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Resumen

El presente trabajo de fin de grado esta centrado en elaborar un plan
de negocio con el que analizar la viabilidad de de un comercio de venta y

reparacion de electronica.

El estudio sobre la viabilidad se desarrollar4 para la sociedad “North
Electréonica y Videojuegos”, perteneciente al sector terciario (servicios) y
orientada al subsector del ocio y el tiempo libre. El objetivo de esta empresa
sera tanto la venta como la reparacion de dispositivos electronicos del tipo

smartphones, tablets, videoconsolas y videojuegos.

A lo largo de este plan de negocio se profundiza en la viabilidad
comercial, técnica, organizativa y econdémico-financiera de la futura sociedad,

para finalmente concluir si el proyecto es rentable y viable.

Numero de palabras del trabajo: 8.985 (sin contar anexos).
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Introduccion

La sociedad sobre la que se desarrolla este plan de negocio esta
focalizada a servir a un segmento de clientes entre los 14 y los 34 afios que
buscan un lugar cercano y de confianza donde poder adquirir articulos
electronicos tales como smartphones, tablets videojuegos o videconsolas y les

sirva también de servicio técnico para estos mismos articulos.

A dia de hoy est& surgiendo una demanda cada vez mayor de este tipo
comercios donde comprar estos dispositivos a buen precio, con una calidad
razonable y con un servicio técnico a la altura en caso de averia. Pese al
creciente dominio de las ventas por internet, son muchos los usuarios que
todavia acuden a tiendas detallistas por el trato cercano que estas ofrecen o las
garantias que aportan frente al comercio online. Como prueba de esto
podemos tomar las colas que se forman en determinados comercios de
electronica o videojuegos cuando se produce el lanzamiento de un producto
relevante o altamente esperado. Ademas, y debido a la situacion econdmica
por la que lleva pasando afios el pais, los usuarios de videoconsolas,
smartphones, tablets y similares (el publico objetivo de este negocio) tienen
cada vez un mayor sentido del cuidado y durabilidad de sus aparatos, de
manera que hoy en dia es mas comdn que uno de estos usuarios prefiera
pagar la reparaciéon de la pantalla de su iPhone o la del lector de discos de su
PlayStation antes que desembolsar una considerable suma de dinero por un

articulo nuevo.

Este trabajo de fin de grado permite observar los pasos a seguir para la
elaboracion de un plan de negocio para una sociedad del tipo expuesto
anteriormente. La estructura del proyecto estd formada por: indice,
introduccién, planificacién, desarrollo del plan de empresa dividido en cuatro

tipos de viabilidades, conclusiones acerca del proyecto y bibliografia.
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Planificacion

Las fases del trabajo se organizaron de la misma manera en la que
esta estructurado un plan de negocio convencional. La planificacién a lo largo

de estos meses ha sido la siguiente:

Febrero de | Marzo de Abril de Mayo de Junio de
2015 2015 2015 2015 2015

Semana

Fase

Busqueda de

Informacién

Definicién de

objetivos

Viabilidad

Comercial

Viabilidad

Técnica

Viabilidad

Organizativa

Viabilidad
Econdmico -

Financiera

Conclusiones

Revision final

del tutor
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Desarrollo del trabajo

1 Presentacion de la ldea de Negocio

El presente plan de negocio analiza la viabilidad del proyecto
empresarial “North Electronica y Videojuegos S.L.”, una empresa cuyo objeto
es la venta, reparacion e importacion de electronica de consumo. El negocio
ser& responsabilidad de un Unico socio: Alfonso Leirach& Franco, graduado en
Administracion y Direccion de Empresas en la Universidad de Santiago de
Compostela, con domicilio en el Camino del Bertén, 18-20, 1° Izquierda, Ferrol
y con teléfono 699631690

El objetivo principal de North es el de ser un lugar donde los clientes

puedan comprar y arreglar los siguientes articulos:
- Smartphones
- Tablets
- Videoconsolas
- Videojuegos

El segmento de mercado al que se dirige la sociedad son jovenes
comprendidos entre los 14 y 34 afios con una ligera mayoria de los hombres

sobre las mujeres.

La base de este negocio esta en el gran volumen de ventas de esos
articulos, cuyos usuarios cada vez demandan mas comercios donde poder
adquirirlos a buen precio y que ofrezcan un servicio técnico ajustado en precios
y profesional que repare sus dispositivos, de manera que se ahorren el

desembolso en otro producto similar si no pueden o quieren asumirlo.

La situacion de North también es un punto fuerte. Al localizarla en el

ensanche de Santiago de Compostela se dirige a la gran masa de estudiantes
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universitarios y gente joven que vive en la ciudad, principal publico de la
empresa al ser de los mayores consumidores de videojuegos y de los mas
potenciales usuarios a tener una posible averia con su smartphone, tablet o
videoconsola. Precisamente es este segmento el mas sensible a los precios y
al trato al cliente, donde esta empresa responderia con unos precios sensatos,
facilidades para conseguir un producto y un trato amigable y cercano para

fidelizar al cliente.
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2 Viabilidad Comercial

2.1 Analisis del sector y de la competencia

2.1.1 Analisis Externo

A la hora de realizar el andlisis externo, se han tenido en cuenta los

siguientes factores:

- Econdmicos:
El indice del comercio al por menor publicado por el INE (Instituto
Nacional de Estadistica) en Marzo de 2015 muestra un incremento
en Febrero de las ventas del 2,5% respecto a Febrero de 2014 y de
un 1% respecto al mes anterior para las empresas unilocalizadas.
Esto representa un factor positivo para un comercio minorista como

el propuesto.

El consumo global de videojuegos en Espafia fue de 996 millones
de euros en 2014, segun datos publicados por AEVI (Asociacion
Espafiola de Videojuegos), que supone un incremento del 6,8%
respecto a 2013. Este aumento se produce gracias al incremento
de las ventas on-line y la estabilizaciéon del comercio fisico tras

varios afios de pérdidas.

Se ha observado® que la inversién en videojuegos en Espafia ha
alcanzado el afio pasado un valor de 763 millones de euros, un
31,1% mas que en 2013, mientras que el gasto medio por habitante

se sitha en 16,42€, un 5% mas que el afio anterior.

A partir de EAE Bussines School (2015). El mercado del videojuego en Espafia movié 763
millones de € en 2014, con un crecimiento del 31% respecto al 2013.

Alfonso Leiracha Franco 9
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De esta manera, tanto el aumento en consumo como en inversion

nos favorece positivamente como empresa.

Por otra parte, a partir del articulo publicado por David G. Bolafio
en movilzona.es analizando los datos de un estudio realizado por
DoctorSIM, vemos que 2014 ha sido el afio en el que mas
reparaciones de smartphones se han realizado en Espafa, con
expectativas de que este crecimiento se mantenga en 2015. Este
tema también es tratado en el articulo de Ramon Muiez de
Febrero de 2015 para El Pais, “La crisis y los ‘smartphone’
disparan el negocio de la reparacién de moviles”, en el que refleja
los datos de reparaciones tanto de las compafias de telefonia
movil (Movistar, Vodafone, Orange y Yoigo) como de distribuidores
de smartphones como “The Phone House”. En el caso de las
compafiias de telefonia, el volumen de reparaciones entre las
cuatro alcanzé en 2014 los dos millones de unidades reparadas,
mientras que para “The Phone House” fue de 300.000 unidades.
Esto es algo muy importante para la sociedad del plan de negocio
presente, pues refleja un comportamiento en el mercado altamente

beneficioso para nosotros.

Finalmente, a partir del informe trimestral de la economia espafiola
durante el primer trimestre de 2015 publicado por el Banco de

Espafia podemos extraer informacion interesante:

" Se ha corregido al alza la prevision de crecimiento del
pais hasta el 2,8% para 2015 y del 2,7% para 2016.

. El consumo privado se mantiene en fase expansiva desde
finales de 2014.

. La evolucion de los precios de consumo para 2015y 2016
se encuentran condicionados por los cambios a la baja

gue el precio del petrdleo viene sufriendo desde el 2014.
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Asi, en un escenario central, la inflacién se reduciria un
0,2% en 2015 y aumentaria un 1% en 2016.

De nuevo, estos datos son positivos para North, pues un escenario
con crecimiento economico y una inflacion estable permiten el

correcto asentamiento de la empresa en el mercado.

- Politicos:
Cada vez son mas las Administraciones Publicas como es el caso
de Agencia Tributaria, que adaptan sus webs a los dispositivos
moviles o crean aplicaciones especificas para estos. También es el
caso de empresas publicas como Renfe que adaptan sus sistemas
de emision de billetes para los nuevos sistemas electronicos de los
altimos smartphones. De esta forma, se incentiva el uso de tablets
y smartphones al poder hacer gestiones con la administracion y
empresa publica sin necesidad de un PC. Esto es beneficioso para
la empresa, pues lleva a que la gente reclame dispositivos que
sean compatibles con estos avances o bien necesiten reparaciones
de los que ya tienen para evitar el aprendizaje en un dispositivo con

sistema o interfaz distinta.

- Juridicos:

En lo que se refiere a este aspecto, destaca:

" Real Decreto Legislativo 1/2007, de 16 de noviembre, por
el que se aprueba el texto refundido de la Ley General
para la Defensa de los Consumidores y Usuarios y otras

leyes complementarias.

" Real Decreto 58/1988, de 29 de enero, sobre proteccion
de los derechos del consumidor en el servicio de

reparacion de aparatos de uso doméstico.
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- Socioldgicos:

Del estudio conjunto de Ametic y Accenture titulado “Somos
Digitales, 2014 Digital Consumer Survey Espana” realizado por

Paulino Baena y José Luis Sanchez extraemos que:

= El perfil del usuario medio de tecnologia en nuestro pais
se encuentra entre los 14 y 34 afios, con un nivel socio-

economico medio-alto y con ligera mayoria de hombres.

= Los espafioles son los mas digitales del mundo, con una
media de 6 dispositivos por persona, entre los que se
incluyen los teléfonos moviles, las consolas de

videojuegos y las tabletas.

Que los espafioles seamos los mas digitales del mundo y que el
perfil del usuario alcance un rango de edades tan amplio, da una
buena base a la empresa para comenzar, pues se va a encontrar

con un publico en principio amplio y con gusto por la tecnologia.

Ademas también hay que tener en cuenta que dispositivos como
los smartphones y las tablets son cada vez mas comunes en
situaciones tan diversas como el mundo académico, el sanitario o
la Administracion Publica. Los alumnos de universidades sustituyen
folios de apuntes por tablets y los hospitales elaboran sistemas
para su personal mediante el que acceder a los registros de sus
pacientes desde los smartphones y tablets. De manera que esto
también es algo positivo para North, pues lleva asociado que este
cambio en la forma de interactuar de las personas con estos

dispositivos crea una demanda cada vez mayor.

- Tecnolbgicos:

Cada vez las empresas de tecnologia utilizan métodos mas
avanzados de fabricacion para sus dispositivos. Teléfonos moviles

mas finos, tablets mas ligeras y videoconsolas mas potentes llevan

Alfonso Leiracha Franco 12
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a unos procesos de ingenieria y fabricacibon cada vez mas
avanzados, lo cual obliga a estar constantemente buscando
informacion y aprendiendo como abrir los dispositivos, que piezas
se necesitan, cuales se pueden sustraer de forma separada, cuales
van soldadas a otras... Asi pues, esto es algo que afecta de forma
negativa a la empresa, pues requiere tener a la persona encargada
del servicio técnico en continua formacion asi como estar al tanto

de los Utimos avances en sistemas de reparacion.

- Ecolodgicos:
El sondeo realizado entre Abrii y Mayo de 2014 por el
“Eurobarémetro” y comentado por Alejandro Carra en ABC, nos
muestra que los espafioles son de los europeos mas preocupados
por el medio ambiente, siendo dos de los principales focos de
atencion la contaminacion atmosférica y el agotamiento de los

recursos naturales.

La produccion de nuevos aparatos electrénicos incurre en una
fabricacion que conlleva en ocasiones elevados niveles de
contaminacion y la continua extraccidon de recursos naturales.
Deshacerse de forma indebida de los aparatos antiguos también
incurre en la aparicion de deshechos perjudiciales para el medio
ambiente debido a la descomposicion de varios elementos
guimicos y téxicos para el planeta. De esta manera, esto resulta
algo positivo para nuestra empresa, pues el ofrecer la posibilidad
de reparar muchos de los dispositivos mas populares y asi
aumentar su tiempo de vida evita un incremento mayor de la
contaminacion, algo que va en consonancia con la preocupacion

por el medio ambiente de los espafoles.

En este sentido tambien hay que tener en cuenta la correcta

gestion de los residuos que se generan por las reparaciones de los

Alfonso Leiracha Franco 13
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dispositivos. La Ley 22/2011, de 28 de julio, de residuos y suelos
contaminados exige a las empresas una correcta gestion destion
de los residuos que producen. Baterias cambiadas, pantallas
tactiles sustituidas y plasticos varios entre otros materiales de
reparacion llevan a la inevitable produccion de una serie de
residuos dafiinos para el medio ambiente que requieren ser
tratados por empresas especialistas, de manera que seria
necesario transportar todos estos elementos al menos al “Punto
Limpio de Reciclaje y Gestion de Residuos” de Santiago de
Compostela. Esto, aunque beneficioso para el medio ambiente por
el correcto tratamiento de los residuos, es negativo para la
sociedad, pues implica un desplazamiento cada poco tiempo al
poligono del Tambre, lugar donde se situa Urbaser, empresa
encargada de la gestion de residuos de Santiago.

2.1.2 Analisis del Sector

El sector al que pertenece la empresa es el terciario
(servicios) y mas concretamente a los subsectores del ocio y las

tecnologias de la informacion y comunicacion.

Centrdndonos en el subsector de las tecnologias de la
informacion y de la comunicacién, se ha vivivo y se vive un
tremendo cambio en él en los Ultimos afios, mas concretamente
desde la aparicién del primer iPhone en 2007. En un mercado
dominado como era por Nokia hasta aquel entonces, los teléfonos
moviles eran aparatos poco Uutiles y funcionales si los
comparamos con los de hoy en dia: pantallas pequefas, escasa
memoria, variedad muy pobre de aplicacions de terceros, teclados
fisicos diminutos, uso marginal de las conexiones 3G, camaras de
fotos de baja calidad y sistemas GPS poco eficientes. Sin

embargo, con la apariciéon del iPhone el mercado di6 una vuelta
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de tuerca enorme, mas aun si cabe al afio siguiente con la llegada
del iPhone 3G y su App Store y la aparicion del sistema operétivo
Android de Google, que a partir de 2009 se popularizé entre los

fabricantes de telefonia movil.

En pocos afios hemos pasado de utilizar los moviles como
simples aparatos para llamar y enviar un breve SMS, a ser
dispositivos muy versatiles en los que llamar se ha quedado casi
en un segundo plano: contestamos correos electronicos,
escuchamos musica, sacamos la mayoria de nuestras fotos,
navegamos por la red, los utilizamos como GPS en los coches...
Ni que decir del mercado de las tablets. Hasta la aparicion en
2010 del primer iPad y de la Motorola Xoom, las tablets eran
simples aparatos pesados, derivados de los ordenadores
portatilies a los que se les acoplaba una pantalla tactil
acompafados de un sistema operativo nada adaptado al uso con
los dedos. Nada que ver con la situaciéon actual, donde el uso de
estos aparatos cada vez es mas extendido e incluso llegando a

sustituir a los ordenadores portatiles en muchas situaciones.

Pasando al subsector del ocio, hos encontramos en nuestro
caso con las videoconsolas. Aqui la evolucion ha sido mas
tranquila y escalonada que en el caso de los teléfonos moviles y
tablets. Aun asi, las videconsolas han pasado de ser meras
maguinas que solo podian leer videojuegos a centros multimedia
para salones y habitaciones: reproduccion de mdusica, peliculas,
fotos, archivos de video, navegacion por internet... Esto, al igual
gue en el mercado de los méviles y tablets, ha llevado a un uso
intensivo de estos aparatos, pues ya no solo lo usa el hijo o

marido de la casa, si no toda la familia.
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2.1.3 Andlisis de la Competencia

Principales empresas de la competencia:

La sociedad se enfrenta tanto a competencia directa
(aquellas empresas que realizan la misma actividad o similar)
como a competencia indirecta (aquellas empresas que solo

realizan una parte de la actividad). A destacar, en cada tipo:

" Competencia directa: Todoconsolas, PC Box, Planeta
Informatico y PC Coste. Las cuatro centran su actividad
en la venta y reparacion de smartphones y tablets,
aunque solo Todoconsolas vende y repara videojuegos y
videoconsolas. En el caso de PC Box y PC Coste, juega
en su contra lo apartadas que estan de la zona de mayor
afluencia del publico objetivo, pues sus comercios se
encuentran en Conxo y San Pedro respectivamente. Este
factor es a su vez el punto fuerte de las otras dos

empresas, pues estan situadas en pleno ensanche.

" Competencia indirecta: los establecimientos de la
cadena GAME, Carrefour, Alcampo y El Corte Inglés al
vender los mismos dispositivos electronicos que North,
pero sin disponer de servicio técnico. También se incluyen
en este apartado a los operadores de telefonia mévil y
cadena de tiendas de smartphones “The Phone House”
por contar con servicio técnico propio, ademas de
diversos establecimientos repartidos por Espafia que
desde su pagina web cuentan con tienda online y servicio
de recogida de dispositivos electrénicos para su

reparacion en tienda.
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Andlisis de las fuerzas competitivas:

A. Rivalidad entre empresas:

" Existen 4 empresas en la ciudad, 2 de ellas se
encuentran fuera de la zona de residencia de la
mayor parte del publico objetivo y una de ellas fue
inaugurada en Diciembre de 2014, de manera que

la rivalidad todavia no es muy fuerte.

. No hay grandes barreras de salida, debido a que
las inversiones realizadas pueden ser vendidas de

forma facil a empresas competidoras.

. A su vez, de las 4 empresas que hay en la ciudad,
solo 2 estan especializadas tanto en reparacion
como en venta de videoconsolas, videojuegos y
smartphones y tablets.

B. Poder de negociacion de los clientes:

" Los clientes son vitales para la empresa, de
manera que se pierde poder de negociacion. Sin
embargo, al ofrecer un amplio abanico de
productos y servicios existe margen para poder

negociar con los clientes.

" También hay una rentabilidad considerable en los
servicios por reparacion, de manera que
podremos negociar en mejores condiciones. Aun
asi, al existir otras 2 empresas en la zona, se
reduce nuestro poder al tener que competir con

ellas.
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C. Poder de negociacion de los proveedores:

" Existen pocos proveedores de los que obtener los
productos, lo cual nos resta poder de negociacion,
al igual que los volumenes de compra, que al ser
bajos al principio por ser una empresa nueva
tampoco otorgan un gran poder frente a los

proveedores.
D. Productos sustitutivos:

" Los productos no son sustitutivos por otros y
ademas gracias al servicio técnico se puede

conseguir fidelizar a los clientes.
E. Nuevos competidores potenciales:

" Las inversiones necesarias son relativamente
bajas comparadas con otros negocios, de manera
gue sera facil la entrada para otros competidores.
Por otra parte, hay que tener en cuenta el proceso
a llevar a cabo para las importaciones, que puede

desanimar a entrar en el sector.

2.2 Analisis del mercado

2.2.1 Delimitacion de las hipotesis de partida sobre la

actividad empresarial.

Puesto que el objetivo de este trabajo de fin de grado no es
buscar la rentabilidad de un negocio, si no mostrar las fases que
conlleva la realizacion de un plan de negocio, tomaremos como

hipé6tesis de partida las siguientes:
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" El perfil del cliente potencial posee tanto
smartphone, como tablet como videoconsola.

" Los sistemas PlayStation son los mas extendidos
entre el publico objetivo.

" Los dispositivos de Apple y Samsung son los mas
extendidos en los mercados de los smartphones y
las tablets.

" La mayoria de los usuarios de estos dispositivos ha
necesitado de un servicio técnico en algiin momento.

" La rotura de pantalla es la reparacion mas
demandada en smartphones y tablets.

. Todavia esta por encima la compra de
videoconsolas y videojuegos en tiendas fisicas frente
a virtuales.

. Los clientes estarian dispuestos a adquirir
videojuegos de importancia si esto conllevase un
ahorro en el precio.

. La masa que conforma el publico objetivo esta
interesada en la oferta de smartphones vy tablets de

bajo precio pero prestaciones aceptables.

2.2.2 Obtencioéon de informacion a través de encuestas

Los objetivos de la encuesta son:
. Delimitar cuales de los productos ofertados son mas
demandados
. Qué productos seran los que visiten potencialmente
el servicio técnico
. Qué averias han sido las mas comunes
" Qué valora mas cada cliente en cada tipo de

producto y cuanto esta dispuesto a pagar por él.
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" Otro tipo de demandas que no sean facilmente

reconocibles.

2.2.3 Realizacion de la encuesta
Se han realizado 59 encuestas a hombres y mujeres entre
los 14 y los 35 afios via internet para incurrir en el menor coste y
mayor comodidad. Las encuestas fueron realizadas a lo largo del
3y 4 de Marzo de 2015. La estructura de esta y sus resultados se
encuentran en los anexos 1A y 1B al final de este trabajo de fin de

grado.

2.2.4 Analisis e Interpretacion de los resultados

Del estudio y analisis de los datos recogidos, podemos
extraer varias conclusiones. Primero, observamos que no todos
los encuestados tienen movil, tablet y videoconsola:
practicamente el 100% de los encuestados cuenta con teléfono
movil, el 80% tiene una videoconsola pero solo un 50% una tablet.
Se corrobora que los sistemas PlayStation son los mas populares
entre los encuestados, mientras que en el apartado de los
smartphones, si bien Samsung es la mas comun, no se da lo
mismo con Apple, estando LG y Motorola por encima de esta.
Tampoco se cumple la hipétesis de partida en el mercado de las
tablets: Samsung y Apple dominan, aunque eso si, ganan las
tablets de otras marcas que no son las comunes del mercado.

Mas de la mitad de los encuestados han afirmado recurrir en
algn momento a un servicio técnico, de manera que si es un
servicio que los usuarios necesiten y que ademas demandan,
pues el 88% quiere un servicio técnico en su ciudad o una mayor
diversidad de estos y el 70% ha afirmado no encontrar en su
ciudad un servicio de reparacion. Esto nos deja entrever esa

demanda en el mercado.
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Se confirma que las pantallas rotas son las reparaciones
mas demandadas tanto en smartphones como en tablets, lo que
implicara para la empresa que se tenga siempre un stock de
pantallas de los modelos mas populares.

El 86% de los encuestados se muestran a favor de que
exista un establecimiento donde se vendan smartphones y tablets
de marcas poco conocidas pero de buena calidad, lo cual
implicaria para el negocio una correcta seleccion entre marcas y
modelos de este estilo.

Para finalizar, la encuesta arroja que todavia algo mas de la
mitad de los encuestados ha comprado recientemente algun
videojuego en tienda fisica, lo cual va a ser algo a tener en cuenta
para elaborar una estrategia que atraiga a los clientes a la tienda.
Ademas, también se muestra que el 83% de los clientes estaria
dispuesto a adquirir videojuegos de importancia si el precio fuese
mas bajo que el nacional, pues solo el 25% de los encuestados

importan ellos mismos estos productos.

2.2.5 Decisiones parala actividad empresarial

Tras el estudio de los datos de las encuestas, se observa
gue el dominio del smartphone como dispositivo electronico con
mas usuarios, seguido de las videoconsolas y las tablets. Esto es
critico para las ventas y las reparaciones, pues obligara a tener
una mayor diversidad de modelos de smartphones a la venta que
de tablets, y un mayor stock de piezas de smartphones sobre los

demas productos, sobre todo de pantallas.

La venta de videojuegos en tiendas fisicas todavia le gana
por la minima a la on-line y hay publico para traer articulos de
importacion siempre que se consiguiese un precio mas bajo, de

manera que se puede crear una estrategia de atraccion de
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clientes jugando con el factor del servicio técnico y el de importar
los videojuegos que los clientes desén.

También destaca que el publico objetivo esta dispuesto a
adquirir smartphones y tablets que no sean de marcas
reconocidas, de manera que para cubrir esta demanda habra que

elaborar un catalogo equilibrado de ambos tipos de productos.

En lo que respecta al servicio de reparacion, claramente se
tendria que enfocar hacia los smartphones en un primer lugar,
siendo Apple, Samsung y Sony las marcas de las que mas
reparaciones habria que ofrecer siendo el cambio de pantalla lo
mas demandado. Tambien implicaria estudiar a medida que
llegan clientes qué marcas realmente son las mas utilizadas en
tablets, puesto que pocas de las mas populares son las mas

usadas.

2.3 Definicion del mercado y comunicacion

2.3.1 Definicion de la actividad empresarial

La actividad de “North Electrénica y Videojuegos” se centra
en la compra, venta y reparacion de dispositivos electrénicos de

ultima generacion.
2.3.2 Descripcion de los productos y servicios

Los productos y servicios ofrecidos seran:
= Videoconsolas: al encontrarnos en un momento
de transicion entre generaciones de videoconsolas,
el negocio contara tanto con las consolas de ultima

generacion (PlayStation 4, Xbox One, Wii U,
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Nintendo 3DS y PlayStation Vita) como con las de
la generacion pasada (PlyStation 3 y Xbox 360).

= Videojuegos: al igual que ocurre con las
videoconsolas, tambien se ofreceran videojuegos
de la actual generacién y de la pasada, comprados
a mayoristas e importados.

= Smartphones y tablets: en ambas categorias de
producto se busca ofrecer 3 gamas distintas: gama
baja, media y alta, siendo las caracteristicas mas
relevantes (tamafio y deficion de la pantalla,
capacidad del procesor, calidad de la camara y
capacidad interna) las que sirvan para diferenciar a
cada producto en cada gama.

» La reparacion de estos mismos articulos mediante
un servicio técnico propio, rapido y eficiente, que
englobe a la mayoria de marcas y sea ajustado en

precios.

Se cubre asi la creciente demanda de un servicio técnico
para estos dispositivos asi como la existencia de un
establecimiento que ofrezca tecnologia de calidad a precios
razonables y un trato cercano y comprometido con el cliente.
Estas caracteristicas serviran para diferenciarnos de la
competencia, pues practicamente nadie engloba la venta y

reparacion de estos articulos en un mismo sitio.

2.3.3 Caracteristicas del mercado meta

El publico objetivo esta formado por:
= Personas desde los 14 hasta los 34 afios de
Santiago de Compostela. Este segmento esta

formado por los empadronados en la ciudad en ese
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intervalo de edad: 23.250 personas (segun datos
del IGE de 2011). Ademas de los estudiantes de la
y 2°

incluyendo grados) y masters: 26.335 personas

USC de titulaciones oficiales (1° ciclo
(segun datos de la propia universidad en 2013).
Estos datos no pueden ser sumados sin mas, pues
varios estudiantes de la USC estan empadronados
en Santiago y el detalle de cuantos no esta
disponible por la falta de datos desde la
universidad.
* Nivel econédmico medio.

= Nivel sociocultural medio.

2.3.4 Reacciones a la entrada de la empresa en el

mercado

Reacciones de Acciones que contrarrestan a las realizadas

los Competidores por la competencia

Bajada de Bajar en menor medida los precios y lanzar un

precios en los “seguro” de precio moderado que prolongue la vida

productos del producto 1 o 2 afios, publicitando sus ventajas.

Bajada de precio Bajar solo los precios donde &l margen sea muy alto

en los servicios | ¥ N@cer una campafia para concienciar al cliente de

. la calidad de nuestras reparaciones.
de reparacion P

Deficiencias del ) )
Acciones gque aprovechan esas oportunidades

Mercado

Buscar a gente formada en la reparacion de

Servicio de dispositivos electrénicos y asegurar su continua

reparaciones | formacion. Dar una garantia de 1 afio para las

deficiente reparaciones.

Comunicacion
pobre o

inexistente.

Dar publicidad de la empresa en las zonas de
mayor afluencia de plblico objetivo para conseguir
una posicién en la mente de los clientes.

Alfonso Leiracha Franco
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2.3.5 Plan de publicidad

Los objetivos del plan de publicidad son:
" Dar a conocer el establecimiento
. Crear una primera imagen positiva en la mente
del cliente
" Publicitar los productos y servicios que se
ofrecen
" Conseguir un primer contacto con el cliente.
El plan de publicidad estara dirigido en primer momento a los

estudiantes de la USC para luego pasar a los institutos (personas
entre los 14-18 afios) y finalmente el resto de clientes.

Con esto, se pretender llevar a cabo dos tipos de campafias:

Campafa inicial:
" Folletos repartidos en los campus de la USC y los
institutos de la ciudad.
. Pagina web propia y perfiles en Facebook y
Twitter informando de los productos y servicios e
invitando a los usuarios a visitar la pagina web.

= Duraciéon: 1 mes.

Campafia de mantenimiento:
" Reparto de folletos en menor volumen.
. Continuacibn de anuncios importantes en
Facebook y Twitter.
. Promociones especiales en la época navidefia.
" Emailing con los socios o clientes que se registren

desde la pagina web.
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2.3.6 Plan de promocidén de ventas

La promocion de ventas se pondra en marcha partir del
segundo mes de actividad. Los objetivos son:

. Conseguir cada vez mas visitas de potenciales
clientes.

" Fidelizar a los clientes para convertirlos en
habituales.

" Conseguir una mayor notoriedad sobre la
competencia.

. Aumentar el gasto por visita.

El plan de promocion de ventas tiene los mismos

destinatarios que la publicidad y las herramientas utilizadas seran:

. Para los clientes que se hagan socios: sistema de
puntos acumulables con los que conseguir
descuentos por compras |y reparaciones
acumuladas.

. Para los no socios, tarjetas con sellos para
conseguir un 3% de descuento cada 5 compras o

reparaciones.

2.3.7 Plan derelaciones publicas

El publico objetivo del plan de relaciones publicas es el
mismo que el de promocion de ventas y el de publicidad. Su
objetivo sera el de mantener un continuo contacto con los clientes
mediante correo electronico, Facebook y Twitter donde se
resuelvan sus dudas o preguntas acerca de los productos y

servicios ofrecidos por North.
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2.3.8 Presupuestos de costes

Costes de Publicidad:

» Campania inicial: 1* mes, Enero

Concepto Niamero ~leiis
10.000 04 8RE
(Febrero — Junio)
£.000 53,08€
{Julio — Septiembre)

Folletos Publicitarios 10.000 94 BGE

(Cctubre)
25.000 171,34€

{Moviembre — Diciembre}
1 19, 99€/mes
Pagina web + newsletter

Fuente: Elaboracién propia a partir de 1&1.com y onlineprinters.es

= Campafia de mantenimiento y navidad: resto de

m

e Concepto Niamero i

¥ 5 206,18€
Folletos Publicitario 25.000

€ 1 Gratuito
Pagina web + newsletter

Fuente: Elaboracién propia a partir de 1&1.com y onlineprinters.es

Costes de promocion de ventas:
Estos costes se prevén que alcanzen un 2% de las

ventas de cada mes.

Coste de relaciones publicas:

Este coste seria el mismo que el de la pagina web y el
newsletter, 19,99€, pues es una de las formas de que los
clientes interactien con la empresa. Los costes de

administrar los perfiles en Facebook y Twitter estaria incluido
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en el sueldo del Gerente y representaran el 10% de los 931€
mensuales del salario.

Cuadro — resumen de los costes 1°' Afio

Publicidad Promocion de Relaciones
Mes _ _ o TOTAL
Inicial Mantenimiento Ventas Publicas
Enero 276,17€ - 90€ 316,17 €
- 55 53, )
Febrero 114,85€ 258,04 € 90€ 462,80 €
- o
Marzo 114,85€ 34136 € 90€ 546,21 €
Abril - 114,85€ 424 60 € 90€ 620,54 €
- oE L
Mayo 114,85€ 508.01€ 90€ 712,86 €
- 55 a1, .
Junio 114,85€ 501,34 € 90€ 796,19 €
- ) at
Julio 72.07€ 63158 € 90€ 799,65 €
- i
Agosto 78.07€ 67182 € 90€ 830,80¢€
Septiembre - 72.07€ 712.06 € 90€ 880,13 €
Octubre - 114 BRE 879,02 € one 1.083,87 €
Noviembre - 191,33€ 1.045.98 € o0€E 1.327,31 €
Diciembre - 191,33€ 121284 € 90 1.494,27 €
22617€ | 1.305,97€ 7.452¢€ 1.080€ 10.064,14
TOTAL : I : : €
Cuadro —resumen de los costes Aflos 2 -5
Publicidad
. Promocion Relaciones
Afio Web + ) TOTAL
Folletos de Ventas Publicas
Newsletter
2017 | 239858 | TLABDB4E L 500 13210€ 11.950,82 €
201g | 239.68€ | 132361€ | geane 1.360,6€ 12.502.00 €
2019 | 239856 | TADEEE | 4540 13606 € 12.482.04 €
2020 | 23988€ | TAEEE | yheae 14014 € 13.029,84 €
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Fuente: Elaboracién propia a partir de 1&1.com y onlineprinters.es

2.4 Determinacion de la distribucion, precios vy

organizacion de ventas

2.4.1 Organizacion de la distribucién

North compra a mayoristas tanto los productos electronicos
gue vende como las piezas necesarias para poder llevar a cabo
las reparaciones del servicio técnico. Ademas, también importa
videojuegos desde tiendas de Reino Unido, pues debido al inferior
precio en este pais se pueden vender en Espafia a un precio mas
bajo que la competencia. Después, vende y ofrece directamente
esos productos y servicios estableciendo una relacién directa con

el cliente final.

2.4.2 Politica de precios

El precio de venta de los articulos y de la prestacion de los
servicios se ha establecido en base a tres criterios: los precios
gue la competencia mas cercana ofrece, los margenes que nos
permiten esos precios frente a los precios de los mayoristas y el
valor que los clientes perciben por el producto o servicio. Asi
pues, se reproducen en la siguiente tabla los precios de los
productos seguido de los servicios:
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Articulo/Servicio Precio de venta
Consola PlayStation 4 390 €
Consola PlayStation 4 + juego 440 €
Consola PlayStation 3 12GB 200 €
Consola PlayStation 3 500GB + juego 290 €
Consola PlayStation 3 12GB + juego 230 €
Consola PlayStation Vita + Juego 185 €
Consola XBOX One 500GB sin Kinect 395 €
Consola XBOX One 500GB sin Kinect + juego 395 €
Consola XBOX 360 320GB 175 €
Consola XBOX 360 250GB + juego 245 €
Consola XBOX 360 500GB Azul + juego 247 €
Consola Nintendo 3DS/ 3DS XL 197 €
Consola Nintendo 3DS + juego 225 €
Consola Nintendo 2DS 110 €
Consola Nintendo 2DS + juego 135€
Consola Nintendo Wii U + juego (Basica) 225 €
Consola Nintendo Wii U + juego (Premium) 295 €
Juego lanzamiento PS4, XBOX One 65 €
Juego Lanzamiento PS3, Xbox 360| 55 €
Juego Lanzamiento Wii U 55 €
Juego lanzamiento Nintendo 3DS, 2DS 42 €
Juego lanzamiento PlayStation Vita 45 €
Juego regular PS4, XBOX One 37 €
Juego regular PS3, Xbox 360 27 €
Juego regular Wii U| 27 €
Juego regular Nintendo 3DS, 2DS 37 €
Juego regular PlayStation Vita| 27 €
Juego basico PS3, Xbox 360 18 €
Juego basico PlayStation Vita 18 €
Smartphone gama baja* 89 €
Smartphone gama baja - media* 129 €
Smartphone gama media* 199 €
Smartphone gama media - alta* 249 €
Smartphone gama alta* 349 €
Tablet gama baja* 99 €
Tablet gama baja - media* 139 €
Tablet gama media* 199 €
Tablet gama media - alta* 299 €
Tablet gama alta* 399 €

Fuente: elaboracion propia. Para los precios de smartphones y tablets se ha usado la media de los

precios de venta y compra de cada gama
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Los criterios elegidos para la fijacién de precios han sido:

" Para las videoconsolas y videojuegos: un precio algo mas
bajo que el de las grandes cadenas, en concreto 5€
menos. En el caso de videojuegos que no sean de
lanzamiento, su precio depende de lo que su
desarrolladora determine para él: mantener el de
lanzamiento o bajarlo.

" Para los smartphones y tablets: para poder englobar la
mayoria de modelos, se ha hecho una media de los
precios para cada gama en base a los precios
consultados de las marcas espafolas BQ, MyWigo,
Primux y Scenio.

" Para las reparaciones: puesto que en este apartado se
incluyen una cantidad considerable de referencias, se ha
optado por coger el precio medio de reparacion de los
smartphones en el mercado, 106€, y rebajarlo hasta los
60€. Para las tablets, se ha optado por un precio de 70€,
10€ superior a los smartphones por el coste de piezas
ligeramente superior. Para las videoconsolas, se ha
optado por hacer la media de los precios de las
reparaciones de la competencia mas directa y rebajarlas
un 10% gracias al considerable margen con el que se
puede jugar, situando la media del precio por reparacion
en 50€.

2.4.3 Organizacién y planificacion de las ventas

La empresa contara en un primer momento con un técnico
para el servicio técnico y una persona encargada para la venta al

publico, que sera el propio gerente. Ambos tendran una

remuneracion fija.
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Mientras, las previsibn de ventas para el afio 1 y los 4

siguientes son las siguientes:

Ventas del Afo 1 (Unidades fisicas)
Mes Videoconsolas | Videojuegos | Smartphones | Tablets Reparaciones
Smartphones | Tablets | Consolas
Enero 12 40 10 8 10 6 4
Febrero 15 48 15 11 13 8 6
Marzo 18 56 20 14 16 10 8
Abril 21 64 25 17 19 12 10
Mayo 24 72 30 20 22 14 12
Junio 27 80 35 23 25 16 14
Julio 29 85 37 24 30 17 18
Agosto 31 90 39 25 35 18 22
Septiembre 33 95 41 26 40 19 26
Octubre 37 107 51 35 43 21 28
Noviembre 41 119 61 44 46 23 30
Diciembre 45 131 71 53 49 25 32
TOTAL 333 987 435 300 348 189 210
Ventas del Anio 1 (Euros)
) ) ) Reparaciones
Mes Videoconsolas | Videojuegos | Smartphones | Tablets
Smartphones | Tablets | Consolas
Enero 3.118 € 1.510 € 2.030€ 1.816 € 600 € 420 € 200 €
Febrero 3.897 € 1.812 € 3.045€ 2.497 € 780 € 560 € 300 €
Marzo 4.677 € 2.114 € 4.060 € 3.178 € 960 € 700 € 400 €
Abril 5.456 € 2416 € 5.075€ 3.859 € 1.140 € 840 € 500 €
Mayo 6.236 € 2718 € 6.090 € 4.540 € 1.320 € 980 € 600 €
Junio 7.015€ 3.020 € 7.105€ 5.221€ 1.500 € 1120 € 700 €
Julio 7.535€ 3.209 € 7.511 € 5.448 € 1.800 € 1.190 € 900 €
Agosto 8.054 € 3.398 € 7917 € 5.675€ 2100 € 1.260 € 1.100 €
Septiembre 8.574 € 3.586 € 8.323 € 5.902 € 2400 € 1.330 € 1.300 €
Octubre 9.613 € 4.039 € 10.353 € 7.945€ 2580 € 1.470 € 1.400 €
Noviembre 10.653 € 4492 € 12.383 € 9.988 € 2760 € 1.610 € 1.500 €
Diciembre 11.692 € 4,945 € 14.413 € 12.031 € 2.940 € 1.750 € 1.600 €
TOTAL 86.520 € 37.259 € 88.305 € 68.100 € 20.880 € 13.230€ | 10.500 €
Ventas de los préximos 5 anos
. Videoconsolas + Videojuegos Smartphones | Tablets Reparaclones TOTAL ANO
Ano Smartphones | Tablets | Consolas
2016 123.779 € 88.305 € 68.100 € 20.880 € 13.230€ | 10.500 € 324.794 €
2017 128.730 € 92.985 € 72.186 € 22133 € 13.892€ | 11.025€ 340.951 €
2018 133.880 € 97.913 € 76.517 € 23.461 € 14586 €| 11.576 € 357.933 €
2019 139.235 € 103.103 € 81.108 € 24.868 € 15.315€ | 12.155€ 375.785 €
2020 144.804 € 108.567 € 85.975 € 26.361 € 16.081€ | 12763 € 394.551 €
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Crecimientos en unidades fisicas mes a mes (Afio 1)
Ventas
Enero -Junio Verano Octubre - Diciembre

Videoconsolas 3 2 4

Videojuegos 8 5 12

Smartphones 5 2 10

Tablets 3 1 9

Reparaciones

Smartphones 3 5 3

Tablets 2 1 2

Consolas 2 4 2

Ingreso medio por articulo Expectativas Crecimiento (afios 2-5)
Ventas Ventas
Videoconsolas 260 € Videoconsolas 4,00%
Videojuegos 38€ Videojuegos ’
Smartphones 203 € Smartphones 5,30%
Tablets 227 € Tablets 6%
Reparaciones Reparaciones

Smartphones 60 € Smartphones 6%
Tablets 70 € Tablets 5%
Consolas 50 € Consolas 5%

Fuente: elaboracion propia. Para los precios de smartphones y tablets se ha usado la media de los
precios de venta y compra de cada gama. Para los precios de las reparaciones se ha partido de la media
del sector

2.4.4 Recursos humanos necesarios para la distribucion y

las ventas

La empresa contard en un primer momento con un técnico
para el servicio técnico y una persona encargada para la venta al
publico, que sera el propio gerente. Ambos contardn con una

remuneracion fija.
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Categoria Salario Bruto Seguridad Salario Neto | Total costes

profesional Anual Social + IRPF Anual Afio 1
Gerente/

Encargado 12.191,6 € 846,1 € 11.345,5 € 13.037,7 €
Ventas
Técnico 12.191,6 € 1.018,0 € 111736 € | 13.209,6 €

Reparaciones

Alfonso Leiracha Franco

Fuente: elaboracion propia.

34




Plan de negocio de una tienda de electrénica

3 Viabilidad técnica

3.1 Descripcion de los servicios y prevision del

crecimiento

Los servicios en los que se centrara la sociedad seran la venta de
videojuegos y videoconsolas, tanto de la nueva generacion que
comienza como de la pasada que termina; la venta de smartphones y
tablets, configurando tres gamas distintas con una buena relacion
calidad — precio.

Junto a esto, tambien se ofrecera un servicio técnico econémico y
de calidad para todas las clases de productos que la empresa vende
(videoconsolas, smartphones y tablets) tanto para los articulos
comprados en la propia tienda como en otras.

Finalmente, se les ofrecera a los clientes socios la posibilidad de
adquirir videojuegos de importacion bajo pedido, debido a los menores
precios que estos articulos tienen en otros territorios como Reino Unido
o Estados Unidos.

3.2 Proceso de prestacion del servicio

El proceso de prestacién del servicio difiere en base a lo que el
cliente busca:
" Si quiere comprar un articulo: el cliente buscara en la
tienda el producto que desee. En caso de no haberlo, el
dependiente se ofrecera a buscarlo en la base de datos y
ofrecerle una solucion.
. Si trae un dispositivo para el servicio técnico: el cliente se
acercara al mostrador, donde el dependiente tomara nota
en el sistema informatico de la averia y del tipo de

aparato. Se le concedera al cliente un presupuesto inicial
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si la averia es conocida y un plazo estimado de
reparacion. Si en tienda se dispone de las piezas
necesarias, el cliente dejara su articulo a reparar. En caso
de no tenerlas, se le pedira una fianza de 5€ que luego se
le descontard del precio final, avisdndole de cuando
tengamos la pieza para que traiga a reparar su aparato
ese mismo dia. En ambos casos, se le enviara un SMS
para indicarle cuando esté arreglado y pueda recogerlo.

" Si quiere comprar un articulo de importacion: el cliente
previamente se deberd de afiliarse al “Club de Socios”
gue ofrece el negocio. Una vez tramitado este paso, se le
pedira que indique el videojuego que desea importar, con
la posibilidad de buscéarselo en la propia tienda al mejor
precio entre las webs seleccionadas o bien desde la web
gue el cliente indique. Una vez escogido el articulo, se le
calculara el precio final en base al cambio de divisas en

ese momento y los costes de envio.

3.3 Plan de prestacion del servicio

3.3.1 Programa de prestacion de los servicios

Consideramos que las ventas de videconsolas, videojuegos,
smartphones vy tablets se reduciran en verano por el periodo de
las vacaciones. Se mantendran estables de Enero a Junio y habra
un pico entre Octubre y Diciembre por la campafia navidefia.
Respecto a las reparaciones, se mantendran estables entre Enero
— Junio, aumentaran en verano por ser una €poca mas propicia a
las averias y disminuirdn durante Octubre — Diciembre al
acercarse las Navidades, donde la gente prefiere comprar un

nuevo dispositivo a arreglarlo.
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continuacion, se detallan los costes de los
aprovisionamientos a lo largo del primer afo:
Compras del Afio 1 (Unidades fisicas)
Mes Videoconsolas Videojuegos | Smartphones Tablets Reparacionss
Smartphones Tablets Consolas
Enero 38 419 20 20 33 23 10
Febrero 15 48 15 11 13 8 6
Marzo 18 56 20 14 16 10 8

Abril 21 64 25 17 19 12 10

Mayo 24 72 30 20 22 14 12

Junio 27 80 35 23 25 16 14

Julio 29 85 37 24 30 17 18

Agosto 31 90 39 25 35 18 22

Septiembre 33 95 41 26 40 19 26

Octubre 37 107 51 35 43 21 28

Noviembre 41 119 61 44 46 23 30

Diciembre 45 131 71 53 49 25 32

TOTAL 359 1366 445 312 371 206 216

Compras del Ano 1 (Euros)
X . . Reparaciones
Mes Videoconsolas Videojuegos | Smartphones Tablets
Smartphones | Tablets | Consolas
Enero 9.729 € 14.058 € 3.654 € 4.086 € 1.104 € 868 € 320 €
Febrero 3.820 € 1.562 € 2.741 € 2.247 € 312 € 224 € 120 €
Marzo 4.584 € 1.822 € 3.654 € 2.860 € 384 € 280 € 160 €
Abril 5.348 € 2.082 € 4.568 € 3.473€ 456 € 336 € 200 €
Mayo 6.112 € 2343 € 5.481 € 4.086 € 528 € 392 € 240 €
Junio 6.876 € 2603 € 6.395 € 4.699 € 600 € 448 € 280 €
Julio 7.386 € 2.766 € 6.760 € 4.903 € 720 € 476 € 360 €
Agosto 7.895€ 2.928 € 7.125€ 5.108 € 840 € 504 € 440 €
Septiembre 8.404 € 3.091 € 7.491€ 5.312 € 960 € 532 € 520 €
Octubre 9423 € 3.481 € 9.318 € 7.151 € 1.032 € 588 € 560 €
Noviembre 10.442 € 3.872€ 11.145 € 8.989 € 1.104 € 644 € 600 €
Diciembre 11.460 € 4.262 € 12.972 € 10.828 € 1.176 € 700 € 640 €
TOTAL 91.480 € 44.870 € 81.302 € 63.742 € 9.216 € 5.992 € 4.440 €
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Coste medio por articulo Crecimientos en unidades fisicas mes a mes (Afio 1)
Ventas Ventas
Videoconsolas 255 € Enero -Junio Verano Octubre - Diciembre
Videojuegos 33€ Vlclleoc.onsolas 3 2 4
Videojuegos 8 5 12
Smartphones 183 € Smartphones 5 5 10
Tablets 204 € Tablets 3 1 9
Reparaciones Reparaciones
Smartphones 24 € Smartphones 3 5 3
Tablets 28 € Tablets 2 1 2
Consolas 20 € Consolas 2 4 2

Fuente: Elaboracion propia a partir de estimaciones y
datos de Fase Extra (2011): El dia a dia de una tienda de videojuegos de barrio. Para los precios de
smartphones y tablets se ha usado la media de los precios de venta y compra de cada gama. Para los

precios de las piezas de reparaciones se ha usado la media del sector.

3.3.2 Necesidades de recursos para la prestacion de servicios

Para que North Electronica y Videojuegos pueda ofrecer
correctamente sus servicios, se contemplan unas minimas inversiones y

necesidades. A continuacion se detallan los costes de que cada una de

estas:
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Coste del Acondicionamiento
Zona Ventas
Concepto| Unidades Coste
Equipo Informatico 1 393,95 €
Mostradores 3 330,00 €
Mesas Expositoras 2 159,90 €
Soportes antirrobo 20 2.356,00 €
Estanterias expositoras 48 813,60 €
Impresora multifuncién 1 40,00 €
Zona Reparaciones
Concepto| Unidades Coste
Mesas 2 159,98 €
Sillas 1 125,00 €
Utiles necesarios 3 97,69 €
Equipo Informatico 1 379,00 €
Impresora 1 40,00 €
Almacén
Concepto| Unidades Coste
Estanterias 10 259,50 €
Total 5.154,62 €
Coste de las Reformas
Falso Techo y divisién almacen 5.000,00 €
Climatizacion 6.000,00 €

Total 11.000,00 €

Instalaciones (por mes)

Alquiler del local 800,00 €
Suministros mensuales
Agua 30,00 €
Luz 120,00 €
Internet + Tlfo 38,00 €

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de idealista.com, leroymerlin.com, aki.com, mediamarkt.com,

Alfonso Leiracha Franco
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Desglose de las Mercaderias iniciales
Concepto Unidades | Coste Unitario Coste Total
Consola PlayStation 4 3 379,05 € 1.137,15 €
Consola PlayStation 4 + juego 2 426,55 € 853,10 €
Consola PlayStation 3 12GB; 2 194,75 € 389,50 €
Consola PlayStation 3 500GB + juego 3 284,95 € 854,85 €
Consola PlayStation 3 12GB + juegc 2 222,30 € 444 .60 €
Consola PlayStation Vita + Juego 3 180,50 € 541,50 €
Consola XBOX One 500GB sin Kinect 2 387,43 € 774,86 €
Consola XBOX One 500GB sin Kinect + juego 3 387,43 € 1.162,29 €
Consola XBOX 360 320GB 1 173,80 € 173,80 €
Consola XBOX 360 250GB + juego 1 241,78 € 241,78 €
Consola XBOX 360 500GB Azul + juego 1 243,25 € 24325 €
Consola Nintendo 3DS/ 3DS XL| 2 193,22 € 386,44 €
Consola Nintendo 3DS + juego 3 222,36 € 667,08 €
Consola Nintendo 2DS| 2 106,81 € 213,62 €
Consola Nintendo 2DS + juego 3 131,85 € 395,55 €
Consola Nintendo Wii U + juego (Basica) 3 222,70 € 668,10 €
Consola Nintendo Wii U + juego (Premium) 2 290,70 € 581,40 €
Juego lanzamiento PS4 30 56,46 € 1.693,80 €
Juego lanzamiento Xbox One 26 56,46 € 1.467,96 €
Juego lanzamiento PS3 30 47,47 € 142410 €
Juego lanzamiento XBOX 360 26 47,47 € 1.234,22 €
Juego lanzamiento Wii U 20 47,27 € 945,40 €
Juego lanzamiento 2DS/3DS 20 35,46 € 709,20 €
Juego lanzamiento PSV 16 23,56 € 376,96 €
Juego regular PS4 30 31,51 € 945,30 €
Juego regular Xbox One 26 31,561 € 819,26 €
Juego regular PS3 40 23,56 € 942,40 €
Juego regular XBOX 360 40 23,56 € 942 40 €
Juego regular Wii U 20 23,56 € 471,20 €
Juego regular 2DS/3DS 30 31,48 € 944,40 €
Juego regular PSV 15 23,56 € 353,40 €
Juego basico PS3 20 15,75 € 315,00 €
Juego basico XBOX 360, 20 15,75 € 315,00 €
Juego basico PSV| 10 15,75 € 157,50 €
Smartphone gama baja 4 80,10 € 320,40 €
Smartphone gama baja-media| 4 116,10 € 464,40 €
Smartphone gama medial 4 179,10 € 716,40 €
Smartphone gama media-alta| 4 22410 € 896,40 €
Smartphone gama alta 4 314,10 € 1.256,40 €
Tablet gama bajal 4 89,10 € 356,40 €
Tablet gama baja-media 4 125,10 € 500,40 €
Tablet gama media 4 179,10 € 716,40 €
Tablet gama media-alta 4 269,10 € 1.076,40 €
Tablet gama altal 4 359,10 € 1.436,40 €
Piezas reparaciones smartphones 46 24,00 € 1.104,00 €
Piezas reparaciones tablets 31 28,00 € 868,00 €
Piezas reparaciones consolas 16 20,00 € 320,00 €
Total de Existencias Iniciales| 33.818,37 €

Fuente: Elaboracion propia a partir de estimaciones, datos de Fase Extra (2011): El dia a dia de una

tienda de videojuegos de barrio y c-nut.es y thephoneshop.com. Para los precios de smartphones y tablets

se ha usado la media de los precios de venta y compra de cada gama.
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3.4 Plan de aprovisionamiento

Los proveedores o mayoristas seleccionados son:

. Para Videojuegos y videoconsolas: multigames.com y
DiscoGame. Se han seleccionado por ser mayoristas
reconocidos en el sector y, su variedad de catalogo y
cercania en el caso de Discogame.

" Para smartphones y tablets: se estableceran relaciones
con las marcas BQ, MyWigo, Primux y Szenio para
distribuir directamente sus productos. Se han
seleccionado este grupo de marcas por ser marcas
espafiolas y gozar sus productos de una buena relacién
calidad/precio y con los que son facilmente
configurables las tres gamas de productos que se
pretende ofrecer (baja, media y alta).

" Para piezas de reparaciones: thephoneshop.com, c-
nut.com. Se han seleccionado por ofrecer un gran
catalogo, sus precios y una rapida disponibilidad de
piezas de productos nuevos.

. Para articulos a importar: Blahdvd.com, play.co.uk,
game.co.uk, amazon.co.uk. Se han seleccionado este
grupo de marcas por su confianza, precios ajustados y

rapidez a la hora de servir productos en Espafia.

A continuacién se recogen los precios de compra de los

productos:
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Articulo/Servicio Precio de venta Precio de compra
Consola PlayStation 4 390 € 379,05 €
Consola PlayStation 4 + juego 440 € 426,55 €
Consola PlayStation 3 12GB 200 € 194,75 €
Consola PlayStation 3 500GB + juegol 290 € 284,95 €
Consola PlayStation 3 12GB + juego 230 € 222,30 €
Consola PlayStation Vita + Juego 185 € 180,50 €
Consola XBOX One 500GB sin Kinect 395 € 387,43 €
Consola XBOX One 500GB sin Kinect + juego 395 € 387,43 €
Consola XBOX 360 320GB 175/€ 173,80 €
Consola XBOX 360 250GB + juego 245 € 241,78 €
Consola XBOX 360 500GB Azul + juego 247 € 243,25 €
Consola Nintendo 3DS/ 3DS XL 197 € 193,22 €
Consola Nintendo 3DS + juego| 225 € 222,36 €
Consola Nintendo 2DS 110 € 106,81 €
Consola Nintendo 2DS + juego 135 € 131,85 €
Consola Nintendo Wii U + juego (Basica) 225 € 222,70 €
Consola Nintendo Wii U + juego (Premium) 295 € 290,70 €
Juego lanzamiento PS4, XBOX One 65 € 56,46 €
Juego Lanzamiento PS3, Xbox 360 55 € 47 47 €
Juego Lanzamiento Wii U 55 € 4727 €
Juego lanzamiento Nintendo 3DS, 2DS 42 € 35,46 €
Juego lanzamiento PlayStation Vita 45 € 38,61€
Juego regular PS4, XBOX One 37 € 31,51 €
Juego regular PS3, Xbox 360 27 € 23,56 €
Juego regular Wii U 27 € 23,56 €
Juego regular Nintendo 3DS, 2DS 37 € 31,48 €
Juego regular PlayStation Vita| 27 € 23,56 €
Juego basico PS3, Xbox 360 18 € 15,75 €
Juego basico PlayStation Vita 18 € 15,75 €
Smartphone gama baja* 89 € 80,10 €
Smartphone gama baja - media* 129 € 116,10 €
Smartphone gama media* 199 € 179,10 €
Smartphone gama media - alta* 249 € 22410 €
Smartphone gama alta* 349 € 314,10 €
Tablet gama baja* 99 € 89,10 €
Tablet gama baja - media* 139 € 125,10 €
Tablet gama media* 199 € 179,10 €
Tablet gama media - alta* 299 € 269,10 €
Tablet gama alta* 399 € 359,10 €

Fuente: Elaboracion propia a partir de estimaciones y
datos de Fase Extra (2011): El dia a dia de una tienda de videojuegos de barrio. Para los precios de

smartphones y tablets se ha usado la media de los precios de venta y compra de cada gama.
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Los pedidos a los proveedores se haran en base a un nivel
minimo de stock para cada producto, revisandose automaticamente
gracias al software del TPV, que es capaz de emitir una alerta

cuando un producto ha alcanzado el punto de pedido fijado.

3.5 Presupuesto de costes

Los presupuestos para el primer y los posteriores afios se detallan

a continuacion.
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4 Viabilidad Organizativa

4.1 Identificacion de la empresa: forma juridica,

denominacion y localizacion

4.1.1 Determinacién de la forma juridica

Para la constitucion de North se ha decidido por crear una
sociedad limitada unipersonal, al ser la forma juridica mas tipica
en el sector y por quedar la responsabilidad limitada al capital
aportado a la sociedad. La aportacion monetaria se cifra en
60.000€, superando el umbral de los 3.000€ minimos de

constitucion para estas sociedades.

4.1.2 Identificacion de la empresa

La empresa se llamara “North Electrénicay Videojuegos
S.L.”. Las razones han sido el buscar un nombre en inglés, corto y
gue haga referencia al norte de Espafia, lugar donde se encuentra

la empresa. El logotipo se muestra a continuacion:
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4.1.3 Identificacion de los servicios

Puesto que la empresa se va a dedicar a la venta y
reparacion de articulos de otras empresas, no se considera la

creacion o desarrollo de marcas propias.

4.1.4 Localizacion de la empresa
4.1.4.1 Necesidades de espacios, infraestructuras y ubicacion

Para poder ejercer correctamente la actividad, se ha
buscado para la empresa un local comercial de 85m? en régimen
de alquiler con una fianza equivalente a 1 mes de alquiler. El local
necesitara de una pequefa reforma y acondicionamiento para
poder disponer de todas las areas que el negocio necesita, como
son: zona de ventas, zona de reparaciones y un pequefio
almacén. Tales reformas y acondicionamiento se estiman en
11.000€.

La ubicacion sera en el ensanche de Santiago de
Compostela, concretamente en la Avenida de Villagarcia, ya que:
. Este barrio acumula el mayor porcentaje del publico
objetivo.
" Es el de mayor transito por viandantes y el de mayor
carga comercial, por tanto el que puede ofrecer una
mayor visibilidad.

" Se encuentra cerca del Campus Vida de la USC.
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4.1.4.2 Plano del local

Zona de
Ventas

Tablets

Mostrador

Zona de
Reparaciones

| XboxOne |

Almacén
Juegos 2° Mano

Escaparate

Xbox 360

PlayStation 3 | PlayStation 4 | PlayStation V.

4.1.5 Cuadro —resumen de los gastos

4.1.5.1 Gastos e impuestos inherentes a la constitucién:

Concepto Importe
Certificacion negativa de nombre 21,5€
Escritura de constitucion y estatutos 200,0 €
Alta en el censo de la Agencia Tributaria 0,3€
Impuesto de transmisiones patrimoniales y actos juridicos documentados 600,0 €
Inscripcion en el registro mercantil 200,0 €
TOTAL 1.021,8 €

4.1.5.2 Gasto de alquiler del local

El alquiler del local esta cifrado en 800€/mes.
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4.2 Recursos Humanos

4.2.1 Organizacion interna de la empresa

Dado el pequefio tamafio de la sociedad, el organigrama de
la empresa es muy simple, estando en manos del socio Unico la
direccion, gerencia, administracion, la politica de ventas, compras
y stocks y la politica de recursos humanos. Queda en manos de
un empleado contratado el area de reparaciones, si bien se le
exigira colaborar en la gestién de las ventas si las reparaciones

del dia en cuestion no son de un gran volumen.

Gerente:

Alfonso Leiracha Franco

Encargado de
Encargado de Ventas: Reparaciones:

Alfonso Leiracha Franco Empleado a tiempo
completo.

4.2.2 Definicion de los puestos de trabajo

Gerente: este cargo recaera en el socio Unico. Entre sus
funciones se encuentra definir la estrategia de la empresa,
perseguir los objetivos a largo plazo fijados y mantener el correcto
funcionamiento de la sociedad en el dia a dia. Se encargara de
buscar nuevos proveedores y negociar con ellos. La
responsabilidad de mantener la imagen de la empresa, tanto
deciciendo la publicidad como interactuando en las redes
sociales, también entra dentro de sus funciones. Serad el

encargado de los recursos humanos asi como de las inversiones
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necesarias en inmovilizado material y de la gestion econémico-

financiera.

Encargado de ventas: también recaerd en manos del socio
Gnico. Atendera a todos los clientes del comercio, tanto
cobrandoles como asesorandoles cuando estos lo requieran,
gestionandoles pedidos para importar o tramitdndoles la entrega

de sus artiiulos para reparar o vender.

Encargado de reparaciones: este cargo sera
desempefiado por un técnico responsable de reparar todos
aquellos aparatos que los clientes traigan e informara al gerente
de las piezas o materiales que requiera para llevar un control del

stock.

4.2.3 Descripcion de los procesos de captacion vy

seleccidn

Ambos procesos seran solo dirigidos a buscar el mejor
responsable de reparaciones, puesto que es el tnico puesto que

requiere de alguien externo a la empresa
4.2.3.1 Proceso de captacion

Para el proceso de captacion se recurriran a
diferentes fuentes como son las oficinas de empleo a nivel
estatal y autonémico, anuncios en paginas especializadas
de internet asi como el boca a boca iniciado por el socio

tanto a nivel personal como en las redes sociales.
4.2.3.2 Proceso de seleccion

El proceso de seleccion lo llevara a cabo el encargado

y consistira en una entrevista personal tras haber analizado

Alfonso Leiracha Franco 49



4.2.4

4.2.5

Plan de negocio de una tienda de electrénica

todos los curriculums recibidos. El seleccionado debera de
cumplir con una seria de requisitos minimos, como es el
Grado de ingeniero o Grado superior de FP en Informéatica
o electrénica. Este requisito no serd necesario si el
candidato cuenta con experiencia suficiente, demostrable y

corroborable.

Determinacion de las modalidades de contratacion

Se ha optado por un contrato temporal con una duracién de
6 meses, a jornada completa con posibilidad de convertirse en
indefinido si el empleado responde a las expectativas de la

empresa tras esos 6 meses.

Costes de Personal

Coste del gerente/Encargado de Ventas:

Coste de Personal: gerente/encargado Ventas
Mes Sueldo Bruto | S.Social + IRPF Sueldo Neto

Enero 1.016,0 € 64,5 € 9455 €
Febrero 1.016,0 € 64,5 € 945,5 €
Marzo 1.016,0 € 64,5 € 945,5 €
Abril 1.016,0 € 88,5 € 9455 €
Mayo 1.016,0 € 64,5 € 9455 €
Junio 1.016,0 € 64,5 € 9455 €
Julio 1.016,0 € 64,5 € 9455 €
Agosto 1.016,0 € 88,5 € 9455 €
Septiembre 1.016,0 € 64,5 € 945,5 €
Octubre 1.016,0 € 64,5 € 945,5 €
Noviembre 1.016,0 € 64,5 € 9455 €
Diciembre 1.016,0 € 88,5 € 9455 €

TOTAL ANO 12.191,6 € 846,1 € 11.345,5 €

Coste de Personal: gerente/encargado Ventas
Aino Sueldo Bruto | S.Social + IRPF TOTAL ANO

2017 12.191,6 € 846,1 € 13.037,7 €

2018 12.557,3 € 8715€ 13.428,8 €

2019 12.557,3 € 871,5€ 13.428,8 €

2020 12.934,1 € 897,6 € 13.831,7 €
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Coste del encargado de reparaciones:

Coste de Personal: Encargado reparaciones
Mes Sueldo Bruto S.Social + IRPF Sueldo Neto

Enero 1.016,0 € 64,5 € 931,1€
Febrero 1.016,0 € 64,5 € 931,1€
Marzo 1.016,0 € 64,5 € 931,1 €
Abril 1.016,0 € 145,8 € 931,1€
Mayo 1.016,0 € 64,5 € 931,1 €
Junio 1.016,0 € 64,5 € 931,1 €
Julio 1.016,0 € 64,5 € 931,1 €
Agosto 1.016,0 € 145,8 € 931,1 €
Septiembre 1.016,0 € 64,5 € 931,1€
Octubre 1.016,0 € 64,5 € 931,1 €
Noviembre 1.016,0 € 64,5 € 931,1 €
Diciembre 1.016,0 € 145,8 € 931,1 €

TOTAL ANO 12.191,6 € 1.018,0 € 11.173,6 €

Coste de Personal: Encargado reparaciones
Aio Sueldo Bruto | S.Social + IRPF | TOTAL ANO

2017 121916 € 1.018,0 € 13.209,6 €

2018 12.557,3 € 1.048,5 € 13.605,9 €

2019 12.557,3 € 1.048,5 € 13.605,9 €

2020 12.934,1 € 1.080,0 € 14.014,1 €

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la seguridad social.

4.3 Analisis estratégico de la empresa

4.3.1 Analisis de la situacion

Fortalezas y Debilidades

interna de la empresa,

North parte de una situacion de inexperiencia al ser una
empresa de nueva creacién, con un volumen de negocio inferior al
de la competencia pero con unas instalaciones mas cuidadas y un

personal enfocado en la satisfaccion del cliente.
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Como toda empresa, North cuenta con una serie de
fortalezas y debilidades:

Fortalezas

" Situacion del local, en pleno ensanche compostelano
cerca del Campus Sur.

" Variedad de productos y servicios que solo un
competidor en la zona ofrece.

" La orientacion hacia el cliente, centrada en ayudarlo
en su compra y no solo gestionarla.

. Precios mas ajustados que los de la competencia.

. Productos y servicios de calidad

Debilidades

. Empresa de nueva creacion, lo que conlleva un
desconocimiento inicial.

" Derivado de ese desconocimiento aparece una
desconfianza inicial para los servicios de reparacion.

" uUnos gastos iniciales considerables en
acondicionamiento y publicidad que reducen el
margen de actuacion frente a ataques de la

competencia via precios.

4.3.2 Andlisis estratégico de la empresa: objetivos a largo

plazo y formas de alcanzarlos.

Se propone que en el segundo afo, la sociedad sea capaz
de conseguir un BDT positivo, aunque no exageradamente
grande. También crear una imagen de marca que convierta a
North en un referente en Santiago. Ademas, si tras el quinto afio
se pronostican unos beneficios estables para los siguientes afnos,

se valorara la expansién de la empresa hacia otras ciudades
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Interno

Analisis
Externo
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gallegas como A Corufia y Vigo con un fuerte publico objetivo por

la existencia de sus universidades.

Para conseguir estos objetivos, se prevé un aumento del

volumen de negocio gracias a una continua publicidad durante los

primeros 5 afios para conseguir una buena posicién en la mente

del consumidor, mantener siempre unos precios asequibles, un

catalogo variado y actualizado, y evitar un mal o distanciado trato

al cliente.

Resumen de la situacion competitiva: de la empresa:

DAFO

Situacion del local, en pleno ensanche
compostelano cerca del Campus Sur.
Variedad de productos y servicios que solo un
competidor en la zona ofrece.

La orientacion hacia el cliente, centrada en
ayudarlo en su compra y no solo gestionarla.
Precios mas ajustados que los de la
competencia.

Productos y servicios de calidad.

Oportunidades

Crecimiento de la economia y el consumo en
general.

Reactivacion de los mercados de
videojuegos, smartphones y mantenimiento
del de tablets.

Solo un competir iguala la oferta en la zona.
Mayor tendencia hacia la reparacién de
articulos electrénicos en vez de la compra de
uno nuevo.

Fortalezas Debilidades

* Empresa de nueva creacion, lo que

conlleva una desconocimiento inicial.
Derivado de ese desconocimiento aparece
una desconfianza inicial para los servicios
de reparacion.

Unos gastos iniciales considerables en
acondicionamiento y publicidad que
reducen el margen de actuacién frente a
ataques de la competencia via precios.

Incerteza del crecimiento de la economia
y de los consumos de cada mercado.
Competidores de grandes cadenas con
mayor capacidad para ajustar precios.
Baja capacidad de negociacion con los
proveedores.
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5 Viabilidad Econdmico - Financiera
5.1 Plan deinversion inicial

5.1.1 Activo no corriente

A continuacién, se presentan un cuadro de las inversiones

en activo no corriente para el primer afo:

Activo no corriente de la empresa

Concepto Valor

Equipo Informatico| 393,95 €

Mostradores| 330,00 €

Mesas Expositoras| 159,90 €
Soportes antirrobo| 2.356,00 €

Estanterias expositoras| 813,60 €

Impresora multifuncion 40,00 €

Mesas| 159,98 €

Sillas| 125,00 €

Utiles necesarios| 97,69 €

Equipo Informatico| 379,00 €

Impresora| 40,00 €

Estanterias| 259,50 €

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de idealista.com, leroymerlin.com,
mediamarkt.com, grinding.es, decoinstal.com, balanzasgalicias.com, bruneau.es, c-nut.es 'y

thephoneshop.com

5.1.2 Activo corriente

Se preveé un desembolso en mercaderias iniciales de
33.090,37€ como estd sefialado en el apartado 3.3.2 de la
Viabilidad Técnica
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5.2 Plan de financiacioén inicial

La totalidad de la financiacion inicial de la empresa ser4 mediante
capital propia, con una aportacion del socio unico de 60.000€, que se
desembolsaran integros en el momento de la constitucion. Pese a que
la opcidn optima seria recurrir desde el principio tanto a financiacion
propia como ajena, se opta por este sistema por la dificultad de acceso
a financiacion ajena en grandes cantidades por parte de las pequefias

empresas y jovenes empresarios en el inicio de sus negocios.

5.3 Estudios y cuadros auxiliares para la planificaciéon

de la inversion

5.3.1 Cuadro — resumen de la inversion y la amortizacion del

inmovilizado para los préximos cinco afios

Cuadro resumen activo inmovilizado con amortizaciones

Concepto Valor Compra | Vida Util | % Amort. 12 Cu::as Anuale; de Amortliaacwn 52
Equipo Informatico|] 393,95 € ene-16 4 25,0% 98,5 € 98,5 € 98,5 € 98,5 €
Mostradores| 330,00 € ene-16 10 10,0% 33,0€ 33,0€ 33,0€ 33,0€ 33,0€
Mesas Expositoras| 159,90 € ene-16 10 10,0% 16,0 € 16,0 € 16,0 € 16,0 € 16,0 €
Soportes antirrobo| 2.356,00 € ene-16 4 25,0% 589,0€ | 589,0€ 589,0 € 589,0 €
Estanterias expositoras| 813,60 € ene-16 10 10,0% 81,4 € 81,4 € 81,4 € 81,4 € 81,4 €
Impresora multifuncion| 40,00 € ene-16 5 20,0% 8,0€ 8,0€ 8,0€ 8,0€ 8,0€
Mesas| 159,98 € ene-16 10 10,0% 16,0 € 16,0 € 16,0 € 16,0 € 16,0 €
Sillas|] 125,00 € ene-16 10 10,0% 12,5€ 12,5€ 12,5 € 12,5 € 12,5 €
Utiles necesarios| 97,69 € ene-16 4 25,0% 244 € 244 € 24,4 € 24,4 €
Equipo Informatico| 379,00 € ene-16 4 25,0% 94,8 € 94,8 € 94,8 € 94,8 €
Impresoral 40,00 € ene-16 5 20,0% 8,0€ 8,0 € 8,0€ 8,0€ 8,0€
Estanterias| 259,50 € ene-16 10 10,0% 26,0 € 26,0 € 26,0 € 26,0 € 26,0 €

Fuente: Elaboracion propia a partir de las tablas de amortizacion para el afio 2015.
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5.3.2 Cuadro de prevision de tesoreria del primer afio

Prevision de Tesoreria del Afio 1

CONCEPTO ENERO FEBRERD MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
SALDO INICIAL 60.000,0 € 15.3439 € 13.945,7 € | 13.026,2 € 12.480,2 € 12.518,1 € |13.034,8 €] 14.0299 € 15.361,5 € 17.2399 € 19.824,0 € 23.074,0 €
COBROS
Ventas| 9.693,8 € 12.891,3 € 16.088,8 € | 19.286,2 €] 22.483,7 € 25.681,1 € |27.592,5€| 29.5039€ 31.4153 € 37.400,6 € 43.3859 € 49.3712 €
Otros cobros
TOTAL COBROS| 9.693,8 € 12.891,3 € 16.088,8 € | 19.286,2 €] 22.483,7 € 25.681,1 € |27.592,5 €| 29.503,9 € 314153 € 37.400,6 € 43.3859 € 49.371,2 €
PAGOS
Gastos de Constitucion| 1.021,8 €
Acondicionamiento] 11.000,0 €
Compra de Acticos NC| 5.154,6 €
Compras a proveedores| 33.818,4 € 11.025,7 € 13.744,5€ | 16.463,2 € 19.181,9 € 21.900,6 € |23.370,4 €| 24.840,1 € 26.309,8 € 31.552,7 € 36.7955 € 42.0384 €
Arrendamientos 800,0 € 800,0 € 800,0 € 800,0 € 800,0 € 800,0 € 800,0 € 800,0 € 800,0 € 800,0 € 800,0 € 800,0 €
Publicidad 206,2 € 1149 € 1149 € 114,9 € 114,9 € 1149 € 78,1€ 78,1€ 78,1€ 114,9 € 191,3 € 191,3 €
Suministros| 188,0 € 188,0 € 188,0 € 188,0 € 188,0 € 188,0 € 188,0 € 188,0 € 188,0 € 188,0 € 188,0 € 188,0 €
Sueldos Brutos| 2.031,9€ 2.031,9€ 2.031,9€ | 20319¢€ 2.031,9€ 2.031,9€ | 2.031,9€| 2.031,9¢€ 2.031,9€ 2.031,9€ 2.031,9€ 2.031,9€
Cuota Seguridad Social 129,0 € 129,0 € 129,0 € 129,0 € 129,0 € 129,0 € 129,0 € 129,0 € 129,0 € 129,0 € 129,0 € 1290 €
IRPF 105,2 € 105,2 € 105,2 €
Prima de Seguros 800,0 €
TOTAL PAGOS| 54.349,9 € 14.289,5 € 17.008,3 € | 19.832,2 €] 22.445,7 € 25.164,4 € |126.597,4 €| 28.1724 € 29.536,9 € 34.816,5 € 40.135,8 € 46.283,9 €
SALDO NETO -44.656,1 € -1.398,2 € -919,5€ -546,0 € 38,0 € 516,7 € 9951 € 1.331,5€ 1.878,4 € 2.584,1 € 3.250,0 € 3.087,2€
SALDO NETO FINAL | 15.343,9 € 13.945,7 € 13.026,2 € | 12.480,2 €| 12.518,1€ 13.034,8 € | 14.029,9 €] 15.361,5€ 17.239,9 € 19.824,0 € 23.074,0 € 26.161,3 €
Fuente: Elaboracion propia.
5.4 Estados financieros del proyecto
FLUJOS DEL PROYECTO - 5 PRIMEROS ANOS
Periodo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
VENTAS 324.794.3 € 340.950,9 € | 357.933,3€ | 375.784,7 €| 394.550,7 €
Consumo de Mercaderias 275.986,0 € 279.265,4 € | 293.026,8 € | 307.485,8 €| 322.678,5€
Gastos de personal 26.247,3 € 26.247,3 € 27.034,7 € | 27.034,7 € 27.845,8 €
Suministros 2.256,0 € 2.338,8 € 24255 € 25164 € 2.6115€
Publicidad 1.512,2 € 1.420,8 € 1.563,5 € 970,4 € 970,4 €
Arrendamientos 9.600,0 € 9.600,0 € 9.600,0 € 10.080,0 € 10.080,0 €
Otros gastos de Explotacion 12.021,8 €
Seguros 800,0 € 800,0 € 824,0 € 848,7 € 874,2 €
Impuesto de Sociedades 0,0€ 5.067,8 € 5.612,8 € 6.460,3 € 7.322,4 €
Amortizacion 1.007,5 € 1.007,5 € 1.007,5 € 1.007,5 € 200,8 €
BDT -4.636,42 € 15.203,41 € | 16.838,50 € [ 19.380,95 €| 21.967,12 €
Amortizacion 1.007,5 € 1.007,5 € 1.007,5 € 1.007,5 € 200,8 €
Cash-Flow -3.628,96 € 16.210,86 € | 17.845,96 € | 20.388,41 €| 22.167,92 €
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VALOR ACTUAL FLUJOS Inicial Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Flujos| -60.000,00 € -3.628,96 € 16.210,86 € 17.845,96 € 20.388,41 € 22.167,92€
VAN -8.803,62 €
TIR 5%

A partir del célculo del valor actual del plan de negocio de la

empresa mediante los flujos, se ve que el negocio en el medio plazo no

seria rentable: obtenemos un VAN negativo de -8.803,62€ (con una K

del 10).

Al observar los flujos de los ultimos afios, es l6gico pensar que de

estimar el VAN con el flujo del afio sexto este saldria positivo y por

tanto, el proyecto seria viable en el medio plazo. Sin embargo,

observemos tanto el balance como Ila cuenta de resultados
previsionales para la empresa en estos cinco primeros afos:

BALANCE PREVISIONAL Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5
Activo No Corriente| 4.147,16 € | 3.139,70€ | 2.132,25€ | 1.124,79€ | 923,99€
Inmovilizado material| 4.147,16 € | 3.139,70€ | 2.132,25€ | 1.124,79€ 923,99 €

Activo Corriente| 51.216,42 € | 72.495,08 € [90.886,08 €| 112.121,97 € [137.738,11 €
Existencias| 25.055,17 € | 26.158,77 € | 27.312,33 €| 28.518,20€ | 29.778,83 €
Tesoreria| 26.161,25 € | 46.336,32 € [63.573,75 €| 83.603,77 € |107.959,29 €
TOTAL ACTIVO| 55.363,58 € | 75.634,79 € [93.018,33 €| 113.246,76 € [138.662,10 €
Patrimonio Neto| 55.363,58 € | 70.566,99 € | 87.405,49 €| 106.786,44 € |131.339,73 €
Capital| 60.000,00 € | 60.000,00 € |60.000,00 €| 60.000,00 € | 60.000,00 €
Resultado del Ejercicio| -4.636,42 € | 15.203,41 € | 16.838,50 €| 19.380,95€ | 21.967,12 €
Rtdos. negativos de Ejercicio Anteriores -4.636,42 €
Reservas 10.566,99 €| 27.405,49 € | 49.372,61 €
Pasivo Corriente 0,00 € 5.067,80 € | 5.612,83 € | 6.460,32€ | 7.322,37 €
Impuestos| 0,00 € 5.067,80€ | 5.612,83 €| 6.460,32€ | 7.322,37 €
PATRIMONIO NETO Y PASIVO| 55.363,58 € | 75.634,79 € | 93.018,33 €| 113.246,76 € |138.662,10 €
CUENTA DE RESULTADOS PREVISIONAL Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Ingresos de Explotacion| 324.794 3 € | 340.950,9 € | 357.933,3 € [375.784,7 €| 394.550,7 €
Consumo de Mercaderias| 275.986,0 € 279.265,4 € | 293.026,8 € | 307.485,8 €| 322.678,5 €
Gastos de personal 26.247,3 € 26.247,3€ | 27.034,7€ | 27.034,7 € | 27.8458 €
Suministros|  2.256,0 € 2.3388€ | 24255€ | 25164€ | 26115€
Publicidad| 1.512,2 € 1.420,8€ | 1.563,5€ 970,4 € 970,4 €
Arrendamientos|  9.600,0 € 9.600,0€ | 9.600,0€ | 10.080,0€ | 10.080,0 €
Otros gastos de Explotacion|  12.021,8 € 0,0€ 0,0€ 0,0€ 0,0€
Seguros 800,0 € 800,0 € 824,0 € 848,7 € 874,2 €
Amortizacion|  1.007,5€ 1.007,5€ | 1.0075€ | 1.007,5€ 200,8 €
Resultado antes de Impuestos (BAIT)| -4.636,4 € 20.271,2€ | 22.451,3€ | 25.841,3€ | 29.289,5€
Impuesto sobre sociedades (25%) 0,0€ 5.067,8€ | 56128€ | 6.460,3€ | 7.3224€
Resultado del Ejercicio (BDT)| -4.636,4 € 15.203,4€ | 16.838,5€ | 19.381,0€ | 21.967,1€
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Observando la propuesta de la cuenta de pérdidas y ganancias, en
el primer afio se podria haber recurrido a periodificar “Otros gastos de
explotacion” que incluyen los gastos de la reforma, el
acondicionamiento y de constitucion. Sin embargo, al tratarse de una
pequefia empresa, se ha preferido simplificar en este apartado la
contabilidad evitando las periodificaciones. Ademas al no recurrir a
estas las cuentas anuales muestran una imagen mas fiel en cada afo
de la sociedad.

En el resto de los afios la empresa es capaz de conseguir beneficios
siendo estos ademas cada vez mayores. Por tanto, si ampliasemos el
periodo de estudio del plan a 6 o 7 afios, obtendriamos un VAN
positivo. En este caso, la rentabilidad obtenida en los cinco primeros

afos no llega para cubrir la inversion inicial necesaria.

5.5 Analisis econdmico - financiero

Calculo del VAN para los flujos de tesoreria (K=10%):
- 60.000 + (-3.628,96/1,1) + (16.210,86/1,1°%) + (17.845,96/1,1%) +
(20.388,41/1,1% + (22.167,92/1,1°) = -8.803,62€

Ratios Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5

Margen Bruto -1,43% 5,95% 6,27% 6,88% 7.42%

Margen Neto -1,43% 4,46% 4,70% 5,16% 5,57%

Rentabilidad Econémica -8,37% 26,80% 24,14% 22,82% 21,12%

Rentabilidad Financiera -8,37% 21,54% 19,26% 18,15% 16,73%
Rotacion de Activos 5,87 4,51 3,85 3,32 2,85

Atendiendo a los ratios y rentabilidades de la empresa, vemos
gue los margenes bruto y neto que parten de negativo en el primer afio
se convierten a positivo y aumentan a buen ritmo, algo l6gico viendo
gue la empresa es capaz de generar flujos positivos los siguientes afios
con un mayor margen de beneficio de cada vez. Similar ocurre con las
rentabilidades economica y financiera, partiendo de resultados

negativos el primer afio pasan a positivos los restantes, aunque estas
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disminuyen de forma importante afio tras afio. Finalmente, la empresa
es capaz de cubrir todos los afios con sus ventas los activos de los que
dispone, aunque eso si, cada vez con menor margen debido al

considerable crecimiento de las partidas de activo.

Pasamos ahora al analisis de varios escenarios. Elaboramos el
fluo de tesoreria para cinco afios también pero en dos nuevas
situaciones: un hipotético escenario pesimista, donde las ventas se
reducen un 10% y los costes variables aumentan un 10%; y un
hipotético segundo escenario donde ocurre la inversa, las ventas

aumentan un 10% y los costes variables disminuyen un 10%.

Las diferencias serian tal que asi:

ESCENARIOS Pesimista Base Optimista
Desembolso Inicial 110% 100% 90%
Ventas 90% 100% 110%
Costes Variables 110% 100% 90%
Costes Fijos 100% 100% 100%
Costes Financieros 110% 100% 90%

Alfonso Leiracha Franco 59



Plan de negocio de una tienda de electrénica

=  Escenario Pesimista:

FLUJOS DEL PROYECTO 5 PRIMEROS ANOS ESCENARIO PESIMISTA
Periodo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
VENTAS| 292.3149¢€ 306.855,9 € | 322.140,0 € | 338.206,3 €| 355.095,6 €
Consumo de Mercaderias| 303.584,6 € 307.191,9 € | 322.329,5 € | 338.234,3 €| 354.946,3 €
Gastos de personal 28.872,0 € 28.872,0€ | 29.738,2€ | 29.738,2€ | 30.630,3 €
Suministros 2.481,6 € 2.572,7 € 2.668,1 € 2.768,0 € 2.872,7 €
Publicidad 1.663,4 € 1.562,9 € 1.719,8 € 1.067,5 € 1.067,5 €
Arrendamientos 9.600,0 € 9.600,0 € 9.600,0 € 10.080,0€ | 10.080,0 €
Otros gastos de Explotacion 13.224,0 €
Seguros 800,0 € 800,0 € 824,0 € 848,7 € 874,2 €
Impuesto de Sociedades 0,0 € 0,0 € 0,0 € 0,0 € 0,0 €
Amortizacion 1.007,5 € 1.007,5 € 1.007,5 € 1.007,5 € 200,8 €
BDT| -68.918,18 € |-44.751,12 €| -45.747,05 € |-45.537,93 €| -45.576,20 €
Amortizacion 1.007,5 € 1.007,5 € 1.007,5 € 1.007,5 € 200,8 €
Cash-Flow| -67.910,72 € |-43.743,66 €| -44.739,59 € |-44.530,47 €| -45.375,40 €
VALOR ACTUAL FLUJOS Inicial Ano 1 Ano 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5
Flujos| -60.000,00 € -67.910,72 € -43.743,66 € -44.739,59 € -44.530,47 € -45.375,40 €
VAN| -250.091,78 €
TIR| #NUM!

Con una K del 10%, vemos que el VAN alcanzan unos

valores negativos altisimos y la TIR resulta imposible de calcular

debido a que todos los flujos se vuelven negativos.
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= Escenario Optimista

FLUJO DE TESORERIA 5 PRIMEROS ANOS ESCENARIO OPTIMISTA
Periodo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
VENTAS| 357.273,7 € 375.046,0 € | 393.726,7 € | 413.363,2 €| 434.005,8 €
Consumo de Mercaderias| 248.3874 € 251.338,8 € | 263.724,1 € | 276.737,2€| 290.410,6 €
Gastos de personal 23.622,6 € 23.6226€ | 24.331,2€ | 24.331,2€ | 25.061,2€
Suministros 2.0304 € 2.104,9 € 2.183,0 € 2.264,7 € 2.350,4 €
Publicidad 1.360,9 € 1.278,7 € 14071 € 8734 € 8734 €
Arrendamientos 9.600,0 € 9.600,0 € 9.600,0 € 10.080,0 € | 10.080,0 €
Otros gastos de Explotacion 10.819,6 €
Seguros 800,0 € 800,0 € 8240 € 848,7 € 8742 €
Impuesto de Sociedades 15.163,2 € 215752 € | 22.9143€ | 24.557,0€ | 26.089,0 €
Amortizacion 1.007,5 € 1.007,5 € 1.007,5 € 1.007,5 € 200,8 €
BDT| 44.482,14 € 63.718,28 € | 67.735,43 € | 72.663,49 €| 78.066,19 €
Amortizacion 1.007,5 € 1.007,5 € 1.007,5 € 1.007,5 € 200,8 €
Cash-Flow| 45.489,60 € 64.725,74 € | 68.742,89 € | 73.670,94 €| 78.266,98 €
VALOR ACTUAL FLUJOS Inicial Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
Flujos| -60.000,00 € 45.489,60 € 64.725,74 € 68.742,89 € 73.670,94 € 78.266,98 €
VAN| 185.409,96 €
TIR 91%

En este caso observamos que el VAN se vuelve positivo.

Manteniendo la K del 10% obtenemos unos resultados incluso

hasta poco creibles debido al elevado valor actual de los flujos

gue se alcanza y sobre todo a la altisima TIR del 91%, poco o

nada probable en muchos de los proyectos empresariales.
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5.6 Conclusiones sobre la viabilidad

Tras haber llevado a cabo el andlisis de las 4 viabilidades
(comercial, organizativa, técnica y econdémico-financiera), se pueden

sacar conclusiones acerca del proyecto.

Pese a que en un primer momento la viabilidad econdémica
arrojaba una interesante situacion para el proyecto, y era mantenida
por las viabilidades técnica y organizativa, se ve que en el apartado
econdmico y financiero el proyecto no se sostiene, devolviendo un
pequefio VAN negativo pese a una TIR positiva. Aun con eso, la
empresa es capaz de generar flujos de caja positivos tras el primer afio
a buen ritmo y con unos margenes razonablemente interesantes.
Ampliando el periodo de andlisis hasta los 6 o 7 afios, y suponiendo
gue todo se mantiene constante (algo dificil al proyectar ya a tantos
afos) obtendremos un VAN positivo gracias a los flujos que la empresa
es capaz de generar, de manera que si el tiempo necesario para
“recuperar” la inversion inicial no es un problema, realmente el negocio

se puede poner en marcha.

Observando el andlisis de escenarios, se ve claramente que con
una reduccion de costes del 10% (aquellos donde se pudiese jugar un
poco) y un aumento de las ventas también del 10%, el proyecto Si
arrojaria un valor actual de los flujos de caja positivo desde el primer
momento, aunque con unas cifras tan altas que hacen dudar de que
ese juego en los costes y las ventas se pudiese llegar a conseguir.
Esto se debe a la dificultad para conseguir esa reducciéon del 10% en
costes variables, pues la sociedad apenas tendria margen para operar,
pues en el caso de las existencias de partida no hay poder con el que
negociar contra los mayoristas, y las reformas y acondicionamiento
para poder trabajar tampoco distarian mucho de una alternativa a otra.
Tampoco se podria variar mucho la cifra de ventas, pues si fuese via

precios corremos el riesgo de que la reducciéon en el margen de cada
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producto no se vea compensada con el aumento en el volumen de
ventas. Unicamente cabria esperar un mejor comportamiento del
mercado y que este creciese con unos valores por encima de los
esperados, el numero potencial de clientes fuese mayor al esperado o
se aceptasen precios mayores a los habituales, algo dificil de conseguir
debido a la tendencia continua de bajar precios.

En definitiva, tras el andlisis del proyecto con los datos usados,
llegamos a la conclusion de que el negocio no es viable en el periodo
de 5 afos por los altos desembolsos que conllevaria para el socio,
aunque la empresa es capaz de generar beneficio y flujos positivos y
empezaria a ser realmente rentable a partir del sexto-séptimo afio,
siempre que las condiciones se mantuviesen inalteradas en esos dos

anos extra.
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6 Limitaciones y Ampliaciones

Principales limitaciones que se dan o se dieron durante la

elaboracion del andlisis:

= La veracidad de las encuestas, pues nunca se tiene la
certeza de que las respuestas han sido dadas de forma
racional.

= Lo dificil de calcular el numero del publico objetivo, al no
poder distinguir entre estudiantes de la USC que estan
empadronados en Santiago.

* Muchos de los datos se han obtenido de fuentes
secundarias de informacion, como es el caso de los precios
de los mayoristas. Al no presentarles un plan de negocio real
o al menos el formulario 36 de Hacienda para la creacioén de
la sociedad, se han negado a dar informacién acerca de sus
precios, de manera que se ha tenido que recurrir, en este
caso, a la informacion de otros minoristas que si han
revelado esta informacion.

= Varias de las estimaciones de crecimiento se tienen que
tomar con cautela, pues todas ellas dependen de la

recuperacion econémica global y espafola.
Posibles ampliaciones que se podrian hacer al analisis:

= Aumentar el publico objetivo, no cefiirlo solo a Santiago de
Compostela sino también a su periferia: Bertamirans,
Ames, etc.

= Conseguir convencer a algan mayorista de electrénica que
nos diese informacion sobre sus precios si realmente el
proyecto fuese viable aun con los datos usados durante el
analisis.

= Realizar una comparacién con otras empresas de la

competencia mediante sus cuentas anuales. Actualmente
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solo se puede conseguir las cuentas de TodoConsolas y
solo mediante alguna base de datos del tipo de SABI. Un
estudio en profundidad de los estados contables del resto
de compafias podria arrojar quizds que se esté sub o

sobrevalorando las posibilidades del negocio.
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Paginas Web para el calculo de los costes de publicidad, personal e
inmovilizado material:

Pagina web y newsletter - 1&1:

http://www.landl.es/

Folletos publicitarios — Onlineprinters:

http://www.onlineprinters.es/

Equipo informético 1 - Pack TVP Completo ECO-PLUS con programa para
comercios

http://www.balanzasqalicia.com/spa/gs/pack-tpv-con-software-para-
comercios.html?gclid=ClOztpOSm8QCFSIIiwwod3WcABqg

Mostradores - Isla Central Eco 2:

http://www.qgrinding.es/web/index.php/31-islas-centrales-eco-ii

Mesas Expositoras - Mesa multiuso Eco 120x60 Tablero en Haya patas de colores:

http://www.bruneau.es/mesa-multiuso-eco-120x60-tablero-haya-patas-colores-
OF-

12544 .htm?otype=Moteur+de+recherches&ovalue=Fiche+produit&ocontext=Mo
ts+cles&oabtgroup=Groupe+A&oabtopencours=PrixProspection

Soportes Antirrobo — Decoinstal:

http://www.decoinstal.com/decotienda/home/3035-expositor-alarmado.html
lexpositor alarmado-smartphone movil

Estanterias expositoras - Alto Brillo:

Alfonso Leiracha Franco 68


http://www.1and1.es/
http://www.onlineprinters.es/
http://www.balanzasgalicia.com/spa/gs/pack-tpv-con-software-para-comercios.html?gclid=CIOztpOSm8QCFSIIwwod3WcABg
http://www.balanzasgalicia.com/spa/gs/pack-tpv-con-software-para-comercios.html?gclid=CIOztpOSm8QCFSIIwwod3WcABg
http://www.grinding.es/web/index.php/31-islas-centrales-eco-ii
http://www.bruneau.es/mesa-multiuso-eco-120x60-tablero-haya-patas-colores-OF-12544.htm?otype=Moteur+de+recherches&ovalue=Fiche+produit&ocontext=Mots+cles&oabtgroup=Groupe+A&oabtopencours=PrixProspection
http://www.bruneau.es/mesa-multiuso-eco-120x60-tablero-haya-patas-colores-OF-12544.htm?otype=Moteur+de+recherches&ovalue=Fiche+produit&ocontext=Mots+cles&oabtgroup=Groupe+A&oabtopencours=PrixProspection
http://www.bruneau.es/mesa-multiuso-eco-120x60-tablero-haya-patas-colores-OF-12544.htm?otype=Moteur+de+recherches&ovalue=Fiche+produit&ocontext=Mots+cles&oabtgroup=Groupe+A&oabtopencours=PrixProspection
http://www.bruneau.es/mesa-multiuso-eco-120x60-tablero-haya-patas-colores-OF-12544.htm?otype=Moteur+de+recherches&ovalue=Fiche+produit&ocontext=Mots+cles&oabtgroup=Groupe+A&oabtopencours=PrixProspection
http://www.decoinstal.com/decotienda/home/3035-expositor-alarmado.html#/expositor_alarmado-smartphone_movil
http://www.decoinstal.com/decotienda/home/3035-expositor-alarmado.html#/expositor_alarmado-smartphone_movil

Plan de negocio de una tienda de electrénica

http://www.leroymerlin.es/fp/14699790?estante-de-pared-recto-alto-
brillo&pathFamilaFicha=210115&skuVariante=210115 altolz1brillo&idCatPadr
e=10431

Impresora multifuncion - Canon PIXMA MG2550:

http://www.amazon.es/Canon-PIXMA-MG2550-Impresora-
multifuncion/dp/BOOEQ17A0Mh

Mesas - Mesa multiuso Eco 120x60 Tablero en Haya patas de colores:

http://www.bruneau.es/mesa-multiuso-eco-120x60-tablero-haya-patas-colores-
OF-

12544 .htm?otype=Moteur+de+recherches&ovalue=Fiche+produit&ocontext=Mo
ts+cles&oabtgroup=Groupe+A&oabtopencours=PrixProspection

Sillas - Silla Office estandar regulable de 61 a 87 cm:

http://www.bruneau.es/silla-office-estandar-requlable-61-87-cm-OF-
47567 .htm?otype=eCatalogue&ovalue=Liste&ocontext=Mobiliario%2fSillas+y+s
illones&oabtgroup=Groupe+A&oabtopencours=PrixProspection

Utiles Necesarios — The Phone Shop:

http://www.thephoneshop.es/h

Equipo Informatico 2 - Acer Aspire E5-521:

http://tiendas.mediamarkt.es/p/portatil-acer-aspire-e5-521-quad-core-500qb-
1260620

Impresora - Canon PIXMA MG2550:

http://www.amazon.es/Canon-PIXMA-MG2550-Impresora-
multifuncidon/dp/BO0EQ17A0Mh
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Estanterias - Estanteria metélica 5 baldas BRICOL 30:

http://catalogo.aki.es/ordenar-y-quardar/ordenacion-garaje-y-
trastero/estanterias-de-metal-en-kit/estanteria-metalica-5-baldas-bricol-

30/idp8696h

Calculo de retenciones seguridad e IRPF - El efecto del nuevo IRPF:

http://cincodias.com/herramientas/calculadora irfp reforma fiscal/h
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Anexos

Anexo 1A - Encuesta realizada para el apartado de Viabilidad Comercial:

1. ¢Posee alguno de los siguientes dispositivos? Seleccione tantas
respuestas como considere

. b Videoconsola

. B Smartphone

e ' Tablet

2. En el caso de que posea una videoconsola, ¢cudl o cuales tiene?
Seleccione tantas como considere

PlayStation 3

PlayStation 4

PlayStation Portable
PlayStation Vita

Xbox 360

Xbox One

Wi

Wii U

Nintendo DS/DS Lite/DS XL
. Nintendo 3DS/2DS

[ [ R R R R N AN B B

3. En el caso de tener un smartphone, ¢qué marca o marcas tiene?
Seleccione tantas como considere

. bk Apple

. H Samsung

. ' HTC

Alfonso Leiracha Franco 71



Plan de negocio de una tienda de electrénica

LG
Motorola
Nokia
BQ
Sony
Huawei
ZTE
Lenovo
Xiaomi
BlackBerry
. Otro

0 I R N U R N AN BN BN B

4. En el caso de tener una tablet, ;qué marca o marcas tiene?
Seleccione tantas como considere

Apple
Samsung
BQ

Sony
Microsoft
Asus
Acer
Amazon
Xiaomi

. Otro

[ [ R R R RN N R B

5. ¢Ha necesitado en algdn momento un servicio técnico para
alguno de sus dispositivos? *Si la respuesta es negativa, salte a la
pregunta 10

e I oS

OI_NO
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6. En el caso de que lo haya necesitado, ¢ para qué dispositivos?
Seleccione tantas respuestas como considere

. I Videoconsola

. Smartphone

. B Tablet

7. Si ha necesitado de un servicio técnico para su consola, ¢cual ha
sido el motivo? Describalo lo mas brevemente posible
—

8. Si ha necesitado de un servicio técnico para su
smartphone/tablet, ¢cual ha sido el motivo? Describalo o mas
brevemente posible

—

9. ¢ Encontré en su ciudad un servicio técnico al que poder recurrir?

. Si

-'_No

10. ¢Le gustaria que existiese un servicio técnico en su ciudad o
una mayor variedad de estos?

e oS

OI_NO

11. ¢(Ha comprado recientemente algin videojuego en una tienda
fisica?
-

. Si

OI_NO

12. ¢Importa videojuegos desde paises como Reino Unido, USA o
Japon?
-

. Si

OI_NO
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13. ¢Le gustaria tener cerca de su casa un establecimiento donde
poder comprar los juegos a precio reducido o importados? *Este
establecimiento correria con los riesgos de las compras on-line.

e oS

OI_NO

14. ¢Le gustaria que existiese en su barrio un establecimiento que
ofreciese smartphones y tablets de marcas poco conocidas pero
con una buena relacion calidad-precio? *Por ejemplo, que venda
articulos de Xiaomi o Meizu

. s

-'_No

15. ¢ Qué edad tiene?
—

16. ; COomo se encuentra ahora mismo?

Estudiante de la ESO

Estudiante de Bachiller
Estudiante de FP

Estudiante de Grado/Licenciatura
Estudiante de Master/Doctorado

Parado

0 D R N R B

. Trabajando
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Anexo 1B - Resultados de la encuesta realizada para el apartado de
Viabilidad Comercial:

1. ¢ Posee alguno de los siguientes dispositivos?

2. En el caso de que posea una videoconsola, écudl o
cudles tiene? Seleccione tantas como considere

Nintendo 3DS/2DS N ©
Nintendo DS/DS Lite [ 19
WiiU [ 5
Wi I 17
XboxOne M 1
Xbox 360 [N 11
PlayStation Vita [ 5
PSP I 14
PlayStation 4 [N 15
PlayStation 3 [ 34

0 10 20 30 40
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3. En el caso de tener un smartphone, ¢qué marca o
marcas tiene? Seleccione tantas como considere

Otro Eeeeee————— 7

Blackberry | 0
Xiaomi 0
Lenovo 0

ZTE mm 1

Huawei mss—m 3
Sony meEssssssss———— 10
BQ mssssm 3
Nokia s 2
Motorola s 2
LG eesssssssssssssssssss 10
HTC mm 1
SaAMSUNG e ) 7
Apple — 3

0 5 10 15 20 25 30

4. En el caso de tener una tablet, ¢qué marca o marcas
tiene? Seleccione tantas como considere

Otros I 10
Xiaomi
Amazon
Acer
Asus IIEEEE—— 2
Microsoft mmm—— 1
Sony mmmmm 1
BQ N 3
Samsung I 7
Apple I O

0 2 4 6 8 10 12

5. ¢Ha necesitado en algun momento un servicio técnico
para alguno de sus dispositivos?

= Si mNo
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6. En el caso de que lo haya necesitado, ¢ para qué
dispositivos?

7. Si ha necesitado de un servicio técnico para su consola, écudl
ha sido el motivo? Describalo lo mas brevemente posible

Ventilador NGEGEGGGGN——— 1
Luces Amarillas (ps3) GGG 3
Disco duro NN 2
Lector I ——— 3
Encendido EEG_———— 1
Rotura pantalla EGEGEGEG——— 2
0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5

8. Si ha necesitado de un servicio técnico para su
smartphone/tablet, ¢ cudl ha sido el motivo?

Médulo WiFj [e—1
Microfono [ 1
Baterig NN 1
Camara estropeada W= ]
Placa base = ]
Botones Home/Desbloqueo ' ————— ?
]

Caida de liquidos

Pantalla Rota N 7

o
N
N
(o))
00
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9.¢Encontro en su ciudad un servicio técnico al que poder
recurrir?

mSi mNo

10. éLe gustaria que existiese un servicio técnico en su
ciudad o una mayor variedad de estos?

= Si = No

11. ¢Ha comprado recientemente algun videojuego en
una tienda fisica?

=Si = No
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12. ¢Importa videojuegos desde paises como Reino Unido,
USA o Japon?

mSi mNo

13. éLe gustaria tener cerca de su casa un establecimiento
donde poder comprar los juegos a precio reducido o
importados

mSi = No

14. éLe gustaria que existiese en su barrio un establecimiento
que ofreciese smartphones y tablets de marcas poco conocidas
pero con una buena relacion calidad-precio?

uSi mNo
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14 Afos
15 Afios
16 Afos
17 Afos
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15. ¢Qué edad tiene?

16

19 Afos

20 Afios

22 Afios

23 Afios mmmmm— O
24 Afos s W

25 Afios NEEEEEEEE O
26 Aflos | ©

27 Afos N

28 Afios ©

29 Afios ®

30 Afios =

31 Afios = ©

32 Afios  ©

33 Aflos N

34 Afios = ©

35 Afios N

16. ¢ Como se encuentra ahora mismo?

= ESO
= Bachiller

= FP

= Grado/Licenciatura
= Master/Doctorado
= Pardo

= Trabajando
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