’s Solution es satisfacer las necesidades publicitarias y comunicativas que toda empresa
necesita para entrar y posicionar en el mercado chino de manera eficaz, coherente, real e

innovador. Especializando en el campo del marketing online.

6.2.2. Vision.

Nuestra vision es convertirnos en una de las empresas mas importantes del sector y estar en
continuo crecimiento. Que se distingue por proporcionar una calidad de servicio excelente y

personalizado a cada uno de nuestros clientes.

6.2.3. Valores.
Nuestros valores son:

= Orientacion al cliente. Atender siempre a nuestros clientes manteniendo como base una
filosofia de ética, estética y profesionalismo.

= Compromiso con los resultados

= Sostenibilidad

= Interés por las Personas

* Innovacion: promovemos mejoras continuas e innovacion para alcanzar la maxima
calidad desde criterio de rentabilidad.

= Responsabilidad Social

= Integridad
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6.3. Plan de recursos humanos.

6.3.1. Organigrama.

Dentro de una agencia de publicidad existe una division de tareas. Como en una empresa normal
hay departamentos que son designados para ciertas funciones, sin embargo, porque es una
profesion "creativa" a veces los departamentos o en el modo de funcionamiento de la empresa
pueden diferir de otros segmentos del negocio. Las posiciones mas comunes que se encuentran
las agencias son: Departamento de Cuentas, de Investigacion, de Creacion, de Produccion, de
Administracion.

Figura 1: Organigrama de la Empresa.

ZENTAS/

CREATIVO OPERACIONES
I
PRODUCCION INVESTIGACION

ADMINISTRACION
Fuente: Elaboracién propia.

= Departamento de cuentas: que actla a modo de intermediario entre la agencia y el
cliente: establece la relacion con los responsables de publicidad del anunciante,

coordina a las personas y empresas que intervienen y presenta los trabajos realizados.

= Departamento creativo: en el que se crea el mensaje de la campafia, traduciendo lo que

se quiere transmitir al publico en palabras, imagenes, colores, musica, sonidos, etc.

= Departamento de produccion: resuelve artistica y técnicamente la realizacion del
mensaje, tanto a nivel grafico como audio o audiovisual, de modo que pueda

transmitirse a través soporte publicitario.
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= Departamento de investigacion: encargado de proporcionar toda la informacion util
gue sea posible obtener a fin de que los demés departamentos puedan apoyarse en ella y
decidir consecuentemente la estrategia, la creatividad y el plan de medios éptimo para el

cliente.

= Departamento administracion: que se ocupa de la gestion financiera de los clientes,
de los pagos a colaboradores y proveedores contratados para cada proyecto, de la

politica financiera de la agencia, la contabilidad y el control presupuestario.

Parte de los trabajos se realizan internamente pero también es preciso contratar servicios con
empresas 0 profesionales externos, por ello cada departamento (investigacion, produccion y
medios principalmente) debe conocer bien este mercado para saber seleccionar y contratar a
los colaboradores y proveedores oportunos. En el sector de publicidad el trabajo en equipo es
una prioridad ya que participa un nimero importante profesionales de distintas especialidades,
unos desde dentro de la agencia y otros desde fuera. Entenderse e implicarse en el proyecto es

casi una necesidad.

En los ultimos afios las grandes agencias han incorporado a su estructura figuras como

planificador estratégico y responsable de comunicacion.

= Planificador estratégico: su responsabilidad se centra exclusivamente en dirigir
la estrategia de marca del cliente. Realiza su tarea en relacion directa con los
departamentos de investigacion, cuentas y creatividad.

= Responsables de comunicacion: desde los que se busca mejorar la imagen de la

agencia e incentivar su proyeccion externa.

Segun nuestro criterio, son puestos importantes para mejorar el funcionamiento y la imagen de
la agencia, por lo tanto prevemos la incorporacion en un medio plazo, si tuviéramos la

capacidad.
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6.3.2. Analisis de los puestos de trabajo futuros

JEFE DE PROYECTOS:

Es el maximo responsable del departamento de produccion y disefio, y su principal funcién es

supervisar los proyectos que se desarrollan el equipo creativo.

Funciones especifica:

= Representante del departamento ante los clientes proveedores.

= Reunirse con el cliente junto al director creativo para la elaboracion del briefing
inicial del proyecto.

= Anadlisis de las necesidades del cliente y redaccion del briefing final que contiene, la
descripcion del problema y la propuesta de solucién al cliente, el estudio de
mercado, los calendarios, etc.

= Organizar y distribuir el trabajo entre el equipo de disefio.

= Establecer el calendario interno. (bocetos, primera prueba)

= Supervisar la elaboracion del proyecto de forma que se cumplan los plazos
estipulados y revision del arte final (digital y material).

= Velar por los intereses y el buen clima laboral de sus subordinados.

= Motivar a los empleados a su cargo.

= Solventar cualquier problema derivado del departamento de disefio.

= Contratacion de personal “freelance” para el desempeiio de la actividad de disefio si

lo considerase necesario.

Preparacién minima requerida:

La persona que aspire a esta posicion debe poseer titulo Universitario en el area de
publicidad, Disefio, Arte o Literatura cursos especiales en Mercadeo, Administracion de
Empresas. Tiene que tener maximo para aspirar a esta posicion tres afios un cargo similar, cinco

0 més como Director Creativo para efectuar esta labor se necesita dos afios de entrenamiento.

Las personas que ocupen este cargo deben presentar las siguientes cualidades:

= Capacidad de liderazgo, poder trabajar en equipo, baja presiony tomar decisiones

rapidas
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= Tiene que tener mucho talento, rapidez mental, ser organizado y poder trabajar
varias cosas a la vez.
= Tener bastante cultura general artistica, sobre todo ser una persona con buen humor,

pues se va a tener que enfrentar con muchos problemas.

JEFE DE INVESTIGACION

Son los que se encarga en recopilar todas las informaciones necesarias para realizar el proyecto
con solido base.

= Recopilar informacién sobre la marca, la empresa.
= Recopilar informacién sobre el mercado, producto.

= Descubrir las necesidades del consumidor.
Preparacién minima requerida:

Titulo Universitario y cursos en redaccion y estilo, mercadeo, publicidad. Experiencia necesaria
tres afios como investigador, tiempo requerido para entrenar a alguien para que realice la labor

con rapidez y precision.
Cualidades necesarias:
Flexibilidad de horario, habilidad de funcionar bajo presion y liderato.

EQUIPO CREATIVO (disefiadores, ilustradores y fotégrafos)

Son los trabajadores especializados del departamento de disefio que estan subordinados y bajo
las 6rdenes del jefe de proyectos. Existen tres especializados dentro de este grupo (disefiadores,

ilustradores y fotdgrafos). Los ilustradores y fotografos solo si algln proyecto lo requiere.
Disefiadores:

Los disefiadores que son los encargados de elaborar cualquier proyecto o parte de proyecto
derivado de problemas de comunicacion visual, quienes realizan el grueso de la actividad

laboral de nuestra empresa productiva.

140


http://www.monografias.com/trabajos13/quentend/quentend.shtml#INTRO
http://www.monografias.com/trabajos15/calidad-serv/calidad-serv.shtml#PLANT

PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA DEDICADA A LA MARKETING China’s
DIGITAL, ESPECIALMENTE PARA EL MERCADO CHINO Solution

Funciones especificas:

Desarrollar soluciones creativas para proveer al cliente de los servicios y productos
de la empresa.

Desarrollo del boceto inicial.

Velar por el cuidado y mantenimiento de los equipos informaticos.

Notificar de cualquier tipo de problema derivado de los equipos o el personal.

Preparacion requerida:

Para ocupar esta posicion es necesario tener titulo Universitario y cursos especializados.

Ademas de tener adiestramiento en computacion, mercadeo, cine, ventas, seminarios de

publicidad (creatividad, medios, produccion) cursos especiales sobre manejo de marcas.

En relacion a la experiencia requerida se necesita minimo 6 afios de trabajo en un
departamento creativo de una agencia de publicidad, o si né recibir un
entrenamiento de seis afios como redactor.

Es obvio ser creativo, tener iniciativa, saber, redactar correctamente, flexibilidad de
horario, poder trabajar en grupo, tener excelente nivel cultural, capacidad para
persuadir y tomar decisiones y tener sentido de humor, ser discreto, y capacidad

para trabajar bajo prision.

llustradores:

Son los encargados de realizar ilustraciones si algun proyecto lo requiere. Su volumen de

trabajo es muy escaso.

Funciones especificas:

Realizacion de bocetos previos al disefio

Realizacién de arte final en ilustracion

Fotografos:

Se encargan de realizar las fotografias si algin proyecto lo requiere, si no se utilizaran imagenes

compradas de bases de archivos.
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Funciones especificas:

= Disefiar los escenarios

= Seleccionar las modelos.

= Realizar la puesta en escena.
= Efectos de iluminacion.

= Realizar las fotografias.

= Retoque digital

= Mantenimiento de equipo fotogréafico

JEFE DE CUENTAS

= Elaborar el presupuesto de los proyectos.

= Elaborar el presupuesto de gastos derivados de la produccion y empresa general.

= Recoger las quejas y sugerencias del personal y dar notificacion a la gerencia.

= "Desarrollar estrategias efectivas para los clientes.

= Coordinar inversion del presupuesto

= Atender requerimiento de los clientes ya sea en reuniones o mediante llamadas
telefonicas.

= Seguimiento de la avance de los proyectos

= Realizar anélisis de la competencia y de la situacion del mercado.

= Almuerzos y cenas con clientes, ayuda con cuentas que no son de su

responsabilidad, también hace negociaciones con los proveedores.

Es responsable de hacer contacto con el cliente, realizar registros e informes, supervision de

empleados.
Preparacién minima requerida:

Titulo Universitario y cursos en redaccion y estilo, mercadeo, publicidad, cursos gerenciales.
Experiencia necesaria cuatro afios como ejecutiva de cuentas, tiempo requerido para entrenar a

alguien para que realice la labor tres meses.

Cualidades necesarias:

Flexibilidad de horario, habilidad de funcionar bajo presion y liderato.

142


http://www.monografias.com/trabajos11/henrym/henrym.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml#ANALIT
http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/regi/regi.shtml

PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA DEDICADA A LA MARKETING China’s
DIGITAL, ESPECIALMENTE PARA EL MERCADO CHINO Solution

JEFE DE ADMINISTRACION

Es el maximo responsable del departamento de administracién y finanzas.
Funciones especificas:

= Llevar la contabilidad.

= Realizacién de los contratos y nominas de los trabajadores.

= Realizacion de los trdmites burocraticos de la empresa.

= Solucionar los problemas de personal.

= Coordinar la facturacion con los demas departamentos.

= Atender a los auditores, contestarles sus preguntas y discutir la situacion financiera de la
compafiia con ellos.

= Participar en todo lo relacionado con asuntos legales con los abogados.

= Mantener comunicacion con los bancos y proveerles toda la informacién que necesiten.

6.3.3. Analisis de los puestos de trabajo actuales.

Las empresas que llevan tiempo en el mercado ofrecen un servicio completo gracias a la
posibilidad econémica de tener mas departamentos dentro del organigrama de la empresa. La
estructura de una empresa grande se compone basicamente del Departamento de Medios,
encargado de comprar tiempo en los diferentes medios de comunicacion y de buscar el medio o
soporte mas adecuado para cada campafia; departamento creativo es el departamento que crea la
campafia y todos sus componentes, departamento de Cuentas a través de los ejecutivos de
cuentas se mantiene un contacto directo con los clientes. Es el nexo entre el cliente y la agencia.
Por lo tanto, pueden ofrecerle al cliente un servicio completo, desde el disefio hasta la difusion

de la campafia.

En nuestro caso, recién comenzada la actividad, no tenemos suficientes recursos para tener un
organigrama completo y complejo en corto plazo. Por lo tanto tendremos un organigrama

simple:
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Jiarui Huang

Como la fundadora de la empresa me ocupare de las tareas como: investigacion, las cuentas de

los clientes, y con la ayuda del asesor también la parte administrativa de la empresa.

Subcontrato

Tareas de la parte mas técnica como es el disefio, creativo o SEO, etc. Realizaremos
subcontratos en primeros afos, hasta tener suficientes ingresos para contratar empleados de

forma méas permanente.

6.3.4. Analisis de los salarios.

En cuanto al salario, al trabajar de manera subcontrato, seria un gasto variable proporcionado a
la facturacion. Calculamos que sea un 40% de la facturacion. Aunque como hemos mencionado
antes sobre los precios de nuestro producto, siempre dependiendo del contenido de cada

proyecto.
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‘CAPITULO 7
Plan de Marketing.
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7. PLAN DE MARKETING

OBJETIVOS DE MARKETING.

Objetivo Méximos.

Nuestro objetivo maximo es crecer como empresa y poco a poco ir incorporando servicios
nuevos como el departamento de cuentas, el departamento de medios, el departamento de
marketing para pasar de ser una boutique creativa a una agencia publicitaria, para ello es
necesario posicionarse en el mercado, ofreciendo un producto econémico pero que no esté

refiido con la calidad.

La captacion de clientes fuertes es otro de nuestro objetivo, con ello conseguiriamos tener un
respaldo mejorando nuestra imagen como empresa, eso haria que otras empresas confiaran en
nosotros y contratara nuestros servicios. Este proceso es largo prevemos una expansién de

empresa de aqui a seis afios.

Objetivos Minimos.

Los comienzos siempre son dificiles hay que invertir mucho dinero, las previsiones de ventas
del primer afio no son muy elevadas. Esperamos generar un beneficio que amortigiie los gastos

del primer afio La prevision es buena la publicidad hoy en dia es un medio muy rentable.

7.1. DAFO.

En primer lugar vamos a realizar un andlisis de situacion para saber donde se sitla la empresa.
Estara integrado por aquellas operaciones que permiten identificar la posicion de la empresa en

relacion con el producto/servicio.

En este apartado se pretende identificar las influencias del entorno para aprovechar las
oportunidades y fortalezas de la empresa, intentar evitar las amenazas y luchar contra las
debilidades.

El Andlisis DAFO, también conocido como Matriz 6 Andlisis DOFA, FODA, o en inglés

SWOT, es una metodologia de estudio de la situacion de una empresa o un proyecto, analizando
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sus caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacion externa (Amenazas Yy
Oportunidades) en una matriz cuadrada. Es la herramienta por excelencia para conocer la
situacion real en que se encuentra una organizacién, empresa o proyecto, y planificar una
estrategia de futuro.

7.1.1. Oportunidades.

Las oportunidades son aquellos factores, positivos, que se generan en el entorno y que, una vez
identificados, pueden ser aprovechados. Las oportunidades que nos ofrece el sector son las
siguientes: (126)

= Crecimiento de la importancia del idioma chino.

= Crecimiento de la economia china.

= Aperturas del mercado chino con grandes posibilidad de éxito.

= Ausencia de agencias que ofrece el mismo servicio, dirigido al mercado chino.

= Crecimiento de la inversion de los actuales anunciantes en medios interactivos.

= Entrada de nuevos anunciantes y en especial los fabricantes de gran consumo.

= Eficacia de las acciones cada vez mas demostrada.

= Eficacia en tiempo real ademas de en el corto, medio y largo plazo.

= Confianza entre los anunciantes que prueban el medio.

= Posibilidad de entender mejor al consumidor mediante los aprendizajes que Se obtienen.

= Enorme potencial a través de las nuevas capacidades multimedia.

= Expectativas de crecimiento de la audiencia.

= La saturacién de la television, el incremento de los precios y la equiparaciéon de los
presupuestos de marketing, hace necesaria la blisqueda de otros medios alternativos
para contactar con la audiencia.

= Aprovechado la escasa presencia de las agencias de publicidad en internet, nuestra
empresa ofrecera todos nuestros servicios por este medio poniéndonos en contacto con
el cliente por correo electrénico o por teléfono. Esta solucion esti pensada para ahorrar
tiempo a los empresarios, sin molestias de desplazamiento Es una manera méas de
ampliar nuestro territorio de actuacion a nivel nacional o incluso a nivel internacional.

= Servicio personificado.

= Apostar por la diferenciacion.
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7.1.2. Amenazas.

Las amenazas son situaciones negativas, externas al programa o proyecto, que pueden atentar
contra éste, por lo que llegado al caso, puede ser necesario disefiar una estrategia adecuada para
poder sortearlas.

La amenaza directa son las grandes agencias que son lideres en el mercado.

= Falta de experiencia en los medios digitales.

= Complejidad de implementacién de algunas acciones para el anunciante.

= Laamenaza directa son las grandes agencias que son lideres en el mercado.

= A veces se olvida su capacidad prescriptora y como medio de imagen e interaccion con
la marca y se utiliza solo para acciones de respuesta.

= Lento crecimiento del comercio electronico.

= Estrategias comerciales agresivas y baja proteccion de la privacidad.

= Efecto negativo del spam en “el permision marketing”.

= La crisis es un elemento que afecta a todas las empresas, pero especialmente a aquellas
que ofrecen servicios que las propias entidades no consideras “imprescindibles” (e;j.
Publicidad). Es un sector altamente sensible a los ciclos econémicos.

= Muchos Pymes no tiene suficiente recurso o dimension para expandir a mercado chino.

= El sector de las agencias de publicidad en Espafia es un sector maduro, concentrado y
muy competitivo. En Espafia puede haber alrededor de unas 1.000 agencias de
publicidad, siendo aproximadamente unas 20 de esas las que concentran mas del 80%
de la inversion en publicidad. Ademas, este nimero de empresas sigue una tendencia
creciente en nuestro pais.

= Por otra parte, el aspecto negativo viene dado por las grandes compafiias de marketing
que suelen ofrecer un servicio integral a las grandes empresas. Es por ello que la mejor

opcidn para el inicio de esta actividad es dirigirse a pymes.

7.1.3. Fortalezas

Las fortalezas son todos aquellos elementos internos y positivos que diferencian al programa o
proyecto de otros de igual clase. En nuestro negocio nos vamos a encontrar con las siguientes
fortalezas:
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= Conocimiento del idioma chino.

= Conocimiento de la cultura china.

= Conocimiento del mercado chino.

= Centramos en un perfil de cliente determinado.

= La publicidad es un producto demandado por todos los sectores, amplio abanico de
clientes potenciales.

= Apostar por la formacién continua.

= Crecimiento de las empresas que desean hacerse con el mercado chino, tanto sus
objetivos sean los que viven en China o en Europa.

= Nuestra fortaleza son las comodidades de proteccion del servicio, la rapidez, la calidad
de nuestros servicios en funcion al precio y el trato personalizado que ofrecemos a
nuestros clientes.

= Ventajas absolutas de costes: podemos conseguir unos costes inferiores que otras
entrantes por los afios de experiencia personales de traducciéon y conocimiento del
mercado, ademas podemos conseguir condiciones mejores con las empresas chinas

para hacer la alianza, por contactos personales.

7.1.4. Debilidades

Las debilidades se refieren, por el contrario, a todos aquellos elementos, recursos, habilidades y
actitudes que la empresa ya tiene y que constituyen barreras para lograr la buena marcha de la

organizacion. En nuestra empresa nos encontramos con las siguientes debilidades:

= Falta de experiencia en los medios digitales.

= Fuerte competitividad en el sector, ofertas muy agresivas.

= Somos una nueva y pequefia empresa. Esto nos obliga a rebajar nuestros precios para
poder ser competitivos y nos reporta un crecimiento econémico mas lento.

= Los beneficios obtenidos gracias a la publicidad no se observa a corto plazo, lo que hace
las inversiones vulnerables a la situacion econdmica de las empresas y sectores.

= Falta de experiencia en el sector publicitario.
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7.2. Analisis del mercado.

Como hemos analizado en los capitulos anteriores, el mercado de Publicidad en Espafia esta
compuesto por grandes y pequefias empresas de publicidad, y el 20% de las grandes empresas

ocupa més de 80% cuota del mercado.

El sector de la publicidad es un sector muy dindmico. EI mayor esfuerzo publicitario se
concentra en la publicidad en el cine y la television. En cuanto a los sectores que invierten mas
en publicidad son el del tabaco, el energético, la limpieza, las telecomunicaciones e Internet, y
el de bebidas.

7.2.1. Clientes.

Nuestros principales clientes y a los que inicialmente nos vamos a dirigir van a ser las pymes,
ya que a las grandes empresas les ofrecen ya sus servicios integrales las grandes empresas de
publicidad y, por lo tanto, es un segmento del mercado en el que es dificil meterse en el inicio

de la actividad.

Ademas, las pymes no suelen disponer de departamento de marketing y son muchas en Espafia
las que quieren incorporar como linea estratégica empresarial la publicidad y el marketing para

mercado nacional o internacional.

El director en Shanghai de Banco Sabadell Guipuzcoano, Guillermo Diaz, ha destacado que la
China actual constituye un mercado "de enorme potencial para infinidad de sectores” en el
transcurso de una jornada organizada por la patronal vizcaina Cebek. Segin han informado
fuentes de la organizacion empresarial, Diaz ha afirmado que los sectores que "mejor
funcionan™ en China son los de infraestructuras, el tratamiento de residuos, transportes, nuevas
energias y tecnologia punta. Asimismo, ha sefialado que "la construccion sigue siendo un sector

clave y los bienes de consumo van creciendo vertiginosamente™.
Nuestros potenciales clientes pueden clasificar en siguientes grupos:

= Todas las empresas radicadas en la Espafia que desee desarrollar u optimizar sus
actividades dirigidas a consumidores chinos, tanto los que viven en china o viven en

paises parla hispanos.
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o Empresas de productos: suelen ser los que mas demanda nuestros servicios ya
gue necesitan tener una presencia constante en los medios de comunicacion
para vender sus productos.

o Empresas de servicios: con menor utilidad de la publicidad.

o Instituciones y organismos publicos: por ejemplo los ayuntamientos, las
diputaciones, etc. que suelen contratar servicios de publicidad a través de
concursos publicos.

= Las empresas chinas que operan en Espafia.

= Las agencias de publicidad y empresas de servicios a terceros que deseen subcontratar
para completar el proyecto.

= Cualquier empresa 0 proyecto que haga de internet un medio esencial, y el chino un

idioma imprescindible.

También podemos agrupar nuestros clientes en dos siguientes grupos:

= Empresas que desean tener presencia en Internet para acompafiar al resto de sus
acciones comerciales. En estos casos los principales servicios que demandan son
desarrollos de sitios web, blogs y gestion de la actividad en redes sociales.

= Empresas cuyo negocio Se encuentra montado en internet. Estas empresas deben general
clientes via internet. En estos casos, ademas de los servicios mencionados en el punto

anterior, se suma la generacion de campafias de marketing online.

Estos son los clientes objetivos a los que vamos a dirigir nuestros esfuerzos preferentes, debido
a las dificultades de segmentacion detallada dirigiremos nuestro esfuerzo publicitario al
conjunto de empresas de la comunidad y, naturalmente, no rechazaremos ni perderemos ninguna

oportunidad interesante.

7.2.2. Tamaiio del sector.

Segln el INE hay unas 3.355.830 Pymes en toda Espafia. Segun la siguiente tabla siguiente
podemos ver més de 60% de ellas se concentran en las cuatros comunidades: Andalucia,

Catalufia, C. Valenciana, Madrid. (Subrayado en color azul)

Légicamente empezaremos por la Comunidad Valenciana los dos primeros afios por la cercania
y comodidad. Y a partir del tercer afio, con mas experiencia y estabilidad, empezaremos

expandir la red comercial a Madrid o Barcelona, dependiendo de los factores de ese momento.

152



PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA DEDICADA A LA | China’s
MARKETING DIGITAL, ESPECIALMENTE PARA EL MERCADO CHINO Solution

Tabla 23: Empresas por CCAA, actividad principal y estrato de asalariados.

N° de Asalariados

Total 3.355.830,00 1.767.470,00 919.092,00 332.671,00 151.233,00 101.601,00 55.641,00| 15.075,00 7.672,00
Andalucia 510.072,00 263.067,00 144.784,00 53.456,00 23.550,00 14.541,00 7.444,00 1.890,00 916
Aragén 93.283,00 47.782,00 25.636,00 9.791,00 4.484,00 3.113,00 1.696,00 460 187
Asturias 71.853,00 37.244,00 20.881,00 7.188,00 3.059,00 1.972,00 1.021,00 272 134
Balears, llles 91.826,00 47.921,00 25.176,00 9.800,00 4.243,00 2.767,00 1.329,00 313 182
Canarias 139.381,00 71.972,00 38.845,00 14.156,00 6.895,00 4.011,00 2.338,00 597 398
Cantabria 39.611,00 19.761,00 11.771,00 4.179,00 1.815,00 1.148,00 645 162 80
Castillay Le6n 170.626,00 88.961,00 48.308,00 17.608,00 7.394,00 4.780,00 2.555,00 588 264
Castilla - La Mancha 134.479,00 68.388,00 38.275,00 14.462,00 6.270,00 4.203,00 2.171,00 433 192
Cataluiia 619.624,00 336.714,00 159.587,00 59.040,00 27.887,00 19.574,00 10.945,00 3.124,00 1.602,00
C. Valenciana 362.844,00 182.705,00 105.036,00 37.937,00 16.795,00 11.416,00 6.125,00 1.597,00 784
Extremadura 67.181,00 36.974,00 17.855,00 6.571,00 2.791,00 1.750,00 906 209 91
Galicia 201.263,00 101.074,00 59.892,00 21.303,00 8.982,00 5.538,00 3.118,00 790 331
Madrid 511.804,00 290.471,00 126.418,00 43.618,00 21.297,00 15.237,00 8.561,00 2.819,00 1.682,00
Murcia 95.636,00 46.473,00 27.309,00 11.025,00 4.881,00 3.353,00 1.809,00 453 202
Navarra 43.282,00 22.806,00 11.156,00 4.122,00 2.069,00 1.585,00 982 298 156
Pais Vasco 172.152,00 89.359,00 49.550,00 15.150,00 7.387,00 5.608,00 3.408,00 920 433
La Rioja 23.525,00 11.913,00 6.513,00 2.523,00 1.107,00 804 489 126 33
Ceuta y Melilla 7.388,00 3.885,00 2.100,00 742 327 201 99 24 5

Fuente: INE. 2013.

153



PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA DEDICADA A LA | China’s
MARKETING DIGITAL, ESPECIALMENTE PARA EL MERCADO CHINO Solution

OPORTUNIDADES COMERCIALES EN CHINA: SECTORES CON DEMANDA POTENCIAL DE

IMPORTACIONES

Bienes industriales

= Magquinaria y Bienes de Equipo: China es el primer mercado mundial de maquina
herramienta para trabajar metales el primer importador, tercer productor y octavo

exportador mundial. El 55% de la demanda es satisfecha por la industria local.

= Componentes de automocion: el mercado se ha desarrollado gracias al impulso de la
demanda interna y al reciente incremento de las exportaciones, sobre todo de aquellos
productos de menor desarrollo tecnoldgico.

= Industria quimica (materias primas quimicas): aunque China es actualmente uno de los
mayores fabricantes del mundo de productos quimicos, la produccion interna es incapaz
de cubrir la demanda en todos los segmentos. El desarrollo de la industria china se ha
basado en industrias basicas, especialmente en los llamados “Commodity Chemicals”.

Las empresas europeas tienen buenas oportunidades en este mercado.

= Equipamiento médico y material sanitario: EI mercado chino de equipamiento médico
es el segundo mas grande de Asia y uno de los mas dinamicos en el mundo, con una
tasa de crecimiento medio anual del 14% en los Gltimos cinco afios. Los productos con
mayor volumen de ventas son los equipos electromédicos, los equipos de rayos X, los
reactivos e instrumentacion IVD (Diagndstico In Vitro) y las proétesis y extensiones

ortopédicas.

= Ferrocarriles: Las principales prioridades son aumento de la velocidad en las lineas ya
existentes y sistema de alta velocidad; sistema de informacion del transporte ferroviario
de pasajeros y carga, transporte ferroviario de contenedores. No obstante, las
oportunidades reales para los suministradores extranjeros son menores, por la exigencia

de contenido local de distintos equipos, particularmente, material rodante.
o Las mayores oportunidades para las empresas extranjeras residen en el
suministro de equipamiento y sistemas de alta tecnologia, como el de

sefalizacion.

154



PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA DEDICADA A LA MARKETING China’s
DIGITAL, ESPECIALMENTE PARA EL MERCADO CHINO Solution

= Otras infraestructuras de transporte: Para la mayor parte de las empresas extranjeras
las oportunidades residen en la produccién y suministro de soluciones y equipos de alta
tecnologia (por ejemplo en el control y seguimiento del trafico aéreo), antes que en la
construccién y explotacion de infraestructuras. Este suministro, en todo caso esta sujeto

a las obligaciones de contenido local que pueda haber.

= Nuclear: Hay una significativa actividad de empresas espafiolas en este &mbito. Espafia
se esta consolidando como suministrador en el que es, a la luz de sus planes de
inversion, el principal mercado de equipos nucleares del mundo. La capacidad instalada
de generacion nuclear va a experimentar un crecimiento formidable en los préximos
afios. Se espera que en 2020 haya 80 gigavatios, frente a los alrededor de 20 que hay en
la actualidad, lo que abre posibilidades de crecimiento para las empresas extranjeras que
se puedan posicionar. La industria espafiola esta encontrando su hueco en determinados

nichos.

= Medio ambiente:
o Energias renovables: China se ha convertido segun algunas fuentes en el
principal inversor en energias renovables del mundo. En el &mbito de la edlica
China es ya lider en potencia incremental instalada en el mundo en 2009 frente
a la UE-27 y EEUU, con un 35% de la nueva potencia instalada en el mundo el

pasado afio.

o Redes inteligentes: China, por diversas razones estructurales, tiene urgencia en
llevar a efecto grandes inversiones en la red de transporte y distribucion de
electricidad, dotandola de mayor flexibilidad, capacidad, logrando menores
pérdidas e incrementando su capacidad para integrar energia de fuentes

renovables.

o Aguas y residuos: Hay oportunidades de negocios para las empresas extranjeras
de equipos empleados en las técnicas de tratamiento de agua y de
desalinizacion, tales como técnicas con bio-reactores de alto rendimiento,
técnicas de tratamiento bioldgico anaerdbico, técnicas de oxidacion por
catalizacion quimica, técnicas de reduccion de grasa de alto rendimiento,
técnicas de decoloracion de alto rendimiento y técnicas de incineracion en

himedo, etc., asi como equipamientos y tecnologia tratamiento de residuos
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solidos, toxicos y médicos tales como tecnologia para incineracion, tecnologia
de esterilizadores, quimica, y microonda para residuos médicos, sistemas de
control de incineradores automaticos, sistemas de control de emisién On-line,
sistemas de control de emision de humo, equipamiento de incineradoras de alta
calidad como alimentadores, boquillas, calentadores y partes de cierre

hermético, calefactores de alta calidad, hornos de pir6lisis avanzada, etc.

= Materiales de construccion:
o Materiales de construccion: cuentan con buenas perspectivas todos los
materiales de construccion con un componente tecnoldgico, ecoldgicos y que
fomenten el ahorro energético. Muy demandados para proyectos residenciales y
comerciales de alto nivel. Espafia es el segundo exportador de baldosas
cerdmicas de alta gama (después de Italia).

o Piedra natural (marmol): EI marmol espafiol goza de gran prestigio, y durante
muchos afios Espafia ha sido uno de los mayores exportadores de marmol
pulido a China, aunque en los Gltimos afios la demanda se ha concentrado en

marmol en bruto.

Bienes de consumo

e Agroalimentario:
o Materias primas y productos intermedios: para la industria transformadora
china: las exportaciones agroalimentarias de Espafia a China crecieron un 30%
en 2009, pero cerca de tres cuartas partes de las mismas son materias primas e

insumos intermedios, no productos finales.

o Productos carnicos del cerdo: especialmente despojos y tripas para embutidos,
en linea con lo sefialado en el punto anterior. EI jamdn ademas podria tener un
nicho de mercado entre productos gourmet, siempre que las empresas estén
dispuestas a invertir en promocién. Debe tenerse en cuenta sin embargo que
Unicamente las empresas espafiolas autorizadas por las autoridades chinas
pueden exportar sus productos a la R.P. China. En todo caso, estos productos
solo pueden ser exportados a China por empresas autorizadas en el marco del

protocolo SPS bilateral.
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o Productos de la pesca: las exportaciones espafolas de pescado suponen el

segundo producto méas exportado.

o Vinos: China es, para el vino, un mercado aun relativamente reducido, pero de
alto potencial, cuyo funcionamiento no responde alin a los patrones de un
mercado maduro e informado sobre precios, variedades y calidades. No
obstante, se trata de un mercado altamente competitivo y desde luego apto sélo
para aquellas empresas ya con experiencia exportadora consistente y recursos

para realizar apuestas a largo plazo.

o Aceite de oliva: Espafia es el principal suministrador de aceite de oliva a China.
Su cuota de mercado en aceite de oliva virgen es cercana al 50%.

o Otros: hay oportunidades para chocolate y productos de confiteria, pastas y,
agua mineral, alimentacion infantil, lacteos, etc. Los escandalos de productos
lacteos contaminados provocaron un aumento de las importaciones, y una caida

de la confianza del consumidor chino en los productos locales.

e Moda y accesorios de alta gama y lujo: China es en la actualidad el segundo
consumidor mundial de productos de lujo, después de Japon, y se estima que alrededor
de 2015 se convertird en el consumidor nimero uno. Los subsectores con un mayor
potencial para Espafia son:

o Calzado y marroquineria: Los productos espafioles gozan de excelente
reputacién en China, siendo Espafia el quinto exportador de calzado y el tercero
de articulos de marroquineria, y contando ya con la presencia de un elevado

namero de marcas espafiolas de calzado y accesorios de gama alta.

o Confeccion: Espafa esta entre los diez principales paises exportadores de moda
a este pais. Las grandes cadenas de moda espafiola llevan afios comercializando
sus productos con éxito, y en los Gltimos afios se ha incrementado la presencia
de numerosas marcas de confeccion del segmento més alto, que ofrecen disefio

y calidad superiores a los de las marcas locales.
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o Cosméticos: China, en donde se calcula que hay 198 millones de mujeres que
utilizan cosméticos, constituye un importante mercado para estos productos. Se
estima que si se mantiene en esta linea de crecimiento sobrepasara en valor en
2012 al mercado de la belleza francés, actualmente el mercado cosmético mas
grande de Europa. A pesar del continuo crecimiento de afios recientes a ritmos
de doble digito, el sector cosmético chino esta lejos de su saturacion y se espera
se mantenga como un mercado dindmico gracias sobre todo a los clientes

potenciales existentes.

o Productos para el habitat de disefio (mobiliario e iluminacion): El disefio
espaniol es percibido por los profesionales del disefio como fresco e innovador y
una alternativa muy interesante a los productos italianos, que monopolizan el
segmento de mobiliario de alta gama tanto de disefio como de estilo clasico. Se
esta incrementando la demanda de productos originales, personalizados y de
calidad.

SERVICIOS
e Educacion:

o Capacitacion profesional: es un sector en crecimiento por la fuerte competencia
en el mercado laboral de profesionales. Cada afio el periodo de busqueda de
empleo después de la graduacion se amplia. Esto genera oportunidades para
escuelas de negocios, formacion vocacional, preparacion para examenes de
admision para educacion superior y postgrado, escuelas de idiomas para
estudios en el extranjero, escuelas de auto mecénica, hosteleria y restauracion,
entrenamiento basico en informatica, escuelas para esteticistas o guias

turisticos.

o Captacion de estudiantes chinos: Es notable el aumento de salida de estudiantes
desde el afio 2000, punto de inflexion de China en su apertura al exterior. Esta
situacion es producto de los siguientes factores: bajo cupo en universidades
locales, fuerte inversion familiar en la educacion del hijo Unico, altos niveles de
ahorro de la poblacion que les permite a los padres sufragar los estudios en el
extranjero sin ayuda de becas. Oportunidades de negocio: captacion de

estudiantes para pregrado, post grado y capacitacion profesional

158



PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA DEDICADA A LA MARKETING China’s
DIGITAL, ESPECIALMENTE PARA EL MERCADO CHINO Solution

e Servicios de Arquitectura y disefio: La demanda de servicios de disefio arquitecténico
de calidad se estd extendiendo a todas las ciudades de segundo y tercer nivel, que
demandan disefios de arquitectos extranjeros que impriman un sello personal a edificios
emblematicos y aporten su conocimiento en construcciones eficientes energéticamente

y con menores costes de mantenimiento que las construcciones actuales.

OPORTUNIDADES PARA INVERTIR

La politica de atraccion de inversiones del gobierno es cada vez mas selectiva, dando prioridad a
la inversion en sectores de energia limpia, alta tecnologia e investigacién y desarrollo, mientras
que dificultara ain mas la inversién extranjera en sectores de escaso valor afiadido y altamente

contaminante.

Adicionalmente, en los proximos afios se espera que la inversion destinada al suministro del
mercado local gane terreno a la inversion en procesamiento de insumos y productos intermedios

importados para su reexportacion.

En general, se estima que todavia existe margen para la inversion extranjera en el sector
servicios, en aquellos &mbitos libres de restricciones, y en todos los sectores de productos de

gama alta, industria que en China no esta todavia fuertemente desarrollada.

e El sector de las energias renovables estd siendo incentivado por las autoridades en
China en linea con los objetivos del Gobierno de emplear energias mas limpias y
restringir la manufactura pesada y contaminante. China se ha convertido segun algunas

fuentes en el principal inversor en energias renovables del mundo.

e Franquicias: Se trata de una modalidad de entrada cada vez mas utilizada por ser la que
implica menor riesgo y costes de inversion para el franquiciador extranjero que la
entrada directa y apertura de establecimientos a través de una filial comercial (FICE).
Seguln datos de la Asociacion China de la Franquicia, en la actualidad existen mas de
4.000 franquiciadores con méas de 330.000 tiendas franquiciadas (siendo el pais con el

mayor nimero de tiendas en régimen de franquicia del mundo).

SECTORES DE MAYOR INTERES PARA LAS EMPRESAS ESPANOLAS:

e Larestauracion (restaurantes, cadenas de comida rapida, cafeterias...) y gestion hotelera,

moda, cadenas de lavanderia, y servicios educativos.
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e Turismo
o Agencias de viaje: De acuerdo a las previsiones de la OMT en el afio 2014
China sera el primer destino turistico a nivel mundial. Actualmente, los tour
operadores extranjeros solo pueden dirigir su actividad comercial en China al
mercado del turismo interno (receptor y doméstico).

El turismo emisor es monopolio exclusivo de los tour operadores locales.

Agencias de viaje de alta gama para el turismo receptor europeo.

o Hoteles: el sector hotelero lleva més de dos décadas abierto a la inversion extranjera. No
obstante, y aunque en teoria la participacion extranjera en la construccion y gestion de
hoteles esta autorizada al 100%, en realidad cada proyecto estd condicionado a la

aprobacion del gobierno.

Basando en la investigacion anterior, recopilamos los datos de INE de nimeros de Pymes en las
Comunidad Valencia, Madrid y Barcelona en los sectores relacionados. Podemos observar que
en Valencia hay un total de 30.101 Pymes relacionados con los sectores con mayor interés para
las empresas espafiolas, 46.660 en Catalufia y 30.897 en Madrid. Y todas estas empresas pueden

ser o serén clientes de nuestra empresa.

Tabla 24: PYMES de Comunitat Valenciana y actividades principales.

3010
1

10 Industria de la alimentacion 1326
11 Fabricacion de bebidas 191
13 Industria textil 1044
14 Confeccion de prendas de vestir 547
15 Industria del cuero y del calzado 1575
20 Industria quimica 417
21 Fabricacion de productos farmacéuticos 10
32 Otras industrias manufactureras 668
55 Servicios de alojamiento 933
56 Servicios de comidas y bebidas 1794

3
68 Actividades inmobiliarias 4926
79 Actividades de agencias de viajes, operadores turisticos, servicios de reservas y actividades 521

relacionadas con los mismos

Fuente: INE. 2013
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Tabla 25: PYMES de Catalufia y actividades principales.

4666
(0]

10 Industria de la alimentacion 2051
11 Fabricacion de bebidas 455
13 Industria textil 1238
14 Confeccion de prendas de vestir 1485
15 Industria del cuero y del calzado 141
20 Industria quimica 734
21 Fabricacién de productos farmacéuticos 102
32 Otras industrias manufactureras 923
55 Servicios de alojamiento 2441
56 Servicios de comidas y bebidas 2563

7
68 Actividades inmobiliarias 1044

4
79 Actividades de agencias de viajes, operadores turisticos, servicios de reservas y actividades 1009

relacionadas con los mismos

Fuente: INE. 2013

Tabla 26: PYMES de Madrid y actividades principales

3089
7

10 Industria de la alimentacion 861
11 Fabricacion de bebidas 113
13 Industria textil 259
14 Confeccién de prendas de vestir 662
15 Industria del cuero y del calzado 77
20 Industria quimica 282
21 Fabricacion de productos farmacéuticos 63
32 Otras industrias manufactureras 658
55 Servicios de alojamiento 1111
56 Servicios de comidas y bebidas 1696

5
68 Actividades inmobiliarias 8857
79 Actividades de agencias de viajes, operadores turisticos, servicios de reservas y actividades 989

relacionadas con los mismos

Fuente: INE. 2013
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7.3. Definicion del Marketing Mix.

El marketing mix son las herramientas o variables de las que dispone el responsable de la
marketing para cumplir con los objetivos de la compafiia. Son las estrategias de marketing y
deben incluirse en el plan de marketing. Las empresas usan esta estrategia cuando buscan

acaparar mayor clientela.

Para que una estrategia de Marketing Mix sea eficiente y eficaz, esta debe tener coherencia tanto
entre sus elementos, como con el segmento o segmentos de mercado que Se quieren conquistar,

el mercado objetivo de la compafiia.

A largo plazo, las cuatros variables tradicionales pueden ser modificadas pero a corto plazo es
dificil modificar el producto o el canal de distribucién. Por lo tanto, a corto plazo los

responsables de marketing estan limitados a trabajar solo con la mitad de sus herramientas.
Los elementos de la mezcla original son: producto o servicio, precio, distribucién y promocion.

Figura 2: Marketing Mix

Marketing
Mix

Fuente: Elaboracion propia. 2013
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7.3.1. Producto.

En marketing un producto es todo aquello que se ofrece a un mercado para su adquisicion, uso o

consumo y que puede satisfacer una necesidad o deseo.

Cabe decir que el producto tiene un ciclo de vida que cambia segun la respuesta del consumidor
y de la competencia y que se dibuja en forma de curva en el grafico. Las fases del ciclo de vida

de un producto son:

Lanzamiento.
Crecimiento.

Madurez.

> 0w

Declive.

En nuestro caso, se considera que es un producto en la fase 2 Crecimiento. Aungue el sector
publicitario esta en la fase de Madurez — declive, pero en la rama de Marketing online esta en

pleno crecimiento debido a las nuevas demandas.

Antes del comienzo de cualquier actividad, contratada por el cliente, la empresa debera adoptar
las medidas necesarias para garantizar que la empresa cliente esté informada de todos los
servicios y condiciones. Ademas, se debe proporcionar una propuesta inicial incluyendo las
tarifas que se aplican al servicio o servicios que el cliente desea contratar, de tal forma que, una

vez que la propuesta es aceptada por el cliente, la empresa se ponga en marcha.

Los servicios que pueden ofrecer hoy en dia una empresa o0 agencia de publicidad son muchos, y
van desde el andlisis de los mercados hasta la creacién y gestion de publicidad en los medios de

comunicacion.

Pero en este plan, la oferta de servicios es limitada, dejando las posibilidades de una
incorporacién futura conforme va creciendo la empresa, y este mas asentada. Centraremos en la
creacion y gestion de la publicidad, analisis del mercado, organizacion de congresos y ferias

promocionales, disefio de paginas web, etc.

Desde un folleto hasta la m&s completa campafia de publicidad, ponemos a su disposicion las
herramientas mas adecuadas para conseguir sus objetivos de acuerdo a su capacidad de

inversion.
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Los servicios basicos que puede ofrecer una empresa como la que se describe en este

proyecto son:

e Traduccion de las paginas webs actualmente en funcionamiento y sus actuaciones.

e Disefio y creacion de campafias de publicidad, estudiando tanto al cliente que nos
contrata como al publico objetivo al que va orientada (gestion de medios, elaboracion
de audiovisuales, etc.).

e Desarrollo de los sitios web.

Este servicio también dispondra de tres opciones o niveles:
o Disefio y desarrollo técnico del sitio.
o Desarrollo de contenidos no especificos.
o Implementacion, puesta en marcha y formacién de personal del cliente para las
gestiones.
e Gestion, actualizacion y mantenimiento de dichos sitios.
En esta linea ofrecemos dos productos diferenciales:
o Mantenimiento técnico y control de las webs en formato “pack por volumen.”
o Formacion del personal del cliente en las gestiones.

e SEOYyPPC.

e Moviles.

¢ Redes sociales.

e Analitica web.

e Publicidad.

e Reputacion online.

e E-mail marketing.

e Disefio y creacion de imagenes de marca.

e Marketing promocional.

e Control y seguimiento de la campafia de publicidad.

e Estudio de resultados de la campafia para conocer si ha tenido éxito. (Este servicio se
puede subcontratar a una empresa externa).

o Eftc.
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7.3.2. Precio.

Es principalmente el monte monetario de intercambio asociado a la transaccion. Sin embargo
incluye: forma de pago (efectivo, cheque, tarjetas, etc.), crédito (directo, con documento, plazo,
etc.), descuentos pronto pago, volumen, recargos, etc. Este a su vez, es el que se plantea por
medio de una investigacion de mercado previa, la cual, de definira el precio que se le asignara al
entrar al mercado. Hay que destacar que el precio es el tnico elemento de la Marketing Mix que
proporciona ingresos, pues los otros componentes Unicamente producen costos. Por otro lado, se

debe saber que el precio va intimamente ligado a la sensacion de calidad del producto.

En sus relaciones comerciales, las empresas del sector publicitario deberan siempre acordar una
remuneracion equitativa y equilibrada a cambio de un servicio eficaz y de calidad. Los precios
se establecen para cada proyecto o cliente en funcion de la complejidad del trabajo y de las

horas que nos demandara desarrollarlo.

A falta de criterios comunes para la fijacion de precios, las diferencias de honorarios entre las
distintas agencias pueden ser abismales. La experiencia, la creatividad, la eventual
especializacion o diferenciacion de la agencia resultan determinantes, asi como su
posicionamiento, las caracteristicas de la clientela y del servicio solicitado, la situacion local de

la oferta y de la demanda y eventuales costes asociados.

La remuneracién de los servicios de relaciones publicas de agencias pequefias se rige

generalmente por el célculo del tiempo, dedicacion y recursos necesarios.

La remuneracion puede basarse en las siguientes maneras, y dependiendo del tipo de proyecto o

pedido aplicaremos el mas adecuado:

= Criterios de retribucion fija por los servicios prestados (honorarios), asi como en
comisiones. Previo presupuesto adecuado al volumen y de coste cerrado.
Los honorarios constituyen cantidades fijas determinadas de comun acuerdo entre las
partes en funcion de variables prefijadas tales como: la carga de trabajo prevista para un
periodo determinado, los servicios prestados, o los equipos y recursos dedicados a la
prestacion del servicio contratado. Las comisiones constituyen porcentajes sobre el
volumen de recursos gestionados por la agencia para el anunciante, o por la utilizacién

o difusion del mensaje publicitario creado por la agencia.
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= Criterios de retribucién variable en funcién de la eficacia y la consecucién de

determinados resultados u objetivos

= Servicios de coste acumulativo con pago de cuota mensual y contratacion anual.

= y/o en otros criterios que las partes tengan a bien acordar contractualmente.

La relacion calidad precio de nuestro servicio sera muy buena y asequible para las pequefias y
medianas empresas y para clientes particulares. Estamos abiertos a todo tipo de negociaciones y
propuestas ya que nuestro principal objetivo es la captacion de clientes y el establecimiento en

el sector.

Por otro lado, la elaboracion de presupuestos personalizados para cada cliente hace que sélo
paguen por los servicios que quieren recibir, de forma que si un cliente quiere el desarrollo y
disefio de su identidad corporativa pero no quiere manual ni papeleria, se le realiza el

presupuesto solo para cobrarle el servicio que se le ha prestado.

7.3.3. Distribucion.

En este caso se define como donde comercializar el producto o el servicio que se le ofrece.
Considera el manejo efectivo del canal de distribucion, debiendo lograrse que el producto llegue

al lugar adecuado, en el momento adecuado y en las condiciones adecuadas.

Nuestro campo principal de actuacion es a nivel local, aunque se espera ampliar la cobertura
conforme la empresa vaya creciendo y consolidandose. Aungue el punto de venta principal es el
domicilio social de la empresa, debido a que los pedidos y tramites se pueden realizar via e-
mail, teléfono o fax, se espera poder acceder a clientes de otras localidades e incluso de &mbito

internacional.

El cliente que lleve al dia sus pagos tendra derecho a supervisar como va el proceso de trabajo

sobre su producto siempre y cuando no entorpezca el desarrollo del mismo.

Nuestros clientes contratan los servicios a través de los comerciales de la empresa. En base a sus

pedidos realizamos una cotizacion, y si ésta es aprobada pasa a produccion.
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7.3.4. Comunicacion y publicidad.

Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados sobre la empresa, sus

productos, y ofertas, para el logro de los objetivos organizacionales.

La promocién o comunicacion es clave para que la empresa pueda informar a los clientes de sus
productos o servicios, persuadirles de que su producto les proporcionara mas beneficios que los
de la competencia y recordarles que nuestro servicio continua disponible y, de este modo,
motivarlos para que lo consuman. El “Mix Promocional” consiste en la combinacién especifica
de la Promocidn de ventas, Fuerzas de venta o Venta personal, Publicidad, Relaciones Publicas,
y Comunicacion Interactiva, (Marketing directo por mailing, emailing, catalogos, webs,

telemarketing, etc) que utiliza la empresa para alcanzar los objetivos de publicidad y marketing.

Estos objetivos son el darnos a conocer en el mercado, crear una imagen y suscitar sentimientos
de agrado, preferencia y conviccién. Para conseguir una comunicacion adecuada, nuestra

empresa empleara el siguiente mix promocional:
Nuestra empresa debe posicionarse en torno a los siguientes principios estratégicos:

=  Un concepto coyuntural: “A medida”
Destinado a reforzar el mensaje de que Internet y el mercado chino es hoy en una
oportunidad que una empresa no puede dejar escapar.

= Especialistas: no somos como los demas, somos los especialistas en Internet, mas
importante, somos especialistas del mercado chino.

= Compromiso de calidad y servicio: garantia de satisfaccion.
No nos limitamos a las promesas, ofrecemos nuestro compromiso por escrito con el
cliente:”garantia de total satisfaccion.”

= Tecnologia punta para la maxima eficacia.
Disponemos de la mejor y ultima tecnologia para ofrecer los mejores rendimientos a

nuestros clientes.

ESTRATEGIA PUBLICITARIA

Para la promocidn de nuestros servicios dividiremos la campafia publicitaria en tres etapas.

1. Etapade Lanzamiento o introduccion
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En la cual emplearemos una estrategia de expectativa y presentacion del servicio en los distintos
medio que detallaremos en el plan de medios. En esta etapa produciremos una atencion del
target y un deseo de compra.

2. Etapa de Posicionamiento

En este caso se utilizara una estrategia de diferenciacion que creard una preferencia hacia
nuestro producto, estrategia de conviccion en las cuales haremos promocion directa, estimulos

adicionales y asi produzca el interés y accion de compra.

3. Etapa de Recordacion (madurez)

Aqui utilizaremos estrategias de servicios, que produzcan fidelidad hacia nuestro servicio.

PUBLICIDAD ONLINE

El Internet en la actualidad forma parte de los medios de comunicacion con mayor aceptacion
por lo que hemos decidido crear una pagina Web y un Banner interactivo con similares
caracteristicas los cuales se publicaran durante todo el ciclo de vida de la empresa con las
debidas actualizaciones segun el avance tecnolégico.

Nuestros clientes potenciales y no potenciales podran servirse de estos medios para obtener

infamacion que les ayudara a decidirse trabajar con nuestra agencia.

= Campafas en medios online

Al igual que los medios de comunicacion tradicionales, los medios on line ofrecen a los

anunciantes la posibilidad de hacer llegar sus productos a sus lectores.

o Gestionar camparias de publicidad en internet.

o Creatividad y disefio de todos los formatos publicitarios: cyberspots,
banners, pop-ups, interstitial, rascacielos, layers, microsites, etc.

o Informe final de campafia analizando el resultado de la accion comercial

o Insercion en portales especializados.

168



PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA DEDICADA A LA MARKETING China’s
DIGITAL, ESPECIALMENTE PARA EL MERCADO CHINO Solution

Coste por Click (CPC):

En él Gnicamente se paga o se cobra si se clicka en el banner o en la creatividad
que estemos utilizando. Con este sistema se “comparte” el riesgo, es decir, el
soporte cobrard por cada click que se produzca en el banner, y el anunciante
pagaré por cada click que le lleve a su web independientemente se realice una

compra o un registro o no.

Coste Por Mil Impresiones (CPM):

Este sistema consiste en pagar cierta cantidad por cada mil impresiones que
reciba un banner. Es decir, si contratamos un CPM de 5€, y tenemos 2000
impresiones, pagaremos 10€. Con esta forma, el riesgo se pasa completamente
al anunciante, ya que no s6lo si no vende tendrd que cobrar, si no que, Si
tampoco recibe clicks en su banner, también tendra que pagar. Por lo que este

sistema es el ideal para el blogger o webmaster.

Estos son los diferentes criterios para contratar publicidad, independiente de
esponsorizaciones y demas... El sistemas que mas nos pueda interesar, indudablemente
el CPM, aungue siempre se puede negociar, como sistemas compartidos de CPM + CPC
0o CPC + CPV,...

= Pagina Web:
o Dominio propio.
o Hospedaje profesional/ servicio de estadisticas.
o Disefio atractivo y acorde a la imagen corporativa.
o Programacion y disefio amigable para los buscadores.
o Vinculos rotos o codigo incorrecto.
o Accesos desde con links desde todas las paginas.
o Cadigos Tittle y ALT descriptivos.
o Riqueza de contenidos.
o Analizar la usabilidad del sitio web. (informacion a 1 solo clic)

o Ser consciente que un sitio web no debe darse nunca por finalizado.

= Campafas especificas de guerrilla marketing dirigidas a jovenes emprendedores y

neoprofesionales.
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Registrar en redes sociales como Facebook, Twitter o Tuenti. La moda en la
actualidad son las redes sociales. La mayoria de personas, sobre todo jovenes, pero

también empresas, estan registradas en alguna de estas paginas.

Para el publico de 14-28 afios, la red indicada seria Tuenti y los blogs. Para el publico

de 25-60 afios, mas adulto y maduro, la mejor red es Facebook.

Podemos registrarnos de forma gratuita. Las redes ofrecen un espacio en el que se
puede llegar al consumidor con pocos recursos, en definitiva, el canal perfecto para
cualquier empresa. Dos de cada tres usuarios utilizan las redes sociales para hacer
recomendaciones sobre marcas. Es por tanto, un magnifico método para darnos a
conocer ademas de que ofrece ventajas como:
o Aumentan la imagen de marca.
o Facilitan un mayor conocimiento del usuario/cliente.
o Facilitan las relaciones entre personas, evitando todo tipo de barreras tanto
culturales como fisicas.
o Facilitan la obtencion de la informacion requerida en cada momento debido a la
actualizacion instantanea.
o Nuevo medio de contacto, tanto para nosotros localiza a posibles clientes, como

para que los clientes nos encuentren a nosotros.

Programas de afiliados:

Podemos definirlo como un contrato establecido entre dos partes por el cual una de ellas
se compromete a pagar a la segunda una suma concreta cada vez que, gracias a la
accion promocional de ésta, un nuevo visitante, bien simplemente accede al sitio del
contratante, bien realiza la compra de un producto o servicio, o bien lleva a cabo otras
acciones, como rellenar un formulario, la suscripcion a un boletin, la solicitud de una

muestra o regalo, etc.

Campafia de eMailing:

Haremos uso del Internet a través del promo e-mail dirigiéndonos especificamente a las
empresas ya que de esta manera podemos captar posibles nuevos clientes.

1. El disefio.

2. LaBase de Datos.

3. Elenvib.
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El tracking.

Los datos.

La frecuencia.

El anélisis por campafia realizada mail recibido, eliminado, etc.
El Reporte de uso de la campafia.

El Reporte de resultados.

El marketing directo ofrece las siguientes ventajas:

O

O

O

Permite una gran segmentacion de la audiencia.

Facilita la personalizacion del mensaje.

Potencia la interactividad con el cliente.

Hace posible transmitir mensajes mas largos que la publicidad.

Su implantacion es sencilla, pues los programas informéticos en la actualidad
simplifican su desarrollo y control.

Tacticas o estrategias invisibles: a diferencia de la publicidad masiva, el
mailing, e-mailing y marketing de moviles, son medios silenciosos. Los
competidores no conocerdn facilmente cual es nuestra oferta ni a quien nos
estamos dirigiendo, por lo que ganaremos tiempo hasta que puedan reaccionar a
nuestra accion.

Su coste es minimo.

Crea y mantiene las bases de datos: la base de datos es posiblemente el mayor
activo de cualquier negocio y su uso tiene un gran potencial de explotacion
comercial. Con ella, podemos conocer a nuestros clientes permitiendo
satisfacerlos adaptandonos a sus necesidades y deseos. Ademas, permite
encauzar ventas cruzadas, complementarias y en el momento clave de una

manera mas eficaz, maximizando nuestro potencial de venta.

El marketing directo supone una gran oportunidad para nuestra empresa, ya que los

productos y servicios que ofrecemos requieren de una mayor segmentacién que, por

ejemplo, los productos de gran consumo. El impacto de una accion de marketing directo

llevada a cabo nosotros, si bien nunca va a ser masivo, si puede llegar a ser muy

interesante dada la baja inversion necesaria, por lo que resulta muy recomendable como

complemento a otro tipo de acciones de comunicacion.
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El marketing directo ha demostrado ser mas efectivo en este sector donde la atencién al
cliente, la profesionalidad y la calidad del servicio son valores de mucho mayor peso en

las decisiones de los clientes.

Una buena combinacion de todos los factores anteriores constituira el éxito de nuestra
estrategia de marketing. Hoy dia, los medios electrénicos estan ganando terreno como
vehiculos de comunicacion. El uso del correo electronico estd ampliamente extendido
en la poblacién mas joven, y el teléfono mdvil también estd teniendo calado en la
poblacion mas madura. Su bajo coste, inmediatez y bajo intrusismo hacen que estos

medios se contemplen como una gran alternativa al correo postal o al telemarketing.

Anunciar en Facebook: cuando los usuarios de Facebook navegan por esta pagina en
el margen derecho aparecen anuncios. Aprovecharemos esta aplicacion para darnos a
conocer y también para crear demanda. Permite llegar al publico que queremos (se
puede segmentar el publico en el que deseamos centrarnos en funcion de la situacion

geogréfica, edad, sexo, palabras clave, formacion académica, lugar de trabajo...).

Ademas, esta herramienta nos permite mantenernos informados sobre el rendimiento de
la publicidad con datos en tiempo real, averiguar qué usuarios hacen clic en nuestro

anuncio y hacer cambios para maximizar los resultados.

Anunciar en google: es decir que cuando pongan palabras clave como “mercado china”

o0 “publicidad/marketing en China” salga nuestra Web entre las primeras.

PUBLICIDAD

Nuestra estrategia de medios se basara considerando los costos y presupuestos iniciales tenemos

los medios masivos como radio, TV. y prensa tienen una excelente acogida en el mercado en

gue nos manejamos sin embargo algunos por su alto costo no serdn parte de nuestro medio de

apoyo como son TV. y prensa.

Radio: La radio es un medio disponible para casi todos los tipos de empresas, pues es

un medio eficiente y poco costoso.

El 96% de la poblacién de 12 y mas afios enciende la radio por lo menos una vez a la

semana. La gente escucha radio mientras cocina, lee, trota, come, conduce y trabaja,

haciendo de la radio un mecanismo poderoso para alcanzar segmentos de estilo de vida
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y grupos demograficos. La edad y el sexo son las medidas demogréaficas béasicas de las

estaciones de radio.

Este medio nos permite llegar con mayor direccion hacia nuestro target, es de bajo costo,

por lo que serd un medio a tomar en cuenta en nuestra campafia publicitaria.

El espacio a utilizar en la radio seré el siguiente: por la mafiana: 06:00 — 08:30. Ya que
en este horario nos identificamos mas con nuestro grupo objetivo, que son los

empresarios y ejecutivos.

= Folleto informativos: Disponer de un catalogo con los servicios que ofrece la empresa.

= Una via muy eficaz es la de anunciar la empresa en los principales directorios de
empresas de este sector en Internet asi como en directorios comerciales como paginas
amarillas 0 QDQ.

= Tarjeta de visita: Asi mismo es destacable la confeccion de tarjetas de visita asi como
articulos de papeleria con el logo de la empresa. Herramienta imprescindible que
entregamos como forma de identificacion a nuestros clientes, para que conozcan nuestro
establecimiento, nuestros productos y servicios y puedan ponerse en contacto con

nosotros cuando lo deseen. El coste de impresion de 100 tarjetas es de 10 €.

= Anunciar en periddicos locales: los gastos son elevados, haremos un seguimiento
semanalmente para ver el nimero de personas que responden a la publicidad, si es
positivo seguiremos contacto con estos servicios hasta tener una cartera de clientes

considerables, si fuera negativo el resultado nos prescindiremos de este medio.

= Anunciar en revistar del sector:
o A mas de vender espacios internos las revistas actualmente ofrecen insertos que
es publicidad externa adjunta a la revista.
o Otras ofrecen anuncios regionalizados o insertos regionalizados.
o También existe la modalidad de dar suscripciones gratuitas a cierto tipo de

personas.
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Es un medio con gran capacidad para llegar a audiencias objetivos muy segmentadas,
con costos de impacto bajos. Y por lo contrario, también tiene dificultad para alcanzar
audiencia masiva.

Usaremos este medio en las etapas de posicionamiento y recordacion.

VENTA PERSONAL

Una opcién muy importante son las visitas comerciales a empresas para captar clientes. La
formula méas empleada por las agencias suele articularse, siguiendo la terminologia empleada
por las propias agencias, en base a “contactos”; es decir, a una relacion que se establece en base
al trato o familiaridad y que es llevada a cabo por la figura del comercial o por los responsables

de las agencias.

Consideramos muy importante fomentar la confianza de los clientes. Esto se consigue mediante
una eficaz demostracion de la calidad de nuestros productos/servicios o una informacion rapida,

sincera y bien presentada de lo que ofrecemos.

No obstante, la labor del comercial no se limitara exclusivamente en términos de venta, sino se

articulara en base a la relacion con el anunciante.

SREENING

Consiste en convocar a una parte de nuestro grupo objetivo para darle a conocer nuestro
producto y servicios e innovaciones de los mismos incluso de esta manera podemos tener una

breve medicién de impactos.

Lo realizamos de esta manera en los tres estratégicos de medios como son de introduccion,

desarrollo y madures.

Realizando esta actividad bimestralmente. A cada cliente se le proporcionara un CD interactivo

con la informacion detallada de la agencia “China’s Solution”.

PROMOCION DE VENTAS

Descuentos e incentivos que se aplicara a clientes, mencionado en el apartado de la fidelizacion

de los clientes
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RELACIONES PUBLICAS

Con las relaciones publicas trataremos de construir buenas relaciones con el publico objetivo al
que nos dirigimos para causarles impacto con un menor coste al de la publicidad. Todo ello lo

conseguiremos mediante una comunicacién favorable que de buena imagen de nuestra empresa.

Una téctica de marketing que vamos a utilizar es la de organizar seminarios sobre
conocimientos que pueda interesar a nuestros clientes para mejora y mantenimiento de los
servicios contratados. Por ejemplo temas relacionadas con la actualidad de china,
mantenimiento de las paginas webs, como mejorar las relaciones laborales con las empresas de
China.

La charla se limitara a unos 20-30 minutos y usaremos un lenguaje que todo el mundo pueda
entender, sin tecnicismos. El seminario estard dirigido a grupos de hasta 15 personas. El
momento Optimo sera cuando la gente pueda asistir sin faltar al trabajo, asi que el horario
elegido sera por la tarde/ noche que suele ser la mejor opcién (una alternativa podria ser al
medio dia).

Un seminario es un gran concepto de marketing porque:

= Atrae a clientes actuales o/y clientes futuros a la instalacion.

= Hace que recursos no usados como espacio de las instalaciones 6 personal sean Utiles.

= Nuestra agencia se posiciona como experto en el tema del mercado chino.

= La publicidad que hagamos para el evento serd una buena publicidad para la empresa.

= Incluso la gente que no pueda asistir al seminario pensara en nosotros cuando tenga
necesidad de dicho servicio en el futuro.

= El evento creara un murmullo que puede propagarse entre el personal y los pacientes.

El objetivo de estos seminarios es que el cliente se interese por el producto o servicio que le
estamos ofreciendo y concierte una cita tras la presentacion con el objetivo de venderle ese
producto o servicio. Podemos considerar ofrecer un descuento si se cierra la cita tras el

seminario.

Promocionaremos el evento en nuestra péagina web y en las redes sociales. También lo
publicitaremos en algun medio de prensa local y por medio de folletos y carteles por nuestra

zona de influencia.
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Desarrollaremos una amplia actividades de relaciones publicas, especialmente en el primer afio,
con el objetivo de aparecer con frecuencia en revistas, medios tradicionales y medios

electrénicos mediante nuestras iniciativas (noticias, estudios y programas).

= Participar en foros, jornadas, encuentros, inauguraciones, etc.

= Presencia en las ferias y congresos del sector

MERCHANDISING

El merchandising comprende el conjunto de acciones que se realizan en el propio
establecimiento con objeto de atraer a los clientes y despertar su interés. Abarca desde el
escaparate hasta los folletos, expositores, carteles, hasta demostraciones. Esta es otra de las
areas en la que tenemos una gran oportunidad de mejora, ya que muchos establecimientos llevan
a cabo una inversion relativamente grande en publicidad y, sin embargo, descuidan por
completo el merchandising, que contribuye de manera definitiva a generar una imagen del

establecimiento. Nuestro local reflejara una imagen moderna mezclado con aire oriental.

Es importante estudiar bien las diferentes zonas y la circulacion de personas, identificando los
puntos mas calientes 0 més frios de la agencia. En funcion de esto, se ubicaran las piezas de
comunicacion antes mencionadas, procurando en todo momento mantener el establecimiento

ordenado y agradable para el cliente.
BOCA A BOCA

No se puede olvidar la gran influencia de la boca-boca, importantisima en este tipo de empresas
a la hora de hacer nuevos contactos. Esto siempre dependera de que nuestros clientes hayan

guedado satisfechos con el servicio prestado.

La tradicional técnica boca- oreja y las referencias de particulares o conocidos sigue siendo el
método por excelencia de captacion de nuevos clientes. Asimismo, se recurre a la mencionada
antigliedad de los anunciantes para generar nuevos contactos: se trata de una dinamica donde el
anunciante se emplea como generador de contactos. La escasa movilidad de los anunciantes en
el seno de la agencia, hace que la tarea de busqueda de nuevos clientes no adquiera un caracter
profesional y, por tanto, no se desarrollen departamentos de New Business dedicados
integramente a esta labor como en el caso de las agencias multinacionales que operan en nuestro

pais.
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De las entrevistas realizadas, se infiere que la labor de captacion se acentlla cuando la
estabilidad econémica de la agencia se pone en riesgo, bien porque se pierde alguna cuenta, bien
porgue se reduce la actividad de los anunciantes existentes. En el otro lado se sitlan otras
agencias gque manifiestan que no llevan a cabo procedimientos de captacion de clientes,

aludiendo a la imagen de marca de la agencia y enfatizando la importancia de los contactos.
CONCURSOS

El concurso no es una de las formulas méas habituales a la hora de obtener nuevos clientes. No
obstante, el concurso se convierte en una de las vias prioritarias para tener acceso al anunciante
publico (administraciones, ayuntamientos, etc.). Conviene sefialar también que los concursos en
la region, por regla general, no son remunerados y, por tanto, comportan un riesgo econémico
para la agencia. Los concursos generan mayor reticencia en las agencias de menor tamafio y
volumen de facturacién porque, en muchas ocasiones, la falta de recursos econémicos o

estructurales impide el acceso a los mismos.

7.4. Servicio ampliado o mejoras del servicio.

AMPLIACIONES FUTURAS

A parte de los servicios que ofrecemos al principio de la fundacion de la empresa, no hay que
olvidar que estos servicios pueden ser ampliados o reducidos segun el tamafio y la dimension
gue vaya a tener el negocio. y mencionamos las incorporaciones futuras seglin vaya asentando

el negocio:

= Qutsourcing o tercerizacion departamento de marketing
= Marketing estratégico:
o Planificacion Estratégica de Marketing
o Ejecucién de planes de Marketing
o Investigacion de mercado
= Publicidad: folletos, brouchures, catalogos, papeleria, avisos en revistas, radio, vallas y
banderolas.
= Proteccion y asesoria en propiedad intelectual: registro de marcas, registro de logotipos,
derecho de autor.

= Promociones: desarrollo e implementacion de promociones.
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GARANTIA DE SATISFACCION

Un elemento clave en la comercializacion de nuestros servicios sera la garantia de satisfaccion
por la cual nos comprometemos al cumplimiento de unos “timings™, unos estandares de calidad

y de reparacion de errores.

Esta garantia, junto al preceptivo contrato de prestacion de servicios sera el elemento diferencial

concreto més importante de nuestra politica comercial.

Por otro lado, dicha garantia representara formalmente las obligaciones legales que tenemos
(todos) en la prestacion de un servicio y establecera un marco “normativo” en forma positiva
para la resolucion de potenciales conflictos. En definitiva sera un punto fuerte de cara a la

confianza del cliente pero no un riesgo adicional para el negocio, todo lo contrario.

7.5. Politica de servicio y Atencion al cliente.

La excelencia en relacién con los clientes y su idealizacidn son uno de los pilares sobre los que

debemos fundamentar nuestro éxito y diferenciarnos de los posibles competidores.
Tres son los fundamentos sobre los que se sustentara nuestra politica de clientes:
1. Seguridad en la satisfaccion del cliente, informacion, feed back y control:

Un elemento béasico diferencial de nuestro “approch” al cliente es la “garantia de

satisfaccion” antes mencionados.

Sobre esta premisa que significa un compromiso contractual, actuara un responsable
especifico del departamento de calidad que, dependiendo directamente de la direccién
general, tendrd como mision el seguimiento permanente de las garantias aplicadas, de
las reclamaciones recibidas y de las soluciones adoptas asi como los subsiguientes

costes por parte de la compafiia y la evolucion de los distintos responsables.
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2. Personalizacion méaxima en la relacion y excelencia en la atencion:

Diferenciarnos substancialmente por el trato personalizado y excepcional, la
informacion veraz y puntual y la eficacia en la resolucion de problemas que afecten a
nuestros clientes, es un elemento clave del posicionamiento de nuestra marca en el

mercado.

3. Fidelizacion:

Naturalmente, un factor esencial del éxito de la empresa es conseguir la renovacion de

los contratos de los clientes o repeticion en los servicios o la ampliacion de los mismos.

Tenemos claro que este es un elemento imprescindible para optimizar nuestros

esfuerzos en marketing y los costes de venta.

Por esta razdn establecemos un programa de fidelizacion basada en los siguientes

elementos:

¢ Incentivos: descuentos y regalos de colaboracién para incentivar la renovacion,
la ampliacion y a repeticién de servicios.

e Clientes preferentes: iniciaremos un programa de clientes preferentes de modo
gue — en funcién del volumen o la constancia- un cliente obtenga ventajas
diferenciales de servicios y atencion respecto a los demas. Las condiciones para
acceder a dichos servicios no sera subjetiva y secreta sino publicas y notorias.

e Acciones promocionales internas: nuestros clientes seran objeto de promociones
puntuales de formato y oportunidad distintas de modo que mantengamos su

interés, atencion y regularidad en el consumo.
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‘CAPITULO 8

Plan financiero.
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8. PLAN FINANCIERO.

Los objetivos generales del plan econémico-financiero (Yafiez, 2010) de una propuesta

empresarial son:

= Demostrar que el proyecto es viable econémicamente.
= Describir de donde se pretenden conseguir los fondos.

= Convencer que se trata de una oportunidad rentable para invertir.

Las partes interesadas en esta informacién son mayormente dos: los promotores del proyecto y
los proveedores de fondos (socios futuros, entidades publicas y entidades financieras

principalmente).

El plan financiero incluird informacién como la estimacién de las ventas, la prevision de los

gastos, una lista de las fuentes de financiacion, etc.

El andlisis se realizara para tres afios y tres escenarios distintos. El escenario realista o
moderado se realiza con detalle a continuacion, mientras que los escenarios optimistas y

pesimistas se incluyen en los Anexos.

Analizando los datos Unicamente del Escenario Esperado, a continuacion procederemos a citar
tanto los balances de la sociedad como sus cuentas de Resultados obtenidos en el primer
gjercicio, para luego analizar la planificacion a Medio Plazo (3 afios) y sus resultados estimados
futuros. Para ello desarrollaremos diversos Ratios que a nuestro parecer, puede ser Utiles para

hacernos una idea orientativa de nuestras previsiones, presentes y futuras.

8.1. Balances de situacion previsionales. Tres aiios.

Como aprendimos en la carrera desde el principio con la asignatura de Contabilidad Financiera,
el balance de situacion de la empresa es un documento que refleja la situacion patrimonial en la
gue se encuentra la empresa, expresada como la suma de bienes y derechos frente a las

obligaciones y el capital propio de la empresa.
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8.1.1. Activo.

No corriente

El activo estard compuesto principalmente por los equipos informaticos y mobiliario de la
empresa, junto con el valor de la marca China’s Solution y todas las existencias que se

encuentren en el local.

= Equipos Informaticos

Tabla 27: Equipo informaticos.

Producto Fabricante Unidades Euros
HP Officejet 6700 Premium Multifuncion WiFi con fax HP 1 127
Photoshop Adobe 1 800

Total equipo informatico 2427

Fuente: Elaboracion propia. 2013.

= Mobiliario de empresa

Tabla 28: Mobiliario de empresa.

Producto ‘ Fabricante ‘ Unidades  Euros ‘
Escritorio VALLVIK IKEA 3 255
Mesa de reuniones GALANT IKEA 1 200

Silla giratoria TORKET IKEA 3 147

Silla para visitas SARNA IKEA 6 150
Estanteria IKEA 1 400
Perchero de pared IKEA 2 12

Flexo de mesa articulable IKEA 3 30

Total mobiliario de la empresa 1194

Fuente: Elaboracion propia 2013.
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Corriente

Al ser una empresa de servicio, no tendremos stock de materia ni productos terminados, por lo

tanto tampoco tendremos Activos corrientes en nuestra empresa.
8.1.2. Pasivo y Patrimonio Neto.

El pasivo de la empresa estara formado por:
= Facturas pendientes de pago a proveedores por su financiacién a 30 dias.
= Laempresa esta formada por financiacién propia, por lo tanto no tiene ningin préstamo

pendiente de la devolucion.

El patrimonio neto estard basicamente constituido por el capital social de la empresa y por los
resultados de ejercicios anteriores.

Teniendo en cuenta estos datos, las previsiones de resultados y la normativa contable y fiscal, el

balance previsional para el primer afio es el siguiente:

Tabla 29: Activo previsional Afio 1.

ACTIVO

Activo no corriente

I. Inmovilizado intangible 220,00 €

1. Patentes, licencias, marcas y similares 220,00 €

2. Aplicaciones informaticas | 2.427,00 €

1. Inmovilizado material | 3.106,12 €

1. Instalaciones técnicas, y otro inmovilizado material | 3.621,00 €

2. Amortizacion Acumulada inmovilizado material 514,88 €

l. Clientes| 3.000,00 €

Il. Efectivo y otros activos liquidos equivalentes | 9.100,00 €

1. Tesoreria| 9.100,00 €

TOTAL ACTIVO m

Fuente: Elaboracion propia. 2013.
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Tabla 30: Pasivo y Patrimonio Neto previsionales Afio 1.

PATRIMONIO NETO Y PASIVO ANO 1

PATRIMONIO NETO 9.805,12 €

I. Capital | 30.000,00 €

1. Capital escriturado | 30.000,00 €

Il. Reservas

1. Legal y estatutarias

lll. Resultados de ejercicios anteriores 0,00 €

IV. Resultado de ejercicio | -20.194,88 €

Pasivo no corriente 0,00 €
I. Deudas a largo plazo 0,00 €

1. Deuda con entidades de crédito 0,00 €

Pasivo corriente 5.621,00 €

Il. Deuda a corto plazo| 2.000,00 €

I1l. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar| 3.621,00 €

3. Proveedores| 3.621,00 €

TOTAL PAT. NETO Y PASIVO @

Fuente: Elaboracidn propia. 2013.
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El balance que se preveé para el segundo afio es este:

Tabla 31: Activo provisional Afio 2.

ACTIVO

Activo no corriente

I. Inmovilizado intangible 220,00 €

1. Patentes, licencias, marcas y similares 220,00 €

2. Aplicaciones informaticas 2.427,00 €

1. Inmovilizado material 2.591,24 €

1. Instalaciones técnicas, y otro inmovilizado material 3.621,00 €

2. Amortizacion Acumulada inmovilizado material 1.029,76 €

Activo corriente

l. Clientes 5.000,00 €

Il. Efectivo y otros activos liquidos equivalentes | 11.054,00 €

1. Tesoreria| 11.054,00 €

TOTAL ACTIVO

Fuente: Elaboracion propia. 2013.
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Tabla 32: Patrimonio Neto y Pasivo provisional Afio 2.

PATRIMONIO NETO Y PASIVO ANO 2

PATRIMONIO NETO -I

I. Capital | 30.000,00 €

1. Capital escriturado | 30.000,00 €

Il. Reservas

1. Legal y estatutarias

lll. Resultados de ejercicios anteriores | -20.194,88 €

IV. Resultado de ejercicio| 1.060,12 €

Pasivo no corriente 0,00 €
I. Deudas a largo plazo 0,00 €

1. Deuda con entidades de crédito 0,00€

Pasivo corriente 8.000,00 €

Il. Deuda a corto plazo| 4.000,00 €

I1l. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar| 4.000,00 €

3. Proveedores | 4.000,00 €

TOTAL PAT. NETO Y PASIVO

Fuente: Elaboracion propia. 2013.
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Finalmente, para el tercer afio de este escenario, el balance se prevé asi:
Tabla 33: Activo previsional Afo 3.

ACTIVO

Activo no corriente

I. Inmovilizado intangible 220,00 €

1. Patentes, licencias, marcas y similares 220,00 €

2. Aplicaciones informaticas 2.427,00 €

1. Inmovilizado material 2.076,36 €

1. Instalaciones técnicas, y otro inmovilizado material 3.621,00 €

2. Amortizacion Acumulada inmovilizado material 1.544,64 €

Activo corriente

l. Clientes | 10.000,00 €

Il. Efectivo y otros activos liquidos equivalentes | 47.829,00 €

1. Tesoreria| 47.829,00 €

TOTAL ACTIVO

Fuente: Elaboracion propia. 2013.
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Tabla 34: Patrimonio Neto y Pasivo provisional Afio 3.

PATRIMONIO NETO Y PASIVO ANO 2

PATRIMONIO NETO -I

I. Capital | 30.000,00 €

1. Capital escriturado | 30.000,00 €

Il. Reservas

1. Legal y estatutarias

lll. Resultados de ejercicios anteriores | -19.134,76 €

IV. Resultado de ejercicio | 31.260,12 €

PASIVO

Pasivo no corriente 0,00 €

I. Deudas a largo plazo 0,00 €

1. Deuda con entidades de crédito 0,00€

Pasivo corriente 18.000,00 €

Il. Deuda a corto plazo| 8.000,00 €

11l. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar | 10.000,00 €

3. Proveedores | 10.000,00 €

TOTAL PAT. NETO Y PASIVO

Fuente: Elaboracidn propia. 2013.

Para los escenarios optimista y pesimista, los balances previsionales se encuentran en los

Anexos A, B respectivamente.
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8.2. Ingresos y Gastos Previsionales. Tres afios.

Es un documento que nos indica la prevision del beneficio generado por el negocio.

El beneficio o las perdidas esperadas del ejercicio se calculan por la diferencia entre los

ingresos, que principalmente provienen de las ventas, y los gastos necesarios para realizacion.

8.2.1. Prevision de ventas.

El precio del servicio esta explicado en el analisis de la estrategia comercial, que depende de

tipo de proyecto, por ello es bastante dificil estimar con exactitud la cuantia de los ingresos.

Las actividades que desempefiamos es dificil obtener clientes en los primeros 4 meses al ser
desconocido en el mercado. Posteriormente en un célculo sencillo, prevemos conseguir un
proyecto completo (disefio de la estrategia, disefio de la web, etc) cada dos meses, y obtener
proyectos mas sencillos y especificos mensualmente (traduccion de la web actual,
mantenimiento y actualizaciones de las paginas web). La estimacién de la facturacion seria la

siguiente tabla:

Tabla 35: Facturacion mensual del Afio 1.

Facturacion 0 0 0 0 1500 € 1500 €

Facturacion 2000 € 2000 € 3000 € 2500 € 3000 € 3000 €

Fuente: Elaboracion propia. 2013.

Suponiendo que la empresa sea capaz de ir abriendo mercado y captando nuevos clientes poco a
poco, para el escenario realista se ha previsto que triplica las ventas en el segundo afio y en el
tercer afio la venta es seis veces mayor que el primer afio. Ya que contaremos con los clientes

nuevos Yy siguiendo con los clientes antiguos.
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Tabla 36: Prevision facturacion tres primeros afios.

Facturacion 18.500 € | 60.000€ | 120.000 €

Fuente: Elaboracion propia

Para el escenario optimista el crecimiento previsto de las ventas se cuadriplica y en el tercer afio
la venta es siete veces mayor que el primer afio. Mientras que en el caso del escenario pesimista,
se supone un crecimiento menor, duplicar la factura en el segundo afio y mantener en el tercer
afio. Esta facturacion se puede ver en las cuentas de resultados de estos escenarios, que se

encuentran en los Anexos Ay B.

8.2.2. Prevision de gastos.

La partida de gastos de operacion de la empresa, consta de los siguientes conceptos: Energia,
luz, agua, teléfono, internet, mantenimiento y reparacion de los equipos, limpieza, alquiler,
servicios bancarios, seguros, salarios, gastos de marketing y ventas, gastos de administracion,

comisiones y descuentos, amortizaciones y otros gastos.
Salarios

En nuestra empresa, el gasto que mas influye es sin duda alguna gastos personales. Este es
claramente uno de los factores determinantes para éxito de nuestro modelo de negocio. El coste

de los profesionales es alto, ya que nuestro objetivo es ofrecer un servicio de alta calidad.

Tal como detalla en el apartado de Recurso Humanos del presente proyecto, subcontrataremos
servicio profesional hasta que el negocio se haya establecido, por lo tanto el gasto persona serd
la partida de Servicios profesionales hasta que contratamos personal fijo, que seguramente seria

a partir de cuarto o quinto afio.
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Alquiler

El alquiler suma a 550€ mensuales, por lo que total anual son 6600€, con compromiso del
propietario de no aumentar durante los 2 primeros afos. Para el tercer afio de previsiones se ha

supuesto que el alquiler seran mas IPC correspondiente.

Publicidad y promociones

A pesar de que la estrategia principal de promociones estard centrada en las redes sociales e
internet, se ha propuesto un gasto anual de aproximadamente 1.500€ en publicidad para cubrir
los costes de imprimir todos los tripticos, folletos, carteles y merchandising que se iran

entregando a los actuales y futuros clientes.

Varios

Los gastos de mantenimiento de equipo informatico se estima en 70€ al mes segin el

presupuesto que nos ha ofrecido la empresa informatica Innovatrium.

En cuanto al seguro del comercio, Zurich Espafia tiene En cuanto al seguro del comercio, Zurich
Espafia tiene un seguro para oficinas que tiene las clasicas coberturas de incendio, reparaciones

y accidentes por humos y hollin.

Otro de los gastos a considerar son los suministros (luz, agua, gas, telefonia, internet, etc.) y la

limpieza.
Amortizaciones

En la signatura de Gestién Fiscal hemos aprendido que las amortizaciones que se permiten a las
empresas de reducida dimensidn son libres bajo ciertas condiciones, pero Unicamente a efectos

fiscales, un nivel de detalle al que no se entrara en este plan de empresa.

A efecto de la cuenta de resultados, las amortizaciones de los activos se realizaran con el
método lineal, amortizando el maximo posible al principio, siempre de acuerdo con los

coeficientes de la Agencia Tributaria, que son los siguientes:
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Tabla 37: Coeficientes oficiales de amortizacion de inmovilizado.

ELEMENTO Coeficiente maximo

Estanterias, vitrinas y mostradores 12%
Programas informaticas 20%
Maquina 12%

Fuente: Agencia Tributaria. 2012,

Este sera el cuadro de amortizaciones que se usara para los 3 afios iniciales:

Tabla 38: Tabla de amortizacién 3 primeros afios.

Cuota anual
Elemento

Amortizacion
Mobiliario de la empresa 291,24 €
Equipo informatico 47,64 €
Programa informatico 176 €
TOTAL AMORTIZACIONES 514,88 €
ANUALES (3 primeros afios)

Fuente: Elaboracion propia. 2013.

Gasto de apertura

Para inicial las labores de venta al publico, la empresa debe incurrir en ciertos gastos iniciales,
como los de notaria, consultoria a expertos y realizacion de las obras de adecuacion del local. A

continuacion se incluye un detalle de estos gastos:
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Tabla 39: Previsidn de gastos de apertura.

CONCEPTO IMPORTE OBSERVACIONES

Notaria 150
Asesoria 300
Legalizacion 100
Impuestos y varios 0
Alquileres Previos 1500
Disefio Marcas 750
Registros 3000
Deposito alquileres 1000
Total gastos establecimiento 6800

Fuente: Elaboracion propia. 2013.

El total de estos gastos se incluye en el epigrafe de Otros Resultados en el primer afio en la
cuenta de resultados.

Los gastos por registro de la marca China’s Solution no se han incluido puesto que se
consideran una inversion para la empresa. Durante los primeros afos, el coste de registrar la
marca estara en el epigrafe inmovilizado intangible del activo. Tampoco se incluye la compra de

inmovilizado, que también es una inversion para la empresa.
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Tabla 40: Previsién de Pérdidas y Ganancias. Tres primeros afios.

PATRIMONIO NETO Y PASIVO ANO 1 ‘ ANO 2 L\ [o)}
PATRIMONIO NETO 3.310,12 € ‘ 4.970,36 €
I. Capital 30.000,00 €| 30.000,00€| 30.000,00 €
1. Capital escriturado 30.000,00 €| 30.000,00 €| 30.000,00 €
Il. Reservas

1. Legal y estatutarias

Ill. Resultados de ejercicios anteriores 0,00 €| -26.689,88 €| -36.329,76 €
IV. Resultado de ejercicio -26.689,88 €| -9.639,88€| 11.300,12 €

PASIVO ‘

Pasivo no corriente 0,00 € 0,00 € 0,00 €
|. Deudas a largo plazo 0,00 € 0,00 € 0,00 €
1. Deuda con entidades de crédito 0,00 € 0,00 € 0,00 €

Pasivo corriente

5.621,00 €

8.000,00 €

18.000,00 €

TOTAL PASIVO

5.621,00 € ‘

8.000,00 €

Il. Deuda a corto plazo 2.000,00€| 4.000,00€| 8.000,00¢€
Ill. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar 3.621,00 € 4.000,00 €| 10.000,00 €
3. Proveedores 3.621,00€| 4.000,00€| 10.000,00 €

18.000,00 €

TOTAL PAT.NETO Y PASIVO

8.931,12 € ‘ 1.670,24 € 22.970,36 €

Fuentes: Elaboracion propia. 2013.

Se ha usado un formato abreviado de la plantilla oficial del ultimo Plan General Contable.

Como se puede observar, el negocio presenta perdidas inicamente en el primer afio. Ya que es
negocio en crecimiento, por lo tanto con un buen producto y servicio, trabajando en un buen
plan de estrategia de marketing, confiamos que conseguiremos un buen crecimiento en la
facturacion y en cantidad de cliente.
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8.3. Analisis de ratios.

Como hemos estudiado a lo largo de la carrera en varias asignaturas, como Contabilidad
Analitica o Contabilidad General y Analitica, existen cientos de ratios técnicos y financieros

para examinar el estado de una empresa.

Para esta empresa, al tratarse de una empresa de reducida dimension y hablar de previsiones y
no datos reales para los primeros tres afios de funcionamiento del proyecto, se ha decidido

estudiar Unicamente algunos ratios de liquidez y rentabilidad, asi como el fondo de maniobra.

Cabe destacar que un Ratio no es mas que el cociente entre magnitudes que tienen cierta
relacién y que por este motivo se comparan, dado que su valor se considera mas significativo

que el de cada una de ellas por separado o simplemente nos aporta informacion complementaria.

8.3.1. Ratio de liquidez.

Los ratios de liquidez permiten hacer un diagnostico de la capacidad de la empresa para hacer
frente a sus pagos a corto plazo. Se considera un ratio correcto si los valores se encuentran en el
intervalo de [1,5- 2] .

Con respecto a la liquidez de la sociedad, Unicamente nos centraremos en los ratios que se
vinculan con las partidas de realizable del balance, que no son otras que las Existencias, las
deudas adquiridas por clientes (o0 derechos de cobro a los mismos por servicios y/o productos

prestados) y la tesoreria propiamente dicha de la sociedad.

Liquidez: Activo Circulante frente a Exigible a corto plazo.

Ratio utilizado para medir la capacidad de la empresa para hacer frente a sus deudas a corto
plazo realizando su activo circulante. Se calcula averiguando la relacion existente entre el total

del activo circulante sobre el total de las deudas a corto plazo.

Ratio de liquidez = Activo circulante / Pasivo exigible c/p
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Situaciones posibles:

Act. Circulante=2x Act. Circulante<<2x Act. Circulante< Act. Circulante>>2x

Exigible c/p Exigible c/p Exigible c/p Exigible c/p
CORRECTO PRECAUCION PELIGRO ATENCION

La empresa no tiene | Posibles problemas de | Fondo de  Maniobra | Infrautilizacién de

problema de liquidez. | liquidez y/o suspensidn | Negativa: Suspension de | Activos Circulantes.
Se confirma con el | de pagos. Pagos Técnica.

presupuesto de caja.
Se confirma con el

presupuesto de Caja.

En nuestro proyecto el resultado de este principio en el primer afio es de: 2,15. Nuestro
resultado se aproxima bastante al evaluado como correcto, por lo que podemos considerar que, a

priori, nuestra empresa no tendra problemas de liquidez el primer ejercicio.

La evolucion de dicho ratio a lo largo de los tres afios planteados es bastante lineal, llegando a
3,21, y nunca siendo inferior al inicial, por lo que la liquidez de la firma en el futuro podemos
considerarse correcto, aunque debemos plantear a partir del cuarto afio utilizar mejor nuestros

activos para realizar inversiones de la empresa para mejorar el crecimiento de la empresa.

Tabla 41: Ratio de Liquidez.

Liquidez 2,15 2,01 3,21

Fuente: Elaboracion propia. 2013.
Ratio de Tesoreria

Este ratio tiene por objeto medir la capacidad de una empresa de hacer frente a sus deudas a

corto plazo con sus activos disponibles a corto plazo.

Ratio de tesoreria = (Disponible + clientes) / Pasivo exigible c/p
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Se puede dar las siguientes situaciones:

Realizable + Disponible = Realizable + Disponible < Realizable + Disponible >

Exigible c/p Exigible c/p Exigible c/p
CORRECTO PRECAUCION ATENCION

La empresa no tiene | Posibles problemas para | Infrautilizacion del realizable

problemas de liquidez atender pagos. y disponible.

Medidas: Reducir deudas c/p

En nuestro proyecto el resultado de este principio es de 2,15, dado que por nuestra actividad no
poseemos contabilizadas existencias relevantes, el resultado de este P.G es préacticamente
idéntico al que relaciona todo el activo Circulante y el Exigible a c/p. Pese a que el nivel teérico
podriamos considerar que nuestros activos realizables estan siendo infrautilizados, no lo
consideramos asi dado que nuestro valor de Tesoreria lo estimamos elevado para poder disponer
de un remanente para la financiacion de eventuales situaciones inesperadas o que no haya sido

tenida en cuenta en el analisis financiero inicial.

Tabla 42: Ratio de tesoreria.

Tesoreria 2,15 2,01 3,21

Fuente: Elaboracidn propia. 2013.

Ratio de Disponibilidad:

Ratio que mide la capacidad que tiene la empresa a través de su disponible para hacer frente al

exigible a corto plazo.

Dado que poseemos una elevada tesoreria, nuestro ratio de disponibilidad contabiliza valores

iguales o superiores a uno en los ejercicios futuros, lo que podriamos considerar como excesivo.
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Tabla 43: Ratio de disponibilidad

Disponibilidad 1,62 1,38 2,66

Fuente: Elaboracion propia. 2013.

Fondo de Maniobra

El fondo de maniobra es la diferencia entre el Activo Circulante y el Pasivo Circulante y puede
definirse como “aquella porcion del activo circulante financiada por capitales permanentes” 0

bien como “aquella porcion de capitales permanentes destinada a financiar Activo Circulante.”

Tabla 44: Fondo de Maniobra

Fondo de maniobra 6.479,00 € 8.054,00 € | 39.829,00 €

Fuente: Elaboracion propia. 2013.

El fondo de Maniobra quiere decir esencialmente que si la empresa lo posee es porque el A.
Circulante cubre el P. Circulante y deje todavia un remanente o fondo que se constituye como

una sobra garantia frente al exigible a Corto plazo.

Fondo de Maniobra = Activo Circulante — Pasivo Circulante

El fondo de Maniobra recibe también los nombres de “Capital Trabajo” (working capital) y

“Fondo de Rotacion” (Fonds de roulement).

Todos los valores cercanos a la unidad o incluso inferiores a la misma, son considerados

netamente bajos y derivarian en un Fondo de Maniobra negativo.

En nuestro caso el fondo de maniobra es netamente positivo, dado que tal y como se ha
comentado anteriormente a través de los ratios de liquidez, nuestros realizables cubren
holgadamente nuestros exigibles a corto plazo, y la diferencia de dicho calculo corresponde al

citado Fondo de Maniobra.
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8.4. Recuperacion de la inversion: VAN, TIR.

Para comprobar si la inversion que se quiere acometer es viable, hemos realizado de forma

previa:

= Un anélisis de viabilidad técnica: desde el punto de vista técnico es un proyecto viable,
ya que disponemos de las manos obras/profesionales para realizar los servicios y
satisfacer a los clientes.

= Un andlisis de viabilidad operativa: desde el punto de vista operativo, los servicios
puede realizarse sin ningun tipo de problema ni dificultades.

= Ahora realizaremos un estudio de la viabilidad econémico — financiera y rentabilidad de
la inversion, justificando la medida en el que proyecto es viable y rentable para la

empresa.

Para saber si es rentable se puede utilizar tanto criterios dindmicos como estaticos. En nuestro
caso realizaremos un analisis de la inversién mediante dos criterios estaticos y dos criterios

dindmicos que incluyen:

Flujo de caja
Plazo de recuperacion o “Pay — back”.

Calculo del Valor Actual Neto (VAN) de la inversion.

> 0w e

Calculo de la Tasa Interna de Rendimiento (TIR) de la inversion.

Como vimos en la asignatura de Economia de la Empresa Il, el VAN es la suma de todos los
flujos netos de caja actualizados al momento inicial a una tasa de descuento apropiada para el
proyecto. Es, por tanto, una medida de la rentabilidad neta y si es positivo, significa que el

proyecto permite recuperar la inversion inicial y generar un beneficio neto.

Por otro lado, la Tasa Interna de Retorno o TIR es una medida de la rentabilidad bruta anual por

unidad monetaria invertida en el proyecto.

El primer paso para calcular ambos valores es conocer los movimientos de la tesoreria, es decir,
los flujos netos de caja. Al tratarse de una empresa de servicio, los pagos y pagos coincidiran

practicamente con los ingresos y gastos, con estas diferencias de:

= Pago de principal del prestamos a partir de tercer afio.
= Amortizaciones
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= Diferencia de 30 dias en el pago de proveedores y los cobros de los clientes.

Si el proyecto no tiene riesgo, se tomara como referencia el tipo de la renta fija, de tal manera
que con el VAN se estimara si la inversion es mejor que invertir en algo seguro, sin riesgo

especifico. En otros casos, se utilizara el coste de oportunidad.

VALOR SIGNIFICADO DECISION A TOMAR

La inversiébn produciria | El proyecto puede aceptarse
VAN >0 | ganancias por encima de la

rentabilidad exigida (r)

La inversiébn produciria | EL proyecto deberia rechazarse
VAN < 0 | ganancias por debajo de la
rentabilidad exigida (r)

La inversion no produciria | Dado que el proyecto no agrega valor monetario por
ni ganancias ni perdidas encima de la rentabilidad exigida (r), la decision
VAN =0 deberia basarse en otros criterios, como la obtencién
de un mejor posicionamiento en el mercado u otros

factores.

El valor actual neto es muy importante para la valoracion de inversiones en activos fijos, a pesar
de sus limitaciones en considerar circunstancias imprevistas o excepcionales de mercado. Si su
valor es mayor a cero, el proyecto es rentable, considerandose el valor minimo de rendimiento

para la inversion.

Normalmente la alternativa con el VAN mas alto suele ser la mejor para la entidad; pero no
siempre tiene que ser asi. Hay ocasiones en las que una empresa elige un proyecto con un VAN
mas bajo debido a diversas razones como podrian ser la imagen que le aportara a la empresa,

por motivos estratégicos u otros motivos que en ese momento interesen a dicha entidad.

Con respecto a nuestro proyecto, el VAN refleja valores positivos a partir del tercer ejercicio,
por lo que se podria estimar que la rentabilidad del mismo es progresiva. Dado que una empresa
suele comparar diferentes alternativas para comprobar si un proyecto le conviene o0 no, en este
caso también evalla la TASA INTERNA DE RETORNO (TIR).
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Con respecto a la TIR: esta definida como la tasa de interés con la cual el valor actual neto

(VAN) es igual a cero. EI VAN es calculado al presente. Es un indicador de la rentabilidad de

un proyecto, a mayor TIR, mayor rentabilidad.

Necesitara conocerse también el desembolso inicial, que sera la suma de toda la compra de

inmovilizado, gastos de apertura y de adecuacién del local. Todos estos gastos se han

=T+ Q

Z?:l 1 * Qi

especificado antes, y la suma se muestra a continuacion:

Tabla 45: Desembolso inicial.

CONCEPTO IMPORTE
Compra inmovilizado 3621
Gastos de apertura 6800
Desembolso inicial D 10421

Fuente: Elaboracidn propia. 2013.

Con esto, los flujos de caja quedan de la siguiente manera:

Tabla 46: Prevision flujos de caja 3 afios.

ANO 1 ‘ ANO 2 ANO 3 ‘
COBROS 15.500,00 € | 55.000,00 € | 120.000,00 €
PAGOS 25.759,00 € | 54.625,00€ | 81.425,00 €
AMORTIZACIONES 514,88 € 514,88 € 514,88 €
BAI -10.773,88€ | -139,88€ | 38.060,12 €
IS 0,00 € 0,00€ | 10.941,04 €
FC FINAL -10.773,88 € | -10.913,76 € | 16.205,32 €

Fuente: Elaboracion propia. 2013.
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Como coste de capital se ha tomado como referencia la rentabilidad media del IBEX 35 durante

los ultimos 5 afos, siendo esta del 6,53% segun Invertia.com.

VAN: Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado numero de
flujos de caja futuros del proyecto. A este valor se le resta la inversion inicial, de tal modo que

el valor obtenido es el valor actual neto de proyecto.

La formula que nos permite calcular el Valor Actual Neto es:

v
(14 k)

VAN = Z
Vt: representa los flujos de caja en cada periodo t.
10: es el valor del desembolso inicial de la inversién
n: el numero de periodos considerado

k: tipo de interés

Con este se obtiene que el Valor Neto Actual de la inversion a 3 afios es de 376,28 €, positivo,
por lo que la inversion es bastante viable y rentable. La Tasa Interna de Retorno para estos
valores es del 13.23%.
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‘CAPITULO 9

Conclusiones.
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9. CONCLUSIONES

La elaboracion de este Trabajo de Fin de Carrera ha supuesto una importante experiencia
personal, permitiéndome valorar el proceso de creacién de una empresa, todos los tramites
necesario, dificultades y problemas que me encontrado en lo que se refiere costes, plazos, etc.
Una vez analizado el plan empresarial he llegado a la conclusion de que me encuentro con una
buena oportunidad de negocio, y con el presente trabajo confirmo que hay un publico para el
tipo de negocio que se quiere llevar a cabo, y que las necesidades del publico objetivo al que
nos dirigimos estan en crecimiento y no estan todo cubiertos. A modo de conclusiones,

podriamos citar los aspectos fundamentales del proyecto:

Gracias a la realizacién del mismo he podido contrastar de primera mano la utilidad de los
conocimientos adquiridos durante el estudio de la Licenciatura de “Administracion y
Direccion de Empresas” aplicados a un caso “real” a través de la utilizacion de los métodos
y procesos que las materias de las asignaturas anteriormente relacionadas. Dichos
conocimientos me han permitido aprender, y con ello ser mas consciente tanto de la utilidad de
dicha formacion como de la orientacion préctica de la misma, premisa fundamental en la

Universidad Politécnica de Valencia.

Respecto_al sector del Marketing online:

1. A través del analisis del sector, hemos podido observar que es un sector en pleno auge,
con retos diarios y que requiere formacion, mucha formacion. Como actividad
empresarial, se caracteriza por su dinamismo y permanente evolucién, siempre a la
vanguardia del cambio. De un lado, con la progresiva pero imparable proliferacion de
mercados, productos, medios y publicos, que ha hecho necesario distinguir los
productos tanto a través de la comunicacién de rasgos diferenciales propios como por
medio de las marcas, de la imagen corporativa y de nuevas iniciativas y formatos de

comunicacion comercial y organizacional.

2. El dinamismo y necesidad de permanente adaptacion al cambio, por una parte hace que
tanto anunciantes como agencias y medios sean compafiias avanzadas con un alto nivel
de responsabilidad social corporativa, que se caracterizan por la inversion socialmente
responsable en sus contenidos y por el didlogo y la apertura en sus formas. Y, por otra
parte, ha contribuido a la aparicion de numerosas actividades especializadas orientadas

a conseguir una mayor eficacia en las acciones a través de las que se quiere llegar al
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3.

consumidor final, y de este modo, a una creciente sofisticacion y complejidad en las

relaciones entre los distintos agentes que operan en el sector publicitario.

Cabe destacar que a pesar de la crisis econdmica, Espafia importa menos y exporta mas.
Y sobre todo en el mercado chino, las empresas espafiolas cada vez muestra mas interes
y motivacion de entrar y posicionarse en este enrome mercado con un gran ndmero de

consumidores.

Respecto al analisis del entorno:

4.

La economia nacional espafiola se encuentra sumida en una profunda crisis y sometida
grandes cambios politicos, inestabilidad social, politica y econémica. Con muchos

cambios y reformas.

En la economia espafiola, al igual que en la valenciana, el crecimiento es negativo, las
empresas cada vez tienen mas dificultades para mantenerse y menos capacidad para
invertir en marketing. Pero al mismo tiempo Espafia importa menos y exporta mas. Y
eso conlleva a las empresas a invertir mas en el marketing internacional para introducir

y posicionar en nuevos mercados como china.

La preocupacion de la economia mundial sigue siendo la recuperacion global de la crisis
financiera de 2007 — 2008 que, después del repunte econémico de 2011, se volvié a
manifestar con la debacles de la deuda soberana y el temor a una nueva recesion

mundial. La recuperacién continua vacilante y desigual.

China esta recuperando un dinamismo econdmico y social que ya poseia sin conocer ni
ser influido por Occidente y sus instituciones. Por ello, la clave para entender el posible
impacto que tendra el proceso de desarrollo chino no esté en las cifras econémicas sino
en los cambios sociales que se esconden detras de dichas cifras. Es decir, el foco de
atencion debe estar en como el desarrollo es aprehendido por la poblacién china en
virtud de la mentalidad china (sus modos de relacionarse, sus valores y creencias, sus

costumbres, rituales y festivales, el rol que le dan a la familia y al grupo y a su lenguaje).

China ha roto la Gran Muralla y ha abierto sus puertas al comercio internacional. Tras
cual estdn acudiendo en masa empresas de todo el mundo, entre las que figuran un

significativo escuadron espariol.
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Respecto a las operaciones y procesos

9.

10.

El mejor lugar para emplazar la oficina es el centro de Valencia, concretamente Av de
Aragdn, en el edificio de Europa. Se trata de una de las mejores zonas de Valencia,
rodeado de una zona empresarial y oficinas de todo tipo. Para constituir nuestra empresa

necesitamos una oficina de pequefia dimension para empezar.

En cuanto a la industria publicitaria, la estrategia méas utilizada es el partnership con
agencias locales. Para penetrar en el mercado asiatico es vital conocer los aspectos
culturales y el factor psicolégico que impera en el criterio de aceptacion y rechazo de
cualquier propuesta.

Respecto a la organizacidn y estructura de la empresa

11.

12.

13.

La empresa tomara forma de Sociedad Limitada, y un capital social de 30.000 €.
Probablemente, durante los primeros afos, la empresa sera de reducidas dimension, por

lo que gozara de las ventajas fiscales que ello conlleva.

La misién de la empresa es satisfacer las necesidades publicitarias y comunicativas que
toda empresa necesita para entrar y posicionar en el mercado chino de manera eficaz,

coherente, real e innovador. Especialmente en el campo del marketing online.

El organigrama responde a una tipica pyme. Yo misma como socia fundadora me voy a
encarga todos las tareas administrativas y las cuentas de clientes en la etapa inicio de la
empresa. En esta etapa, contrataremos comerciales por comision, la parte técnica de los
proyectos los completaremos subcontratando profesionales y las empresas socias de

china.

Respecto a plan comercial:

14.

Nuestros principales clientes y a los que inicialmente nos vamos a dirigir van a ser las
pymes, ya que las grandes empresas les ofrecen ya sus servicios integrales a las grandes
empresas de publicidad. Ademas, las pymes no suelen disponer de departamento de
marketing y son muchas en Espafia las que quieren incorporar como linea estratégica

empresarial la publicidad y el marketing para mercado nacional o internacional.

15. Sectores con demanda potencial de china: Bienes industriales: Maquinaria y bienes de

equipo, componentes de automocion, industria quimica, etc.; Bienes de consumo:
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16.

17.

18.

19.

20.

agroalimentario, moda y accesorios de alta gama y lujo, etc.; Servicios: educacion,
servicios de arquitectura y disefio.
Sectores de mayor interés para las empresas espafiolas destacan: La restauracion,

turismo, hoteles.

El analisis del mercado nos ha ofrecido un dato revelador: para competir actualmente en
el sector se necesita un elemento diferenciador, una imagen de marca o simplemente, un
servicio genuino que no solo nos identifique con respecto a la competencia sino que
haga que las expectativas del cliente sean superadas. En nuestro caso la imagen
diferenciadora esta dada por el disefio genuino y el servicio diferenciador viene dado
por la especificacion del servicio centrado al mercado chino y personificado.

Del analisis DAFO podemos obtener como conclusion que nuestra principal debilidad
es nuestro tamafio, la falta de experiencia e imagen de marca. Pero al mismo tenemos
las fortalezas particulares como el conocimiento no solo de los idiomas sino también de

ambas culturas aprovechando la oportunidad del gran crecimiento de la economia china.

En este plan, la oferta de servicios es limitada, dejando las posibilidad de una
incorporacién futura conforme va creciendo la empresa, y este mas sentada.
Centraremos en la creacién y gestion de la publicidad, andlisis del mercado,
organizacion de congresos y ferias promocional, disefio de paginas web, etc. Lo que nos

diferencia de nuestro producto es la especializacion en el mercado chino.

La promocién o comunicacion es clave para que la empresa pueda informar los clientes
de sus productos y servicios, persuadirles de que su producto les proporcionara mas
beneficios que los de la competencia y recordarles que nuestro servicio continua

disponible y, de este modo, motivarlos para que lo consuman.

La publicidad online seran el pilar de la estrategia de promocion de la empresa, tales
como: pagina web, redes sociales, programas de afiliados, campafias de eMailing. Por
otro lado, el marketing directo supone una gran oportunidad para nuestra empresa, ya
que los productos y servicios que ofrecemos requieren de una mayor segmentacion. El
impacto de una accion de marketing directo llevada a cabo nosotros, si bien nunca va

ser masivo, si puede llegar a ser muy interesante dada la baja inversion necesaria, por lo
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gue resulta muy recomendable como complemento a otro tipo de acciones de

comunicacion.

21. La excelencia en relacion con los clientes y su idealizacidn son uno de los pilares sobre
los que debemos fundamentar nuestro éxito y diferenciarnos de los posibles
competidores. Tres son los fundamentos sobre los que se sustentara nuestra politica de
clientes: seguridad en la satisfaccion del cliente, informacién, feed back y control;

Personalizacion maxima en la relacion y excelencia en la atencion; Idealizacion.

Respecto al plan econémico:

22. El proyecto empresarial es viable econémicamente: el Valor Actual Neto a 3 afios es
positivo 376,28 € y la Tasa Interna de Retorno para ese mismo espacio de tiempo es del
13.23%.
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ANEXO A. CUENTAS DE RESULTADOS ESCENARIO
OPTIMISTA.
Tabla 47. Prevision de resultados, balance y ratios. Escenario pesimista.
A) OPERACIONES CONTINUADAS ANO1 ANO 2 ‘ ANO3
1. Importe neto de la cifra de negocio 36.000,00 € 120.000,00 € 200.000,00 €
2. Aprovisionamiento 0,00 € 0,00 € 0,00 €
3. Gasto de personal 25.840,00 € 58.600,00 € 89.600,00 €
a) Administracion 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 €
b) Subcontratos 12.600,00 € 42.000,00 € 70.000,00 €
c) Comisiones 1.240,00 € 4.600,00 € 7.600,00 €
4. Otros gastos de explotacion 14.005,00 € 22.225,00 € 30.675,00 €
a) Marketing 2.500,00 € 3.900,00 € 5.900,00 €
b) Arrendamiento 6.600,00 € 6.600,00 € 7.200,00 €
c) S. Provisionales 0,00 € 0,00 € 0,00 €
d) Tributos 0,00 € 0,00 € 0,00 €
c) Seguros 625,00 € 625,00 € 625,00 €
d) Otros servicios 0,00 € 0,00 € 0,00 €
¢) Suministros 1.800,00 € 1.800,00 € 1.800,00 €
d) Viajes, dietas 1.550,00 € 6.000,00 € 9.750,00 €
e) Material Oficina 310,00 € 1.100,00 € 1.800,00 €
f) Transporte 620,00 € 2.200,00 € 3.600,00 €
5. Amortizacion inmovilizado 514,88 € 514,88 € 514,88 €
6. Otros resultados 6.800,00 € 6.800,00 € 6.800,00 €
m‘  72.410,12€
7. Gastos financieros: 0,00 € 0,00 € 0,00 €
a) Por deudas con entidades de crédito 0,00 € 0,00 € 0,00 €

A.3) RESULTADO DEL EJERCICIO
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ACTIVO

Activo no corriente

ANO 1

ANO 2

ANO 3

3.326,12 €| 2.811,24€| 2.296,36 €

I. Inmovilizado intangible 220,00 € 220,00 € 220,00 €

1. Patentes, licencias, marcas y similares 220,00 € 220,00 € 220,00 €

2. Aplicaciones informéticas | 2.427,00 €| 2.427,00€| 2.427,00€

Il. Inmovilizado material | 3.106,12 €| 2.591,24€| 2.076,36 €

1. Instalaciones técnicas, y otro inmovilizado material | 3.621,00 €| 3.621,00 €| 3.621,00 €
2. Amortizacién Acumulada inmovilizado material 514,88 €| 1.029,76 € 1.544,64 €

I. Clientes

3.000,00 €

5.000,00 €

10.000,00 €

I1. Efectivo y otros activos liquidos equivalentes

18.135,00 €

50.889,00 €

128.814,00 €

1. Tesoreria

18.135,00 €

50.889,00 €

128.814,00 €
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PATRIMONIO NETO Y PASIVO

PATRIMONIO NETO

ANO 1

ANO 2

ANO 3

I. Capital

18.840,12 €‘ 50.700,24 € | 123.110,36 €

30.000,00 €

30.000,00 €

30.000,00 €

1. Capital escriturado

30.000,00 €

30.000,00 €

30.000,00 €

Il. Reservas

1. Legal y estatutarias

I11. Resultados de ejercicios anteriores

0,00 €

-11.159,88 €

20.700,24 €

IV. Resultado de ejercicio

-11.159,88 €

31.860,12 €

72.410,12 €

PASIVO

TOTAL PASIVO

TOTAL PAT.NETO Y PASIVO

5.621,00 €‘ 8.000,00 €

24.461,12€‘ 58.700,24 € | 141.110,36 €

Pasivo no corriente 0,00 € 0,00 € 0,00 €
I. Deudas a largo plazo 0,00 € 0,00 € 0,00 €

1. Deuda con entidades de crédito 0,00 € 0,00 € 0,00 €

Pasivo corriente 5.621,00 €| 8.000,00 €| 18.000,00 €
Il. Deuda a corto plazo| 2.000,00 €| 4.000,00€| 8.000,00 €

I11. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar [ 3.621,00 €| 4.000,00 €| 10.000,00 €
3. Proveedores| 3.621,00€| 4.000,00€| 10.000,00 €

18.000,00 €

Fuente: Elaboracion propia. 2013.
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ANEXO B. CUENTAS DE RESULTADOS ESCENARIO
PESIMISTA.
Tabla 48. Prevision de resultados, balance y ratios. Escenario pesimista.
A) OPERACIONES CONTINUADAS ANO 1 ANO 2 ANO 3

1. Importe neto de la cifra de negocio 6.000,00 € 39.000,00 € 81.000,00 €
2. Aprovisionamiento 0,00 € 0,00 € 0,00 €
3. Gasto de personal 14.300,00 € 27.080,00 € 43.380,00 €
a) Administracion 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 €
b) Subcontratos 2.100,00 € 13.650,00 € 28.350,00 €
c) Comisiones 200,00 € 1.430,00 € 3.030,00 €
4. Otros gastos de explotacion 11.075,00 € 14.245,00 € 19.005,00 €
a) Marketing 1.650,00 € 2.400,00 € 3.450,00 €
b) Arrendamiento 6.600,00 € 6.600,00 € 7.200,00 €
c) S. Provisionales 0,00 € 0,00 € 0,00 €
d) Tributos 0,00 € 0,00 € 0,00 €
c) Seguros 625,00 € 625,00 € 625,00 €
d) Otros servicios 0,00 € 0,00 € 0,00 €
¢) Suministros 1.800,00 € 1.800,00 € 1.800,00 €
d) Viajes, dietas 250,00 € 1.800,00 € 3.800,00 €
e) Material Oficina 50,00 € 340,00 € 710,00 €
f) Transporte 100,00 € 680,00 € 1.420,00 €
5. Amortizacion inmovilizado 514,88 € 514,88 € 514,88 €
6. Otros resultados 6.800,00 € 6.800,00 € 6.800,00 €

A.1) RESULTADO DE EXPLOTACION -0.639,88€| 11.300,12 €
7. Gastos financieros: 0,00 € 0,00 € 0,00 €
a) Por deudas con entidades de crédito 0,00 € 0,00 € 0,00 €

A.2) RESULTADO FINANCIERO

A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS

-26.689,88 € ‘ -9.639,88 €

11.300,12 €

Impuestos sobre beneficios 0,00 € -3.373,96 € 3.955,04 €

A.3) RESULTADO DEL EJERCICIO
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ACTIVO

I. Inmovilizado intangible 220,00 € 220,00 € 220,00 €

1. Patentes, licencias, marcas y similares 220,00 € 220,00 € 220,00 €

2. Aplicaciones informaticas | 2.427,00 € 2.427,00 € 2.427,00 €

Il. Inmovilizado material | 3.106,12 € 2.591,24 € 2.076,36 €

1. Instalaciones técnicas, y otro inmovilizado material | 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 €
2. Amortizacion Acumulada inmovilizado material 514,88 € 1.029,76 € 1.544,64 €

Activo corriente 5.605,00 € 20.674,00 €
I. Clientes | 3.000,00 € 5.000,00 €| 10.000,00 €

II. Efectivo y otros activos liquidos equivalentes | 2.605,00 € -6.141,00 €| 10.674,00€

1. Tesoreria | 2.605,00 € -6.141,00 €| 10.674,00 €

TOTAL ACTIVO

1.670,24 €
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PATRIMONIO NETO Y PASIVO

PATRIMONIO NETO

I. Capital

ANO 1

ANO 2

ANO 3

3.310,12 €‘ -6.329,76 €| 4.970,36 €

30.000,00 €

30.000,00 €

30.000,00 €

1. Capital escriturado

30.000,00 €

30.000,00 €

30.000,00 €

Il. Reservas

1. Legal y estatutarias

Ill. Resultados de ejercicios anteriores

0,00 €

-26.689,88 €

-36.329,76 €

IV. Resultado de ejercicio

-26.689,88 €

-9.639,88 €

11.300,12 €

PASIVO

TOTAL PASIVO

TOTAL PAT.NETO Y PASIVO

&szLooe‘

8.000,00 €

Fuente: Elaboracion propia. 2013.
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1.670,24 €

Pasivo no corriente 0,00 € 0,00 € 0,00 €
I. Deudas a largo plazo 0,00 € 0,00 € 0,00 €

1. Deuda con entidades de crédito 0,00 € 0,00 € 0,00 €

Pasivo corriente 5.621,00€| 8.000,00€| 18.000,00 €
IIl. Deuda a corto plazo| 2.000,00€| 4.000,00€| 8.000,00€

Ill. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar| 3.621,00€| 4.000,00€| 10.000,00 €
3. Proveedores| 3.621,00€| 4.000,00€| 10.000,00 €

18.000,00 €

22.970,36 €
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