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RESUM

Aguest treball persegueix analitzar la viabilitat de 'empresa dedicada al disseny, produccié i
comercialitzacié de fundes estétiques i protesis destinades a persones amb amputacié
transtibial. La motivacid per a la realitzacié d’aquest treball radica principalment al interées per
aconseguir que aquests productes tinguen un major grau de adaptabilitat en comparacio als que
ja s’ofereixen al mercat, amb preus més competitius. Amb aquest proposit, es fara una
introduccio per a que es puga coneixer el desenvolupament que ha tingut aquest producte,
després s’estudiara el (ii) macroentorn i el (iii) microentorn i aixi es confeccionara els plans de
(iv) operacions; (v) marqueting; (vi) I'organitzatiu i de recursos humans i per ultim (vii) el
financer.

PARAULES CLAUS

Viabilitat; pla de negoci; disseny; protesis; fundes estetiques.
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1. INTRODUCCIO.

1.1. INTRODUCCIO | CONTEXT.

Aquest Treball de Fi de Grau consisteix en I'estudi de la viabilitat i creacié de I'apertura d’una
nova empresa, que tindra com a finalitat la venta i disseny de fundes estétiques i I'estudi de
nous tipus de protesis adaptades com a expansié de negoci.

Per a entendre aquest producte s’ha d’entendre que és una protesis, la protesis segons la RAE
és “una peca, aparat o substancia que es col-loca al cos per a millorar alguna de les seues
funcions o com a fins estetics”, dintre d’aquesta definicio ja es veu el lloc de la part estéetica que
va a mostrar el producte principal de I'empresa. La funda estética es la part exterior que cobreix
una protesis i que ajuda, amb fins estétics, a donar-li forma, color i/o realisme al membre que
hi substitueix.

Les protesis han existit durant tota I’historia de la humanitat, pero el primer descobriment fou
al 1858 quan es va desenterrar a Italia la primera cama artificial de ferro i bronze que datava del
300a.C. Els descobriments de noves protesis compten I'evolucié que anaven tenint, segle rere
segle, aquestes peces, la principal necessitat per a I'avang en el disseny i en I'eleccié dels
diferents materials comenca quan, per culpa de les guerres, augmenta el nombre de persones
amputades, els soldats, i amb aquest succés es crea la necessitat de optimitzar les protesis per
a que aquestes siguen més comodes i agils per al camp de batalla.

Al segle XVI, es considera al barber i cirurgia de I’exercit francés, Ambroise Paré com al fundador
de la cirurgia de amputacié i del disseny protétic modern. Al 1529 es van introduir noves pautes
a les operacions i es va elaborar noves protesis per a amputats tant d’extremitats inferiors com
superiors canviat per a més comoditat la base on es col-loca el munyo. Els materials que
comenca a utilitzar foren paper, cuir i pegament substituint aixi al ferro.

Els avancgos incrementaren als segles XVIl i al XIX, on s’inclogueren les protesis amb articulacions
tant per al genoll com per al turmell, controlant-se per tendons artificials fabricats amb el budell
de alguns animals, a més es van descobrir noves formes d’amputacié on es podia contemplar
una altra perspectiva per a practicar I'amputacié que no fora directament des de la cuixa.

Amb aquest gran pas comenca |'enginyeria en aquest camp, el de les “extremitats artificials”
especialment amb d’innovacid en els materials, per una part, amb I’'alumini com a material i
també fixant-se ja en 'aspecte més estetic d’aquestes, comencant a produir formes, amagant
mecanismes per a crear aixi una forma més realista y ergondmica simulant el moviment natural
de I'extremitat.

A partir de la Guerra Civil Estatunidenca (1861-1865) es crea un punt d’inflexidé en la evolucid
d’aquestes protesis, ja no apareixien més novetats i els amputats creixien exponencialment
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durant aquella guerra, aixi que el govern d’Estats Units va decidir manar fer un estudi per a la
millora de les protesis i aixi poder ajudar als seus soldats. Durant la Primera Guerra Mundial
(1914-1918) es va fer molt més notori la falta de evolucié en aquests productes, la necessitat de
millora va fer possible la creacié de ’AOPA (Associacié Estatunidenca de Ortoprotesis) creant
aixi un debat sobre el desenvolupament tecnologic que havia sobre les protesis. Arrel de
I’aparicié d’aquesta associacié el govern va decidir posar solucié a les queixes dels seus soldats
i mana a les empreses militars que milloraren les funcions de les protesis enlloc de les de les
armes. Gracies a aquest moviment, el avang de la tecnologia i la industria, en I'actualitat les
protesis son més funcionals, realistes, adaptades, personalitzades i amb millors materials.

Es podria dir que la motivacid per a creat aquesta empresa apareix amb la necessitat
d’investigacid continua en aquest producte, posant valor a la personalitzacié y adaptacié a cada
persona, a les seues necessitats, estudiant casos reals i diferents variants possibles, trobar la
manera de donar un moviment més natural, més precis i solucionant els maxims problemes
possibles que poden apareixer al dur una protesis per a construir un producte amb un preu
assequible per a qualsevol persona que ho necessita, ja que les protesis fan el dia a dia més facil
a aquelles persones que han patit una amputacié o que van naixer sense algun membre o
extremitat.

En principi, I'empresa es fixaria en un sol producte, les fundes estetiques, a¢o fara
previsiblement que el cost d’inversié principal siga moderat, ja que es necessitaria un xicotet
lloguer per a treballar, una impressora 3D, els materials per a treballar amb ella i un ordenador
per a fer els dissenys, dur la web i la promocié.

Per al creixement continu de I'empresa, una volta establert un limit de beneficis es comencara
en el desenvolupament de noves protesis per a amputats transtibials, aquestes persones son
aquelles que s’han sotmés a una operacié on s’amputa la part inferior de la cama seccionant
tibia i peroné. Ja hi ha tres productes dissenyats per a aquesta inversid que ocupara una gran
part de la futura inversié.

Una vegada clar el producte, els seus antecedents i el desenvolupament que tindra a aquesta
empresa, es comencara a parlar del pla de viabilitat.

Aquest Treball de Fi de Grau s’organitzara per seccions, (ll) El Macroentorn encapgalara aquest
analisis, posant en el context actual a 'empresa, seguint del (Ill) Microentorn, on es desvetllara
tot el que I'envolta i tot el que pot influir, (IV) al pla d’operacions es vora esclarit cada part fisica
de 'empresa i com s’organitzara, (V) marqueting, sera una peca fonamental per a poder aplegar
a tots els clients, (VI) els recursos humans ajudaran a definir cada lloc de treball i I'organitzacié
del seny de la empresa, amb tota aquesta informacio s’extrauran els comptes amb (VIl) el pla
financer, per ultim s’inclouran unes conclusions verificant o no la viabilitat d’aquest projecte i
referencies.
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2. MACROENTORN.

El macroentorn es el mitja extern que rodeja I'empresa des de la perspectiva genérica, derivada
del sistema socioeconomic en que es desenvolupa la seua activitat, s’interessa Unicament per
aquella part del entorn que influeix de una o altra forma a I’'empresa

S'utilitzara per al macroentorn la ferramenta PESTEL, amb aquesta s’estudiara les forces que
poden fer impacte en I’empresa i que poden ser tan favorables com desfavorables.

Aquest exercici es divideix en sis parts on s’estudiaran els factors, politics, economics, socials i
culturals, tecnologics, ecologics i legals que permetran entendre en que context es va a situar
I’'empresa i aixi poder dissenyar unes estrategies de negoci que s’adapten a I'entorn.

Aguestes forces son totalment externes i no poden ser controlades per 'empresa.

Per a dur a terme aquesta seccié s’han empleat unes ferramentes proporcionades per les
assignatures del Grau d’Administracid i Direccié d’Empreses que es recullen a continuacioé:

Graella 1: Assignatures vinculades al analisi del macroentorn.

ASSIGNATURES MATERIA
Microeconomia |, Microeconomia |l Economia
Macroeconomia |, Macroeconomia |l Analisi economic

Direccié comercial Comercialitzacid i investigacié de mercats
Introduccio a I'administracié d’empreses Empresa
Estratégia i disseny de I'organitzacio Organitzacié d’empreses
Economia espanyola i mundial Entorn econdmic i marc juridic
Investigacié Comercial Comercialitzacié i investigacié de mercats
Dret de 'empresa Dret

FONT: ELABORACIO PROPIA A PARTIR DE LA WEB DE L’EPSA.

Aguestes assignatures il-lustren el context, amb diferents perspectives, del que pot afectar a
una empresa sense que aguesta puga intervenir en aquests factors, a demés ensenyen técniques
com la que s’utilitzara a continuacié.
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2.1. FACTORS POLITICS | LEGALS.

A aquest apartat s’explicaran les variables politiques que podran afectar a I'empresa.

Espanya forma part de COE (Consell d’Europa), la Zona Euro, I'EEE (Espai Economic Europeu), al
FMI (Fons Monetari Internacional), 'OTAN (Organitzacid del Tracte Atlantic Nord), I'OCDE
(Organitzacié per a la Cooperacid i Desenvolupament Econdmics), 'ONU (Nacions unides),
I’OSCE (Organitzacié per a la Seguretat i la Cooperacido a Europa) i pretereix a 'UE (Unid
Europea). Aquesta associacié a aquestes institucions significa que ha de complir les politiques
que apliquen als paisos membres d’aquestes.

La forma politica del pais es defineix com a Estat monarquic constitucional, es a dir, que els
poders estan dividits en Legislatiu, Executiu i Judicial. Espanya es regeix per La Constitucio
espanyola creada al 1978. Els principals poders regeixen sobre el cap de I'estat que seria el rei i
el cap del govern, que seria el president del govern.

Espanya ve castigada per una crisis al any 2008 on la bombolla de I'especulacié explota i crea
una forta crisis financera de la que ha estat repercutint aquests darrers anys fins a I'actualitat.

Aquest any el pais ha viscut eleccions, tant europees, nacionals, provincials i locals, on
generalment ha predominat un resultat, el partit politic de centro-esquerre presidit per Pedro
Sanchez “Partido Socialista Obrero Espafiol (PSOE)” ha obtingut la major part dels vots, pero no
els suficients per a poder presidir en solitari, actualment no hi ha govern, es a dir, o aquest partit
decideix fer pactes amb altes partits per a aconseguir una majoria o es deuria de fer unes
segones eleccions com ja va succeir les darreres.
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voTos ESCANOS (350) POSIBLES MAYORIAS
2019 2016 Actualizado: 04:34 99,99% escrutado PSOE + UP 165
E—
PSOE + UP + NO INDEP. ** 175
—
PSOE 7.480.755 PSOE + UP + NO INCEP. + INDEP. * 199
28,7% E—— |
PSOE + CS 180
PP 4.356.023 —
16.7% PP + CS + NA+ 125
—
€S 4.136.600
R PP + CS + VOX + NA+ 149
h —
UP 3.732.929 Mayoria absoluta (176)
14,3%
VOX 2.677.173 POR PROVINCIA
10.3%
OTROS 2.635.728 ‘
10.1%
—
Participacién: 75,75%
MAYORIA ABSOLUTA 176
ERC-5.. 15 @ JXCAT-..T @ PNV 6 EHBIL.. 4
CCA-P.. 2 @ NA+ 2 @COMP.. 1 PRC 1 .
)
.
#™a RESULTADOS COMPLETOS Comunidad s Provincia v Q Buscar municipio

IL-LUSTRACIO 1 RESULTAT DE LES ELECCIONS GENERALS 2019. FONT "EL PAI[S".

En aquest grafic es poden veure els partits ordenats per nimero de vots a I'esquerre, al centre
un grafic comparatiu entre les darreres votacions i les actuals i a la dreta dalt, els possibles pactes
per a formar govern i un grafic d’Espanya amb el partit guanyador.

Els punts claus d’aquest partit per a aquestes eleccions foren tals com: I'economia prospera,
justa i duradora; consolidar els pilars basics i ampliar drets de I'estat de benestar; cohesié del
territori, drets per a la ciutadania, institucions democratiques renovades; garantia d’equitat i
progrés; el feminisme i apostar per una espanya europea i global.

Encara que hagen aconseguit guanyar en la majoria de provincies, el moviment independentista
catalailaressorgida de I'ultra-dreta, ambdds partits amb representacié al congrés dels diputats,
fa que hi haga actualment una inestabilitat politica constant.

2.2. FACTORS ECONOMICS.

A aquesta seccid s’estudiaran les principals variables econdmiques de I'area on actuara aquesta
empresa.

Espanya es situa com I'economia numero catorze per volum de PIB. Al 2008, una gran crisi
economica sorgi a arrel de la trencada de la bombolla especulativa de la construccio, aquest any
el deute public fou de 1.173.107 milions d’euros, es a dir, un deute del 97.1% del PIB (Producte
Interior Brut).

La tassa de variacié del IPC (index de Preus per al Consumidor) (MAIG 2019, ine) actual es del
0.8%, aquesta tassa valora els preus de un predeterminat conjunt de bens i serveis conegut

10
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també com a “cesta familiar”, es a dir, mostra d’un any per a |’altre la variacié del preu. En aquest
cas es positiu i aixd demostra que hi ha hagut una pujada de preus.

En quan a la tassa de desocupacid, Espanya te un alt nivell d’atur a la seua poblacid, sobretot
amb la gent jove.

Al primer trimestre del 2019 el total d’atur sobrepassava els 3,4 milions de persones, es a dir,
que casi un 15% de la poblacié, no te faena. Per fer una comparaciod dins de la Unié Europea, a
Polonia hi ha un 3,5 % d’atur, a Alemanya un 3,1 % i a Txéquia un 1,9 % en I'actualitat.

L’atur es un factor que te molta repercussid a I’hora de la creacié de una empresa i que reflexa
la imatge del pais.

El nombre de joves en I'atur menors de 25 anys al primer trimestre del 2019 es situa en 508’8
milers de persones. L’any 2013 mostra un el major pic en 'escala representada amb el seglient
grafic, aquest any el 57% dels joves espanyols es trobaven a I'atur, aquest pic reflexa el punt
més dur de la crisi economica que va viure Espanya ja que com podem veure, abans de la crisi
I’atur juvenil variava entre el 15-18% ja que abans de la crisi majoritariament la gent jove
abandonava els col-legi per a posar-se a treballar en la construccid. Des de 2013 fins a hui en
dia, s"ha reduit la tassa d’atur, pero es molt critica, ja que informa que un de cada tres menors
de 25 anys esta actualment empleat. La comunitat autdnoma espanyola amb més atur juvenil
es Extremadura on més d’'un 50% dels joves es troben sense faena.

60
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35
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IL-LUSTRACIO 2: EVOLUCIO DE L'ATUR EN GENT JOVE. FONT: INSTITUT NACIONAL D'ESTADISTICA (INE)

En quan a la Comunitat Valenciana la tasses d’atur no varien practicament amb Espanya.

11
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COMUNITAT VALENCIANA ESPANYA
Tassa d’atur 14,11% 14,7%
Tassa d’atur juvenil 32,33% 34,97%
Percentatge d’atur en
tots els membres de la 7,8% 8,14%
familia

En comparacié amb les tres provincies, Valéncia es la que te un percentatge més baix d’atur en
comparacié amb Alacant, on hi ha un 2% més d’atur.

Una data rellevant que ocorre a la Comunitat Valenciana, es que hi ha tres voltes més dénes a
I’atur que homes al 2019, cosa que comparada amb darreres anys no era tan notori la desigualtat
entre sexes. Segons Comissions Obreres (CCOOQ), que es la confederacio sindical espanyola que
defen les reivindicacions dels treballadors i les treballadores, afirma als finals del 2017, que les
dades de I'atur registrat demostren el increment de la precaritzacié dels contractes de les dones,
que acumulen el 73% de les feines temporals. A continuacid s’expressa el diagrama de barres
amb les dades de la Comunitat Valenciana.

Tasa (Unidades)
26

24
2
20
18
16
14
12

10

Hombres Mujeres Fuente: INE, www.epdata.es

IL-LUSTRACIO 3: ATUR PER SEXE A LA COMUNITAT VALENCIANA. FONT: INE

Per a concloure, actualment les persones més vulnerables al territori espanyol amb I’economia
serien els grups socials tals com dones, joves de qualsevol sexe i persones amb contractes
temporals, es a dir, casi un terg d’Espanya.

12
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2.3. FACTORS SOCIO-CULTURALS.

A Espanya actualment resideixen al voltant de 46 milions de persones dels quals es saben que
70.000 (xifra estimada ja que no es saben exactes els pacients que han acudit a la sanitat privada)
son persones amputades. El dificil accés a les dades del nombre de persones que ha patit una
amputacio fa que sols es poden extrapolar dades a partir de estudis relativament antics (més de
10 anys), noticies i associacions. Les dades sobre aquest grup de la poblacié ha sigut extreta de
les seglients fonts.

e Les dades a nivell mundial:

_ Estudi “Give a hope — Give a hand” — The LN-4 Phosthetic Hand de Maurice LeBlanc, MSME,
CcpP

Aquest estudi afirma que, al 11 de setembre de 2008 la poblacié mundial era de 6,7 bilions de
persones de les quals 10 milions son amputades, es a dir, 1,5 persones de cada 1000. Indica que
si es vol traure una aproximacid del numero de mutilats en cada pais, s’haura d’aplicar la regla
de tres amb les dades que dona sobre el total del mén. Es a dir, segons aquest estudi Espanya
tindria:

46.000.000 x 10.000.000 + 6.700.000.000 = 68.656'71

La aproximacid es molt propera a la data estimada real, es podria donar com a un bon métode
per la estimacio d’altres paisos inclis per comunitats.

_ La pagina web Advanced Amputee Solutions LLC al article Amputee stadistics you ought to
know. Fa un resum sobre I'estudi publicat al mar¢ de 2008 Estimating the Prevalence of Limb
Loss in the United States: 2005 to 2050 dels autors Kathryn Ziegler-Graham, PhD, Ellen J.
MacKenzie, PhD, Patti L. Ephraim, MPH, Thomas G. Travison, PhD, Ron Brookmeyer, PhD*

Afirma que les causes principals que causen amputacio a Estats Units son:

e Malaltia cardio-vascular en un 54% dels casos, incloent dins d’aquests tipus de malalties
la diabetis i malalties que ataquen a les arteries. Siguen la diabetis la afeccié que més
amputacions causa.

e Traumatismes amb un 45%, ja siguen per accidents, de cotxe, moto, laboral, catastrofes
naturals, guerres...

e Cancer menys del 2% dels casos es a arrel d’aquesta patologia.

13
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e En altres, també es troba, les malformacions d’algun os o articulacié que requereix
aquesta intervencio.

La diabetis afecta a 25’8 milions de persones d’EEUU, es a dir, 8'3% de la poblacio, sobre 1,9
milions amb 20 anys o més sera, al 2010, diagnosticada amb aquesta malaltia, de 1988 al 2009
aquesta malaltia ha augmentat en un 24%. Aquest estudi apunta que, els ratis de diabetis varien
en quan a raga, étnia i edat amb la conclusié que els Africans-Americans i els Natius Americans
son el més afectats.

La amputacié transtibial es col-loca com la més comu de les amputacions arrel d’aquesta
patologia, representant el 71% de totes amputacions per malaltia cardio-vascular.

Per finalitzar, s’explica que, aproximadament 185.000 persones seran amputades de les
extremitats inferiors cada any als Estats Units, i s’estimava que al 2005 si havia una poblacié de
2 milions d’amputats.

El estudi original del que sorgeix aquest post al blog de Advanced Amputee Solutions conclueix
qgue en 2005, 1,6M de persones viuen amb una amputacid, d’aquest grup s’extrau que el 42%
son persones de color i que el 38% son degudes a la diabetis. Segons les dades que s’extrauen
conclueixen que al 2050 les es duplicara aquest tipus d’intervencio fins a aplegar a una poblacié
de 3,6 milions de persones.

_ Article : “Espaiia, segundo pais del mundo con mas amputacions inferiores por diabetes”
Una publicacié de Medicina Interna.

Aquesta publicacié aporta “Sols Estats Units supera el nostre pais segons el coordinador de
Diabetis i Obesitat de la SEMI”. A Espanya set de cada deu casos de amputacions es deuen a
causa de la diabetis.

_Article “Los amputados de Espaia, << Los grandes abandonados de Europa >> en protesis”.
Del Diario ABC.

Aguesta noticia denuncia que a Espanya el cost de les protesis, com un peu de 2.900€ o un genoll
de 33.000€, han de ser pagats per la propia persona cosa que a altres paisos de la Unid Europea
es financa fins al 90% del cost total.

A la resta d’Europa, excepte Portugal, hi ha un tribunal que valora la subvencié a cada pacient
en funcié de 'edat, activitat i el tipus i nivell d’amputacio.

La sanitat espanyola subvenciona protesis antigues, pesades i que no aporten qualitat de vida
gue requereix una persona jove. Ventosa, critica que es va enviar un informe detallat del que
estava passant actualment amb les ajudes i el que arribaven a cobrir al Ministeri de Sanitat i
segons I'autor, diu “Feren oits sords”.
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_El president de I’associacio ANDADE (Associacio Nacional d’Amputats De Espanya), Carlos Diez.

Assenyala que: “Les dades actuals del Ministeri no son del tot fiables, I'estimacio es de que som
almenys 70.000 persones amputades en tota Espanya i que distingir entre categories de
amputacions es impossible”.

El senyor Diez ha fet més declaracions als mitjans, reclamant equips multidisciplinars als
hospitals, psicolegs de capcalera tan per al pacient com per a la familia, també ha tractat de fer
acords amb les empreses de protesis espanyoles per a rebaixar el marge de benefici i aconseguir
fer aquests recursos més accessibles sense cap exit.

Per concloure, la antiguitat d’aquesta informacié no modifica les dades actuals, ja que aquest
sector es troba completament igual que deu o vint anys enrere, en quan a negociacions amb els
proveidors de covers i I'estat, com en disseny i innovacié. Les estimacions son correctes i
equiparables a les actuals, i les tasses de diabetis segueixen la tendéncia i estan augmentant a
tot el mén.

2.4, FACTORS TECNOLOGICS.

Els avancos de la tecnologia tant en el disseny de productes i en la fabricacié completament
digital fa que les empreses hagen de conduir els seus processos per a tindre un avantatge
estrategic per els camins de I'on-line.

La impressido 3D, es un conjunt de tecnologies de fabricacid per addicié6 on un objecte
tridimensional es creat a partir d’'una superposicié successiva de capes d’algun tipus de material,
les impressores 3D son les que duen a terme aquesta funcid, per lo general son més rapides,
més barates i mes facils que altre tipus de procediment que també siga per addicié. Aquest
innovador procés, va comencar realment a créixer al 2003, on les maquines eren més
rudimentaries i de alts costos, actualment aquest tipus de fabricacio creix i s’actualitza cada any,
tenint una progressié cada volta més innovadora.
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IL-LUSTRACIO 4: FUNDA COSMETICA DISSENYADA AMB CAD PER ALEJANDRO MARIN LOPEZ.

Els principis generals d’aquest tipus d’impressié comenca amb que el additiu de fabricacid es du
a plans virtuals de disseny assistit per ordinador (CAD) on es troba en seccions digitals per a
utilitzar successivament com una guia per a la impressio.

3. MICROENTORN.

El microentorn parteix de I’'entorn més proxim a I'activitat de 'empresa, es dir, el sector de
I"activitat economica al que pertany I'empresa, els objectius d’aquest analisi es determinar
I’atractiu d’aquest sector i identificar els factors estructurals claus de I’éxit.

Per a analitzar el atractiu d’aquest sector s’utilitzara la ferramenta “Les 5 forces de Porter”.
Aquest model mostra que les possibilitats de triomfar en un sector venen donades per cinc
forces de pressié competitiva, aquestes forces poden ser horitzontals i verticals. Les horitzontals
serien la competéncia dels productes substitutius, dels nous competidors que pogueren entrar

16




UNIVERSITAT
POLITECNICA

al sector i els rivals ja establerts. Per altra banda, les verticals son el poder de negociacié dels
proveidors i dels clients.

Per a dur a terme aquesta seccid s’han empleat ferramentes proporcionades per les
assignatures del Grau d’Administracid i Direccié d’Empreses que es recullen a continuacioé:

Graella 2: Assignatures vinculades al analisi del microentorn.

ASSIGNATURES MATERIA
Microeconomia |, Microeconomia Il Economia
Macroeconomia |, Macroeconomia |l Analisi economic

Direccié comercial Comercialitzacié i investigacié de mercats
Introduccio a I'administracié d’empreses Empresa
Estratégia i disseny de I'organitzacio Organitzacié d’empreses
Investigaciéo Comercial Comercialitzacié i investigacié de mercats

FONT: ELABORACIO PROPIA A PARTIR DE LA WEB DE L’EPSA.

Aguestes assignatures mostren la realitat dels problemes que poden sorgir en una empresa
davant d’algun factor tant previsible o imprevisible i mostren formes de aconseguir resoldre’ls
o disminuir-los, analitzant préviament el sector on es va a introduir 'empresa.

3.1. EL SECTOR.

L’analisi del entorn general es complementa amb el sector que opera aquesta empresa, en
I’entorn especific o microentorn, el analisi el entorn especific es fa amb I'objectiu de determinar
el atractiu d’aquest i d’identificar els factors estructurals clau per a I'exit en ell.

L’'empresa pertany al sector de I'ortopedia on s’inclou, a més de les propies protesis, les fundes
cosmetiques o covers. A Espanya, existeixen en I'actualitat dos mil ortopédies, de les quals
setanta-i-quatre son ortopedies tecniques, es a dir, que tenen més de quinze clients amputats.
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Aguest sector es pot dir que esta completament per explotar, no hi ha competéncia o al
competéncia que existeix no te poder al mercat i aixd fa que els preus es mantinguen
completament elevats, ja que aquests tipus de producte es ven com si fos de luxe, pero no es
aixi. Aquest es un mercat que s’adonen que els elements que venen son elements completament
necessaris, els clients que poden ho compren amb els preus elevats, perd aquest producte no
es un bé de luxe, es un bé de primera necessitat.

Les patents a aquest sector i la gran forca d’aquestes grans empreses fa que les que entren es
troben amb aquesta barrera, i fa que no progressen, o que simplement ni intenten entrar a
competir, aixd dona a que no se investiguen nous models de protesis o fundes estetiques, la
repercussid es que aquest sector es queda atragat tecnoldgicament. Objectivament, esta clar
gue hi ha grans avangos en aquest sector, pero des de un punt aillat de comparacio, ja que si es
compara amb els avancos tecnologics d’altres elements, aquesta innovacié ha sigut més bé,
menuda. Els preus realment elevats fa que aquest producte no arribe a tot el mercat objectiu
ja que es molt costos d’adquirir per persones ingressos mitjans o fins i tot per als que tenen una
ajuda per a la compra d’aquest element.

Aguests son uns exemples de models i preus d’'una empresa que produeix fundes cosmétiques:

LEw Luvens

Allens Alpine Apollo Baller

USD$575.00 - USD$590.00 USD$575.00 - USD$590.00 USD$600.00 - USD$615.00 USD$600.00 - USD$615.00

Bloom Deco Deener Deep Eyes

USD$540.00 - USD$555.00 USD$600.00 - USD$615.00 USD$600.00 - USD$615.00 USD$640.00 - USD$655.00

IL-LUSTRACIO 5: CATALEG DE FUNDES COSMETIQUES DE "ALELLES" AMB EL PREU
(HTTPS://ALLELES.CA/LEG-COVERS/)
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Endinsar-se en aquest sector pensant directament en ajudar aquestes persones i tractar de
aplegar a totes elles amb innovacid, preus baixos, adaptabilitat, estandarditzant.. trenca el
model de negoci que actualment existeix en aquest sector, que mostra els seus productes com
si es pogueren qualificar de bens de luxe. Comencaria un nou model de competeéncia, on les
empreses que estan actualment al mercat deurien de replantejar-se els preus dels productes
gue venen, tindre un model de competéncia perfecta i no seguir en el actual que es podria
definir com un mercat oligopolic.

3.2. LES 5 FORCES DE PORTER

Una vegada presentat el sector, s’analitzara el atractiu d’aquest mitjangant El Model de les cinc
Forces de Porter. Aquest model explica que el nivell de competéncia es determina per la accid
de cinc forces competitives basiques que en conjunt defineixen la possibilitat de obtindré
avantatges en la competéncia, aquestes forces no son independents entre si, aquest model s’ha
d’aplicar en I'ambit de les unitats estrategiques de negoci i no en el del total de I'organitzacié.

Aquest model indicara les possibilitats de triomfar en aquest sector que venen condicionades
per cinc forces de pressié competitiva:

- Horitzontals: La competéncia amb els productes substitutius, amb els nous competidors
gue poden entrar al sector i amb la competéencia dels rivals ja establerts.
- Verticals: El poder de negociacié amb els proveidors i els clients.
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PROVEIDORS

COMPETIDORS PRODUCTES
POTENCIALS SUBSTITUTIUS

ESQUEMA 1: MODEL DE LES 5 FORCES DE PORTER (ELABORACIO PROPIA A PARTIR D'APUNTS DE L'UPV)

Aquestes son les cinc forces a las que esta sotmesa aquesta empresa, a continuacié s’analitzara
cada una de elles:

- Competidors potencials:

Els competidor potencials defineixen I'amenacga dels nous entrants, es tracta de les dificultats
gue trobaria un nou competidor per a entrar al sector, es a dir, les barreres de entrada.

L’atractiu del sector.

Aguest sector no ho pareix pero es molt atractiu, la competéncia es baixa, ja que no son molt
abundants les empreses que es dediquen Unicament al disseny de covers estetiques tan
especifiques com son les de amputats transtibials, la oferta es baixa amb preus molt elevats.
Posar interes en aquest mercat es totalment necessari i fins i tot es podria dir que no esta sent
ocupat en si, per ninguna empresa especialitzada en concret.

Barreres d’entrada.

A priori, aguest mercat sembla que la principal barrera d’entrada es la compra de maquinaria i
elements per al disseny i la confeccié de les fundes, pero actualment, amb les impressores 3D
els costos es redueixen potencialment i encara que avui en dia encara no es poden considerar
totalment rapides, ja que la impressié d’una cover es més o menys de deu hores, duen una
tendéncia de millora potencial, en que segur que en pocs anys es podran fer carrec de la
produccié de més productes. Per altra banda, aquest tipus d’empresa no requereix al principi
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del procés gran espai per a constituir-se, ja que els elements que es faran servir durant tota la
cadena de produccid no son de grans dimensions, aixi que aquesta inversié no sera molt elevada.

Represalies del sector.

Entrar en joc amb grans empreses amb gran facturacié es pot considerar una gran amenaca per
a una nova que entra al sector, pero I'especialitzacié en el producte fara que aquest obtinga el
seu ninxol de mercat, ja que aquesta es diferéncia totalment de de la competéncia que hi ha
actualment.

- Clients:

Es caracteritzen per tindre poder de negociacié en quan a la decisid sobre el preu del producte
gue estan dispostos a pagar.

En aquest cas, el poder de negociacid dels clients es baix, ja que en comparacié el producte es
vendra a un preu molt més baix que la competéncia, aixi que no suposara un desavantatge a
I’hora de acceptar el preu del producte. El complet contacte que es va a tindre amb el client,
amb informacio, I’explicacid del producte i la completa transparéncia en quan a preus, mides i
tipus de personalitzacio, el client sabra en cada moment quin es el preu exacte del que va a
comprar. Actualment les pagines que ofereixen aquests tipus productes normalment no
mostren el preu, mides, components, el client s’ha de posar en contacte amb I'empresa amb un
tipus de formulari amb informacid per a accedir a un pressupost.

Grau de concentracio.
Els clients potencials que podra tindre aquesta empresa seran:

- Persones amb amputacio transtibial; tant els que compren la seva primera cover com

els que van en busca d’una substituta a la que ja tenen, aquest perfil sera el més exigent
ja que no busca intermediari per a obtindré el producte, i possiblement acudeix per a
la opcid de personalitzacid. Aquest client te un poder de negociacio baix.

- Les ortopedies técniques; amb més de quinze amputats, situades arreu d’Espanya que

se lis haura de fer uns lots de mostra per a la futura venta dels productes. Aquestes
tendes es faran gastar com a punt de venta oficial de les covers basiques, sense poder
de personalitzacié, a canvi d’un xicotet percentatge. Depenent de la demanda que
podran aconseguir, es probable que guanyen algun grau mitjanament elevat de poder
de negociacié.

- La Seguretat Social; aconseguir que el Govern incloga al seu cataleg la financiacié de
les fundes estetiques que es realitzaran a aquesta empresa es una idea bastant
ambiciosa pero probable.
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Sofrir una amputacié no entén de classes socials, perdo per definir un mercat, els clients
potencials per a aquesta empresa serien persones amputades, de classe baixa o mitjana-baixa
gue busquen qualitat-preu al producte, que complisca la funcié essencial pel que es fan aquestes
fundes i que els siga facil d’accedir al producte, es a dir un canal clar de informacié amb aquests.
Encara que també, va dirigit a persones de classe mitjana-alta ja que també te la possibilitat de
personalitzacid, per a persones que busquen un acabat Unic, exigents amb el disseny i que
vulguen aquests avantatges amb un cost competent.

El principal objectiu d’aquesta empresa es aplegar a gent sense recursos, aixi que els preus
romandran als originals indiferentment d’on aquestes es distribueixen, per tant no es deixara
que els clients que també seran distribuidors que augmenten el preu més que un xicotet
percentatge per als seus beneficis pel servei.

"

N
v

|

PERSONES AMB AMPUTACIO ORTOPEDIES SISTEMA NACIONAL DE SALUT
NIVELL DE NEGOCIACIO: BAIX NIVELL DE NEGOCIACIO: MITIA NIVELL DE NEGOCIACIO: MITIA
VENTA AL DETALL | PERSONALITZADA VENTA A L'ENGROS | ESTANDARITZADA VENTA A L'ENGROS | ESTANDARITZADA

IL-LUSTRACIO 6: RESUM DELS CLIENTS D’ELABORACIO PROPIA.

Diferenciacio del producte.

Actualment al mercat existeixen dos tipus de protesi basiques que es poden trobar a totes les
ortopédies:
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IL-LUSTRACIO 7 PROTESI SENSE FUNDA ESTETICA IL-LUSTRACIO 8 PROTESI AMB FUNDA ESTETICA
(ORTOPEDIA SAN JUAN) (ORTOPEDIA SAN JUAN)

La primera que es mostra a les imatges es una protesi basica sense la funda estética, algunes
persones opten per decorar-se la part superior amb algun tipus de color o dibuix per a que siga
més atractiva.

Per altra banda la segona imatge mostra una protesi que du incorporada un tipus de malla de
color neutre sense cap forma anatomica.

El producte que oferira aquesta empresa s’acopara amb un sofisticat enganxament a la part
superior, es a dir, en la peca negra que apareix a la il-lustracié set, que cobrira donant la forma
anatomica d’un bessé comu, que finalitzara acoblant-se amb la base del peu. El enganxament
tindra un sistema per el qual podra acopar a qualssevol base que el client tinga, sols es
modificaran les mesures en quant a llargaria.

Per a especificar, es faran sis mides diferents d’altura, tres que consideixen més amb I'anatomia
de la ddnaitres amb la de 'home, es a dir, es diferenciaran per mida i per una xicoteta variacio
de la forma i aixi es aconseguira tindre un producte estandarditzat on el client podra elegir la
que més es semble a la seua figura.

Aguest models fa que aquest producte es diferencie completament dels demés, ja que en
comparacié a les altres empreses que fabriquen aquest models de fundes estéetiques
requereixen un estudi personalitzat, un procés de disseny i produccié especific, amb diferents
mides i formes que el client trie, ja que aquestes les fan totalment personalitzades. Amb el
sistema elegit d’estandarditzacid, tant el temps, com els costos de produccié se redueixen,
aconseguint aixi un preu molt més baix i que arribe a més clients.

- Proveidors:
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Els proveidors son aquells que s’encarreguen de abastir de bens o servicis a les organitzacions
per a després poder oferir un producte o servei als clients. En aquest cas qui serien els proveidors
d’aquesta empresa serien empreses que vengen impressores 3D i els seus components.

Grau de concentracio.

Actualment agquest mercat esta en crescuda, es a dir, que hi ha bastant competéncia i aixo
afavoreix als clients d’estes, ja que es poden comparar preus facilment o canviar de proveidor
en qualssevol moment.

Per exemple, properes a Alcoi, es troben empreses com Ultrapolymers, Resinex, Ravago,
Policomplex, Nexeo Solutions, Albis, Plast Alacant, Ibiplast, entre altres moltes, aquestes
empreses proporcionen els filaments que s’utilitzaran a les impressores.

Es pot dir que en aquest cas, els proveidors tindran un grau baix de negociacio per a I'abastiment
dels productes basics que aquesta necessitara.

- Productes substitutius.

Els productes substitutius fan que el client tinga poder de negociacié ja que es pot buscar una
altra empresa que els oferisca un producte semblant en quan a qualitat-preu.

Actualment els productes que existeixen al mercat no es poden comparar amb les covers que es
fabricaran ja que aquells son totalment diferents en quan a preu, disseny i components, es pot
dir que I"iinic que tenen en comu es la finalitat de cobrir la protesi.

Les fundes estetiques que s’oferiran es diferencien de les demés pel I'avantatge de ser Uniques.

Aquest producte compleix una necessitat basica i ha d’adquirir un preu que es considere dins de
la possibilitat d’obtencié de qualsevol tipus d’entorn familiar.

El cost de canvi.

Aquest concepte es el que fa que aquesta empresa arribe a destacar, ja que es considera que
sera cost nul de canvi.

El cost de canvi es aquell que afronta un consumidor a I’hora de canviar de producte, proveidor
0 marca. Aquesta empresa oferira els seus productes tan on-line com en una ortopedia,
I'intercanvi es directe, amb sols uns quants productes al que sols s’ha de elegir el que siga de la
mida del client i directament a casa. La facilitat i I'informacio clara i senzilla son els pilars que
fomenten que aquest producte puga aplegar a la majoria del mercat.

24




UNIVERSITAT
POLITECNICA

- Competéncia del sector.

A aquest punt es pot fer un resum de les quatre forces que afecten a aquest sector. Les empreses
que representen la competéncia son aquelles que ofereixen un producte semblant mitjancant
de empreses de serveis substitutius o empreses de competéncia directa.

Actualment en aquest sector s’ofereixen fundes estetiques, perdo no com a element principal del
seu negoci, sind com un de tants productes que les empreses ortopédiques ofereixen. Aixo fa
qgue no s’investiguen noves formes de reduir el preu, ja que totes el tenen com a un element de
decoracié que el public s’ha acostumat a que s’ha de pagar un elevat preu per aquest servei
“exclusiu”. Les barreres d’entrada al sector ortopédic son elevades, ja que existeixen poques
empresesino hi ha casi competéncia ja que totes tenen productes i preus similars, pero al entrar
ocupant un ninxol fins al moment no explotar pot ser que aquestes es rebaixen.

Com a conclusid, s’ha d’explicar que encara que aquest model tinga com a premissa la interaccié
de les cinc forces per a indicar les possibilitats de triomfar al sector, aquest model presenta unes
limitacions. Alguns autors assenyalen que poden existir més factor que afecten a banda com els
“agents frontera”? amb els que I'empresa també es relaciona i que poden limitar I’atractiu.

3.3. ANALISI DEL DE LA COMPETENCIA DIRECTA.

Actualment, existeixen dos grans empreses que produeixen i venen fundes estetiques,
aquestes seran la competéncia directa més forta i que s’haura d’estudiar amb deteniment.

ALLELES

2 Es denominen aixi per linfluencia directa que tenen a la activitat empresarial, aquests poders
negociadors es poden classificar en tres categories: 1. Poder economic, 2. Poders publics i 3. Poders
socials.
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https://alleles.ca/

Qui son?

Empresa amb base a Victoria, Canada, es una empresa que es dedica a fer covers tant de brag
com de cama, amb dissenys molt innovadors amb moltes formes i colors cridaners. A la pagina
web es pot trobar el cataleg de les fundes que disposa.

Quins son els preus?

Les covers de cama que es mostren a aquesta pagina mostren un marge de preu, del qual es pot
guiar el consumidor, ja que les fan totalment personalitzades, aix0 vol dir que el preu
incrementara al que esta previst a la pagina.
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Salt M2 SALT Pro Sochi SOLO
USD$640.00 - USD$655.00 USD$640.00 - USD$655.00 USD$600.00 - USD$615.00 USD$475.00 - USD$490.00

Stealth Steen Victorian Wings

USD$640.00 - USD$655.00 USD$515.00 - USD$530.00 USD$600.00 - USD$615.00 USD$575.00 - USD$590.00

IL-LUSTRACIO 9: CATALEG D'ALLELES A LA PAGINA WEB.

Com es pot veure, aquests models varien des de els 500€ fins als 700€, s’ha de recalcar que el
gue tenen a la web es el cataleg antic, es a dir, si vols un del Ultims models que produeix aquesta
empresa el preus podran romandre pels 1000€ al demanar el pressupost.

Com es donen a conéixer?

ALLELES utilitza molt les xarxes socials per a aplegar als seus clients, mostrant un estil futurista
amb una gamma de colors vius
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, tenen comptes a Instagram, Facebook, Youtube i fins i tot tenen un blog on comparteixen

noticies sobre 'empresa i mostren els seus productes.

© | Instagram ® O &

aleles HEZZE BN -

1.580 publicaciones 34,6k sequidores 924 seguidos

ALLELES Design Studio

« Pronounced | ALL - U's |

« Removing stigma 1 Stylish Prosthetic Cover at a time.
wwwalleles.ca

alleles.ca/giftshop

Style Mom... Coverst

B PUBLICACIONES

IL-LUSTRACIO 10: FONT, INSTAGRAM ALLELES (@ALLELES)

Que es el que no ofereix aquesta empresa?

Al Instagram publiquen  tan
fotografies dels seus productes com
dels seu clients, que duen els seus
propis dissenys, tenint al voltant de
35.000 persones que segueixen
aquesta pagina i veuen els seus
productes. Al Facebook tenen vora
6.000 fans i a Youtube unes 10.000
visualitzacions per video. Per a lo
desconegut que es aquest mercat, la
major part de les persones que tenen
una protesi, coneixen aquesta pagina
de covers.

La canadenca, fabrica fundes molt innovadores i futuristes, perd no acompleix la funcid basica

del que ve a ser una cover, que es fer la forma anatomica del bessg, sols te la finalitat de cobrir

la protesi amb uns tipus de lamines acolorides i amb formes geometriques que per a ensenyar

amb pantalons curts, es converteixen en molt cridaneres, pero durant I'any per a utilitzar amb

pantalons de camal llarg o ajustats, no s’adapten a les formes naturals del cos huma. Per altra

banda, el preu que es mostra a la pagina no es el que sera finalment, es a dir, que tenen un cost

elevat i es pot considerar com element de luxe.

UNYQ.
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Qui son?

UNYQ es una empresa espanyola ubicada a Sevilla, que es dedica a la venta de covers tibials i
femorals, amb el lema “like no other” es defineix com una companya lider en I'industria a
nivell global. Tenen com a mercat les persones amputades de membre inferior i es caracteritza
per la utilitzacié de tecnologies emergents per a crear productes Unics.

ARR

Next &N by Rivet fJ b1 Herringbone by wave

11

IL-LUSTRACIO 11 : CATALEG DE UNYQ A LA SEUA PAGINA WEB.

D
Gy

A aquesta empresa, el cataleg es més reduit i els dissenys son més simples, encara que son
personalitzats per a cada persona els productes, sols canvien les mides ja que els dissenys son
els mateix. Aquest si que aconsegueix tindre més silueta del bessd, pero no acaba de ser

anatomicament definit.

Quins son els seus preus?
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En aquest cas no es pot COMO EMPEZAR
accedir al preu de les covers,

j a q ue Ut| | itze nuna Ap p pe ra Personaliza tu cover Visita tu clinica UNYQ jLuce tu cover!

i€sta es 12 parte divertidal Selecc:

introduir les mides de la

 Gnica, Mira nuestro cat 4n tu pedido, y ademds pueden darte
todas las opciones de covers transtemorales infor quros médicos. Las clinicas

protesi que te cada client i o semiir o= e
introduint una fotografia de la
cama no amputada per a
agafar la forma, després es
continua amb I'opcio

personalitzar-se-les al gust, i

finalment es quan ofereixen

el pressupost. IL-LUSTRACIO 12: INDICACIONS PER A UTILITZAR L'APP DE UNYQ

Com es donen a conéixer?

UNYQ també utilitza les xarxes socials com Instagram (9.500 seguidors), Facebook (13.000
seguidors) i Twitter (1.400 seguidors) per a mostrar els seus productes i publicar també les
fotografies dels seus clients amb les protesi, pero també utilitza la via dels “influencers”. Els
“influencers” son persones amb certa credibilitat sobre un tema concret que per la seua
preséncia i influencia en les xarxes pot aplegar a convertir-se en un referent interesant per a

una marca.

U N YQ SOmE WEARS COMPRAR 8L0G CONTACTO &

DARE

LIKE NO OTHER

Los covers UNYQ reflejan lo que lo hace Gnico. Cada uno ests disefiado para satisfacer sus necesidades individuales

y estilo de vida,

IL-LUSTRACIO 13: IMATGE DE LA WEB DE UNYQ

Per exemple, el xic que apareix a I'esquerre de la foto es Alberto Avila (@alberto_boniato amb
8.200 seguidors), amputat transtibial i atleta velocista paralimpic, amb record nacional de temps
a les categories de 60m, 100m, 200m i 400, campié d’Europa sub20, sis vegades campid
d’Espanya absolut i cinqué lloc al campionat del mon. La marca utilitza la imatge i la referencia
gue té aquest xic al mon del deport, per a mostrar la seua marca i aixi aplegar al maxim public.

Que es el que no ofereix aquesta empresa?
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La dificultat per a accedir al coneixement del preu de la protesi es elevat, el concepte de
estandarditzat amb personalitzacié al mateix producte es dificil de aconseguir ja que es
redueixen les possibilitats, es a dir, que els productes finals son fundes basiques amb mesures
exactes que s’ofereixen de la mida de la protesi de cada client, pero es segueixen venent a preus
elevats, considerant que I'Unic que es pot dir que fan es canviar les mides al programa de
disseny.

En conclusid, aquestes empreses que es consideren la maxima competencia al sector, es
dediquen principalment a la personalitzacié del producte, este pretext fa que aquest producte
s’encarisca, fins al punt de que el client esta dispost a pagar al voltat de 1.000€ per una funda
estética.

Ambdds fabriquen dissenys totalment a mesura del client, sense estoc, es a dir, cada volta que
aplega una comanda, poden tardar minim a un mes en que el client puga lluir la seua cover.

Amb aquesta empresa, es tractara la pura estandarditzacié del producte, en aconseguir fer
aplegar amb preus baixos la funda estética al client, de bona qualitat, amb dissenys futuristes i
pocs dies després de que la demane a la pagina web, es a dir, produir estoc.

3.4. ANALISIS DAFO.

L'analisi DAFO representa un resum de tot I'analisi estrategic, tant extern com intern que
representara els punts forts i debils, aixi com les oportunitats i les amenaces del entorn.

Aquest analisi es pot definir com purament qualitatiu per a expressar els aspectes més rellevants
de cada factor, aportant aixi una visié global de la situacié de 'empresa per a ajudar a dissenyar
I’estrategia de negoci. Es una ferramenta senzilla i que ajuda a la presa de decisions.

Aguest analisi es una forma visual de plasmar els anteriors analisi extern i intern que s’han fet
amb el macro i el microentorn.

Per una banda amb I'analisi extern s’extrauen les amenaces i les oportunitats. Les amenaces son
aquelles circumstancies externes a ella que poden afectar de forma negativa a la empresa, en
canvi les oportunitats son els aspectes positius que afecten positivament.

Per I'altra banda estan les debilitats i les fortaleses que son aquells aspectes negatius i positius
que poden ser controlables per I'empresa. Es pot dir que, les debilitats limiten el
desenvolupament efectiu de la empresa i que les fortaleses ofereixen avantatges competitives
que permetran arribar als objectius marcats per ella.

A continuacid es mostrara I'analisi mitjangant una graella:
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TAULA 1: ANALISI DAFO D’ELABORACIO PERSONAL

DEBILITATS

Creacio d’empresa nova.

Entrada al mercat.
Desconeixement del producte per
als clients.

Inversid inicial.

Fidelitat dels clients a les marques
actuals del mercat.

Gent que no confia en les marques
“low-cost”.

L’especialitzacié centrada en un
producte especific.

El no reconeixement de la marca en
I’etapa inicial.

FORTALESES

Estrateégies innovadores.

La normalitzacio tant del producte
com de les persones que l'utilitzen.
Transparencia dels preus i dels
serveis que s’ofereixen.

La estandarditzacié.

Establiment de les relacions
comercials.

La promocié i venta.

Entrega rapida al client.

Possibilitat de personalitzacié amb
I'intercanvi de peces.

Preus reduits.

Innovacié i desenvolupament de
nous productes, com son les protesi.
Captacio dels clients, ja que aquest
producte, en si, no existeix al
mercat.

Mercat molt estudiat i en
estancament.

Cobrir la necessitat de nous
productes i alternatives als clients.

AMENACES

Els recursos humans, reclutar gent
amb idees noves d’aquest sector.

La possibilitat d’accedir a
financiacio.

Incertesa politica.

Possibles dificultats per a entrar a
competir al sector.

Competéncia amb grans empreses.
Que aquesta empresa pertenga a un
mon tabd.

OPORTUNITATS

Gran grau de concentracid de
clients.

Sector aturat, sense noves
alternatives.

Poca competencia.

Pocs productes substitutius.

Cobrir més necessitats que les altres
empreses.

Diferenciacio del producte.

No obsolescencia del producte.
Entrada a un sector “del luxe” amb
un producte amb baix preus.

Baix poder de negociacié amb els
clients.

Reduit poder de negociacié amb els
proveidors.

Tendéncia a consumir productes
low-cost, que compleixen qualitat-
preu.

Marqueting evolucionat.

En aquest cas, la competéncia es pot
considerar oportunitat, ja que poden
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- Producte que sempre tindra subcontractar els productes que es
demanda. realitzen.

- Empresa que no necessita unes
grans instal-lacions.

- Identitat i valors de la nova marca.

Aguesta tabla ens mostra clarament el que factors que afecten interna i externament,
negativament i positivament, amb aquests resultats es redactaran les estrategies a seguir per
aquesta empresa, agafant la part positiva per a potenciar-les i tractant de convertir lo negatiu
en influéncies positives per a aquestes estrategies.

3.5. ESTRATEGIES.

Una vegada estudiat amb el DAFO l'influencia que hi ha sobre aquesta empresa es hora de
definir les estrategies que seguira.

L'estratégia ha de estar relacionada amb el que les persones i la societat esperen de
I'organitzacid i I'influencia que aquestes poden tenir sobre els proposits de la mateix.

La estratégia competitiva, es qualsevol caracteristica que la diferéncia dels demés, aixi poder
aplegar a una posicid relativa superior per a competir.

En aquest cas aquesta empresa té avantatges competitius com:

- Baix cost.

- Disseny innovador.

- Adaptabilitat generalitzada.

- Assequible per a tot tipus de nivell de renta.

Aguestes caracteristiques es podrien identificar com les totalment contraries a les que mostren
les empreses actuals que fabriquen fundes estetiques. Aquestes qualitats son les que donaran
avantatges competitius a 'empresa davant a aquest sector.

El lideratge en costos es la estrategia competitiva sostenible que s’optara a més de que complira
la demanda que hi ha a un ninxol de mercat existent en I'actualitat.

Amb aquest posicionament al mercat, es van a nombrar les estratégies que seguira aquesta
empresa per a la venta dels seus productes.
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- Estrategia 1:

La venda a I'engros a les ortopédies técniques espanyoles sera la primera estratégia de venta,
aixi es donara a coneéixer el producte i els clients podran veure de primera ma la qualitat i les
funcions que acompleix.

Es fara un primer enviament amb mostres, i s’atendra a les consultes que pugen tindre els
ortopedistes del producte en qlestio, se’ls donara els llistat de preus per a que els mostren als
clients que puguen estar interessats. Es pot dir, que al principi s’utilitzaria el que es la tenda
fisica i si tenen on-line de les ortopédies com si foren els comercials de la marca.

- Estrategia 2:

Veda al detall, els clients podrien accedir directament a la pagina oficial de I'empresa i veure
directament el cataleg on-line, amb tots els detalls del producte i explicacid de les finalitats que
té i les diferents opcions de mides que pot comprar, podria afegir al carret al instant i rebreu en
menys de una setmana en casa.

Aguesta estratégia també es pot afegir, que si compres directament a la pagina web tens opcid
a personalitzacid, com aquests productes tenen per caracter general ser estandarditzats, la
possibilitat de personalitzacié no sera molt extensa, ja que es vol conservar els preus baixos,
perod si que es podria canviar el color o fins i tot afegir algun disseny al producte, a un preu baix.

Aquestes estrategies serien a curt termini, ja que una de les metes que es vol aplegar amb aquest
producte es la venta directa des de el cataleg de la Seguretat Social Espanyola. A que equivaldria
aquest triomf? A que els clients eixiren directament després del procés de amputacio i
rehabilitaciéd amb la protesi i la funda estética que estaria inclos amb I'ajuda que dona I'estat
per a aquests casos que es al voltant de 3000€.

La estrategia a llarg termini es clara també. Quina es la necessitat que també te aquest sector?
La millora de les protesis actuals del mercat, es a dir, la estrategia 3 seria.

- Estrategia 3:

Reinversid en la creacié d’un grup intern per a la investigacid i el desenvolupament de noves
protesi, redissenyar el que hi ha actualment en el mercat, que com ja s’ha explicat anteriorment
no s’actualitza des de fa més de 30 anys.

La adaptabilitat del client, com per exemple, el disseny d’un turmell sense necessitat
d’incorporar un mecanisme hidraulic (normalment les protesi no tenen extensio de turmell, es
completament rigid i el peu de goma no acompanya al moviment de la resta de la cama), o
complements per a fer esports, com per exemple un aplic per a la tabla de snowboard.

S’espera que seguint aquestes estratégies es puga aconseguir un abast internacional, i poder
aplegar a tots els clients que tenen aquesta necessitat.
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3.6. CANVAS.

El Model Canvas serveix per a ordenar el model de negoci, es una ferramenta per a crear i definir
negocis innovadors on es simplifiquen quatre grans arees com son els clients, I'oferta, la
infraestructura i la viabilitat economica amb un requadre de nou divisions. Aquest model va ser
desenvolupar al 2011 per Alexandre Osterwalder i Yves Pigneur.

A continuacid s’explicaran les nou particions en el que es divideix aquest metode i s’afegiran les
funcions que aquesta empresa vol aplegar a complir en cadascuna de elles:

- Segment de mercat: es defineix els diferents grups de persones o entitats als que es
dirigeix una empresa.

Veta de mercat

- Propostes de valor: L'objectiu es posar solucid als problemes dels clients i satisfer les
seues necessitats mitjancant propostes de valor.

Novetat, millora del rendiment, personalitzacid, preu, disseny, marca/estatus, preu, comoditat,
utilitat, accessibilitat.

- Canals: Les propostes de valor han de aplegar als clients mitjancant dels canals de
comunicacio, distribucid i venta.

Equip comercial, tendes de socis, majorista, venta per internet.

- Relacions amb clients: Les relacions amb els clients s’estableixen i mantenen de forma
independent en els diferents segments de mercat.

Assistencia personal, autoservei, comunitat.

- Fonts d’ingressos: es generaran quan els clients adquireixen les propostes de valor
oferides.

Venta d’actius, publicitat, amb llista de preus fixos.

- Recursos clau: Aquests recursos son necessaris per a oferir i proporcionar els elements
anteriors.

Intel-lectuals, humans, economics.
- Activitats clau: Aquestes seran les activitats que proporcionaran els recursos clau.
Produccid, resolucié de problemes.

- Associacions clau: Alguns recursos de I'empresa provindran de ’exterior d’aquesta.
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Optimitzacid.

- L’estructura de costos: Els diferents elements del modelo de negoci conformaran
I’estructura de costos.

Costos fixos i variables.

Una volta determinades aquestes nou caselles es presenta el model d’aquesta empresa més
personalitzat:

Associacions clau: Activitats clau: Proposta de valor Relacié amb el client: Segment de clients:
Ortopédies Disseny i venta de fundes | Convertir aquest producte en Asisténcia personal Persones amputades
Empresas ortopediques |estetiques un be de primera necessitat Autoservici Ortopedies
Seguritat social 1+D Preus baixos Producte Unic Empreses ortopédiques
Adaptabilidad Inclusié Seguritat social
Normalitzacio de I'amputacio Asesorament gratuit
Tecnologia puntera
Recursos clau: Calitat de vida Canales:
Pagina web
Recursos humans Xarxes Socials
Maquinaria Telefénic
Baix cost Xarxa de distribucio
Fires
Estructura de costos: Font d'ingressos:
Compra de maquinaria Venta directa
Alquiler, costes basics i de personal Preus fixos (amb opcid a personalitzacio)
Autoinversié en el diseny de noves protesis Estratégia 1: Venta de grans lots
Marqueting Estratégia 2: Venta al particular
Enfocat al valor

TAULA 2 METODE CANVAS D’ELABORACIO PROPIA

Aquest tipus d’exercici dona les primeres pinzellades per a comprovar la viabilitat a priori de
I’empresa, a dissenyar i definir el model de negoci, per aixd es pot concloure que el punt fort
d’aquesta empresa sera la proposta de valor, la aposta per convertir aquest producte en un be
de primer necessitat, ja que en cert mode ho es, la necessitar apareix arrel de convertir aquest
tema tabu al que tanta gent afecta a un tema normal del que parlar, al poder mitjancant les
fundes estetiques lluir vestimentes sense que el membre perdut es faca de notar i llevant aixi
part de les connotacions negatives afegides que pot aportar una amputacio en una persona. Els
productes actuals al mercat que es podria dir que volen complir aquesta funcid son
excessivament cars per a la funcié que fa, la reduccid de costos a la produccio, el disseny
estandarditzat fa que el producte que s’ofereix el puga adquirir qualsevol persona sense
diferencia al nivell de vida de cadascuna.

Aquest producte va dirigit clarament a una veta de mercat ja que s’atén a un segment especific
i especialitzat. La proposta de valor va totalment encarada a la plena satisfaccié del client,
adaptant els canals de distribucié amb un servei urgent d’enviament i obrint qualsevol forma de
comunicacio per a I'assessorament i poder atendre a les preguntes que es pugen tindre, les
relacions amb els clients, per la filosofia d’aquesta empresa, han de ser properes i transmetre
un missatge d’inclusid, recolzament, un missatge motivador com a finalitat dirigit
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especificament al mercat al que es dirigeix perd també per a totes les persones en general.
Encara que aquests tipus de mercats han de tindre una “gran dependéncia” amb la relacié
proveidor-client, el preu, la innovacid, el disseny d’aquest producte i les facilitats que s’ofereixen
faran que I'empresa no estiga tant sotmesa a aquesta dependeéncia ja que compleix la finalitat
d’una necessitat encara no complida en aquest tipus de mercat.

4. PLA D’OPERACIONS.

En aquest apartat es decidiran quines son les parts més técniques i organitzatives del negoci
que estan centrades en la elaboracié dels productes, en aquest cas de les fundes estétiques.

Aquest punt esta format per quatre parts fonamentals per aconseguir una bona organitzacio
interna de I'empresa.

Per a dur a terme aquesta seccid s’han empleat ferramentes proporcionades per les
assignatures del Grau d’Administracid i Direccié d’Empreses que es recullen a continuacioé:

Graella 3: Assignatures vinculades al pla d’operacions.

ASSIGNATURES MATERIA
Direcci6 de Produccid i operacions. Organitzacié d’empreses
Estratégia i disseny de la organitzacio. Organitzacié d’empreses

S’ha elegit aquestes assignatures ja que es considera que una bona localitzacié de I'empresa,
organitzacio en produccié com en planta dels materials i la maquinaria, poden ser el punt clau
per a fer un avantatge competitiu davant dels competidors potencials que hi ha actualment i
que poden sorgir en un futur en aquest sector.

4.1. LA LOCALITZACIO.

El procés de decidir la localitzacié es part de la formulacié de I'estratégia empresarial. La
correcta ubicaciéd de les instal-lacions dura a terme que els objectius de I'empresa es
produisquen de forma eficient i competitiva, en canvi si s’elegeix una incorrecta localitzacié pot
crear problemes al desenvolupament correcte de activitat.

36




Les caracteristiques que s’han de tenir en compte son que les instal-lacions siguen aptes per a
la produccié de les covers, que es pugen fer amb I'optimitzacid de I'espai per a reduir costos i
temps, altre punt que s’ha de tenir en compte son les comunicacions que tindra, ja que a ser un
producte que s’enviara, es a dir, que no s’utilitzara I'instalacié per a vendre el producte, s’han
de tindre en compte les vies d’accés, que ajuden als transportistes a reduir el temps d’entrega,
es a dir, carreteres, estacions de tren, aeroports, ports...

En el cas d’aquesta empresa, al dedicar-se a la produccid, li interessa més la proximitat als
proveidors, més que als clients. Altre punt importat es que, al ser una empresa de nova creacio,
realitzada per emprenedors, hi ha ciutats que ofereixen ajudes per a I'adquisicié de naus
industrials que fa que puga ser més facil I'inici de I'activitat.

En aquest cas el municipi en el qual es localitzara I'empresa es Elda, Alacant.

Elda es un municipi situat a la Comunitat Valenciana,
provincia d’Alacant, que perteneix a la comarca del
Vinalopd Mitja. Té una poblacié aproximada de 53.000
habitants. El sector secundari d’aquesta ciutat es
concentra a les activitats com el calgat, I'espart i
I'industria molinera i agropecuaria, el que destaca
d’aquest municipi es el seu poligon industrial, construit

als anys 80 i anomenat “Campo Alto” destaca per la

IL:LUSTRACIO 14: BANDERA D'ELDA,
FONT: GOOGLE IMATGES. declaraci6 de “Poligon de Preferent Localitzacié

I”

Industrial” el que propiciava la obtencié de subvencions
per a les empreses que s’instal-len en ell i a més a més beneficis fiscals. Al la década del 2000,
s’obrin dos nous poligons més, “Finca Lacy” i “Torreta-Rio”. L'aposta d’aquest municipi per la
creacié de sol industrial per una major diversificacié ha fet que a aquesta ciutat s’hagen instal-lat
empreses de tot tipus, com alimentaries, de cautxu, metal-lUrgies, biodiésel, maquinaria 3D i

materials per a impressio 3D.

LA
"' = Concejalia de Desarrollo Local

IDELSA Elda ~ I|| y Fomento del Empleo

Ayuntamiento de Elda

Ageéncia de col-locacié autoritzada n® 1000000018

Jiviiedke Egoesems QY Guokas =

IL-LUSTRACIO 15: CAPCALERA DE LA PAGINA WEB HTTPS://IDELSA.PORTALEMP.COM/

37




UNIVERSITAT
¥\ POLITECNICA

Per altra banda, aquest municipi alicanti, esta molt conscienciat del potencial que te al sector
industrial, facilment es pot veure que té a la pagina web de I'ajuntament un apartat, que es diu
IDELSA, una secci6 creada per la Conselleria de desenvolupament, accedint a aquesta pagina es

|ll

troba el “el racé del emprenedor” on indiquen consells per a la iniciacié d’'una empresa,

possibles plans financiacié que aporta I'ajuntament, entre molts més.
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IL-LUSTRACIO 16: MAPA DELS VOLTANTS DE ELDA, FONT: GOOGLE MAPS.

Aguesta ciutat es troba molt ben connectada, en quan a carreteres nacionals, autopistes i fins i
tot, port i aeroport. Elda esta a uns 37km de Alacant. A Alacant es troba I'aeroport de El Altet a
(34 min), el port de Alacant a (32 min). El seglient aeroport proper es el de Valéncia, a Manises
gue es troba a 147 km (1h30’). Aquestes dades donen el avantatge de poder elegir qualsevol
mitja de transport per a fer els enviaments dels productes a qualsevol part tant d’Espanya com
del mon.

4.2. LA DISTRIBUCIO EN PLANTA.

La distribucié en planta te un objectiu de gran importancia que es que els empleats treballen
amb eficacia, s’"han de seguir alguns punts claus per a aconseguir una correcta distribucié dels
elements.

- Optimitzacio dels espais.
- Un correcte ordre de les seccions.
- Millora per a la supervisid i el control dels productes.
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- Que es puga ajustar a canvis.
- Disminucié del risc tant de la salut dels treballadors com de les materies primeres.
- Satisfaccié del personal.

El que aquesta empresa es dedique a la produccié fa que no es tinga que considerar tant la
decoracid o la bona presencia del local, ja que els clients no accediran directament a planta,
encara que no siga necessari es tindra en conter.

La distribucio de planta s’explicara per les arees en que es distribueix:

1. Recepcio: Essituara ala dreta de la nau, tinguent una porta d’entrada, per a visites, on
els recepcionara un empleat que estara alli situat.

2. Administracio i recursos humans: Després de recepcio, es troba la sala on estaran els
empleats que compliran les tasques d’administracid, comptabilitat, fiscal i recursos
humans, amb el despatx del director/a de area.

3. Qualitat i prevencio: Seguint pel mateix passadis es trobara aquest despatx on estaran
els empleats d’aquestes seccions distribuits en dos zones per al acompliment de la seva
tasca, aquest tindra una eixida directa a planta al altre costat del passadis.

4. Enginyeria: A continuacié es trobara un area un poc més gran on els trobaran els
enginyers que també tindran eixida a planta per al control i estaran connectats amb
manteniment per a coordinar-se a les operacions.

5. Sistemes: Aquesta area es on es troben els informatics que treballen colze amb colze
amb els enginyers per al perfecte funcionament dels aparells i els programes.

6. Manteniment: Es I'Ultim despatx seguit de enginyeria i sistemes que també tindra eixida
a planta sera el del personal de manteniment.

7. Menjador, lavabos i vestuaris: estaran distribuits tant en planta com en oficines per a
I’Gs de tot el personal.

8. La planta: Hi hauran dos entrades a planta directes, una per a transportistes i I'altra per
al personal, a més es situaran unes parts per al emmagatzematge, seccid per a les
impressores 3D, qualitat, pintura i empaquetat.

Una volta descrites les parts, es mostra un pla de la planta:
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IL-LUSTRACIO 17: DISTRIBUCIO EN PLANTA, FONT: ELABORACIO PROPIA.
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4.3. LES OPERACIONS | ELS PROCESSOS.

El pla d’operacions es aquell que resumeix tots els aspectes técnics i organitzatius que envolten
la elaboracid de productes i prestacio de serveis. Aquest pla s’ha d’introduir al pla de negocis ja
que mostrara un descripcidé de quin va a ser el procés de creacié dels productes en aquesta
empresa.

Aguest, tindra quatre parts que son; els processos, el programa de produccid, el
aprovisionament i la gestid d’existencies.

PROGRAMA DE
PROCESSOS PRODUCCIO

PLA D' OPERACIONS

APROVISIONAMENT PRODUCTE

IL-LUSTRACIO 18: ESQUEMA DEL PLA D'OPERACIONS.

1. Producte:

El producte principal d’aquesta empresa es la funda estéetica per a cobrir una protesi en concret
per a amputats transtibials. Aquestes fundes serveixen per a reproduir la forma anatdomica del
cos huma en una persona que ha sofert una amputacio i per consegiient ha de utilitzar una
protesi que s’utilitza com a ferramenta que reemplaga de manera artificial una extremitat o part
d’una extremitat perduda.
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IL-LUSTRACIO 19: PART DARRERA DE LA
COVER, DISSENYADA PER ALEJANDRO MARIN.

- Caracteristiques tecniques:

Aguest producte com es pot observar a la imatge,
es forma de cinc seccions, aquestes dibuixen
cadascuna un trosset del perfil del bessé pugen aixi
dibuixar una forma més detallada de I'anatomia i
creant formes més facilment.

Aguestes cinc parts aniran subjectades entres si, i
les dos més grans aniran subjectades a la barra
central que es la part de la protesi. Es a dir, les tres
parts centrals no es subjecten a la protesi, si no a
les dos peses dels extrems, aquest innovador
metode va a poder donar el avantatge als clients
de poder personalitzar-se cada part dels colors que
més els convinga.

La segiient fase de negoci, on s’oferira la personalitzacié del producte, es donara I'opcid de

poder adquirir unes noves parts centrals en algun tipus de disseny o nous colors per poder

intercanviar-se-les al gust.

- Comparacié amb altres productes.
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IL-LUSTRACIO 20: VISTA LATERAL DE LES COVERS, A LA DRETA: DISSENYADA PER ALEJANDRO
MARIN EN COMPARATIVA AMB LA COVER A L’'ESQUERRE: HIFI, DISSENYADA PER ALLELES.

La diferencia amb les dos covers es pot reconéixer visualment amb les imatges pero hi ha més
detalls que les diferéncia:

Disseny simple.

Disseny detallat

Silueta anatomica

Silueta conica

Divisio en diferents parts
horitzontals.

Divisio de dues parts verticals.

Possible personalitzacid després de
la compra. (Intercanvi de peces)

No es possible la personalitzacié
després de la compra.

No hi ha part frontal, es a dir, permet
una major mobilitat amb roba.

La part frontal amaga la part superior
de la protesi.

Disseny basic i innovador en el Decorat molt detalladament i amb
mercat. I'eleccio de diferents colors i formes.
Baix preu. Preu elevat.

Una setmana des de el encarrec fins
I'arribada del producte a casa.

Un mes aproximat per arribar a casa
pel llarg procés de personalitzacio.

En resum, aquestes dos covers ofereixen cobrir la protesi, perd la que es creara en aquesta
I'empresa tractara de oferir qualitat de vida, sent més adaptable a la persona que I'utilitza,
aconseguint les verdaderes finalitats que te aquest producte, que es protegir i donar la forma
del bessé i fent que la protesi no es note a I’hora de vestir i que tinga un disseny futurista e
innovador a la volta que senzill per a quan es mostre.
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2. Programa de produccio i processos.

NIVELL 0: L’escanejat. Aquest procés s’anomena 0 ja que no s’utilitzara per a cada cover que es
produeix sind per a agafar mostres per a aconseguir una forma més pareguda a I'anatomica o
per a utilitzar en algun cas que siga precis la personalitzacié. Aquest procés es I'escanejat de
ambdues cames per a aconseguir les formes per al disseny de la cover.

NIVELL 1: Programa de disseny. A continuacid, amb les formes obtingudes de diferents mesures
d’altura i grossors dels bessons, es dissenyaran les covers, amb les seues parts corresponents ja
explicades anteriorment, a continuacié es guarda i s’envia al programa corresponent per a la
impressio 3D. En aquest pas es fara una revisié de qualitat avang de procedir a la impressié.

NIVELL 2: Impressié 3D. Els operaris corresponents a aquest pas, revisaran que la maquina esta
llista per a comencar el procés. Introduiran, si cal, el element en que es fa laimpressid i revisaran
gue el programa haga enviat correctament la cover. El procés d’impressié dura al voltat de deu
hores, les impressions aniran escalonades, per aix0 seran necessaris un minim de deu
impressores, per a coordinar-les i que els operaris estiguen treballant.

NIVELL 3: Escatar i pintar: Avanc d’aquest pas, es fara un control de qualitat dirigit per aquesta
area on es revisara que la pega estreta per la maquina estiga en bon estat i sino es passara la
peca als operaris de qualitat per a que procedisquen a escatar-la per a poder continuar amb el
pas de la pintura. Una volta la peca te la forma correcta es procedira a pintar-la, s’introduira en
una maquina per a que la acolorisca, i es deixara assecar.

NIVELL 4. Embalatge. Després de assecar-se hi haura que comprovar que la peca tinga un
resultat perfecte, es a dir, ha de passar un altre control de qualitat, i ja passara al departament
de embalatge, on es prepararan les caixes de fusta amb un cilindre al interior que ja vindran
fetes, se col-locaran les peces de la cover i es protegiran amb un tipus de esponja per a protegir
dels possibles colps que pugen tenir durant el viatge al client. Per ultim s’afegira un paper amb
les instruccions d’us i una carta de presentacid de I'empresa.

NIVELL 5: Envio al client. Les caixes acabades es aniran deixant en la zona per a enviaments, alli
seran arreplegades per les empreses de missatgeria que es contracte i aplegaran al client. En un
periode inferior a una setmana des de que va fer la comanda.

NIVELL 6: Servici post-compra. Amb la informacié que s’adjunta en cada caixa es donara un
numero de teléfon i un mail per a contactar amb I'empresa en el cas de que hi haga algun
problema en el producte dins del termini de garantia i se li donara una solucié al problema el
més rapidament possible.
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3. Aprovisionament.

Les matéries primes s’aprovisionaran mitjancant un pla en el que es preveura la demanda
mensual, en coordinacié amb les ventes realitzades el mes anterior, encara que aquesta materia
primera es duradora, no interessa tindre un estoc elevat ja que la produccié es pot considerar
“lenta” al principi, ja que cada maquina tarda deu hores en realitzar una pesa del producte i al
principi hi haura poques impressores 3D. Tindre un poc estoc repercuteix en que I'empresa que
abastira de materia prima haura de estar de complir una disponibilitat i proximitat per al cas de
guedar-se sense matéria primera.

Els productes que es consideraran, a priori, MP son:

- Material per a les impressores 3D.

- Caixes de fusta per a les protesis.

- Material per al embalatge.

- Pintura, en aquest cas sera mitjancant un sistema amb aigua.

Aquesta empresa fabricara en primer instant una tanda de fundes que es vendran 6 donaran
com a mostra a les ortopédies técniques.

Es a dir, la primera comanda sera les sis covers inicials a cada una de les setanta-i-quatre
ortopédies técniques, que com ja s’ha dit, son aquelles que tenen més de quinze amputats com
a clients. Es a dir, la primera comanda constara de quatre-centes quaranta covers, en la que a
més de les MP que ja s’han dit anteriorment, es necessitaran algunes de les impressores 3D, el
numero en que es pensa de maquines que es faran utilitzar a I'apertura de I'empresa son tres.

5. PLA DE MARQUETING.

El marqueting es tracta de la disciplina dedicada al analisi del comportament dels mercats i dels
consumidors, analitza la gestié comercial de les empreses amb el objecte d’arribar, retindré i
fidelitzar als clients mitjangant la satisfaccié de les seves necessitats.

Per a dur a terme aquesta seccid6 s’han empleat ferramentes proporcionades per les
assignatures del Grau d’Administracid i Direccié d’Empreses que es recullen a continuacio:
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Graella 4: Assignatures vinculades al pla de marqueting.

ASSIGNATURES MATERIA
Planificacid estrategica de les empreses Optatiu
Direccidé comercial Comercialitzacid i investigacié de mercats
Introduccio a I'administracié d’empreses Empresa
Estrategia i disseny de I'organitzacid Organitzacié d’empreses

Aquestes assignatures han mostrat la importancia que té un pla de marqueting per a una
empresa ben constituida i que a més a més sera innovadora. Amb aquesta ferramenta es podra
aplegar al maxim de clients potencials, avang sabent quin sera el public objectiu, i en que
s’acomplira les 7P’s propostes del pla de marqueting esteés.

Encara que a aquestes assignatures no s’ha utilitzat mai el metode Estes, alguns professors si
gue han donat alguns exemples, perod en si, no consta en els apunts.

1. PUBLIC OBJECTIU.

El public objectiu es un concepte per a referir-se al consumidor representatiu i ideal al qui es
dirigeix aquest producte, es a dir, al que s’aspira “seduir” amb el producte.

En aquest cas si s’haguera de donar un perfil del client ideal seria aixi:

Persona recent amputada o amb una amputacid, amb una renta baixa — mitjana que busque
trobar la seva primera funda estética o canviar-se I'actua per a la seua protesi transtibial i que
cerque més per alguna producte més simple i accessible perd amb un disseny futurista, que
millore la seua qualitat de vida, que siga proxim amb aquest i poder tindreu des de i en casa en
un curt termini.
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2. MARQUETING MIX ESTES.

El marqueting mix, terme creat a la decada dels anys 50, tracta sobre posar en el millor moment,
en el millor lloc, el millor producte en el preu correcte. Normalment el marqueting mix esta
associat a les 4P’s:

PRODUCTE
PREU

UBICACIO (PLACE)
PROMOCIO

PN e

Pero, en aquest TFG s’utilitzara el nou concepte del Marqueting Mix Estes, fou creat al any
1981 per Booms & Bitner els quals afegiren 3’P més per a complementar les que ja estaven a la
teoria inicial.

5. PERSONES
6. PROCESSOS
7. EVIDENCIA FISICA (PHYSICAL EVIDENCE)

Aquestes noves P’s ajudaran a definir amb més claredat el que vol mostrar aquesta empresa als
seus clients i definir aixi unes millors estrategies per al negoci.

I. PRODUCTE.

El producte es un objecte que es produeix per a satisfer les necessitats de un cert grup de
persones. Es important tenir el correcte tipus de producte que necessita aquest grup dins del
sector.

Per a aconseguir el producte ideal per a cobrir aquesta necessitat s’ha de respondre a aquesta
pregunta.

Que es pot fer per a oferir un producte a aquest grup millor que el de la competencia?

La resposta en aquest cas es clara, el centrar-se especialment en aquest tipus de producte ja
marca la diferéncia, els anys de perfeccid i de reduir els costos en la fabricacié del producte fan
que estiga ben diferenciat del de la competéencia, acomplint la finalitat que les altres empreses
no han aconseguit, que es la estandarditzacié del mateix i poder oferir la qualitat de vida, la
funcionalitat, I'estética que es mereixen amb un disseny innovador i sofisticat que portara el
lema de llevar d’aquest mon la paraula tabu.
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II. PREU.

El preu del producte es basicament la quantitat de diners que el client pagara per gaudir del
producte, el preu es una part important per a determinar els guanys que tindra I'empresa i la
seua supervivencia, ajustar be el preu del producte afectara directament en les ventes i la
demanda del producte.

Per a empreses que comencen s’ha de saber que el preu sempre ajuda a formar una imatge de
la companyia davant dels seus clients, tant els preus alts com els baixos tenen repercussions en
com la gent jutja a la empresa, en aquest cas la repercussio de tindre preus baixos es que
normalment dona a entendre que es de menor qualitat comparat amb la resta de competidors.

En aquest cas no es aixi, simplement el producte es vendra a un preu concorde amb el que deuria
costar, no com a un element de luxe al que s’ha de fer una gran inversié per a aconseguir-lo. El
canvi totalment del dissenys i dels materials en el que esta compost du a terme a no poder
comparar-se amb els demés productes, aquest compleix les necessitats basiques que una
persona amputada necessita per tindre la qualitat de vida que es mereix, no es necessari molts
detalls o una gama de colors gran per cobrir la necessitat del mercat, simplement aquesta cover
compleix el que es demana, que es cobrir la protesi i llevar I'estigma de ser una persona
amputada, ni la necessitat de invertir molts dines i temps en la recerca d’una cover ultra-
personalitzada.

Entrar a competir en aquest sector amb preus baixos es completament revolucionari i fins i tot
pot canviar la percepcio que hi ha d’aquest.

lll. DISTRIBUCIO.

La distribucié o localitzacié del producte es molt important ja que s’ha de tindre la posicid i la
distribucid del producte en un lloc on els compradors potencials pugen accedir facilment. Per
aix0 s’ha d’entendre perfectament als clients d’aquesta empresa per a saber el lloc més
eficient per a col-locar-se i elegir el millor canal de distribucié per a poder dirigir-se
directament al mercat d’aquest sector. Per a aquest apartat s’haura de respondre a la seglient
pregunta:
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On van els clients a buscar aquests tipus de producte?

Si s’utilitzen el canal que habitualment s’han utilitzar per a la venta d’aquest producte son les
ortopédies.

Pero en I'actualitat tot es mou mitjancant internet, un canal fort es una bona pagina web, un
bon perfil a les xarxes socials, per a que els clients puguen accedir de forma tranquil-la des de
casa i veure totes les possibilitats de compra, les caracteristiques i els preus del producte i que
pugen comprar des de casa i rebre el producte amb la comoditat del enviament a domicili.

El més recomanable seria posicionar-se en tots els llocs, ja siga fisicament amb mostres de les
covers o posters als llocs fisics informant de les diferents llocs de venta que hi haial mén
virtual amb els perfils a les xarxes socials, ja que hi ha algunes que donen la opcié a la compra
directa des de la fotografia i evidentment a la pagina web.

IV. PROMOCIO.

La promocié es un cami per a augmentar el reconeixement de la marca i les ventes, actualment
com s’ha explicat a la distribucio, la informacié es mou per internet i aguest es el millor punt de
promocid, per exemple a les xarxes socials es pot compartir alguns els casos dels clients que
volgueren utilitzant les covers en situacions quotidianes i que expressaren la seua opinié amb el
producte, o fins i tot, tindre a una persona com a model de la marca. La visibilitat en les xarxes,
pot donar a una bona promocié amb boca a boca amb els comentaris, pero també pot donar-
se que els comentaris no siguen sempre bons, aixd també pot servir d’auto critica i fer algunes
modificacions al producte o per exemple idees per modificar-lo també.

En aquest cas, seria un atleta paralimpic, que pugera mostrar mitjangcant el patrocini, les
diferents covers que es fabricaran, a les para-olimpiades de Tokio del 2020, aixo faria que la
empresa tinguera una visibilitat mundial de la marca i donaria prestigi a 'empresa, a més de
influenciar en la compra de una nova cover o de poder accedir a una primera.

Per altra banda també s’utilitzaran els canals tradicionals com son, la preséncia en ortopedies,
consultes de fisioterapia, rehabilitacié, hospitals, fires ortopediques tan nacionals com
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internacionals... El mostrar el producte fisicament ajuda a la venta d’aquest ja que els clients
poden provar-se’l i veure els materials i el disseny de primera ma, ja que la “mala fama” que pot
agafar per ser un producte de baix preu s’esborrara instantaniament al veure la qualitat que
mostra.

Aci comenga I'extensio del model a les 7 P’s;

V. PERSONES

El mercat objectiu i les persones directament estan relacionades, es important saber si hi ha
suficients persones al teu mercat objectiu per a poder tenir demanda. En aquest cas les Espanya
es el pais que més amputacions realitza a causa de una malaltia, la major part d’aquestes
persones han patit una amputacio transtibial, es a dir, el mercat nacional existeix, i aixi en tots
els paisos tan europeus com a nivell mundial, existeix persones que duen una protesi i que
possiblement no lluisquen una cover.

Pero no sols els clients poden donar una imatge a la empresa, sind que també els treballadors.
Aguest tema molt poca gent entén del que es tracta, segurament si es preguntara a un grup de
gent que es una cover o per a que s’utilitza no sabria que contestar. El pla d’aquesta empresa es
informar de la necessitat i el per qué es fabrica aquest producte, que entenguen que es per a
una persona poder dur una cover i que aixi formen més part del equip que es creara i a I'hora
de mostrar-lo als clients sapien exactament que produira el tindre aquest producte a les seues
protesi.

Al crear aquest vincle d’equip amb els treballadors aquests poden donar una millor opinié sobre
I'empresa i mostrar passid en el treball que realitzen i fer créixer 'empresa.

Aquest es pot considerar un gran avantatge competitiu “intern” i aconseguir tindre als
treballadors motivats.

VI. PROCESSOS.

Els processos involucren a la execucid del servici que es dona, aixi que s’ha de construir una bona
cadena de processos per a reduir costos i aixi poder romandre amb uns preus baixos del
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producte. Els processos s’han de ser estudiats minuciosament, anteriorment s’ha explicat quins
seran en general aquests, pero aquesta soles es una idea per a la planta, en quan als serveis que
es contractaran com el servici per a enviar el producte, els metodes de pagament, el
manteniment de la pagina son també punts claus als que s’ha de donar la importancia que
tenen, un mal funcionament d’aquests pot fer que I'empresa perda credibilitat. Definir des de
el principi els processos i tindre la mentalitat oberta i predisposa per a possibles canvis i millores
pot ser un gran aliat per a la millora continua de la empresa i aixi per al servei al client.

VIl. EVIDENCIA FiSICA.

En el servici industrial no sols hi ha evidéncia fisica quan el producte aplega a casa del client sin6
la evidéncia fisica pertany també a com el negoci i els seus productes son percebuts pel seu
public, també la forma en que es pose a la venta el producte o com aplegue a casa del client,
aixi es com es crea el concepte de la marca.

Aconseguir una gran evidéncia fisica al sector es per exemple quan un producte ja no es nombra
pel seu nom general, sind que aquest producte es relaciona completament i Unicament en una
marca, i la gent comenca a normar-los pel nom de la marca i no pel nom del producte.

L’evidéncia fisica que intentara mostrar aquesta empresa en el tracte amb els clients, en com el
seu producte aplegara a casa amb la seva caixa de fusta, dintre es trobara la cover perfectament
agafada amb un cilindre i la proteccié que controlara els colps que puga tindre amb el viatge, a
més al interior anira una carta dirigida al client explicant les raons de ser de I'empresa i un
manual d’instruccions. A més es vol que aquest producte siga accessible a tot el mdén, no sols en
el preu, sind en que estiga disponible en la majoria de ortopedies i que el client tinga accés a
provar-se i a comprovar quin es la mesura que li correspon i també poder tindre a les seues
propies mans la qualitat que mostra el producte i les qualitats que pot oferir al client.

Per a finalitzar les estrategies de marqueting seran creades en la finalitat de estar proper al
client, i poder saber quines son les seues necessitats i poder mostrar quins son les qualitats que
ofereix el producte, utilitzant els mitjans anteriorment citats. Aquest producte s’ha dissenyat
per un amputat que ha patit, després de les operacions i rehabilitacid, el procés de seleccié dels
productes que necessitara per a millorar la seua qualitat de vida sense fer, en aquest cas fundes
estetiques, una gran inversid, entenen perfectament des de la primera persona quina es la
necessitat d’aquest public.
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6. PLA ORGANITZATIU.

En aquest apartat es tractara de definir la part interna de I'empresa, definint els seus trets
interns, ja siga amb la seua filosofia, amb la part juridica-fiscal com per la part de els treballadors,
amb la laboral, definint els llocs de treball i unes pinzellades del organigrama i de com es
formara.

Graella 5: Assignatures vinculades al pla organitzatiu.

ASSIGNATURES MATERIA
Direccié de recursos humans Organitzacié d’empreses
Dret del treball Entorn econdmic i marc juridic
Dret de 'empresa Entorn economic i marc juridic
Estratégia i disseny de I'organitzacio Organitzacié d’empreses

Tindre clar la missid, visié i els valors de I'empresa es la base per a construir aguesta empresa,
ja que tindra un caracter inclusiu i solidari. En quant a I’'entorn legal, s’ha de revisar el marc
legal actual, el que apareix amb aquest sector, les patents, tant en el marc de la Comunitat
Valenciana, d’Espanya com Europeu. L’assignatura de dret de I'empresa déna les ferramentes
per a elegir la forma juridica de aquesta. Per ultim, I'assignatura de recursos humans ajudaran
a poder definir cada lloc de treball i pla de contractacié.

6.1. MISSIO, VISIO Y VALORS DE L’EMPRESA.

Les estrategies empresarials serveixen per a que I'empresa puga aconseguir unes finalitats tant
son economiques com socials.
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Les finalitats socials van definides per la missid i visié de I'empresa, aquestes son part interna,
amb la satisfaccid de les necessitats de les persones que treballen en la societat, com externa,
amb la produccié de béns i serveis que tinguen profit per a la societat. La meta social de
I’'empresa va fixada per la idea de negoci que tenen els responsables i creadors d’aquesta.

- Elsvalors corporatius:

Els valors de I'empresa venen marcats per unes preguntes claus que els components d’aquesta
empresa s’han preguntat per a formar-la.

Qui son?

L'empresa esta creada per dos estudiants de la Universitat Politecnica de Valéncia, el creador
del producte i la seua socia que prentén comprovar i donar-li forma a la viabilitat d’aquesta
empresa, des de fa més de dos anys que estan involucrats amb el projecte i que amb aquest han
guanyat un premi al concurs de StartUPV en Alcoi.

Aquest producte naix a arrel de una necessitat, en primera persona del creador, de voler
comprar-se una funda estética i que ninguna complira la verdadera finalitat, ni que fora
accessible per a ell, per el alt cost que tenen. La fabricacié d’aquest producte s’ha aconseguit
després de moltes proves i errors, per a aconseguir finalment un producte que s’ha creat
principalment per a donar qualitat de vida a les persones amb una amputacio transtibial i que
acomplisca la seua funcid primaria, que es donar la forma anatomica propia d’un bessé a una
protesi.

Que es vol representar?

Aguesta empresa representa que aquest element no es un bé de luxe, es un producte que ha de
poder accedir qualsevol persona que haga patit una amputacié, que es lleve el complex imposat
per la societat cap a les persones que han passat per aquest procés, llevar la condicié de tema
tabu i que envolta aquest sector, impulsar la investigacié en millores, en avancar en técniques
d’adaptabilitat i poder revolucionar aquest mercat totalment estancat.

Que es vol aconseguir?

53




UNIVERSITAT
POLITECNICA

El principal moviment que es vol aconseguir es que la societat s’adone de que es un bé de
primera necessitat, no per a tota la societat, pero si per a una part d’aquesta.

A més a més que el producte siga dissenyat per una persona amputada per a persones de la
mateixa condicid, significa que esta especialitat, que realment es coneixen les necessitats que
s’han de complir i que millor que des de la primera persona.

Aquests valors poden transcendir a la exigéncia fonamental de la rendibilitat, a continuacio es
faran un llistat dels valors.

- Aplegar a totes les persones amb amputacio transtibial.
- Normalitzaci6 del sector.

- Reduccié de preus.

- Promocié de la investigacid en millores en el sector.

- Estar prop dels clients.

- Millora continua.

- Aconseguir un producte de millora inigualable.

- La missio:

La missié es una declaracid de la direcciod i proposit general de una organitzacio, representa la
identitat i personalitat de la empresa en el moment actual i en projeccié al futur des de un punt
de vista molt general.

Arreplega la rad de ser de 'empresa justificant la seua existéncia, constituint una declaracié de
principis, un sistema, unes creences i uns valors en l'organitzacid. Aquest es un element
identificatiu, com si fos la filosofia de I'empresa, que proporciona una referencia als seus
membres i ofereix un dinamisme a I'organitzacié. Aquesta seria la missio:

Aconsequir una millora en la qualitat de vida de les persones amputades.
- Lavisio:

Reflexa la imatge mental de |a trajectoria de la empresa, en referéncia a la percepcié actual del
que sera o deura de ser en el futur. Aquest concepte dissenya I'escenari propi del que descriu la
realitat de la empresa i les caracteristiques més importants a llarg termini.

S’identifiquen les diferéncies entre la situacid actual i la desitjada, marcant la direccié a seguir
per 'empresa i deura de ser referéencia per a totes les actuacions. La missié de la empresa sera:

Aspirar continuament a que aquest producte aplege a ser reconegut i que arribe a tot el mon,
que ajude a la gent que ha patit una amputacio a veure la seua nova condicio de vida com una
oportunitat i potenciar amb els productes que s’ofereixen la inclusio en la societat.
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6.2. FORMA JURIDICA, CONSTITUCIO | REGISTRE.

L’elecciod de la forma juridica de 'empresa es un dels aspectes més importants per a la creacio
ja que aquesta s’ha d’adaptar de la millor forma a I'empresa, entre altres aspectes a la fiscalitat
que tindra.

Entre les diferents formes juridiques que hi ha actualment aquesta empresa es decantara per la
Societat Limitada (SL), les segues caracteristiques son les seglients:

- Formajuridica:

“En la societat de responsabilitat limitada, el capital que sera dividit en particions socials, se
integrara per aportacions de tots els socis, qui no respondra dels deutes socials” (Art. 1.2. Llei
de societats de capital)

- Mercantilitat per la forma.

- Societat hibrida, flexible i tancada.

- El capital social s’integra per les aportacions dels socis ja siga amb diners o bens que es
pugen ser valorats economicament.

- El capital social minim es de 3000€ que s’ha de desembutxacar al principi.

- El capital social es dividira en particions socials.

- Els socis no responen dels deutes socials.

El numero minim de socis es de dos socis, en aquest cas hi haura tres socies que conformen
aquesta. La activitat de la societat podra comencar a partir del la data del atorgament de
I'escriptura de constitucié i podra tindre una duracid indefinida.

- Constitucio i registre:

La constitucid de Responsabilitat Limitada es constitueix mitjancant escriptura publica, on es
fixaran els Estatuts de la Societat i que deura de ser entregada al Registre Mercantil, amb la
inscripcio s’obtindra la persona juridica.
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L'escriptura de constitucié ha de ser entregada a tots els socis fundadors, ja siguen persones

fisiques, com en aquest cas, o juridiques, que hauran de assumir la totalitat de les participacions

socials. Aquesta determinara el métode concret que inicialment s’organitza I'administracid. En

aquesta es deura de expressar necessariament:

- ldentitat dels socis

- Lavoluntat de constituir una Societat de Responsabilitat Limitada.

- Les aportacions en valors numerics de cada soci i les aportacions assignades a cadascun.

- Els estatus de la societat.

- La determinaci6 del mode correcte que s’organitzara I'administracié i de la

representacié social.

- Es podra incloure tots els pactes i condicions que els socis creen convenientment

establir, sempre que estiguen dins de la llei reguladora ni contradiguen principis

esencials del tipus social elegit.

L’escriptura de la constitucié es deura de presentar a la inscripcid del Registre Mercantil en el

termini de dos mesos a comptar des de la data del seu atorgament. Els fundadors i els

administradors respondran solidariament dels danys i prejudicis que causen pel incompliment

de aquesta obligacio d’inscripcid al Registre.

7. PLA FINANCER.

El pla d’inversié s’utilitzara per a posar en marxa aquesta empresa saben primer quines son les

necessitats que aquesta requerira tan el primer any per a I'obertura com per a un terme de
temps i quines seran les evolucions de capital. En aquest cas s’utilitzara el MODELEVA per a

facilitar la realitzacié dels calculs per al pla.

Graella 6: Assignatures vinculades al pla financer.

ASSIGNATURES MATERIA
Introduccid a les finances Empresa
Direccié financera Finances
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L'estudi de la viabilitat ha de concloure amb tot el que s’ha aprés a aquestes assignatures, la
gestid de les despeses, ratis, previsions... i finalment plantejar un estudi de la viabilitat economic
i financer d’aquest pla d’empresa.

7.1. ANALISI DELS RESULTATS.

Per a comencar aquesta empresa necessitara un local, en aquest cas el local que s’arrendara al
poligon industrial de Elda com ja s’ha dit anteriorment, per a comencar amb la fabricacid del
producte. Aquesta nau costara de 375 metres quadrats, que es suficient per a la produccié dels
primers anys, per I'estat en que es troba aquesta nau seria necessaria una xicoteta reforma i
moblar-la, a més de la compra d’ordenadors, lesimpressores 3D i les llicencies de els programes.

Entre altres despeses es trobaria la compra de materia primera, que es el filament que
s’'introdueix a les impressores, i a més les caixes de fusta, que ja es comprarien gravades, amb
proteccié i amb el cilindre del interior.

Totes aquestes despeses seran financades, en principi I’empresa sols té d’ingrés el capital que
s’introdueix per a la creacié de la S.L., es a dir, 3000€, per aix0 hi ha que buscar altres fonts. En
primer lloc es demanara un préstec i s’investigara poder aconseguir alguna subvencid.

La contractacid inicial es de tres persones, es a dir, els tres socis capitalistes, els que comencgaran
amb el projecte de les mostres per a les ortopedies, pero es contractaran almenys dos operaris
més per a el procés de qualitat i per al embalatge, com es obvi, en quan comence a créixer
I’empresa aniran creixen els llocs de treball.

Per a introduir el métode que s’ha utilitzat per a aconseguir les dades d’aquest pla, el
Modeleva ha sigut desenvolupar per Alfonso Rodriguez Sandids, professor de la universitat de
Santiago de Compostel-la.

A continuacié es mostraran els analisi dels resultats que s’han obtingut amb les dades
introduides al Modeleva.

7.2. INVERSIO | FINANCIACIO.

Primer es va a definir la inversid que s’ha de fer per al comengament de I'empresa.
AL 2019:

- Esfara una xicoteta reforma del local que s’arrendara, amb un pressupost de 800€.

- Escompraran 3 impressores 3D pel valor de 5000€/ cadascuna.

- Es comprara mobiliari per a oficines, bancs de treball i material d’oficina per valor de
1500€

- Es comprara ordenadors per valor de 2800€.
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- Programa de comptabilitat 260€ anuals.

- Llicencia Solid Works 11.000%€.

- Llicencia Rhinoceros 6000€

- En equipament de les instal-lacions la despesa sera de 1200€.

- | per ultim es veuen reflexats els 3000€ que s’han de abonar en I'empresa per els socis
per a la constitucio de la SL.

Una volta comencgada I'activitat empresarial, com s’ha previst anteriorment es necessitara una
ampliacio tant de personal com a fisic per a poder comencgar amb la investigacié de nous models
de protesi, millores a les actuals i noves funcionalitats. Per aix0 es fara un altra inversié.

AL 2022:

- Compra de terreny per valor de 45.000€

- Compra d’una nau per valor de 120.000€

- El mobiliari de la nova nou per valor de 20.000€.

- Esinvertiran 46.000€ en la compra de aparells per al processament de la informacié i
s’utilitzaran 120.000€ per a la compra de nous programes per al disseny dels nous
productes.

- Durant 2021-2022 es volen comprar 13 maquines més per a complir amb la demanda.

TAULA 3: INVERSIO, ELABORACIO PROPIA

Modelo O.K, VAN = 1.404.641

|Empresa de fundes estétiques Inicio: ene.-20
: |
| Escenario Base >l Estimacis Data Coef. IVA  Inversié IVA
INMOVILITZAT MATERIAL 302.300
Terrenys b 45.000 ene.-22 3% 21% 45.361 9.526
Edificis 120.000 ene.-22 3% 21% 120.962 25.402
oct.-19 0 0
oct.-19 0 0
Instalacions 800 nov.-19 10% 21% 800 168
Equipamient 1.200 oct.-19 12% 21% 1.200 252
Mobiliari 1.500 oct.-19 10% 21% 1.500 315
mobiliari nau nova 20.000 ene.-22 10% 21% 20.160 4.234
Impressores 3D 20.000 oct.-19 12% 0% 20.000 0
Equips per el procés d'info 2.800 oct.-19 10% 21% 2.800 588
Impressores 3D 15.000 oct.-20 12% 0% 15.000 0
Impressores 3D 50.000 ene.-22 12% 0% 50.401 0
Equips per el procés d'info 46.000 ene.-22 10% 21% 46.369 9.737
oct.-19 0 0
oct.-19 0 0
oct.-19 0 0
INMOVILITZAR INTANGIBLE 140.120 jul.-18
oct.-19 0 0
Aplicacions Informatiques 20.120 oct.-19 33% 21% 20.120 4.225
oct.-20 33% 21% 0 0
Aplicacions Informatiques 120.000 ene.-22 120.962 0
oct.-19 0 0
oct.-19 0 0
Despeses d'Apertura oy 3.000 3.000

Aquesta es la inversid, per a aconseguir aquests diners s’ha necessitat una financiacié, que ve
donada per diferents fonts d’ingrés, el 25% del capital es entregat pels socis i el 75% restant
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s’ha abastira amb un deute que es realitzara a I'agencia ICO, aquest préstec tindra les seglients
condicions:

TAULA 4: TAULA FINANCIACIO, ELABORACIO PROPIA.

Prestec 1
Tipus de deute Francés
Duracié 6
Cost 5,00%
Termini anual 12
Caréncia 0
Comisio 0,33%

Donat el calcul del que es necessitara per a comencar aquesta companyia, aquest programa a
calculat mitjangant les dades explicades anteriorment, el total del deute que es necessitara
aconseguir i el cost d’aquest.

TAULA 5: FINANCIACIO, ELABORACIO PROPIA.

impresa de fundes estétique Modelo O.K, VAN = 1.404.641

DETERMINACIO DE NECESSITATS INICIALS | FINANCIACIO
% Inicial Cuantitat % Real Cost
Concepte Cuantitat Recursos Propis] 25,0% 16.965 25,00%) 20,00%
Inmovilizat Inicial 46.420 Subvencion| 0,0% 0 0,00%j
Fons Maniobra Inicial 21.438 Deute 1 75,0% 50.893 75,00%) 5,00%
Financiacié Extrd 0 0,0% 0 0,00%) 0,00%
Necessitat Total Inicial 67.858 0,0% 0 0,00%) 6,00%
Totall 100% 67.858 100% CCMP= 7,81%
CALCUL DEL CCMP 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Recursos Propis Mitjos 163.971 522.994 945.264 1.407.665 1.932.159 2516.034 3.162.312
Deuda Mitjana 47.742 39.217 115.851 111.866 109.565 107.151 104.837
0 0 0 0 0 0 0
Cost Recursos Propis 20,00% 20,00% 20,00% 20,00% 20,00% 20,00% 20,00%
Cost Deute 4,62% N 4,11% 4,34% 4,63% 4,66% 4,70% 4,71%
CCMP 16,53% b 18,89% 18,29% 18,87% 19,18% 19,37% 19,51%
CCMP Promedi 18,66%

El deute que es deriva de la inversid es de 67.858€ dels quals es demanara un préstec per la
quantia de 50.893€ amb un termini de 6 anys i un interés del 5%. Aquest préstec es pagara amb
mensualitats durant 72 periodes, la mensualitat fara que no que es facilite els pagaments ja que
sera menor el import.

7.3. GUANYS | COSTOS.

En quan als guanys, es pot preveure a partir de les ventes previstes anualment quins podrien
ser els beneficis que es rebrien a partir de les ventes.

En quan al IPC dels guanys s’ha tingut que reduir al 0%, ja que no es vol modificar el preu del
producte, independentment de si aquest augmentara, en canvi amb el IPC de costos s’ha
previst un augment del 0,4%. A continuacié es mostra la taula:
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TAULA 6: LINIES DE PRODUCTES (COSTOS), ELABORACIO PROPIA.

Modelo O.K, VAN = 1.404.641

sa de fundes estétiques

Mensualitzacio Automitica 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 ¥
Data base
IPC 0,4% 0,4% 0,4% 0,4% 0,4% 0,4% 0,4% 0,4%
IPC guany! 0,0% 1 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
IPC despeseg 90,0% 1 1,004 1,007 1,011 1,014 1,018 1,022 1,025
ANO Dato base 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
Linia A
Guanys 2020 750.000 825.000 882.750 944.543 1.010.660 1.071.300 1.135.578 1.203.713
Preu 150 Eur 150 150 150 150 150 150 150 150
Unitats 5.000 5.000 5.500 5.885 6.297 6.738 7.142 7571 8.025
Creiximent 10,0% 7,0% 7,0% 7,0% 6,0% 6,0% 6,0%
100% 7,0% 7,0% 7,0% 6,0% 6,0% 6,0%
LiniaB
Guanys 2021 0 212.500 225.250 236.513 248.338 260.755 273.793 290.220
Preu 85 Eur 85 85 85 85 85 85 85 85
Unitats 2.500 0 2.500 2.650 2.783 2922 3.068 3.221 3414
Creiximent 8,0% 6,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 6,0%
00% ™ 6,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 6,0%

Una vegada previst els guanys, s’han de planificar els costos i comprovar si s’adapten i
conformen la viabilitat del negoci.

En primer lloc s’analitzaran quins son els cost fixos, personal, segurs, impostos, arrendaments i
altres, es fara una estimacid del que es va destinar a aquests costos:

TAULA 7: COSTOS ESTRUCTURALS, ELABORACIO PROPIA.

Nivell primer any 100%
Costos Fixos Datos Base = 2020 2021 2022
Personal 200.000 200.000 200.720 201.443
Impostos 47.000 47.000 47.169 47.339
Arrendaments 4.500 4.500 4,516 4,532
Despeses Generals 1.000 1.000 1.004 1.007
Suministres 3.600 3.600 3.613 3.626
Altres 3.000 3.000 3.011 3.022
TOTAL FIXES 259.100 260.033 260.969

En personal s’invertiran al any al voltant de 200.000€, aquests es dividiran en 14 pagues que es
realitzaran durant el any per als treballadors, el primer trimestre del any s’estima que
comencaran a treballar unes 4 persones, perd s’ha de preveure un augment de la demanda
possiblement elevat, ja que es el any en que es realitzara la promocié a les olimpiades
paralimpiques, aixi que es podria ampliar el nimero de treballadors des de 14 a 20.

El alquilar es la Unica dada exacta que es pot parametritzar, les demés despeses son estimacions
del que podria donar-se com a cost fixe, ja siga la llum, els arrendaments o fins i tot, els costos
dels tributs i assegurances.

En quan els costos variables, s’"han afegit per percentatges, s’han fet estimacions del que podria
costar el producte final i s’ha tret com a regla de tres, amb la comparacié dels costos de la
mateéria primera, 'empaquetament i la comercialitzacid, les covers tindran un cost de 150€. Els
calculs son els seglients:

- 13€/kg Mateéria prima, cada funda pot pesar des de 0,5kg fins a 0,7kg, s’ha fet una
estimacié mitjana de 0,6 kg cada una, aix0 vol dir que el cost seria de 7,8€/cover.
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- S’han estimat 4€ de pintura per cada una de elles, al ser una pintura molt resistent s’ha
inflat un poc el cost ja que exactament no es pot saber que gastara exactament cada
una de les covers.

- S’empaquetara en una caixa de fusta, en la que anira gravat a laser el logo de I'empresa,
amb un cilindre ja incorporat i les peces d’espuma per a controlar els colps, s’han
estimat 20€/caixa.

- Enla part de comercialitzacidé no s’ha contat la part que pot tindre una ortopédia com a
comissid per la venta dels productes, el que s’ha reflectit es la quantia per I'enviament
del producte per uns 8€.

Amb aquestes dades s’ha fet unes regles de cent amb els preus, en quant als recanvis, s’han fet
per quantia de 85€ i el que s’ha fet es traure la meitat dels anteriors costos per a aquestes a
excepcio del enviament ja que més o menys es preveu que sera el mateix.

TAULA 8: COSTOS VARIABLES, ELABORACIO PROPIA.

COSTOS VARIABLES 2020 2021 2022
Linia A DATO BASE M 197.250 216.975 232.163
0 0 0
Materials (%) 21,0% F 157500 F 173250 F 185378
0 0 0
Altres d'Explotacio (%) F 0 F 0 F 0
0 0 0
Comercialitzacio (%) 5,3% 39.750 43.725 46.786
LiniaB 0 58.225 61.719
0 0 0
Materials (%) 18,0% F o0 F 38250 F 40545
0 0 0
Altres d'Explotacié (%) F 0 F 0 F 0
0 0 0
Comercialitzacio (%) 9,4% 0 19.975 21.174

La linia dels recanvis es comencara a comercialitzar al seglient any del inici, per a aixi poder
mantindré unes ventes continues.

7.4. COMPTE DE PERDUES | GUANYS SEGONS PREVISIONS.

El compte de pérdues i guanys es aquell que reuneix tots els guanys i totes les despeses que
genera una organitzacié durant un exercici comptable.

Amb les previsions de les anteriors dades, el Modeleva ha calculat com seria el resultat durant
set anys. A continuacid les dades:
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TAULA 9: INGRESSOS, ELABORACIO PROPIA.

Modelo O.K, VAN = 1.404.641

Empresa de fundes estétiques

Escenario Base x| 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Guanys d'Explotacié 750.000 1.037.500 1.108.000 1.181.055 1.258.999 1.332.055 1.409.371
Costos Variables 197.250 275.200 293.882 313.219 333.848 353199 373.676
Marge Brut Flosp7s0 762300 ¢ 814118 867.836 925,150 978.856 1.035.695
Costos Fixos 262.100 260,033 260,969 261.908 262.851 263.798 264.747
Amortitzacio 9.994 11.494 26.463 21.385 21184 21184 21.184
BAIT F 280656 ' 490774 ' 526687 584.542 641115 693.875 749.764

b 0 0 0 0 0 0 0

Despeses Financieres 2.940 1.994 6.246 6.490 6.440 6.389 6.302
Guanys Financiers 4982 22132 29.770 53.022 80.308 110,595 143,971
BAT 282.699 510.912 550.210 631.075 714.983 798.082 887.432
Base 282.699 510912 550,210 631.075 714.983 798.082 887.432
Impostos 42.405 97.728 107.553 127.769 148.746 169.520 191.858
BDT 240.294 413.184 442,658 503.306 566.238 628.561 695.574
Div 12.015 20.659 22133 25.165 28.312 31.428
Benefici Retés 240.294 401.170 421.999 481173 541.072 600.249 664.146
Tasa Impositiva Efectiva 15,00% 19,13% 19,55% 20,25% 20,80% 21,24% 21,62%

Totes les dades que es poden veure en la taula anterior augmenten amb els anys a proporcid

amb el creixement que tindra I'empresa, per exemple, del 20-21 es pot veure un aument

notable, per I'entrada de la linia 2 de negoci, el marge brut mostra la optimitzacié dels costos

en materials que s’ha aplicat a aquesta empresa, es a dir, reduccid de costos > més ventes > més

marge de benefici per a 'empresa.

El BAIT mostra el funcionament de I'empresa, ja que es el benefici sense llevar els interes dels

préstecs i els impostos, tant aquesta data com benefici retés informa que I'empresa du bon cami

i que es estable financerament.

7.5. ESCENARIS.

Els escenaris varien els resultats que es poden obtindré a aquest pla financer, no sempre tot es

com es preveu, aixi que aquestes variacions mostraran un escenari pessimista i un optimista,

per a poder valorar que es pot fer en cada cas.
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TAULA 10: ESCENARIS, ELABORACIO PROPIA.

Modelo O.K, VAN = 1.404,641 ( Pulsar F9 para actualizar tablas |
Empresa de fundes estél Escenario Ba "l'"I Pesimista h Base A Optimista b
Inversio 100,0% 110,0% 100,0% 90,0%
Volum de I'Activitat F 100,0% 90,0% 100,0% 110,0%
Preu 100,0% 100,0% 100,0% 110,0%
Costos Variables 100,0% 105,0% 100,0% 100,0%
Costos Fixes 100,0% 100,0% 100,0% 95,0%
Costos Financiers 100,0% 100,0% 100,0% 90,0%
Creiximent 100,0% 100,0% 100,0% 110,0%
Actual Pesimista Base Optimista
VAN 1.404.641 1.019.635 1.325.635 2.072.284
TIR 421,16% 183,84% 311,04% 563,77%
TIR Capital 122,85% 109,81% 121,62% 139,59%

En aquesta tabla es poden observar les variacions realitzades a cada tipus d’escenari, en la
inversid, el escenari base parteix del 100%, el pessimista des de el 110%, aquesta modificacié
afectara en que hi haura menys diners a I’'empresa, en el optimista en canvi reflexa un augmente
del capital i un augment en el temps de retorna del capital i una disminucié dels interessos.

Per a cada escenari s’ha calculat el VAN (Valor Actual Net) i la TIR (Tassa Interna de Retorn), en
aquest cas per els resultats al inferior de la anterior tabla es pot dir que els tres escenaris son
valids .

Graficament té aquests resultats els escenaris:

TAULA 11: GRAFIC ESCENARIS, ELABORACIO PROPIA.

Estructura dels escenaris

Inversioé

Volum de |'Activitat
Preu

Costos Variables
Costos Fixes

Costos Financiers

Creiximent
f T T T T T T T T T T T T T T T T T T T 1
o} Q
$ ) $ & N
~N ~N %
Pesimista % Optimista

En conclusid, aquesta empresa financerament es viable, el que podria ajudar a I'hora de
preveure les dades es que aquest sector tinguera una millor facilitat per a obtindré les
tendéncies de venta que pot arribar a tindre una empresa en aquest sector.
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8. CONCLUSIONS.

Aquest producte encaixa perfectament en el entorn que se li ha dedicat, la necessitat de cobrir
aquest buit fa que aquest producte puga arribar a tindre un alcans mundial, la falta de visibilitat
a aquest mén fa que les persones que pugen estar pensat en invertir, investigar, obrir una
empresa o fins i tot complir una llavor social, no aplegue a conéixer mai quina es la real
necessitat que tenen les persones amputades.

La necessitat ha creat aquest producte, el temps I’'ha modelat per a que, tard o prompte aplegue
a les cases d’aquestes persones que han patit per qualsevol motiu algun tipus d’amputacid. El
gue aquest producte haga sigut dissenyat per un amputat, dona directament un valor afegir que
les altres empreses competidores no podran adquirir.

Aquest projecte tracta de donar visibilitat a les persones amputades, a llevar-les del mén tabu
gue perteneixen per a poder col-locar-les al lloc que els correspon aportant inclusié a aquest

grup.

El comencar per les fundes estetiques es com col-locar un trampoli, per a la investigacid i el
desenvolupament de noves protesis i noves adaptacions per a la practica d’esports o treballs,
la innovacié en articulacions... tot aquest projecte té la finalitat de aplegar a que tindre una
amputacio siga un handicap que sense invertir molts dines, es puga superar i oferir el que es
més important per a aquesta empresa, qualitat de vida.

Per a la realitzacid d’aquest projecte s’ha necessitat molt de temps de recerca d’informacio, al
comengament de cada punt d’aquest TFG, s’han nombrat unes assignatures que han conformat
la informacié aportada per a construit el guié d’aquest analisi de viabilitat. Entre aquelles les
més nombrades son les assignatures com Estratégia i Disseny de I'Organitzacio, ja que aquesta

assignatura engloba molt el analitzar I'empresa tant exterior com interiorment i té la finalitat de
trobar tant els punts débils com els forts i poder traure profit de tots. Per altra banda també es
poden veure quins son els grups de mateéries que més s’han utilitzat, 'economia i I’'entorn

economic son els més visualitzats als grups que s’han utilitzat.
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