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Resumen

Este proyecto se basa en agrupar los conocimientos obtenidos a lo largo del Grado
en Comercio, a fin de llevar a cabo la creacion de una StarUp, asi como analizar cuales
son los motivos por los cuales los jovenes tienen dificultades para emprender. De este
modo se trabaja sobre estos factores para poder crear una guia de creacidén de empresas
que sirva como ayuda a futuros emprendedores haciendo hincapié en las técnicas o
aspectos mas destacados estudiados a lo largo de estos cuatro afios, a mayores de poder
dar soporte a un método de financiacién para la creacion empresarial, basado en la
investigacion de las mas importantes StartUps actuales. Para poder enfocar de forma
correcta estos dos conceptos de investigacion, se realiza una adaptaciéon mediante la
creacion de una StartUp, un Marketplace Local, que de un punto de vista real a los

aspectos tedricos que se trabajan.

Palabras claves:

Emprendimiento joven, StartUp, Marketplace local, financiacion “bootstraping”, gestion
fiscal

Abstract

This project is based in merge the knowledge that gets in the Commerce Degree, to
carry out the creation of a StartUp, as well as analyze the principal goals why young people
have got difficulties to undertake. In this way, we work in these factors with the objective of
creating a business creation guide that helps the future entrepreneurs emphasizing in the tactics
and learning subjects more used in the degree along these four years. In addition to being able
to support a method of financing for business creation, based on the research of the most
important current StartUps. In order to focus correctly on these two research concepts, an
adaptation is made through the creation of a StartUp, a Local Marketplace, which gives a real

point of view to the theoretical aspects that are worked on.

Palabras claves:

Undertake, StartUp, Local Marketplace, “bootstrapping” financing, tax management
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1. INTRODUCCION

Tras haber cursado todas las asignaturas del Grado en Comercio de la Facultad de
Comercio, me atrevo a elaborar este trabajo de investigacion. Esta idea se inicia debido a
los conocimientos adquiridos sobre el mundo empresarial en general, entendido como un
complejo engranaje con infinidad de campos de especializacion, y sobre el procedimiento
de emprendimiento en particular. A lo largo de estos cuatro afios, han sido muchos los
campos impartidos: desde la organizacion empresarial, pasando por fianzas, contabilidad
o recursos humanos entre muchos otros, por lo que, como prima conclusio, el objetivo
ultimo de esta carrera se basa en la ensefianza de los aspectos que confluyen en una
empresa para tener la capacidad de liderarla y convertirse en lo que popularmente se

conoce como un buen empresario.

Académicamente hablando, este trabajo de investigacion puede mostrar todos los
aspectos claves aprendidos a lo largo de la carrera. Ante la evidencia ticita de la
preferencia de los jovenes por priorizar un trabajo por cuenta ajena sobre el
emprendimiento, este trabajo pretende tratar de demostrar que la creacion de una empresa,
a partir de una adaptacion que pretende materializarse a medio y largo plazo, puede ser

una buena opcion de futuro

El objetivo principal de este proyecto es intentar discernir o investigar la razéon por
la cual los jovenes tienen dificultades para emprender, cudles son estas dificultades y
analizar las empresas del mercado actuales lideradas por gente joven que ha conseguido
triunfar y hacerse un hueco entre las grandes empresas y que pueden servir como ejemplo
para futuras generaciones. En definitiva, se trata de dar a conocer una via emergente
para generar empresas y fomentar el emprendimiento, analizar las debilidades y

corregirlas, asi como ejemplificar esto con un caso real, y a futuro, personal.

Para poder mostrar todo esto, y plasmarlo en este trabajo de investigacion, se ha
querido hacer una estructura de dos apartados; en primer lugar, atendiendo a una parte
mas teorica, se reconoceran los problemas del emprendimiento joven y se plasmard una
guia que pueda cubrir estos problemas a mayores de mostrar las principales técnicas o

tacticas empleadas por las empresas y empresarios. En esta parte también se enfocaran
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dos aspectos fundamentales: por un lado, el ambito administrativo, algo menos tenido en
cuenta a la hora de crear una empresa, y por otro el ambito financiero, es decir, analizar
cual es el patrén que las grandes Startups han seguido para financiarse con el fin de buscar
una alternativa mucho mas econémica para crear su creacion. En segundo lugar y como
segunda parte del proyecto, se llevara a la practica por medio de una adaptacion lo
mostrado en la primera parte, creando una StartUp desde cero, con los aspectos
fundamentales y culminando el proyecto con su puesta en marcha a la alternativa de

financiacion que hemos obtenido en el trabajo previo de investigacion.

2. MARCO TEORICO

2.1. EL EMPRENDIMIENTO Y LAS STARTUPS:
CONCEPTUALIZACION TEORICA

En los ultimos afios, el concepto de negocio ha sufrido diversos cambios y cada vez es
mas sonado el concepto de StarUp, materializandose en empresas de uso cotidiano como
Glovo, Bolt, Revolut, Shein, etc. Sin embargo, este modelo de empresa sigue siendo complejo

y desconocido.

Por ello, es necesario recalcar el concepto que ha sido, y sigue siendo, usado como
definicion de Startup con diversos matices en el mundo empresarial, establecido por Erick
Rise, empresario estadounidense y autor de The Lean Startup y que forma una guia para
jovenes emprendedores. Rise define las Startups como “el concepto de espiritu emprendedor
incluye a todo aquel que trabaje dentro de mi definicion de startup: una institucion humana
diseiiada para crear nuevos productos y servicios en unas condiciones de incertidumbre
extrema.” (Rise, E, The Lean Startup, 2011) por lo que, como Startup, se puede entender
una empresa emergente que esta constantemente evolucionando y adaptandose al mercado a
la que implementaremos dos nuevas ideas para concretar este concepto en mayor profundidad:

digitalizacion y crecimiento.

Retomando los ejemplos reales previos sobre StatUps, se puede llegar a la conclusion
de que todas ellas tienen un método de trabajo totalmente digital que las define propiamente

como empresas emergentes y que viene a consolidar el concepto de “StartUp”. En la era actual
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en la que el mercado empresarial se estd desarrollando con gran rapidez y donde el consumidor
solicita con mayor frecuencia un servicio mas comodo, la digitalizacion viene a dar respuesta
a las nuevas demandas haciendo que las Startups se guien por un mismo patrén, ofreciendo
sus servicios desde el principio de forma online. Segun analisis obtenidos de la observacion
del modelo de trabajo de las principales Startups vigentes en el mercado, la digitalizacion ha
permitido reducir sustancialmente sus costes y con ello, la financiacion. Tomando de ejemplo
a las empresas tradicionales, estas requerian de una alta financiacidén para obtener un rapido
crecimiento, y es que todas lo han hecho poco a poco, sin existir el modelo de empresa
“unicornio”, lo que hace que las Startups consigan una expansion mas rapida gracias a la

digitalizacion.

El segundo concepto, definido como crecimiento, se deriva precisamente de la
digitalizacion y de su capacidad para ayudar a crecer exponencialmente a las Startups. El
concepto de empresa unicornio ha cobrado fuerza durante los ultimos afos, siendo el propdsito
principal de todas las empresas de nueva creacion, basado en alcanzar el objetivo de
valoracion en mas de un milléon de euros en un periodo de 2-3 afios para ser pioneras en su
sector. Las Startups, como bien decia Erick Rise, no solo viven en un mercado de
incertidumbre y constante cambio, sino que han conseguido superar estas dificultades
haciéndose un hueco entre las empresas mejor valoradas del mercado. Con esta caracteristica,
podemos decir que las Startups necesitan fuerza y motivacion futura; si realmente es una
Startup lo que va a salir al mercado, necesita de una vision de futuro para poder conseguir
posicionarse como una Empresa Unicornio. Pero, es aqui donde radica la delgada linea entre

ambicion desmedida que deriva en el fracaso, o proyectar el futuro de la empresa.

Asiy como recopilacion de todo lo explicado con anterioridad, podemos dar una nueva
definicion de Startup que viene a aunar el concepto primerizo y los nuevos propuestos. De
esta manera, por “Startup” se entenderia: “Una organizacion privada emergente innovadora
en sus productos y/o servicios, con un modelo de negocio digitalizado y con una proyeccion

futura de gran crecimiento a corto plazo.”

Teniendo ya una visiéon amplia de lo que es una Startup veremos como las diferencias

entre esta y una empresa emergente de nueva creacion son muy amplias. La digitalizacion, la
Cémo crear una StartUp con pocos fondos. Aplicacion practica al caso de un Marketplace local. 7
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busqueda de productos innovadores y la creaciéon de una empresa con caracter y que el
bienestar de los trabajadores sea uno de los intereses esenciales, suponen los valores

diferenciales de una Startup.

2.2. EL EMPRENDIMIENTO JOVEN

Emprendimiento joven en Espafia asociado a la creacion de Startups

El desempleo juvenil es, atin, un dato importante a la vez que alarmante en nuestra
economia y sociedad, por lo que el analisis de los datos de emprendimiento juvenil es Espaia

debe ser considerado un aspecto fundamental.

Los datos de las expectativas laborales de los jévenes obtenidos de un estudio realizado
por la Universidad Rey Juan Carlos (2019) “En qué emprende la juventud Espariola”
muestran que hay tres perfiles de aspiracion: los emprendedores con una subclasificacion en
la creacion de una propia empresa (18,8%), los autobnomos (3,4%) y los que van a seguir con
su empresa familiar (1,2%). En segundo lugar, se posicionan los funcionarios (25,2%) y en
tercer lugar los trabajadores por cuenta ajena, ya sea en PYME, o gran empresa (36,9%). No
obstante, estos datos, basados en expectativas de los jovenes, difieren de la realidad, ya que el
mismo estudio demuestra que solo el 9,2 % de los jovenes estd involucrado en la direccion de
las empresas de nueva creacion. Una diferencia de mas del 50% de aquellos jovenes con

espiritu emprendedor que han visto su objetivo frustrado a la hora de la verdad.

Por otro lado, el perfil de un emprendedor en Espana relativo al afio 2021 segun el
estudio realizado por la plataforma "South Summit", el 80% de los emprendedores son jovenes
de entre 25 y 35 afos, un dato muy positivo que indica un auge en el emprendimiento juvenil.
No obstante, el andlisis conjunto de ambos datos muestra que a pesar de que las empresas de
nueva creacion son lideradas en su gran mayoria por jovenes, si tan solo un bajo porcentaje
de los jovenes son emprendedores, las cifras de nivel de emprendimiento deben entenderse
igualmente como bajas. En resumen, si un porcentaje muy bajo del total de los jovenes son

los que emprenden y por otra parte, son muchas las empresas de nueva creaciéon que hay
Cémo crear una StartUp con pocos fondos. Aplicacion practica al caso de un Marketplace local. 8
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dirigidas por jovenes, se deduce que la tasa de emprendimiento a nivel general es muy baja.
Y es que, a pesar de que sean, en su gran mayoria, los jovenes los que se lanzan a emprender,

hay muchos otros que por diversos factores no lo hacen pero que estarian dispuestos a hacerlo.

Siguiendo con el modelo de Startups, es un concepto juvenil y renovado de lo que se
entiende como empresa de nueva creacion, o empresa emergente, y en su gran mayoria, todas
las Startups en funcionamiento y con un recorrido de éxito se encuentran en manos de jovenes
emprendedores. Un ejemplo claro se puede encontrar en 30 under 30, la lista de Forbes mas
destacada entre los jovenes del mundo empresarial que da a conocer a todos aquellos jovenes
que han llegado al éxito de su carrera profesional con las empresas que actualmente dirigen.
Si esta lista es vista como un referente para el emprendimiento joven, puede entenderse como
una carrera por la superacion y la competitividad por llegar a este “podium”; de tal manera

que si el emprendimiento joven no existiera, este ranking tampoco lo haria.

Principales frenos en el emprendimiento juvenil

A pesar de que actualmente el 80% de los emprendedores son jovenes, es un dato
disfrazado ya que son pocas las empresas de nueva creacion que hay y que realmente podrian
aumentar su nimero exponencialmente si aquellos jovenes que desean emprender no se
quedaran a mitad de camino. Teniendo en cuenta que son casi el doble de jovenes que desean
emprender a los que finalmente lo logran, debemos pararnos a pensar en cuéles son los
motivos, ya que, si estos fueran erradicados, el emprendimiento podria aumentarse de forma

exponencial.

La encuesta realizada por Adecco de jovenes emprendedores (2015) muestra los 4
factores fundamentales que suponen un freno a la hora de emprender: falta de informacion,
ya sea administrativa, fiscal, o del mercado (79%); falta de financiacion (52,4%), vision de
fracaso (43,1%) y en ultimo lugar la imposibilidad de conseguir créditos bancarios (12,6%).
Estos datos son fundamentales para poder trabajar en ellos, pudiendo resumir los 4 factores
en tan solo dos: informaciéon y financiacion. La mejora de estos permite sufragar las

inseguridades financieras o de gestion, reduciendo asi la vision hacia el fracaso.

Cémo crear una StartUp con pocos fondos. Aplicacion practica al caso de un Marketplace local. 9
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3. GUIA PARA CREAR UNA STARTUP CON POCOS
FONDOS

Para tratar de solventar los problemas fundamentales, la necesidad de informacion y
la baja financiacion, se desarrolla una propuesta de Guia para crear una StartUp recogiendo
todos los conceptos y técnicas mas relevantes del campo empresarial para lograr un proceso
rapido y conciso. Para ello se sigue y analiza el modelo de creacion empresarial impartido en

la titulacion Grado en Comercio de la Facultad de Comercio.

Para poder elaborar una guia completa, nos enfocaremos en los seis campos principales
que un proyecto de creacion de empresas debe de tener, en los que se engloban todos los

procesos y técnicas a llevar a cabo. Los seis campos son los siguientes:

- Descripcion de la iniciativa

- Analisis del mercado

- Plan de Marketing

- Organizacion y Recursos Humanos
- Optimizacion Fiscal

- Optimizacion financiera (Plan econdémico y financiero)

De este modo, de lo que trata esta guia es de validar cada campo o rango, cada uno
basado en un dmbito empresarial, de tal forma que una vez desarrollado se cree una sinergia
entre todos ellos conformando lo que es nuestro plan de empresa teniendo asi una vision mas

compleja de nuestro proyecto que nos ayude a potenciarlo.

A. Descripcion de la iniciativa

En primer lugar y a modo de comienzo para todo plan empresarial, se debe tener claro
qué es lo que se quiere hacer y qué empresa se quiere desarrollar. Para ello hablaremos de
nuestra idea de negocio y veremos como podemos diferenciarla de la competencia. Una

Startup es un proyecto innovador y eso es lo que se resaltara.

Cémo crear una StartUp con pocos fondos. Aplicacion practica al caso de un Marketplace local. 10
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Desarrollar la idea de negocio es el primer paso para poder crear una Startup, y es que
plasmar lo que se pretende hacer no es suficiente para que una empresa funcione. Por ello,
trabajaremos sobre 2 aspectos fundamentales: formular nuestra idea de negocio y sacar la

propuesta de valor de nuestra empresa.

i Caracteristicas técnicas. Idea de negocio

Una idea de negocio es un servicio o producto que se quiere lanzar con una propuesta

de valor para cubrir las necesidades del mercado.

Desarrollar la idea de negocio es el primer paso de toda Startup, plasmar qué es el
producto o servicio que se quiere poner en marcha y posteriormente ir tallando un enfoque
mas practico para hacer de nuestra idea de negocio una idea innovadora. Aqui debemos

formularlo como una propuesta unica, convincente y diferenciada.

ii. Elementos innovadores frente a la competencia. Value Proposition y
Problema-Solucion

Una vez identificada y sabiendo qué es lo que se quiere aportar al mercado, se debera
valorar su grado de innovacién y su viabilidad mediante 2 aspectos clave: Value proposition

y Problem-Solution.

Por un lado, “Value Proposition” se basa en ofrecer una idea concisa al cliente con un
aspecto innovador que pueda ser de utilidad para los mismos. Toda idea necesita ser
diferenciada de sus competidores a ojos del cliente y que le aporte un valor para decidirse por
nuestro modelo de negocio y no por el de la competencia. Para obtener una “Value

Proposition” 6ptima se deben tener en cuenta las siguientes caracteristicas:

o Novedad: el producto o servicio es nuevo para el mercado y va a
permitir cubrir una necesidad. Por ejemplo: el nacimiento de SpaceX como una firma
de transporte aeroespacial. Hasta ese momento no existia nada parecido en el mercado

al que pudiera asociarse.

Cémo crear una StartUp con pocos fondos. Aplicacion practica al caso de un Marketplace local. 11
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o Rendimiento: mejorar exponencialmente el producto o servicio actual,
mediante la calidad, transparencia, velocidad, etc. Ejemplo: Revolut ha triunfado en la
banca online con su propuesta de valor de la digitalizacion y la globalizacion a la hora

de hacer transacciones con otras divisas.

J Diserio: mejorar el disefio de la competencia actual, haciéndolo nuestro
valor diferencial. Por ejemplo: la Startup Canva, pionera en software de disefio grafico.
Revolucion6d el mercado simplificando los procesos con un disefio mucho mas

adaptable a sus potenciales clientes.

o Precio: capacidad de ofrecer unos precios mucho mas competitivos.
Ejemplo: Marketplace de Shein, el cual ha triunfado con una propuesta de valor de

precios bajos que lo hacen altamente competitivo en un sector ya muy saturado.

Como se puede observar, las Startups que han conseguido triunfar tenian una propuesta
de valor bien definida. En el mercado empresarial en el que vivimos, y en el que existe una
gran saturacion de ideas, es fundamental disponer de una propuesta de valor que ayude a

diferenciar tu producto de los restantes y que los consumidores apuesten por dicho valor.

Si una vez analizada la idea no encaja en ninguna de estas cuatro caracteristicas, es
momento de replantearse un cambio en la direccidon del negocio puesto que seguir invirtiendo,
por minima que sea dicha inversion, sin tener un tipo de valor diferencial en un sector
altamente saturado puede abocar irremediablemente al fracaso. Asi, muchas empresas
competencia con productos-servicio similares buscan diferenciarse entre ellas; Cabify y Uber
tratan de ofrecer el servicio mas rapido posible (rendimiento), las entidades financieras luchan
por ofrecer unos precios mas bajos y asi atraer clientes (precio), las farmacéuticas tratan de

ser lideres en investigacion (novedad), etc.

En definitiva, dichas caracteristicas no solo son necesarias para una nueva empresa,
sino que las empresas con un mayor recorrido y altamente consolidadas deben tenerlas en
cuenta para poder seguir marcando la diferencia en el mercado en que el que se encuentre

inmersa.

Cémo crear una StartUp con pocos fondos. Aplicacion practica al caso de un Marketplace local. 12
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Ademas de las caracteristicas descritas, la formula de Steve Blanck (2011) quien inicio
el movimiento de The Lean Startup, serd necesaria para formular nuestra Value Proposition.

Steve desarroll6 una simple formula XZY para facilitar esta propuesta:
“We help (X) do (Y) by doing (Z2)”
(“Ayudo a (X) a conseguir (Y) hacienda (7))

Siendo X el cliente al que se enfoca el producto, Y la necesidad que debe ser cubierta

y Z el modelo de negocio que se va a llevar a cabo

Seguidamente se hablard del Problema-Solucidn, una aportaciéon muy usada en los
Selling Speech, entendidos como un breve resumen la idea de negocio usado para obtener
financiacion y que permite exponer dicha idea en pocos minutos a grandes inversores. Se
enfocan fundamentalmente en describir cudl es la solucion que van a aportar a un problema

actual que quieren cubrir.

Independientemente de la propuesta de valor que vaya a tener tu Startup, todas las
empresas cubren una necesidad y aunque esta ya esté cubierta por el mercado se puede sacar

igualmente el factor que lo haga diferencial.

Por ello sera necesario plantearse 3 preguntas para poder obtener el Problema-

Solucidn:

o (Cual es el problema/necesidad actual que existe?
o (Con qué producto/servicio se va a cubrir esta necesidad?
o (Cual es el principal beneficio que podemos aportar a nuestros clientes?

De esta forma no solo vamos a poder solventar como cubrir la necesidad existente,
sino que vamos a aportar un afiadido a esa necesidad, y es que, aunque los consumidores

soliciten el producto puede no ser lo suficiente beneficioso para que se integre en el mercado.

Cémo crear una StartUp con pocos fondos. Aplicacion practica al caso de un Marketplace local. 13
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B. Analisis del mercado

Se necesita saber donde se va a trabajar, en qué sector, como estd formado y si la
entrada a dicho sector va a suponer una barrera o no. Para ello nos enfocaremos en englobar

nuestro proyecto en un sector concreto y analizarlo.

i Andlisis del sector (competencia)

En el momento en que se decide emprender un negocio propio y se dispone de una
idea para ello, es crucial conocer el sector de la actividad y hace un andlisis de este con el fin
de saber si es un sector saturado o no y si va a suponer un freno o una ayuda para la idea de

negocio.

Los propios competidores pueden ser una berrera en si mismos, bien porque el
mercado esté demasiado saturado con fuertes barreras de entrada lo cual implicara que la idea
de negocio debe ser reformulada, bien porque los competidores pueden ser un pilar de guia a
la hora de hacer Benchmarketing, es decir, que no supongan barreras de entrada, y junto con
nuestro valor diferencial podamos apoderarnos de una parte del mercado y que posteriormente
la competencia nos pueda ayudar a enfocarnos mas en las necesidades de nuestros clientes

que no estén cubiertas.

El andlisis de la competencia puede ser un proceso lento y para ello hay que tener claro
que unicamente se haré con el fin de conocer la viabilidad de entrada en el sector. Para ello se

identificaran los diferentes grados de competidores:

o Directa: su oferta es idéntica a la nuestra
J Indirecta: trabajan sobre la demanda, pero de una forma diferente.
o Potencial: los que trabajan en un sector parecido que puedan hacer uso

de la idea una vez esté ya en funcionamiento.

Por otro lado, haremos uso de algunas de las estrategias que nos permiten hacer un

andlisis de mercado, en este caso, las 5 fuerzas de Porter que nos permitiran saber de una
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forma rapida y concisa si la competencia va a suponer un problema para nuestro modelo de

negocio.

Haciendo referencia al libro de Stéphanie Michaux (2011), Las cinco fuerzas de
Porter: Como distanciarse de la competencia con éxito podemos adaptar perfectamente esta

estrategia viéndolo reflejado en la siguiente tabla:

Competidor Directo Competidor indirecto

Analizaremos por cada competidor si nuestro valor diferencial
F1. Poder de los clientes | es lo suficientemente bueno como para que los consumidores de
las empresas competencia puedan recurrir a nosotros.

Este concepto es muy amplio. Se analizara valorando si nuestro
modelo de negocio en cuanto a procesos, produccion,

F2. Poder de los proveedores, empresas asociadas, son los mismos que los de la
proveedores competencia. No solo nos va a servir para analizar a la
competencia, sino que puede mostrarnos si nuestro modelo de
negocio puede ser una réplica de la competencia.

Nos centramos en las barreras de entrada, en si en este caso los
modelos de negocio de nuestras empresas competidoras van a
afectarnos a la hora de acceder al mercado.

F3. Nuevos
competidores

Analizaremos si pudiera existir la posibilidad de que nuestro
modelo de negocio se asimile al de la competencia de tal forma
que puedan replicar nuestro valor diferencial gracias a su poder
en el mercado.

F4. Productos sustitutos

F5. Rivalidad (Existira rivalidad?

Tabla 1. Las cinco fuerzas del Poder. Elaboracion propia

ii. Analisis del entorno. DAFO y CAME

Analizada la competencia y habiendo validado la viabilidad de nuestro negocio en el
sector vemos fundamental usar la estrategia de negocio con los analisis DAFO y CAME. El
método DAFO es una de las estrategias mas eficientes para hacer un andlisis inicial del

microentorno y el macroentorno de la empresa. Estas herramientas se basan en analizar la
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realidad de una idea de negocio o un negocio ya existente, y es que lo que se pretende es hacer
hincapié en el andlisis CAME que permite identificar los factores que podemos corregir del

método DAFO y validar el modo de hacerlo.

CAME (Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar, por sus siglas) se dividide en un

cuadrante 2x2 haciendo uso de cuatro estrategias:

o Corregir Debilidades: supone eliminar estas debilidades o tratar de
minimizarlas.
o Afrontar las Amenazas: convertir estas amenazas en puntos débiles

externos sin que supongan un freno a nuestra idea de negocio. Aqui es donde se debe
valorar si las amenazas suponen un gran peligro y no es posible afrontarlas por lo que

se deberia reestructurar el modelo de negocio.

J Mantener las Fortalezas: conseguir una ventaja competitiva y hacerla
mas fuerte.
J Explorar Oportunidades: permite crear estrategias basadas en las

oportunidades para convertirlas en puntos fuertes que fomenten nuestro modelo de

negocio.

Es importante conocer cudles son los problemas que nuestra idea de negocio va a
presentar y a su vez conocer cudles son sus fortalezas pues nos permitird enfocar nuestro

modelo de negocio en una serie de estrategias que lo permitan entrar en el mercado con menos

dificultad.
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Oportunidades Explotar
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Ilustracion 1. Sinergias entre el analisis DAFO y CAME. Fuente: www.iebschool.com

C. Plan de Marketing

Una vez analizados los matices primerizos de nuestra idea de negocio, deberemos

elaborar un plan de marketing asociado a toda la operativa de la empresa.

i Definicion del publico objetivo y estrategias de marketing

Analizado el mercado desde un punto de vista competitivo para comprobar la
viabilidad de la empresa se debera establecer un target elaborando para ello un market research
a partir de técnicas de investigacion cuantitativas y cualitativas. Estos métodos permitiran
recopilar datos e informacion acerca de los futuros consumidores y poder asi enfocarnos en
un target especifico o elaborar un buyer persona. Para ello, deberemos diferenciar los dos tipos

de técnicas existentes:
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o Técnicas cuantitativas: se basan en clasificar, agrupar y medir los
resultados obtenidos de una serie de estudios.
o Técnicas cualitativas: se basan en un andlisis mas profundo, tratando de

indagar en las motivaciones humanas que pueden dar lugar a la compra del producto.

Debido a que estamos trabajando sobre ideas emergentes usaremos las técnicas
cuantitativas para asi poder determinar cual es el target de nuestro producto, es decir, sobre
qué tipo de personas debemos fomentar nuestra estrategia de marketing. Para completar estas
técnicas cuantitativas de investigacion, podremos hacer uso de las técnicas cualitativas que
permiten estudiar mas a fondo a nuestro publico objetivo analizando sus motivaciones para la

adquisicion de nuestro producto.

Para poder obtener un perfil de publico objetivo concreto es fundamental conocer con

qué herramientas contamos para elaborar un estudio cuantitativo. Destacaremos las siguientes:

. Entrevistas con preguntas cerradas.
. Encuestas concretas.
o Redes sociales. Haciendo una recopilacion de datos de estas sobre los

datos de consumo que nos conciernen.

Con los resultados obtenidos de nuestro estudio podremos validar la hipotesis
principal, es decir, si nuestro publico objetivo al que habiamos planteado nuestro producto
estaba correctamente enfocado. Obtener un publico objetivo es esencial para poder adaptar
nuestro producto; una vez realizado el estudio que nos indique cudles son los clientes que
pueden ser potenciales, debemos de adaptar nuestro producto a ellos, ya que lanzar un
producto o servicio necesita de unos clientes potenciales puesto que sin ellos el valor

diferencial frente a la competencia o la innovacion de nuestra idea no tiene validez ninguna.

ii. Imagen de marca

Uno de los puntos principales a la hora de determinar la creaciéon de una nueva
empresa. Al margen de lo operacional de la idea de negocio, establecer una imagen de marca

hoy en dia es un aspecto clave. Una marca es un término, nombre, disefio... que va a hacer
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que el producto o servicio sea identificable en el mercado. Hoy en dia no solo se comercializan
productos o servicios, sino que va implicito vender sensaciones, experiencias, privilegio,
estatus... Cada marca que encontramos en el mercado tiene un objetivo que vender asociado

a sus productos.

Hay dos conceptos que es importante recalcar, ya que no solo esta guia debe de servir
de precedente para crear una nueva Startup, sino que, para una vez ya formada, ayudarla a
escalar. Diferenciaremos entre imagen de marca e identidad de marca; este ultimo concepto
es algo en lo que se debe trabajar una vez los consumidores han asociado e incluido en su dia
a dia la imagen de marca de nuestro negocio, y es que la identidad de marca representa unos
valores que son identificados por los consumidores. Por ello es esencial la elaboracioén de una
imagen corporativa para poder trabajar posteriormente en una identidad que aporte a los

consumidores un valor diferencial.

Para poder elaborar correctamente una imagen de marca desde un inicio se trabajaran

los siguientes conceptos:

J Nombre y dominio: haciendo pura estrategia de branding que permita
obtener un nombre Unico, que los dominios web estén libres y que identifique solo a
la empresa sin asociaciones externas.

o Colores: elaboracion un mockup reducido, siendo este una maqueta que
permita la visualizacion de los colores e imagenes representativos de la marca.

o Logotipo: la cara de la empresa, por lo que debe destacar por ser un

logotipo tinico y visualmente atractivo.

Estos no son los tinicos aspectos que engloban la imagen de la marca, pero si son los
necesarios a la hora de empezar a crear una empresa. Posteriormente, trabajaremos en otros
que permitiran desarrollar dicha identidad tales como redes sociales, imagen de producto,

packing, disefio web, CTA, etc.

1il. Acciones Comerciales: MARKETING MIX

Cémo crear una StartUp con pocos fondos. Aplicacion practica al caso de un Marketplace local. 19

Prieto Rodriguez, Ismael



| |
FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

El Marketing MIX es un andlisis de estrategias de aspectos internos realizado por las
empresas con el fin de conocer el estado de la empresa. En el caso de una empresa emergente
o Startup dicho analisis se enfoca més en un aspecto operativo que en el puro marketing, es
decir, analiza cuatro variables principales como son Producto, Precio, Comunicacion y
Distribucion y mas alld de elaborar tacticas de marketing para nuestro negocio se basa en
especificar como se van a desarrollar estas cuatro areas del Marketing Mix para

posteriormente poder aplicarlo a la realidad.

Producto

Diferenciaremos dos modelos de negocio diferentes: los que venden productos y los
que venden servicios. No obstante, para poder analizar cudl es el producto que vamos a lanzar
al mercado debemos hacerlo en tres fases y para ello haremos referencia al método Lean

Startup, donde el autor nos habla del Producto Minimo Viable.

Este concepto es una vision del producto que va a ser lanzado al mercado que permite
recabar toda la informacién necesaria previa al lanzamiento para analizar de forma
cuantitativa y cualitativa la respuesta del producto y su viabilidad. Se emplea para saber
encajar el producto a las necesidades reales de los clientes, es decir, conseguir responder a la
pregunta de si es lo que realmente nuestros clientes quieren y qué caracteristicas debe de tener

para que lo quieran. Este proceso se compone de 3 fases:

o Build: construccion del producto con todos los aspectos del mismo que
muestren las funcionalidades basicas.

J Measure: mostrar el producto a los consumidores potenciales
trabajando con métricas que permitan la recopilacion de datos.

o Learn: efectuar el andlisis de los datos recogidos en la medicion para

poder mejorar el producto y lanzarlo al mercado.

Con el método Lean no se consigue solo elaborar el producto de una forma completa,
sino crear un prototipo que nos permita ver la viabilidad ante el consumidor. Elaborar una

guia practica para la creacion de un producto es complejo dado que cada idea de negocio es
Cémo crear una StartUp con pocos fondos. Aplicacion practica al caso de un Marketplace local. 20
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completamente diferente; no obstante, este concepto permite desarrollar el producto

reduciendo el margen de error ante el consumidor.

El Producto Minimo Viable del método Lean estd enfocado principalmente a las

nuevas empresas emergentes que tienen un producto como modelo de negocio, sin embargo,

a la hora de hacerlo con un servicio puede extrapolarse a la elaboracion de una demostracion

del mismo que permita proseguir con las dos fases siguientes: analisis y aprendizaje.

Precio

Esta es una de las partes mas interesantes a la hora de iniciar un negocio, ya que, siendo

un producto o servicio, es necesario establecer el precio y analizar si es correcto de cara a

nuestros potenciales clientes y si estaran dispuestos a pagarlo.

Actualmente existen infinidad de estrategias de marketing a la hora de elaborar nuestro

pricing empresarial, pero antes es necesario analizar cudles son los pasos a tener en cuenta

para fijar nuestros precios de forma inicial y posteriormente emplear estrategias de pricing

para hacerlos mas llamativos:

o Analizar la competencia: nos permitira ver en qué punto nos vamos a

encontrar una vez entremos en el mercado y si el precio que se establezca sera el
correcto frente a nuestros competidores mas directos.

o Complejidad del producto: donde deberemos plantear si el producto
cubre una necesidad real del mercado ya que esto va a dar una vision mas compleja y
encarecer el producto en caso de que cubra efectivamente una necesidad real puesto
que de una forma u otra fomentaréa que los consumidores estén mas dispuestos a pagar.

J Definir un porcentaje de utilidad: con ello nos referimos a cual es el
margen util que queremos obtener por nuestro producto o servicio, es decir, cual es el

porcentaje por unidad o servicio ofrecido que queremos obtener.

Como podemos observar, estos tres conceptos se solapan entre si, ya que al analizar la

competencia no establecemos nuestro precio final, sino que servira de guia para analizar como
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estd el mercado y la receptividad de los consumidores; sabiendo si cubre una necesidad real,
podremos valorar si encarecerlo frente a la competencia o abaratarlo para poder obtener una
cuota de mercado mayor. En ultimo lugar, definiendo el porcentaje de utilidad se puede ver si
el precio que el mercado ha “fijado” previamente para nosotros, es decir, el precio que los
consumidores van a estar dispuestos a pagar, se ajusta a nuestro margen de utilidad y en caso

contrario readaptar costes fijos y variables para poder tener unos beneficios considerables.

Esta parte es una de las mas importantes ya que va ligada junto con el plan econdmico
y financiero, analizando posteriormente todos los costes empresariales y obteniendo asi una
prevision medianamente acertada de nuestros ingresos y beneficios y elaborando un Flow

Revenue mas extenso.

Una vez hayamos podido establecer nuestros precios vamos a hacer uso de algunas
técnicas de pricing mas usadas y mds representativas para dar comienzo a un nuevo modelo
de negocio. No obstante, el pricing en las empresas es un departamento complejo y dindmico

en el que posteriormente se debe de ir trabajando.

o Precio Ancla: se basa en establecer un precio alto y establecer luego un
precio inferior para fomentar una atencion del consumidor generando un descuento
esperado.

° Precio Premium: basado en servicios, se centra en ofrecer un servicio
base de forma gratuita que posteriormente serd demandado por los consumidores
accediendo a pagar el precio final.

J Precio basado en el valor: para productos emergentes y realmente
innovadores. Establecer un precio basado en el valor apreciativo del cliente es una
buena opcién previo estudio del mercado y de los consumidores.

o Precios dindmicos: para un startup con un stock de productos elevados
y diferenciados. Se basa en establecer unos precios cambiantes constantemente que
atraigan los ojos del consumidor.

. Precio por horas o proyectos: para nuevas empresas que ofertan

servicios y mano de obra. Una de las opciones mas aceptables.
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o Precio desnatado: para productos tecnolégicos que buscan mostrar una
imagen de marca y pueden lanzarse al mercado con un precio superior y
posteriormente rebajarse con el tiempo dando paso a nuevos productos.

o Precio de penetracion: para productos o servicios en un mercado
saturado al cual necesitamos acceder con prontitud. Se establece un precio muy por
debajo de la competencia que incluso pueda ocasionarnos pérdidas para hacernos con
una cartera de clientes fija. Deberia de complementarse con un valor afiadido para
enfocarse en la retencion de clientes.

J Precio por packs: para productos o servicios distribuidos de forma
complementaria, abaratando costes y pudiendo ofrecer un precio mas competitivo para

el consumidor.

Analizando estas estrategias, podemos ver como cada una de ellas se centra en un
producto o precio especifico, ya que establecer nuestros precios a la hora de lanzar nuestro
negocio necesita también de una estrategia inicial para que se asiente correctamente en el

mercado.

Comunicacion y distribucion

Ambos puntos del Marketing Mix se trabajan por separado, pero resultan mas sencillos

tratarlos de forma conjunta a la hora de elaborar una planificacion inicial.

En cuanto a la Comunicacion, lo podemos dividir en dos subapartados, ya que se debe
establecer cudl es el canal de venta que se va a tomar para nuestro producto y qué promocion
se va a realizar para potenciar la imagen de dicho producto. En este caso, dependiendo del
modelo de negocio que se quiera emprender cada empresa dispone de diversos canales de

venta y promocionales para poder dar a conocer su producto.

Respecto a la Distribucion, se basa en la logistica de la empresa y cudl va a ser el
método que va a llevar a cabo, desde el suministro de sus materias primas, al consumidor

final, o bien tratandose de un servicio, cudl va a ser el método para llevarlo a nuestros clientes.
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Ambos puntos se especifican en conjunto ya que cada empresa debe adaptarse a las
necesidades de sus productos o servicios y tomar el canal de venta o la distribucién que mejor
se adecue desde un punto de vista econémico hasta un punto de vista logistico. Una vez
desarrollada la empresa es momento de comenzar a valorar escalarla a otros canales de venta
o mejorar la distribucion, sin embargo, elaborar un andlisis para un proyecto inicial es
complejo y resulta més util adaptarse al mercado y a los canales de venta y distribucion

implicitos por el producto.

D. Organizacion y recursos humanos

Puesto que el fondo de este trabajo es la creacion de una Startup, el aspecto
organizativo y de recursos humanos es breve y conciso ya que solo se debe indagar en dos

aspectos:

J Organizacion inicial: estableciendo unos criterios iniciales acerca de
cémo va a estructurarse la empresa, cada departamento y cudles son las funciones
especificas que van a llevar a cabo. Al tratarse de una Startup no se puede establecer
una organizacion muy intradepartamentada con funciones muy concretas, sino que
esto se ira desglosando a medida que evolucionen las necesidades de la empresa.

o Personal (Recursos humanos): de forma inicial es aqui donde se debe
analizar si para el correcto funcionamiento de la empresa va a ser necesaria la
contratacion de personal, y dado que nos referimos a un proyecto joven emergente con
escasos recursos, una manera de optimizarlos es asumiendo por parte del fundador(es)
todas las funciones siempre y cuando sea factible. Es decir, la asuncion por parte del
empresario en un inicio de funciones que no es necesario subdelegar reducira costes

de personal innecesarios y una organizacion de la empresa mas concentrada.

E. Gestion fiscal
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Uno de los puntos mas importantes la optimizacion fiscal. La informacion anterior
acerca de la creacion de una empresa es algo que cualquier emprendedor puede logar de una
forma sencilla puesto que consiste en plasmar los conocimientos e ideas y trabajar en ellos
para crear un proyecto. No obstante, uno de los principales problemas para la gente joven a la
hora de emprender es la falta de informacion, sobre todo de cara a informacion fiscal, forma
juridica, inscripcion de la empresa, actos notariales... por ello y queriendo hacer un resumen
que pueda agrupar la informacién lo dividiremos en tres apartados: forma juridica, tramites

para la constitucion y obligaciones fiscales.

i Forma juridica

Para poder elegir la forma juridica que va a tener nuestra empresa es fundamental
distinguir cudl va a ser nuestro modelo de negocio y como queremos establecernos, bien como
persona fisica con actividad empresarial (autobnomo), o bien como persona juridica. Esto se
debe a que, por una parte, si el modelo de negocio estd enfocado a ser la principal fuente de
ingresos sustentadora de la persona, y no existen socios, es mas conveniente establecerse como
auténomo; por otra parte, si se provee la obtencion de unos beneficios y expansion de la
empresa a largo plazo, y a mayores se trabaja con socios, es mas adecuado establecer la

empresa como forma juridica.

Para poder valorar qué modelo llevar a cabo, podemos establecer una serie de

diferencias entre ambos modelos:

J Responsabilidad. En el caso de los autdnomos, la responsabilidad es
total, y este responde con su patrimonio personal ante cualquier imprevisto, por el
contrario, una sociedad diferencia entre el patrimonio empresarial y el patrimonio de
las personas que la conforman, por lo que, en cualquier caso, solo se responderia con
el patrimonio de la sociedad.

J Costes de gestion. En este caso, las sociedades tienen un coste de
gestion inicial y notarial mas elevado, siendo muchisimo mas sencillo acceder como

auténomo administrativa y econdmicamente. Hay que destacar que desde el 2019,
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existe la Tarifa Plana ! establecida por el Gobierno, por la cual se reducen
significativamente los costes.

o Aportacion econdmica. Nula para un auténomo y una cantidad
obligatoria minima de 3.000 euros para crear una sociedad.

o Impuestos. Supone una desventaja para los autdbnomos puesto que
tributan segun el IRPF, impuesto progresivo de tal forma que el tipo impositivo
aumenta a medida que aumenten los beneficios; por el contrario, para las sociedades
existe el impuesto de sociedades con un tipo impositivo fijo, aplicandose tinicamente
un 25%.

o Acceso a financiacion. Una ventaja adicional para las sociedades, ya
que los préstamos y créditos que se obtienen a través de entidades bancarias, a la hora
de solicitarlas como autéonomo, se accede unicamente a la oferta asociada a
particulares, siendo esta oferta mucho mas extensa y permisiva para sociedades.

J Imagen comercial. Una sociedad ofrece una imagen comercial mas
profesional y solvente, por lo que de cara a asociaciones comerciales es la mejor

opcion.

Viendo esto, podemos concluir un factor diferencial principal y es que, si solo existe
un socio para la elaboracidon de un proyecto, y este proyecto lo permite, es mucho mas factible
dar comienzo como auténomo y esperar a ver unos frutos sustanciales que permitan la
constitucion de una sociedad, ya que de este modo es posible ahorrarse los costes iniciales y
se puede comenzar la actividad comercial de una forma mas répida y con menos trabas

fiscales.

Por otra parte, en caso de que la opcion de crear una sociedad sea la dptima para el
modelo de negocio es crucial conocer cudles son los tipos de sociedades que existen y sus
principales diferencias a nivel fiscal. Para ello se muestra la siguiente tabla con la principal

comparativa de las diferentes formas juridicas:

1 Tarifa Plana: https://www.iberley.es/temas/tarifa-plana-60-euros-nuevos-autonomos-alta-reta-2801
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Sociedad Resposabilidad

Sociedad Anonima

Sociedad Cooperativa

Limitada
Acroéonimo S.L. S.A. Coop.
Segun estatutos de 1
. . P . 3.000 EUR desembolso y el resto a P ] Y
invertido (min.) N comunidades
5 afios) ,
autonomas.
Division del C . o D
. Participaciones Acciones nominativas Participaciones
capital
Socios (n° min.) 1 1 3
. . I . Capitalista y/o )
Tipo de socios | Capitalista y/o trabajadores trabajadores Trabajadores

Responsabilidad

Limitada al capital
aportado

Limitada al capital
aportado

Limitada al capital
aportado

Organos de
administracion

Junta de socios o consejo
de administracion

Junta de socios o
consejo de
administracion

Asamblea de socios o
consejo rector.

Tabla 2. Diferencias entre las distintas formas juridicas. Elaboracion propia.

No obstante, existen otros tres modelos de sociedades que modifican las anteriores:

Sociedades Laborales.

Afectando a las Sociedades Limitadas (ahora S.L.L.) y Sociedades Anonimas (ahora

S.A.L), siendo una forma especial de estas sociedades en las que se modifica la relacion de
los socios. En primer lugar, existiendo un minimo obligatorio de 3 socios para conformar la
sociedad, y por lo menos el 51% de los socios deben de ser trabajadores con némina y contrato
indefinido y, en segundo lugar, el nimero de trabajadores asalariados no puede superar al 25%
del niimero de los socios. Este modelo de negocio se crea para regular sociedades con un

nimero de socios elevados y siendo estos trabajadores también de la sociedad.
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. Sociedades Profesionales.

En este caso, se aplica a las Sociedades Limitadas (ahora S.L.P) siendo la principal
diferencia que estan enfocadas a actividades profesionales que requieran de una titulacioén para
su ejercicio, teniendo un minimo de 1/3 de los socios con la titulacion suficiente y minimos

requeridos para poder conformar esta sociedad.
o Sociedades Nueva Empresa.

Creada para facilitar la creacion de empresas, con dos caracteristicas diferenciadoras,
la reduccion de tramites administrativos para su creacion y la condicion de un minimo de 1
socio y maximo 5. El proceso de creacion es a través del Documento Unico Electronico (DUE)

en WwWw.circe.es.

ii. Tramites constitucion de la empresa

Siala hora de establecer la forma juridica se ha optado por una sociedad, mas compleja
a nivel administrativo, hay que realizar una serie de tramites para poder dar comienzo a la

actividad laboral.

En este caso, se elabora un indice de procesos administrativos a seguir para la creacion

de una sociedad:
J Comprobar la denominacién en el registro mercantil.

Comprobacion mediante certificado negativo que el nombre a elegir para la sociedad
se encuentra disponible, ya que las sociedades que consten en el registro no pueden coincidir

en nombre.
. Cuenta bancaria.

Se debe de crear una cuenta de uso Unico para esta sociedad en la que conste el

administrador de la sociedad en un primer momento como titular dado que todavia no esta la
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sociedad conformada. Es en este momento donde se debe depositar el capital social para poder

formar la sociedad.

° Elaboracion de los estatutos.

Documentos que van a facilitar y servir de guia para la toma de decisiones de la
empresa. Son elaborados por el empresario en el momento de la creacion de la sociedad y
sirven como libro regulador de la empresa y sus normativas, aunque pueden ser modificados

previa aprobacion de los socios.

o Escritura publica.

Tramite que se realiza mediante notario con su correspondiente coste y sirve para dejar
constancia de que se poseen todos los requisitos necesarios para la creacion de una sociedad.
Para la firma y obtencién de la escritura plblica es necesario presentar los siguientes

documentos:

= Estatutos de la sociedad
= Certificacion negativa del registro
= Certificacion bancaria del depodsito del capital

=  Documento de identidad de los socios

o Impuesto de Transmisiones Patrimoniales

El Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados en
modalidad de operaciones societarias es de obligatorio pago tributando por la creacion de la
sociedad y debe de ser abonado en hacienda perteneciente a la Comunidad Auténoma
respectiva al domicilio social de la sociedad. Para hacerse cargo de este tributo se disponen
de 30 dias desde que se firma la escritura publica y consiste en un 1% del capital abonado para

la constitucidn de la sociedad.

o Obtencion del NIF (provisional)
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Posterior a la Escritura de la empresa es necesario obtener el NIF provisional. Se
obtiene en Hacienda presentando el DNI y la escritura publica firmada por notario. Obtenido

este NIF se le dara una validez de 6 meses para poder finalizar el resto de los tramites.
o Altaenel LA.E.

El Impuesto de Actividades Econdmicas es un impuesto local que regula y grava las
actividades de las empresas clasificandolas en epigrafes para asi poder hacer una regulacion
de estas. En este caso, habra que registrar a la sociedad dentro de los epigrafes necesarios, es
decir, dentro de las actividades que la sociedad va a desarrollar. A través de la Agencia

Tributaria? podemos ver la clasificacion general de LA.
o Declaracién censal (IVA)

Dicha declaracion nos permite, fiscalmente, poder dar comienzo, eliminar o modificar
nuestra actividad ya que es la que va a regular el Impuesto sobre el Valor Afadido de obligado
cumplimiento por autébnomos, artistas y empresarios. Para poder obtenerlo es necesario

presentar el NIF provisional de la sociedad, y el documento de alta en el [.A.E.
o Inscripcion en el Registro Mercantil

Realizados todos los pasos previos, es posible inscribir nuestra empresa en el Registro
Mercantil para poder dar comienzo a la actividad. La inscripcion de la sociedad en el Registro
Mercantil tiene un plazo de 3 meses desde que se obtiene la escritura publica y para ello es

necesario presentar los siguientes documentos ante el Registro Mercantil:

* (Copia de la Escritura de la sociedad firmada por notario

= Certificacion negativa de la denominacion social

2 Enlace Agencia Tributaria:
https://www?2.agenciatributaria.gob.es/ADUA/internet/es/aeat/dit/adu/adws/certificados/Tabla_de_e
pigrafes_IAE.pdf
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* Documento acreditativo de la liquidacion del Impuesto sobre el Patrimonio y
Actos Juridicos documentados

* Copia del N.L.F provisional

° Obtencion del NIF Definitivo

Inscrita la sociedad en el Registro Mercantil y habiendo realizado los tramites

anteriores, es posible canjear el NIF provisional obtenido en un inicio por el NIF definitivo.

Con el NIF definitivo de nuestra sociedad, la creacion de esta es efectiva y es posible
decir que esta definitivamente creada. No obstante, para poder comenzar la actividad
econdémica es preciso un ultimo tramite: estar en regulacién con la Seguridad Social. Los
socios pueden no tener ninguna relacion con la actividad empresarial, pueden ser
administradores o trabajadores, y para cada caso se necesita o bien constar en el Régimen

General, o bien estar dado de alta como auténomos.

Para poder entender en qué ambitos un socio debe de estar dado de alta, se muestra la

siguiente tabla:

SOCIEDAD ADMINISTRADOR CON FUNCIONES DE DIRECCION Y GERENCIA, RETRIBUIDO Y NO
LIMITADA'Y O CONSEJERO POSEEN +1/4 CAPITAL: REGIMEN GENERAL ASIMILADO (sin
ANONIMA desempleo ni Fogasa)

SI NO EJERCEN FUNCIONES DE DIRECCION Y GERENCIA Y NO
POSEEN +1/3 CAPITAL; REGIMEN GENERAL

NO SOCIOS: REGIMEN GENERAL ASIMILADO (sin desempleo

ni Fogasa)
SOCIOS CON CAPITAL SUPERIOR AL 50%: REGIMEN AUTONOMOS
TRABAJADORES ;
CON SI TIENE FUNCIONES DE DIRECCION Y
CAPITAL GERENCIAY POSEE +1/4 CAPITAL: REGIMEN
INFERIOR AUTONOMOS
AL 50% .
SI NO EJERCE FUNCIONES DE DIRECCION Y
GERENCIA 'Y NO POSEE +1/3
CAPITAL: REGIMEN GENERAL
50% DEL CAPITAL EN MANOS DE FAMILIARES HASTA EL 2°
GRADO: REGIMEN AUTONOMOS
SOCIEDADES SOCIOS TRABAJADORES QUE REGIMEN GENERAL
LABORALES FORMEN PARTE DEL ORGANO DE
ADMON..
SOCIOS TRABAJADORES CON RETRIBUIDO REGIMEN GENERAL
Cc FUNCIONES DE DIRECCION Y EL CARGO ASIMILADO (Sin 31
GERENCIA i desempleo ni Fogasa)
RELACION
Pr LABORAL DE
ALTA
DIRECCION
SOCIOS QUE POSEAN JUNTO A REGIMEN AUTONOMOS

FAMILIARES HASTA EL 2° GRADO EL
50% DEL CAPITAL
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Tabla 3. Participacion de los socios en el Consejo de Administracion. Fuente: https://www.crear-
empresas.com/encuadramiento-alta-socios-seguridad-social

No siempre existe obligatoriedad por parte de los socios de cotizar y quedarian

excluidos en los siguientes supuestos:

* Socio administrador activo de forma gratuita y no trabajador para la empresa.
= Solo es poseedor de las acciones o participaciones, no siendo administrador ni

trabajador.

Obligaciones de la empresa

A modo informativo, no es menos importante hacer un recalco en las obligaciones
fiscales de las empresas una vez se encuentran en funcionamiento. La carencia de informacion
sobre este aspecto supone un gran impedimento a la hora de montar una empresa, de manera
que, si se desconocen los tramites para formalizar la empresa, no se puede comenzar la
actividad hasta tenerlos todos realizados. Una vez la empresa estd en funcionamiento, el no
disponer de la informacion acerca de las obligaciones fiscales que la empresa tiene, puede

ocasionar graves problemas con la administracion.

Por ello, es necesario conocer la relacion de pasos que hay que seguir, asi como tener
correctamente identificada la ubicacion de toda la informacion requerida. Cada empresa tiene
unas obligaciones fiscales diferentes en funcion de su actividad, por lo que podemos destacar

tres aspectos fundamentales:
o Obligaciones fiscales. Todos los pagos e impuestos que la empresa debe
efectuar a lo largo de su actividad.
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J Obligaciones contables. Todos los registros contables que la empresa
debe de llevar al dia para el correcto funcionamiento de la actividad.
J Licencias. Dependiendo de la actividad a la que vaya enfocada la

empresa sera necesario unos tipos de licencias y otros permisos.

Para poder facilitar el acceso a todos los requisitos que permitan conocer cuales son
las obligaciones que una empresa tiene, podemos acceder al Ministerio de Industria, Comercio
y Turismo para tener un resumen informativo acerca de las obligaciones fiscales y contables.
En el caso de las licencias serd necesario consultarlo en la sede de la junta de cada comunidad.

Véase los ejemplos a continuacion.

o Obligaciones contables?
. Obligaciones Fiscales*
J Licencias (ej. Castilla y Leon)®

F. Plan economico y financiero

i Plan economico

Antes de iniciar su actividad, la Startup necesita un plan econémico y financiero que
ayude a distribuir los gastos y los ingresos de forma eficiente. Dicho plan debe hacerse con
un proposito y debe estar orientado a unos objetivos, pues en €l se fundamentard la escalacion
de la empresa. Es decir, el plan economico que se realice debera ir enfocado a aumentar la
productividad de la empresa a largo plazo, redistribuyendo los gastos de la forma mas

adecuada.

3 Enlace: http://www.ipyme.org/es-ES/EjercicioAct/OFiscales/Paginas/Obligaciones-fiscales.aspx

4 Enlace: http: //www.ipyme.org/es-ES/EjercicioAct/OContables/Paginas/Obligaciones-contables.aspx

5 Enlace: https: //www.tramitacastillayleon.jcyl.es/web/es/tramites-servicios/tramites-servicios-
tipo.html
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Para poder crear este plan econémico, se deben de tener en cuenta los siguientes

aspectos:

J Plan de inversiones. Todas las inversiones y financiacion inicial
necesaria para poder comenzar la actividad econdmica.

o Cuenta de pérdidas y ganancias. También conocido como Flow
Revenue. Mediante previsiones se realiza un estudio a largo plazo de cudles van a
ser los gastos fijos y variables que va a tener la empresa, asi como los ingresos
estimados para que la Startup funcione. Con esto podremos ir viendo a medida que
avance la actividad econémica de la empresa si resulta viable o no.

o Brake Even. Con la ayuda del anterior punto serd necesario conocer el
umbral de rentabilidad de nuestro negocio, es decir, con qué nivel de ventas se
comienza a tener rentabilidad.

o Presupuesto de caja. Llamado asi al andlisis presupuestario que se
otorga a los diferentes departamentos de una empresa. En una Startup los
departamentos son practicamente inexistentes en un inicio dada la agrupacion de
funciones, por lo que resulta complejo determinar un presupuesto exacto para cada
departamento si no disponemos de los mismos. Asi, a la hora de crear una Startup es
necesario hacer un andlisis presupuestario mediante porcentajes y distribuyendo los

beneficios en funcion de cudles son los objetivos que queremos conseguir.

Con estos aspectos, de una forma muy simple, podemos distribuir de forma eficiente
la economia de la empresa en un inicio e ir progresando sin hacer un gasto innecesario o

invirtiendo en funciones inapropiadas.

ii. Formas de obtener financiacion

En este apartado se valoraran las fuentes de financiacion de una empresa. El fondo del
trabajo ha versado en su totalidad en como poder crear una Startup con una baja financiacion,
por lo que el contenido que se muestra a continuacién se enfocara en una técnica para la

financiacion que no sea fuente inmediata.
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En primer lugar, se nombran los 7 tipos de financiacidon externa mas habituales:

o Financiacion bancaria: dotaciéon econdmica por parte de una entidad
bancaria.
o Incubadoras de negocios: instituciéon que brinda apoyo informativo y

econdémico a las ideas de negocio.

o Business Angel (BA). Conocido como Padrino inversor, es una persona
que brinda apoyo econdémico a una Start-up.

J Venture Capital. Financiacion a las empresas mediante acciones,
asumiendo ciertos riesgos.

o Subvenciones y ayudas publicas. Haciendo uso de los recursos estatales
y autondmicas.

o Crowdfunding. Se trata de la recaudaciéon de fondos mediante
microdonaciones (sin reembolso), por parte de donantes que apoyan la idea de
negocio.

o Las 3 F (family, Friends and fools). Mediante ingresos propios, ahorros,

etc.

Ahora, a pesar de que estas son las fuentes de financiacion mas conocidas y usadas a
la hora de crear una empresa, se ha querido investigar a fondo como se han financiado las
Startups de éxito a nivel global y, haciendo referencia a dichas Startups, podemos observar
que sus modelos de negocio no aspiraban a ser grandes multinacionales o empresas de un
capital elevado, sino que en sus inicios comenzaron como proyectos pequefios de familiares
0 amigos, con financiacion interna, es decir, con su propia financiacion dado que la cantidad
asi lo permitia. Ejemplos de esto son Uber, Airbnb, Spotify, Dropbox, o Snapchat, que nacen
como pequenos proyectos pero que han logrado obtener la financiacidon necesaria para poder

expandirse a pesar de que en sus inicios debieron “sobrevivir” con un capital mas bien escaso®.

6 Carvajar, R. and Ruiz, C., “Las cinco startups espafiolas que han logrado ser unicornio”, La Razén
(2020), https://www.larazon.es/economia/20201004 /bmic4bplsnh4vbgsz2izhljouu.html (Consultado
el 10 de mayo de 2022)

Cémo crear una StartUp con pocos fondos. Aplicacion practica al caso de un Marketplace local. 35

Prieto Rodriguez, Ismael



L1
FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

La mayoria de Startups comienzan con una financiacion llamada “bootstraping”,
entendida como el momento en que familiares y amigos invierten en la idea para poder crearla
y es posteriormente, cuando estd ya funciona, hacen acuerdos de capital con Busines Angels.

Este modelo de financiacion es el mas habitual para el caso expuesto.

Otro punto a destacar es el andlisis del perfil de los emprendedores de las principales
Startups. Aunque muchos de ellos es gente joven, su perfil es de aquellos que vienen de otras
Startups o ya han trabajado previamente en empresas emergentes por lo que disponen de los

conocimientos para poder crear una gran Startup.

En definitiva, formar una empresa se debe hacer de forma paulatina adquiriendo
conocimientos y tratando de invertir los recursos de forma adecuada, de tal forma que en caso
de que nuestro modelo de negocio requiera una financiacion excesiva y con complejidad para
obtenerla podemos fijarnos en los modelos de negocio que las Startups han llevado a cabo
(citados anteriormente) creando asi la posibilidad de crear una empresa cuyo modelo de
negocio se asemeje al que tenemos como idea, que requiera menos financiaciébn y menos
recursos para poder explotarlo, de tal forma que a la vez que explotamos la empresa
adquirimos conocimientos acerca de su gestion y vamos obteniendo financiacion para poder

finalmente expandir nuestra empresa y crear el modelo de negocio original.

Para ver la utilidad de todo lo expuesto a lo largo de este trabaja, se ejemplificara con
una adaptacion al caso para mostrar de una forma mas practica la idea que se ha querido

explicar.

4. ADAPTACION AL CASO

4.1. DESCRIPCION DE LA INICIATIVA

4.1.1. CARACTERISTICAS TECNICAS DEL SERVICIO

Este proyecto ofrece diferentes lineas de negocio adaptadas al comercio local. En un

primer momento el hilo fundamental del negocio es la distribucion de los productos de los
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comercios locales para su expansion comercial a nivel provincial y de comunidad autéonoma.
No obstante, también incluye otras lineas como la atencion en marketing personalizada a los
comercios locales, las posibilidades de logistica y distribucioén con otras empresas. Tratandose
de una distribuidora e-commerce, se pueden integrar otras empresas a nivel local que

comercialicen productos sin perder el predominio del comercio local.

El servicio fundamental que se ofrece es la distribucion de bienes del comercio local.
Son productos con diferentes caracteristicas que deben de adaptarse al publico objetivo del
mercado e-commerce. No obstante, a pesar de que tenemos un fuerte nimero de competidores
en todas las partes de la empresa (logistica y distribucion), podemos decir que ofrecemos un
servicio con unos costes muy competitivos dada la economia de subsistencia que buscamos:
no obtener beneficios a corto plazo, sino dar un apoyo y ayuda al comercio local. Este servicio,
a mayores, cuenta con una rentabilidad y una gestion completa de los productos de estos
comercios, pudiendo asi mejorar su imagen de marca, logistica y distribucién, promoviendo

un ambito de actuaciéon mucho mas amplio de sus negocios.

El objetivo fundamental de este proyecto no es mas que unificar el comercio local en
una plataforma Unica y conjunta. Los comercios se encuentran en una situacion de
competencia amplia dado que se ven obligados a competir, no solo entre ellos, sino con las
grandes empresas, las cuales se apropian cada vez mds de su mercado. En este caso, lo que
queremos logar es reducir esta competitividad pudiendo unificarse en un mercado conjunto

y amplio que dé lugar a una competencia directa con las grandes empresas.

Siguiendo la linea inicial, podemos agrupar esta idea general de una forma descriptiva
mas breve con una sola frase que defina la idea de negocio principal: “un Marketplace de
productos locales, permitiendo asi a las pequefias y medianas empresas o a proyectos
emergentes, colaborar entre ellas para poder acceder como competencia a un mercado

mayor.”

4.1.2. ELEMENTOS INNOVADORES FRENTE A LA COMPETENCIA
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Lo primero es validar nuestra “Value proposition” y categorizando nuestra idea de
negocio dentro de una de las caracteristicas basicas, vamos a hablar de qué es un producto
Novedoso. Actualmente la idea de Marketplace ya existe, pero no adaptado a los comercios
locales y pequefias empresas, ya que estos siguen trabajando de forma independiente. De este
modo, la idea de negocio propuesta es innovadora en cuanto a contenido debido a la falta de

algo similar en el mercado actual.

Enfoquémonos ahora en la Formula de Steve Blank: Ayudo a (X) a conseguir (Y)

haciendo (Z).

o X van a ser todos los comercios locales y pequefias empresas que
fabriquen y vendan sus propios productos.

o Y es el objetivo que vamos a ayudar a conseguir a estos comercios y
pequefias empresas, como es el aumentar sus ventas y potenciando su imagen en el
mercado.

o Z es el método que vamos a usar, crear un Marketplace online para que
estos comercios locales puedan unificarse en una sola entidad para llegar a muchos

mas clientes proporcionandoles asi un marketing mucho mas especializado.

De este modo, la Formula de Steve Blank adaptada a nuestro negocio seria la siguiente:

“Ayudo a los comercios locales y pequeiias empresas que vendan sus propios
productos, a aumentar sus ventas y potenciar su imagen en el mercado, creando un

Marketplace online y proporcionando un servicio de marketing mas avanzado.”

Ahora que ya disponemos de una idea general de nuestra propuesta de valor, podemos

indagar en el Problema-Solucién y lo haremos respondiendo a las 3 preguntas anteriores:

. ;Cudl es el problema/necesidad actual que existe?

Hoy en dia los comercios locales van perdiendo valor y quedan rezagados ante un
sistema empresarial complejo y abrasivo que impide hacer crecer a estas empresas, en
ocasiones por falta de recursos para aumentar su negocio o por falta de conocimientos. Otro
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modelo de negocio con carencias son las pequefias marcas que van surgiendo y que con un
mercado saturado de informacion terminan pasando desapercibidas por lo que son grandes los

esfuerzos que tienen que hacer para lograr un mayor grado de visibilidad.

. . Con qué producto/servicio vamos a cubrir esta necesidad?

De este modo, lo que planteamos es la creaciéon de un Marketplace online en el que
estas empresas locales puedan entrar a vender y distribuir sus productos como si fueran uno
logrando asi mucha mas visibilidad. A mayores, nos podemos percatar que, de este modo, el
marketing que cada una de las pequefias empresas tendria que realizar para conseguir muchos
mas leads, potenciar sus ventas o mejorar su imagen de marca, es mucho mayor que si se

fomenta el marketing desde un tnico canal y que este sea efectivo para todas ellas.

. . Cudl es el principal beneficio que podemos aportar a nuestros clientes?

Gracias a este Marketplace, en caso de que un cliente se interese por un producto de
un comercio, va a tener a su disposicion y podra conocer muchos otros productos de empresas
que no conocia, es decir, las pequefias empresas pueden apoyarse entre si. Una empresa poco
conocida puede lograr un mayor numero de leads gracias a que otra de las empresas ya tenga
una cartera consolidada para su producto y estos puedan ver en el Marketplace una mayor

variedad.

Como hemos dicho, las grandes empresas son las que van ganando terreno sobre las
pequefias en tamafio, pero no en nimero, ya que, si todas las pequefias empresas pudieran
unificarse en un Uinico mercado podrian competir del mismo modo. Para ello es necesario una

guia que pueda unificarlas a todas, y es lo que nuestro Marketplace quiere conseguir.

En cuanto al marketing, es evidente que si se hace desde un tnico canal, que las
empresas trabajen de forma conjunta en el marektplace, solo serd necesario generar leads para
este canal y no para cada uno de los pequefios negocios. Esto se transforma en una saturacion
para el cliente con un exceso de informacion, de tal forma que unificando el marketing, un

lead que antes era para una sola oportunidad (Comercio), ahora es un lead para muchas
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oportunidades, ya que tiene a su alcance muchos mas productos de una forma mucho mas

comoda.

4.2. ANALISIS DE MERCADO

4.2.1. DEFINICION DEL SECTOR Y AMBITO DE APLICACION DE LA
ACTIVIDAD

Hablemos ahora de la competencia. Vamos a destacar dos empresas, una asociada a la

competencia directa y otra asociada a la competencia indirecta:

. Competencia Directa: no existe como tal una empresa o web con este
modelo de negocio, no obstante, vamos a destacar 2 modelos que pueden apreciarse
como competencia directa.

- Amazon. En su momento Amazon tratdé de fomentar las ventas
de estas empresas locales, pero no fue bienvenido por tratarse de un gigante
como es Amazon. Aun asi, algunas empresas pueden asociarse para distribuir
sus productos.

- Web catdlogos o tiendas online de agrupaciones comerciales.
Algunos ayuntamientos o agrupaciones han tratado de intensificar sus ventas
o su visibilidad creando paginas web donde mostrar y vender la oferta de sus
comercios locales, pero esto no ha tenido el suficiente éxito.

J Competencia Indirecta: podemos englobar aqui a algunos proyectos
empresariales que trabajan sobre la imagen de los pequeios comercios fomentando

sus ventas fisicas, asi como ofrecerles ayuda para su digitalizacion.

Habiendo diferenciado estos dos aspectos y habiendo categorizado a las empresas que
suponen una amenaza competitiva en cada una de estas clasificaciones, haremos un analisis

mediante las 5 fuerzas de Porter:
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F1. Poder de los clientes

Competidores directos: Nuestro valor diferencial nos hace unicos ya que
no hay hasta ahora un modelo de negocio ajustado al nuestro y hasta ahora
los intentos de Amazon o de algunas agrupaciones no han conseguido
evolucionar.

Competidores indirectos: Nuestra propuesta de valor es totalmente
diferente a la de nuestros competidores indirectos, ¢ incluso pueden no
convertirse en competidores, sino que podemos beneficiarnos de sus
proyectos para aventajar el nuestro.

F2. Poder de los
proveedores

Competidores directos: El concepto que nuestro modelo de negocio
ofrece tiene una caracteristica diferente en cuanto a procesos, ya que
tratamos de integrar a todos los comercios de diferentes lugares para poder
vender por todo el territorio nacional, sin limitacion, lo que ocurre con
nuestros competidores directos.

Competidores indirectos: Sus proyectos no influyen en los procesos de
nuestro modelo de negocio, ya que se hacen de forma eventual o puntual.
A mayores trabajan sobre la demanda de una forma diferente a nuestro
modelo, lo cual puede resultar mas atractivo para los clientes.

F3. Nuevos competidores

Las barreras de entrada para entrar al mercado no van a depender de
nuestros competidores ya que hemos visto que hasta cierto punto no
influyen, sino que van a depender del grado de implicacion de los
comercios asociados.

F4. Productos sustitutos

Si puede suceder que nuestra competencia duplique nuestro valor
diferencial y es que si empresas como Amazon o las propias agrupaciones
ven esto como un potencial, pueden adaptarlo con mucha mas fuerza que
nuestra empresa.

F5. Rivalidad

Podra existir rivalidad en el futuro, en cuanto a que surjan nuevas
empresas que dupliquen nuestro modelo de negocio, o que las empresas
asociadas decidan externalizarse a nosotros.

Tabla 4.Fuerzas de Porter aplicadas al caso. Elaboracion propia
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Finalmente, y habiendo hecho este andlisis de la competencia, es posible observar
coémo se genera un valor diferencial frente a la competencia ademas de verificar si la idea de

negocio es valida y puede llegar a ser factible en un mercado competitivo.

Como resultado de esto, es posible ver como la idea de negocio que se muestra es un
tanto arriesgada en el mercado de competencia al que se va a integrar ya que son varias las
empresas que se han formado y han fracasado en el aspecto de los marketplaces, tales como
Amazon, que tratd6 de implementar este sector de actuacion pero que, aunque no ha sido bien

recibido, algunos pequefios comercios si han llegado a colaborar.

Con ello es posible analizar el enfoque correcto a la idea de negocio y concluir que
muchos de los modelos de los negocios locales no estan adaptados para la venta online, lo que
supondria un engorroso procedimiento que pueden no estar dispuestos a asumir. Por ello, es
posible tratar esta idea de negocio como Marketplace de venta online para algunos de los
negocios locales mientras que para otros puede servir de catalogo y soporte de marketing para

dar esa visibilidad que necesitan.

4.2.2.  ANALISIS DEL ENTORNO (DAFO Y CAME). INTERNO Y
EXTERNO

Habiendo validado la viabilidad de la idea de negocio, es necesario, tal y como se ha
visto, hacer un andlisis del microentorno y macroentorno para lo que se usara la técnica de

andlisis DAFO la cual se enfocara posteriormente para un correcto analisis CAME.

Debilidades Amenazas

- Desconocimiento del todos los -

articulos dada la variedad

- Coste 'y mantenimiento del
backoffice online

- Idea de negocio con mucha
complejidad de cara a organizacion
(logistica, distribucion...)

Posible competencia desleal entre
los propios comercios locales

- Condiciones rigidas de los
comercios asociados

- Competencia compleja

- Incertidumbre en la recepcion de
la idea por parte de los comercios locales
- Estacionalidad del servicio
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Fortalezas

- Experiencia en emprendimiento y
a futuros proyectos

- No es necesaria una logistica
propia en inicio (menos inversion)

- Costo operacional reducido

Oportunidades

- Gran variedad de oferta
- Demanda satisfactoria de 1la
poblacion por este tipo de servicios

- Oportunidad para los comercios
locales y su economia

- Fuerte desarrollo del comercio

online

Tabla 5. Analisis DAFO. Elaboracion propia

Ahora que el analisis DAFO esta completado, es posible elaborar el analisis CAME.

Como se ha visto con anterioridad, este analisis trata de aportar soluciones o fomentar los

puntos obtenidos del analisis DAFO para lo cual es necesario centrarse en los aspectos mas

fundamentales:

J Corregir debilidades: el problema que nos podemos llegar a encontrar

en este punto es la complejidad de la idea de negocio. Para su correccion, es

conveniente estudiar el método mas adecuado para llevar a cabo la logistica de la

empresa y organizacion del proceso comercio-distribuidora-cliente.

o Afrontar amenazas: como la venta o competencia cruzada, en donde

a pesar de ser una amenaza, es posible corregirlo de forma interna. Aunque se produzca

una venta desleal o ventas cruzadas, se debe elaborar un plan adecuado para la

comercializacion de productos duplicados. Por otro lado, tratar de elaborar un plan de

atraccion para reducir las condiciones de los comercios asociados.

o Mantener fortalezas: se ha visto como empleando una logistica

externa es posible reducir en costes. Esto es, que si en vez de tener transportistas

propios para la distribucién de los productos, hacemos una subcontratacién por

servicios, reducird los costes y serdn asumidos en gran parte por el consumidor sin que

repercuta en la empresa.

o Explotar oportunidades: vistas las oportunidades, es muy importante

elaborar un buen plan de marketing adaptado a los comercios locales como plan de

cooperacion para poder tener una buena integracion en el sector y poder tener un buen

impacto en los consumidores.
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En cuanto a las amenazas, se va a hacer hincapié en la estacionalidad, dado que es un
aspecto representativo de cara a la toma de decisiones y esto se debe a que este sector cuenta
con grandes épocas estacionales. En primer lugar, los momentos de mayor demanda son los
meses previos a la navidad y principios de enero, la semana del Black Friday, los meses de
temporadas de rebajas (en caso de ropa), los meses de cambio de temporada, enero y julio por
tratarse de meses en los que nuestros clientes disponen de ingresos extra y se ven incitados a
comprar, la época de la vuelta al cole si trabajamos con librerias, etc. Aspectos a tener en

cuenta dependiendo del comercio local.

Por la parte contraria, los meses de decadencia, son los meses de abril, mayo y junio,
asi como octubre y principios de noviembre. Esto da lugar a un andlisis posterior a la hora de

un gasto promocional, con unos crecimientos estacionales de venta exponenciales.

Dados los resultados del CAME es posible concluir que el anélisis DAFO es el inicio
para desarrollar nuevas técnicas y procesos empresariales, ya que, de las ideas resultantes del
analisis inicial, solo algunas son las que marcaran la diferencia en aspectos que pueden pasar
desapercibidos pero que resultan sumamente necesarios y que gracias al analisis CAME han

podido ser tenidos en cuenta.

4.3. PLAN DE MARKETING

43.1. DEFINICION DEL PUBLICO OBJETIVO Y ESTRATEGIAS
COMERCIALES

PUBLICO OBJETIVO

Para poder conocer cudl es nuestro publico objetivo, es necesario observar el mercado,
y para ello se hace un estudio mediante técnicas cuantitativas con el fin de clasificar, agrupar
y medir los resultados obtenidos. El fin de este estudio de mercado no solo es conocer cudl es
nuestro publico objetivo, sino que también va a darnos una vision de aceptacion por parte del
publico al que nos dirigimos pudiendo concluir si la idea de negocio puede resultar exitosa o

aceptada dentro del mercado.
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Para poder elaborar este estudio se lleva a cabo una encuesta de preguntas cerradas,
con el fin de hacerlo lo més ameno posible y obtener unos resultados precisos. La encuesta
consta de 5 preguntas, ya que son las estrictamente necesarias para concluir con el estudio y
la informacién que se quiere obtener. Se trata de una encuestacion de intenciones con muestra
no aleatoria y, por tanto, no representativa estadisticamente que nos puede resultar til en una

fase exploratoria.

Para poder elaborar estas preguntas, en primer lugar, se marcan una serie de objetivos:

o Conocer la viabilidad o aceptacion del proyecto dentro del mercado.

o Conocer cudl es el rango de edad de la poblacion al que nos dirigimos.

Finalmente, la idea que estamos tratando de formar es un mercado retail de venta de
variedad de productos, por lo que, en este caso, las caracteristicas econdmicas de nuestro buyer
persona no se trataran con tanta importancia dado que estamos valorando la opcién de que
nuestros consumidores adquieran los productos que ahora compran en multinacionales los
acaben comprando en comercios locales. En esta linea, es importante registrar la edad de
nuestro publico objetivo dado que estamos hablando de una plataforma digitalizada y puede

no ser apta para ser enfocada a todos los grupos de edad.
Visto esto, las preguntas que se realizan en la encuestacion son las siguientes:
1°. ;Sueles comprar mas en comercios locales o en multinacionales?
Comercios locales / Multinacionales
2°. ;Preferirias comprar a un comercio local antes que a una empresa multinacional?
Si/ No

3°. - ¢Has apoyado al comercio local cuando se han hecho camparias a su favor?

(Ofertas, bonos...)

Si/No /No he visto estas campanas
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4°. ;Crees que los comercios locales deberian digitalizarse?

Si/No

5°. En caso de poder comprar en un comercio local de forma online, ;jlo elegirias

antes que a una multinacional?

Si/No

6°. Rango de Edad

18-25/26-35/36-50 / <50

Siguiendo este planteamiento de preguntas analizamos las respuestas obtenidas de una
poblacion estudio de 26 personas que han respondido a la encuesta. De este modo, nos
encontramos con que el 55,6 % de los encuestados se encuentran en un rango de edad de

poblacion joven, entre los 18 y los 25 afios de edad, siendo el restante superior a los 26.

Podemos observar también como, en cuanto a la primera pregunta, el 81,5% de los
encuestados suele comprar de forma habitual en multinacionales, correspondiendo el 18,5%
restante a los rangos de edad mas elevados. Al igual sucede en la segunda pregunta, que se
iguala también en un 81,5% de personas que indican que preferirian comprar antes en un
comercio local que, en una multinacional, aunque en esta los rangos de edad son mas variados,
y aquellos que responden que no, el 21,5% de las respuestas, corresponden a los encuestados
de entre 18 y 25 afios de edad. Esto quiere decir que a pesar de que las personas no compren
en el comercio local, si preferirian hacerlo o estarian dispuestos a ello, independientemente de

su edad.

En cuanto al apoyo al comercio local, sale una respuesta muy interesante dado, que un
55,6 % de los encuestados, responden que, si han apoyado al comercio local, frente a un 14,8%
que no lo ha hecho, y un 29,6% que no ha podido dado que no ha visto estas campaiias
promocionales. Esto nos da a entender que la poblacion estd receptiva a apoyar al comercio
local en hasta un 85% aproximadamente, y en caso de no haberlo hecho es por falta de

promocion del comercio local, un aspecto en el que deberiamos de trabajar.
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A lo que la digitalizacion se refiere, la opinion es practicamente undnime con un 88,9
% de los encuestados respondiendo que, si debieran digitalizarse, y vemos que el 11,1%

restante recae sobre un rango de edad de 18 a 25 afios de edad.

En ultimo lugar, vemos una acogida interesante de cara al proyecto, dado que un 85,2%
de los encuestados han respondido que, si estarian dispuestos a adquirir productos de

comercios locales de forma online, y lo antepondrian antes que a las multinacionales.

Si bien es cierto, ha sido una encuesta muy abierta, y con muchos matices por dar, ya
que a pesar de que hemos visto como la poblacidn, esta dispuesta a apoyar al comercio local
y anteponerlo si este ofrece ciertas facilidades de venta, ante las multinacionales, son muchos
los factores de decision de compra que pueden influir, como precio, calidad del servicio, etc.
No obstante, si bien es cierto, que podemos concluir como hay un porcentaje de la poblacién
de gente joven, entre los 18 a los 25 afos, que no siente reparo por el comercio local y prefieren
seguir adquiriendo sus productos en multinacionales por lo que el publico objetivo, se enfoca

mas a partir de los 25 afos y un pequeio porcentaje de menores de 25 afios.

Ahora bien, se representan en las siguientes imagenes, las respuestas obtenidas a partir

de la encuesta:

¢Sueles comprar mds en comercios locales o en multinacionales?

27 respuestas

@ Comercios locales
@ Multinacionales

¢Preferirias comprar a un comercio local antes que a una empresa multinacional?

27 respuestas

®si
® No
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- ¢Has apoyado al comercio local cuando se han hecho campafias a su favor?
(Ofertas, bonos...)

27 respuestas ¢Crees que los comercios locales deberian digitalizarse?

27 respuestas

14,8%

88,9%

En caso de poder comprar en un comercio local de forma online, ¢lo elegirias antes
que a una multinacional?

27 respuestas

® si
® No

14,8%

85,2%

Hlustracion 2. Respuestas obtenidas de la encuesta. Elaboracion propia a través de Forms Google

IMAGEN DE MARCA
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Como se ha visto, este es uno de los aspectos fundamentales a la hora de crear una
nueva empresa, ya que la imagen de marca es lo que hoy en dia identifica a una empresa,
aporta valor, privilegios, identidad, es por ello que trabajaremos sobre diferentes conceptos

para conformar la imagen de marca en un inicio.

Asi bien se tomard como referencia, el nombre, el logotipo, y los colores que
representaran la marca, dado que otros aspectos implicitos en la imagen de marca son aspectos

a trabajar posteriormente en el plan de marketing y promocional, para fomentar esta imagen.

° Nombre

En cuanto al nombre, el principal identificador de la empresa, se hara referencia a la
uniodn del concepto principal del objetivo de la empresa, el cual aporta un valor diferencial, y

se ha mostrado en un inicio, la creacion de un Market Place Local.

Por ello, el nombre elegido, es “VALMARK”. Creado a partir de las letras “VA” de
Valladolid donde nace la idea y “MARK” de MarketPlace Local.

J Logotipo

Para la elaboracion del logotipo, se tiene en cuenta los aspectos que con el se quieren
transmitir, asi bien se quiere mostrar el nombre y no se quiere asociar ningin dibujo al

logotipo, inicamente las letras.

Para ello, se elabora el logotipo a partir de las iniciales representativas del nombre,

“V”y “M”, tratando de mostrar un aspecto que rememore al comercio local, con austeridad y

simplicidad.
VALMAR
\ 4 A
MARKETPLACE LOCAL
llustracion 3. Logotipo de la empresa Elaboracion propia a través de Canva
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° Colores

A la hora de elaborar un patrén de colores que represente la marca, se tiene en cuenta,
en la misma idea de elaboracion que el logotipo, la imagen que se quiere transmitir, evocando
a lo que el comercio local ha significado siempre, humildad, lo clésico, cercano... para ello
se emplean tonos neutros tanto marrones como azules, tratando de modernizar estos

conceptos.

#bdd0d6 #eBe7e2 #dObeab #0d7478

#19515e #0a7998e #000000 #717479

llustracion 4. Patron de colores de la empresa. Elaboracion propia a través de Canva

4.3.2. ACCIONES COMERCIALES.. MARKETING MIX

PRODUCTO

En el caso del desarrollo de producto de esta idea de negocio, se trata de la oferta de
un servicio, por lo que a partir de ahora se tratard como tal en el Marketing Mix, y para ello

vamos a basarlo en dos aspectos en funcidon de nuestros consumidores:

- El servicio ofertado a los comercios locales

- Los productos ofrecidos a los consumidores
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Viendo esto, el modelo de negocio que se muestra tiene dos segmentos de clientes, lo
que supone una complejidad afiadida, asi bien, la cooperacion conjunta con los comercios
locales, que vana. Formar parte de la cartera de clientes de la empresa, mediante la asociacion,
y en segundo lugar, los consumidores finales que hardn uso del servicio ofrecido por el

Marketplace para la adquisicion de estos productos.

° El servicio ofertado a los comercios locales

En primer lugar, la idea que se trata es la de ofertar un servicio a los comercios locales,
de tal forma que, mediante un Marketplace local, puedan ofrecer sus productos a los

consumidores gracias a un servicio de delivery integrado en el propio Marketplace.

Para poder desarrollar este aspecto, se muestran las siguientes preguntas:

- (Qué servicio se oferta?

Se ofrece la integracion de los negocios en una Unica plataforma, cuya funcion
principal sea un Marketplace en el cual todos los productos de los diferentes comercios locales

sean promocionados con opcion de venta inmediata.

- LA quién se oferta este servicio?

Los comercios a los que este servicio va enfocado son aquellos cuyo domicilio fisico
se encuentre situado en Valladolid, en un comienzo, y se dediquen a diversas actividades
derivadas del comercio de bienes y servicios, trabajando en el sector principalmente del retail

(venta al por menor).

- (Como se oferta el servicio?

La oferta de este servicio se realiza mediante la asociacion, efectuando un contrato de
colaboracion, de tal forma que las empresas locales pueden ofertar sus productos a través de
la plataforma online y para ello se trabajard en conjunto para una correcta promocion de los

productos diferenciando en dos tipos, los que necesitan ser fotografiados y los que no.
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Uno de los aspectos complejos de este servicio es ofrecer los productos en la
plataforma de una forma visual, ya que se deben de seguir unas caracteristicas unificadas par
todos los tipos de negocio que hagan del Marketplace un lugar atractivo para la venta de los
productos. De este modo, serd necesaria la catalogacion de los productos mediante

fotografiado, y se ofrecera este servicio antes de subir los productos a la plataforma.

En segundo lugar, a fin de reducir costes, los comercios locales no dispondran de
acceso a tiempo real en la plataforma, es decir, que, en un inicio, sera la plataforma la que
recoja las ventas las transmita a los comercios locales para que sean quienes preparen los
productos. Esto se hara de forma diaria, de tal forma que al dia siguiente puedan estar los

pedidos preparados.

- (Qué necesitan los comercios locales?

A los comercios locales se les ofrecera el merchandising adecuado para poder llevar
un marketing unificado, de tal forma que los pedidos sean entregados con las mismas
caracteristicas de empaquetamiento, dado que se trata de ofrecer la imagen de que compras el
producto a través del MarketPlace, y es este quien te lo entrega, no el comercio local. Se
enfoca en fomentar sus ventas y visibilidad, pero para hacerlo, es necesario aportar una

confianza del intermediario.

A modo explicativo, se muestra el grafico que resume la actividad del proceso del

servicio ofrecido:

Cémo crear una StartUp con pocos fondos. Aplicacion practica al caso de un Marketplace local. 52

Prieto Rodriguez, Ismael



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

—

Empresa l@ Local
%

(Contrato de colaboracién)

O
Fotografiado Entrega de
del producto merchandising

1° DISPOSICION ARTICULOS EN LA WEB
20 RECEPCION DE PEDIDOS

3° COMUNICACION AL LOCAL PARA SU
EMPAQUETAMIENTO

Grafico 1.Proceso del servicio en colaboracion con los comercios locales. Elaboracion propia

o Los productos ofrecidos a los consumidores

En segundo lugar, la idea de negocio que se muestra tiene un segundo cliente, el
consumidor final que recibira los productos, de tal forma que el servicio que se ofrece a este
consumidor es la posibilidad de recibir los productos en su domicilio mediante un delivery.
El funcionamiento de este delivery se especificard posteriormente en la Distribucién del

Marketing Mix.

Por ultimo lugar, hablar del PMV, mencionado anteriormente, dado que estamos
hablando de un servicio, este método aplicado por Lean (build-measure-learn), se efectuara a
medida de que el servicio se lance al mercado y este pueda sufrir las modificaciones
suficientes hasta llegar a adaptarse de forma adecuada a la demanda, habiendo enfocado ya la

primera parte, “build”.

PRECIO
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Para hablar del pricing de la empresa, se va a seguir en la misma idea de planteamiento,

tratindolo desde los diferentes puntos de vista de consumidores que presenta la idea de

negocio.

° Precios en el contrato de colaboracion

Para el contrato de colaboracién se van a establecer una politica de precios basada en

la competencia, asi como usan los principales delivery.

- En primer lugar, se cobrard una prima de asociacion por valor de 90
euros, con la cual se cubrirdn los costes del fotografiado de los productos y del envio
inicial del merchandising para el empaquetamiento de los pedidos. Este precio se
establece en funcion del calculo del coste del servicio externo de fotografiado y de los
costes del material, a fin de obtener un beneficio del 60% de la prima.

- En segundo lugar, se establece un sistema de cuantia de productos y de
comisiones, de tal forma que los comercios locales podrdn comercializar en el
Marketplace una serie de productos en funcion del coste que se abone, evitando asi
una sobrecarga de productos, o productos con ventas residuales. En este sentido, en
caso de que el comercio no obtenga ninguna venta por parte de la web, se cobrara
unicamente un 25 % del coste. Por otra parte, el sistema de comisionados trabajara en
funcién de las ventas, siendo asi representativo sin perjudicar a los comercios locales,

siguiendo una politica de porcentaje por venta. Esto se ve representado en la siguiente

tabla:
50 productos +25 productos A partir de 150 Comision por | Comisién por
ventas <750 Eur ventas  >750
Eur
40 eur/mes fijos 15 eur/mes (por | 120 eur/mes fijos | 4,5 % importe de | 6,5 % importe
ampliacion) ventas mensuales | de ventas
mensuales

Tabla 6. Sistema de precios. Elaboracion propia

Ejemplificandolo, para un comercio local, con un catidlogo diversificado de 85

productos, vendidos, pagard una cuota mensual de 70 Eur, los 40 Eur fijos por 50 productos,
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y dos ampliaciones de 25 productos de 15 Eur cada una. A unas ventas mensuales que efectue

a través del Marketplace de 600 euros, se asumird una comision de 27 Eur (600*0,045).

De esta forma, tal y como hemos visto, este sistema de pricing se enfoca en no
perjudicar a los comercios locales sino potenciar sus ventas, y cuantas mas ventas obtengan a
través del Marketplace, mayores seran las comisiones, dado el beneficio que le supone al

comercio local.

Hay que destacar también, que estos precios se establecen en funcion del andlisis
financiero realizado, que se muestra en puntos posteriores, este analisis ha sido necesario,
dado que se trata el Flow Revenue y el Brake Even, y asi se han establecido las franjas de

precio y comisiones.

o Precios cargados por el consumidor

En el caso de los precios cargados por el consumidor, aqui se establecen unicamente
un coste por pedido, que, en funcion de la politica de precios establecida por la competencia,

y los costes que suponen la entrega de los productos, se elabora la siguiente tabla:

Pedidos de hasta 50 Eur 5,99 Eur
Pedidos de 50 Eur a 100 Eur 8,99 Eur
Pedidos de 100 Eur a 150 Eur 12,99 Eur
Pedidos superiores a 150 Eur Gratuito

Tabla 7. Listado de precios cargados al consumidor. Elaboracion propia

No obstante, estos precios se establecen de forma orientativa, y siempre seran
ajustables en funcion de lo pactado con las empresas transportistas y con el recibimiento de

los precios por parte del consumidor.

COMUNICACION
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En el tercer puesto del Marketing Mix se encuentra el &mbito de aplicacion referente
a la comunicacion, y bien se va a enfocar desde dos perspectivas siguiendo la misma linea que
en los dos aspectos anteriores, tanto la comunicacion propiamente definida, con los

colaboradores, como una parte dedicada a los consumidores.

° Con colaboradores

En este punto, haciendo referencia a los comercios locales, la comunicacion con estos
es crucial para poder ofertar un servicio adecuado, para ello, se va a segregar en tres tipos de
comunicacion dependientes del proceso de las ventas y sus tiempos, asi se denominaran;
before sales (antes de la venta), during sales (durante la venta), after sales (después de la

venta).

- Comunicacion before sales (antes de la venta)

La comunicacion con los comercios locales antes de la venta se realizara mediante
correo electronico y telefonico tratando de tener una comunicacion constante y mostrar una

fiabilidad ante los que son los colaboradores de la empresa.

De este modo, la comunicacion de antes de la venta pretende resolver situaciones de

catalogacion, modificacion de productos, modificacion de precios...

- Comunicacion during sales (durante la venta)

Una vez se comienzan a realizar ventas, esta comunicacion es crucial para poder
atender los pedidos realizados por los consumidores. Como ya se ha visto, los comercios
locales no disponen de un método de gestion auténomo de sus productos a través de la web,
por lo que tampoco serdn conscientes de los pedidos que se efecttian de forma inmediata. Es
aqui donde se elabora un plan para poder resolver esta situacion de forma eficiente, enviando
de forma diaria a los comercios los pedidos que se realizan y puedan estos prepararlos para

posteriormente efectuar la recogida.
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Al ser un servicio de delivery de retail, se dispone de un margen de tiempo para poder
hacer esto, de tal forma que esta opcion de comunicacion reduce los costes significativamente,

ya que no hay que elaborar un back office en el web personalizado para los comercios.

- Comunicacion after sales (después de la venta)

Una vez las ventas se han efectuado, no serd hasta final de mes, que se elabore el
resumen completo de pagos acumulados por los comercios, bien, la mensualidad por paquete
contratado como las comisiones por ventas, de este modo se efectuara un tnico pago por parte

de los comercios de forma mensual.

. Con consumidores

En lo que corresponde a las comunicaciones por parte de los consumidores, se trabajara
en un concepto mas amplio, haciendo referencia tanto a los canales de venta, como a la

comunicacion visual del Marketplace y el plan promocional desarrollado.

- Canal de venta y organizacion del Marketplace.

Como bien se ha comentado anteriormente, el canal de venta de los productos sera a
través de una plataforma online (pagina web), con la finalidad de mostrar los productos de dos
maneras diferentes, en primer lugar, haciendo una catalogacion por categorias, y en segundo
lugar, haciendo promocion a los comercios locales, donde cada uno de estos dispondra de su
espacio personal para mostrar sus productos de forma individualizada. De este modo, se le
ofrece una experiencia al consumidor doble, enfocada en la efectividad y comodidad de poder
ver todos los productos en funcién de sus categorias, independientemente del comercio de
origen, y por otra parte, poder acceder a los productos de una forma rapida en caso de escoger

una tienda especifica.

Haciendo hincapié en la catalogacion de los productos en la web, esta se hard en
funcién de la utilidad y caracteristicas de los productos, siendo agrupados en los siguientes

campos:

o Ropa y zapatos
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o Joyas y accesorios

o Belleza (cosmética y parafarmacia)

o Productos digitales (teléfonos, ordenadores, accesorios...)
o Hogar (bricolaje, mobiliario...)

o Deporte

o Mascotas

o Electrodomésticos

o Juguetes

o Videojuegos

Asi se elabora este listado de clasificacion de los productos, en funcion de su utilidad,
a fin de agruparlos de la forma més amplia posible, mostrando un aspecto visual sin abrumar

al consumidor final con més de 10 campos.

e Plan promocional

A la hora de elaborar el plan promocional, hablamos de todas las ofertas que se van a
llevar a cabo por parte de la empresa con el fin de aumentar tanto la visibilidad como las
ventas. Si bien es cierto que la elaboracion de un plan promocional es sumamente extensivo,
y dada las caracteristicas de este informe es necesario reducirlo, se va a seguir en la misma
linea de actuacion, tratando a los dos tipos de clientes que la empresa presenta, de forma

individual, y se establecen los objetivos para cada uno de ellos.

En un primer lugar, los comercios locales asociados, tendran un plan promocional
individual, cuyo objetivo principal estara basado en la colaboracion, dado que es necesario

que estos comercios estén dispuestos a contratar este servicio.

En segundo lugar, el objetivo principal de cara a los consumidores finales, es tratar de
aumentar la imagen del Marketplace, consigo aumenta la imagen de los comercios locales, y

aumentar las ventas de forma gradual.

Para el logro de estos objetivos se van a seguir una serie de tacticas promocionales

como:
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¢ Promocion on-stand (en el propio comercio local)
o Publicidad en social media (haciendo uso de herramientas como

Facebook e Instagram)

¢ Trabajar en el Boca a Boca (técnica rudimentaria pero 1til para el sector
local)

¢ Promocion externa por parte de organismos publicos (dando
visibilidad)

o Promociones de asociacion (reduccion de costes iniciales a la hora de

asociarse para los primeros comercios locales)

o) Promociones estacionales

Como se puede observar, de las seis estrategias mostradas, para la elaboracion del plan
promocional, tan solo 2 suponen un coste econdémico medio-alto (publicidad social media y
promociones de asociacion), otras 2 suponen un coste asociado a la compra (promociones
estacionales, promocion on-stand) que se asume en funcidon de las ventas o bien supone un
coste medio-bajo, y por ultimo otras dos estrategias coste cero, como el boca a boca y la

asociacion con organismos publicos. De este modo, tratamos de reducir los costes iniciales.

DISTRIBUCION

El ultimo punto del Marketing Mix, se centra en la Distribucion de la empresa, lo cual
aplicado al modelo de negocio que se presenta, se va a enfocar en la distribucion y el método

logistico que se va a emplear para el suministro de los productos.

El método de distribucion serd door to door, este método de distribucion se basa en
hacer llegar los productos desde el local comercial a casa del consumidor, asi bien con el fin
de ahorrar costes, se va a hacer mediante un proceso de subcontratacion, de este modo
unicamente es necesario un proceso logistico propio de intermediario, de tal forma que no
hace falta la contratacion de transportistas, vehiculos y centros logisticos, asi como los costes

que todo esto supone.
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La distribucién de estos productos dispondré de tres procesos, pre-logistico, logistico

y delivery final.

- En un primer lugar, hablando de la pre-logistica de la empresa, los
pedidos son realizados a través del Marketplace web, y es el comercio local quien los
prepara para el posterior suministro a la empresa transportista. Para ello, se hard uso

de una plataforma online, llamada “OUTVIO” (www.outvio.com), la cual se encarga

del proceso post-checkout, automatizando la informacion registrada en la web del
Marketplace y recepcionando toda la informacion de los pedidos, para posteriormente
poder remitir la informacion a los comercios locales. Integra también a las empresas
transportistas para poder tener todo el engranaje logistico administrado desde un tinico
lugar, asi como la gestion postventa de estos pedidos.

- En cuanto al proceso logistico, se hace referencia al proceso mediante
el cual se recogen los pedidos del comercio local y se entregan al cliente. Asi bien,
haciendo uso de la misma aplicacion, esta integra a las empresas logisticas mas
eficientes, pudiendo gestionar los pedidos de forma online, enviando las 6érdenes a las
empresas colaboradoras de transporte para la recepcion del pedido y distribucion al
domicilio del cliente. Este proceso, estara totalmente automatizado y Unicamente
requerira de la gestion por parte de la empresa para tramitar y revisar los pedidos.

- En ultima instancia, el delivery final, no solo engloba la entrega del
producto al consumidor final sino también la postventa que toda empresa retail debe
de tener. En este aspecto, esta postventa sera gestionada directamente por el
Marketplace y en colaboracion con los comercios locales se tratard de aportar la
solucion que mas se adecue. Asi bien para ello, se implementan los canales de

comunicacion con el consumidor.

4.4. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

SISTEMA DE ORGANIZACION (ORGANIGRAMA Y FUNCIONES)

Cémo crear una StartUp con pocos fondos. Aplicacion practica al caso de un Marketplace local. 60

Prieto Rodriguez, Ismael



| |
FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

En lo que corresponde a la organizacion de la empresa, se tiene en cuenta que al ser
una empresa de nueva creacion la organizacion por departamentos no es viable dada la falta
de personal, ya que este no es necesario en un inicio. No obstante, la empresa necesita de una
organizacion que en este caso se hard por funciones para asi poder diferenciar los diferentes

aspectos que integran la empresa y que son necesarios para su funcionamiento.

En esta linea de gestion, podemos diferenciar entre estos distintos “departamentos” o

funciones agrupadas:

- Back office web. Lo que hace referencia a todas las tareas que al
mantenimiento web se refiere, asi como la distribucion y gestion de los productos. ..

- Comercial. Es necesario poder establecer un subgrupo de tareas
enfocado en la gestion comercial de los comercios locales, ofreciendo asesoramiento
y comunicacion constante.

- Logistica. En lo referente a las tareas que engloban el proceso logistico,
desde la pre-logistica y gestion de los pedidos, a la comunicacién con las empresas
transportistas asociadas para la entrega de los pedidos.

- Postventa. Haciendo referencia a la gestion postventa y atencion de los
clientes.

- Marketing y promociones. Enfocado en la gestion de funciones
referentes a todas las promociones a realizar, asi como las campafias de marketing, con

el fin de cumplir los objetivos iniciales marcados en el plan promocional.

Como se puede observar, se ha tratado de agrupar todas las funciones iniciales de la
empresa, las cuales son necesarias para su funcionamiento, en 5 grupos, que aunque muchos
de los cuales estén en un inicio gestionados por la misma persona tratan de dividir las

funciones de forma clara, para fomentar una gestion mas eficiente.
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4.5. GESTION FISCAL

4.5.1. FORMA JURIDICA

Tal y como se ha mostrado anteriormente, en este punto hace referencia a la forma
juridica de la empresa que se plantea en este proyecto, por ello, dadas las opciones, se

especifica cual ha sido la forma juridica elegida, asi como el motivo.

Existiendo dos posibilidades a la hora de eleccion de la forma juridica para poder dar
comienzo a la actividad empresarial, en forma de autonomo o de sociedad, se toma la decision

de apellidar la empresa como Sociedad de Responsabilidad Limitada.

Esta eleccion se hace en base a la responsabilidad que esta forma ofrece, dado que solo
se verian comprometidos los bienes o capital depositado inicialmente con un minimo de 3.000
euros y ofrece una participaciéon minima de 1 socio y dando la opcion a este de ser socio

capitalista o trabajador.

Quedando asi, el nombre de la empresa como ValMark S.L.

4.5.2. TRAMITES CONSTITUCION DE LA EMPRESA

En lo que a tramites de constitucion de la empresa se refiere vamos a trabajar sobre
dos aspectos que conciernen en el momento de la creaciéon de una empresa, asi como la
clasificacion de la actividad de la empresa en el Impuesto de Actividad Econémica (I.A.E.),
este es uno de los que requiere previo estudio para saber cudl va a ser la actividad que la

empresa va a llevar a cabo.

Tras la revision de la web de la agencia tributaria y la finalidad de la empresa que se
desarrolla aqui dedicada a la gestion y transporte de productos de consumo al por menor y por

internet, establecemos la siguiente clasificacion de actividades.

4619 — Intermediarios de comercio de productos diversos
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4791 — Comercio al por menor por correspondencia o internet

4618 — Intermediarios del comercio especializado en la venta de otros productos

especificos
5210 — Deposito y almacenamiento
5221 — Actividades anexas al transporte terrestre
5224 — Manipulacion de mercancias
4941 — Transporte de Mercancias por carretera

Sirviendo todas las actividades anteriormente citadas para la correcta realizacion de la
actividad de la empresa, en funcion de su evolucion, destacando en un inicio, las tres primeras

actividades, 4619, 4791 y 4618.

En segundo lugar, y otro de los conceptos que atafie a un estudio previo, es la referencia
a las obligaciones de la empresa en materia de licencias, dado que las obligaciones contables
y fiscales requieren de un estudio y cumplimiento posteriormente al inicio de la actividad, tal

y como hemos visto anteriormente.

Por ello, y dado que la actividad econdmica tendra sede fisica en la ciudad de
Valladolid, dentro de la Comunidad de Castilla y Ledn por correspondencia, se revisan los
requisitos y obligaciones que se requieren para el inicio de la actividad. Es por ello que se

deben de tener en cuenta las siguientes politicas:

- Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacion y Comercio
Electronico (LSSI), con la finalidad de comunicar al consumidor la informacion
relevante a través de la pagina web.

- Derecho de desistimiento regulado mediante la Ley de Defensa de los
Consumidores.

- Regulacion de los pagos mediante la ley vigente regulada en la Ley de
ordenacion del comercio Minorista.

Cémo crear una StartUp con pocos fondos. Aplicacion practica al caso de un Marketplace local. 63

Prieto Rodriguez, Ismael



| |
FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

- Politica de cookies, informado de forma accesible al consumidor y con
opcion a su deshabilitacion.

- Regulacion por la Ley Orgénica de Proteccion de Datos (LOPD)

- Cumplir con el Reglamento General de Proteccion de Datos (RGPD)

- Informacion al consumidor acerca de las Condiciones de uso

- Atenerse a la Ley del Consumo y Comercio electronico para la fijacion

de informacion en la web.

Otro de los aspectos a tener en cuenta, es que en este caso y con motivo de la actividad,
se va a llevar a cabo la reventa de productos, con marcas registradas, que a pesar de servir
como intermediarios del Comercio local, la venta de los mismos se producira a través de
nuestra plataforma y de tal forma se facturara por medio de la empresa intermediaria. Por ello,

es necesario tener en cuenta el art. 36 de la Ley de Marcas:

1. El derecho conferido por el registro de marca no permitira a su titular
prohibir a terceros el uso de la misma para productos comercializados en el Espacio

Economico Europeo con dicha marca por el titular o con su consentimiento.

2. El apartado 1 no se aplicard cuando existan motivos legitimos que
Justifiquen que el titular se oponga a la comercializacion ulterior de los productos, en
especial cuando el estado de los mismos se haya modificado o alterado tras su

comercializacion.

De este modo, existe posibilidad de distribuir estos productos con marcas ya
registradas siempre y cuando se cumplan dos condiciones: la primera de ellas expresada en el
apartado 1 del art. 36 de la LM, ya expuesto y la segunda, en el apartado 2 del mismo articulo

también descrito anteriormente.

Por otra parte, disponemos en la misma Ley del Principio de agotamiento de marcas
(art. 36 LM y art. 5y 7 de la Directiva Comunitaria) que impide asi al titular de la marca

ejercer el “ius prohibendi”, es decir, impedir la comercializacion de productos ya introducidos
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en el mercado de la UE por el mismo, o a sus distribuidores autorizados, en este caso, los

comercios locales.

En lo que se refiere a tramites, dada la tipologia de la empresa, no es necesaria la
obtencion de ninguna licencia para el desarrollo de la actividad empresarial. Unicamente hay

que tener en cuenta las leyes y reglamentos indicados anteriormente.

4.6. PLAN ECONOMICO Y FINANCIERO

Tal y como hemos visto en un inicio, se va a llevar a cabo el plan econémico de la
empresa, a fin de analizar cudl es la prevision de ingresos y de gastos que va a tener a corto

plazo, asi como distribuir los gastos fijos y variables que la empresa presenta.
PLAN DE INVERSIONES

A la hora de elaborar el plan de inversiones, este, se realiza plasmando los gastos fijos
y variables que la empresa presenta, a fin de evaluar cudl es el gasto total que la empresa

necesita para poder comenzar su actividad.

Viendo el modelo de negocio que presenta, se elabora la siguiente tabla con los

diferentes gastos fijos, en funcion de la division de tareas o “departamentos” mostrada

anteriormente:
Back Office Web: Creacion y mantenimiento de la web 1500 EUR
Comercial: Fotografiado de producto 200 EUR

Comercial: Preparacion y mantenimiento del merchandising 200 EUR

Marketing y promociones 450 EUR
Gastos administrativos: Gestoria 350 EUR
Partida de imprevistos 300 EUR

Tabla 8. Modelo de asignacion de departamentos en funcion de tareas. Elaboracion propia
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Las partidas de gastos que se muestran hacen referencia a una estimacion de los gastos
iniciales, para estimar el gasto de creacion y mantenimiento de la web, se hace una consulta a
una agencia de marketing y creacion web, “Que te den Marketing S.L.”, estimando un

presupuesto para la creacion de la web y su mantenimiento de 1500 EUR.

Asi mismo, para los gastos comerciales, se hace una planificacion presupuestaria en
base al coste que supone la adquisicion del equipamiento necesario para el fotografiado del
producto al igual que una estimacion del coste del merchandising necesario a enviar a los

comercios locales (empaquetado, etiquetado...)

Para la partida de marketing y promociones, se estima un presupuesto de 450 EUR,
dado que como ya se ha visto en el plan promocional, tan solo dos de las estrategias a usar

tienen un coste econdmico fijo inicial, y esto favorece al abaratamiento de los costes.

En la partida de Gestoria, se establece un presupuesto de 350 EUR, en funcion de los
gastos notariales y administrativos iniciales y el asesoramiento proporcionado por una
gestoria, obteniendo este presupuesto a partir de estudiar diferentes tarifas de gestorias de

forma online.

FLOW REVENUE Y BRAKE EVEN

Tal y como se ha expuesto anteriormente, para poder efectuar un correcto plan
econdmico y financiero, no solo basta, con establecer el plan inicial de inversiones, sino que
es necesario también hacer un analisis de los gastos variables, asi como la prevision de ventas
de la empresa. A mayores, esto permitird obtener de forma aproximada el Brake Even o punto
muerto, con el cual evaluar la viabilidad de la empresa y una vez comience su actividad,

ajustar los planes promocionales, de marketing, y comerciales, para poder alcanzar el objetivo.
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De este modo, se muestra en primer lugar el “Flow Revenue” o flujo de ingresos,
haciendo referencia las ventas. Este concepto, es mas habitual usarlo una vez se conocen las
ventas reales, y asi poder obtener con el Net Income (Ingresos o beneficios netos). No
obstante, para poder aplicarlo a una empresa sin actividad econdémica por el momento, se
puede hacer mediante una prevision estimada, o bien enfocandolo hacia uso objetivos de

subsistencia inicial, para que el Brake Even sea igual a cero.

Mes 4 Mes 5

45,6 52,5
15% + 15% +

Comercios asociados

Comisién apertura 1.350,00 € 405,00 € 465,75 € 535,61 € 615,95 € 708,35 € 4.080,66 €
90€
o) 50% coste 100 % coste 100 % coste 100 % coste 100 % coste 100 % coste
. 1.200,00 € 1.380,00 € 1.587,00 € 2.167,25€  2.49233 € 2.866,18€  11.692,76 €
Comisién productos
(40 €) 50% Pack 50/ 50% Pack 50/ 50% Pack 50/
Rackoy el kel 50% Pack 75  50% Pack 75  50% Pack 75
N° Media ventas / 3,00 4,20 5,88 8,23 11,52 16,13 48,97
comercio Crecimiento mensual 40 %
N° Ventas totales 90,00 144,90 233,29 375,60 604,71 973,58 2422,07
Importe medio del 35,00 € 35,00 € 35,00 € 35,00 € 35,00 € 35,00 €
pedido
I“g':f::::““‘s 3.150,00 € 5.071,50 € 8.16512 €  13.14584 €  21.164,79€  34.07532€ | 84.772,56 €

Comisién ventas
(4,5%)

141,75 € 228,22 € 367,43 € 591,56 € 952,42 € 1.533,39 €

Suponiendo que no superan los 750 Eur por comercio, comision al 4,5 %

2.691,75 € 2.01322 € 2.420,18 € 3.294,42 € 4.060,70 € 5.107,92 €

Coste transporte y 869 € 1.400 € 2.254 € 3.628 €
logistica

3.814,77 €

Ingresos totales 19.588,19 €
Teniendo en cuenta un coste medio de pedido de 6 € (para la emrpresa)
217 € 350€ 563 € 907 € 3.633,11 €
Suponiendo coste de transporte asumido por nosotros (25%) y cliente (75%)
2.556,75 € 1.795,87 € 2.070,25 € 2.731,03 € 3.153,64 €

Gasto trasnporte

Beneficio neto 3.647,55 € 15.955,08 €

Tabla 9. Estimacion de ingresos y gastos a seis meses vista. Elaboracién propia

Vista la estimacion de ingresos y gastos, esta se realiza a seis meses vista, en base a
un célculo estimativo, de lo que se prevé que puede ser factible en base a los recursos que se
plantean para el plan es inversiones. En primer lugar, existe la posibilidad de iniciar la
actividad empresarial con al menos 30 contratos de colaboracion con los comercios locales, e
ir trabajando en un aumento del 15% mensual, hasta alanzar los 60 comercios. De este modo,
se obtiene una prevision de ingresos, gracias a la comision de apertura que se les cobra a los

negocios de 90 Eur, un importe de 4.888 EUR, teniendo en cuenta que a los primeros 30
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contratos de colaboracion se les ofrecera un descuento del 50% establecido en el plan

promocional.

A su vez, se establece una comision por productos, en base a los packs contratados por
los comercios, y suponiendo que, durante los tres primeros meses, todos ellos contratan el
plan inicial de 40 Eur, y posterior a estos tres meses, al menos la mitad, adquieren el siguiente

plan, abonando hasta 70 EUR, se obtendrian unos beneficios de 11.692 Eur.

En lo que a las ventas corresponde, se hace una estimacion por comercio, comenzando
con 3 pedidos mensuales por establecimiento, y aumentando un 40% mensual, llegando a
alcanzar los 16 pedidos mensuales por establecimiento, tendriamos un numero total de 2422
pedidos a lo largo de los 6 meses. Con ello y estimando a su vez que el importe medio por
pedido es de 35 EUR, se obtendria un ingreso de 84.772 EUR correspondiente al beneficio de
los comercios locales, a lo cual se aplicara el sistema de comisiones, por un 4,5%, adquiriendo
un beneficio de 3.814 EUR. Es en esta parte, en la que se puede observar, como el ingreso de
los comercios locales, habiendo descontado las comisiones, casi de 80.000 EUR, supone un
volumen econdmico muy superior al obtenido por esta empresa, por lo que se favorece a la

econdmica local tal y como se venia buscando en un inicio.

Habiendo ya obtenido la estimacion de estos tres ingresos, coste de asociacion, coste

mensual y comision por ventas, se obtiene un beneficio total de 19.588,19 EUR.

No obstante, se debe tener en cuenta también el gasto logistico que suponen los envios,
asi tal y como se ha comentado, seran los consumidores finales los que se hagan cargo en
parte proporcional de este coste, estimando asi que la empresa sufragard el 25% del coste.
Teniendo asi en cuenta un coste de 6 EUR por pedido, se obtiene un gasto de transporte de

3.633 EUR, teniendo finalmente un beneficio neto de 15.955 EUR.
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Estimacién 6 meses

Ingresos Neto 19.588,19 €
Coste de las ventas 3.633,11 €

Margen bruto 15.955,08 €

Gastos generales y administracién 9.000,00 € (ostimacion de 1500 Eur mensuales)

Operating Income (BAII) 6.955,08 €

Tasas e Impuestos 4.786,53 € (suponinendo un 30% de las ventas)

Net income (Beneficio neto) 2.168,56 €

Tabla 10. Estimacion del Flujo de ingresos (Flow revenue). Elaboracion propia a través de Excel

Una vez estimados los ingresos y los gastos, elaboramos el flujo de ingresos o Flow
Revenue, que tal y como se puede observar en la tabla anterior, se mantienen los ingresos
netos de las vetnas, asi como el coste, en este caso, logistica, para obtener el margen bruto. Es
necesario obtener también otros tipos de gastos dependiendo de su tipologia, para obtener en

Net Income Final, o Beneficio Neto.

Haciendo una prevision de gastos administrativos y generales de 1500 EUR
mensuales, en prevision de mantenimiento web u otros costes, obtenemos un gasto de 9000

EUR, con lo que el BAII (Beneficio antes de Intereses e Impuestos) es de 6.955 EUR.

En ultimo lugar, descontar las Tasas e Impuestos, se realiza también de forma
estimativa, haciendo la suposicion de que supondré el 30 % de las ventas (Ingresos Netos),

obtenemos un Net Income o Beneficio neto, de 2.168 EUR.

Ahora bien, estos calculos, tal y como se ha comentado, se elaboran de forma
estimativa, y para poder establecer un sistema de precios econémico que no afecte a la
economia de los comercios locales. Es entonces, cuando una vez se elabora la prevision, con
la posibilidad de obtener estos niveles de actividad econdémica, se trabaja el analisis para la
obtencion del Brake Even, o Umbral de Rentabilidad pudiendo obtener asi cual serd el
volumen minimo al que se debe de llegar, para, con los precios establecidos, poder comenzar

a tener rentabilidad.

En primer lugar y para entender el Brake Even, se toma en cuenta su formula:
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Q *p=CF + (CVu * Q) que siendo despejada obtenemos:

Q=CF /p -Cvu

Por lo que la incognita a obtener es Q, la cantidad necesaria para que nuestro ingreso

se iguale con las ventas, y nuestro beneficio sea cero.

Dado que el modelo de negocio, tiene diversas fuentes de ingresos, ya sea por
comercios asociados, paquetes contratados, comisiones de ventas, pedidos realizados... Se

tendran en cuenta dos variables Q para la obtencion de este punto muerto:

QI. Cantidad de comercios asociados para B°=0

Q2. Cantidad de pedidos para B°=0

Por ello, y siempre hablando de unos datos presupuestados, o establecidos mediante

suposicion, obtenemos que:

CF (Costes Fijos) =9000 EUR

CV (Costes Variables) = 4786,53 EUR + 3,633,11 EUR = 8419,64 EUR

Una vez obtenemos los costes variables, es necesario obtener los Costes Variables
Unitarios, y para ello, se obtiene la media de comercios mensual, 44 comercios, establecida
en la prevision de ingresos y gastos, asi como la media de pedidos mensuales, 403,68 pedidos

mensuales:

CVu comercio =192,97 Eur

CVu Ventas = 20,89 Eur

Por la parte de la variable p, haciendo referencia al precio, debemos obtener cual es
tanto el ingreso medio por comercio, como el importe medio de cada pedido, que haciendo

uso nuevamente de la prevision anteriormente realizada, obtenemos que:
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P comercio: 447,54 EUR

P pedidos: 48,52 EUR

Finalmente y haciendo uso de la formula podemos obtener Q:

Q1 comercios: 9000/(447,54 -192) = 35 comercios asociados

Q2 pedidos: 9000/(48,52 - 20,89) = 325,73 pedidos de 50 EUR (aprox.)

Estos datos, nos indican que finalmente, es necesario para poder obtener un beneficio
neto igual a cero hay que tener 35 comercios asociados, o bien, tener un volumen de 325
pedidos de 50 EUR, de media, esto dara lugar a que superando estos valores, se comenzara a
obtener unos beneficios. Esto, en base al sistema de precios que se ha establecido, y es
claramente dependiente de diversos factores, como promociones, diferentes tipos de paquetes

contratados, descuentos...

Ahora bien, para dar comienzo a la actividad, es posible proponerse ciertos objetivos

que permitan alcanzar este Brake Even y trabajar en superar el valor de las variables Q.

OBTENCION DE FINANCIACION

Como ultimo punto, debemos enfocarnos en lo indicado en la guia inicial expuesta
anteriormente, de este modo, se puede observar como la creacion de esta empresa, asi como
su inversion inicial y gastos, no supera los 3.000 Eur de cantidad a desembolsar, lo
correspondiente a la inversion de capital establecida para formar una Sociedad Limitada,

ahora bien, es necesario ver el motivo de ajustar los costes de inversion a esta cantidad.

Como se ha visto, las formas de financiacion son diversas, y aunque en ocasiones
puede resultar complejo, engorroso, o dedicarle més tiempo, esto lo aplicdbamos a negocios

cuya financiacion requeria de ser mucho mas alta dada su actividad econdmica.
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En este caso, este proyecto empresarial, nace con el fin de crear una empresa de
servicios integrales de logistica para otras empresas, de tal forma que esto requeriria un
presupuesto muy elevado de inversion ya que hablamos de personal cualificado, licencias,
vehiculos especiales, instalaciones, equipos informaticos costosos... y un gran etcétera, que
con la competencia actual existente en el mercado, daria lugar a cierta complejidad para poder

crear este negocio, a parte de tener que buscar un valor diferencial.

Es por ello, que se inicia este proyecto, con el fin de solventar un problema existente
actual, dar voz a los comercios locales, un proyecto, que tal y como se ha mostrado, haciendo
una subcontratacion de los servicios de logistica, abarata los costes, y permite cubrir una

necesidad del mercado que puede dar lugar a beneficios.

De este modo, se puede aplicar este modelo de negocio, para en caso de obtener
resultados positivos, poder a medio-largo plazo, desligar la subcontratacion de las empresas
de logistica, para ofrecer un servicio de entrega de mas calidad e integrado por la propia
empresa, disponiendo asi de la infraestructura y recursos para poder crear el modelo de

negocio esperado. Una empresa de logistica door to door, con una gestion integral.

Es por ello, que la cantidad requerida para el inicio de la actividad empresarial no
necesita de ningun método de financiacion, dado que estamos hablando de una inversion de

capital de 3000 EUR, lo obligatorio para poder formar una Sociedad Limitada.

5. CONCLUSIONES

Habiendo finalizado este trabajo, es necesario volver a resaltar el objetivo principal de
este proyecto y cudl es el motivo principal que ha llevado a su desarrollo. El Grado en
Comercio de la Universidad de Valladolid abarca una amplia gama de campos académicos
del sector empresarial, debido a ello surgié una pregunta cuya respuesta trata de explicar el
porqué de un programa académico tan extenso y es que este grado ofrece los conocimientos
necesarios como para llevar a cabo una gestion empresarial integra.
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Mediante la investigacion se obtiene un conjunto de barreras que ponen frenos al
emprendimiento juvenil como la falta de informacion para la creacion empresarial y diversos
problemas derivados de la financiacién. Es por ello que, tratando de aportar una solucion
concreta a estos dos aspectos resultantes, se hace uso de los conocimientos académicos
trabajados durante estos cuatro afios tales como organizacion empresarial, marketing,
promocion y ventas, gestion financiera, fiscalidad, derecho, etc. obteniendo como resultado el

desarrollo de una Guia para la creacién de empresas que abarca todos los conceptos necesarios

para poder crear una StartUp.

Todo ello se ha aplicado a un caso practico, un Marketplace Local, que permita integrar
los conceptos teodricos que se han ido desarrollando, concluyendo que iniciarse en la actividad
empresarial como empresario propiamente dicho es un trabajo que requiere de mucha
dedicacion y aplicacion practica. En esta linea se destaca también que la extension de este
trabajo resulta de una cuarta parte de lo que realmente una aplicacion préctica requiere, dado
que a pesar de haber trabajado en los aspectos mas importantes de la creacion y desarrollo de
una empresa, han sido muchos los conceptos que han surgido a raiz de ir desarrollando el
proyecto debido a que confluyen numerosos factores que en un inicio pueden no tenerse en
cuenta y que esta guia con adaptacion practica pretende suplir con el fin Gltimo de continuar

con el desarrollo a largo plazo de dicha empresa.

Son dos los aspectos que podemos extraer a lo largo de todo el trabajo como
conclusion. En primer lugar, la Facultad de Comercio puede ser la incubadora empresarial de
los futuros jovenes emprendedores, ayudandoles con asesoramiento empresarial antes y
después del inicio de las Startups asi como ofreciendo facilidades para la creacion empresarial

avaladas por diferentes personas con amplia experiencia en los diferentes sectores.

En segundo y ultimo lugar se destaca la idea de formacion a la par que la creacion de
una empresa para terminar siendo un emprendedor con una vision de negocio mas amplia y
asi reducir costes iniciales. Tal y como se ha demostrado y ejemplificado con referencias a
Startups conocidas y lideradas por jovenes, iniciarse en un modelo de negocio menos costoso

que pueda progresar y evolucionar enfocado a la idea de negocio final que se tiene, puede ser
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una buena opcidn para ir obteniendo conocimientos a la vez que recursos financieros para asi

crear el negocio deseado.
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