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Resumen

Se presenta un modelo de negocio de venta por internet de alimentos tipicos espafioles
orientado principalmente a aquellas personas que han emigrado de nuestro pais. El
motivo que da lugar a este proyecto no es otro que el continuo aumento de espafioles
que decide buscar oportunidades fuera del pais, lo que supone una oportunidad de
negocio. Para comprobar la sostenibilidad del proyecto, se realizara un andlisis de
todas aquellas variables externas que puedan intervenir y afectar al desarrollo de la
actividad asi como un estudio de mercado, un plan estratégico y un estudio financiero
que sirvan para asentar las bases de este negocio que sin duda esta lleno de
oportunidades.

Resum

Es presenta un model de negoci de venda per Internet d’ aliments tipics espanyols
orientat principalment a les persones que han emigrat del nostre pais. El motiu que
dona lloc a aquest projecte no es altre que el constant increment de espanyols que
decideixen buscar oportunitats fora del pais, cosa que suposa una oportunitat de
negoci. Per comprovar la sostenibilitat del projecte, es realitzarda un analisi de totes
aquelles variables externes que pugin intervenir i afectar al desenvolupament de la
activitat aixi com un estudi de mercat, un pla estratégic i un estudi financer que serveixi
per assentar les bases d’un negoci que sens dubte esta ple d’oportunitats.

Abstract

This project will consist in a business plan whose business model will be to sell online
typical Spanish food to people who have migrated from our country. The reason leading
to this project is none other than the continuous increase of Spaniards who decide to
seek opportunities abroad, which is a business opportunity. To check the sustainability
of the project, we will do an analysis of all the external variables that may intervene and
affect the development of the activity as well as a market study, a strategic plan and a
financial study that serves to lay the foundation of this business that without doubt is full
of opportunities.
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Introduccion

Durante los ultimos afios, la crisis econdémica ha afectado muy negativamente a nuestro
pais, reduciendo mucho los niveles de empleo, los sueldos y las posibilidades de crecer
como profesional, por lo que muchos ciudadanos han optado por buscar alternativas y
nuevas oportunidades fuera de Espafia. Muchas de estas personas han cambiado su
pais de residencia por un largo periodo de tiempo, algunas incluso no tienen intencion

de volver.

Ir a vivir fuera implica dejar atras muchas cosas que siempre se afioran mientras se
esta lejos del pais de origen; la familia, los amigos, algunas aficiones y como no, la
comida. Nuestro pais se caracteriza por una fabulosa dieta mediterranea con comidas y
productos Unicos, que muchas veces cuesta adquirir en otros paises, o si se encuentran

a la venta lo hacen a un precio mucho mas caro.

Por esta razén es por la que se decide llevar a cabo el proyecto comoencasa.com (Este
Dominio se encuentra disponible para la venta a fecha 05/10/2013) que pretende ser
una empresa dedicada a la distribucion online de productos tipicos de nuestro pais en
el extranjero de forma que todos aquellos emigrantes que echen de menos la
gastronomia espafiola, podran apaciguar esa sensacion de nostalgia que se siente

estando lejos de casa.

El objetivo de este estudio es poder demostrar que en un mercado nuevo, con mucho
potencial de crecimiento y que aln no se encuentra del todo explotado, una idea de
negocio moderna e innovadora como la presentada a lo largo del trabajo supone una

gran oportunidad empresarial.

A partir del estudio de los diferentes puntos que deben incluirse en un business plan,
explicaremos cémo llevar a cabo el proyecto de creacién de un negocio online de estas
caracteristicas. Para ello dividiremos el trabajo en cuatro grandes apartados, un analisis
global, un andlisis de mercado, un plan estratégico y un estudio financiero, antes de
exponer nuestras conclusiones en las que veremos la sostenibilidad y rentabilidad del

proyecto.

En la primera parte del estudio se realizard un analisis global de todos aquellos
aspectos econdmicos y sociales (situacion politica, factores econémicos, tendencias de
consumo etc.) externos a la empresa que puedan afectar a la puesta en marcha,

desarrollo o funcionamiento de la misma.



El segundo punto a tratar serd un estudio de mercado donde se buscara al posible
publico objetivo y se diferenciaran los perfiles de cliente, para determinar cuales son
sus preferencias, que fuentes utilizan para informarse antes de comprar un producto y
que tienen en cuenta antes de realizar una compra online, también se hard un estudio
de la competencia, que refleje las potenciales amenazas contra las que competira el
negocio en caso de que inicie su actividad.

El plan estratégico sera la tercera parte que conforma el trabajo, en la cual se realizara
un analisis organizacional para determinar los objetivos y politicas corporativas asi
como definir su estructura organizativa. Esta parte incluye un estudio técnico que
determinard como se llevaran a cabo todos los procesos del negocio y que tecnologias
utilizan. También se realizara un analisis de posicionamiento de la empresa respecto a
la competencia a partir de un mapa de posicionamiento y un analisis DAFO. Para
terminar con el plan estratégico, se disefiara un plan de marketing con el objetivo de

difundir y hacer conocer la empresa a todos los potenciales clientes.

El dltimo punto del trabajo consistira en un plan financiero donde se especificaran los
gastos e ingresos de la empresa a partir de los cuales se realizaran proyecciones para
determinar la evolucion de la misma durante sus primeros afios de vida y ver si es
realmente viable econOmicamente 0 no, tras esto se establecera un plan de
contingencia para determinar los pasos que debe seguir la compafiia en caso de que
las previsiones financieras se desvien mucho de la realidad una vez puesta en

funcionamiento.

Se terminara con las conclusiones, las cuales se espera que sirvan para poder definir
claramente las bases necesarias del negocio y ofrezcan suficientes motivos para que el
proyecto comoencasa.com convenza a los inversores y pueda llegar a ser una

compainiia viable, rentable y con un gran potencial de crecimiento.
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|. ANALISIS GLOBAL

1.1 Aspectos Generales

En este apartado se analizaran todas las variables del entorno macroeconémico, que es
el estudio a nivel general de la economia, que puedan influir de forma directa o indirecta
en el modelo de negocio. Para ello primero se analizaran aquellos factores econémicos
que puedan afectar al precio de los productos de consumo alimenticio, como la

evolucion de la inflacion y el IPC.

Se estudiara también cual es el rumbo de las tendencias de consumo por internet en
nuestro pais, ya que el modelo de negocio se basa en la compra por internet y se da
por hecho que si muchos espafioles estan acostumbrados a comprar via online, lo
seguirdn haciendo si cambian de pais de residencia ya que la red es un mercado

totalmente global.

Otra de las tendencias que se seguira de cerca y que es vital para cualquier negocio es
la de la tecnologia, dentro de la cual aparecen cada dia nuevos elementos que inciden
en el sector de la alimentacion y la distribucion que se deben tener muy en cuenta para
poder aprovechar las posibles ventajas competitivas, en caso de poder implementarlas

en el negocio antes que la competencia.

Se vera a grandes rasgos la situacién geopolitica del pais y las leyes de principal
importancia en cuanto a exportacion de producto, asi como la documentacién
necesaria, ya que sera fundamental para el buen funcionamiento de la empresa
conocer como funcionan las principales leyes de comercio de los principales lugares de

actuacion.

Para terminar el andlisis estudiara cuales son las posibles barreras de entrada del
negocio, para asi poder evaluar cuales serian los principales problemas con los que
podria encontrarse la empresa a la hora de poner en marcha el proyecto, como unos
costes de estructura elevados o la ventaja competitiva de las empresas ya activas en el
sector. También se evaluaran las posibles barreras que podrian dificultar el cierre o el
cambio de negocio en caso de que, una vez el proyecto se haya puesto en marcha, sea
poco rentable o no tenga los resultados esperados y deba procederse al cierre del

negocio.
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1.2 Factores econdmicos

Actualmente en Espafia y toda la unién europea, se encuentra en una situacion de
crisis econémica global. Concretamente en Espafia el principal problema de la crisis es
sin duda el alto nivel de paro*, lo que ha provocado que muchas de las personas que no
encuentran trabajo hayan optado por irse a buscar trabajo fuera, donde las tasas de
paro y las probabilidades de encontrar empleo son bastante superiores. Ademas los
nuevos cambios en el entorno profesional, dia a dia mas globalizado, estan haciendo
que cada vez mas estudiantes opten cada afio por realizar estudios en paises del
extranjero. Esto supone una gran oportunidad para una empresa como la propuesta, ya
que el punto clave del negocio son aquellas personas que por una razén u otra han

decidido irse a trabajar o estudiar al extranjero.

Entrando de lleno en los factores econdémicos que mas pueden influir en el negocio el
gue seria uno de los mas relevantes para la empresa es la inflacién, ya que en caso de
que la tendencia inflacionista de nuestro pais fuera superior a la de otros paises de
Europa, esto podria encarecer los productos respecto a los productos de los paises

donde residan los principales clientes.

Evolucion del IPC en Espafia®

Indice general, tasa interanual, en %

Octubre.
24 Dato adelantado

1.8

22

! Blog de economia: El Captor (2013). < http://www.elcaptor.com/2013/08/contexto-economico-actual-
espana.html> [Consulta: 10/10/2013].

Dentro de este articulo debemos destacar el punto 2 y el punto 3 donde constata de forma grafica,
segun datos del Eurostat, que el nivel de paro ha alcanzado maximos histéricos y que la inmigracion
de nuestro pais se ha visto revertida, pasando de una situacién en la que llegaban muchos
inmigrantes a una en la cual los ciudadanos abandonan el pais en busca de mejores oportunidades
fuera.

% El Pais <http://economia.elpais.com/economia/2013/10/30/actualidad/1383121909_365636.html>
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Como podemos observar en el grafico anterior el IPC del pais lleva practicamente todo
el afio a la baja, de seguir esta dindmica se beneficiaria a las exportaciones con

respecto a Europa ya que los precios de nuestro pafs serian mas bajos®.

De este analisis podemos extraer que Espafia cuenta con un nivel de inflacion
adecuado para beneficiar a las exportaciones, lo cual es perfecto para este modelo de
negocio, aln asi debemos destacar que el IPC es un indicador muy volatil que puede
variar mucho de un afio a otro, de forma que, de cambiar la tendencia contractiva de la
economia Espafiola el IPC podria volver a dispararse con su posible repercusién en el

nivel de exportaciones.

Otro elemento muy importante a la hora de realizar exportaciones seria el tipo de
cambio, ya que los valores de las diferentes monedas pueden encarecer o abaratar
productos segun el valor de una moneda respecto a otra de un pais diferente. En este
aspecto debemos destacar que la mayoria de espafoles deciden ir a trabajar, estudiar
0 buscar nuevas oportunidades, a destinos europeos que suelen utilizar el euro como
moneda, mientras que aquellos que optan por ir a vivir fuera de Europa seran el publico
objetivo que se puede ver mas influenciado por el tipo de cambio segun el valor de la

moneda respecto al euro segun su lugar de residencia.

Hay algunos paises europeos que no utilizan el euro como moneda, algunos ejemplos
de paises referentes de Europa que conservan su moneda histérica serian el Reino
Unido (Libras) o Noruega (Coronas), entre otros. Esto hace que sea importante tener
controlado en todo momento las variaciones en el tipo de cambio de los paises con
diferentes monedas, ya que las fluctuaciones en las cotizaciones de éstas pueden

derivar en cambios de las exportaciones de los productos de nuestro pais.

Como ya se ha explicado, el negocio consistira en exportar productos esparioles a otros
paises pero independientemente del IPC o el tipo de cambio, lo que realmente sera
importante sera la diferencia de precio en el mercado de los diferentes alimentos. Por
ello hemos decidido incluir una tabla del Eurostat* que clasifica el precio de diferentes
tipos de alimentos en cuatro categorias; los cereales y el pan, la carne, el pescado y los

huevos y productos lacteos.

® Datos macro (2013). <http://www.datosmacro.com/ipca>. [Consulta: 10/10/2013].

Segun la informacién de datos macro, podemos ver como el IPCA (IPC calculado segun la normativa
europea) de nuestro pais se encuentra por norma general bastante por encima de la media europea,
sin embargo desde 2010 esta tendencia ha cambiando, beneficiando a las exportaciones.

* Eurostat (2012).
<http://epp.eurostat.ec.europa.eu/statistics_explained/index.php?title=File:Price_level_indices _for 4_s
ubcategories_of_food,_2012, EU-27%3D100_p.pngé&filetimestamp=20130614071327> [Consulta:
10/10/2013]
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indice de precios para 4 sub-categorias de comida en Europa (2012)°

Milk,
Bread and cheese
Food cereals Meat Fish and eggs

NO 184 183 179 144 214
CH 159 148 221 168 133
DK 139 158 132 125 117
SE 124 135 126 112 112
AT 121 134 132 120 101
Lu 119 117 129 21 119
F1 118 130 119 108 114
IS 117 130 119 o9 112
IE 117 110 110 108 119
m 113 114 115 115 126
BE 110 108 118 119 111
FR 110 106 123 109 100
CY 109 121 89 118 141
DE 106 104 128 110 82
EL 104 118 s1 114 132
UK 102 89 100 96 107
EU-27 100 100 100 100 100
si S8 101 83 102 101
NL 97 90 117 104 83
MT 97 94 80 103 113
E 94 111 83 88 ES |
HR 90 94 75 96 S7
PT S0 S8 75 81 105
TR 87 70 77 88 122
EE 88 B4 79 87 88
SK 8s 82 71 100 97
Lv a5 80 75 80 96
CZ 82 74 73 101 81
HU 80 74 72 87 88
ME 75 72 67 77 7
LT 75 75 63 73 90
BA 75 73 89 75 78
RS 70 o4 64 78 81
BG 67 57 S9 73 92
RO 87 83 57 638 93
AL 66 66 52 78 84
MK 53 54 S5 58 &7
Variation coefficients
EAYT 108 13.2 199 110 135
EU15 111 155 154 109 107
EU27 154 2438 268 171 154
All 37 266 30.1 369 223 241

Fuente: Eurostat

Como podemos observar Espafia se encontraba en el 2012 en el puesto nimero 21 en
nivel de precios de los alimentos (el recuadro “Food” es una media de los 4 indicadores
estudiados). El nivel de precios de la comida se encuentra también por debajo de la
media de la UE-27, que solo tiene precios inferiores en pan y cereales. De este andlisis
podemos extraer que Espafia es uno de los paises de Europa con unos precios mas
bajos en cuanto a alimentos se refiere lo que hace que nuestros productos sigan siendo
atractivos a nivel de precio respecto a los alimentos de otros paises. Gracias a esto se
puede conseguir exportar alimentos de calidad a un precio muy competitivo con

respecto a los alimentos del resto de paises de Europa.

® Eurostat statistics: http://epp.eurostat.ec.europa.eu/statistics_explained/index.php
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1.3 Tendencias de consumo

Desde la llegada de internet, las compras por internet se han visto incrementadas afio
tras afo, el e-commerce ha ido ganando éxito, hasta convertirse en un sector en auge y
de moda. La facilidad para los consumidores de poder comprar desde casa de forma
rapida, facil y cada vez méas segura ha convertido a la venta online en todo un referente

mundial.

La Comision del mercado de las telecomunicaciones define el e-commerce como®:

“Toda compra realizada a través de Internet, cualquiera que sea el medio de pago utilizado.
La caracteristica basica del comercio electrénico reside en la orden de compraventa, la cual
tiene que realizarse a través de algun medio electronico, con independencia del mecanismo
de pago efectivo”.

El modelo de negocio que se presenta se basa en la venta online, por esa razon se
debe analizar en profundidad la evolucion que tiene en nuestro pais el mercado del e-
commerce y en qué posicién se encuentra el negocio de la alimentacién en el comercio
por internet, para asi conocer el rumbo de este sector que a dia de hoy parece estar en
pleno auge.

Evolucién del n° de transacciones online en Espafia (2007-2012)’

42 41,5 80%

38 36,9 36,7 36,7 36,8
36 - 70%

3 30,2 |
¥ 56,1% 56,2% 285 60%

8 504%
o 51,5% 43,9% 46,0% L 3% 23 8 24,2 - 50%
2 | 46,0% 47,3%

34 ~ 40%
20 168”11?2 18,5 18,6
19 11,7117 1 30B% > 3%
12 -10,2 21 o
10 T
A %
6 0 10%
4 l is Ilz,
2
0 i 1 0%

I-07 107 [1-07 Iv-07 1-08 1I-08 1-08 v-08 1-09 11-09 [1I-09 IV-08 |10 1-10 1I-10 V-10 I-11 0-11 0-11 Iv-11 1-12 1112 11-12 Iv-12

mm Nimero de operaciones Variacion Interanual

Fuente: CMT

Tal y como podemos observar en el grafico anterior, el numero de transacciones online

lleva siguiendo una tendencia alcista desde el afio 2007, tiempo durante el cual el

® CMT. Informe sobre el comercio electronico en Espafia a través de entidades de medios de pago.
92012) [Consulta: 11/10/2013]

CMT. Informe sobre el comercio electronico en Espafia a través de entidades de medios de pago.
“Evolucién del niumero de transacciones online en Espafia”.
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numero de transacciones se ha multiplicado de forma estrepitosa. Estos datos
evidencian que el sector de la venta online se esta volviendo cada vez mas importante y

gue los espafioles estan cada vez mas habituados a realizar operaciones por internet.

Diez ramas de actividad con mayor % de transacciones online®

DISCOS, LIBROS, PERIODICOS Y PAPELERIA [ 1 1, 7%
MARKETING DIRECTO [ 6.4%
AGENCIAS DE VIAJES Y OPERADORES TURISTICOS -_ 5,6%
JUEGOS DE AZAR Y APUESTAS -_ 5,3%
PUBLICIDAD -— 5,2%

ESPECTACULOS ARTISTICOS, DEPORTIVOS Y RECREATIVOS | /2%
TRANSPORTE TERRESTRE DE VIAJEROS | 3.8%
TRANSPORTE ACRED | 3.5%

OTRO COMERCIO ESPECIALIZADO EN ALIMENTACION | 3,29

PRENDAS DE VESTIR | 3,0%
. T

; ;
0% 2% 4% 6% 8% 10% 12%
Fuente: CMT
En este segundo grafico podemos observar como el sector de la alimentacion se
encuentra entre las diez ramas de actividad con mayor nimero de transacciones,
obteniendo una posicion importante por detras, claro estd, de los sectores de mayor
éxito en internet como son la musica, el marketing o los viajes. Segln estos datos los
usuarios de internet en nuestro pais estan habituados a realizar compras de alimentos

via online®.

Una vez analizados estos datos, necesitamos evaluar las previsiones acerca de la
evolucion prevista para este sector, ya que basarnos en datos histéricos o actuales no
nos permitiria tener una visién a largo plazo sobre el futuro de la venta de alimentos

online.

8 CMT. Informe sobre el comercio electrénico en Espafia a través de entidades de medios de pago.
2012). “Diez ramas de actividad con mayor porcentaje de transacciones online”.

Segun el estudio de la CMT citado en la pagina anterior los datos son los siguientes: En el cuarto
trimestre de 2012, la evolucion interanual del comercio electronico medida por el numero de
operaciones fue del 12,5%. En este trimestre se han contabilizado 41, 5 millones de transacciones. En
el cuarto trimestre de 2012, los discos, libro y papeleria con un 11,7%, el marketing directo, con un
6,4% vy las agencias de viajes y operadores turisticos, con un 5,6%, lideraron la lista de las diez ramas
de actividad mas relevantes en términos de transacciones, seguidos de los juegos de azar y apuestas
(5,3%), la publicidad (5,2%) y los espectaculos artisticos, deportivos y recreativos (4,2%). Continuaron
la lista el trasporte terrestre de viajeros (3,8%), el trasporte aéreo (3,5%) y otro comercio
especializado en alimentacion (3,2%). En ultimo lugar, se situaron las prendas de vestir (3%).
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Segln el portal ecomerce news', el mundo de la alimentacién ha desembarcado en
internet con la vocacién de convertirse en uno de los nichos mas importantes para el

consumidor espafiol en los proximos afnos.

Un estudio realizado por la prestigiosa empresa consultora Forrester'* ha concluido que
el comercio electrénico no frenara su crecimiento en Europa, que va a convertirse en el
continente referente del mercado mundial del e-commerce en los proximos 4 afios. El
documento afirma que Europa pasara de los 113 mil millones de euros en ventas que
tiene a dia de hoy el negocio online, para alcanzar los 191 mil millones de euros en
2017, cifra claramente superior a los 113 mil millones actuales. En este sentido, Espafia

se postula como el pais que mas crecera de todo el continente.

Forrester afirma que el comercio electrénico se convertird en una parte fundamental de
la economia de muchos paises europeos, con consumidores que iran cambiando cada
vez mas sus habitos de consumo hacia el entorno online. El estudio asegura que los 17
paises de la Union Europea analizados podran llegar a tener una tasa anual de
crecimiento de un 11%. Todo esto gracias a las principales ventajas ofrecidas por las
compras online; ahorro de tiempo, comodidad, dinero y la posibilidad de encontrar

productos que no se encuentran o son dificiles de adquirir en el mercado tradicional.

A pesar del mal momento que atraviesa Espafia en estos momentos debido a la crisis,
Forrester afirma que gran parte del crecimiento europeo en ventas online sera
provocado por el mercado espafiol, ademas del italiano. Espafa sera el pais que mas

crecera de aqui a 2017, con un 18% anual hasta llegar a 9,1 mil millones de euros.

El Reino Unido, es el pais con un e-commerce mas desarrollado y mas maduro que
crecerd ligeramente mas lento que Espafia con un 10% anual. A pesar de esto su nivel
de maduracién es mucho mayor, partiendo de una base de 40,1 mil millones en ventas
por internet, donde el sector de la alimentacién copa un 15% de las transacciones por

internet.

Los especialistas de Forrester destacan que se espera un fuerte crecimiento en el
sector de la alimentacion. Para 2017 la consultora estima que los compradores

europeos se gasten cerca de 10 mil millones de euros en comida y bebidas online.

1% E_commerce news. (2013). “El sector de la alimentacion online se consolida en internet “. Enlace:
<http://lecommerce-news.es/index.php?option=com_content&view=article&id=3650> [Consulta:
15/10/2013].

1 SummERS Nick. The next web. (2013). “Forrester: Europe’s online retail sales to grow 70% to €191bn
by 2017, with Spain seeing most growth“. Enlace: <http://thenextweb.com/eu/2013/03/13/online-retail-
sales-to/>> [Consulta: 15/10/2013]
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Pese a las estimaciones positivas de Forrester, la web de puromarketing®? afirma que
Espafia lleva un retraso con respecto a los paises de su entorno, en la venta de
productos por internet, que hacen que se encuentre actualmente a un tercio de
distancia de lo que se vende de media en Europa. Sin embargo tras analizar los
gréaficos anteriores, que demuestran un crecimiento constante del mercado online, y tras
ver los numerosos estudios que afirman que el e-commerce se encuentra en pleno
auge, las perspectivas de este negocio son mas que positivas. Ademas consideramos
que si las costumbres de realizar transacciones online se incrementan tanto en nuestro
pais como en los del resto de Europa, las probabilidades de ampliar el nUmero de

potenciales clientes seran mucho mayores.

1.4 Situacion Geografica y Politica

Comoencasa.com, serd una compafiia con sede en Espafia, que actuarad exportando
alimentos tipicos al extranjero para todos aquellos emigrantes que echen de menos la
comida de nuestro pais. Al tratarse de una empresa exportadora situada en Espafa,
ésta se regira por las leyes de este pais. Por ello la empresa debera incluir toda la
documentacién necesaria para la exportacion de productos alimenticios, que el ICEX*®

clasifica en tres grandes grupos:

e Documentos Generales:

o Documentos Comerciales
= Certificados de origen.
» Cuadernos ATAy CPD™.
= Factura aduanera, comercial, consular o pro forma.
= Listas de Contenido®®.

o Documentos de Transporte.
= Carta de Porte Ferroviario CIM y por carretera CMR.
= Conocimiento de embarque aéreo, maritimo y multimodal.

= Cuaderno TIR™.

12Puromarketing.com (2013). “El comercio electrénico es la gran oportunidad del sector de la
Alimentacion”<http://www.puromarketing.com/76/12615/comercio-electronico-gran-oportunidad-sector-
alimentacion.html>. [Consulta: 16/10/2013].

¥ ICcEX, Espafia exportacion e inversiones. (2013). <http://www.icex.es/icex/cda/controller/> [Consulta:
16/10/2013]. El ICEX tiene como misiéon fomentar las exportaciones de las empresas espafiolas,
apoyar su internacionalizacion como via para mejorar su competitividad, y atraer y promover
inversiones exteriores en Espafia.

4 Es un documento de Admision Temporal de mercancias valido en los paises miembros de la
Cadena ATA que sustituye a los documentos nacionales de exportacién e importacion temporal.

5 Es un documento de control, emitido por el exportador, para detallar todos los bultos, cajas, fondos
0 paguetes que componen una expedicion, asi como el peso y contenido de cada uno, identificandolos
con un ndmero o referencia.
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o Documentos de Seguro
= Seguro de Transporte.
e Tramites tributarios/Aduaneros:
o Clasificacion de las Mercancias: Partida arancelaria.
o Declaracion Intrastat.
o Declaracién recapitulativa de operaciones intracomunitarias.
o Registro mensual del IVA
o Registro de operadores intracomunitarios.
e Documentos y certificados:
o Otros documentos.
= Certificado de Analisis.
= Certificado de Denominacion de origen.

=  Documentos de circulacion.

Tras ver los documentos necesarios para poder exportar productos fuera de nuestro
pais, ahora es momento de puntualizar que al ser una empresa que actla desde
Espafia, la compaiiia debe regirse en todo momento por las leyes del pais y pagar los

impuestos y tributos pertinentes en el mismo.

En cuanto a temas politicos, Espafia es un pais que actualmente se encuentra sumido
en la crisis econémica, pese a que los altos cargos sostienen que estamos a punto de
salir de ella, donde los problemas mas destacables a dia de hoy son el alto nivel de
déficit, el endeudamiento del Estado y la enorme tasa de paro®’, que alcanzé el 26% en
2012. Debemos destacar que debido al efecto tan negativo que ha causado la crisis en
el pais, el gobierno estd llevando a cabo constantes reformas en todas las direcciones
para ayudar a solventar los problemas, por lo que como empresa se debera estar muy
atento a los posibles cambios fiscales y a las subidas de impuestos, sobre todo a lo
segundo, ya que un incremento de los impuestos directos podria reducir los margenes
de beneficio de la compafiia, mientras que un incremento de los impuestos indirectos
como el IVA, se veria repercutido en un aumento del precio de los productos, que

podria perjudicar a las ventas.

® Documento utilizado en el transporte internacional por carretera que permite el transito de las
mercancias a través de los paises que estén adheridos a este régimen sin ser sometidas a controles
aduaneros.

" Cadena Ser. (2013). “Espafia cierra 2012 con una tasa de paro del 26%, la mas alta de su historia”.
<http://www.cadenaser.com/economia/articulo/espana-cierra-2012-tasa-paro-26-alta-
historia/csrcsrpor/20130124csrcsreco_2/Tes>. [Consulta: 16/10/2013].
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Para terminar con el andlisis geogréfico y politico, se tratara la nueva tendencia de las
empresas del pais a la exportaciéon para ver qué rumbo siguen dichas empresas y si
tienen éxito o por otro lado fracasan. Esto permitird tomar una posicién mas optimista o

bien méas conservadora segun los datos que muestren los trabajos realizados.
Evolucion de las empresas exportadoras en Espafia’®
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El grafico muestra claramente como el nimero de empresas exportadoras se ha visto
incrementado progresivamente, con un boom en los afios posteriores a la crisis debido
a las dificultades para hacer negocio dentro del pais. Sin embargo y pese a este
incremento de empresas exportadoras, es necesario saber si realmente estas

empresas estan o no teniendo el éxito esperado.

Un estudio realizado por Xavier Mendoza'®, Director del Observatorio de la empresa
multinacional Espafiola, muestra cuantas de estas empresas consiguen tener éxito en
mercados exteriores y habla sobre algunos de los errores mas comunes de las
empresas que deciden exportar ademas de realizar recomendaciones. Si bien muchos
de estos consejos no son del todo aplicables a nuestro modelo de negocio, ya que pese
a exportar productos espafioles, el publico objetivo es gente de nuestro propio pais, de
forma que las diferencias culturales y los gustos de los paises a los que se exportara no

tendran una repercusion directa en el negocio.

18 Scribd, a partir de datos del ICEX. <http://es.scribd.com/doc/138322189/Claves-para-
internacionalizar-la-empresa-en-tiempos-dificiles>.

MENDozA XAVIER. “Claves para Internacionalizar la empresa en tiempos dificiles.” Jornadas APD. 23
de Febrero de 2013.
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Tasa de supervivencia de las empresas exportadoras®
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Como podemos observar, la tasa de supervivencia de las empresas exportadoras se va
reduciendo a medida que pasan los afios, de los negocios que se pusieron en marcha
en 2004 menos del 30 por ciento siguen funcionando, alun asi la supervivencia durante
los primeros afios no es del todo baja teniendo en cuenta el gran incremento de

empresas dedicadas a vender fuera del pais en los Ultimos afios.

El estudio pone de manifiesto que los fracasos de estas empresas comparten una serie
de dificultades en comun, que de no ser evaluadas previamente pueden suponer el

fracaso de la compafiia mas pronto que tarde, estas dificultades son:

e La limitada informacion sobre los mercados exteriores y la limitada experiencia
sobre negocios internacionales.
e Lafalta de recursos humanos y financieros para la internacionalizacion.

e Percepcion de las diferencias culturales.

Pese a que como se ha comentado, algunos de estos factores no son tan influyentes
para el proyecto, se debe tener muy en cuenta toda la informacién disponible y analizar
detenidamente cada paso, para intentar controlar de la mayor manera posible, todas las

futuras dificultades que puedan surgir en la busqueda del éxito del proyecto.

20 Scribd, a partir de datos del ICEX. <http://es.scribd.com/doc/138322189/Claves-para-

internacionalizar-la-empresa-en-tiempos-dificiles>.
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1.5 Movilidad geogréfica de la poblacion

Uno de los principales factores que sirvieron para poner en marcha el proyecto fue la
gran cantidad de personas que estan optando por ir a vivir fuera para buscar nuevas
oportunidades de trabajo, aprender nuevos idiomas y experiencias que les sirvan para
ganar valor a nivel profesional o bien realizar unos estudios en el extranjero con todas
las ventajas que eso conlleva. En este apartado se analizaran los cambios
demograficos en cuanto a migracion en Espafia, ademas de tener en cuenta la gran

cantidad de jovenes que cada afio se van una temporada a estudiar un Erasmus.

Segun el diario el Pais?*, mas de 82.000 esparioles emigraron buscando oportunidades
laborales en el extranjero el afio pasado, lo que significa un incremento de un 5,5% con
respecto a 2011, son las cifras que proporciona el estudio realizado por la agencia de
empleo Adecco en base a los datos del Censo Electoral de Espafioles Residentes en el
Extranjero (CERA). La cifra de espafioles mayores de edad que residen en el extranjero
en 2013 es de 1.591.639.

Los datos indican que una de cada cuatro personas que recurren a compafiias para
encontrar trabajo busca una oportunidad fuera de Espafia, una proporciéon que ya
supera en mas del doble a las personas que querian ir a trabajar fuera en los momentos
previos a la crisis. Con estos nuevos datos y contabilizando desde principios de 2008
(inicio aproximado de la crisis), el nimero de espafioles residentes en el extranjero se

ha incrementado en 390.206 personas, segun los datos del CERA.

Los registros confirman que quienes mas se marchan, tanto en términos absolutos
como en relacién a su peso en la poblacién espafiola total, son personas de entre 25 y
34 afos. Es ldgico y ocurre casi siempre asi, ya que la poblacién mas joven es la que
dispone entre otras cosas del tiempo necesario para poder rentabilizar la inversién que
implica una migracién internacional. Sin embargo, y esto es importante, no ha sido su
emigracion la que se ha intensificado con la crisis. Los emigrantes con edades
comprendidas entre 25 y 34 siguen estando en 2013 tan sobre-representados entre los
emigrantes como lo estaban en 2008. En cambio, en relaciébn a su peso sobre la
poblacién esparfiola total, las salidas de quienes se registraron en los consulados

teniendo entre 35 y 44 afios se han multiplicado por cuatro.

% Diario El Pais (web). (2013).” Mas de 80.000 esparfioles emigraron por razones laborales en 2012”
<http://economia.elpais.com/economia/2013/02/14/actualidad/1360849449 425143.html> [Consulta:
16/10/2013].
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Ademas, hay que destacar que el saldo migratorio de espafioles se ha incrementado en
en todas las provincias, asi como en las ciudades autonomas de Ceuta y Melilla. Por
comunidades auténomas, La Rioja, Navarra y Baleares son las que han experimentado
un mayor incremento de emigrantes, del 9,6%, 8,5% y 8,1% respectivamente. Ceuta,
Extremadura y Galicia registran las cifras mas bajas con aumentos del 3%, 3,3% y
3,9%, respectivamente.

Los principales destinos elegidos siguen siendo, en primer lugar, los paises de Europa,
tanto los paises desarrollados como Alemania, Noruega, Reino Unido o Francia, que
necesitan abundante mano de obra, como los paises del Este entre los que destacan la
Republica Checa y Polonia que estdn desarrollando sus infraestructuras y necesitan
perfiles técnicos. No obstante, sigue creciendo la emigracion hacia los paises
latinoamericanos como Argentina, Chile, México y, especialmente Brasil, que en
respuesta al rapido desarrollo que estan experimentando, necesitan mano de obra
altamente cualificada en todos los sectores posibles.

Primera alta como trabajador en el Reino Unido de ciudadanos extranjeros por
nacionalidad®
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El grafico anterior nos muestra el gran nimero de espafioles que se han dado de alta
como trabajadores en el Reino Unido entre 2002 y 2011. Se observa un incremento

muy importante entre 2009 y 2011, donde se pasa de cerca de 15.000 altas de trabajo a

22 El Diario. (2013) <http://www.eldiario.es/piedrasdepapel/emigracion-espanola-

contada_6_125697430.html>
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mas de 30.000 en dos afios, lo que demuestra el importante flujo de emigrantes que
decide irse fuera del pais, lo que supone una gran oportunidad para el modelo de
negocio.

Tras analizar los flujos migratorios con el objetivo de encontrar la tendencia de los
espafioles a la emigracion en tiempos de crisis, se investiga la evolucion de los
estudiantes que deciden llevar a cabo programas internacionales, conocidos como
ERASMUS, y cuanto tiempo suelen estar, ya que suponen un mercado potencial muy
importante para la compafiia debido a que los estudios van de los 6 meses a un afio,

tiempo suficiente para afiorar la comida mediterranea.

Evoluciéon del n° de movilidades internacionales de estudiantes universitarios en

Espafia®®
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Fuente: OAPEE

El incremento anual de estudiantes que llevan a cabo programas de movilidad
internacional (ERASMUS), se ha visto considerablemente incrementado en los dltimos
afios. Con la llegada de la crisis, el nimero de estudiantes que han llevado a cabo
estudios fuera, se ha disparado alin mas, con un crecimiento que supera los catorce mil
estudiantes en solo cuatro afios (se pasa de poco mas de 22 mil en 2008 a mas de 36
mil en 2011) lo que supone alrededor de un 60% mas de estudiantes que se van a

estudiar fuera®*.

2 Organismo Auténomo de Programas Educativos Europeos (OAPEE). “Evolucion del nimero de
movilidades internacionales de estudiantes universitarios en
Espafia’<http://www.oapee.es/dctm/weboapee/servicios/publicaciones/publicaciones-
erasmus/bajadatos-y-cifrasok-2.pdf?documentld=0901e72b81579623>

4 OAPEE (2011). El numero total de movilidades de estudiantes Erasmus para estudios (el grafico
incluye practicas) en 2010/11 fue de 31.427, lo que supone un incremento anual del 14'5%, superior al
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Como podemos observar en este segundo grafico, nuestro pais se encuentra por

encima de la media de la UE en cuanto a duracién de los programas de movilidad

internacional, lo cual es muy positivo para el negocio, ya que a mayor tiempo de

estancia, mayor posibilidad de captar clientes dispuestos a comprar los productos. La

tendencia que sigue el tiempo de estancia fuera del pais entre los estudiantes

espafioles es claramente alcista, lo que pone de manifiesto el crecimiento de este

potencial publico objetivo que se espera que sea uno de los motores del proyecto.

Tras el andlisis global de todas las tendencias de movilidad geografica de trabajadores

y estudiantes, se considera que las expectativas son muy esperanzadoras, ya que el

entorno cada vez mas globalizado impulsa a trabajadores y estudiantes a moverse del

pais.

del 2009/10 (12’5%), y muy superior al crecimiento global en Europa (7'2%). Esta evoluciéon ha
permitido a Espafia volver a situarse como el pais que mas estudiantes envia dentro de la movilidad
para estudios por segundo afio consecutivo, con un 16'5% del total de movilidades para estudios
realizadas en Europa en el curso 2010/11.

La Comunidad Auténoma que mas estudiantes envié en términos absolutos fue Andalucia (7.012,
22’3%), seguida de Madrid (6.143, 19'56%), Catalufia (4.047, 12°9%), y la Comunidad Valenciana
(3.697, 11°8%). Los paises hacia los que hubo una mayor movilidad fueron Italia (7.077 estudiantes),
seguido de Francia (4.074), Alemania (3.216) y Reino Unido (3.003).

%> OAPEE. “Evolucién de la duracién media de los programas de movilidad”
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1.6 Tendencias Tecnoldgicas.

Conocer las tendencias de la industria alimentaria supone una gran oportunidad para
promover la innovacion en alimentacion y anticiparse a las demandas de los
consumidores, es por eso por lo que se dedica este punto a estudiar las futuras
tendencias que estan surgiendo en este sector.

El futuro estara marcado por aquellos servicios que permitan hacer la compra de un
modo mas rapido e inteligente desde casa, con la posibilidad de poder crear filtros
segun las necesidades del cliente. La web tendencias 21 hace hincapié en que los
consumidores optaran por productos asociados a su propia identidad, ya sea personal o
colectiva y que el objetivo de las empresas debe ser ofrecer alimentos que un individuo
0 grupo social pueda relacionar con sus deseos, valores o aspiraciones. Las personas
estan cada vez mas concienciadas con el cuidado de su salud, por eso demandan

productos saludables y adaptados a sus propias necesidades personales.

Segun un trabajo desarrollado por un grupo de expertos del ambito alimentario llamado
Azti-Tecnalia, apoyandose en el proyecto Food Trend Trotters, y junto a Bilbao Desing
Academy, centro de conocimiento sobre tendencias, disefio e innovacion, se han
elaborado una serie de tendencias que marcaran el futuro cercano. Estas tendencias

son las siguientes®:

e "Food Telling": Conecta al consumidor y a lo que consume, y dota a la vez de
mayor identidad y autenticidad a los propios alimentos.

e “SuperSense”: Busca una provocacion de los sentidos, y generar una
experiencia sensorial original, placentera, intensa y plena.

e “Slowcal”: Busca un consumo de calidad, donde prevalece el disfrute, el
equilibrio, la sostenibilidad y lo cercano.

e “Here&Now’: Facilita el estilo de vida de los némadas urbanos, que demandan
flexibilidad, optimizar la gestibn de su tiempo, salud, y la gratificacién
instantanea a sus necesidades, en cualquier momento y lugar.

o ‘“Eater tainment” Busca dar experiencias memorables que conecten con las
necesidades emocionales de los individuos. Este seria el objetivo del proyecto,

trasladar a los espafioles a su tierra con cada bocado.

% Tendencias 21 (2012). “Ocho tendencias marcaran la alimentacion del consumidor en 2020”.
<http://www.tendencias21.net/Ocho-tendencias-marcaran-la-alimentacion-del-consumidor-de-
2020_a11438.html> [Consulta: 20/10/2013].
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e “MadeSimple”: Sistema asociado tanto al producto como al proceso de compra
y consumo a través de servicios y herramientas que faciliten la vida a los
consumidores.

e “MyHealth”: Persigue una alimentacién adaptada a necesidades personales,
para lograr el equilibrio fisico, mental y emocional.

e “EgofFood’: Esta asociada a la expresién de la propia identidad, “personificando”

en los productos de gran consumo los deseos, valores o0 aspiraciones propias.

1.7 Posibles Barreras de Entrada/Salida

Para terminar con el andlisis global, se trataran las posibles barreras de entrada y de
salida que se podrian encontrar en un proyecto como el presente. Para ello se realizara
un andlisis del sector mediante las 5 fuerzas de Porter?’ que permita determinar la
competitividad en el mismo, y si existe algun freno de cara a la puesta en marcha del

negocio.

Modelo de las 5 fuerzas de Porter.?®

Amenaza de
nuevos
competidores

Poder
negociacién de
los clientes

Amenaza de

nuevos
productos/
servicios

27 ) - - . -
El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter propone un marco de reflexion estratégica sistematica

para determinar la rentabilidad de un sector en especifico, normalmente con el fin de evaluar el valor y

la proyeccion futura de empresas o unidades de negocio que operan en dicho sector.

<http://es.wikipedia.org/wiki/An%C3%ALllisis_Porter_de_las_cinco_fuerzas> [Consulta:20/10/2013]

2 Proyectos Innovacion. <http://proyectos-innovacion.com/5-fuerzas-de-porter-innovacion/>

[Consulta:20/10/2013]
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Amenaza de nuevos competidores: En el mercado online, la amenaza de nuevos

competidores esta siempre presente, lo que podria suponer un freno para la entrada en
el sector, sin embargo, el e-commerce ofrece mltiples oportunidades y es el mercado
mas grande del mundo, lo que anima a arriesgar y atreverse en el mercado online.
Ademés el modelo de negocio estd basado en un concepto muy concreto con un
publico objetivo muy especifico y que por ahora, tampoco cuenta con un nivel de

competencia tan fuerte como otros negocios.

Amenaza de nuevos productos/servicios o sustitutivos: Para el modelo de negocio, no

existe una amenaza en cuanto al lanzamiento de nuevos productos, ya que los
alimentos espafioles siempre son tradicionales. Al ser una empresa de distribucion se
debera prestar atencién al lanzamiento de nuevos productos que puedan satisfacer las
necesidades de los clientes. La amenaza mayor seria la aparicion de nuevos servicios
que pudieran desarrollar la misma actividad de forma mucho mas eficiente, por esa
razén la empresa permanecera atenta para estar siempre a la cabeza en innovacion y
desarrollo. La peor amenaza en el caso de un negocio como el analizado serian los
alimentos que podrian llegar a sustituir algunos de los productos del pais, prosciutto en

vez de jamon ibérico etc.

Poder de negociacion de los proveedores: En un sector donde los proveedores tuvieran

un fuerte poder de negociacién, se podria establecer una barrera de entrada. Sin
embargo en el sector de la alimentacién, los proveedores no tienen mucho poder de
negociacion debido a la fuerte competencia (muchas empresas ofrecen los mismos

productos). Las empresas que si tienen poder de negociacién son las distribuidoras.

Poder de negociacion de los clientes: Al vender productos de bajo coste, el cliente tiene

un mayor poder de negociacidn, ya que puede buscar aquellas opciones que le
ofrezcan una mayor calidad al minimo precio. Esto es bueno ya que se fomenta la
competitividad entre empresas y ayuda a mejorar a todas las compafias. En este
punto se debe puntualizar que en una empresa de distribucién alimenticia normal la
competencia es mayor, sin embargo el sector de la exportacién de productos espafoles
online dirigida a los emigrantes no cuenta con una competencia tan fuerte como el

mercado de alimentos detallista.

Rivalidad y competencia en el mercado: En los siguientes puntos se analizar4 en

profundidad la competencia del sector. Sin embargo la idea de llevar a cabo este
negocio surge por la necesidad detectada de satisfacer las necesidades de los
espafioles en un mundo cada vez mas global en el que la emigracidn y los viajes por

periodos mas o menos largos lejos de casa estan a la orden del dia. Por ello la rivalidad
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en este mercado naciente todavia no es todo lo fuerte que podria llegar a ser en un
mercado en competencia perfecta. Sin embargo existen ciertas empresas que ya se
han asentado en el negocio con las que el proyecto debera medirse y competir.

Tras el analisis realizado, se puede concluir que las barreras de entrada no son
elevadas y no existen barreras de salida, pese a esto, se podrian encontrar ciertas
dificultades, sobre todo en el momento de poner en marcha la empresa, ya que en
estos tiempos resulta dificil encontrar financiacién ajena en Espafia. De todas formas el
problema de la financiacién ajena no resulta determinante, ya que las inversiones
pertinentes para poder poner en funcionamiento un proyecto de esta envergadura no

son muy elevadas.
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II. ESTUDIO DE MERCADO

En este apartado se realizara un estudio que permita evaluar cdmo esta dividido el
mercado, y cuales son los diferentes perfiles de cliente, con el fin de seleccionar aquel
publico objetivo en el que focalizar los esfuerzos para atraer la demanda. Para ello, en
primer lugar se realizara un estudio para segmentar el mercado y ver cuanta gente

encajaria con el modelo de negocio y sus productos.

Debe tenerse en cuenta que de los emigrantes espafioles, muchos son inmigrantes que
vinieron a nuestro pais afios atrds y se han nacionalizado tras llevar tiempo trabajando
y residiendo aqui, esto hace muy probable que pese a estar nacionalizados no tengan
las mismas preferencias alimenticias que un nativo del pais que ha crecido en la cultura
mediterranea. El estudio de mercado es un punto fundamental en cualquier modelo de
negocio, ya que no segmentar el mercado para buscar el publico que mas se adapte a
lo que la empresa busca ofrecer puede llevar al fracaso practicamente inmediato del

negocio.

El andlisis de la competencia es otro de los puntos clave a estudiar, ya que en un sector
donde la competencia es muy elevada, como en el caso de la industria de la
alimentacién, es fundamental poder diferenciarse del resto de compafiias ofreciendo
algo innovador, diferente y sobretodo que sea capaz de satisfacer necesidades que
hasta ahora el consumidor no tenia cubiertas o que cubria de forma ineficiente con un

menor nivel de satisfaccion final.

Al ser una empresa que exporta producto nacional para los emigrantes, sera clave
determinar cual es la principal competencia, ya que los productos ofrecidos, no
competiran directamente con los clasicos supermercados de otros paises, sino que lo

haran con tiendas especializadas o con productos sustitutivos determinados.

El estudio de mercado permitira enfocar desde el inicio cual es nuestro publico objetivo
y cudl no encajaria con el modelo de negocio, ademéas de determinar la principal
competencia a la que se debera seguir muy de cerca. Estos pasos seran fundamentales
para darse a conocer entre el publico que realmente necesita cubrir esa necesidad y
esa nostalgia que implica el tener que vivir lejos de casa e intentar superar a la

competencia ofreciendo una experiencia y un servicio 6ptimos.
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2.1 Segmentacion y nicho de mercado

El objetivo que pretende cumplir comoencasa.com con este proyecto, es lograr ofrecer
al consumidor emigrante alimentos del pais que son dificiles de encontrar fuera de
Espafia, 0 se encuentran en muy pocos lugares y a precios desorbitados, para que asi
pueda acabar con esa nostalgia por una comida tan caracteristica que todos echan de

menos cuando se viaja aunque sea solo por unos dias.

El mercado al que se dirige, es al de todos aquellos emigrantes que por una razén u
otra han decidido ir a vivir al extranjero por una temporada, mas o menos larga, en los
ultimos tiempos. Se considera que todos aquellos emigrantes que llevan mas de 20
afios fuera del pais posiblemente se hayan adaptado a la nueva cultura y alimentacion
de forma que no tengan tanta necesidad de consumir productos de su tierra, por esa

razén no se considerarian dentro del publico objetivo.

En el momento de segmentar el mercado, el objetivo es buscar a todas aquellas
personas que tengan que cubrir la necesidad a satisfacer, es por ello que el target
serian todos aquellos emigrantes que han ido a vivir fuera en los Ultimos afios.
Debemos destacar que muchos de los emigrantes de Espafia que deciden ir a probar
suerte a otros paises eran inmigrantes que vinieron a nuestro pais y en tiempos de
dificultad deciden probar suerte en otros lugares o incluso volver a sus paises de

origen.

Muchos de estos inmigrantes que en su dia vinieron a Espafia, de entre los cuales
muchos se han nacionalizado, llevan muchos afios viviendo en nuestro pais y la razén
principal por la que emigran a otros lugares o vuelven a sus paises de origen, son las
dificultades con las que se encuentran en una Espafia con un nivel de desempleo muy

elevado en la que se hace muy dificil poder encontrar trabajo.

Por ello el préximo objetivo, sera determinar que peso tienen estos antiguos
inmigrantes que ahora abandonan nuestro pais respecto al total de emigrantes y que
preferencias tienen, ya que muchas de estas personas que ahora se van de Espafia
para probar suerte fuera del pais, se han adaptado a la perfeccion a nuestro pais al
llevar tiempo en él 'y han hecho suyas muchas de nuestras costumbres, entre las cuales
esperamos que la alimentacién tipica del pais haya causado furor entre este colectivo

para determinar hasta qué punto deberiamos tenerlos en cuenta como publico objetivo.
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Total de emigrantes y emigrantes autéctonos en Espafia®

200,000 B Autoctonos gue emigran

150,000 ® Total emigrantes

100,000

50.000

2007 2008 2009 2010

Fuente: Real Instituto el Cano

Tal y como se puede observar en el grafico anterior, gran parte de los emigrantes no
son autdctonos de nuestro pais, es decir, que no han nacido en Espafia, por ello pese
al gran volumen de emigrantes, tener en cuenta todos o la gran mayoria de emigrantes

como potencial mercado supondria un error.

Sin embargo a pesar de que muchos de los emigrantes no son autéctonos existe un
alto porcentaje de ellos que ha vivido mas tiempo en nuestro pais que en el suyo, de
forma que es muy posible que sus preferencias tengan mas puntos en comdn con un
espafiol que con alguien de su pais de origen. De igual forma que “discriminamos” del
estudio de mercado a aquellos espafoles que llevan muchos afos residiendo fuera del
pais, por qué no incluir a aquellos inmigrantes que llevan practicamente toda su vida en

Espafa.

Al igual que mucha gente se ha aficionado en los ultimos afios a alimentos de otros
paises como el sushi o la comida china, también existe esa aficion por la comida
mediterrdnea y los productos tipicos del pais entre personas de otras culturas. Entre los
principales consumidores de productos de otros paises se encuentran aquellas
personas que suelen cambiar de pais de residencia por un tiempo o aquellos que han

vivido largo tiempo en otros paises del mundo.

29 Real instituto el Cano a partir de datos del INE. (2012).

<http://www.realinstitutoelcano.org/wps/portal/rielcano/contenido?WCM_GLOBAL_CONTEXT=/elcano/
elcano_es/zonas_es/ari4-2012>
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Para contrastar la adaptacion de los inmigrantes a los habitos alimenticios de nuestro
pais, emplearemos datos de un estudio realizado por el Ministerio de Agricultura, Pesca
y Alimentacién en colaboracién con Nielsen®, una importante compaiifa dedicada a los
estudios y andlisis de mercado, que concluyd que los inmigrantes siguen costumbres

similares a las de los Espafioles en su alimentacion.

Alimentacion de los inmigrantes (2007)**

De todo To que coméis en casa (100%), ;qué porcentaje dirias que es comida
tipo espafiola y qué porcentaje dirias que es comida de tu pais de origen? (%)

TOTAL INMIGRANTES

33%

COMIDA DE
SU PAIS DE
ORIGEN

Total 2004 Total 2007

Fuente: Gobierno de Espafia en colaboracion con Nielsen

Segun el estudio, el 55% de las comidas que hacen los inmigrantes son consideradas
como comidas espafiolas, frente a un 45% calificado como de su pais de origen; lo que
refleja un importante nivel de integraciéon. El porcentaje de comidas espafiolas subid
cuatro puntos desde el anterior estudio en 2004. Destaca la evolucién positiva de los
inmigrantes de América Central y del Sur, que han pasado de un 46% en 2004 al 59%
actual, situdndose ahora por encima de la media. Actualmente, los asiaticos son los que

muestran un porcentaje menor de consumo de comida espafiola, con un 32%.

% Gobierno de Espafia a partir del estudio realizado por el Ministerio de Agricultura, Pesca y
Alimentacion en colaboracién con Nielsen. (2007). “Los inmigrantes, cada vez mas integrados en los
hébitos alimentarios espafioles.” [Consulta: 02/11/2013].

3L Gobiemo de Espafia. (2007) <http://www.magrama.gob.es/es/alimentacion/temas/consumo-y-
comercializacion-y-distribucion-alimentaria/dossier_prensa_tcm7-7919.pdf>
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Opinién de los Inmigrantes sobre la comida Espafiola®

:Les gusta la comida espafiola? (%)
NS/NC 1|1
W Nada i
Poco
74
Ni mucho ni L 72 _ 68 ﬂ}'ra 62
poco Sina wBy ?
e RN R
Mucho/ ‘J ' £ o
Bastante L 9 : oL
TOTAL Ameérica Central Magreb Europa del Este Asia
y del Sur

Fuente: Gobierno de Espafia en colaboracion con Nielsen

En el gréafico anterior se observa como la amplia aceptacion de la “comida espafiola” se
debe mayoritariamente a que les gusta nuestra comida, ya que el 71% dice que les
gusta mucho o bastante, frente a s6lo un 11% que dice gustarles poco. A los que mas
les gusta es a los latinos (72%) y europeos del este (74%), por encima del 68% de los
magrebies y el 62% de los asiaticos, que prefieren mantener pautas alimentarias mas

préximas a sus paises de origen.

Este andlisis demuestra que la poblacién inmigrante, que forma un porcentaje muy
elevado de las personas que a dia de hoy dejan nuestro pais para ir a vivir fuera, esta
mas habituado a consumir productos Espafioles que los de su propio pais de origen, de
forma que es posible que en muchos casos sientan la necesidad de volver a consumir

alguno de estos productos durante sus estancias en paises de fuera®.

Tras analizar los aspectos sobre la poblacion emigrante general en nuestro pais,
debemos destacar que nuestro nicho de mercado, es decir, aquella parte del mercado
gue veria satisfecha su necesidad de consumir productos espafioles, esta formada por
todos aquellos emigrantes que ya sea por trabajo o estudio deciden abandonar el pais.

Lo cual nos deja en 2013 con un mercado potencial de muchos miles de personas.

%2 Gobierno de Espafia. (2007) <http://www.magrama.gob.es/es/alimentacion/temas/consumo-y-
comercializacion-y-distribucion-alimentaria/dossier_prensa_tcm7-7919.pdf>
33 : - L ~

Las entrevistas se llevaron a cabo entre hombres y mujeres inmigrantes de entre 18 y 50 afios de
las cuatro principales areas de procedencia y con un minimo de dos afios de residencia en Espafa,
que se considera el tiempo minimo necesario para que la nueva poblacién consolide sus opiniones
sobre sus habitos alimentarios. Por tanto debemos considerar que toda la poblacién analizada entra
dentro del nicho de mercado por explotar ya que entre los 18 a los 45 afios el uso de internet es muy
elevado.
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2.2 Perfil del Consumidor.

De cara a adaptar los servicios para que puedan ofrecer un alto nivel de satisfaccion, es
determinante saber qué perfiles de consumidor existen y cuales se adaptan mas a lo
que la empresa ofrece, por ello se diferenciardn 4 perfiles de cliente dentro de los

consumidores de alimentos por internet en Espafia. Estos perfiles son los siguientes:

e Consumidor Funcional.
e Consumidor Familiar.
e Consumidor Ecoldgico.

e Consumidor Gourmet.

A partir de estos perfiles se verd como ha evolucionado su actividad en la compra de
productos online, que se trasladara directamente al posible consumo del emigrante
espafiol del producto, ya que como se ha comentado, si se consume via online en

Espafia, por qué no seguir haciéndolo en el futuro.

El siguiente cuadro describe las caracteristicas basicas de los diferentes perfiles de
cliente, segun sus preferencias en alimentacion, que como se vera, son muy diferentes

dependiendo de cada caso:

Perfil Familiar Perfil Funcional

Motivecion: Precio y Salud Motivaciéon: Comodidad y Rapidez

Objetivo: Comsr: sano Objetivo: Alimentarse sin complicaciones.
Tipo de Consumidor: Compra pensando

2 Tipo de Consumidor: Compra productos
en toda la familia.

de facil consumo.
Lugar de Compra: Grandes superficies. R T m—

Estandar: Mujer trabajadora preocupada

= Estandar: Trabajador joven
por la salud de su familia. . )

Preocupaciones:
*Rapida Preparacion.
*Comodidad.
*Alimentos sin fecha de caducidad.

Preocupaciones:
*Intolerancias alimentarias.
*Alergias alimentarias.
*Marcas
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Perfil Ecologico

Perfil Gourmet

Motivacion: Consumo Ecologico.

Objetivo:  Alimentarse de

ecolagica.

manera

Tipo de Consumidor: de

Producto.

Prescriptos

Lugar de Compra: Internet
Estandar: Sin perfil.

Preocupaciones:
*Alimentos Funcionales.
sAlimentos naturales (sin aditivos)
sEtiquetado especifico.

Motivacion: Calidad.
Objetivo: Satisfaccion del producto.

Tipo de Consumidor: Muy activo
red.

Lugar de Compra: Internet

Preocupaciones:
*Aceite de oliva virgen.
*Chocolates de calidad.
«Jaman |bérico y embutidos.
*Foies, patés y mousses.

Estandar: Hombre de clase media-alta.

en la

Tras analizar los perfiles mas representativos del consumo de productos alimenticios

via online se empleara un grafico, elaborado por el estudio ECMWARE business

intelligence, en el que se muestra la tendencia que sigue el consumo online de

productos de este caracter en internet, para

cada perfil de consumidor.

Evolucién de Patrones de consumo®*

£

-~

Enerc

10 Enero '11 Enero 12

Familiar Funcional

Ecolégico <= G‘:urmet]

Fuente: ECMWARE Business Intelligence

30%

% ECMWARE Business Intelligence. Sector alimentacién 2012. “Evolucién de Patrones de Consumo”
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Como se observa todos los perfiles muestran una tendencia de consumo por internet a
la alza, excepto el consumo familiar que se ha visto reducido en los dltimos 3 afios,
posiblemente debido a la crisis. El perfil de alimentacion gourmet es el que mas ha
crecido con un incremento superior al 15% seguido por el perfil funcional y el ecoldgico.

Los 4 perfiles se estan consolidando®.

Es positivo para la compafiia y para el e-commerce en general, ver como las ventas
online se estan incrementando para los diferentes perfiles de cliente, ya que esto ratifica
que realmente la venta online de productos alimenticios esta cada vez en mayor auge,
lo que aumenta significativamente las posibilidades de éxito de compafiias basadas en

la venta online como es el caso de este modelo de negocio.

A continuaciéon se analizaran los factores que facilitan las compras online de los
diferentes perfiles y como se informan sobre los sitios web en los que realizan sus
compras. Esto permitirda establecer cuales son los canales clave a la hora de

promocionar el servicio.

Obtencién de informacién previa a la compra®

Prescripcidon

|l Familiar [ Funcional [ Ecolégico [ Gourmet

Fuente: ECMWARE Business Intelligence

Como podemos ver, la principal fuente de obtencién de informacién son los medios

online, entre los cuales destacan las redes sociales y los foros especializados. En

= grafico superior muestra las tendencias de los patrones analizados. El porcentaje restante hasta
llegar al 100% del mercado esta formado por otros perfiles de consumidor distintos y menos
significativos a fecha 2012.

% ECMWARE Business Intelligence. Sector alimentacién 2012. “Obtencion de informacién previa a la
compra”
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segundo lugar estaria la prescripcion, también conocido como boca a boca o boca-oido,
es decir la recomendacion de cualquier amigo o conocido. A la cola de estos medios se
encuentran las lineas de establecimiento, que si bien son las mas empleadas por el
sector familiar no tienen tanta envergadura como las dos formas anteriores. Por ultimo
destacan las revistas offline que solo son empleadas como fuente de informacién en
dos de los perfiles que precisamente son los que mas utilizan los medios online y
prescripcion como fuentes de informacion principales, dejando a las revistas online

como una fuente de informacién muy residual para los potenciales compradores online.

Facilitadores de la compra online®

A domicilio
10
\

Falta de tiempo Variedad pro...
Ii Familiar D Funcional D Ecolagico . GDurmetl

Fuente: ECMWARE Business Intelligence

En el area de facilitadores de la compra online, se analizan los factores que aprecian
los consumidores respecto a la compra online, ya que la tendencia de muchos
consumidores es elegir este tipo de compra por motivos diferentes, bien sea por falta de
tiempo, por comodidad o la posibilidad de encontrar productos que no son faciles de

conseguir.

La razon principal de que los consumidores cambien su comportamiento de compra y
ahora puedan optar por realizar sus compras por Internet es la falta de tiempo debido a
que los consumidores llevan una vida mas ocupada. Por tanto, se sugiere que la franja

horaria de la entrega de sus pedidos sea flexible.

3" ECMWARE Business Intelligence. Sector alimentacién 2012. “Facilitadores de la compra online”
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Tras analizar los perfiles y el mercado de comoencasa.com, se puede decir que el
nicho de la empresa, es aguel amante de la comida espafiola que echa de menos sus
productos, ya sea por que se encuentra lejos de casa o simplemente porque le gusta su
comida. El perfil de cliente, seria gente inquieta y con bastante actividad en internet, con

edades comprendidas entre los 18 y 45 afios que echan de menos la comida espafiola.

2.3 Andlisis de la competencia.

Para terminar con el estudio de mercado se debe analizar la competencia de la
compafia. En el sector del e-commerce a nivel internacional, resulta dificil poder
analizar la competencia en profundidad, ya que las elecciones del consumidor vendran

determinadas por la necesidad de consumir los productos que nosotros ofrecemos.

Debe tenerse en cuenta que los productos ofrecidos por comoencasa.com seran
productos muy concretos, que son dificiles de encontrar fuera de Espafia, y si se
encuentran solo lo hacen en tiendas especializadas donde los precios suelen ser
elevados, ya sea por el cambio de moneda o por el nivel de vida del pais. Es por esto
por lo cual la competencia principal se centrara en aquellas empresas dedicadas a lo

mismo gue comoencasa.com.

Para clasificar la importancia en el mercado de las empresas de la competencia, se
realizara una clasificacion segun su posicion en internet y la facilidad para acceder a
ellas en un buscador, ademas de realizar un analisis detallado de qué ofrecen y en qué
se diferencian cada una de ellas. Para ello se empleara un cuadro donde se analizaran

los aspectos mas importantes de una empresa online, que son los siguientes:

e Posicionamiento en Buscador: Este punto analizara si es facil encontrar a la

empresa de la competencia en buscadores como Google o Yahoo!,
principalmente nos guiaremos por el portal mas empleado por todos los
usuarios de internet, Google. Veremos si es facil de localizar, si se encuentra en
los primeros puestos del buscador, si emplea varias referencias®® o si se
anuncia en Google Adwords®.

e Imagen web: Se analizara como esta disefiada la web, basandonos en criterios
funcionales y estéticos, si es moderna, anticuada, facil de usar o atrayente,

entre otras cosas.

38 . 2 . .z
Palabras clave que determinan donde y en qué posicién aparece la web en el buscador.
39 - .. . .
Adwords es el programa que utiliza Google para ofrecer publicidad patrocinada a potenciales
anunciantes.
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e Descuentos: Puesto que los precios varian muy poco entre las diferentes
empresas, se hara hincapié en si aplican o no descuentos a sus clientes y como
conseguirlos.

e Redes sociales: Este punto evaluard la participacién y actividad de las

diferentes empresas en las principales redes sociales, entre las que
encontramos:

o Twitter.

o Facebook.

o Google+

o Blogs.

e Chat de asistencia web: Es habitual que muchas de estas empresas cuenten

con un sistema de chat online, para que el cliente pueda resolver todas sus

dudas de forma réapida y facil.

e Caracteristicas diferenciales: Este punto hablara sobre aquellas caracteristicas

que diferencian a cada empresa de las demas y que en muchos casos afiaden

valor al servicio que ofrecen.

A continuacioén, se evaluaran las caracteristicas mencionadas anteriormente para cada
empresa, lo cual nos permitird saber cuales son sus puntos débiles a nivel de disefio
web, precio u ofertas, de forma que en el momento de poner en marcha el negocio se
pueda hacer de la mejor manera posible, y un paso por delante de las compaiiias ya

existentes.

Comida lbérica (comidaiberica.es): Esta empresa no trabaja con google adwords y se
encuentra lejos de los primeros puestos cuando se intenta encontrarla en un buscador.
La imagen web con la que cuenta es moderna y sofisticada pero algunos aspectos,
como la interfaz inicial, la hacen poco intuitiva. Tiene unos precios acordes con el
mercado aunque realiza descuentos si se paga via transferencia. No cuentan con
sistema de chat de asistencia web pero si se muestran altamente activos en dos redes
sociales, Facebook y Twitter, donde ofrecen descuentos a sus seguidores, también

realizan descuentos para grandes pedidos.

Spainatcasa.es: No cuenta con una posicion privilegiada en los buscadores pero cuenta
con una web muy elaborada e intuitiva, sus precios son acordes a los del resto de la

competencia, con diferencias apenas apreciables, tiene actividad en las redes sociales

40 . e . . . . . .
La disponibilidad de este sistema no siempre esta activa, sin embargo en el momento de realizar la
consulta, se abre un desplegable que manda la consulta directamente al e-mail de la compafiia.
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mas tipicas y ofrece un carnet de puntos a los clientes con el que pueden conseguir

descuentos.

The best from Spain (aceitejamonyqueso.com): Para la localizacion de esta web, al
igual que en la mayoria de casos, empleamos las referencias mas tipicas, comida
espafiola, comprar comida espafiola, comida mediterranea, spanish food entre otras
muchas, sin embargo la mayoria de referencias solo se encuentran buscando por las
dos primeras referencias. Esta pagina web se encuentra mal posicionada en el
buscador y su nombre puede confundir al cliente, ya que el dominio
(aceitejamonyqueso.com) difiere del nombre con el que se anuncia la empresa (The
best from Spain). La web esta poco elaborada pero cuenta con un estilo tradicional
bastante intuitivo que la hace accesible para cualquier usuario, participa de forma activa
en todas las redes sociales y cuenta con chat de asistencia web. Lo mas destacable de
esta pagina es el envio gratis para los pedidos superiores a 100 euros.

Ibericashop (Ibreicashop-gourmet.com): Esta web no emplea addwords, su
posicionamiento en buscador es malo y sus precios estan por encima de la media,
aunque ofrece algunos productos de alta calidad. La imagen web es extremadamente

simple y anticuada, lo que desde el punto de vista del consumidor genera desconfianza.

Compraiberica.es: Su posicionamiento en buscador es ligeramente mejor que el de la
competencia analizada hasta el momento sin embargo no emplea google add’s. Su
imagen es sencilla pero intuitiva y los precios son acordes al del resto de la
competencia. La empresa tiene una baja actividad en las redes sociales mas tipicas
(Facebook y Twitter). Como punto diferencial debemos destacar que también vende

peliculas, series y libros en espariol.

Mamamandame.com: Esta web se encuentra en los primeros puestos en varias de las
referencias empleadas en el buscador, no trabaja con google ad’s al igual que ninguna
empresa de la competencia. La imagen web es moderna atractiva e intuitiva y cuenta
con unos precios acordes con el mercado aunque se realizan descuentos y regalos
segun la temporada. Esta compafiia cuenta con chat de asistencia directa online y tiene
muchisima actividad en todas las redes sociales mencionadas. Como caracteristicas
diferenciales debemos destacar que vende tarjetas regalo y cuenta con un club de

amigos en el cual se pueden conseguir descuentos. Es el referente a seguir.

Como podemos observar, la mayoria de empresas cuentan con algun tipo de descuento
y los precios a penas varian de una empresa a otra, lo que si marca la diferencia y

seguro que se ve reflejado en las ventas, es el posicionamiento en el buscador. Es vital
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para una empresa online, abarcar el maximo nimero de referencias y encontrarse en
los primeros puestos de los buscadores, ya que los clientes suelen hacer click en las
primeras webs ignorando las demas, a menos que otra persona les haya recomendado

una web en concreto.

También es importante realizar eventos por las redes sociales (en forma de regalos y
descuentos), ya que la actividad de los clientes suele verse reflejada en su perfil lo que
hace que todos sus amigos vean su actividad en el inicio y eso pueda desembocar en
captacion de clientes, ya sea en mayor o menor medida. Para ello es importante tener
un perfil de empresa en todas las principales redes sociales y mostrarse una empresa

activa en todas ellas.

La imagen web, también es muy importante, ya que una web demasiado simple o poco
elaborada genera desconfianza en los potenciales clientes, mientras que una web
moderna original y atractiva con un sistema intuitivo de compra facilitara mucho mas la
labor del cliente a la hora de pulsar el boton “afiadir al carro”. Ademas es importante
afiadir sistemas de asistente online, que mediante chat o email puedan responder las

dudas de los clientes de forma rapida y eficaz.

Tras analizar las caracteristicas clave, debemos dar especial importancia al hecho de
incluir tarjetas regalo y un club de socios que ofrezca ventajas al cliente, ya que de esta
forma se facilita su fidelizacién y se incentiva su compra en la web de la empresa. A
pesar de tratarse de un elemento que creemos fundamental, s6lo una de las webs

cuenta con un club de clientes.

Entre las empresas analizadas, creemos que la competencia mas fuerte y la actual lider
de este mercado es la web mamamandame.com, ya que se encuentra en las primeras
posiciones en el buscador en varias referencias, ademas de contar con una web
moderna, original e intuitiva, también tiene presencia en todas las redes sociales, y los
medios de nuestro pais han hablado de esta compafiia en varias televisiones*, lo que

sin duda la sitda en el ejemplo a seguir e intentar superar.

A pesar de los puntos fuertes y débiles extraidos de este analisis el objetivo del estudio
es descubrir qué factores conducen a los negocios online a alcanzar el éxito, cubriendo

aspectos que van desde cdmo atraer a los usuarios a las paginas Web, hasta como los

4 Mamamandame.com, ha aparecido en varios medios de nuestro pais, lo que le da una ventaja
competitiva importante respecto al resto de compafiias. A continuacién dejamos algunos enlaces en
los que aparece dicha empresa en importantes emisoras de radio y TV.
<https://www.youtube.com/watch?v=0SeG8JZmTnc> <https://www.youtube.com/watch?v=Ep-
1rgPTah8>
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retenerlos y prevenir los fraudes. A continuacion hablaremos sobre un informe

elaborado por Sage Group sobre las pymes online en Espafia®.

“Segun el estudio, en Espafia el comercio electronico sigue creciendo a un ritmo anual de
casi el 20%, las empresas espafiolas desaprovechan muchas ventas por desconocer en qué
punto y por qué razones un posible cliente abandona la plataforma online sin pasar por caja.
Asi, resulta sorprendente que el 52% de las pymes con tienda en Internet desconoce las
causas por las que se abandonan sus procesos de compra, y que el 54% ignore en qué
momento se produce dicho abandono.

Otro aspecto que las pymes espafiolas tienen descuidado es el comercio a través del movil.
Algo que no deja de sorprender en el pais europeo lider en la adopcién y uso de
smartphones. Pues bien, a pesar de que el uso de los dispositivos mdviles en Espafia crece
sin parar, el 60% de los pequefios negocios online no ha optimizado sus paginas web para
este aparato, ni disponen de ninguna aplicacion (App) especifica. Esta importante lacra afecta
directamente a los ingresos. Y es que carecer de plataforma movil, o de Mcommerce,
provoca que estas compafiias estén renunciando a un porcentaje de los ingresos que oscila

en un horquilla que va de entre el 10% al 40%.

El informe tampoco deja en buen lugar la utilizacién de herramientas para la prevencion del
fraude con las que proteger a sus clientes y a sus propios negocios. Asi, el 45% de las pymes
online espafiolas afirma no utilizar ninguna aplicacion de seguridad en sus péaginas de
comercio electrénico. El motivo principal de esta carencia es que el 82% de las mismas

afirma no haber registrado pérdida alguna por fraude a lo largo de 2012.”

Por tanto de este analisis podemos extraer, que es fundamental la creacién de una
aplicacion para smartphones en el corto-medio plazo, ya que los espafioles son lideres
en el uso de estos teléfonos digitales y crear una plataforma de venta desde estos
dispositivos puede suponer una diferencia que proporcione grandes ventajas respecto a
la competencia. Por otro lado debemos destacar, que nuestro proyecto destinara los
recursos necesarios para asegurar la seguridad de las transacciones de nuestros
clientes, ya que para los compradores online la seguridad es una de sus principales

preocupaciones.

42 Asesores de pymes.com (2013). < http://asesoresdepymes.com/innovacion-desarrollo-de-

negocio/%C2%BFque-les-falta-a-las-tiendas-online-de-las-pymes-espanolas/> [Consulta: 15/11/2013].
El documento también cita que uno de los principales escollos por resolver para las pymes espafiolas
es el aprovechamiento de las ventajas que ofrece el comercio electronico a la hora de vender
productos y servicios mas alla de nuestras fronteras. De hecho, sélo la mitad de los negocios afirma
tener infraestructura para comercializar sus productos mas alla de los Pirineos. Lo que supone una
ventaja para nuestra compafiia a nivel de competencia local.
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lIl. PLAN ESTRATEGICO

En este apartado, se analizaran todos aquellos factores que servirdn para poder
arrancar el proyecto teniendo en cuenta todos los detalles para su correcta puesta en
funcionamiento. Hasta ahora se han analizado todos aquellos puntos relacionados con
factores externos como la competencia, el perfil de cliente y factores macroecondmicos.
Ahora estudiaremos y definiremos todos aquellos elementos clave de la empresa, a
partir de todo lo aprendido sobre el entorno, que serviran para afadir valor al servicio.
También se ideard la estrategia a llevar a cabo durante los primeros pasos de la
empresa, en cuanto a concepto de servicio, productos, precio, distribucion y

comunicacion.

En primer lugar se realizar4 un analisis de la organizacion donde se definir4 cual es la
misién, la vision y los valores de la empresa, algo fundamental para que todo el mundo
dentro de la empresa tenga clara cual es su vision holistica, cuales son las politicas de
la compafiia y finalmente los objetivos que se esperan de una empresa de e-commerce
como comoencasa.com. Después de definir estos puntos, se mostrara la estructura
organizativa de la empresa, que precise como estan distribuidos los departamentos y

cual es la funcién de cada uno.

En toda empresa e-commerce, es fundamental realizar un estudio técnico, en el que se
pueda definir cdmo va a funcionar la empresa y que sistemas empleara para poder
coordinar todas sus operaciones con clientes y proveedores para poder dar un servicio

rapido, eficaz y sobretodo satisfactorio para el cliente.

Tras realizar el andlisis organizativo, se definira la estrategia de posicionamiento de la
empresa respecto a la competencia, es decir se detallaran aquellos factores que haran
diferenciarse de las demas empresas dedicadas a llevar a los espafioles fuera de casa
la comida mediterranea, y se realizara un diagnostico DAFO, en el que aparezcan los
puntos fuertes que tiene la empresa, sus debilidades, las oportunidades que ofrece el

mercado y las amenazas.

Para terminar se realizara el plan de marketing, en el cual apareceran todos los puntos
a tener en cuenta para lograr promocionar la web, y que esto se vea reflejado en las
ventas que tiene la empresa. Para ello se empleara el nuevo modelo de las 4 C’s en el

cual se analizan los puntos clave del marketing.
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3.1 Analisis Organizacional

Para empezar con el analisis organizacional, se establecerdn cuales son la mision, la

vision y los valores de la empresa, ya que es fundamental tener muy clara cudl es la

razon de ser de la compafiia. Estos elementos deben irse actualizando a medida que

una empresa va creciendo o tras mucho tiempo, ya que los tiempos cambian y hay que

avanzar con ellos.

Mision: La misibn empresarial es el conjunto de objetivos generales y principios
de operacién de una organizacién, que se expresa por medio de una
declaracion de la mision, que resume la mision empresaria en una sola frase,
con el objetivo de comunicar la mision a todos los miembros de la organizacion.
La mision de comoencasa.com es la siguiente: “Ser la mejor empresa

exportadora de productos espanoles del mundo.”

Vision: En este sentido la declaracion de Vision forma parte de las tres claves
del pensamiento estratégico®®, es una representacién de lo que se cree que el
futuro debe ser para la empresa a los ojos de los clientes, trabajadores,
proveedores, etc. La vision de la companiia es “Ser la empresa de alimentacion

ibérica lider en la red”

Valores: Representan las convicciones o filosofia de la Alta Direccién respecto a
qué elementos conduciran al éxito, considerando tanto el presente como el
futuro. Estos valores, es facil descubrirlo, traslucen los rasgos fundamentales de
lo que es la estrategia empresarial, parten de esta reflexion®. Entre los valores

de la empresa se encuentran los siguientes:

o “Ofrecer productos del pais de la mejor calidad al mejor precio”

o Buscar la excelencia en cada uno de los proyectos para asi lograr
mejorar el bienestar de los clientes y socios.

o Ofrecer un servicio al cliente impecable que supere las expectativas de

todos los consumidores.
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Castellanos Cruz. Contribuciones a la economia. “Misién-Visién-Valores.”

<http://www.eumed.net/ce/2007c/rcc-0710.htm> [Consulta: 15/11/2013]
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3.1.1 Objetivos Corporativos

Los objetivos corporativos son aquellos que permitiran a la compafia especificar sus
propositos e identificar qué aspectos se deben desempefiar y controlar para que se
puedan lograr las metas y de esta forma se facilite el cumplir la misién de la empresa.

Dentro de los objetivos corporativos de comoencasa.com encontramos los siguientes:

e Mantener la web de la empresa en constante actualizacién, con una imagen
elegante, moderna e intuitiva que facilite y transmita seguridad al consumidor.

e Contar con recursos humanos capacitados, competentes y comprometidos con
los objetivos de la empresa.

e Generar un buen entorno de trabajo, fomentando la participacién y contribucién
de todos nuestros empleados.

e Regirse siempre bajo las mas estrictas normas de calidad en todos los
productos.

e Afianzar una posicion competitiva de la empresa en el mercado, ofreciendo la
mejor calidad al mejor precio.

e Adaptarse siempre a los desafios de crecimiento y expansion.

e Desarrollar una continua busqueda de productos capaces de satisfacer nuevas
necesidades y proporcionar bienestar a todos los clientes.

e Obtener unos buenos resultados financieros que nos permitan expandir y dar a

conocer la marca.

3.1.2 Politicas Corporativas

Las politicas corporativas definen cuales son los principios basicos de la empresa para
la toma de decisiones. Facilitan el proceso de toma de decisiones que debe ser
coherente y respetar las politicas de la empresa. Consisten en criterios generales que
orientan o guian la toma de decisiones y que establecen los limites dentro de los cuales
habra de tomarse una decision garantizando que ésta sea consistente y contribuya a un

obijetivo.

e Satisfacer siempre a los consumidores y atender siempre a su demanda.

e Todos los empleados deberan regirse siempre por los valores de la empresa.

¢ Intentar cumplir o superar las expectativas del cliente.

e Ser una empresa comprometida con el medioambiente, por eso todo el
packaging reduce al maximo su nivel de contaminacion.

e Mantener siempre un proceso de desarrollo sostenible.
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e Evaluar y mantener un control de todos los departamentos y procesos de la
empresa para asegurar su buen funcionamiento.

e Orientar la publicidad, a aquello que se hace mejor, sin hacer falsas promesas
que puedan defraudar a los consumidores.

e Contar siempre con un departamento de atencion al cliente, capaz de resolver

cualquier duda y atender cualquier reclamacion de éste.

3.1.3 Estructura organizativa

Toda empresa debe tener definida una clara estructura organizativa, esta estructura
debe romper las barreras entre departamentos y fomentar su comunicacién para asi
generar sinergias entre las diferentes partes de la empresa, sin embargo, la
organizacion debe evitar los conocidos como “espacios en blanco”, es decir que no
gquedan claras algunas responsabilidades y acaban por dejarse de lado, para ello deben
especificarse los compromisos de cada departamento. Debe destacarse que al principio
la empresa funcionard con pocos empleados y a medida que el negocio se vaya
expandiendo se iran ampliando los departamentos. A continuacién se define la

estructura organizativa y las responsabilidades de cada departamento.

Direccion
General

Logisticay

Marketing Ventas

Imageny

Disefio Web 4 7,
comunicaciéon

Atencion al
Cliente

e Direccion General: Se encargara de tomar las decisiones de la empresa segun

los informes de los diferentes departamentos, debera controlar el rumbo y los
resultados de la compafiia y velar por el buen funcionamiento de esta.

e Logistica y ventas: Este departamento serd el encargado de controlar la

evolucion de las ventas asi como determinar las preferencias de cada usuario.
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La parte logistica supone una parte esencial en una compariia dedicada a la
distribucién de alimentos, es por ello que el departamento debera encargarse de
controlar los stocks de nuestros almacenes y asegurar que todos los pedidos
llegan correctamente embalados y sin errores de picking®.

e Marketing: El objetivo general del departamento de marketing sera desarrollar
estrategias de publicidad que consigan atraer mas clientes, también sera
prioritaria la atencion al cliente.

o Disefio web: Se encargara del mantenimiento y actualizacion de la web
asi como de su seguridad siguiendo los criterios establecidos por la
empresa, para asegurar la satisfaccion del cliente.

o Imagen y comunicacion: La imagen es vital en el negocio del e-

commerce, por esa razébn el sub-departamento de imagen vy
comunicacion se ocupara de mantener una imagen web moderna y
atractiva, mientras que la parte de comunicaciéon gestionara todo el
social-media (redes sociales) de la empresa realizando eventos, ofertas
y se encargara de tener en cuenta y anotar todas las sugerencias que
puedan hacer nuestros clientes, para asi ayudar a mejorar la compafiia
y a ofrecer un mejor servicio.

= Atencion al cliente: Debido a que conseguir un cliente es muy

dificil pero en cambio perderlo es muy fécil, el departamento de
atencion al cliente se ocupara de resolver satisfactoriamente

todas las dudas, problemas y quejas que tengan los clientes.

Hasta que la empresa empiece a expandirse, las tareas seran multifuncionales, es
decir, una parte de la plantilla se dedicara a gestionar toda la parte de marketing, ventas
y atencion al cliente mientras que los mozos de almacén se encargan de preparar los
pedidos para los clientes. La supervision y revision de la web se realizara una vez al

mes.

3.2 Detalles del Producto y Servicio ofrecido por la empresa

El modelo de negocio de comoencasa.com, consiste en la venta de productos
espafioles fuera de nuestro pais. En la web de la compafiia, el cliente podra encontrar
una amplia gama de productos tipicos de Espafia, desde los clasicos embutidos

envasados al vacio hasta la auténtica fabada asturiana.

45 . 2 . .z s .
Es la preparacion del pedido. Comprende la recolecciéon y agrupaciéon de una serie de productos
diversos para cumplir con un pedido.
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La compafiia contard con una amplia gama de productos ibéricos casi imposibles de
encontrar en el extranjero, como chorizo, lomo o jaman ibérico. Estos productos estaran
divididos en dos clases, los normales y los gourmet. En el primer grupo se encontraran
todos aquellos embutidos de calidad estandar, mientras que en el apartado gourmet
apareceran los productos de alta calidad como los productos con denominacion “de
jabugo” o “de bellota”.

Otro de los productos que es dificil encontrar lejos de nuestras fronteras es un buen
queso curado, por esa razon se ofrecera una amplia gama de quesos de fabricacion
Unica en Espafia, ya que para los amantes de este producto es complicado poder
disfrutar de los sabores de este jugoso alimento en el extranjero donde la variedad es

muy escasa.

El vino también contara con un interesante apartado entre los estantes virtuales de
comoencasa.com donde el cliente podra escoger entre un amplio surtido de tintos,
blancos y rosados de las mejores cosechas de nuestro pais, con la posibilidad de

adquirir también licores de muy buena calidad al mejor precio.

El catalogo de la web, también incluira los enlatados y conservas mas tipicos de la
peninsula, desde una fabada a unos deliciosos esparragos blancos o bonito del norte,
asi como dulces, arroces y aperitivos entre otros muchos y como no podia ser de otra

forma, los excelentes aceites y vinagres con los que alifiar platos y ensaladas.

Los productos a distribuir por todo el mundo serdn mayoritariamente productos no
perecederos con amplias fechas de caducidad, tal y como se detallara en el estudio
técnico. El reparto de los productos lo llevaran a cabo empresas especializadas en

logistica para lograr asi la mayor eficiencia en cuanto a los periodos de reparto.

La empresa aceptara cambios y devoluciones de los productos que puedan llegar en
mal estado, en un periodo méaximo de 7 dias laborables desde la recepcion del pedido,
donde los costes de devolucion y de envio correrdn a cargo del cliente. Los requisitos
de la devolucién dependeran de si el embalaje del paquete se encuentra notablemente
dafiado, en este caso el cliente debe indicar al transportista que no lo acepta, o Si
cualquiera de los productos no se encuentra en buen estado. La web no se hara
responsable de los problemas que pueda haber en las aduanas con ciertos productos,
ya que la empresa cobrard por adelantado rellenando correctamente la declaracion
aduanera de forma que, si el paquete queda retenido, el cliente serd el responsable ya
que sera €l el que deba revisar que el pedido que realiza esta aceptado en el pais al

que se le envia.
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Un detalle que debemos tener en cuenta en cuanto a producto, es el tema del IVA, ya
que las exportaciones a otros paises reciben un trato diferente y para el cliente tener o
no que pagar el IVA supone un coste extra. Para analizar dicho contenido nos
remitiremos a la informacién aportada por la web especializada en temas legales

hayderecho.com y los datos de la universidad de Barcelona que dicen lo siguiente:

“El sistema europeo de IVA presenta una asimetria entre el gravamen de los bienes y el de
los servicios. La normativa establece como lugar de realizacién del hecho imponible, en el
caso de entregas de bienes, donde éstos se ponen a disposicion del adquirente, mientras
que, en el caso de servicios, es el lugar donde se prestan éstos. Eso significa que si una
empresa exporta electrodomésticos la entrega esta exenta en el pais de expedicion de éstos,
tributando en el pais de destino. Sin embargo, una empresa hotelera girar4 el IVA en su

propio pais (donde se presta y se consume el servicio) con independencia de la nacionalidad

del turista.”®

Segun estos datos, las exportaciones de producto para su comercializacion en otro pais
estarian exentas de IVA, sin embargo nuestros productos se comercializan desde
Espafia via online donde se envian directamente a casa del cliente y por tanto

tributaran por el IVA?.

3.3 Estudio Técnico

En el estudio técnico, se realizara un analisis de todos los temas de almacenamiento y
distribucién del producto asi como del hardware y software que utilizara la compafiia
para realizar su actividad. El proyecto pretende integrar a medio plazo un sistema de
gestion moderno que maximice la eficiencia en el procesado de pedidos y los envios,
ademas de tener una perfecta conexion e integracion con clientes y proveedores que
permita atender las necesidades de los consumidores de la manera mas eficiente

posible.

Para diferenciarse del resto de compafiias de la competencia, es fundamental contar
con un estudio técnico que permita planificar con que tecnologias contard la empresa y
cuales seran las principales estrategias de inversién, ya que una empresa
tecnolégicamente moderna, tiene una ventaja competitiva frente a la competencia,

ademds de mejorar la satisfaccion del consumidor final.

46 . « . ..
MOROTE MENDOZzA, JESUS. “Sobre IVA, exportaciones, servicios y balanza de pagos: las dos

Europas” < http://hayderecho.com/2012/08/09/sobre-iva-exportaciones-servicios-y-balanza-de-pagos-
las-dos-europas/> [Consulta: 18/11/2013]

Comercio Exterior UB. < http://www.comercioexterior.ub.edu/fpais/catalunya/ope.htm> [Consulta:
18/11/2013]
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También supone una gran ventaja conocer los recursos online disponibles, por lo que
se buscara gente con conocimientos sobre los buscadores de internet, de forma que
faciliten el posicionamiento de la marca en dichos dominios, ya que ésta es una de las
claves del éxito para cualquier empresa online y realmente influye en el resultado de las
ventas, mas aun si se tiene un disefio web y unos sistemas avanzados que transmitan

seguridad al cliente.

Al tratarse de una empresa de distribucion de alimentos, todos los productos en stock
se mantendran almacenados con diferentes sistemas de refrigeracion para mantener la
temperatura, pese a esto debe destacarse que gran parte de los productos seran no
perecederos, ya que la mayoria de productos en venta seran envasados o enlatados. A
pesar de emplear sistemas de empaquetado térmico, los productos distribuidos suelen
tener periodos de caducidad largos, y no se distribuiran alimentos frescos debido a la

imposibilidad de asegurar su buen estado en viajes tan largos.

Para ver a grandes rasgos el funcionamiento de la empresa a la hora de recibir y
procesar los pedidos, se ha realizado un esquema para facilitar la comprensién de los

pasos basicos del proceso de venta y distribucion que llevara a cabo la compaiiia.

1. El cliente realiza su compra en nuestra web.

2. El pedido llega a nuestras oficinas
que se encargaran de procesario.

™,
_ 4
3. Nuestros operarios se encargan de A
realizar el empacado de todos los pedidos. h

4. La empresa logistica hace llegar al cliente su paquete
de forma rapida y eficiente.

(®) ©

El proceso de venta y distribucién simplificado, no es suficiente para detallar todos los
pasos que seguird el proceso, por esa razon se especificard cada uno de los puntos

gue seguiran los pedidos que realizados por el cliente.
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1. El cliente realizara el pedido en la web, éste se enviara de forma instantanea a
las oficinas. La web contara en todo momento con un sistema que garantice la
seguridad de los clientes*®. También se creara una app para que los clientes
puedan realizar sus compras desde un Smartphone ademas de controlar el
estado de sus pedidos desde el mismo.

2. Los operarios, se encargaran de procesar el pedido y hacérselo llegar a los
empleados del almacén, para que el local siempre cuente con stock suficiente
para poder cubrir toda la demanda. En caso de que el proyecto sea un éxito, se
contemplaria la posibilidad de implantar un sistema de ERP* (Sistema de
planificacion de recursos), a largo plazo.

3. Los empleados de almacén se encargaran de preparar cuidadosamente el
pedido de los clientes, con todos los productos solicitados y con un correcto
embalaje. Para maximizar la eficiencia de los trabajadores est4d programada la
implementacion de un sistema de picking inteligente®® una vez la empresa
empiece a tener un nimero considerable de pedidos y facturacion.

4. Almacén se pondra en contacto con la empresa de logistica encargada de
realizar el reparto de los productos. La empresa encargada de distribuir las
mercancias sera una empresa logistica especializada, donde el cliente podra

seguir el trayecto de su paquete en todo momento.

Destacar que en todos los procesos no se produce ningdn tipo de manipulacién directa
de alimentos, ya que la empresa se dedica puramente a la comercializacion y
distribucién de comestibles ya embasados por sus proveedores de forma que durante la
preparacion de pedidos solo se realiza un empaquetado con los productos solicitados

por el cliente desde la web o la app.

Comoencasa.com, ofrecera al cliente la posibilidad de pagar con una amplia variedad
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de tarjetas de crédito, via Paypal®™ o por transferencia bancaria. Ademas también

8 Nuestra empresa tiene como prioridad, (una vez el negocio permita financiar los costes) invertir en

un software de seguridad y proteccion de datos de cliente, de forma que el comprador podra sentirse
mas seguro al ver el candado en la esquina derecha del buscador. (Este candado aparece en todas
las webs importantes de venta online como Amazon).

9" El software permite controlar en tiempo real, el nivel de pedidos y el nivel de stock de forma que, en
el caso de que se agoten los stocks, el programa se encarga de hacer el pedido al proveedor de forma
automatica, evitando asi la falta del mismo y reduciendo el tiempo de espera de los clientes (si no hay
stock tardaran mas en recibir su pedido).

*0 Este sistema, hace que el pedido que se muestra en el ordenador, este informaticamente conectado
a los stands o estanterias donde se encuentra la mercancia, de forma que la luz del stand se ilumina
al seleccionar cada uno de los productos que conforman el pedido, evitando equivocaciones de los
operarios.

51 PayPal es un sistema online de seguridad que protege los datos financieros del cliente, ya que
nunca se revelan en las transacciones y evita tener que teclear en diferentes sitios web el nimero de
tarjeta. Ademas, cuenta con un equipo de prevencion de fraudes que controla todas las transacciones
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contara con un sistema de tarjetas regalo donde se enviara un cédigo (a la persona que
reciba el regalo) a través del cual podra realizar un pedido con aquellos productos que
mas le gusten.

Para finalizar con el estudio técnico, destacar que una de las politicas de la empresa, es
la busqueda constante de la innovacion y satisfaccion del cliente, de forma que a
medida que la empresa vaya creciendo, se iran introduciendo nuevas ideas, tecnologias
y conceptos, que permitan a comoencasa.com convertirse en un referente para el
consumidor espariol lejos de su pais de origen.

3.4 Estrategia de posicionamiento

En este apartado se llevara a cabo la estrategia de posicionamiento, para ello se
analizara en qué puntos se encuentra la competencia del sector en relacién a dos
variables fundamentales para cualquier empresa de e-commerce que se dedique a la
exportacion de alimentos tipicos de Espafa.

Mapa de posicionamiento analitico

4 calidad del Servicio
IDEAL POINT

—

° 3
Mamamandamé.com

-
Aceitejamonyqueso.com

i e -
Apainatedsaicnin Espanaencasa.com

PR aE
Comidaiberica.es
-
Compraiberica.es

-
Ibericashop-gourmet.com

___________ - Preciosy
+ Descuentos

€= = - -

Fuente: Elaboracion Propia

En el mapa analitico se muestra la posicion de la competencia en base a dos
caracteristicas, la calidad del servicio y la relaciébn de precios y ofertas de cada

compafiia®. El ideal point marca la maxima eficiencia en cuanto a las dos referencias, y

de forma ininterrumpida y codifica automaticamente el flujo de informacion confidencial entre el cliente
Y sus servidores.

2 El mapa de posicionamiento se ha elaborado teniendo en cuenta las ofertas y algunos precios (la
mayoria de precios no varia demasiado entre webs en la mayoria de productos, lo que hace que los
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es el punto donde todas las compafias deberian aspirar a estar. El punto azul es la
meta que toma como referencia comoencasa.com tras dos afios suponiendo que su

puesta en marcha se lleve a cabo en 2014,

Como se puede observar las posiciones de las empresas en cuanto a precio y
descuentos apenas varia, razén por la cual la calidad del servicio (rapidez de procesado
de pedidos y llegada de los envios) cobra si cabe mas importancia que el precio. El
elevado coste de los envios hace que los descuentos en ese apartado terminen
beneficiando mas al consumidor que el propio precio del producto.

Tras el mapa de posicionamiento se realizara un estudio DAFO (Debilidades,
Amenazas, Fortalezas, Oportunidades) que ayude a saber en qué posicion se va a
encontrar la compafiia al entrar en el mercado online para asi saber aprovechar las
ventajas competitivas respecto a la competencia asi como las oportunidades que
puedan surgir, sin perder de vista la gran amenaza que supone la fuerte competencia a
dia de hoy, y del peligro que implican los factores externos para un negocio si no se han

analizado previamente.

Tabla de analisis DAFO

PUNTOS FUERTES PUNTOS DEBILES

oWeb segura con garantia de proteccién. o Primer contacto con el sector.

o Buen servicio de procesada de pedido y dereparfo de | | pnea fiabilidad de las previsiones de ventas

roducto. : R
P hasta la puesta en funcionamiento (no hay
o Lineas de productos establecidos. historial).
o Buena gestion del ambiente de trabajo. o Imagen menos desarrollada respecto a los

competidores.
o Servicio al cliente.

oEmpezamos de 0, no somos conocidos en
o Gran calidad de producto. internet.

oApp para smartphone. oIncertidumbre sobre el impacto de la empresa.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

oMuchas empresas abandonan el sector. oInflacién.

olos valores que defiende la empresa ganan importancia

antre los consumidores oCompetencia via precios, cada vez mas

ajustados.
cHuecos de mercado que la competencia aiin no cubre
(venta via aplicacién de mavil, alta actividad en redes oMuchas empresas entran en el sector de la
sociales). venta online, posible aumento de la potencial

competencia.
oCada vez hay un numero mayor de emigrantes y

estudiantes Erasmus esparioles. .
oEmpresas ya establecidas.

Fuente: Elaboracion Propia

descuentos sean diferenciales), para evaluar la calidad del servicio se han analizado las redes
sociales y las opiniones web (si las habia) y los plazos estimados de procesado de pedido y entrega.
53 Aunque pueda parecer una meta muy exigente, mamamandame.com tiene una de las mejores
posiciones y se ha puesto en marcha hace apenas un afio.
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La empresa goza de grandes oportunidades de negocio y cuenta con muchas
fortalezas, sin embargo, se debe vigilar muy de cerca todas las amenazas e intentar

paliar al maximo los puntos débiles, para evitar posibles fracasos.

3.5 Plan de marketing

Para terminar con el plan estratégico, se llevara a cabo el desarrollo del plan de
marketing. Este apartado reflejara cuales seran los principales objetivos comerciales de
la empresa y que estrategias y acciones se van a realizar para alcanzar dichos
objetivos. Para la realizacion del plan de marketing se utilizara el modelo de las 4°C”
(Cliente, Comunicacion, Coste, y Conveniencia) que es una evolucion de las famosas

4"P"** (Producto, Precio, Lugar (Place) y Promocion)

3.5.1 Estrategia de Cliente

La creacidon del proyecto nace con el afan de satisfacer una necesidad del cliente, ya
que una de las cosas que mas echa de menos el cliente espafiol es la comida. Por esta
razén el marketing orientado hacia el cliente, va a tener como objetivo, garantizar la
calidad y la identidad de todos nuestros productos, de forma que cada vez que pruebe
uno de ellos el consumidor vuelva a sentirse como en casa por unos instantes. La
imagen de la web, estara disefiada de forma moderna e intuitiva, con detalles de
nuestra tierra que transmitan esa nostalgia que el potencial comprador busca satisfacer.
En todo momento, la empresa debe transmitir mediante su web y eventos en redes

sociales, su cercania y disposicion hacia el cliente, intentando resolver todas sus dudas,

* Eduarea’s blog. (2011). “Nuevo Marketing: De las 4 P a las 4 C y de ahi a las 4 V"
<http://eduarea.wordpress.com/2011/05/03/nuevo-marketing-de-las-4-p-a-las-4-c-y-de-ahi-a-las-4-v/>.
El mundo del marketing ha cambiado drasticamente en los uUltimos afios, debido en gran parte a
Internet, el acceso a la informacién, y los cambios en la manera de comprar, buscar, recopilar y
aprender. Estos cambios requieren del marketing, incluso las empresas con gran éxito tienen que
utilizar al marketing para adaptarse y evolucionar. La edad de las 4 P’s del marketing que utilizaban
las empresas para crear productos, poner a prueba un modelo de fijacion de precios, distribuirlos y
promoverlos ha dado paso a la era de los clientes. En 1967, Philip Kotler, defini6 el célebre modelo de
las 4 P’s: Producto, Precio, Plaza y Promocion. Tradicionalmente, la estrategia de las 4 P’s orientaba
sus objetivos y filosofia desde la oferta. Un nuevo conjunto de principios ha desplazado al concepto
del producto, precio, plaza y promocién en la jerarquia de planificacion del marketing. Actualmente, el
cliente es el eje de lo que se estd denominando 4C lo que es fundamental para el éxito tactico y

estratégico de cualquier negocio.

56



aceptando cualquiera de sus sugerencias y realizando eventos online que ayuden a

fortalecer la comunidad de comoencasa.com.

Un posible ejemplo de este tipo de eventos, seria el de colgar recetas y técnicas que
ayuden al cliente a elaborar su propia tortilla de patatas, y posteriormente incentivar,
con descuentos o pequefios premios, a los integrantes de la comunidad a colgar las
fotos con sus resultados, buenos o malos para crear un foro de opinién y debate sobre

los resultados, que genere actividad en la red y logré hacer feliz a los clientes.

3.5.2 Estrategia de Comunicacion

Como empresa se debe tener clara la razon de ser y aquello que se busca ofrecer al
consumidor, comoencasa.com debe transmitir al cliente que el objetivo de la compafiia
es hacerle sentir como en casa de forma que pueda aliviar esa sensacion de nostalgia
que a todos entra cuando uno se encuentra lejos del hogar. A continuacion se definiran

los puntos clave de la estrategia de comunicacion:

Estrategia de publicidad:

e Bases:

o ¢Cudl es el pablico objetivo?: El publico principal de comoencasa.com
estd formado por todos aquellos amantes de la comida espafiola
usuarios de internet con edades comprendidas entre los 18 y 45 afios
de edad que deciden ir al extranjero a trabajar o estudiar.

o Competencia: La principal competencia seran compafilas como
mamamamandame.com 0 aceitejamonygueso.com entre otras, ya que
se dedican a lo mismo.

o Posicionamiento: Al principio estaremos en la cola del mercado. El

target sera el emigrante de clase media o alta usuario activo en internet.

e Plan:

o ¢Qué se promete a los clientes?: Ofrecerles productos de la mejor
calidad, al mejor precio y con un servicio rapido e inmejorable.

o Justificacion de la promesa: Todos los proveedores con los que se

trabaje cuidardn al maximo la calidad e identidad de sus productos
100% espafioles, aseguramos personalmente de comprobar cuales son
las mejores marcas y el mejor sabor del mercado para hacérselo llegar

a los clientes.
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o Forma y estilo del mensaje: EI mensaje que se transmitira a los
consumidores, serd desenfadado y alegre, intentando buscar ese toque
de humor “tipical spanish” que tenga un fuerte impacto en la mente del

potencial cliente.

Plan de medios: El plan de medios es la estrategia que se emplearé para promocionar y

difundir los productos. Al tratarse de una plataforma de venta online, se focalizaran los

esfuerzos de publicidad en las redes sociales e internet.

En primer lugar, se buscard dar incentivos a los usuarios de las redes sociales por
unirse a la pagina, ya sean emigrantes o no, ésta contendra recetas y foros de opinién

sobre la comida del pais.

Como se piensa desarrollar una app para Smartphone, se invertird en anuncios en las
principales aplicaciones con publicidad de mayor uso entre los espafioles, a partir de los
datos que aparezcan en los top charts (lista de mas descargados) o en las listas de
éxitos, siempre que puedan coincidir con el publico objetivo. También se repartiran

folletos en las principales universidades al principio de cada semestre.

Estrategia de impulsion: Para fomentar la compra inicial en la pagina web se realizaran

descuentos (iran del 5 al 20% segun el producto) a los primeros compradores, sobre
todo si han pulsado el “Like” del perfil de facebook o el follow de twitter. Ademas los
primeros 500 pedidos, superiores a 50 euros, entraran en el sorteo de 10 lotes de

productos ibéricos de alta calidad.

3.5.3 Coste

A continuacién se analizardn de forma tedrica los costes que pueden suponer para la
empresa estas medidas (en el plan financiero analizaremos detalladamente los
resultados). Los principales costes de esta estrategia se soportaran en el &mbito de los
descuentos y la publicidad en app’s, y webs, siendo el coste de los folletos no tan

elevado.

En cuanto al dia a dia de la empresa, se deberan focalizar los esfuerzos en conseguir el
mayor nimero de pedidos pese a que al principio los margenes no sean tan elevados.
Se centrara en tener una actividad muy elevada en las redes sociales, donde los

costes no seran relevantes y sin embargo el impacto puede llegar a ser mucho mayor.
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A medida que se dinamicen los pedidos de la empresa, en el caso de que se siga el
curso esperado, se espera lograr beneficios que permitirdn a la empresa invertir en
nuevas tecnologias y, porqué no, buscar nuevos mercados o formas de negocio a largo
plazo, ya que la filosofia de la empresa prioriza la capitalizacion y reinversion para

poder crecer mas.

En cuanto a los costes para el consumidor, debe destacarse que los precios apareceran
mucho mas baratos en la web de la compafia en relacion a los precios en
establecimiento de muchos de los paises de destino de los espafioles emigrantes, ya
que el precio de los alimentos en Espafia esta por debajo de la media europea, ademas
factores como la moneda también pueden favorecer a la exportacion del producto,

excepto en el caso de alguna de las exportaciones fuera de Europa.

3.5.4 Conveniencia

Comoencasa.com ofrecera un servicio que ayudara al consumidor emigrante, ya que
muchas de las personas que viajan a otro pais, terminan comiendo siempre lo mismo, o
abusando de productos generalizados como la pasta o la pizza, y muchas veces
descuidan la importancia de una dieta equilibrada como la mediterrdnea, que se espera
lograr volver a implantar en los hogares de todos los emigrantes espafioles lejos de su

pais.

El producto también proporciona al cliente esa tranquilidad de saber que esta comiendo
un producto de calidad ya que, segin un estudio de Deloitte,” mas de la mitad de los
espafioles prefieren alimentarse con alimentos de nuestro pais debido a que consideran
que los alimentos de otros paises no les dan la suficiente confianza ni la misma
garantia de calidad. Ademas, a la hora de preguntar a los espafioles si pagarian mas
por alimentos producidos en nuestro pais la cifra asciende de poco mas de la mitad a

casi el 70%.

> Directo al Paladar. (2009). <http://mww.directoalpaladar.com/otros/los-espanoles-prefieren-

productos-saludables-y-espanoles> [Consulta: 20/11/2013].
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IV. PLAN FINANCIERO

En este apartado se analizaran aquellos aspectos relacionados con la parte financiera
de la empresa, para ello se presentaran unas previsiones de pedidos y de ventas para
ver la evolucion esperada del negocio, asi como la metodologia a seguir durante toda la
puesta en marcha del proyecto.

En primer lugar se hablard sobre cémo se va a poner en marcha la compafiia, como
financiara sus primeras inversiones y cudles son las posibles inversiones futuras. Tras
esto, se vera un cuadro de costes y de ventas de las diferentes gamas de producto de
la empresa, para luego profundizar en un estudio de costes y finalmente analizar las
previsiones de la cuenta de pérdidas y ganancias, en un escenario normal, ni optimista

ni pesimista, para el que consideramos un sector en pleno auge.

De estos estudios, se podran extraer los resultados que decidiran el curso de la
empresa, la cual se vera sometida a algin que otro pequefio cambio durante el
transcurso de la proyeccion®, contratacién de personal, aumento de algunos costes
etc., con el fin de establecer si se puede o no emplear la estrategia establecida o, en
caso necesario, decidir qué puntos deberian reformularse. El estudio también permitira
ver aquellos puntos donde la empresa podria flaquear a nivel econémico, de manera

que puedan reforzarse mediante estudios preventivos.

Desgraciadamente las previsiones nunca suelen coincidir con la realidad, a pesar de
poder acercarse en mayor o menor medida a la misma, por esa razén, también se
desarrollaran planes de contingencia que faciliten y sirvan de guia en caso de que sea
necesario un cambio de rumbo en la empresa, si se diera el caso de que las cosas no
salen como deberian hacerlo o en caso de que éstas fueran demasiado buenas saber
gestionar la avalancha de pedidos para poder hacer frente a la demanda a tiempo

logrando satisfacer al cliente.
4.1 Analisis Financiero
Se parte de que la empresa realiza todos los tramites burocraticos y crea “Como en

casa S.L.” que sera la sociedad que alberga el dominio comoencasa.com. Al inicio del

proyecto se decide pedir un préstamo por valor de 25.000€, ademas de contar con

56 : . : ~
Destacar que las proyecciones presuponen que el negocio genera caja cada afio para hacer frente

a los pagos, requiriendo solo de la financiacién inicial.
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25.000€ de financiacién propia entre la aportacién de los socios y fundadores, con el
objetivo de invertir en la aplicacién y el desarrollo web asi como de comprar los
estantes y neveras necesarios para mantener los productos en el lugar y temperatura
adecuados, recordamos que al trabajar con productos no perecederos, es decir que no
caducan rapidamente, no se requiere ningun tipo de nevera especial que implique una
fuerte inversion inicial. El precio del desarrollo web y app con garantias de seguridad y
revision tiene un coste de 30.000€, mientras que 5.000€ se destinaran a la compra seis
estantes, dos neveras y dos ordenadores necesarios para el desarrollo de la actividad

el dinero restante se mantendra en caja para poder financiar las operaciones iniciales.

Inversioén Inicial

Unidades Precio TOTAL
Weby App 30.000 € 30.000 €
Estantes 6 100€ 600 €
Neveras 2 1.500 € 3.000 €
Ordenadores 2 700 € 1.400 €
COSTE TOTAL I 35.000 €

Financiacion Ajena

Préstamo 25.000,00 €

Vencimiento 5 afios

Interés %
Capital pendiente Interés devengado Amortizacién de capital
2500000 € 1.750,00 € 4347 27 €
18902 73 € 132319€ 477408€
12 805 47 € 896 38 € 520088 €
6.708 20€ 469 &7 € HE2T B9 €
610,93 € 42 77 € 6.054 50 €

El préstamo tiene un vencimiento a 5 afios y se cobra un interés del 7%. De los 50.000
euros iniciales 35.000 se invertirdn en su puesta en funcionamiento, la gran mayoria se
destinard a la creacion de la web y la app, ya que al ser una plataforma de venta online
dedicada a la distribucion, no se requieren unas infraestructuras especiales o bien
situadas para poder llevar a cabo su actividad. Los 15.000 euros restantes se
mantendran como fondo de maniobra. El proyecto utilizar& un local de unos 70m? que
servira a la vez de oficina, ya que al no necesitar estar de cara al publico un local bien
situado a nivel comercial no supone una ventaja para el negocio. La empresa estara

situada en el Prat de Llobregat, a las afueras de Barcelona y cerca de muchas de las
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empresas proveedoras (se ha encontrado un local de estas caracteristicas en la web

idealista.com).

Para empezar con el andlisis financiero, se mostrardn unos cuadros donde aparecen
los productos mas referentes del negocio de forma simplificada, ya que cada producto
cuenta con un amplio surtido de referencias. Para llevar a cabo el estudio se ha
realizado el coste medio y el precio medio de producto *’, para asi poder incluir de
forma fiable y ponderada todas las diferentes referencias de producto. En el cuadro
también aparece el margen que obtiene la empresa con cada venta asi como la

prevision de la inflacién esperada que se ha considerado fija al 2%.

Para la realizacion de las previsiones de ventas de cada linea de producto se supone
que los ibéricos se comercializan en envasados de 150gr, los quesos se venden en
porciones enteras embasadas al vacio, los vinos se venderan en botellas de 0,75 y 1l
mientras que las conservas y enlatados lo conformaran latas de bonito del norte, fabada

0 esparragos entre otros.

Tabla de costes y ventas de cada producto

| IBERICOS |

Inflacion esperada 0% 2% 2% 2% 2%
Coste medio producto 4,00 4,00 4,00 3,87 3,56 3,41
Precio medio producto 8,00 8,00 816 8,32 849 8,68
Margen 4,00 4,16 4,45 4,93 5,25
Cantidad Vendida 5.975 6.095 6.399 7.039 7.461
Incremento Ventas 0% 2% 5% 10% 6%
TOTAL COSTES IBERICOS 23.900,00 24.368,25 24.793.47 25.036,45 25.445,25
FACTURACION IBERICOS 47.800,00 49.731,12 53.262,03 §9.760,00 64.612,51
TOTAL MARGEN IBERICOS 23.900,00 25.362,87 28.468,55 34.723,55 39.167,26
‘ QUESOS |
Inflacion esperada 0% 2% 2% 2% 2%
Coste medio producto 2,00 2,00 2,00 1,94 1,78 1.71
Precio medio producto 500 5,00 510 520 531 541
Margen 3,00 3,10 3,26 3,53 3,71
Cantidad Vendida 4.545 4.636 4.868 5.354 5.676
Incremente Ventas 0% 2% 5% 10% 6%
TOTAL COSTES QUESOS 9.090,00 9.268,09 9.429,82 9.522,23 9.677,71
FACTURACION QUESOS 22.725,00 23.643,09 25.321,75 28.411,00 30.717,98
TOTAL MARGEN QUESOS 13.635,00 14.375,00 15.891,93 18.888,77 21.040,27

*" Media que engloba el precio medio de todo el surtido de productos que forman el catalogo de cada
gama.
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‘ VINOS

Inflacion ezperada 0% 2% 2% 2% 2%
Coste medio producto 6,00 6,00 6,00 581 534 512
Precio medio producto 12,00 12,00 12,24 12,48 12,73 12,99
Margen 6,00 6,24 6,67 7,40 7,87
Cantidad Vendida 3.536 3.607 3.787 4.166 4.416
Incremento Ventas 0% 2% 5% 10% 6%
TOTAL COSTES VINOS 21.216,00 21.631,66 22.009,14 22.224,83 22.587,7
FACTURACION VINOS 42.432,00 44.146,25 47.280,64 53.048,87 §7.356,44
TOTAL MARGEN VINOS 21.216,00 22.614,569 25.271,50 30.824,06 34.753,73|

‘ ENLATADOS Y CONSERVAS |

Inflacion esperada 0% 2% 2% 2% 2%
Coste medio producto 1,00 1,00 1,00 0,97 0.89 0,85
Precio medio producto 3,00 3.00 3,06 312 318 325
Margen 2,00 2,06 2,15 2,29 2,39
Cantidad Vendida 6.378 6.506 6.831 7.514 7.965
Incremento Ventas 0% 2% 5% 10% 6%
TOTAL COSTES ENLATADOS Y CONSERVAS 6.378,00 6.602,96 6.616,43 6.681,28 6.790,37
FACTURACION ENLATADOS Y CONSERVAS 19.134,00 19.907,01 21.320,41 23.921,50 25.863,93
TOTAL MARGEN ENLATADQOS Y CONSERVAS 12.756,00 13.404,06 14.703,98 17.240,23 19.073,55|
TOTAL FACTURACION 132.091,00 13742748 14718483  165.141,38 173.550,86|
TOTAL COSTE 60.584,00 61.770,96 62.848,87 63.464,78 Etl.5l]1,l]4|
TOTAL MARGEN 71.507,00 75.656,51 8433596  101.676,59 114.049,32|

Para estimar las cantidades vendidas de cada producto, se ha supuesto que la empresa
empezaria teniendo alrededor de 55 pedidos semanales, con una media de 8 productos
por pedido. Como podemos observar en las tablas, el margen que obtiene la empresa
con la venta de cada producto suele ser el doble, o algo mas del doble, dependiendo
del tipo de producto. En el estudio se supone que las cantidades de producto vendidas
se van incrementando a medida que pasan los afos y la empresa se va asentando en
el mercado, también se observa una subida de precios de venta debido al efecto de la
inflacién asi como una caida de los costes gracias a que el incremento de las ventas
permite presionar a los proveedores para lograr rebajas acordes al incremento de los
pedidos. Para calcular el crecimiento de la empresa, se ha supuesto que se esta
invirtiendo en un mercado en auge y sin una alta competencia, de forma que la cantidad
de productos vendida se incrementa en un 2% anual el primer afio un 5% el segundo,
un 10% el tercer afio (donde consideramos que las inversiones en publicidad y mejora
de la empresa estan haciendo efecto) para terminar con un 6% de crecimiento el Ultimo

afo.
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Tabla de Pedidos y Precio de los pedidos

ANOS

1 p) 3 4 5
Pedidos a la semana 49 57 60 66 70
Pedidos al afio 2.554 2.978 3.126 3.439 3.645
Pedidos a Lugares A 1.788 2.084 2.188 2.407 2.552
Precio transporte A 16,00 16,00 16,32 16,65 16,98 17,32
Pedidos a Lugares B 766 893 938 1.032 1.094
Precio transporte B 30,00 30,60 31,21 31,84 32,47 32,47
TOTAL TRANSP. PEDIDOS 52.055,62  61.89561  66.29020 7437761  79.706,81

Esta tabla muestra la cantidad de pedidos anuales, entre los pedidos se diferencian los

“Lugares A” que englobarian paises como Reino Unido, Alemania, Francia etc. que

suelen ser uno de los principales destinos de los emigrantes espafioles, ademas de

tener unas tasas menores en cuanto a transporte debido a los acuerdos
intracomunitarios y al alto nivel de comercio entre Espafia y dichos paises. Los

“Lugares B” englobarian paises de Europa del Este®®, a los que llevar mercancias

resulta algo mas costoso. El precio medio de transporte a “lugares A” es de 16 euros,

mientras que los “lugares B” cuestan 30 euros, el doble.

Para el calcular el nimero de pedidos se ha tenido en cuenta que la cantidad media de

productos que incluyen los pedidos es de ocho, esto se debe a que los costes de

transporte elevan bastante el coste de los pedidos, de forma que los clientes suelen
realizar pedidos grandes para poder amortizar al maximo los gastos de transporte que
suponen unos costes fijos elevados en relacion a la mayoria de los productos que se
ofrecen.
Descuento sobre pedidos y ventas

ANOS 1 2 3 4 5
TOTAL FACTURACION 13209100 13742748 14718483 16514138  178.550 86
TOTAL TRANSPORTE 5205562 6189561 66.20020 74377 61 79.706 81
TOTAL FACTURACION+ TRANS 184.146,62 19932309 21347503 239.51898  258.257,67
DESCUENTO FACTURACION 10% 5% 5% 5% 5%
TOTAL FACTURACION CON DESCUENTO 118.881,90  130.556,10 139.82559 156.884,31  168.623,31
DESCUENTO TRANSPORTE 0% 0% 0% 5% 5%
TOTAL TRANSPORTE CON DESCUENTO 52.05562  61.895,61 66.290,20  70.658,73  75.721,47

En el documento aparecen los descuentos que se aplican sobre la facturacion y los

transportes. Como se puede ver, el primer afio la web realiza un descuento anual medio

%8 Para la estimacion de los precios, hemos tenido en cuenta las cifras establecidos en las paginas
web de la competencia. En el estudio hemos omitido incluir los paises como EE.UU y América Latina,
ya que dichos pedidos tienen costes de transporte elevados y el nivel de demanda es menor, ademas
de no existir una tabla de precios definida para dichos territorios.



del diez por ciento, este mayor descuento tiene como objetivo captar clientes. El resto

de los afios se mantiene un descuento anual medio del cinco por ciento, en el cual solo

se incluyen algunos descuentos de temporada.

Para el transporte de mercancias, la empresa emplea un sistema de contratos con la

empresa de logistica, que le permite reducir sus costes de transporte, debido al gran

ndmero de envios, y obtener un mayor margen. Esto hace que en los ultimos afios de

apueste por realizar descuentos en las tasas de transporte gracias al beneficio que se

obtiene por la diferencia entre los costes logisticos y el precio al publico de los costes

de transporte.

Tabla de Costes Operativos

COSTES OPERATIVOS

ANOS 1 2 3 4 5
Inflacién esperada - 2% 2% 2% 2%
Alquiler almacén 6.000,00 6.000,00 6.120,00 6.242,40 6.367,25 6.494,59
Sueldos y Salarios 26.600,00 26.600,00 27.132,00 27.674,64 47.124,00 48.066,48
Seguridad Social 8.512,00 8.512,00 8.855,88 9.033,00 15.381,27 15.688,90
Suministros 2.000,00 2.000,00 2.222,41 241714 2.133,57 2.997,64
Mantenimiento 3.000,00 3.000,00 3.060,00 3.121,20 3.183,62 3.247,30
Servicios externos 2.500,00 2.500,00 2.550,00 2.601,00 2.653,02 2.706,08
Publicidad 8.000,00 8.000,00 8.715,35 9.293,12 10.303,60 11.077,42
Logistica 46.850,05 52.611,27 56.346,67 63.220,97 67.750,79
TOTAL COSTE OPERATIVO 103.462,05  111.266,92  116.729,18  150.967,30  158.029,20
TOTAL COSTE MERCANCIAS 60.584,00 61.770,96 62.848,87 63.464,78 64.501,04
COSTE TOTAL 164.046,05  173.037,89  179.578,04 21443208  222.530,23

En este punto, se analizara y explicara paso a paso cada uno de los principales costes

de la empresa. Para ello se desglosara en puntos cada apartado de los costes y se

detallaran las caracteristicas y peculiaridades de cada uno, asi como los parametros

gue se han tenido en cuenta para realizar sus previsiones. A continuacion se describe

la informacién sobre los costes operativos de comoencasa.com:

e Alquiler local: En este caso suponemos que se alquila un local en el Prat de

Llobregat de 70m? para el desarrollo de la actividad, el cual tiene un coste

mensual de 500 euros.

e Sueldos vy salarios: Los sueldos suponen uno de los mayores costes operativos

de la empresa, después de los costes logisticos. Para poner en marcha el

negocio, no se requiere mucha mano de obra, por tanto se supone que la

plantilla la conformara el empresario, que gestionara los temas web y la
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recepcion de los pedidos y un mozo de almacén que se encargara de preparar y
embalar todos los encargos. Para el empresario se le supone un sueldo
mensual de 1.200 euros debido al sacrificio por la empresa durante sus inicios,
mientras que el mozo de almacén cobrard 700 euros, ambos con catorce pagas
anuales. A partir del cuarto afio, el sueldo del director asciende a 1.700 euros y
se contrata por 900 euros un asistente web. Los sueldos también integran un
apartado de Seguridad social, donde se indican las cuotas que la empresa debe
aportar a la administracion.

e Suministros: Los suministros engloban todos aquellos productos necesarios
para el desempefio de la actividad, como son las cajas de cartdn papeles, cintas
adhesivas, internet, luz etc. El precio de los suministros esta vinculado a la
inflacion y al crecimiento anual del nimero de pedidos.

e Mantenimiento: Para la limpieza del local y la oficina (ésta se encuentra
integrada en el mismo local) se ha supuesto la contratacion de servicios de
limpieza una vez a la semana, asi como las llamadas puntuales a un experto
informatico para la revision web y el mantenimiento de los ordenadores en caso
de algun problema.

e Servicios externos: En este caso, hemos supuesto la contratacion de una

gestoria que se encarga de gestionar la contabilidad de la empresa asi como de
tramitar todos los temas burocraticos con la administracion publica.

e Publicidad: Todos los afios, la empresa realiza una fuerte inversion en
publicidad con el objetivo de captar el maximo nimero de clientes e intentando
cumplir con el objetivo de ser la empresa dedicada a esta actividad mas
conocida de internet, el incremento de las mismas est4d directamente
relacionado con el crecimiento de las ventas.

e Logistica: Para el calculo de los costes logisticos, se ha realizado un supuesto
15% de descuento respecto al precio que la empresa anuncia en la web. Este
coste es el mas importante de la compafila. A medida que el volumen de
pedidos vaya creciendo, se espera lograr mayores descuentos por parte de la

empresa logistica.

Tras el andlisis de costes, se presentan los resultados de la cuenta de pérdidas y
ganancias donde se ve si se obtienen beneficios o pérdidas y que tendencia tiene la

previsién establecida para comoencasa.com.
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PyG de la empresa

ANOS 1 2 3 4 5
FACTURACION 170.937,52  192.451,72  206.11579  227.543,03  245.344,78
COSTES -164.046,05 -173.037,89  -179.578,04 -214.432,08 -222.530,23
EBITDA 6.891,46 19.413,83 26.537,75 13.110,95 22.814,55
AMORTIZACION -7.000,00 -7.000,00 -7.000,00 -7.000,00 -7.000,00
EBIT -108,54 12.413,83 19.537,75 6.110,95 15.814,55
GASTOS FINANCIEROS -1.750,00 -1.323,19 -896,38 -469,57 42,77
BFO ANTES DE IMPUESTOS -1.858,54 11.090,64 18.641,36 5.641,38 15.771,78
IMPUESTO DE SOCIEDADES 0,00 -1.663,60 -2.796,20 -1.410,34 -3.942,95
BFO. NETO -1.858,54 9.427,04 15.845,16 4.231,03 11.828,84

Como se puede observar, la empresa presenta pérdidas el primer afio debido
principalmente a la insuficiente demanda y a los gastos financieros, sin embargo el
segundo afo la empresa logra obtener beneficios que siguen una tendencia al alza muy
positiva. El cuarto afio, se ven reducidos los beneficios debido a la contrataciéon de
nuevos empleados para poder seguir ofreciendo un servicio de alta calidad al cliente,
sin embargo las constantes inversiones permiten a la compafiia lograr un importante
aumento de los beneficios el Ultimo afio. La generacién de caja de la empresa (EBITDA)
es positiva cada afio siendo suficiente para pagar el servicio de la deuda y el IS por lo

que no se contempla financiacién adicional.

El IS que debera aplicar la empresa sera del 15% durante los primeros dos afios de
beneficio ya que se acogerd al tipo reducido en el impuesto de sociedades para
emprendedores y entidades de nueva creacion (Real Decreto Ley 4/2013 de 22 de
febrero de 2013)%°.

Las previsiones financieras realizadas auguran el éxito de la empresa, sin embargo en
el punto siguiente estableceremos un plan de riesgos y contingencias para establecer
que estrategia debe seguir la compafiia en caso de que las previsiones salgan mucho
peor de lo previsto, o0 en el caso de que se produzca un crecimiento de la demanda muy

superior al estimado.

Infoautonomos.com. “Tipo reducido del impuesto de sociedades para emprendedores”.
<http://www.infoautonomos.com/informacion-al-dia/tipos-de-sociedades/tipo-reducido-impuesto-
sociedades-para-emprendedores/> [Consulta: 22/11/2013]
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4.2 Plan de Contingencia

Un plan de contingencia es un tipo de plan preventivo, predictivo y reactivo que tiene
una estructura estratégica y operativa que ayudara a controlar una situacion de
emergencia y a minimizar sus consecuencias negativas. El plan de contingencia consta
de una serie de procedimientos alternativos al funcionamiento normal de una empresa
debido a que alguna de sus funciones habituales se ve perjudicada por una amenaza

interna o externa.

Este plan, por lo tanto, intenta garantizar el buen funcionamiento de la organizacion
frente a cualquier eventualidad, ya sea externa o interna. Siempre se debe planificar
cuando aun no es necesario; es decir, antes de que sucedan los accidentes. Por otra
parte, un plan de contingencia debe ser dinAmico y tiene que permitir la inclusion de
alternativas frente a nuevas incidencias que se pudieran producir con el tiempo. Por
eso, se debe ir revisando y actualizando de forma periodica, para poder asegurar su

correcto funcionamiento®.

Para explicar los planes de contingencia, se empleara dos posibles supuestos, uno mas
agresivo (en adelante optimista) y uno mas conservador (en adelante pesimista). En el
plan de contingencia se tratara de buscar soluciones a los problemas que se presenten
con el objetivo de poder seguir con la actividad de la empresa, ofreciendo siempre el
mejor servicio posible dentro de lo que la situacién pueda permitir. Para hacer mas facil

la explicacion, se dividira cada caso en tres partes:

o Definicién del problema: En este punto se definird el problema que tiene la

empresa y como puede afectar a los clientes o bien a los resultados de la
misma.

e Posibles Soluciones: Aqui se definiran las posibles soluciones que permitirian

mantener la situacion “problematica” bajo control.

e Pasos a sequir: Este punto definird claramente los pasos que se llevaran a cabo

durante el plan de contingencia, asi como las medidas reguladoras que se
produciran en caso de que se consiga revertir la situacion y se logre volver a la

normalidad.

% Definicion.de (2013). <http://definicion.de/plan-de-contingencia/> [Consulta: 27/11/2013]
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Caso 1. Escenario Optimista:

e Descripcién: Tras un afio de puesta en marcha, la estrategia de marketing y
difusién asi como el buen hacer de la compafia derivan en un abrumador
aumento de los pedidos lo que produce una ruptura de stock® que nuestro
proveedor principal no puede cubrir lo que se traducird en la imposibilidad de
cumplir a tiempo con todos los pedidos. Por otro lado el colapso de la web
agravara aun mas el retraso de los pedidos en una situacion en la que ofrecer el
mejor servicio podria suponer un importante impulso para el negocio.

e Posibles soluciones: Por un lado, se contactaria inmediatamente con la

asistencia técnica para poder solucionar de la forma més rapida posible el
colapso de los servidores y el funcionamiento de la web. Por otro lado se
dispondria de un proveedor homologado alternativo, encargado de
proporcionarnos el producto en este tipo de situaciones.

e Pasos a sequir: En primer lugar, se contactaria inmediatamente con el técnico

encargado de reparar los servidores de forma que la web quedara inhabilitada
el menor tiempo posible. En segundo lugar, ante la imposibilidad de prever la
avalancha de pedidos, se contactaria con el proveedor “B” y se le incentivaria
econdémicamente para hacer llegar los pedidos de la manera mas rapida
posible, de forma que pese a incrementarse (de forma situacional) el coste de
las mercancias se lograra satisfacer las necesidades del cliente, ya que se

conseguiria reabastecer el local a tiempo para poder preparar los pedidos.

Se debe destacar que la intencién de la empresa es invertir en un sistema de stock
integrado entre empresa y proveedores para evitar situaciones como la de este caso,
sin embargo la inversidn que requieren este tipo de sistemas es bastante elevada y su
aplicacion desde el inicio seria inviable para el crecimiento de la companiia, debido a los
importantes gastos que se tienen que asumir para el simple funcionamiento del

proyecto.

En el caso de que este escenario se hiciera realidad, una vez solucionado el problema,
se mantendria la estrategia de marketing empleada hasta el momento, ya que la
situacion evidenciaria el éxito de la campafia utilizada. Ademas el contar con un plan de
contingencia estructurado permitiria cumplir satisfactoriamente con los pedidos

logrando mantener la satisfaccion del cliente.

®1 Circunstancia que refleja la ausencia o escasez de suficiente stock de productos en un momento
dado debido a falta de prevision. Marketingdirecto. (2013).
<http://www.marketingdirecto.com/diccionario-marketing-publicidad-comunicacion-nuevas-
tecnologias/rotura-de-stocks/> [Consulta: 27/11/2013].
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Caso 2. Escenario Pesimista:

e Descripcidn: En este supuesto, las ventas no han crecido de un afio a otro y tras
asumir unas enormes pérdidas el primer afio las expectativas del segundo no
auguran una recuperacion de la empresa, lo que podria conllevar al cierre de la
misma si no se replantean las estrategias empleadas hasta el momento.

e Posibles soluciones: En una situacion critica como la de este caso, se buscaria

replantear la estrategia de marketing, o focalizarla en aquellos canales con
mejores resultados, también se intentaria recortar al maximo los margenes con
el objetivo de realizar importantes descuentos para los clientes con el fin de
lograr reactivar las ventas y captar nuevos clientes.

e Pasos a sequir: En primer lugar, se replantearia la estrategia de marketing,

destinando la inversion a aquellos medios que estuvieran dando los mejores
resultados, y reduciéndola en aquellos que la empresa detecte que no obtienen
el mejor nivel de respuesta, también se incentivaria a los clientes a dar
propuestas de mejora para intentar conseguir mejorar nuestro servicio de la
forma més urgente posible. En el peor de los casos, si la demanda se viera
reducida en gran medida, se contemplaria la opcién de despedir al encargado
de preparar los pedidos, o reducir su jornada a tiempo parcial, ya que esto no
supondria un elevado coste debido al poco tiempo que lleva en la empresa y el
bajo salario que tiene el cargo. El empresario en este caso se encargaria de

trabajar por partida doble con el fin de lograr la subsistencia de la compainiia.

Si gracias al replanteamiento estratégico, se lograra mantener la estabilidad de la
empresa y con el tiempo se consiguiera un crecimiento sostenible, se podrian volver a
aumentar los costes y la plantilla para conseguir un mejor funcionamiento de la
empresa. Se podria aumentar los gastos de marketing siempre que se mantuvieran en
los medios con alta respuesta, sin volver a invertir en aquellos en los que se dejo de

hacerlo.

En caso de que no se revirtiera la situacion, la Gnica solucién posible seria proceder al
cierre de la empresa, lo que no implicaria unos costes elevados ya que el lugar donde
se lleva a cabo la actividad es un local alquilado y los empleados (si los hubiera)

tendrian muy poca antigliedad asi como un salario reducido.
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Conclusiones

Tras un importante estudio de todos aquellos factores que pueden afectar a la hora de
abrir un negocio de e-commerce, se puede concluir que comoencasa.com tiene
grandes posibilidades de éxito en un mercado que ofrece grandes oportunidades de
expansion, sin embargo, a continuacion citaremos aquellos puntos clave que son los

gue fundamentan la conclusion a la que se ha llegado.

En primer lugar, tras hacer el andlisis global, se ha podido ver que Espafia es uno de
los paises en los cuales el uso de internet y las compras online estan en pleno auge, es
el pais que registra el crecimiento de compradores por internet y de usuarios de
Smartphone mas grande de toda Europa, ademas el sector de la alimentacién se
encuentra dentro del ranking de diez productos m&s comprados via internet por los

espafioles.

Teniendo en cuenta que en nuestro pais los precios de los alimentos se encuentran por
debajo de la media de la Union Europea y que tanto el niumero de emigrantes como el
de estudiantes esparioles que deciden llevar a cabo sus planes lejos de la peninsula es
cada vez mayor, se considera que el negocio de ofrecer productos de nuestro pais via
online a aquel sector de la poblacién creciente que por motivos profesionales o
formativos deben estar lejos de casa, y como es evidente afioran su comida, es una
oportunidad muy importante que no debe dejarse escapar, mas aun si se tiene en
cuenta que la gran mayoria de este colectivo esta formado por personas de entre 18 y
45 afios, el mas activo en internet. Ademas no existen barreras de entrada ni de salida

para el sector, lo que permite sostener aun mas la conclusion establecida.

La competencia principal que tendria la empresa, es poca y no estad muy asentada en el
mercado, de forma que la facilidad para lograr una buena reputacion e imagen de
marca no es tan dificil como en el caso de tener que competir con grandes empresas en
un mercado saturado. Se ha detectado que gran parte de la competencia también tiene
muchas carencias que pueden afectar a la decision final del cliente, como un disefio
poco intuitivo o una web poco cuidada y desfasada, que nuestro proyecto no tendria en

su llegada a la red.

El plan estratégico deja claro cuales son los objetivos y politicas de la compafiia, de
forma que esta vision holistica fija el rumbo que debe seguir la empresa en la manera
de llevar a cabo su actividad. La estructura técnica permite determinar claramente que
tecnologias empleara comoencasa.com y en cuales de ellas se priorizara la inversion

futura a medida que la empresa vaya creciendo. El posicionamiento y andlisis DAFO
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realizados han ayudado a detectar las deficiencias de la empresa para asi tener muy en
cuenta los posibles problemas que podrian encontrarse una vez en el mercado para asi
anticiparse a los mismos. Para terminar con la parte estratégica, el plan de marketing
define paso por paso como debe actuar la empresa para lograr un fuerte impacto en los
clientes. Por tanto la planificacion del proyecto tiene en cuenta todas las posibles
irregularidades que puedan aparecer en el futuro y define claramente el enfoque que la
companiia se da a si misma y a los clientes, cosa que es determinante haber planificado

antes de entrar en el mercado.

Las previsiones econoémicas realizadas, sin ser muy optimistas, auguran un crecimiento
de la empresa importante, teniendo en cuenta los, relativamente, bajos riesgos
econoémicos que se asumen al entrar en este negocio, que apenas tiene barreras de
entrada y que no requiere una gran inversion, unos beneficios como los estimados en el
plan financiero ponen de manifiesto la importancia que puede tener el invertir en este
proyecto y en este sector. Debe destacarse, que pese a los planes de contingencia
realizados, las campafias de marketing iniciales seran fundamentales para el buen
comienzo de la empresa, que en un mundo como el de internet, puede tener
dificultades para darse a conocer, sin embargo, hay miles de espafioles y amantes de la

comida espafiola esperando por volver a probar sus platos favoritos.

Por tanto las conclusiones a las que se ha llegado, defienden que pese a la gran
necesidad de difusién de la web una vez se ponga en funcionamiento, el gran flujo de
espafioles que cada vez mas sentira esa necesidad de volver a comer sus platos
favoritos, juega a favor del éxito de la empresa. Ademas los bajos riesgos que se
asumen debido a la baja inversién inicial necesaria para poner en marcha este proyecto
hacen de comoencasa.com un negocio con una enorme proyeccion y que puede

ofrecer grandes éxitos sin necesidad de asumir unos riesgos muy elevados.

Las posibilidades que ofrece este mercado y la buena idea que supone este modelo de
negocio sirve de motivacion para la realizacion de este proyecto. Se puede asegurar
gue comoencasa.com, cuenta con todos los requisitos para ser una de las nuevas e-

commerce referencia en el futuro del pais en los préximos afios.
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