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Introduccion y justificacion del tema

El presente documento es un plan de empresa de una tienda de ropa unisex (fisica y on-
line) con la finalidad de fomentar la ropa sin género. En mi empresa crearé disefios

propios y ofreceré disefios de otros disefiadores que estan a favor de este estilo.

La moda es muy subjetiva y sobre todo muy variable. La sociedad determina lo que es
para hombre y lo que es para mujer. Debemos hacer una critica pensando que el ser
humano es libre de llevar la ropa que quiera, sin prejuicios. No debemos poner etiquetas

a la ropa. Las prendas pueden ser masculinas y femeninas. No marquemos diferencias.

Por ese motivo se me ha ocurrido la idea de hacer una tienda que venda tnica y
exclusivamente ropa unisex. Para llegar a todas las personas que les gusta la ropa de

este estilo.

El nombre elegido lo he rescatado de un proyecto anterior. Concretamente era un blog
de moda y entretenimiento. Cabe destacar que en mis redes sociales se me identifica con
ese seudonimo. Ademas, soy blogger y me gusta el mundo de la moda, que son unas
cualidades que sabré aprovechar para llevar a cabo la tienda de ropa. Por ese motivo
decidi ponerle Deivid Brown. La forma juridica que he escogido ha sido la de una

sociedad limitada, ya que el capital minimo es de 3.000€.

Por lo cual, como objetivo principal quiero incrementar las ventas para obtener el

maximo beneficio posible.

Por otro lado, como objetivos secundarios quiero proporcionar la moda unisex a todas
aquellas personas que les gusta esta tendencia, conseguir ser lideres en el mercado,

marcar este estilo de forma nacional y fidelizar a los clientes.

En Deivid Brown S.L produciré mis propios disefios y los venderé en la tienda del
centro de Santiago y en la web. Ademas, tendré convenio con otras empresas unisex del

extranjero para comercializar sus productos en ambos dominios, fisico y on-line.



El proyecto es innovador porque no existen tiendas de ropa a nivel nacional que sean
solamente de productos unisex. Normalmente, las tiendas tienen una seccion dedicada a

los disefios unisex pero no se centran en ese estilo.

Por ultimo, en mi tienda las personas que deseen cosas del otro sexo no se sentirian
incdmodas a la hora de comprar en un entorno que no pertenece a su género. En Deivid
Brown, un hombre podra comprar un bolso y una mujer una corbata sin sentirse

marginados o sefialados con el dedo por la sociedad.



CAPITULO 1.

ANALISIS DEL ENTORNO




1.1 Mercado de referencia y mercado relevante

Antes de empezar con el andlisis externo e interno de la empresa tengo que definir cuél

es mi mercado de referencia y cual es mi mercado relevante.

Abell (1980) resume la forma de hallar el mercado de referencia por medio de un
grafico tridimensional del que divergen tres tematicas totalmente diferentes pero que
juntas forman un todo que se traduce en nuestro mercado de referencia: necesidades,

clientes y alternativas tecnolédgicas.
A continuacion, en la Figura 1, muestro un andlisis de mercado para entender donde se
mueve mi negocio. En el grafico, dispuesto como sabemos por Abell (1980) podemos

analizar el mercado especificando el mercado de referencia y el mercado relevante.

Figura 1. Mercado de referencia y Mercado relevante

Necesidad
Moda
Consumidores
Ropa
Zapatos
Bolsos y marroquineria
Bisuteria y accesorios Santiago Galicia Espafia

Productos

Fuente: Elaboracion propia basada en Abell (1980)



En la grafica, podemos observar que la necesidad que se cubre es el de la moda. Los
grupos de clientes lo he dividido en tres macrosegmentos: Santiago, Galicia y toda
Espana. Son areas geograficas. Santiago de Compostela sera el territorio en el que
trabajaré. En cuanto a los productos tenemos varias alternativas que satisfacen nuestra

necesidad. Desde ropa y zapatos hasta bolsos, marroquineria, bisuteria y accesorios.

En conclusion, el mercado de referencia en el que se encontraria mi negocio seria para
personas de 18 -25 afios que quieran consumir ropa unisex a bajo coste y que le guste la
tendencia unisex y para el resto de las personas que quieran probar cosas nuevas y
atreverse a experimentar este tipo de moda. La estrategia de cobertura que llevaré a
cabo es la de concentracion, pues el ambito de la moda es muy amplio y s6lo me dedico

a la moda unisex.

1.2 Analisis externo

Segun Myriam Quiroa (2020) el andlisis externo de una empresa se realiza con el fin de
poder identificar las oportunidades y las amenazas que nos podemos encontrar. Para
esto se busca informacion en el entorno externo donde opera la empresa que incluye
unas situaciones que se encuentran fuera de su control pero que le puede afectar positiva

o negativamente en su funcionamiento y desempefio.

El anélisis externo podemos dividirlo en dos grupos: el macro entorno y el micro

entorno.

En el macro entorno hablaré de los factores politico-legales, los factores social-
demograficos, los factores tecnoldgicos y de los factores econdmicos que pueden afectar
a mi empresa.

En el micro entorno hablaré de los clientes, proveedores y la competencia que tendré en

la empresa.

1.2.1 Macro entorno



Seglin Alba Ranis Franquet (2016) el macro entorno se emplea para definir aquellas
fuerzas externas que van a tener un impacto indirecto sobre la organizaciéon y que

existen independientemente de que haya actividad comercial o no.

Factores politico-legales

-La estabilidad y riesgos politicos: Espafia como todos los paises del mundo esta en
una crisis debido a la pandemia del Covid-19. La situaciéon econémica es peor que la de
otros afios anteriores. La crisis va aumentando. Esto a mi empresa le supondrd muchos
problemas, ya que estoy creando una empresa en medio de una pandemia, pero los

productos son asequibles para la clase media, asi que eso es un punto a favor.

-Situacion del mercado de trabajo: segin Datos Macro (2021) los jovenes parados en
Espafia en 2021 son un 39,9%. Esto me afecta negativamente, ya que no tienen rentas.
Pero también me afecta positivamente porque puedo contratarlos y asi podria ayudar a

disminuir el paro juvenil en Espafia.

-Marco exterior: en principio mi proyecto seria a nivel internacional mediante una
pagina web. Por otro lado, a nivel local la tienda se situard en Santiago de Compostela.
Mas adelante, si todo va bien, seria montar tiendas en el resto de Espafia y en las

principales ciudades de la moda.

Factores social-demografico

-Las variables demograficas: segtin el Censo (2021) en Santiago de Compostela en el
grupo de 25 a 29 afios tenemos 66.859 jovenes y el grupo de 18 a 24 afios hay 50.544
jovenes en la zona donde voy a vender mis productos. Por otro lado, en Galicia el grupo
de 18 a 24 afios nos encontramos ante 220.551 jovenes. El grupo de 25 a 29 afios tiene
un total de 122.141 jovenes en toda la comunidad auténoma. En Espafia, en el grupo de
edades de 18 a 29 afios tenemos un total de 7.297.157 jovenes repartidos por todo el

pais.

Factor tecnoldgico
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Para que mi empresa se dé a conocer, contaré con una pagina web
(deividbrownshop.es), un blog de moda (deividbrown.es), otras paginas de moda
(Vogue, Cosmopolitan...) y tendré presencia en distintas redes sociales. (Instagram:

deividbrown, Facebook: Deivid Brown...)
Segun Gabriel Farias Iribarren (2018) las innovaciones en la industria textil y de la
moda se pueden ver en las aplicaciones iniciales de la comunicaciéon entre humano y

maquina, tales como los dispositivos de tejido controlados por voz.

Factor econdémico

-Politica fiscal: en este momento el estado da menos ayudas a la creacion de empresas.
El aumento de impuestos serd mayor por lo que me costaria llevar a cabo el proyecto.
Pero presentar¢ la solicitud ante el Instituto Galego de Promocion Econémica (IGAPE),
para solicitar una subvencion de 50.000€. Ademas, estar¢ atento por si se puede solicitar

alguna otra del Ministerio.

Por otro lado, al ser una Sociedad Limitada estaré sujeto a costes fiscales como

el Impuesto de Sociedades (IS), que es un tipo general del 25%.

-El ciclo econémico: estamos en una época de declive en medio de una pandemia
mundial en la que no me beneficia en absoluto. La gente tiene menos dinero para gastar
en compras. En el caso de los jovenes al no tener tantas rentas nos afectaria de forma
negativa. Segln los datos de Eurostat (2021) nuestro pais tiene la tasa de paro mas alta
de todos los paises miembros de la Unién Europea (UE). Incluso duplica la media de la
UE porque, Espaiia alcanza el 38% de paro juvenil y la media esta en 17,1%. Casi

cuatro de cada diez menores de 25 afios en Espafia estan en paro.

-PIB: hasta la fecha, el Ejecutivo habia proyectado un crecimiento del PIB inicial del

7,2% en 2021, tras el historico descalabro de cerca del 11% sufrido en 2020.

El producto interior bruto de Espafia en 2020 ha caido un 10,8% respecto al afio

anterior. Esta tasa es 128 décimas inferior a la de dicho afio, en el que la variacion fue

del 2%.
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En 2020 la cifra del PIB fue de 1.121.698M€, con lo que Espafia es la economia nimero
14 en el ranking de los 196. El valor absoluto del PIB en Espafia cay6 123.074M€
respecto a 2019.

El PIB Per cépita de Espafia en 2020 fue de 23.690€, 2.740€ menor que en 2019,
cuando fue de 26.430€. Para ver la evolucion del PIB per capita resulta interesante mirar

unos afios atrds y comparar estos datos con los del afio 2010 cuando el PIB per cépita en

Espaia era de 23.040.

Si ordenamos los paises en funcion de su PIB per céapita, Espafia se encuentra en el

puesto 36 de los 196 paises.

A continuacion, se muestra en la Grafica 1, las previsiones del Fondo Monetario

Internacional para Espafia.

Grafica 1. Las previsiones del FMI para Espafia.

Las previsiones del FMI para Espana

PIR Variacidn « INFLACKIN Varacia en TASA DE PARO X de

Fuente: Fondo Monetario Internacional

1.2.2 Micro entorno

Segun Alba Ranis Franquet (2016) el micro entorno se utiliza para definir a aquellas
fuerzas externas y cercanas a la empresa que tienen un impacto directo en su capacidad

de servir su producto o servicio al cliente final.
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a) Clientes

La empresa esté orientada a todo tipo de poblacion, pero nos centramos
primordialmente en gente joven de 18 a 25 afios. Esté dirigida a personas mas abiertas
de mente a la hora de seguir este estilo, donde le gusta vivir y sentir la moda sin

etiquetas, con un estilo de vida sin prejuicios.

b) Proveedores

Los tejidos y telas de los disefios propios los compraré en “"Tejidos Lua’’. Es una tienda

ubicada en Santiago de Compostela (Calle De San Pedro, 3, 15703)

En primer lugar, los disefios de otros disefiadores los adquiriré en diferentes empresas
del sector textil. Como es el caso de la tienda Sixty-nine. Esta linea de ropa de Los
Angeles se define a si misma como "sin género, sin demografia’". Cuenta con prendas
sencillas, de cortes unisex, que tienen mucho estilo, personalidad y ofrecen gran
comodidad a quien las utilice. El jean es uno de sus puntos fuertes en las ultimas

temporadas, con ropa casual y para todos los gustos.

Otra de las empresas es Toogood. Es un disefiador de interiores londinense. Faye
Toogood y su hermana Erica comenzaron esta linea de ropa para redefinir el concepto
de moda. Sus prendas exteriores, generalmente los abrigos, son tan vanguardistas que se
encuentran a la venta en su sitio web. Ademas, sus looks-books son realmente artisticos.
Los puntos claves de su manifiesto ensalzan la creacion artistica-individual, la no copia
de modelos y disefios. Ademas, la exclusividad de sus prendas diferenciard a quienes las

usen de los retail de moda y multinacionales.

La siguiente empresa es Notequal. Se caracteriza por las formas sin género y que
fomenten la individualidad. Sus disefios incluyen lineas gruesas, colores y patrones
adecuados para cualquier persona. Sus disefios sencillos son ideales para usar como
basicos para el dia a dia. Elegancia, modernidad y discrecion describen muy bien a la

marca.
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Por tltimo, tenemos la empresa de Tilly and William. Creada por los disenadores
Jessica Lipidos y Tom Barranca, en Brooklyn. Esta marca comenz6 como un
experimento en ropa de género neutro. Su sefa de identidad son los disefios

minimalistas y de colores neutros.

En segundo lugar, la tienda contara con muebles proporcionados por la empresa
Demilmaderas que cuenta con todo tipo de mobiliario muy minimalista y creativo a un

buen precio. Las oficinas del almacén estaran amuebladas por el proveedor Ofimania.

Otros de los proveedores con los que contaré son Limpiezas Monaco, que se encargaran
de la limpieza de la tienda, de las oficinas y del almacén. La empresa encargada de
realizar la distribucion seria Correos. La luz y el gas lo contrataré con la eléctrica
Endesa, que cuenta con promociones para empresas que estan empezando y supondria
un ahorro econdémico. El seguro de la empresa lo contrataré con la empresa aseguradora
Mafre, que cubrird dafios materiales como la rotura de cristales, rotulos, maquinas, robo,
responsabilidad civil y accidentes. También tienen un servicio de asistencia para

reparaciones y reformas del local y me proporciona una alarma para prevenir los robos.

c) Competencia

En Galicia y el resto de Espafia hay muy poca competencia de tiendas que sean integras

unisex. Lo Unico que hay son tiendas que tienen alguna seccion guardada para este

estilo, como es el caso de Inditex.

1.3 Analisis interno

Seglin Myriam Quiroa (2020) el andlisis interno de una empresa son una serie de
técnicas para conocer el estado de todos sus factores internos. Tales como las
capacidades y los recursos que puedan ser utilizados para desarrollar o mantener su

ventaja competitiva.
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La empresa seria bastante rentable, ya que es una idea innovadora. En Galicia y Espaia
no se cuenta con ninguna tienda integra unisex. Tendria un buen local, lo que me

costard mas, pero dard una imagen de exclusividad.

También incluiré asesoramiento en la tienda y en la web para que los clientes se sientan

mas comodos y sepan lo que les favorece. De este modo, sabran qué productos escoger.

Pero no tendria solo cosas a favor, también ird en mi contra que no tengo experiencia en

este tipo de negocios, pero le pondré empeno.

1.4 Analisis DAFO

El anélisis DAFO también conocido como andlisis FODA, es una metodologia de
estudio de la situacion de una empresa o un proyecto, analizando sus caracteristicas
internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacion externa (Amenazas y Oportunidades).
De ahi, el nombre que adquiere. Proviene de las siglas en inglés SWOT (Strengths,

Weaknesses, Opportunities y Threats).

El objetivo de este analisis es que la empresa a partir de la informacion que obtenga
sobre su situacion pueda tomar las decisiones o cambios organizativos que mejor se

adapten a las exigencias del mercado y del entorno econémico.

A continuacién, se muestra en la Tabla 1, el analisis DAFO. Dentro del analisis interno
aparecen las fortalezas y las debilidades que tiene la empresa. Y dentro del andlisis

externo, las oportunidades y las amenazas.

Tabla 1. Analisis DAFO.

Interno Externo
Debilidades Amenazas
o Falta de experiencia e Laamenaza principal serd la crisis y

el paro, ya que son factores externos

que no podemos influir en ellos, y

e Al ser un concepto nuevo, las debido a esto, las personas no tienen
personas pueden mostrarse reacias. dinero para comprar ropa.
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Competencia de las empresas que
tienen secciones unisex en el entorno
de la tienda.

Fortalezas

e Contaremos con un local en pleno
centro de Santiago.

o Experiencia previa en el blog de
moda.

Oportunidades

Ayudariamos a nuestros clientes a
sentirse libres para comprar ropa
unisex.

Implantar el estilo unisex de forma
nacional.

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 2.

SEGMENTACION Y POSICIONAMIENTO
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2.1 Segmentacion

Esta dirigido principalmente a un publico joven en torno a 18-25 afios, donde en esas
edades estan mas abiertos de mente a la hora de seguir este estilo. Ademas, les gusta

vivir y sentir la moda sin etiquetas, con un estilo de vida sin prejuicios.

No solo esta dirigido a gente joven, sino que también esta dirigido a todas aquellas
personas de cualquier edad que les guste este estilo. El target de 18-25 afios estd mas
concienciado con la ropa unisex, y el otro rango de edad, de 30 en adelante, con esta

tendencia aun se siente reacia.

También hemos mirado y comprobado que la renta de las personas ha disminuido y las

demas tiendas adaptan los precios para que la clase media pueda comprarlos.

Deivid Brown hara lo mismo. Adaptara los precios al bolsillo de cada ciudadano para
que puedan consumir productos unisex al mejor precio, sin perder calidades. El

consumidor es lo primero y hay que adaptarse a ¢él.

Con la empresa pienso que obtendré beneficios haciendo una tienda integra unisex, ya
que es una tendencia que esta marcando fuerte y poco a poco la gente se va adaptando a

los nuevos tiempos.

Con el estudio exploratorio que he realizado podemos ver como las personas se sienten
seguras en comprar en una tienda unisex y aunque su gasto medio es bajo, sabremos
adaptarnos a ellos, para que puedan adquirir prendas unisex y satisfacer sus necesidades.
He realizado un estudio a diferentes personas de Santiago de entorno a 18-25 afios para
saber si les convence la idea de comprar en una tienda unisex. A continuacion, se
muestra en la Tabla 2, el estudio donde he elegido a 10 personas de todo Santiago. Han
participado 5 chicas y 5 chicos. Entre ellos y ellas se encuentran estudiantes de

diferentes carreras y trabajadores de la zona.
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Tabla 2. Encuesta a consumidores potenciales.

Individuo Sexo (Comprarias en | ;Alguna vez quisiste (Cuanto sueles
una tienda comprar una prenda del | gastar de ropa al
integra unisex? | género opuesto y no lo | mes?

hiciste por vergiienza?

1 Femenino SI NO 50€

2 Femenino SI NO 40€

3 Femenino SI NO 30€

4 Femenino SI SI 40€

5 Femenino SI SI 60€

6 Masculino SI SI 50€

7 Masculino SI SI 100€

8 Masculino SI SI 80€

9 Masculino SI SI 150€

10 Masculino SI SI 50€

Fuente: Elaboracion propia.

Como podemos observar en la tabla, todos comprarian en una tienda unisex y casi todos
a excepto de tres, quisieron comprar una prenda de otro género y no se atrevieron por

verglienza.

Las prendas y complementos de moda tendran un precio medio, ya que el precio medio
que gastan las personas en torno a 18-25 afios es de 65€ al mes en ropa. Ademas, tendré
en cuenta que los productos son fabricados en Galicia y también obtendré disefios de
otros disefiadores que sus precios también rondan un precio medio. Los materiales seran
de primeras calidades y la mano de obra es de gente muy cualificada en el sector de la

moda.
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2.2 Posicionamiento

El término posicionamiento se hizo muy popular gracias a dos publicistas Al Ries y

Jack Trout (1982) que lo definen asi:

El posicionamiento comienza con un producto que puede ser una mercancia, un
servicio, una empresa, una institucioén o incluso una persona, pero posicionamiento no
es lo que se realiza con un producto, es lo que se construye en la mente de las personas,

es decir, el producto se posiciona en la mente de las personas (p.127)

En otras palabras, el posicionamiento es el lugar que ocupa un producto o servicio en la

mente de un consumidor en comparacion con los productos de la competencia.

Para saber donde me quiero posicionar en el mercado debo realizar un andlisis
exhaustivo de la competencia y conocer como se ha posicionado. Esto nos permitira

sacar muchas conclusiones.

Para realizar esta comparativa existe el mapa de posicionamiento. Es una herramienta
que nos ayuda a conocer donde estd nuestra posicion en el mercado respecto de nuestra
competencia, en base a las variables que queremos comparar. En este caso he elegido el

disefio y el precio.

A continuacion, se muestra en la Figura 2, el mapa de posicionamiento. En el se ve

graficamente donde estoy situado en el mercado respecto de mi competencia.
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Figura 2. Mapa de posicionamiento

+ Diseno

- Diseno

O Mi empresa . Inditex O El Corte Inglés

Fuente: Elaboracion propia

El mapa de posicionamiento esta formado por dos ejes. En el eje vertical he elegido
disefio. Esto significa que cuanto mas arriba del eje mas disefio tiene el producto y
cuanto mas abajo menos disefio. En el eje horizontal la otra variable es el precio. Cuanto
mas a la derecha se encuentra el producto es mas caro y cuanto mas a la izquierda mas

barato.

En el mapa he incluido tres colores diferentes. El verde representa mi empresa, el azul a

la empresa “‘Inditex”” y el naranja pertenece a *"El Corte Inglés”".

Como podemos observar mi empresa tendra una gama de productos con un gran disefo.
Aunque no sea el mejor del mercado mis precios son mucho mas accesibles. Con esto

podré posicionarme con ropa de disefio al alcance de todos.
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El Corté Inglés tiene un gran diseflo, pero esta al alcance de muy pocos, es decir es una
marca de ropa mas exclusiva. Por otro lado, Inditex tiene la situacion mas parecida a la

mia. Tiene precios mas accesibles, pero con un disefio mas justo.

Después de analizar toda la grafica he llegado a la conclusion que llevaré a cabo una
estrategia de posicionamiento basado en las caracteristicas del producto. El disefio y el
precio. Aunque Inditex pueda ofrecer algo parecido, mi marca tiene mas disefio y un
precio razonable. De este modo quiero posicionarme en la mente del cliente como
consumidores de ropa unisex, destacando las caracteristicas que el estilo de la empresa
cuenta, con el mejor disefio y precio del mercado comparado con el resto de los

competidores que venden en el mercado alguno que otro disefio unisex.
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CAPITULO 3.

PLAN DE MARKETING
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3.1 Objetivo comercial

El objetivo principal es darme a conocer rapidamente en el mundo de la moda, por las

redes sociales y el “"boca a boca’’, para asi aumentar las ventas.

Con vision de futuro, me gustaria poder abrir mas tiendas por toda Espaiia y abrir la
primera tienda en el extranjero. Portugal seria el pais principal, ya bien por la cercania y

también porque en la capital (Lisboa) el estilo unisex estd marcando fuerte.

Ademas, tengo pagina web, que me facilitard llegar a mas paises extranjeros.

3.2 Politica de precios

Todas las compras realizadas en la tienda se pueden pagar en efectivo o con tarjeta. En
la web tengo la opcidn de contra rembolso, tarjeta de crédito/débito, tarjeta regalo

Deivid Brown, con PayPal y transferencia bancaria.

Los disefios realizados por el equipo de disefio seran 600 unidades de cada linea de
producto, incluyendo todas las tallas desde Xs hasta la X1. En caso de los complementos

sera talla Uinica.

Los disefios realizados se agruparan en colecciones, cada coleccion estd compuesta por

6 looks. A continuacion, muestro las categorias de productos que tenemos.

La primera categoria es la de abrigos y chaquetas. La segunda la de camisas y
camisetas. La tercera la de punto. La cuarta la de pantalones. La quinta categoria es la
de bolsos y marroquineria. La sexta la de zapatos y la Giltima seccion seria la de la

bisuteria y accesorios.

A continuacion, se muestra en la Imagen 1 y 2, las fotografias de los disefios de las

colecciones de otofio-invierno y primavera-verano.
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Imagen 1. Colecciéon Otofio-Invierno 2021/2022.

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 2. Coleccion Primavera-Verano 2022

Fuente: Elaboracion propia
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Los precios varian segun el disefio y segun la coleccion. Calculando un precio
aproximado me sale que los bolsos tendran un precio aproximado de 70€, toda la

marroquineria 40€, los zapatos 60€, la bisuteria 30€ y los accesorios 25€.

Dentro de las otras categorias, los abrigos costaran 90€, las chaquetas 60€, las camisas y

el punto 40€, las camisetas costaran 30€ y los pantalones 35€.

3.3 Sistema de ventas

La empresa contara con una tienda en la que se realizaran las ventas directamente con el

cliente.

Ademas, también pueden acceder a la web para ver los productos y comprarlos. Podran
recibirlos mediante el servicio de transporte contratado por la empresa, en este caso es

Correos.

3.4 Publicidad y comunicacion

He decidido ponerle el nombre ""Deivid Brown’” a la empresa porque es como se
llamaba mi blog de moda y donde se me reconoce en mis redes sociales. La palabra
Deivid es escrita literalmente del inglés, como suena. En realidad, David en inglés suena

como esta escrito (deivid) pero se escribe David igualmente que en el castellano.

La palabra Brown, significa marrén (color), elegi esa palabra porque el marrén aporta el

sentido de la estabilidad y aleja la inseguridad.

Me ha parecido buena idea aprovechar el nombre del blog para usarlo como nombre

comercial, ademés en la actualidad destacan los nombres en inglés.

A continuacion, en la Imagen 3, podemos observar el logotipo de la empresa. Ademas,

este diseflo aparecera en las etiquetas de la ropa.
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Imagen 3. Logotipo de la marca.
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Fuente: Elaboracion propia.

Este es el logotipo de la marca, se identifica con las caracteristicas de la empresa,

minimalista, creativa y elegante.

Los colores escogidos son el blanco y negro. Pienso que son dos colores muy
transparentes y minimalistas. Las dos letras que aparecen son muy artisticas acabadas

con lineas. El fondo es totalmente negro.

Para darme a conocer, el dia de la inauguracion contaremos con la presencia de la
instagramer (Cristina Cerqueiras). Una bloguera de moda que tiene mas de 100 000
seguidores, y es amiga mia. Esto supondria atraer una cantidad de publico importante,

ademas por ser bloguero de moda, soy influyente en la zona de Santiago.

Por otro lado, ofrezco a los clientes promociones, descuentos y concursos. Ademas,
realizaré charlas de moda semanales. Otra via de promocion sera asistir a las fashion
weeks para mostrar las colecciones y captar nuevos clientes, con la finalidad de

fidelizarlos.

La empresa estara presente en Instagram, Facebook y YouTube. Abriré el canal para
subir cada jueves un video que tenga que ver con el ambito de la moda. También
contaré con tener un propio evento: "DBFW’" (Deivid Brown Fashion Week) que se
celebrara en Galicia, en el castillo de ""Sotomayor”’(Pontevedra). Daré¢ la oportunidad
de que alumnos de disefio de moda de Galicia puedan mostrar sus trabajos finales con la

posibilidad de entrar a trabajar en la empresa como disefiadores.
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CAPITULO 4.
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4.1 Descripcion de los servicios a prestar

La empresa dispondra de productos propios y ajenos en la tienda muy bien localizada.
Esta en una calle bastante transitada y también se ofrecera los mismos servicios de

tienda por Internet.

Cuando recibimos las telas de nuestro distribuidor, en este caso es “"Tejidos Lua’"’, las
pondremos en nuestro almacén para registrarlas y ordenarlas seglin su orden de llegada
para asi saber con los tejidos con los que contamos. Una vez tengamos las telas, el

equipo de patronaje y confeccion se pondra manos a la obra para realizar los disefios.

El equipo de disefio le pasara los bocetos de las colecciones al personal de produccion,

para que estos se pongan a trabajar en hacerlos realidad.

Una vez realizadas las 600 unidades de cada linea de producto, se almacenardn en
estanterias convencionales. Tenemos la ventaja de que la creacion de disefos es por
temporadas, primavera-verano y otoio-invierno, aunque haremos algin inciso

afiadiendo cosas nuevas para que los clientes no se aburran y tengan conceptos nuevos.

En el caso de disenos de otros, estaremos conectados con sus almacenes para cuando
tengamos demanda de sus disefios nos los manden a nuestro almacén. Los gastos de

envio correran a cuenta nuestra.

Correos que es nuestra empresa elegida para hacer el transporte, recogera en el almacén
la coleccion entera y la enviaré a tienda. Una vez llegada alli, los empleados de la tienda

la colocaran de manera ordenada y creativa para llamar la atencion de los clientes.

La encargada de la tienda dispondra de un movil conectado con el almacén para que
ésta, les comunique a las oficinas que necesita mas unidades de algin producto, alguna

talla en especial o que la coleccion no esta funcionando en tienda.

En la web se colocaran las colecciones igual que en la tienda. Contaremos con un chat
para que el cliente se comunique si tiene algiin problema y tendra asesoramiento online.

En la tienda también contaremos con este servicio.
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Los encargos de la web se enviardn a domicilio o recogida en tienda a través de

Correos. Ademas, los envios y las devoluciones serdn gratis el primer afio como motivo
de promocion por la apertura de la empresa. Después seran gratis por la compra superior
de 60€. Si no superan dicho importe tendran el envio estdndar (2-3 dias laborales) que
son 3,50€, el envio exprés (1-2 dias laborales) que son 5€ y los envios premium (24-
48h) que son 6,50€. Las devoluciones se mantienen y seran totalmente gratis. Si los
clientes quieren enviar los pedidos a tienda no se cobrard ningtn tipo de envio y seran

totalmente gratis.
4.2 Capacidad productiva de la empresa

Al principio en la tienda habra 1 empleado, la encargada/dependienta. En el almacén, en
la zona de patronaje y confeccion habra 3 empleados, en las oficinas habra 1 empleado,
en la zona de disefio habra 1 empleado y en la zona de recepcion de mercancias habra 3
empleados. Estaremos trabajando 8 horas diarias menos los domingos. En el caso de la
produccion y almacén, los sdbados y los domingos no se trabajard. En las oficinas los
sabados, solo se trabajara 4 horas por la mafiana. Nuestra vision de futuro es ampliar el

numero de trabajadores.

A continuacion, en las Imagenes de la 4 a la 9, se muestran las diferentes fotografias de

la tienda y de la nave con su respectivo mobiliario.

Imagen 4. Tienda de Rosalia de Castro, Santiago
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Fuente: Google Mapas
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Imagen 5. Oficinas de la nave, Santiago
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Fuente: Google Mapas

Imagen 6. Taller de patronaje y confeccion, Santiago

Fuente: Google Mapas
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Imagen 7. Taller de disefio, Santiago

Fuente: Google Mapas

Imagen 8. Almacén de la nave, Santiago
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Fuente: Google Mapas
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Imagen 9. Area de descanso de la nave, Santiago

Fuente: Google Mapas

4.3 Costes fijos, variables y totales

En este apartado, se muestran todos los costes desglosados que tiene la empresa. Lo

podemos ver de manera mas clara en la Tabla 3 que viene a continuacion:

Tabla 3. Gastos de la empresa.

CF cv CT
Sueldos 137.369,25 €
Suministros 2.400€
Publicidad 24.000€
Alquiler nave 30.540€
Alquiler tienda 12.000€
Seguro 2.400€
Limpieza 6.000€
Acondicionamiento nave y tienda 13.800€
Amortizaciones muebles de oficina y tienda 2.000€
Amortizaciones maquinaria y equipos informaticos 10.860€
Gastos de constitucion y puesta en marcha 4.000€
Materias Primas 18.000€
Alquiler de la maquinaria 33.600€
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Material de oficina y tienda 12.000€

Gastos de transporte 1.200€

TOTAL 245.369,25 €| 1.200,00 €| 246.569,25 €

Fuente: Elaboracion propia.

Después de observar la tabla con todos los costes desglosados, me gustaria poder

explicar de manera mas detallada los costes de sueldos, suministros y publicidad.

En primer lugar, en funcion a los sueldos, el convenio que he elegido para mis
trabajadores es del grupo III. Los empleados haran una jornada de 8 horas al dia que
suponen 40 horas semanales. Los sdbados a mayores, solo trabajara 4 horas por la
mafiana la del departamento de finanzas y la encargada de la tienda trabajara los
sabados, mafiana y tarde. Asi con un suplemento en sus sueldos. Todos los trabajadores
tendran 2 pagas extraordinarias, una en diciembre y otra en junio. El departamento de
produccion esta compuesto por 3 empleados con un salario base mensual de 700€. El
departamento de logistica cuenta con 3 empleados con un sueldo de 650€. El
departamento de marketing tiene 2 empleados con diferentes sueldos. Uno de 1000€ y
otro de 1.100€. Por ultimo, en el departamento de finanzas contaré con un empleado que
su sueldo asciende a 900€. Después de saber el salario base mensual de cada trabajador,
se calcula la seguridad social mensual que se paga por cada trabajador utilizando el
29,9% de porcentaje total en el sueldo. Por ultimo, se calcula el salario base anual y la
seguridad social anual que corresponderia a 14 (12 meses de sueldo mas las dos pagas

extraordinarias)

A continuacidon, se muestra en la Tabla 4, los gastos desglosados:

Tabla 4. Los gastos de los sueldos de los trabajadores.

Seguridad
Salario social Salario base
base mensual |anual(14*salario |Seguridad social COSTE
Trabajadores |mensual (29,9% base) anual(14*seg.social) TOTAL

Departamento
de
produccion:
Empleado 1 700€ 209€ 9.800€ 2.930€
Empleado 2 700€ 209€ 9.800€ 2.930€
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Fuente: Elaboracion propia

En segundo lugar, en funcion a los suministros tenemos el agua, la luz y el internet.
Después de analizar diferentes propuestas, finalmente el agua y la luz tienen un gasto al
mes de 80€ y el gasto de internet asciende a 40€. Estos gastos al afio ascienden a 960€

el agua y la luz. El internet tiene un gasto al afio de 480€.

A continuacion, se muestra la Tabla 5, los gastos desglosados:

Tabla 5. Los gastos de los suministros.

Fuente: Elaboracion propia

Por ultimo, en funcion a los gastos de publicidad nos encontramos con los influencers,
las redes sociales, los concursos y las promociones que tienen un gasto de 250€ cada

una al mes, que ascenderia a 3000€ al afio. Por otro lado, tenemos la asistencia a la
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Fashion Week y la organizacion del evento que costara 500€ cada una al mes. Esto

supondria 6000€ al afio de cada accion.
A continuacion, se muestra la Tabla 6, los gastos desglosados:

Tabla 6. Los gastos de la publicidad.

PUBLICIDAD €/AL MES |€/AL ANO

Influencers 250 3000
Redes Sociales 250 3000
Concursos 250 3000
Promociones 250 3000
Fashion Weeks 500 6000
Evento Soto Maior 500 6000
TOTAL 2.000,00 €|24.000,00 €

Fuente: Elaboracion propia.

4.4 Necesidades de subcontratacion

Necesitamos subcontratar a una empresa de transporte para distribuir nuestros productos

a nivel nacional e internacional, en este caso la empresa elegida es Correos.

Debemos subcontratar a una empresa de alquiler de maquinaria para realizar nuestros

disefios, cortes, confeccion, estampado.... La empresa seleccionada es Seoanetextil.

Necesitamos subcontratar a una aseguradora, en este caso es Mapfre para que nos cubra

riesgos, robos. ..

4.5 Sistemas de control de calidad

Distribuiremos encuestas a nuestros clientes para saber si les gusta nuestra manera de
trabajar, nuestros disefios y el tipo de calidad de nuestros productos. Les enviaremos las

encuestas al correo y una vez realizada obtendran un 5% de descuento en toda la tienda

fisica o online.
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Hariamos revisiones de las telas y tejidos una vez entren en el almacén e incluso antes
de comprarlas para saber que son de buena calidad y estén en buenas condiciones.
Ademas, realizaremos revisiones periodicas de la maquinaria y de todos los equipos
informaticos para asegurarnos que no existan posibles fallos y pueda retrasar la
produccion. También haremos revisiones a todo el personal para saber si cumplen con

sus funciones y con los medios de transporte para que el envio sea rapido y eficaz.
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PLAN DE VIABILIDAD
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5.1 Estimacion de costes

A la hora de calcular los costes de las diferentes lineas de productos, los costes fijos
seran siempre iguales, en cambio, los costes variables seran diferentes en funcion del

producto que estamos fabricando.

Anteriormente, en la Tabla 3, podemos observar los gastos desglosados de la empresa,

con sus costes fijos correspondientes. Los costes fijos totales ascienden a 245.369,25€.

Los costes variables, seran calculados de manera individual, ya que tenemos diferentes
lineas de productos. Para calcular dichos costes, he tenido en cuenta el material

necesario que necesitaré para su realizacion.

Para calcular el coste variable de cada linea de producto, me he centrado en el material
de confeccion que hace falta para la fabricacion y estampacion de este. A continuacion,
en la Tabla 7, podemos observar, que el coste variable unitario es lo que cuesta hacer el
producto multiplicado por la Q, que son las unidades que se van a fabricar. Con estos

datos obtenemos el coste variable total de cada linea de producto.

Tabla 7. Costes variables de cada linea de producto.

cvu Jolev |
30 600

Linea 1: Bolsos 18000
Linea 2: Marroquineria 20 600 12000
Linea 3: Zapatos 40 600 24000
Linea 4: Bisuteria 15 600 9000
Linea 5: Accesorios 12 600 7200
Linea 6: Abrigos 60 600 36000
Linea 7: Chaquetas 35 600 21000
Linea 8: Camisas 22 600 13200
Linea 9: Punto 22 600 13200
Linea 10: Camisetas 18 600 10800

Linea 11: Pantalones 28 600 16800
Fuete: Elaboracion propia.
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En la de primavera-verano y otofio-invierno. Para la estimacion de los precios, he
querido seguir la linea de calidad-precio. Ofreciendo disefios de alta costura al alcance

de todos y todas.

A continuacion, en la Tabla 8, podemos observar el precio y la cantidad de fabricacion

de cada una de las lineas de productos, para el primer afio de la empresa.
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70 600
40 600
60 600
30 600
25 600
% 600
60 600
40 600
40 600
30 600
35 600
Fuente: Elaboracion propia

5.3 Plan de viabilidad

En este apartado, he realizado el plan de viabilidad a cinco afios. Con estos datos
podremos ver a partir de que punto la empresa empieza a obtener beneficios. He creado
un plan para cada linea de producto, para la viabilidad total y una tabla donde se pueden

observar los diferentes beneficios de la empresa.
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Linea 2: Marroquineria
600 840 1080 1320 1560
40 40 40 40 40
IT= Q2*P2 24000 33600 43200 52800 62400
CV2=Cvu2*Q 12000 16800 21600 26400 31200
MC2=IT2-CV2 12000 16800 21600 26400 31200

MC%=(MC/IT)*100 50% 50% 50% 50% 50%
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 12. Plan de viabilidad linea 4: bisuteria

2022| 2023| 2024

Linea 4: Bisuteria

2021 2025
I I I

=

oy
[
o
=
-
o
3|
©
on
o
=
o
Q
@]
=
g=
=
@]
i
©

600 1080 1320 1560

4 30 30 30 30 30
IT= Q4*P4 18000 25200 32400 39600 46800
CV4=Cvu4*Q 9000 12600 16200 19800 23400
MC4=IT4-CV4 9000 12600 16200 19800 23400

Vo s (Velplel 50% 50% 50% 50% 50%
2021 2022 2023 2024 2025

=
c
=
©
o
[9%)
)—U
—
)
=
o,
o
<
©
=
=5
=
[eN
©
[oN
=
=
(¢}
o
(V)]
o
(@]
(@]
[¢')
w
o
=
o
w2

()}

T [
mDE‘
@
o
on
>
Q
Q
®
(/2]
o
=
o
(2]

600
25 25 25 25 25
IT= Q5*P5 15000 21000 27000 33000 39000
CV5=Cvu5*Q 7200 10080 12960 15840 18720
MC5=IT5-CV5 7800 10920 14040 17160 20280

WO SRR 52% 52% 52% 52% 52%
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 15. Plan de viabilidad linea 7: chaquetas
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Linea 10: Camisetas| | | |
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IT=Q10*P10 18000 25200 32400 39600 46800
CV10=Cvu10*Q 10800 15120 19440 23760 28080
MC10=IT10-CV10 7200 10080 12960 15840 18720

MC%=(MC/IT)*100 40% 40% 40% 40% 40%
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 19. Plan de viabilidad linea 11: pantalones
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600 840 1080 1320 1560

35 35 35 35 35
IT=Q11*P11 21000 29400 37800 46200 54600
CV11=Cvu11*Q 16800 23520 30240 36960 43680
MC11=IT11-CV11 4200 5880 7560 9240 10920

MC%=(MC/IT)*100 20% 20% 20% 20% 20%
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 20. Plan de viabilidad total

TOTALES

IT=(IT1+...1T11) 312000 436800 561600 686400 811200
CV= (CV1+...CV11) 181200 253680 326160 398640 471120
MC= IT-CV 130800 183120 235440 287760 340080
MC%= (MC/IT)*100 41,92%  41,92% 41,92% 41,92%  41,92%

F 245369,25 245369,25 245369,25 245369,25 245369,25
MI= MC-CF -114569,25 -62249,25 -9929,25 42390,75 94710,75
MI%= (MI/IT)*100 -36,72%  -14,25% -1,77% 6,18% 11,68%

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 21. Beneficio

CETR - 114560.25
20000
CE - 134569.25
3364231
CET - 100026.94

| el 2| 2028 ooee| 2025

-62249,25 -9929,25 42390,75 94710,75

20000 20000 20000 20000
-82249,25 -29929,25 22390,75 74710,75
-20562,31 -7482,31 5597,69 18677,69
-61686,94 -22446,94 16793,06 56033,06

r = (BDII/3000)*100 -3364,23% -2056,23% -748,23% 559,77% 1867,77%

Fuente: Elaboracion propia

Para la inversion total de la empresa necesitaré diferentes tipos de financiacion. En

primer lugar, los fondos propios. El capital so

cial aportado que pondré en el momento

de la constitucion es de 3.000€, por lo tanto, soy el propietario del 100% de las

acciones. Si en algin momento del ciclo econémico de la empresa fuese necesario,

ampliaré el capital o captaré socios para asi repartir las acciones y recibir aportaciones

dinerarias.

La entidad financiera con la que trabajaré es el Banco Santander. He barajado diversas

posibilidades, pero me decanto por trabajar con esta entidad por la seguridad financiera

que me aporta. El Banco Santander de Santiago me presta un importe de 200.000,00€ y

pagadero mensualmente en 60 cuotas (5 anos). El banco me aplicard un interés del 10%.

Sera por tanto 20.000€ que restandolos del BAII obtendremos el BDI (beneficio

después de intereses), al tratarse de una S.L aplicaremos el tipo impositivo, en este caso

al ser una sociedad limitada la ley establece un 25%, restando este tipo impositivo del

BDI obtendremos definitivamente nuestro BDII, es decir, nuestro beneficio real.

45



Conclusiones

Tras la realizacion de este proyecto he llegado a la conclusion de que puedo cambiar la
perspectiva de la moda y no estancarnos con los prejuicios de lo que es para hombre o
para mujer. Debemos adentrarnos en los nuevos cambios y no mostrarnos reacios a

ellos.

La moda es muy cambiante y con todo el proceso que ha conllevado este trabajo he

podido demostrar que es posible hacer moda sin género.

En general, ha sido muy gratificante poder mostrar la capacidad creativa y sobre todo de
poder sacar adelante este tesoro que tenia dentro de mi corazén. Me apasiona poder ver
que he conseguido crear desde cero una marca y sobre todo poder mostrarla al mundo

entero.

Como se puede ver en el plan de empresa, el proyecto es viable y tendria rentabilidad a
partir del cuarto afio, si el plan de marketing y produccion funciona y se cumplen las

previsiones de venta.

Hemos podido observar que el publico objetivo son personas apasionadas de la moda
donde tienen un estilo de vida sin etiquetas y sin prejuicios. Me reconforta ver que
existe gente con estas caracteristicas porque van a ser las que lleven la marca a las

calles. Asi poder demostrar al mundo que la moda no tiene género.

Por ultimo, hacer una mencién de todos estos cuatro afnos de carrera que me han servido
para adquirir nuevos conocimientos y sobre todo poner en practica cada uno de ellos.
Con la creacion de este proyecto me hace pensar que estoy preparado para salir al
mundo sin miedo. Ha sido un gran placer poder vivir esta experiencia y sobre todo lo

que ha sido Segovia para mi. Esto no es un adios, es un hasta luego.

Muchas gracias.
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Anexos

Anexo 1. Canvas

Tabla 22. Canvas

ASOCIADOS CLAVE

-Proveedores
-Distribuidores
-Ropa Unisex: marca

propia y otras marcas

ACTIVIDADES CLAVE

-Buscar tendencias

-Disefiar

-Buscar proveedores

-Promocion

-Comunicacion con el cliente

-Seo y Sem

-Intermediario entre la marca propia y marcas de
otros y el consumidor final

-Poner en contacto al consumidor final y el producto

a través de nuestra pagina web y la tienda fisica

RECURSOS CLAVE

-Personal: disefiador, profesional de tienda, fabrica y
web

-Infraestructuras: web, local y fabrica

-Capital: aportacion de los socios

-Tecnologia: dominio, hosting, wifi

-Localizacion de la tienda (estrategia de
comunicacion)

-Web

PROPUESTA DE VALOR

-Calidad

-Estilo

-Oferta

-Estilo Unisex

-Segmento de la compra unisex
-Modernidad

-Exclusivo

-Complementos

-Buena asistencia pre y post-venta
-Comodidad

RELACION CON LOS
CLIENTES

-Atencion personalizada en
tienda para dar a conocer el
producto
-Actividades promocionales
(tarjeta de fidelizacion)
-Marketing directo
-Marketing 3.0
-Trato rapido y eficaz
-Servicio pre y post-venta

adecuado

CANALES

-Tienda
-Web
-Mail
-RR. SS

-Teléfono

SEGMENTOS DE CONSUMIDORES

-Un publico nuevo que le guste vivir y sentir la
moda sin etiquetas
-Un estilo de vida libre sin prejuicios

-Publico joven entre 18 y 25 afios
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ESTRUCTURA DE COSTES FLUJOS DE INGRESOS

-CF: sueldos, suministros, publicidad, alquileres, seguros, limpieza, acondicionamientos, -PayPal, tarjeta de crédito / débito, transferencia bancaria, efectivo y tarjeta regalo DEIVIDBROWN
amortizaciones, impuestos, maquinaria, materias primas, material de oficina y tienda

-CV: transportes

PRODUCTO MERCADO

Fuente: Elaboracion propia
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