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Resumen

Este Trabajo de Fin de Grado consiste en la realizacién del Plan de Empresa de
MOBYMEK, un proyecto de negocio dedicado a la comercializacién de muebles
versatiles a nivel nacional, con el objetivo de analizar la viabilidad comercial,
operativa, organizativa y econédmica para sus primeros afios de actividad.

Numero total de palabras: 9.972

Laura Lépez Bridn



Plan de empresa de MOBYMEK

Indice

Y= U3 1= o N 2
[NTICE eeverrrerrrierrertsestssessesessestesesseeese st ssese s sse st ssesssasesessssassesessessesensssessesassensesesssnnns 3
[NAICE @ ADIEVIATUIES veveererrrrereeerseersestrsersssessessssessssssesssessssessensesessssessessssesesesesenns 6
INAICE @ fIGUIES.curerrerrrereerrereereersesseeeessesseeseessesseessessesseessessesseessessesseessessesseessessessanss 7
10 0 Yo [T e o1t 9
[ T V1T o T o TR 10
DISRY= 1] 1[0 X 1= I =] o= o 2 11
1  PRESENTACION DEL PLAN DE NEGOCIO w.oviiceiieeceeieeeeeeeeeeseee et 11

2 VIABILIDAD COMERCIAL . ttuuieiitiieittiiiiiees s cetetviiies e e e e eeeeereass s s s s e eseestsaaasssseeessnnsssnnns 12
2.1 Entorno general y situacién actual. Analisis PESTEL ....ccceveeccvvviieeeeee e, 12
2.1.1 Factores PolitiCO-1EAIES . ..ii i 12

2.1.2 FaCtOres CONOMICOS. . curiirirreriereerie ettt e st sneenneeas 13

2.1.3 Factores SOCIO-CUITUIAlES....cuiiiiiiiiieeie ettt e 13

2.14 [ Toide] g =i {=YolgTe] foT={T oo LR 14

2.15 Factores ecoldgicos 0 medioambientales ......cccvvveeeeeieecciiiieiee e, 15

2.2 Entorno especifico o competitivo. Analisis POrter....ccccccveeccviveeeeeeeeeeiiennnnee 15
2.2.1 Mercado Consumidor y poder negociador de los clientes ......cccevccvivieeeeeeiccnvneennn. 15

2.2.2 \V/=Ygor=Yo [o T @fo] a0l oT=YlTe Lo T Vo U - U SR 16

223 Barreras de ENtrada coeeceeceeeeerieneenieeeee e 17

2.2.4 Mercado Proveedor y poder negociador. Mercado Distribuidor .......cccccveeevvveennnns 18

225 Productos SUSEITULIVOS ....eererieriierieerieeste et 18

Laura Lépez Bridn 3



Plan de empresa de MOBYMEK

2.2.6 Conclusiones basicas del analisis de 1as cinco fuerzas.....c.cccvveeeveeriieenieeriieeniieenns 18
2.3 Objetivos de MOBYMEK ...c..uiiiiiiiiiee ettt 19
2.4 Estrategias de Markeling ..o ie e e 20

2.4.1 Segmentacion Y POSICIONAMIENTO .ievveeeiieiieeie ettt 20

242 (2 oY [0 o1 o O O PSPV TP PO PSTRVPRPPRRRUPPO 20

243 o =Tol o 1T TP PO PP PR PPRT TR 23

244 DISTIDUCION c.etiiiii e e 24

2.4.5 PrOMOCION ettt e s 25

VIABILIDAD OPERATIVAY ORGANIZATIVA coeiiieiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 26
3.1  Viabilidad y descripcidn del proceso operativo .......ccccveeeeeecveeeeeescvveeeesinneenn. 26

3.1.1 Descripcion tEcnica del ProdUCTO .uuiiuieeeiieee et e et e et e e eare e e e eaae e e e 26

3.1.2 Plan d€ OPEIrACIONES c.cuuveeeiitree e ettt e eette e e etee e e tre e e e tte e e sabeeeesabeeeeesseeesasasaessteeaeanes 27

3.13 Plan d VENTAS c.coviiiiiiiciicecce e e 30

314 Localizacion, edificaciones y equipami€nto......cceeeeeeerieeseeenieenieesieeseee e 31

3.15 Evaluacion del Impacto Ambiental y RSC...eiiiiiieriiieiieereierreeseee e 31

3.1.6 Cronograma de operaciones del primer afl0 ... eeeeeeeciee e e 32
I A VA= oY 1o F= Yo I =Y = | USRI 32

3.2.1 FOrma jUuridiCa @SCOZIAA vuiiiiurireeiiieeeeiiee e ctiee e et eeette e e e te e e e ste e e eeaae e e sabeeeeestaeeeenes 32

3.2.2 Tramites a seguir para la puesta en Marcha......cccceeeeeiee e 33

3.23 Coste final de 10S tramIteS ....eiveiiiiiiiiicceeee e 34
3.3 Viabilidad 0rganizativa...cceeeeeee et 34

ANALISIS DAFO ..ot 36

VIABILIDAD ECONOMICO-FINANCIERA .....vveveveveveteeeteteeeteteseseaeseteseaesese e seaeseans 37
o0t R [ 0T o =T o P 37
5.2 COSEES tiiiiiiiiiiie et e 37
5.3 INVEISION totiiiiiiiciic e 38

531 ACtIVO NO COTTIEBNTE ..ttt s 38

532 ACEIVO COITIBNTE .ttt 38
5.4 FINANCIACION c.viiiiiiiiiiiiii et 39
5.5 Plan de Tesoreria del primer @aflo c.occccvveeeeeeeeeeiceinieeeeeee e eeeireeeee e e eesannneee 39
5.6 Balances Previsionales ... eerierienieeiee et 39
5.7  Cuentas de Resultados Previsionales.....ee.rreeeeeeeeeeeeireeeeeeeeeeeennnneee 40
5.8  Rentabilidad. .o e 41
5.9  ANAIISIS eI RIESE0.uiiiiiiiiiiciiiieriie ettt e e eeeeerrrer e e e e s e esartrareeeeeeseennsaneaens 41

Laura Lopez Brion 4



Plan de empresa de MOBYMEK

5.10 Calculo del Punto de EQUIlIDIIO .uueeieccuiiee et 42

(00] 1ol [V1[o] g T=TRVAF: T4 o1 o] [ - Vel o o U 43
2] o) |07 ={ &= { - T OO UTPRRPOPRRRt 44
A 1= o N 48
Anexo |: Desglose de los precios del embalaje.....ueieeceeicciiiieeiee e, 48
Anexo II: Mesa modelo, COSTES Y PrECiOS .uuviiiiriiieriireeeirireeeeesireeeessreee e s sreeeeesareeeas 49
Anexo Ill: Estanteria modelo, COSTES Y PrECIOS ..uuiiiriurieeiirieiieeieiireeeesrireeessiereeeesaaeeens 50
Anexo IV: Ejemplos de estanterias diversas a partir del Sistema 3X3...cveeveeeeeiennnneee. 51
Anexo V: Tramites de constitucion de [a EMPresa . eeeeeeecieee e 52

Laura Lépez Bridn 5



Plan de empresa de MOBYMEK

Indice de abreviaturas

PAEM: Programa de Apoyo Empresarial las Mujeres

CNAE: Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas

RSC: Responsabilidad Social Corporativa

SLNE: Sociedad Limitada Nueva Empresa

SLFS: Sociedad Limitada de Formacion Sucesiva

CIRCE: Centro de Informacién y Red de Creacidén de Empresas
IAE: Impuesto de Actividades Econdmicas

RETA: Régimen Especial de Trabajadores Auténomos

DUE: Documento Unico Electrénico

PAE: Punto de Atencidén al Emprendedor

ITPAJD: Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados
IM: Inmovilizado Material

NOPAT: Beneficio Operativo Neto Después de Impuestos
VAN: Valor Actual Neto

TIR: Tasa Interna de Rentabilidad

Laura Lépez Bridn



Plan de empresa de MOBYMEK

Indice de figuras

FIGURA 1: PLANIFICACION DEL TRABAJO DE FIN DE GRADO ..ceuuveerurieriieenireeseeesiseesseeesseeesseessssesssesssesessesssesssssesnsess 10
FIGURA 2: ATRACTIVO DE LA INDUSTRIA DE MUEBLES EN ESPARA ....ccuuviiiiiiiieiiieeeriteeesiieeeetee e ssiree e e steee s eree e saneas 19
FIGURA 3: EJEMPLO DE MESA ESTANDAR HECHA CON EL SISTEMA 3X3...eiiiiutieeeiireeenieeeesineeesnnreeessnsneessseeessssseessnnnees 21
FIGURA 4: EJEMPLO DE ESTANTERIA ESTANDAR HECHA CON EL SISTEMA 3X3 1.eeiouvieeeiiieeesiieeeeireeessneeeesveeesssnneessnnnns 22
FIGURA 5: PRECIOS DE VENTA DE LAS PIEZAS DEL SISTEMA 3X3 DURANTE LOS TRES PRIMEROS ANOS.........uuveeeeereriiereeenn. 23
FIGURA 6: PRECIOS DE VENTA DE LOS MUEBLES ESTANDAR ...ceuvterureesuteenireesseeessreesseessseessesssssessesssesesssesssesssseesssees 23
FIGURA 7 SISTEMA BX3 ..t eutteeiteesteesiteesiteesiteesteesateesuteesateessbeesaaeesateesaseessbeessaeenbaeesseesasteesabeensaeesateebaeesnesnseeen 26
FIGURA 8: COSTE DE LAS PIEZAS DEL SISTEMA 3X3...ueeeuveeiuteerreesireenueenressiseesssessseesssesssesssssessesssssesssesssesensesnseses 27
FIGURA 9: PLAN DE OPERACIONES DE MIOBYMEK .......viiiiiiriieiiiinieeniieesie e sieesite e site e sieeesiaeesaeeesbaeesaaessbaeenaaesbeeen 28
FIGURA 10: OPERACIONES A REALIZAR EN UN MES A PLENA CAPACIDAD .....vvtteeeeeaurirteeeesesainreeeeesssssnnseeeeesssesnnseeeeas 29
FIGURA 11: PLAN DE OPERACIONES DE MOBYMEK CON EXPERIENCIA .....vvteeeeeeniiiiteeeeeesaiiereeeeeessinreeeeesssenanneeeeeas 29
FIGURA 12: VENTAS PREVISTAS EN UNIDADES .....uiuetttteeeeseiunteteeeeesesunteteeessssaanssseeeeesssaaasssaeesesesannnnsteesesssansssseeees 30
FIGURA 13: VENTAS PREVISTAS EN EURDS .. .veeeuveeruteesureessreessseessseesseesssesssssessseessessnssesssesssesesssesssesesssesssessnuesssess 30
FIGURA 14: COMPRAS PREVISTAS EN UNIDADES .. .uvteeureerureesuueessreesseeesseessseessseessessssessssesssseesssesssssesssesssessssesssess 31
FIGURA 15: COMPRAS PREVISTAS EN EURDS ..cuuveerureerureesureessseessreesueesseesssseesssesssessssessssesssssesssesssessssesssessnsaesnsess 31
FIGURA 16: CRONOGRAMA DE OPERACIONES DE MOBYMEK .......ciiiiiiniiiinieiniieeriieenie ettt ettt ee s 32
FIGURA 17: COSTE DE LOS TRAMITES DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA ..vveesuveerereesereessreessseessseesseessssesssesssesessnesnsees 34
FIGURA 18: ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE MOBYIMEK ......uutiiiiiiiiiiteee ettt et 35
FIGURA 19: DAFO DE MOYBIMEK ... .ttt ettt e e ettt e e e e s ab et e e e e e st e e e e e e e seaanreeeeas 36
FIGURA 20: INGRESOS ESTIMADOS PARA LOS TRES PRIMEROS ANOS .....eueeiiitieeteeniiitteeeeeeseiirteeeeeessiinreeeeessseannreeeeas 37
FIGURA 21: COSTES FLIOS Y VARIABLES ....eetuveeeuteesuteesuseesuteessseessseessseesssesssseessseessesesssessssesssssesssesssessnssesssesesssesssess 37
FIGURA 22: EVOLUCION DE INGRESOS, COSTES FIJOS Y TOTALES «...veeeuveerireerireesiteesieeesieeesseeessesesssesssesesseesssesessnesnsens 37
FIGURA 23: INMOVILIZADO IMATERIAL ..ttt tuveeeuteesuteesuseesureesuseessseessseesssesssssssssesssssessseesssesssssesssesssesssssesssessnseesnsesn 38

Laura Lopez Brion 7



Plan de empresa de MOBYMEK

FIGURA 24: EXISTENCIAS EN EURDS «..vvvetiiriteiiitrieiiirieessrttessiae s snstesssibteesirae e s sibas e s sabaeessnbs s e snasessnnbasesennanessananes 38
FIGURA 25: FLUJOS DE TESORERIA .....c.vetteueeuteueeutententente st etesitese e et esse st e bessesresbeene e st et esaennesaeebesaeeresaeeneesneeennenne 39
FIGURA 26: BALANCES PREVISIONALES. ... ceetteteenteeutesueesseeseesesssesneesseesseessesnsesnsesseesseensesnsesnsesseessesnsessesnsesseesses 40
FIGURA 27: RESULTADOS PREVISIONALES ......eeutteuteeuteeueesseenseensesssesneesseesseessessesnsesseessesssesnsesssesseessesnsessesnsesseesses 40
FIGURA 282 VAN Y TR ettt ettt ettt ettt ettt et ettt e e et e et et e e e e e ee e e eeee e e e e e e eeeeeeeeeeeeenaes 41
FIGURA 29: POSIBLES ESCENARIOS DE MOBYMEK ......citiiiitiriieiieieetete sttt sttt s st 41
FIGURA 30: VAN Y TIR SEGUN ESCENARIOS ....c.ututemtenteteseentesteeueestentensessensessestessesuesseensensensessensessessessesnesseensensenee 42
FIGURA 31: PUNTO DE EQUILIBRIO . c..c.utteuteteeteeuteeitesieesteesteeresasesieesbeesbeensesatesmeesaeessee st enseeneesneesneenresanesanensnensens 42
FIGURA 32: PRECIOS UNITARIOS DEL EMBALAIJE «....veuteutetertieterteeueeseentensensentensessessessesseeseensensessensesuessesneeneessensensenee 48

Laura Lopez Brion 8



Plan de empresa de MOBYMEK

Introduccion

Los muebles modulares, polivalentes y versatiles constituyen una tendencia
emergente en el mercado cada vez mas conocida. Asi surge MOBYMEK, un proyecto de
negocio dirigido a comercializar su propio disefio totalmente uUnico y original de
construccion de muebles y objetos de uso con el fin de abastecer una demanda
incipiente en el mercado. Para ello, vendera a su publico objetivo, jovenes creativos de
entre 20 y 45 anos, el Sistema 3x3, un conjunto de tres piezas elementales que se
acoplan entre si y que permite crear infinidad de muebles y objetos.

Nace asi el objetivo primordial de este Trabajo de Fin de Grado: evaluar la
viabilidad del proyecto a nivel comercial, operativo, organizativo y financiero. A lo
largo del documento se evaluard si existe un mercado potencial alcanzable para
MOBYMEK, si el proceso operativo y de ventas es eficaz, si existen los recursos y las
capacidades necesarias para garantizar el abastecimiento y, por ultimo, si las cifras
avalan los datos anteriores. Este andlisis permitird, aparte de demostrar la posible
rentabilidad del plan, descubrir nuevas formas y puntos de mejora, con el fin de ayudar
a sus socios a desarrollar un proyecto realista y fructifero.
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Planificacion

Este Trabajo de Fin de Grado se ha realizado durante el segundo semestre del curso
2019-2020, con la ayuda del tutor Juan Luis Castroman, como se muestra a
continuacion.

Figura 1: Planificacion del Trabajo de Fin de Grado

Planificacion del Trabajo de Fin de Grado

2019 2020

NOV. |FEBRERO| MARZO | ABRIL MAYO JUNIO JULIO
1\12(3|4|1|2|3(4|1(2|3(4|1(2|3|4]|1|2(3]|4]|1|2|3|4|1(2|3(4

Publicacién lista provisional

Reunidn con el tutor
Introduccion
Viabilidad Comercial
Revision

Viabilidad Operativa
Viabilidad Organizativa
DAFO

Revision

Viabilidad Econédmico-Financiera
Conclusiones

Revision

Entrega

Defensa

Fuente: Elaboracion propia
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Desarrollo del trabajo

1 PRESENTACION DEL PLAN DE NEGOCIO

El arquitecto Tomas Lépez Lamas, tras una carrera profesional de mas de 30 afios
en su area, ha decidido trasladarse al ambito del disefio de muebles versatiles,
queriendo fundar para ello una empresa junto con su hija Laura Lépez Brién:
MOBYMEK. Dicha empresa desarrollara un sistema polivalente de creacién de
muebles, formado a partir de tres piezas elementales: un nudo, una barra y un tablero.

Esta idea nace como solucidn a un nicho existente en el mercado y tras varios afios
de investigacion y estudio personal que culminan en una idea pulida y definitiva.

Este sistema de construccion de muebles, de aqui en adelante Sistema 3x3, es
polivalente porque permite crear diversos tipos de muebles facilmente y sin
herramientas, desde mesas, hasta estanterias, sillas, pequeiios accesorios del hogar,
etc. Sus tres piezas elementales se repiten y acoplan entre si, creciendo en las tres
dimensiones: alto, largo y ancho. Asi, el cliente puede crear el mueble que quiera, con
el tamafio y forma que quiera, adaptandolo completamente a sus necesidades, de
manera sencilla, rapida y sin herramientas. El resultado final es un mueble ligero, pero
tenaz y resistente. El concepto es similar a la de los juguetes LEGO, pero aplicado a los
muebles domésticos.

La idea supone una oportunidad de inversién interesante porque no existe nada
asi en el mercado. Hay versiones parecidas, pero ninguna igual de desarrollada,
perfeccionada, ni util. Su caracteristica distintiva principal es que este sistema puede
crecer en 3D y es mucho mas versatil que cualquier tipo de mueble modular. Dicho
sistema esta dirigido al publico joven, mas necesitado de muebles ligeros, faciles de
montar, desmontar y transportar, debido a su estilo de vida mdas inestable y
caracterizado por una mayor movilidad y cambio de residencia.
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2 VIABILIDAD COMERCIAL

El entorno al que se enfrenta MOBYMEK se divide en dos grandes partes: macro y
microentorno. El primero estd formado por aquellos factores que afectan a todas las
empresas en mayor o menor medida, como las crisis econdmicas. Para conocer dichos
factores se utilizara el Analisis PESTEL. Por otra parte, el microentorno de MOBYMEK lo
conformardn sus consumidores, competidores, proveedores, etc., es decir, factores
mas especificos para el tipo de empresa. Para su analisis usaremos el modelo de
Porter.

2.1 Entorno general y situacién actual. Analisis PESTEL

En este andlisis tendremos en cuenta cdmo los factores politico-legales,
econémicos, socio-culturales, tecnoldgicos y ecoldgicos afectan a la actividad
empresarial en general y, por lo tanto, a MOBYMEK.

2.1.1 Factores politico-legales

De entre los factores politicos y legales mas destacables, cabe mencionar que
Espafia pertenece a la Unidn Europea desde 1986, por lo que no existen restricciones
arancelarias entre los paises miembro. Esto es especialmente util ya que facilita mucho
las relaciones comerciales a nivel europeo. Por otra parte, pertenecer a la UE exige
cumplir con la normativa de produccion de muebles vigente para asegurar un alto
estandar de calidad, lo que podria dificultar la produccidn. Sin embargo, esto también
supone una ventaja pues transmite una imagen de calidad de los productos por
encima de la media (Lizarribar Mesa, 2017).

Espafia es una monarquia parlamentaria con un régimen constitucional. Ademas,
esta dividida en 17 comunidades autonomas con sus propias competencias legislativas
y ejecutivas. Es un pais democratico estable a nivel politico, con Pedro Sanchez
(secretario general del PSOE) como presidente del Gobierno desde enero de 2020.
Actualmente, el PSOE gobierna junto con Unidas Podemos en un gobierno de
coalicidn.

Aparte de la europea, en Espafia existen una serie de normativas imprescindibles
para vender productos y servicios como aquellas sobre prevencion de riesgos
laborales, prevencion de delitos penales en la empresa, proteccion de datos o la Ley de
Servicios de la Sociedad de la Informacion, entre otras.

Actualmente existen multiples ayudas y subvenciones ofrecidas por el Estado
Espanol a aquellas personas que quieran crear una empresa. Entre ellas destacan los
programas de apoyo dirigidos a las mujeres emprendedoras, como el Programa
Innovatia 8.3 o el Programa de Apoyo Empresarial a las Mujeres (PAEM). También
existen ayudas para jévenes emprendedores en aras de paliar el creciente desempleo
juvenil, como la ayuda de Enisa, una empresa publica dedicada a financiar PYMES
viables e innovadoras a nivel nacional. Asimismo, se desarrollan diversos Premios y
Concursos que suponen una gran fuente de motivacidn para los emprendedores, como
el Premio Emprendedor XXI (Gonzalez, 2020).
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En lo relativo a las novedades fiscales mas relevantes para PYMES en 2020 en
Espafia, esta prevista una reduccién del 2% en el Impuesto de Sociedades para
aquellas PYMES que facturen menos de un milléon de euros, pasando el gravamen del
25% al 23%, lo que resulta beneficioso para las empresas de nueva creacién como
MOBYMEK.

2.1.2 Factores econdmicos

La economia espafiola sufrié un duro estancamiento en 2008 que resulté en una
recesion econdmica cuya recuperaciéon empezd en 2014, afio en el que empezd a
crecer el PIB. Aunque aun no se haya recuperado plenamente, Espaia estd volviendo a
converger con Europa.

Tras 5 afios consecutivos de crecimiento, el PIB crecié un 2% en 2019 respecto al
afo anterior, situdndose en 1.244.757 millones de euros (una subida de 42.564
millones respecto a 2018) y ocupando asi el décimo puesto en cuanto a PIB en la UE
(Expansion, 2020).

A estos afios de crecimiento se suman un superdvit exterior y una baja inflacién,
siendo la inflacion controlada un factor clave para sostener el crecimiento. Tras la
recesion, Espafia se ha transformado en la segunda economia mas exportadora de la
UE. Pero, aunque se haya reducido significativamente el endeudamiento exterior,
sigue siendo elevado, lo que podria ser una potencial vulnerabilidad si se sostiene en el
tiempo.

La crisis de 2008 provocd una gran destruccion de empleo vy, tras estos afios de
recuperacién, la tasa de paro aun es del 14%, casi el doble que la de la zona euro
(Valle, 2020). De la misma manera, la recesién provocé que los tipos de interés
bajaran, disminuyendo asi el coste de los préstamos y estimulando el consumo.
Actualmente la Eurozona y Espaiia siguen contando con unos tipos de interés bajos, lo
gue beneficia al consumo y la inversién. Para el afio 2021, se espera que el tipo de
interés tenga un valor del 1,1%. En lo relativo a la inflacidn, seguira siendo negativa
hasta diciembre de este afio. Para 2021 se espera también una tasa media del 1,1%,
segun el INE.

En lo que respecta a la actual crisis del COVID-19, se prevé que muchos paises
entren en recesidon econdmica y que concretamente Espafia se vea gravemente
afectada debido al desplome del turismo (que supone aproximadamente un 12% del
PIB) y a los altos costes en salud publica para frenar la pandemia (Viana, 2020). Como
consecuencia, muchos trabajadores han perdido o perderan su empleo. Se prevé
también una fuerte caida generalizada del consumo. Entre las medidas econdmicas
tomadas ante esta situacion, destacan los ajustes temporales de plantilla a través de
los ERTEs, las reducciones de jornada para cuidados, los avales publicos de 100.000
millones de euros para que las empresas puedan pedir créditos a las bancas privadas,
asi como el cierre de los centros educativos y aquellos establecimientos que no
proporcionen productos de primera necesidad.

2.1.3 Factores socio-culturales
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Segun el INE, en 2019 la poblacién espaiiola era de 47 millones de personas, la
edad media de 44 afios y la esperanza de vida de 84 afios. La poblacidon esta
envejecida, ya que existe aproximadamente un 20% de personas mayores de 65 afios,
pero el grueso de la poblacién tiene entre 30 y 65 anos. Esto constituye un dato
favorecedor, pues corresponde con gran parte del publico al que se dirigirda MOBYMEK.

Por otra parte, la subida de los salarios que ha tenido lugar estos afios no se
compensa con el incremento de los precios, por lo que los espafioles han perdido 266
euros de poder adquisitivo desde 2017 (Montalban, 2019), lo que influye
negativamente a la hora de consumir.

La creciente utilizacion de la tecnologia ha provocado que en los Ultimos anos los
teléfonos moviles fueran cobrando mayor importancia, funcionando como agenda,
medio de contacto, fuente de informacidn, cdmara, etc. Asimismo, la compra online y
el uso de plataformas de streaming como Netflix, HBO o Spotify han crecido. El
método de pago online mas utilizado es PayPal. Todo esto afecta a los hdbitos de
consumo de la poblacién: qué, como y cuando consumen, por ello es imprescindible
estar al dia de las tecnologias actuales y adaptarse a ellas.

Con la actual crisis del COVID-19 el consumo se ha visto gravemente afectado,
quedando limitado temporalmente a los productos mas basicos. Sin embargo, esta
situacion totalmente excepcional y sin precedentes se paliara con el tiempo y poco a
poco se espera que se restablezca la normalidad total. Por el contrario, el consumo de
las tecnologias no se ha visto perjudicado, sino que ha aumentado en estos meses de
crisis sanitaria ante la necesidad de mantener el contacto social, trabajar u ocupar el
mayor tiempo libre disponible.

2.1.4 Factores tecnoldgicos

Pese a las promesas politicas de invertir en I+D+i, Espaia se queda atras respecto
al conjunto de la UE. En este sentido, cabe destacar dos aspectos fundamentales:
inversion en 1+D+i y la fuga de cerebros.

En 2019 se invirtié lo mismo que en 2006 (un 1,2% del PIB), obteniendo asi peores
resultados que paises como Chipre, Malta o Portugal. Esto provoca que los
investigadores no estén bien pagados en universidades u otros organismos y que
muchas empresas busquen antes los beneficios fiscales o la financiacion que la
verdadera innovacién en productos y procesos. A pesar de que la investigacion basica
se haya ejecutado, la debilidad real se encuentra en el desarrollo de los resultados
obtenidos de dicha investigacién para ser explotados comercialmente y poder ahorrar
en las importaciones tecnoldgicas (Martinez, 2015).

Por otra parte, Espafia tiene una gran capacidad para formar a sus profesionales,
pero es incapaz de retenerlos, hecho visible en los casi 90.000 trabajadores de alta
cualificacion emigrados entre 2007 y 2017 (Porteiro, 2019).

Esta situacién no es favorable ni sostenible a largo plazo, ya que la inversién en
I+D+i es clave para el crecimiento econdmico del pais y para mejorar su posicién en el
contexto internacional.
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Debido al desarrollo de la tecnologia, las tradicionales estrategias de marketing de
distribucién, promocién y venta han de combinarse con las tendencias actuales: la
personalizacidon de los productos y servicios. Ahora mismo, la publicidad se puede
personalizar ofreciendo informacién a los potenciales clientes segin su ubicacién a
través de la geolocalizacion o mediante el andlisis de sus intereses y blsquedas. Otra
nueva forma de promocién muy utilizada es el uso de los hashtags.

2.1.5 Factores ecolégicos o medioambientales

En Espafia existen multitud de leyes de proteccion del medioambiente, entre las
que se encuentran las relativas a las aguas, las areas protegidas, el cambio climatico o
las energias renovables.

La conciencia ecoldgica espaiiola ha aumentado significativamente en los ultimos
afios tanto a la hora de reciclar, como en el uso de materiales mas respetuosos con el
medio ambiente o en la mayor preocupacion por la responsabilidad social de las
empresas en las que compran.

Por ello, y por pura ética, resulta vital que los nuevos productos y procesos
desarrollados sean respetuosos con el medio ambiente y busquen el mdaximo
aprovechamiento de los recursos, minimizando los residuos y las ineficiencias.

2.2 Entorno especifico o competitivo. Andlisis Porter

2.2.1 Mercado Consumidory poder negociador de los clientes

La industria del mueble se vio perjudicada por la recesion econdmica de 2008, ya
gue los consumidores optaban por reducir los gastos no esenciales. Sin embargo,
durante 2019 existié un aumento en la demanda, junto con la emergencia de varias
tendencias clave (Factorii, 2019).

Entre estas tendencias podriamos destacar el aumento de la demanda de
mobiliario de oficina para el hogar debido al crecimiento del teletrabajo, sobre todo
con la crisis del COVID. Existe también una mayor preferencia por los muebles
modulares, multifuncionales y versatiles, ya que el nimero de hogares pequefios ha
subido. Por otra parte, el mercado online es el canal de mayor crecimiento en los
mercados en desarrollo. Las ventas a través de Internet han ido en aumento, pero, aun
asi, los consumidores prefieren comprar fisicamente (De La Torre, 2018). También
existe una tendencia al minimalismo, los espacios abiertos y los muebles diafanos no
compactos ni completamente opacos, para proporcionar una sensacién de mayor
amplitud. De la misma manera, hay un gran gusto por el estilo industrial refinado,
como vigas de acero al descubierto o paredes de ladrillo sin recubrir junto con luces
leds de colores y plantas, asi como las formas y estilos modernos. En materia
medioambiental, los consumidores se preocupan cada vez mas por producciones y
productos ecoldgicos.

Existen multiples segmentos en el mercado, segun las caracteristicas de los
muebles (de mayor o menor calidad), funcidon (material de oficina o para el hogar),
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estilo (vintage, moderno o contemporaneo), material (madera, metal), canal de venta
(online o presencial), precio o nivel de renta disponible, etc.

En la actualidad, las tres generaciones que mds compran muebles son los Baby-
boomers (nacidos entre 1945 y 1965), la Generacion X (nacidos entre 1965 y 1980) y
los Millennials (nacidos entre 1980 y 1999, aproximadamente), con un nivel de renta
medio-alto. Los nuevos estilos de vida son muy diversos entre si y cada persona tiene
unas necesidades especificas y distintas a las de los demas. Esto deja entrever una
necesidad de capacidad de adaptacion, flexibilidad y versatilidad.

El publico es cada vez mds exigente: quiere mejores disefios, mejor relacién
calidad/precio, mejor experiencia de compra, mejor atencion al cliente, métodos de
pago mas flexibles y ajustados a sus circunstancias y entregas rapidas. Ademas, cada
vez estd mds concienciado en cuanto al uso de materiales contaminantes (De La Torre,
2019). Esto se debe a que hoy en dia existe un facil acceso a la informacién, por lo que
resulta muy sencillo entrar en Internet, obtener datos de las empresas y comparar
productos, asi que no se conformara con cualquiera. Las redes sociales juegan un papel
cada vez mas importante a la hora de dar a conocer los productos o generar imagen de
marca. Es comun que los consumidores se informen antes en el Instagram o Facebook
de la empresa a la que quieren acudir. Por ello, es esencial generar una marca
estéticamente agradable y que conecte facilmente con ellos.

En cuanto a su poder de negociacién, el mercado meta de MOBYMEK se
caracteriza por un gran poder negociador de los clientes.

Por una parte, los compradores en la industria del mueble no estan concentrados
ni suelen comprar en grandes cantidades. Igualmente, no suponen una amenaza de
integracion hacia atras, ya que prefieren comprar el mueble a otra empresa antes que
fabricarlo desde cero ellos mismos. Pero, por otra parte, existen unos costes de
cambio bastante bajos, pues existe mucha competencia y, por ello, muchas ofertas
alternativas para los clientes, tanto a nivel local como internacional (Riquelme, 2014).
Ademas, como se menciond, este publico tiene a su disposicion gran cantidad de
informacion, lo que lo hace mas exigente y con mayores expectativas, por lo que es
muy comun que se informe previamente antes de comprar su mueble deseado. Esto
deja clara la necesidad de crear una ventaja competitiva que diferencie a MOBYMEK
de los demas oferentes. Asimismo, al tratarse de un producto totalmente nuevo e
innovador, los clientes podrian mostrarse reticentes a comprarlo, por lo tanto, un
menor nivel de aceptacion por parte del publico aumenta su poder negociador.

2.2.2 Mercado Competidor Actual

En Espafia hay mas de 10.000 PYMES que se dedican a los muebles y la mayoria de
estas empresas se encuentran en Catalufia y Comunidad Valenciana. Al tratarse de
companfias muy pequefias existe una falta de I+D en el sector, pues estas empresas no
tienen la capacidad de investigar y desarrollar nuevos procesos, disefos o tecnologias.

Pese a haber muchas compaiiias, el sector del mueble estd muy concentrado (De
La Torre, 2017). Segun el Ranking de Empresas del sector Comercio al por menor de
muebles, aparatos de iluminacion y otros articulos de uso doméstico en
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establecimientos especializados (Cédigo CNAE 4759) las empresas que mas facturaron
en 2018 fueron IKEA, Conforama, Sarton Canarias y Maisons du Monde. IKEA es la que
mas factura con diferencia, ya que cuenta con diversas filiales como IKEA IBERICA e
IKEA NORTE. En 2018, las ventas totales en el sector del mueble en Espana fueron de
aproximadamente 3.000 millones de euros. La industria del mueble era hasta la crisis
del COVID-19 una industria en crecimiento, lo que aumentaba su atractivo (Ovejero
Pérez, 2019). Tras la pandemia, se espera que este crecimiento se restablezca.

El formato de venta de gran tamafio como IKEA ha ido tomando mayor
protagonismo en los Ultimos afios gracias a su gran oferta de muebles de todo tipo y
muy baratos, por lo que esta empresa es la principal competidora de MOBYMEK.
Asimismo, el formato de venta online supone el mercado de mayor crecimiento en los
mercados en desarrollo (Factorii, 2019). Sin embargo, con la crisis del COVID-19, el
consumo de muebles se ha visto doblemente afectado: se produce una desaceleracion
en la demanda general de muebles, asi como un aumento en la demanda de muebles
de oficina para habilitar los espacios del hogar al teletrabajo (Esteban, 2020). Este
ultimo hecho resulta muy beneficioso para MOBYMEK, al vender un tipo de mueble
adaptable completamente a cualquier espacio.

Respecto a las barreras de salida existentes, cuanto mayor sean mas dificil serd
abandonar el sector, lo que obligard a ciertas empresas a quedarse en él, aumentando
asi la competencia (Ovejero Pérez, 2019). En la industria del mueble, las principales
barreras de salida son las grandes inversiones realizadas en activos, como las
infraestructuras necesarias para almacenar los productos o la liquidacién de las
existencias restantes, y las abundantes indemnizaciones por despido que tendria que
afrontar la empresa en cuestién al cesar su actividad. Como la mayor parte del sector
espafiol de muebles se compone de PYMES, las inversiones a realizar no son
sustancialmente grandes, por lo que las barreras de salida no son muy significativas.

Los productos actuales que mas se pueden acercar al concepto presentado por
MOBYMEK son los denominados muebles modulares, polivalentes o plegables, como
mesas que funcionan a su vez como estanterias, o cuyas partes se pliegan y despliegan
pudiendo tomar distintas funciones. Este tipo de mueble, sin embargo, proporciona un
numero muy limitado de posibilidades, ya que no permite ir mas alla de cierto numero
de opciones de disefio. Por otra parte, los muebles espafioles tienen mucha calidad y
buenos precios, mientras que IKEA se caracteriza por ofrecer muebles baratos de
menor calidad.

Podemos concluir, por lo tanto, que en sector espafiol de muebles hay mucha
rivalidad entre las empresas actuales, pero también existe un nicho de mercado de
muebles mas versatiles, adaptativos y flexibles, lo que constituye una gran
oportunidad de negocio para MOBYMEK.

2.2.3 Barreras de Entrada

Las barreras de entrada existentes en el sector del mueble son la inversién inicial
necesaria o la legislacion gubernamental, por ejemplo. Cuanto mayor sean estas
barreras, mas dificil serd acceder al sectory, por lo tanto, menos atractivo resultara.
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La inversion inicial necesaria en MOBYMEK no es grande, ya que en el corto plazo
no se tiene pensado contratar trabajadores externos ni comprar locales o grandes
cantidades de activo.

Las economias de escala son importantes para empresas como IKEA, ya que
suponen una forma de reducir los costes y aumentar su ventaja competitiva, lo que
convierte a este tipo de empresas en mas peligrosas en cuanto a rivalidad competitiva.

La falta de experiencia en el sector supone también una barrera de entrada para
MOBYMEK.

En cuanto a la diferenciacion presente en el mercado, debido a la cantidad vy
variedad de oferta que existe, no hay ningin mueble especialmente diferenciado ni
posicionado de manera muy destacable en la mente del consumidor respecto a los
demas. En cambio, el perfil del consumidor espafiol se caracteriza por una alta
fidelidad a sus marcas (La Razén, 2019), lo que dificulta la compra de nuevos
productos.

En definitiva, podemos concluir que las barreras de entrada en el sector del
mueble son de intensidad media.

2.2.4 Mercado Proveedor y poder negociador. Mercado Distribuidor

Las piezas del Sistema 3x3 son Unicas, originales y no se pueden encontrar en un
proveedor determinado, ya que son un disefio nuevo que hay que fabricar desde cero.
Por ello, se contactara con una empresa de fabricacidon que se encargue de producir
integramente cada pieza del sistema. Debido a que en Espana hay multiples empresas
de fabricacién, los proveedores de las piezas no cuentan con poder negociador, por lo
gue el atractivo del sector aumenta.

Respecto al mercado distribuidor, el sector del mueble espafiol se caracteriza por
utilizar un canal medio de distribucidon: desde el fabricante pasa por un minorista
hasta llegar al consumidor. También cabe destacar el aumento de la venta online, asi
como el creciente uso del canal contract, un canal de distribucion de suministros y
equipamiento destinado a vender a clientes corporativos e institucionales.

2.2.5 Productos Sustitutivos

En el sector de muebles existe mucha rivalidad entre las empresas existentes, pero
la amenaza de productos sustitutivos es insignificante, ya que no existen otros
productos capaces de sustituir los muebles y su funciéon, pues la alternativa a decorar
un espacio con muebles seria no decorarlo, por lo que no se estaria satisfaciendo la
misma necesidad. Esto supone un gran atractivo puesto que las personas van a
comprar muebles a lo largo de su vida necesariamente, al no poder prescindir de ellos.

2.2.6 Conclusiones basicas del analisis de las cinco fuerzas

Una vez analizadas todas las fuerzas competitivas, podemos concluir que el sector
es atractivo para MOBYMEK.

El poder negociador de los proveedores es bajo (4), ya que cualquier empresa de
fabricacion podria producir las piezas del sistema. El poder negociador de los
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compradores es alto (2), pues disponen de muchas opciones de compra y mucha
informacidén disponible. En cuanto a la rivalidad actual, se considera que es media-alta
(2,5), puesto que hay muchas empresas que venden muebles, pero ninguna vende un
disefio igual. Respecto a la amenaza de productos sustitutivos, muy baja (5), ya que no
existe ningun otro producto que sustituya a los muebles. Por ultimo, las barreras de
entrada tienen una fuerza media (3).

Figura 2: Atractivo de la industria de muebles en Espafia

Atractivo de la industria de muebles en Espana

Poder negociador

clientes
5

4
3

Amenaza productos = Poder negociador
sustitutivos 1 proveedores

Barreras de entrada Rivalidad competitiva

Fuente: Elaboracion propia

2.3 Objetivos de MOBYMEK

Una vez analizado el entorno en el que actuard MOBYMEK y teniendo en cuenta
las oportunidades existentes se definen los objetivos a alcanzar, que se dividen en
estratégicos, departamentales y operacionales.

Los objetivos estratégicos u organizacionales estan orientados a largo plazo, son
mas generales y sirven de guia del rumbo de la empresa. Son los siguientes:

- Dar a conocer a la empresa y el disefio del Sistema 3x3, que dejen de
considerarse desconocidos en el mercado.
- Garantizar la sostenibilidad a largo plazo.

Los objetivos departamentales, tacticos y a medio plazo son:

- Perfeccionar la promocion comercial y adaptarla constantemente al
entorno y las nuevas formas de promocidn.

- Minimizar las pérdidas en el segundo afio.

- Aumentar la productividad en la gestién de pedidos gracias a la
experiencia.
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- Multiplicar por cinco las ventas en el tercer afio (respecto al primero) y
empezar a generar beneficios.
- Contratar a un trabajador externo en el cuarto afo.

Por ultimo, los objetivos operacionales son mds especificos y estan pensados para
cumplirse en el plazo inferior a un afo y son:

- Desarrollar una pagina web.

- Alquilar un local para el almacenamiento y gestién de los pedidos.

- Perfeccionar el diseo final del Sistema 3x3.

- Hacer los prototipos y pruebas de materiales.

- Reducir los desechos al maximo.

- Reducir el uso de materiales no respetuosos con el medio ambiente al
maximo.

Estos objetivos se revisaran mensualmente para proporcionarles flexibilidad y
asegurar la adaptacién de MOBYMEK a las circunstancias cambiantes del entorno.

2.4 Estrategias de Marketing

2.4.1 Segmentacion y posicionamiento

MOBYMEK sera una empresa de muebles dirigida a los residentes espafioles
jovenes (entre 20 y 45 aiios) creativos y con un nivel medio de renta. Se ha escogido
este segmento ya que, por lo general, tiene una vida mas ajetreada, dindmica e
inestable, por lo que probablemente cambie mas de domicilio y realice mas mudanzas.
Por esta razdn, el Sistema 3x3 de MOBYMEK es iddneo, ya que se caracteriza por su
facil ensamblaje, transporte y adaptabilidad al espacio disponible. Ademads, al tratarse
de un producto tan innovador, necesita un publico receptivo como la generacion
Millennial, que busca productos novedosos y estd mas abierta a la experiencia. Por
ultimo, la naturaleza del producto requiere que el comprador esté dispuesto a
montarlo e invertir parte de su tiempo en ello, algo que un publico mas mayor no estd
tan dispuesto a hacer.

El posicionamiento de marca hace referencia al lugar que ocupa la marca en la
mente de los consumidores respecto al resto de sus rivales o, dicho de otra manera,
gué se nos viene a la cabeza cuando pensamos en una marca. Es una forma de
diferenciarse de su competencia y se construye mediante la promocidon o
comunicacidon activa a nuestro publico objetivo de ciertos atributos, beneficios o
valores distintivos relevantes para este (Espinosa, 2014). En el caso de MOBYMEK se
utilizarda un posicionamiento por atributos. La caracteristica con la que se quiere
relacionar al Sistema 3x3 es su gran versatilidad, que el cliente piense en el producto
y automaticamente lo asocie con la facilidad para crear un mueble completamente
adaptado a sus necesidades.

2.4.2 Producto
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La empresa comercializard un Unico producto, el Sistema 3x3, que consta de tres
piezas elementales: nudo, barra y tablero, acopladas entre si hasta crear el mueble
deseado.

Pese a tratarse de una construcciéon desmontable, el resultado final es un mueble
u objeto de uso resistente y duradero, gracias a que su mecanismo de montaje ha sido
perfeccionado tras afios de investigacion personal. Aparte de ser un mueble elegante y
de diseno, resulta especialmente Util para aquellas personas que suelen cambiar su
domicilio con frecuencia, pues es facil de montar, desmontar y transportar. Esto le
confiere la caracteristica de ser reutilizable y, por tanto, mas ecoldgico que otros
muebles de menor calidad o de “usar y tirar”, asi que es también menos daiiino para el
medio ambiente. Por estos motivos, el Sistema 3x3 va muy acorde a la filosofia
Millennial.

Lo que se quiere vender no es un mueble concreto desmontado, sino la posibilidad
de crear un mueble al gusto y necesidad del usuario, proporcionandole un conjunto de
estos tres Unicos elementos clave adaptables completamente en cuanto a tamafio y
forma respecto a sus necesidades y en las tres dimensiones. Y es esta la caracteristica
principal del Sistema 3x3: su versatilidad, facilitarle al maximo al consumidor crear el
mueble que considere mas oportuno a sus circunstancias personales y estilo de vida vy,
ademas, sin herramientas, ni instrucciones incomprensibles e interminables.

Estos son solo algunos de los multiples ejemplos de muebles que se pueden
construir con el Sistema 3x3:

Figura 3: Ejemplo de mesa estandar hecha con el Sistema 3x3

Fuente: Elaboracion propia*

*Se agradece la colaboracion de Tomas Lopez Lamas en la elaboracion de los graficos.
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Figura 4: Ejemplo de estanteria estandar hecha con el Sistema 3x3

Fuente: Elaboracion propia*

Es tal la versatilidad de este producto, que puede usarse también para la
construccion diversos objetos de uso como repisas, cestos, mesillas, o incluso tabiques
moviles y ligeros, para separar espacios en la vivienda y crear mas intimidad. Por ello,
lo que se quiere vender son las piezas por separado: nudos, barras (de 3 tamanos
distintos para adaptarse mejor al espacio) y tableros, para que el cliente elija qué
mueble u objeto quiere crear.

Es esto lo que mas lo diferencia de los demds muebles, convirtiéndolo en un
producto Unico, innovador y totalmente nuevo, ya que no existe nada igual en el
mercado. Lo mas parecido son las estanterias modulares, que si se pueden adaptar en
cuando a tamano, pero no ofrecen mdas usos que el de una estanteria normal y
corriente. El Sistema 3x3 no es una estanteria modular, es una estanteria, una mesa,
un tabique, una silla, etc. En definitiva, ofrece todo un nuevo campo de posibilidades
para decorar los espacios.

Respecto al packaging, este sera sobrio y sin artificios, pero elegante y practico.
Estard formado por cajas de cartdn con letras impresas en él, junto con un link a un
video-tutorial a modo de instrucciones para el ensamblaje del producto o ejemplos de
modelos de muebles. De esta manera, se reduciria el uso de papel y se evitaria la
produccién innecesaria de desechos. El tamafio de la caja dependera del tipo de
pedido, pero de manera orientativa, una caja de 69x39x30cm tendra un coste de
1,68€, a lo que habria que afadirle el coste del cartdon ondulado para proteger el
interior de la caja, 0,02€ por caja (en el Anexo | se detallan estos precios). Se escoge el
carton ondulado como material protector en vez del plastico de burbujas al ser el
primero mas ecoldgico y respetuoso con el medio ambiente. De nuevo, se sigue en
linea con la filosofia Millennial.

*Se agradece la colaboracion de Tomas Lopez Lamas en la elaboracion de los graficos.
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La imagen que se quiere proyectar de MOBYMEK es el de una empresa joven,
innovadora, flexible y respetuosa con el medio ambiente: una empresa ideal para
nuestro publico objetivo. Se busca la identificacién del usuario con la marca y su
filosofia: versatilidad, practicidad y eficiencia.

2.4.3 Precios

Debido a que es un producto totalmente nuevo, el precio inicial sera ligeramente
inferior para conseguir atraer a mas compradores. Por ello, el margen inicial de
beneficio sobre el coste de fabricar cada pieza serd del 20%. Una vez que el Sistema
3x3 sea mas conocido y el publico se muestre menos reacio a comprar un producto tan
innovador, el precio se incrementard y el margen de beneficio subird al 35% en el
segundo afio y al 45% en el tercero. A continuacién, se concretan los precios de las
distintas piezas afio por ano.

Figura 5: Precios de venta de las piezas del Sistema 3x3 durante los tres
primeros afios

PRECIOS DE VENTA
Ano1(20%) Aio2(35%) Ano 3 (45%)
Nudos 0,08 0,09 0,1
Barra 1 0,32 0,36 0,39
Barra 2 0,37 0,42 0,45
Barra 3 0,48 0,54 0,58
Tablero 0,72 0,81 0,87

Fuente: Elaboracion propia

Debido a las multiples variantes posibles que ofrece el sistema, se detallaran a
continuacion los precios de los productos y modelos mas basicos, de manera
orientativa.

La mesa estandar, de 1,33m de largo, 0,67m de ancho y 0,73m de alto tiene un
coste de fabricacion de 66,05€ y aplicandole el margen del 20%, su precio de venta
asciende a 79,26€, redondeando, 79€. En el Anexo Il se encuentra un desglose mas
detallado de la mesa estandar o modelo, sus costes y sus precios.

La estanteria estandar, de 1,77m de alto, 0,89m de ancho y 0,23m de fondo tiene
un coste de fabricacién de 73,57€ y aplicandole el margen del 20%, su precio de venta
asciende a 88,28€, redondeando, 89€. En el Anexo lll se encuentra un desglose mas
detallado de la estanteria estandar o modelo, sus costes y sus precios.

A estas cifras habria que sumarles los gastos de embalaje y envio pertinentes.

Estos precios son los aplicables en el primer afio, inferiores para aumentar su
atractivo y dar a conocer mas facilmente a la empresa. Posteriormente, el Sistema 3x3
serd mas conocido y por ello los clientes potenciales estaran dispuestos a pagar mas.
En el segundo afio los precios tendrdan un margen del 35% sobre el coste y en el
tercero, un margen del 45%, como ocurriria con las piezas sueltas.
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Figura 6: Precios de venta de los muebles estandar

PRECIOS DE VENTA
Ao 1 (20%) Ano 2 (35%) Ano 3 (45%)
Mesas 79,00 89,00 96,00
Estanterias 89,00 99,00 107,00

Fuente: Elaboracion propia

Tanto la mesa como la estanteria mencionados son productos orientativos vy
suponen un par de posibilidades de las multiples posibles (ver Anexo 1V). El mueble
creado puede ser como los propuestos o emanar integramente de la creatividad e
imaginacion del cliente.

El método de pago serd por vias telematicas, a través de la pdgina web de la
empresa, mediante MasterCard, VISA o PayPal en el plazo de hasta un mes desde su
compra.

2.4.4 Distribucion

El publico Millennial hace un gran uso de las compras online y estd mds dispuesto
a realizarlas que otros sectores mds mayores de la poblacién. Por esto, ofrecer el
producto a través de Internet resulta esencial, ya que le da la opcién al cliente de
comprar desde cualquier parte de Espafia, asi, una vez mas, adaptdndose a sus
circunstancias.

El canal de distribucion serd directo: MOBYMEK — consumidor, a través de la
venta online. Tendrd un alcance nacional, dentro de Espafia y empezard una vez se
hayan ultimado y perfeccionado los prototipos del Sistema 3x3.

La pagina web se creard de manera sencilla por medio de la plataforma digital
gratuita Wix. En cuanto al coste del dominio, Arsys es una empresa especializada en el
registro de dominios que ofrece la posibilidad de registrar www.mobymek.com por un
coste anual de 10€. A corto plazo el mantenimiento de la pagina web lo realizaran los
socios de MOBYMEK. Mas adelante, en funcién del crecimiento de las ventas, se
plantearan otras posibilidades como subcontratar el mantenimiento de una pagina
web mas compleja o empezar a distribuir el producto a través de grandes portales de
ventas como Amazon.

Desde el almacén de la empresa los socios gestionardn y prepararan los pedidos
recibidos, enviandolos directamente desde ahi hasta el cliente, sin tiendas fisicas de
por medio. Para que el producto llegue al destino deseado, se contratara la empresa
de transporte Correos Express, que permite enviar paquetes de hasta 30kg por 10€ en
un plazo de 2-3 dias.

La razon por la que no se pretende abrir una tienda fisica en un primer momento
es el coste. El objetivo principal de MOBYMEK es desarrollarse con el menor coste
posible, y una tienda fisica con sus respectivos empleados lo incrementarian. No se
descarta abrir una tienda propia en el futuro, o incluso distribuir el Sistema 3x3 a
través de otras empresas como IKEA, pero para eso se necesita una fuerte promocién
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inicial y que el producto pase a ser conocido por el publico objetivo. En definitiva, la
idea es ahorrar todo lo posible en costes e invertir en promocion.

2.4.5 Promocion

La promocion del Sistema 3x3 es un factor clave para el desarrollo del proyecto.
Por ello, serd uno de los primeros pasos a tomar, aunque los disefios definitivos y las
pruebas experimentales no estén terminados.

Se usaran dos vias principales para promocionar el producto: internet y ferias o
exposiciones nacionales de disefio.

El uso creciente de Internet, en concreto el de las redes sociales, permite dar a
conocer nuevos productos a un coste reducido. Ya que para la generacién Millennial
estas constituyen un medio fundamental, usarlas facilitard enormemente la promocién
del Sistema 3x3. Por ello MOBYMEK se decantara por usar aplicaciones como
Instagram, muy efectiva para dar a conocer nuevos productos, pues cuenta con
100.000 millones de usuarios mensuales y 500 millones diarios y cuyo rango de edad
mas comun es entre los 25 y 34 afios (Mohsin, 2020). Ademas, la creacién de un canal
de Youtube se considera muy util para MOBYMEK, ya que este tendria una doble
funcién: promocionar su producto y servir como guia-tutorial para el montaje de sus
muebles.

Por otra parte, resulta esencial desarrollar una pagina web en la que se
promocione el producto y sirva a su vez como conexion entre el cliente y MOBYMEK.
En este sentido, adaptar la pagina al formato moévil es esencial para facilitar la compra
del producto en cualquier momento y desde cualquier lugar. Asimismo, desarrollar las
pertinentes técnicas de SEO y SEM supone un factor crucial para conseguir un mayor
numero de impresiones online.

La otra via principal de promocién seran las ferias nacionales de diseiio, ya que
son una buena manera de promover MOBYMEK y su producto, ofrece la oportunidad
de conocer a nuevos clientes y proveedores y de entender las necesidades de los
consumidores. Por ello, la compafiia participara en eventos como la Exposicion de Casa
Decor, referente en el sector del interiorismo en Espafia, o en el “Madrid Design
Festival”, un festival anual escaparate del disefo internacional.

Para llevar a cabo estas vias de promocion, MOBYMEK contard con un
presupuesto anual inicial de 10.000€ para cubrir los gastos relativos a la pagina web y
los desplazamientos y estancias necesarios para asistir a las ferias y exposiciones,
ademas del coste del stand que se monte. El desarrollo de las paginas de Instagram y
Youtube no tiene coste alguno.

En el medio y largo plazo se plantearan otras vias alternativas de promocién como
las webs de anuncios de pisos, muy transitadas por el publico objetivo, u otras formas
de publicidad online. También se podria plantear establecer tiendas pop-up para
promocionar y dar a conocer el producto de manera fisica.
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3 VIABILIDAD OPERATIVA'Y ORGANIZATIVA

3.1 Viabilidad y descripcion del proceso operativo

3.1.1 Descripcion técnica del producto

MOBYMEK disefiara y distribuird un Unico producto: el Sistema 3x3. Este consta de
tres piezas elementales que se acoplan entre si hasta generar el mueble deseado.

Figura 7: Sistema 3x3

Fuente: Elaboracion propia*

El nudo consiste en un cubo con los vértices redondeados que sirve de unién entre
las barras, tal y como se muestra en la ilustracion. Hasta seis barras se pueden acoplar
al nudo mediante un sencillo sistema de rosca que facilita enormemente su montaje.
Sin herramientas ni piezas secundarias dificiles de manejar.

Cada barra es un cilindro alargado que sirve como esqueleto o armazén basico de
la estructura. Cada una de ellas se acopla al final de sus extremos a un anclaje que lo
une al nudo (en la ilustracién, el circulo rojo), lo que permite que el sistema de rosca
sea efectivo en ambos extremos. Debido a motivos estructurales, hay barras de tres
tamafios distintos.

Por ultimo, los tableros son los que le proporcionan consistencia a la estructura 'y
los responsables de convertir a esta en un verdadero mueble, ya que sin ellos solo
tendriamos una estructura hueca. Estos se acoplan a las barras mediante un sencillo
sistema de clic.

*Se agradece la colaboracién de Tomas Lopez Lamas en la elaboracién de los graficos.
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Comparandolo con el cuerpo humano, las barras serian los huesos, los nudos las
articulaciones que los unen y los tableros los musculos.

Los costes de cada pieza se concretan a continuacion:

Figura 8: Coste de las piezas del Sistema 3x3

ELEMENTO COSTE
Nudo 0,07
Barra 1 0,27
Barra 2 0,31
Barra 3 0,4
Tablero 0,6

Fuente: Elaboracion propia

Con este sistema, se estima que la mesa modelo se monte en un tiempo maximo
de 2h y la estanteria en 1h.

En lo que respecta a los materiales utilizados, los nudos, las barras y sus anclajes
estan hechos con una aleacidon de aluminio, mientras que los tableros son una placa
rigida de PVC.

Para proteger el disefio del Sistema 3x3, es necesario solicitar el registro del
diseio de las piezas y de sus configuraciones. Segun los datos ofrecidos por la agencia
de propiedad industrial Herrero&Asociados, futura encargada de gestionar el complejo
proceso burocratico, el precio total de la solicitud del disefio industrial seria de
354,96€ entre tasas y los honorarios de la agencia.

3.1.2 Plan de operaciones

MOBYMEK se encarga de la parte creativa del disefio, la comercializacién vy la
distribucién del producto final. La produccion de las piezas se subcontratard en un
primer momento a una empresa de fabricacién, quien serd el proveedor de
MOBYMEK, por lo que se trata de una empresa comercial. Mas adelante se valorara si
la demanday los recursos existentes son compatibles con la produccién propia.

La empresa elegida para realizar dicha labor sera PROTOLABS, una empresa
especializada en prototipos personalizados y piezas finales. Pese al riesgo inherente
gue puede suponer tener un unico proveedor (debido a la mayor probabilidad de
ruptura de la cadena de suministro y la mayor dependencia de la relacidn), se
considera que esta es la mejor opcidn para introducirse en el mercado y proporcionar
una respuesta mas rapida. Ademads, se estableceran contratos de exclusividad para
cerciorarse de que PROTOLABS no produce los disefios de MOBYMEK para su propio
beneficio.

El plan de operaciones que MOBYMEK llevara a cabo se detalla a continuacién:
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Figura 9: Plan de operaciones de MOBYMEK

PLAN DE OPERACIONES

OPERACIONES ACTOR EXPLICACION TIEMPO RRHH (min) RECURSOS RRHH (personas)
A través de la pagina web los clientes
Creacion del pedido Cliente [realizaran sus pedidos, que llegaran a - Pagina web Automatizado
MOBYMEK para ser gestionados
Gestién del pedido MOBYMEK Anotacié.n de las nece.sidades de 15 Apl‘ica'cif)nes 0,06
piezas requeridas ofimaticas

Una vez se reciban los pedidos, se Sistema de
Orden de produccién | MOBYMEK comunicara a PROTOLABS las 30 o 0,13

. ) . comunicacion
unidades a producir, cada 10 dias

Produccion PROTOLABS Fabricacion de las piezas

Transporte de las piezas desde
Transporte Correos - -
PROTOLABS a MOBYMEK

Gestion de almacén | MoBYMEK | AIMacenamiento de las piezas en el 30 Local 0,13
local de MOBYMEK !

Preparar cada pedido con las piezas
P P P Cajas de cartény

Preparacion del pedido [ MOBYMEK necesarias, embalary entregar al 25 . 0,10
material protector

distribuidor
Distribucién Correos Envio del producto final al cliente
Mantenimiento RRSS y Mantenimiendo de las redes sociales L.
L. MOBYMEK L. 35 RRSS y pagina web 0,15
pagina web y la pagina web de laempresa
TOTAL 135 0,56

Fuente: Elaboracion propia

Primero, el cliente realiza el pedido a través de la pagina web de la empresa.
Posteriormente, se preparara dicho pedido en base a sus especificaciones y haciendo
uso del stock del local. Por ultimo, se pondra en manos de la empresa distribuidora
para que lo entregue en el domicilio de destino. Tras cada pedido, se anotan las piezas
requeridas y cada 10 dias aproximadamente se establecera contacto con la empresa
productora para actualizar las necesidades de piezas, ajustar la produccidn y satisfacer
la demanda existente. Para asegurarla, se contara con un stock minimo de seguridad.
Las funciones de produccién, transporte y distribucién son realizadas por empresas
ajenas, por lo que no suponen un consumo de tiempo por parte de los trabajadores
propios de MOBYMEK.

Las operaciones en negrita son aquellas realizadas por MOBYMEK, las que
consumen realmente el tiempo de sus trabajadores. El tiempo de trabajo se ha
distribuido suponiendo una media jornada de 4h.

Es importante destacar que no todas las operaciones se llevan a cabo con cada
pedido, sino que algunas se realizan peridédicamente. Las que se mencionan en el
cuadro serian todas las operaciones que habria que realizar como maximo en un dia de
trabajo. Teniendo en cuenta solo las que tendrian lugar un dia normal, gestién vy
preparacién del pedido, se consumirian 40 min por pedido, mds 35 min al dia para el
mantenimiento de las redes sociales y la pagina web de la empresa, mas 30 min al dia
para la gestidén del almacén, por lo que se podrian gestionar hasta 4 pedidos en un dia
normal.

A continuacidn, se exponen las operaciones a realizar a plena capacidad un mes
estandar:
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Figura 10: Operaciones a realizar en un mes a plena capacidad

L M M J % s D
1 2 3 a4 5 6 7
GP (175") GP (175") GP (175) GP (175") GP (175")
GA (30°) GA (30) GA (30) GA (30) GA (30")
M (35°) M (35') M (35°) M (35°) M (35')
8 9 10 11 12 13 14
GP (175") GP (175") GP (145") GP (175") GP (175")
GA (30°) GA (30") GAY M (65) GA (30) GA (30")
M (35') M (35') OP (30) M (35°) M (35')
15 16 17 18 19 20 21
GP (175") GP (175") GP (175) GP (175") GP (175")
GA (30°) GA (30") GA (30) GA (30) GA (30")
M (35') M (35') M (35°) M (35°) M (35')
22 23 24 25 26 27 28
GP (145") GP (175") GP (175") GP (175") GP (175")
GAy M (65) GA (30) GA (30) GA (30) GA (30)
0OP (30") M (35') M (35°) M (35°) M (35')
29 30 1 2 3 4 5
GP (175") GP (145")
GA (30°) GAy M (65)
M (35') 0OP (30)

Fuente: Elaboracion propia

Como se ve, todos los dias se llevara a cabo la gestion de los pedidos (GP), la
gestidon del almacén (GA) y el mantenimiento de las RRSS y la pagina web (M). Los dias
que también haya que realizar la orden de pedido (aproximadamente cada 10 dias —
casillas destacadas), se reducira el tiempo dedicado a la gestidn de pedidos.

Asi, en un mes se podran atender hasta 92 pedidos.

A partir del segundo aiio se espera que la experiencia adquirida permita agilizar
las operaciones, tratando de alcanzar los siguientes tiempos:

Figura 11: Plan de operaciones de MOBYMEK con experiencia

PLAN DE OPERACIONES CON EXPERIENCIA
OPERACIONES ACTOR EXPLICACION TIEMPO RRHH (min) RECURSOS RRHH (personas)
A través de la pagina web los clientes
Creacion del pedido Cliente [realizardn sus pedidos, que llegaran a - Pagina web Automatizado
MOBYMEK para ser gestionados
Gestion del pedido MOBYMEK Anotacic’)‘n de las necgsidades de 7 ApI‘icalcif)nes 0,03
piezas requeridas ofimaticas
Una vez se reciban los pedidos, se i
A L Sistema de
Orden de produccion MOBYMEK comunicara a PROTOLABS las 20 L, 0,08
. . . comunicacion
unidades a producir, cada 10 dias
Produccién PROTOLABS Fabricacion de las piezas - -
T e Correos Transporte de las piezas desde
2 PROTOLABS a MOBYMEK
Gestion de almacén | MOBYMEK | Almacenamiento de las piezas en el 25 Local 0,10
local de MOBYMEK
Preparar cada pedido con las piezas . ,
03 i . Cajas de cartony
Preparacion del pedido | MOBYMEK necesarias, embalary entregar al 15 . 0,06
T material protector
distribuidor
Distribucién Correos Envio del producto final al cliente - -
Mantenimiento RRSS Mantenimiendo de | d ial
,I i i y MOBYMEK an enmlmfan o de las redes sociales 30 RRSS y pagina web 0,13
pagina web y la pagina web de la empresa
TOTAL 97 0,40

Fuente: Elaboracion propia

Laura Lopez Brion 29



Plan de empresa de MOBYMEK

Asi, a partir del segundo afio el tiempo de gestién y preparacion del pedido pasaria
de 40 a 22 min, por lo que se podrdn atender hasta 181 pedidos al mes.

Asi, a partir del segundo afio se podran atender un maximo de 181 pedidos al mes.

Con el objetivo de mitigar los riesgos en la cadena de suministros, se llevaran a
cabo diversas medidas. Para evitar fallos o retrasos del proveedor y/o transportista, se
realizaran contratos con penalizaciones. Para evitar fallos en la calidad del proveedor,
se haran pruebas antes de formalizar el contrato definitivo. Por ultimo, para garantizar
la seguridad de los disefios y que no se filtren, estos se transmitiran Unicamente a los
maximos responsables de la empresa proveedora y se dejara constancia tacita en el
contrato de la necesidad de tratarlos con extrema precaucién, con posibilidad de
tomar medidas legales en caso contrario.

3.1.3 Plan de ventas

Sabiendo que la facturacion total en el mercado de muebles en Espaia en 2018
fue de 3.000 millones de euros, MOBYMEK aspira a cubrir una cuota de mercado muy
pequefia: 0,00028% en el primer afio, aumentando hasta el 0,0034% en el tercero.

Figura 12: Ventas previstas en unidades

VENTAS (unidades)

Ao 1 Ao 2 Ao 3
Nudos 10.000 50.000 100.000
Barra 1 1.500 7.500 15.000
Barra 2 2.500 12.500 25.000
Barra 3 10.000 50.000 100.000
Tablero 2.000 10.000 20.000|

Fuente: Elaboracion propia
Figura 13: Ventas previstas en euros
VENTAS (euros)

Ano 1 Ao 2 Ao 3
Nudos 800,00 4.500,00 10.000,00
Barra 1 480,00 2.700,00 5.850,00
Barra 2 925,00 5.250,00 11.250,00
Barra 3 4.800,00 27.000,00 58.000,00
Tablero 1.440,00 8.100,00 17.400,00
TOTAL 8.445,00 47.550,00 102.500,00

Fuente: Elaboracion propia

Se espera que en los inicios de su actividad MOBYMEK venda piezas por un valor
de casi 8.500€ a lo largo del primer afio. Con el paso de los meses, y gracias a la
extensa labor comercial, la empresa serd cada vez mds conocida y, por ello, se calcula
gue las ventas crecerdn cada afio como se detalla en el cuadro.

Para cerciorarse de que la demanda real es satisfecha y ante posibles aumentos en
esta, cada afo se comprara aproximadamente un 25% mas de la cifra de ventas
esperada, como se especifica:
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Figura 14: Compras previstas en unidades

COMPRAS (unidades)

Afo 1 Ao 2 Afo 3
Nudos 12.500 62.500 125.000
Barra 1 1.875 9.375 18.750
Barra 2 3.125 15.625 31.250
Barra 3 12.500 62.500 125.000
Tablero 2.500 12.500 25.000

Fuente: Elaboracion propia
Figura 15: Compras previstas en euros
COMPRAS (euros)

Ano 1 Ao 2 Ao 3
Nudos 875,00 4.375,00 8.750,00
Barra 1 506,25 2.531,25 5.062,50
Barra 2 968,75 4.843,75 9.687,50
Barra 3 5.000,00 25.000,00 50.000,00
Tablero 1.500,00 7.500,00 15.000,00
TOTAL 8.850,00 44.250,00 88.500,00{

Fuente: Elaboracion propia

3.1.4 Localizacidn, edificaciones y equipamiento

MOBYMEK utilizara un pequefio almacén en la ciudad del domicilio social en el
gue almacenara los productos, gestionard y preparara los pedidos de los clientes.

La empresa se establecerda en A Coruia, ciudad en la que se pueden alquilar
almacenes de aproximadamente 100m? por un coste mensual de 300€. La inversion
necesaria en mobiliario nuevo y otros elementos decorativos se estima en 1.000€ para
llevar a cabo la actividad empresarial en condiciones dptimas y adecuadas. Para ello,
no se requiere ninguna magquinaria especializada. Ademas, se invertiran 1.000€ en
Equipos para el Procesamiento de la Informacion.

3.1.5 Evaluacién del Impacto Ambiental y RSC

Debido a que MOBYMEK se trata de una empresa comercial, su impacto ambiental
es mucho menor que una fabricante. Sin embargo, la conciencia ecoldgica es necesaria
en cualquier ambito personal y profesional, ya que un mundo cada vez mas globalizado
e interconectado requiere mayor responsabilidad sobre nuestros actos.

A continuacidn, se citaran algunos de los aspectos mas relevantes en cuanto al
impacto ambiental que pueda tener MOBYMEK y las medidas para paliarlo.

En primer lugar, los materiales utilizados por el Sistema 3x3 comercializado por la
empresa son aluminio y PVC. El aluminio es un elemento metalico muy abundante en
la corteza terrestre y muy ecoldgico, ya que es duradero, no toxico y 100% reciclable.
El PVC, por su parte, es un plastico también reciclable. En segundo lugar, el proveedor
de la companfia, PROTOLABS, se muestra comprometido con el impacto ambiental de
su actividad, por lo que es una excelente opcion en este sentido.
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En lo que respecta al uso propio de energia y agua, ya que MOBYMEK dispondra
en sus inicios de un solo local que mantener, el uso de energia y agua sera muy
reducido, el minimo necesario para asegurar su funcionalidad. Ademas, siempre se
buscard reducir al maximo los desechos y el uso de papel, optando por los medios y
tramites digitales en la medida de lo posible. A la hora de empaquetar y preparar los
pedidos para envidrselos a los clientes, se necesitaran grandes cantidades de cajas de
carton y material protector. Para evitar el plastico debido a su caracter poco ecolégico,
se optard por proteger los productos embalados con cartén ondulado, mucho mas
econdmico y respetuoso con el medio ambiente.

En cuanto al transporte del producto desde el local hasta el cliente, Correos
Express, la empresa designada para la tarea, también se muestra comprometida en
materia de responsabilidad social y medioambiental, por lo que supone un distribuidor
responsable en este sentido.

Como se puede apreciar, el impacto ambiental generado serd escaso y siempre
serd objetivo de MOBYMEK ser lo mas respetuoso posible con el medioambiente.

3.1.6 Cronograma de operaciones del primer afo
Figura 16: Cronograma de operaciones de MOBYMEK

CRONOGRAMA
CONCEPTO DESCRIPCION INICIO DURACION
Contratacion del dominio
Inicio de la Promocién Creacion de la pagina web sep-20 2 semanas
Creacion y puesta en marcha de la cuenta de Instagram
Remate de los disefios definitivos Fase previa a la fase experimental sep-20 2 meses
Contratacion proveedor/fabricante Contratacion y negociacion con PROTOLABS nov-20 2 semanas
Junto con PROTOLABS, se llevaran a cabo todas las
Pruebas experimentales y prototipados | pruebas necesarias para ultimar los detalles del disefio dic-20 2 meses
del Sistema 3x3
Registro del disefo industrial Contratacion de una agencia de Propiedad Industrial feb-21 1mes
Constitucion SLNE Por via telematica mar-21 1semana
Intensificacion de la promocion Asistencia a ferias nacionales mar-21 |Peridédicamente
Alquiler del local Alquiler del local de almacenamiento en A Coruiia mar-21 2 semanas
Primera orden de produccion Orden de fabricacidn de las primeras piezas abr-21 1dia

Fuente: Elaboracion propia

Los primeros meses se dedicaran a ultimar los detalles antes de empezar a
comercializar el Sistema 3x3. Mas tarde se iniciard la venta del producto con el
objetivo de cubrir costes al maximo. El objetivo en el segundo afio serd minimizar las
pérdidas, esperando para el tercero empezar a generar beneficios. Una vez superada la
fase inicial de los tres primeros afios, y si las condiciones lo permiten, se estudiard la
opcién de ampliar el local de almacenamiento y contratar a trabajadores externos para
aumentar la capacidad de gestion de pedidos.

3.2 Viabilidad Legal

3.2.1 Forma juridica escogida
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Tras un estudio de las diversas formas juridicas posibles para constituir MOBYMEK
y, basandose, en las preferencias de los socios, se concluye que la Sociedad Limitada
Nueva Empresa (SLNE) es la mejor opcidn para iniciar el proyecto de negocio.

Por una parte, los socios buscan no responder con su patrimonio personal ante las
posibles deudas de la empresa, por lo que se muestran mads afines a aquellas formas
juridicas que ofrecen proteccion en dicho caso: las Sociedades Limitadas (SL). Dentro
de este tipo, se encuentran la SL normal, la SL De Formacidn Sucesiva (SLFS) y la SLNE.
Todas ellas tienen el mismo régimen general, pero se diferencian en ciertos aspectos
clave como el nimero de socios, el capital minimo aportado o la tramitacidon necesaria
para iniciar la empresa.

La SLNE presenta una ventaja principal frente a las otras dos debido a su propdsito
especifico de facilitar y agilizar la creacion de empresas, su procedimiento de
constitucién. Una SLNE se puede crear en un plazo de 24h, ya que no hay que esperar
el plazo ordinario para la certificacion negativa de la denominacién social. Ademas, los
trdmites pertinentes se pueden realizar telematicamente, lo cual facilita enormemente
su gestion.

Respecto al limite maximo de 5 socios, esto no supone un problema ya que ambos
emprendedores no tienen intenciones de asociarse con nadie mas, al menos en las
primeras fases del proyecto. En caso de continuar con su crecimiento y expansion, se
estudiardn las posibilidades de transformacién en otra forma juridica mas acorde a la
situacidn futura.

Dicho esto, las caracteristicas propias de la SLNE hacen a esta forma juridica la
idonea para la constitucion de MOBYMEK, una PYME con pocos socios y escasa
inversion inicial necesaria.

3.2.2 Tramites a seguir para la puesta en marcha

Como se muestra en el Centro de Informacion y Red de Creacién de Empresas
(CIRCE), los tramites obligatorios necesarios para la puesta en marcha de la sociedad
son:

- Alta en el Censo de empresarios, profesionales y retenedores, en la
Agencia Tributaria, antes de que se inicie la actividad.

- Impuesto sobre Actividades Econdmicas (IAE), en la Agencia Tributaria.
La sociedad quedaria exenta del pago de dicho impuesto durante los dos
primeros periodos impositivos y posteriormente si la cifra de negocios no
supera el millén de euros.

- Alta en el Régimen Especial de Trabajadores Auténomos (RETA), en la
Tesoreria General de la Seguridad Social. Los administradores de la
empresa tienen que estar dados de alta como auténomo: auténomos
societarios.

- Legalizacidon del Libro de actas de Juntas Generales, Libro registro de
socios, Libro-registro de acciones nominativas y del Libro registro de
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contratos entre el socio Unico y la sociedad, en el Registro Mercantil
Provincial.

- Legalizaciéon del Libro Diario y del Libro de Inventarios y Cuentas
Anuales, en el Registro Mercantil Provincial.

- Obtencion de un certificado electronico en las autoridades de
certificacién

En el Anexo V se pueden ver los tramites necesarios para la constitucion de la
empresa.

3.2.3 Coste final de los tramites

Los costes aproximados para la constitucidon de la empresa son:

Figura 17: Coste de los trdmites de constitucién de la empresa

COSTE TRAMITES DE CONSTITUCION
Certificacion negativa del nombre 21,50 €
Escritura de constitucion y estatutos 200,00 €
Alta en el censo de la Agencia Tributaria 0,30 €
Inscripcion en el Registro Mercantil 200,00 €
TOTAL 421,80 €

Fuente: Elaboracion propia

3.3 Viabilidad organizativa

Debido a que en la fase inicial no se pretende contratar a ningun trabajador
externo, las dos Unicas personas que se encargaran de la gestién de la empresa y los
pedidos seran los socios integrantes. A medida que la compaiiia crezca y consiga mas
recursos, se contrataran empleados.

La retribucion que recibira cada socio supondra el 30% del beneficio obtenido al
final del ejercicio, una vez atendidas todas las cuestiones contables (saneamiento
cuentas, constitucion de las reservas, etc.). Ademas, uno de los socios estard
contratado a media jornada y recibird un salario mensual de 720€.

La estructura organizativa serd muy simple en los inicios de la empresa:
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Figura 18: Estructura organizativa de MOBYMEK

Direccion y
Administracion

Compras/ Ventas y Gestion de
Aprovisionamiento pedidos

Marketing

Fuente: Elaboracion propia

En el departamento “Direccion y Administracion” estardn ambos socios y se
encargaran de la gestién general de la empresa, la busqueda de financiacion, la toma
de decisiones, etc. En todo caso, podran contratar a una consultoria para asesorarles
en cualquiera de estos aspectos.

El departamento “Compras/Aprovisionamiento” se encargard de gestionar vy
coordinar los aprovisionamientos provenientes de PROTOLABS.

El departamento “Ventas y Gestion de pedidos” se encargard de gestionar las
ordenes de compra de los clientes, asi como su envio y transporte.

Por ultimo, el departamento de Marketing se ocupara de todas las practicas
relacionadas con la promocién del Sistema 3x3.
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4 ANALISIS DAFO

Figura 19: DAFO de MOYBMEK

OPORTUNIDADES: AMENAZAS:
Nicho de mercado Mercado concentrado
Popularizacién de los muebles versatiles Rivalidad competitiva, especial mente IKEA
Aumento demanda mobiliario oficina Crisis del COVID-19 y descenso del consumo
Acceso a ayudas y subvenciones Futura recesion econdmica
Reduccion del 2% en el IS Escasa inversion en |+D+i
Gran proporcion de la poblacidn dentro del Consumidores cada vez mds exigentes

publico objetivo

Crecimiento compras online

FORTALEZAS: DEBILIDADES:
Disefio original y auténtico Tiempo requerido para montar el producto
Innovacién y novedad Muchas piezas
Facil montaje, sin herramientas Producto desconocido

Venta online, sin contacto fisico

Versatilidad

Fuente: Elaboracion propia
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5 VIABILIDAD ECONOMICO-FINANCIERA

5.1 Ingresos

Figura 20: Ingresos estimados para los tres primeros afios

VENTAS (euros)
Ao 1 Ao 2 Ao 3
Nudos 800,00 4.500,00 10.000,00
Barra 1 480,00 2.700,00 5.850,00
Barra 2 925,00 5.250,00 11.250,00
Barra 3 4.800,00 27.000,00 58.000,00
Tablero 1.440,00 8.100,00 17.400,00
TOTAL 8.445,00 47.550,00 102.500,00
Fuente: Elaboracion propia
5.2 Costes
Figura 21: Costes fijos y variables
COSTES FIJOS
Inicial Incrementos
Ano 1 Ao 2 Aiio 3
Personal 8.640,00 0,00 0,00
Suministros 1.656,00 0,00 0,00
Gastos Generales 10.000,00 50,00 50,00
Alquileres 3.600,00 0,00 0,00
Otros 310,00 0,00 0,00
Gastos de Apertura 777,00 0,00 0,00
TOTAL 24.983,00 50,00 50,00
COSTES VARIABLES
Ano 1 Ao 2 Aiio 3
Nudos 700,00 2.100,00 3.500,00
Barra 1 405,00 1.215,00 2.025,00
Barra 2 775,00 2.325,00 3.875,00
Barra 3 4.000,00 12.000,00 20.000,00
Tableros 1.200,00 3.600,00 6.000,00
TOTAL 7.080,00 21.240,00 35.400,00
TOTAL FIJOS MAS VARIABLES 32.063,00 45.496,00 59.706,00

Fuente: Elaboracion propia a partir de Modeleva
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Figura 22: Evolucién de Ingresos, Costes Fijos y Totales

Evolucion de Ingresos, Costes Fijos y Totales

120.000
100.000
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Modeleva

5.3 Inversidn

5.3.1 Activo No Corriente

Figura 23: Inmovilizado Material

INMOVILIZADO MATERIAL
Ano 1 Afo 2 Afo 3
Mobiliario 1.000,00 1.500,00 2.000,00
Equipos para Procesamiento de Informacién 1.000,00 1.000,00 1.000,00
(Amortizacion IM) - 300,00 - 350,00 - 400,00
TOTAL 1.700,00 2.150,00 2.600,00

Fuente: Elaboracion propia

El Inmovilizado Material se amortiza de manera lineal, aplicando en el Mobiliario
un coeficiente fijo del 10% anual y en los Equipos para el Procesamiento de
Informacién un 20%.

5.3.2 Activo Corriente

El valor de las existencias a fin de afio sera el siguiente:

Figura 24: Existencias en euros

EXISTENCIAS (euros)

Ao 1 Ao 2 Ao 3
Nudos 175,00 875,00 1.750,00
Barra 1 101,25 506,25 1.012,50
Barra 2 193,75 968,75 1.937,50
Barra 3 1.000,00 5.000,00 10.000,00
Tablero 300,00 1.500,00 3.000,00
TOTAL 1.770,00 8.850,00 17.700,00

Fuente: Elaboracion propia
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5.4 Financiaciéon

La financiacion inicial de MOBYMEK se realizard Unicamente a través del capital
propio aportado por los socios en la constitucién, 11.000€, y las subvenciones
autondémicas disponibles para jévenes emprendedoras, estimando esta cuantia en
10.000€.

5.5 Plan de Tesoreria del primer afio

Figura 25: Flujos de tesoreria

Inicio Afo 1 Afo 2 Afo 3
Cobros Operativos 0 17.741 44.291 97.921
Subvenciones de Explotacion 10.000 0 0
Cobros de Ventas 7.741 44.291 97.921
Pagos Operativos 2.672 37.460 49.188 58.821
Materias Primas 0 11.358 23.748 34.515
Otros de Explotacién y Comercializacion 0 0 0
Costes Fijos 24.983 24.256 24.306
Variaciones en Tesoreria Operativa  2.672 1.119 1.184 0
Impuestos 0 0
Cash Flow Operativo -2.672 -19.719 -4.896 39.100
Cobros ExtraOperativos 21.000 4.416 5.661 105
Capital  11.000 0 0 0
Subvenciones de Capital 10.000 0 0 0
Nueva Deuda 0 3.996 5.556 0
Devolucion VA Hacienda 420 105 105
Ingresos Financieros 0 0 0
Pagos ExtraOperativos 2.420 605 765 9.934
Inversiones  2.000 500 500 0
VA Soportado 420 105 105 0
Amortizacion Deuda 0 0 9.552
Dividendos 0 0 0
Gastos Financieros 0 160 382
Cash Flow ExtraOperativo 18.580 3.811 4.896 -9.829
Excedente de Tesoreria Anual 15.908 -15.908 0 29.271
Excedente de Tesoreria Acumulada 15.908 0 0 29.271

Fuente: Elaboracion propia a partir de Modeleva

Como se puede ver, el Cash Flow Operativo o de Explotacion es negativo los
primeros afios del proyecto, pero, al aumentar los cobros operativos gracias al mayor
numero de ventas del afo 3, el flujo de caja que entra en la compafiia mejora
enormemente.

5.6 Balances Previsionales
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Figura 26: Balances Previsionales

Inicio Afo 1 Afo 2 Afo 3
Inmovilizado Material 2.000 2.500 3.000 3.000
(Amort. Acum. In. Mat.) 300 650 1.050
Inmovilizado Intangible 0 0 0 0
(Amort. Acum. In. Int.) 0 0 0
Activo No Corriente 2.000 2.200 2.350 1.950
Existencias Materias Primas 0 0 0 0
Existencias Producto Terminado 5.310 8.850 8.850
Cuentas a Cobrar 704 3.963 8.542
Hacienda deudora por VA 420 105 105 0
Tesoreria Operativa 2.672 3.791 4.976 4.976
Excedente de Tesoreria 15.908 0 0 29.271
Activo Corriente 19.000 9.910 17.893 51.638
Total Activo 21.000 12.110 20.243 53.588
Capital 11.000 11.000 11.000 11.000
Reservas -12.489 -9.517
Resultado del Eercicio -12.489 2.973 34.960
Subvenciones 10.000 8.571 7.143 5.714
Patrimonio Neto 21.000 7.082 8.626 42.157
Deuda 0 3.996 9.552 0
Pasivo No Corriente 0 3.996 9.552 0
Cuentas a Pagar a Proveedores 0 1.033 2.065 2.950
Otras Cuentas a Pagar 0 0 0
Hacienda Acreedora 0 0 8.481
Pasivo Corriente 0 1.033 2.065 11.431
TotalPatrimonio Neto y Pasivo 21.000 12.110 20.243 53.588
Ratio de endeudamiento 0,00% 32,99% 47,19% 0,00%
Fondo de Maniobra Operativo 3.092 8.878 15.828 10.936
Deuda Neta  -15.908 3.996 9.552 -29.271
Financiacion Inicio Afo 1 Afio 2 Afio 3
Capital 11.000 0 0 0
Subvenciones de Capital 10.000 0 0 0
Deuda 0 3.996 5.556 0

Fuente: Elaboracion propia a partir de Modeleva

5.7 Cuentas de Resultados Previsionales
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Figura 27: Resultados Previsionales

Afo 1 Ao 2 Ao 3
Ingresos de Explotacion 8.445 47.550 102.500
Subvenciones de Explotacion 10.000 0 0
Total Ingresos 18.445 47.550 102.500
Costes Variables 7.080 21.240 35.400
Costes Fijos ~ 24.983 24.256 24.306
Amortizacion 300 350 400
Imputacion de subvenciones 1.429 1.429 1.429
Resultado de Explotacion -12.489 3.133 43.823
Ingresos Financieros 0 0 0
Gastos Financieros 0 242 405
Resultado Antes de Impuestos  -12.489 2.890 43.418
Impuestos 0 0 8.455
Resultado del Hercicio -12.489 2.890 34.963
Dividendos 0 0
Base Imponible -12.489 -9.599 33.819

Fuente: Elaboracion propia a partir de Modeleva

De nuevo, el gran aumento de las ventas en el tercer ano permite que los ingresos
superen a los costes y que asi el resultado acabe siendo positivo.

5.8 Rentabilidad

Para analizar la rentabilidad del proyecto usaremos el VAN y el TIR.
Figura 28: VAN y TIR

ANO Inicio Ao 1 Afio 2 Afio 3
NOPAT -13.918 1.704 34.117
+ Amortizacién 300 350 400
- Ajuste Fondo de Maniobra Operativo 3.092 5.786 6.950 -4.892
- Inversiones en Inmovilizado 2.000 500 500 0
+Valoren Continuidad
Flujo Neto de Caja del Proyecto -5.092 -19.904 -5.396 39.409
VAN = 1.413 Eur TIR = 13,78%
Indice de Rentabilidad Neto = 27,74% TIR Modificada = 12,88%

Fuente: Elaboracion propia a partir de Modeleva

Como podemos ver, tanto el VAN como la TIR son positivos, por lo que el negocio
es rentable.

5.9 Analisis del Riesgo

Para analizar el riesgo inherente al proyecto, supondremos tres posibles
escenarios: pesimista, base (el que se ha tomado como referencia a lo largo de este
proyecto) y optimista.
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Figura 29: Posibles escenarios de MOBYMEK

Escenarios

Pesimista Base Optimista
Inversion 105,0% 100,0% 95,0%
Actividad 95,0% 100,0% 105,0%
Precio 95,0% 100,0% 103,0%
Costes 105,0% 100,0% 95,0%
Crecimiento 90,0% 100,0% 105,0%
Subvenciones 30,0% 100,0% 130,0%

Pesimista Base Optimista

VAN - 23.777,98 € 1.412,62 € 17.897,40 €

TIR -32,05% 13,78% 48,49%
TIR del Capital 35,62% 74,68% 85,13%

Fuente: Elaboracion propia a partir de Modeleva

Figura 30: VAN y TIR segun escenarios

VAN y TIR seglin escenarios
20.000 + -— 100%
15.000 +
- 80%
10.000 +
5000 4+ -+ 60%
O | [ 1 |
. I I "~ .. T 400/6
-5.000 4+ Pesimista Base Optimista
-10.000 + T 20%
-15.000 + 4 0%
-20.000 + 0%
-25.000 + 1T
-30.000 -~ - -40%
[COVAN etemTIR TIR del Capital

Fuente: Elaboracion propia a partir de Modeleva

5.10 Calculo del Punto de Equilibrio

Figura 31: Punto de Equilibrio

Ao 1 Afio 2 Ao 3

Ingresos de Explotacion 8.445,00 47.550,00 102.500,00
Costes Variables 7.080,00 21.240,00 35.400,00
Margen Bruto 1.365,00 26.310,00 67.100,00
Costes Fijos 25.283,00 24.606,00 24.706,00
Costes Totales 32.363,00 45.846,00 60.106,00
Equilibrio en % 1852,23% 93,52% 36,82%

Equilibrio en Euros 156.421,20 44.470,36 37.740,16

Fuente: Elaboracion propia a partir de Modeleva
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Conclusiones y lineas futuras

Una vez analizadas la viabilidad comercial, operativa, organizativa y econdmica, se
concluye que el proyecto de empresa de MOBYMEK es viable. Existe un publico
objetivo dispuesto a comprar el producto, junto con una tendencia cada vez mayor en
los muebles modulares y versatiles. Las caracteristicas del Sistema 3x3 permiten su
fabricacidn, almacenaje y entrega de manera satisfactoria. La sencilla, pero eficiente,
organizacién de la empresa posibilita la gestion de los recursos y la consecucidn de los
objetivos planteados. Y, por ultimo, las estimaciones y las cuentas previstas se
muestran favorables.

Pese a las pérdidas iniciales, se espera que posteriormente las ventas superen a
los costes al ampliar en gran proporcién el nUmero de piezas vendidas. En este sentido,
es imprescindible que la promocion del Sistema 3x3 sea efectiva, pues resulta crucial
para dar a conocerlo a nuestro publico objetivo y poder asi alcanzar las ventas
estimadas, sin las cuales este proyecto seria inviable.

En fases posteriores de la empresa, se podra estudiar la reduccion del coste de las
piezas para mejorar el margen unitario sobre el precio, asi como la contratacion de
mas personal, la ampliacién de las instalaciones y la intensificacion de las labores de
promocion para seguir aumentando la penetracion en el mercado.
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Anexos

Anexo |: Desglose de los precios del embalaje

El embalaje de cada pedido estara formado por una caja en la que se enviaran las
piezas cubiertas de cartén protector para asegurar su integridad en el transporte.

Figura 32: Precios unitarios del embalaje

CAJAS

Proveedor: www.cajacartonembalaje.com
Compras: 500 cajas 0 mas de 69 x 39 x 30cm
Precio unitario: 1,68 €

PROTECCION INTERIOR

Proveedor: www.cajacartonembalaje.com
Compras: 1rollo de cartén de 90cm x 25m
Precio unitario: 19,24 €
Superficie Total del rollo: 225000 cm
Superficie Aproximada a cubrir por caja: 280 cm
Cajas cubiertas por rollo: 804 cajas
Precio por caja: 0,02

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo Il: Mesa modelo, costes y precios

ELEMENTO [UDS. [COSTE UNITARIO [COSTE ELEMENTO |PRECIO UNITARIO |PRECIO ELEMENTO
Nudo 96 0,070 € 6,72 € 0,084 € 8,064 €
Barra 1 28 0,266 € 7,45 € 0,319 € 8,938 €
Barra 2 8 0,310 € 2,48 € 0,372 € 2,976 €
Barra 3 97 0,398 € 38,61 € 0,478 € 46,327 €
Tablero 18 0,600 € 10,80 € 0,720 € 12,960 €
COSTE TOTAL 66,05 € [PRECIO FINAL 79,26 €
1.335
E il il il il Convertible en unidades elementales.
f Posibilidad de configurar otras formas y tamafios.
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Anexo lll: Estanteria modelo, costes y precios

ELEMENTO [UDS. |COSTE UNITARIO |COSTE ELEMENTO [PRECIO UNITARIO |PRECIO ELEMENTO
Nudo 94 0,070 € 6,580 € 0,084 € 7,896 €
Barra 2 40 0,310 € 12,400 € 0,372 € 14,880 €
Barra 3 107 0,398 € 42,586 € 0,478 € 51,103 €
Tablero 20 0,600 € 12,000 € 0,720 € 14,400 €
COSTE TOTAL 73,57 € |PRECIO FINAL 88,28 €
Combinacion elemental de baldas y costales.
Admite maltiples combinaciones, pudiendo
wvariar el large, ancho v alto.
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Anexo |IV: Ejemplos de estanterias a partir del Sistema 3x3
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Anexo V: Tramites de constitucion de la empresa

Para constituir la SLNE se necesita realizar los siguientes tramites:

1. Certificacion negativa del nombre de la sociedad a través de la Direccidn
General de Industria y de la PYME, 6rgano directivo perteneciente al Ministerio
de Industria, Comercio y Turismo.

Asi se obtiene la denominacién social de la empresa, que estara formada por el
nombre y ambos apellidos de uno de los socios fundadores mas un cddigo
alfanumérico y las palabras “Sociedad Limitada Nueva Empresa” o “SLNE”. Esto
permite crear una SLNE en 24h, ya que no hace falta esperar por la certificaciéon
negativa del nombre, pudiéndose cambiar este posteriormente de manera
gratuita en un plazo de 3 meses. En caso de realizar su solicitud de manera
telematica, su obtencion se consigue de manera inmediata mediante el
Documento Unico Electrénico (DUE).

El DUE es un documento electrénico que recoge todos los datos necesarios para
crear una empresa, sustituyendo a los multiples documentos requeridos por
Organismos y Administraciones. Se realiza a través del Centro de Informacién y
Red de Creacién de Empresas (CIRCE) o acudiendo a un Punto de Atencidn al
Emprendedor (PAE).

2. Numero de Identificacion Fiscal (NIF) provisional en la Agencia Tributaria
(AEAT), necesario para representar a la empresa a la hora de realizar tramites
mercantiles, como cobros y pagos, adquirir bienes o servicios, contratar
personal, etc. Se obtendra en el plazo maximo de un mes desde la constitucién
de la sociedad y siempre antes de realizar dichos tramites.

3. Escritura Publica de constitucion ante notario. En ella se expresaran, entre otros:
la identidad de los socios, sus aportaciones, la voluntad de constituir la sociedad,
la identidad de aquella(s) persona(s) que se encarguen de la administracion y
representacion social, los estatutos, etc.

Esta se realizard en el plazo maximo de 6 meses desde la obtencién de la
denominacion social y debera presentarse a inscripcién en el Registro Mercantil.

4. Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados
(ITPAID) en la consejeria de Hacienda de la CCAA donde se encuentre
domiciliada la sociedad.

Se abonara en un maximo de 30 dias desde la realizacidn de la Escritura Publica.

5. Inscripcidon en el Registro Mercantil Provincial. A partir de este momento, la
sociedad tendra plena capacidad juridica.

Tendrd lugar dentro del mes siguiente a la realizacién de la Escritura Publica.

6. Obtencidn del NIF definitivo en la Agencia Tributaria, aportando copia de la

Escritura Publica y los estatutos.
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