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RESUMEN

Una empresa debe estar constantemente en un proceso para mejorar su capacidad de
gestion, usando una serie de herramientas de analisis estratégico que sean capaces de
aumentar su eficiencia, asi como mantener su actividad en entornos altamente
competitivos y activos.

A dia de hoy, la mayoria de las empresas se han visto obligadas a olvidar el método de
gestion de trabajo tradicional, el cual ha quedado practicamente olvidado ante la potente
evolucion de la nueva industria, cuyos objetivos son desarrollar habilidades y
estrategias que aseguren un éxito y continuidad en el tiempo.

La finalidad de este trabajo es realizar un andlisis de Direccion Estratégica de la
empresa dedicada a la distribucion y comercializacion de articulos de bafio “Sanher,
C.B.” desde un analisis tanto interno como externo hasta la posterior propuesta e
insercion de una serie de estrategias que supongan una oportunidad para facilitar y
crear cualquier tipo de ventaja competitiva para la compafiia y su efecto.

La empresa ha sido elegida debido al gran crecimiento que ha experimentado en los
ultimos afios, siguiendo una hoja de ruta compuesta por acciones estratégicas muy
tradicionales. También influye la relacion que nos une, lo cual me permitira tener un
acceso mas facil y real a todos los datos que necesite.
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1.INTRODUCCION

La direccion estratégica es el procedimiento a través del cual las organizaciones
analizan y aprenden de sus entornos interno y externo, dictan la direccion estratégica,
crean estrategias destinadas a la consecucion de los objetivos establecidos y ejecutan
dichas estrategias, todo ello destinado a satisfacer las exigencias de una parte muy
importante de la organizacion: los “stakeholders” o grupos de interés. (Jeffrey S.
Harrison y Caron H. St.)

El éxito o fracaso de una empresa viene determinado por una serie de factores sobre los
que hay que actuar mediante una estrategia empresarial. En este entorno tan dinamico,
complicado y adverso en el que nos encontramos en el siglo actual, la formulacién de
estrategias se hace completamente indispensable, al igual que su implantacion.

A dia de hoy, las pymes representan mas de un 98 por ciento del conjunto de empresas
de Espafia, de las cuales solo un porcentaje muy pequefio ha instaurado una
Planificacion estratégica y creen que puede ser un apoyo fundamental en la gestion de la
empresa. Los objetivos que suelen fijar la mayoria de negocios tienden a ir relacionados
directamente con el crecimiento de su cuota de mercado o de su nivel de facturacion, sin
tener en cuenta la gran amenaza que existe sobre todo en pequefias empresas como es la
competencia.

Debido a esto, el primer paso para poder conseguir los objetivos propuestos es
comprender minuciosamente la situacion interna de la organizacién y su entorno.

Los principales motivos o circunstancias para la elaboracion e insercién de nuevas
acciones estratégicas en SANHER, C.B. son los siguientes:

La compafiia esté creada sobre una base de administracion obsoleta, la cual esta
desaprovechando constantemente multitud de ventajas competitivas y eficientes.

Inexistencia de una planificacion previa para la organizacion y actividades
empresariales

La gestion de la empresa se ha realizado en base a los resultados de las
situaciones que acontecen en el devenir de la actividad diaria, sin un
planteamiento previo y protector. Una empresa no se puede manejar a corto
plazo, ya que este motivo puede causar unas secuelas irremediables.

Ausencia de un andlisis tanto interno como externo de la situacion de la
empresa, los cuales son utilizados para aprovechar nuevas oportunidades,
descubrir nuestras fortalezas o reconocer posibles fallos 0 amenazas futuras.

En este sector, la competencia es muy alta y no siempre ha sido valorada como
tal, este hecho puede provocar un gran deterioro en la estructura y organizacion



de la empresa. Por tanto, la competencia es una parte esencial para poder realizar
un buen estudio de mercado, aungue en otros sectores recomienden centrarse
mas en otros factores, como puede ser la aceptacion o validacion del producto
por parte del cliente, y olvidarse de la competencia

A partir de esta serie de motivos y hechos, en este trabajo se va a crear una nueva linea
de manejo para la empresa, que se adapte mas a un caracter empresarial propio del siglo
XXI1, y sea mucho méas competitiva y rentable.

2.PRESENTACION DE LA EMPRESA
2.1. HISTORIA

Sanher fue fundada por dos socios en el afio 2005, con el objetivo o0 misién de ser una
distribuidora de muebles de bafio para obras grandes. En esos afios, la empresa supero
las expectativas puestas y con creces, hasta que lleg6 el afio 2008 y la famosa crisis
econdmica espafiola. El estallido de la burbuja inmobiliaria fue tan grande que dejo
paralizado un gran porcentaje del Unico sector en el que estaba implementado la
compafiia, lo que provoco la necesidad de que la empresa se adentrara en nuevos
mercados.

Entre los afios 2010-2017, “Sanher” empez06 a abrir clientes en las provincias de
Segovia y Avila, ofreciendo la distribucion de todo tipo articulos de bafio y cocinas.

Fue a partir de 2018/2019, cuando la empresa empez6 a evolucionar de manera muy
rapida. La cartera de clientes empezaba a ser bastante amplia, el personal iba
aumentando poco a poco y cada vez se ofrecia un mejor y mas amplio servicio.

En el afio 2020, la compafiia abre un almacén de méas de 400m2, lo que permite a la
empresa dar un servicio mas amplio, inmediato y eficaz de todos sus productos.

2.2. RECURSOS HUMANOS

A continuacion, se muestra la evolucion del numero de trabajadores con los que ha
contado la empresa historicamente hasta la actualidad y su tipologia.

Trabajadores 2019 2020 2021 2022
Socios 2 2 2 2
Personal 1 1 2 2
Personal subcontratado 2 3 4 5

Tabla 1. Evolucion n° trabajadores Sanher, C.B.. Elaboracién propia.



3.DIRECCION ESTRATEGICA

Una correcta planificacion estratégica se puede dividir en tres periodos o fases:

- ANALISIS ESTRATEGICO. Compuesto por:
o Misidn, vision y objetivos de la empresa
o Andlisis externo
o Andlisis interno
- FORMULACION DE ESTRATEGIAS. Compuesto por:
o Disefio de opciones estratégicas
- IMPLANTACION DE ESTRATEGIAS. Compuesto por:
o Evaluacion y seleccion de estrategias
o Puesta en practica
o Control estratégico

4.MISION, VISION Y OBJETIVOS

La mision y vision de una empresa ayuda a manifestar los objetivos de una compaiiia y
la manera en la que los va a lograr, lo que le da coherencia y autenticidad como marca.

4.1 MISION.

Con la definicion de la misidn, estamos recogiendo una referencia a la causa o razon de
la existencia de la empresa, y la cual esté relacionada con el momento actual de la
organizacion. ¢ Por qué existimos?

“Somos una empresa dedicada a la distribucion y comercializacion de mobiliario
de bafio y de cocina. Trabajamos con la confianza que nos da la experiencia: Mas
de 15 afios poniendo nuestros servicios a vuestra disposicion. Nos caracterizamos
por nuestros principios, soluciones, innovaciones e inmediatez.”

4.2 VISION.

La vision de una empresa debe reflejar los logros que se proyectan a alcanzar en un
futuro, y asi fijar la direccion o gestion de la empresa. Ha de ser expuesta como una idea
inspiradora y ambiciosa que guia a los trabajadores con un objetivo comun.

;A donde queremos llegar?

“Ser una referencia en el sector de la distribucion de mobiliario de bafio y de
cocina, con un crecimiento constante y firme. Para ello, vamos a centrar todos
nuestros esfuerzos en servir nuestros productos a una mayor parte del territorio
nacional con un servicio rapido y eficaz.”



4.3. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Los objetivos estratégicos son una serie de retos o metas que la compafiia quiere
cumplir en un periodo determinado de tiempo. Estos se basan en la mision y vision de
una empresa y tienen que ser coherentes, medibles y accesibles.

.. Qué queremos lograr?

e Aumento de la facturacion entre un 10%-15%.

e Ampliar territorio de venta aplicando una fuerte inversion en marketing y
publicidad.

e Lealtad de gran parte de los clientes.

5.ANALISIS DE LA SITUACION

Para una mayor facilidad a la hora de crear un plan de acciones estratégicas que
realizara la empresa, se deben conocer los factores que mas influyen a la compaiiia de
manera directa o indirecta. Para realizar este andlisis se necesitan datos pasados,
presentes y futuros, ya que la empresa es una entidad que puede interaccionar con todo
lo que esté a su alrededor.

Muchos de los factores no son controlables por la empresa y afectan de manera muy
agresiva en la rentabilidad de la compafiia. Por ello, a continuacion, se va a realizar un
andlisis de los factores mas influyentes en la empresa

5.1. ANALISIS DE LA SITUACION EXTERNA

Un analisis externo es un proceso que realiza una empresa para descubrir y analizar
todos los agentes externos no tan conectados directamente con la empresa pero que
tienen una gran influencia en la actividad diaria de una compafiia. Estas situaciones son
bastante complicadas de dominar puesto que son factores muy variables y que estan
fuera del poder de la empresa.

Aun asi, es de vital importancia realizar este tipo de analisis para aprovechar
oportunidades, evitar amenazas y tener tiempo de reaccion ante algun cambio.

ENTORNO. PESTEL

Una de las partes mas importantes de una empresa es el entorno en que se llega a
desarrollar su actividad. Por ello, la empresa se puede considerar como un sistema
abierto al medio en el que se desenvuelve, en el que influye y del que recibe influencias.



Para el estudio del entorno de la empresa se va a utilizar mediante un Analisis
PESTEL, que tiene como objetivo definir el entorno de una empresa por medio del
analisis de un conjunto de factores externos.

FACTORES POLITICOS

¢ Inestabilidad politica. La actual situacion de inseguridad politica por la que
estd pasando Espafa puede tener un gran impacto negativo en la recuperacion
econdmica y podria llegar a afectar a la capacidad del Gobierno para aprobar
reformas a largo plazo. La incertidumbre econdmica y politica puede afectar de
manera negativa a la inversion en Espafia por parte de paises extranjeros, al
poder adquisitivo y a la confianza de los consumidores. Esto perjudica en gran
medida a todo tipo de operaciones comerciales.

e Subvenciones PYMES. La emision por parte de la Union Europea de unos
fondos llamados NextGenerationEU con el objetivo de que se usen como una
herramienta temporal de recuperacion para reparar los dafios econémicos
causados por la pandemia.

Destaca el “Kit digital”, el cual se trata de una subvencion para autonomos y
pymes para poder digitalizar su negocio. Se trata de una ayuda vital para las
pequefias y medianas empresas espafiolas, ya que estaban a la cola de Europa en
cuanto a digitalizacion se refiere.

FACTORES ECONOMICOS

e PIB

Uno de los principales indicadores para medir la economia de una nacion es el Producto
Interior Bruto (PIB). Los datos de PIB recogidos del Instituto Nacional de Estadistica
muestran un crecimiento del 5,5% respecto al afio 2021 y un crecimiento del 0,2%
respecto al trimestre anterior.

TRIMESTRE Tasa anual PIB ( %) Tasa trimestral (%)
4T. 2022 2,6 0,2
3T. 2022 4,7 0,2
2T. 2022 7,8 2,2
1T. 2022 6,9 0,0

Tabla 2. PIB trimestral afio 2022 en Espafia. Fuente: INE.

El crecimiento del PIB en 2023 segun el Banco de Espafia sera del 1,6%, tres décimas
mAas que su anterior estimacién en diciembre. Por tanto, Esparia crecera mas de tres
puntos menos que en el afio 2022 (5,5%).

La economia recuperara vigor a mediados de 2023 y las previsiones para los afios 2024
y 2025 son de un crecimiento del 2,3% y un 2,1% respectivamente.
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Estas proyecciones a la baja vienen dadas por un contexto de gran incertidumbre debido
a la inestabilidad financiera reciente y relacionada con las crisis de los grandes bancos
mundiales como el de Silicon Valley (EEUU) y Credit Suisse (Suiza/Europa). Este
ambiente de incertidumbre y dudas puede provocar una reduccién en el gasto de las
familias y las empresas

A continuacion, se muestran las variaciones anuales del PIB en Espafia en el Siglo XXI.

Evolucion PIB anual Espaiia Siglo XXI (M€)

1.400.000

1.200.000

1.000.000
800.000
600.000
400.000
200.000
0

S v H o L

Figura 1. Evolucién PIB anual Espafia Siglo XXI. Fuente: INE.

Desde que Espafia entr6 en la eurozona (1999), su economia ha pasado por dos épocas
de gran expansion y por dos crisis de naturaleza muy distinta, lo que ha provocado
grandes cambios y consecuencias en la politica econdmica del pais.

e INFLACION

El indice de Precio al Consumo (IPC) mide la variacién media del conjunto de precios
de los bienes y servicios que consume la poblacion residente en un pais durante un
determinado momento de tiempo.

La inflacion es uno de los temas que mas voz tiene en Espafia en la actualidad. Desde
mediados del afio 2020 los precios no han dejado de seguir una tendencia alcista, como
consecuencia de varios factores, pero principalmente los siguientes:

- Pandemia del coronavirus
- Invasion a Ucrania y sanciones a Rusia
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- Mayor demanda y menor oferta
- Subida de los precios de la energia

Todos estos factores han provocado que la inflacion en Espafia haya llegado a cotas no
vistas desde hace més de 30 afios, llegando a estar su méximo en el 10,8%. Esta
evolucion de los precios ha afectado de manera muy directa al gasto de las personas, lo
cual esta provocando que la poblacion deje de adquirir productos que no son de primera
necesidad.

Aunque esta subida de los precios estd siendo mucho mas persistente en comparacion a
las previsiones que nos ofreci6 el Banco de Espafia en un primer momento, se empieza a
observar un cambio de tendencia a la baja respecto a los precios.

A continuacion, se muestra la evolucién del IPC en los ultimos cinco afios.

Evolucion IPC

% IPC INTERANUAL

Figura 2. Evolucion IPC en Espafa. Fuente: INE.

Esta subida generalizada de precios ha afectado de muchas maneras a este sector, sin
embargo, ha sido la subida del precio de la gasolina y el diésel la que mas dafio ha
provocado. En el mercado que la compafiia se encuentra actualmente, la principal forma
de trabajo se realiza mediante envios o portes.

Las principales causas son practicamente las mismas que las que han provocado la gran
inflacion por la que esta pasando gran parte del mundo.

En este grafico se muestra la evolucion del precio del diésel por litro en Espafia.
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EVOLUCION PRECIO POR LITRO DE DIESEL EN ESPANA (€)
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Figura 3. Evolucion precio por litro de diésel en Esparia (€). Fuente: “Datosmacro”.

Como se representa en el gréafico, la subida del gaséleo a partir de 2021 fue muy elevada
y eso ha provocado subidas de hasta casi un 20% del precio de venta en todos los
productos que distribuye la empresa.

e TASA DE DESEMPLEO

Espafia sufria en 2008 la mayor crisis del siglo X X1 debido al crack de la burbuja

inmobiliaria y a la quiebra de uno de los mayores bancos de inversion del mundo,
Lehman Brothers.

Mas de diez afios después, Espafia y practicamente todo el planeta, sufrié la crisis de la

Covid-19, la cual fue, en términos de desempleo, mucho menos agresiva que la crisis de
2008.

Tasa de desempleo Siglo XXI Espafia (%)
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Figura 4. Tasa de Desempleo Siglo XXI en Espafia. Fuente: INE

Entre 2006 y 2007, Espafia contaba con la menor tasa de desempleo del Siglo XXI, y en
solo dos afios, esa cifra se llegd a duplicar. EI mercado espafiol tocé suelo en 2013 con
una tasa mayor al 25% y mas de 6 millones de personas en situacion de desempleo.

A partir de 2013, Espafia ha tenido un notable crecimiento econémico, hasta la famosa
crisis global del coronavirus, la cual provoco un gran parén en todas las economias.

Aunque todavia estos efectos no se ven reflejados, en 2021, se aprobd una nueva
reforma laboral con el objetivo de reducir la precariedad y la temporalidad en el empleo.
Se establecieron medidas que garantizan una estabilidad en el empleo y la
transformacion del mercado de trabajo.

FACTORES SOCIO-CULTURALES:

e Demografia. Muchas de las zonas en las que opera la compafiia, tienen un gran
problema con la despoblacion que estan viviendo. La falta de industria en la
comunidad es uno de los principales factores que provoca este descenso de la
poblacién. Segun el INE, Castillay Ledn perdio un 0,5% de su poblacion,
cuando el conjunto nacional en su totalidad tuvo una subida del 0,1% de la
poblacién. Ante esta situacion, la pérdida de clientes cada afio sera mayor, por
ello la necesidad de abarcar nuevos territorios.

e Aumento de la conciencia sostenible y ambiental. La demanda de productos
creados o desarrollados de manera sostenible esta en auge. Por esto, cada vez
son mas los consumidores que muestran una mayor preferencia hacia los
productos fabricados por empresas que pueden demostrar una mayor
responsabilidad con la sostenibilidad y el compromiso ambiental.

FACTORES TECNOLOGICOS:

e Auge del comercio electronico y marketing digital. La venta online ha
supuesto una revolucion a nivel mundial en lo que a las transacciones
comerciales respecta. Las empresas pueden aprovechar este tipo de comercio
para poder vender sus productos en linea y asi llegar a un mayor publico.
Segun la web “Europapress” el gasto medio de los espafioles en compras
realizadas a través de Internet en 2022 ha sido de 3.155 euros anuales, con un
incremento del 35% respecto al afio 2021.

Igualmente, la publicidad a través de este medio y las redes sociales cada vez
son una herramienta de trabajo mas competitiva a la hora de promocionar y
posicionar los productos de una compafiia de manera practica.

e Posibilidad de teletrabajo. Los grandes avances tecnoldgicos que se han
producido en la Gltima década, han hecho posible el “teletrabajo”. Este nuevo
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método de trabajo tiene ventajas como un mayor abaratamiento de los costes de
la empresa, mayor flexibilidad y la posibilidad de dar un nuevo uso a los
espacios utilizados por trabajadores. Por otro lado, este modo de trabajo puede
llegar a provocar una falta de motivacion, disciplina y productividad por parte de
los trabajadores.

Otra de las ventajas que méas puede afectar a la compafiia es a la hora de crear un
canal de venta online, este puede ser gestionado desde cualquier parte del mundo
y no necesariamente en las instalaciones de la empresa. Esta condicién es una de
las peticiones mas buscadas a dia de hoy por las personas mas cualificadas en
ese tema.

FACTORES ECOLOGICOS:

Restricciones e impuestos a materiales. El interés por la conservacion y
proteccion de los recursos naturales y el medioambiente ha excedido ya el plano
legislativo, y empieza a ser un aspecto muy importante a tratar tanto para los
proveedores como para los consumidores. Las restricciones que se han
establecido a materiales como el plastico, esta provocando en muchos
fabricantes y distribuidores una readaptacion de sus negocios, asi como un
encarecimiento de los productos y una caida de los beneficios para poder
cumplir con dichas prescripciones legales.

FACTORES LEGALES:

Nuevas normativas de seguridad y calidad. Todos los fabricantes deben
cumplir con los nuevos requisitos impuestos por las autoridades a la hora de
comercializar un producto. Cada vez hay un mayor control sobre la resistencia
que pueden ofrecer los productos, los materiales utilizados, la emisién de
sustancias peligrosas o incluso la resistencia al fuego. El incumplimiento de este
tipo de normativas puede derivar en sanciones o la prohibicion de venta de los
productos.

La aprobacion reciente de la Ley de residuos y suelos contaminados del
23/03/2022 ha incluido un nuevo impuesto de 0,45 euros en los plasticos de un
solo uso. Por este motivo, todos los proveedores que envian su material en
pallets envueltos con plastico se han visto obligados a modificar sus tarifas o
buscar nuevos métodos de embalaje.
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5.2. ANALISIS ESPECIFICO-COMPETITIVO

Un analisis interno es un proceso que realiza una empresa para descubrir y analizar
todos los factores internos. Se trata de evaluar los recursos, competencias y ventajas
competitivas con las que cuenta una compariia para poder identificar tanto los puntos
fuertes como los débiles y poder fortalecer la toma de decisiones.

DELIMITACION DE LA INDUSTRIA Y CAMPO DE ACTIVIDAD.

Para identificar el tipo de negocio que tiene una empresa se puede utilizar el codigo
CNAE o cdédigo SIC. El sector industrial al que pertenece Sanher viene registrado con
los siguientes codigos:

- Codigo CNAE 2009: 4647-comercio al por mayor de muebles, alfombras y
aparatos de iluminacion.
- Caodigo SIC: 5021-Mayoristas de mercancias no perecederas, muebles.

5.2.1 ANALISIS DEL SECTOR. LAS 5 FUERZAS DE PORTER.

Segun Michael Porter (1982)” La esencia de la formulacion de una estrategia
competitiva consiste en relacionar a una empresa con su medio ambiente. Aunque el
entorno relevante es muy amplio y abarca tanto fuerzas sociales como econémicas, el
aspecto clave del entorno de la empresa es el sector o sectores industriales en los cuales
compiten”.

Las cinco fuerzas que operan en un sector industrial se fundan en los elementos
primordiales del mercado, que son:

- Rivalidad entre los competidores existentes

- Poder de negociacion de los proveedores

- Poder de negociacion de los clientes

- Amenaza de productos sustitutivos

- Posibilidad de entrada de nuevos competidores
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5. Posibilidad de entrada
de nuevos competidores.

2. Poder de negociacion de Ferreterias, comercios.
los proveedores. GME,

ROCA, FUTURBATH.

COMPETENCIA EN
EL MERCADO

— \j s CLIENTES

1. Rivalidad entre los

competidores existentes.
3. Poder de negociacion de los

“Ceisa”, “Casper”, “Cerajisa”

clientes. Compradores en

4. Amenaza de Madrid y Castilla y Ledn.

productos sustitutivos.
Espejos o sanitarios

electronicos.

Figura 5. Las 5 fuerzas de Porter. Elaboracion propia.

1. Rivalidad entre los competidores existentes.

El nimero de competidores que ofrecen el mismo bien o producto en este mercado es
muy elevado, y hay un equilibrio entre los mismos, dejando fuera a grandes superficies
como pueden ser “Leroy Merlin”, “Obramat” o “Bricocentro”, que estdn implementadas
ya por todo el territorio nacional.

Segun la clasificacion de actividades econdmicas CNAE-2009, en el cédigo 4647
(comercio al por mayor de madera, materiales de construccion y aparatos sanitarios) se
encuentran registradas 1081 empresas en todo el territorio nacional.

Como la rivalidad es tan alta, la diferenciacion del producto y poder ofrecer a los
clientes el mejor producto relacion calidad/precio son las ventajas competitivas mas
importantes entre las empresas.

En la siguiente tabla se identifican los principales competidores del mercado en las
provincias de Segovia y Avila:
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Competidor | Ubicacion | Facturacion Canal Canal Afos en el
tienda online mercado

Saneamientos | Segovia 500.000€ - Si No 24
Casper 1.500.000€

Ceisa Segovia NS Si No NS

Cerajisa Avila 500.001€ - Si No 20
1.000.000€

Saneamientos Avila | >2.500.000€ Si No 39

Avila

Tabla 3. Competencia actual Sanher,C.B.. Elaboracion propia. Fuente: Einforma

En funcidn de este pequefio estudio, podemos determinar que la principal competencia de
la compafiia es muy fuerte en cuanto a experiencia y a volumen de facturacion. Sin
embargo, una de sus debilidades es la falta de un canal de venta online.

En conclusién, ante un sector con un nimero elevado de competidores, los cuales tienen
distintos objetivos, estrategias o intereses, la anticipacion al comportamiento de los
mismos es muy complicada.

2. Poder de negociacion de los proveedores.

Los principales proveedores o grupos de empresas que suministran a las empresas del
sector, todo lo imprescindible para que puedan comercializar y distribuir sus productos,
son fabricantes de mobiliario de bafio y grandes distribuidores a nivel nacional.

Los proveedores mas importantes que tiene Sanher, C.B. son algunos como “GME”,
“ROCA” y “Futurbath”.

A continuacion, se van a enumerar las ventajas y desventajas con las que cuenta la
compafiia a la hora de negociar con los proveedores.

VENTAJAS:

- Elevado nimero de proveedores a nivel nacional e internacional

- Relaciones duraderas y largas entre cliente y proveedor facilita mucho los
procesos de compra, asi como las condiciones y los descuentos.

- Lamayoria de las empresas que proporcionan los productos son fragmentadas,
por ello, no hay ninguna que tenga un liderazgo destacado en el mercado.

- Laamenaza de integracion vertical por parte de los fabricantes es escasa, debido
a su especializacién en el proceso productivo y una gran falta de recursos para
comercializarlo por ellos mismos.

DESVENTAJAS:

- Volumen de ventas realizado por la empresa es un porcentaje muy pequerio en
comparacion con el resto del mercado.
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- Los costes de cambio de proveedor resultan muy elevados, puesto que el proceso
negociador es lago y complicado. Ademas, es muy dificil conseguir la
exclusividad de venta con otros fabricantes.

- Inexistencia de productos sustitutivos a la hora de negociar con los proveedores,
debido a que las empresas distribuidoras, sin tener en cuenta la calidad, venden
los mismos productos.

- Elevado porcentaje de empresas cuenta con una gran diferenciacion de su
producto en cuanto a materiales y disefio.

La mayoria de fabricantes que trabajan en este sector se encuentran ya muy
consolidados en el mercado. Es cierto, que cada vez existen mas fabricantes que lanzan
productos econdémicos y de gama baja, sin embargo, la clientela suele decidirse por los
productos de marcas con mas experiencia y un mayor renombre. Por ello, teniendo en
cuenta los factores citados anteriormente, el poder negociador de los proveedores es
muy elevado.

3. Poder de negociacién de los clientes.

Los clientes son una agrupacion conformada por los adquirientes de los bienes y
Servicios.

El poder negociador de un cliente, al igual que el de un proveedor, en este mercado
también es muy alto y depende de muchos factores y situaciones que pueden ser Unicas.
Todos estos contextos especificos se van a analizar a continuacion:

- Competencia: en este tipo de mercados, en los que la rivalidad es muy fuerte, el
poder negociador de los clientes es bastante elevado, puesto que tienen una
mayor facilidad para comparar precios, calidad y servicios ofrecidos por cada
una de las empresas que forma el sector.

- Volumen de compra: cuando un cliente simboliza una gran parte de las ventas
totales de la empresa, es posible que tenga un mayor poder negociador. Van a
tener la posibilidad de tratar con condiciones de pago mas favorables, negociar
mejores descuentos u otras bonificaciones debido a su alto volumen de ventas.
Dichos beneficios pueden ser ofrecidos a los clientes que representen un mayor
porcentaje del total de las ventas.

- Costes por cambio de proveedor: un cliente puede llegar a tener una gran
capacidad negociadora si los costes por cambio de proveedor y su proceso son
asequibles.

- Informacion del mercado: en este tipo de mercados, generalmente los clientes
suelen tener mucha experiencia, lo que conlleva a una gran informacién sobre el
producto, precio y las condiciones de mercado. Estos conocimientos otorgan a
los clientes una base para tener una mayor fuerza negociadora con la empresa.

Dependiendo de los factores mencionados anteriormente los clientes van a tener una
mayor 0 menor capacidad negociadora. Generalmente, su poder va a ser bastante alto en
este sector, puesto que la mayoria de compradores tienen una larga veterania 'y
abundante informacion en el mercado.
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4. Amenaza de productos sustitutivos

Segun Porter (1982), “los productos sustitutivos son aquellos que pueden aparecer y
cubrir las mismas necesidades que satisfacen los productos que actualmente existen en
el mercado”.

El amplio catalogo de productos con el que cuenta la empresa Sanher, C.B. deja a la
compafiia en una posicién muy fuerte ya que actualmente no existen productos
sustitutivos a nivel nacional en el sector de bafios y cocinas, mas alla de los productos
ya existentes con los que comercializa la empresa como son las mamparas de bafio,
platos de ducha, muebles, cocinas y espejos.

Comienzan a ser una amenaza para la empresa los productos inteligentes que proceden
de China y otros paises asiaticos como son los espejos y algunos sanitarios, los cuales
llevan incorporada la tecnologia y tienen mas funciones (antivaho, control de
temperatura, control de luz) que las que disponen los productos nacionales, y en este
caso, los que distribuye Sanher, C.B..

Otra amenaza que podria afectar a la compafiia son los productos ofertados por grandes
superficies que cumplen su funcién de amueblamiento y decoracion, pero no otras
funciones como puede ser la ergonomia. Estos productos estan fabricados
exclusivamente para que el propio cliente se encargue de montarlo o instalarlo, lo que
conlleva a un precio mucho menor en comparacion a los productos que puede presentar
la empresa. No obstante, el nimero de consumidores que ven satisfechas sus
necesidades con este tipo de productos es bastante bajo.

Por tanto, la amenaza de productos sustitutivos es moderada en este sector, lo cual
puede ser muy atrayente.

5. Posibilidad de entrada de nuevos competidores.

Las empresas con capacidad de penetrar y medirse a las ya establecidas en un subsector
concreto son consideradas como nuevos competidores.

La cantidad de posibles competidores se vera afectada por las barreras de entrada que
existan para ingresar al mercado y por la capacidad de respuesta de las empresas ya
establecidas en el sector.

En este caso, las barreras de entrada son realmente bajas puesto que las economias de
escala son nulas, tampoco existen autorizaciones administrativas especificas para poder
Ilegar a competir en este sector, los accesos a insumos son bastante favorables y la
inversion para las empresas de comercializacion es muy reducida, aunque para las
empresas distribuidoras puede llegar a ser un tanto mas elevada.

Los pocos recursos con los que cuentan las sociedades ya implementadas en el mercado,
hacen muy dificultoso la posibilidad de defenderse ante nuevos candidatos. Por lo que
no existe una practica comun de defensa ni respuesta hacia las empresas que quieren
entrar en el mercado.
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Una amenaza real para este sector, son las empresas ya establecidas en un sector
cercano o parecido al que se encuentra ya Sanher, C.B., como pueden ser grandes
almacenes, ferreterias o bazares. Estos comercios, para aumentar su cuota de mercado,
podrian empezar a comercializar con productos relacionados con el bafio y la cocina
puesto que ya se dedican a productos para el hogar

Sin embargo, lo que puede llegar a ser mas complejo para una compafiia que se inicia en
este mercado es empezar una relacion de trabajo con un proveedor. Muchas empresas
tienen acuerdos de exclusividad con proveedores para que solo esa dicha empresa pueda
trabajar esa marca en una zona determinada. Estos pactos de exclusividad pueden
suponer para un nuevo competidor una fuerte inversion y larga proceso de negociacion
para encontrar los proveedores adecuados.

Por tanto, aunque las barreras de entrada pueden ser sencillamente vencibles, la
dificultad y el gasto relacionado con la entrada a los proveedores de la industria, hace
que la posibilidad de ingreso de nuevos competidores no sea una amenaza potente.

El entorno en el que se encuentra una empresa decreta su funcionamiento interno, y por
ello, repercute directamente en sus resultados. En el caso de Sanher, C.B., la mayoria de
las fuerzas son desfavorables para la empresa, ya que al menos tres de ellas son muy
poderosas, lo que puede llegar a reducir la posibilidad de obtener grandes beneficios al
igual que disminuir el atractivo por la industria.

A pesar de que las circunstancias pueden llegar a no ser favorables, es posible alcanzar
una posicion competitiva si se utilizan estas condiciones como incentivo para la
innovacion y el progreso.

Un aspecto adicional que no esta contemplado en el modelo de Porter (1982) es la
inclusion de los productos complementarios, los cuales satisfacen conjuntamente un
mismo tipo de necesidad y pueden llegar a afiadir un mayor valor a un producto.
Autores como Grant (1991) han propuesto la ampliacién del modelo a seis fuerzas,
incorporando en el mismo los productos complementarios. La existencia de estos
productos en la industria incrementa el nivel de atractivo del sector.

5.2.2. ANALISIS DAFO

El anélisis DAFO o FODA es un andlisis que identifica las debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades de una empresa u organizacion. Nace de las siglas en ingles
SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities y Threats) y fue popularizado por el
economista estadounidense Albert Humphrey en la década de 1960.

Su objetivo era encontrar los fallos en una planificacion corporativa de una empresa y
como poder analizar la competitividad frente a sus rivales.

Con este analisis, una empresa pretende encontrar los cuatro elementos mencionados
anteriormente para poder tomar y desarrollar estrategias que aumenten sus ventajas
competitivas y reduzcan sus riesgos.

A continuacion, se detalla un cuadro resumido con el analisis DAFO de Sanher, C.B.
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ESCASA CUOTA DE MERCADO.
NULA INVERSION EN MARKETING Y

ALTOS COSTES DE TRANSPORTE.

CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO.

EXPERIENCIA EN EL SECTOR.
ESPECIALIZACION DISENOS A

DEBILIDADES AMENAZAS

-ELEVADA COMPETENCIA
EXTERNA.

-AUMENTO DE COSTES EN LAS
MATERIAS PRIMAS.

-CRISIS ECONOMICA.

PUBLICIDAD.

FORTALEZAS
OPORTUNIDADES
-VENTA ONLINE.
-MARKETPLACES.

MEDIDA.
-AUGE DEL SECTOR.

Figura 6. Analisis DAFO. Elaboracion propia.

DEBILIDADES.

Las principales debilidades que tiene Sanher, C.B. y que por ello puede ver lastrada su
posicion competitiva en el mercado son las siguientes:

Escasa cuota de mercado: la mayoria de los clientes de la compafiia se

encuentran en las provincias de Segovia y Avila. Estas dos zonas cuentan con un
porcentaje de poblacion muy reducido en comparacion con otras grandes
ciudades. Esta limitacién acompafada al problema de la despoblacion en ambas
provincias provoca que la cuota de mercado de la empresa en la actualidad es
muy reducida.

Segun el INE, el nimero de empresas que pueden estar relacionadas con el
sector de la compania (“Actividades técnicas y profesionales™) en Segovia y
Avila es de 1558 y 1231 respectivamente. Sin embargo, otras provincias
cercanas como Valladolid, cuentan con 5893 empresas en este sector.

Nula inversion en marketing y publicidad: la parte de presupuesto destinada a
publicitar o mejorar la comercializacion de sus productos ha sido practicamente
inexistente en los mas de quince afios que lleva la empresa en funcionamiento.
Ademas, la falta de recursos tecnoldgicos tampoco ha permitido crear ninguna
estrategia de marketing digital para poder llegar a captar mas clientes.

El negocio ha crecido significativamente gracias a una solida base de clientes
fieles y satisfechos que han recomendado los servicios o productos de la
empresa a otras personas.

Altos costes de transporte en la actualidad: desde el afio 2020, los costes de
transporte o0 envio de productos ya sea via maritima o terrestre han sufrido un
encarecimiento insoportable para algunas empresas. Los motivos principales de
este aumento de los costes de envio son unas drasticas subidas del precio del
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combustible, la escasez de conductores y ciertas regulaciones gubernamentales
impuestas a las compafiias de transporte, entre otros.

Para una empresa que se dedica a la distribucion, este factor tiene un impacto
directo en su funcionamiento, lo cual provoca una subida del precio de los
productos y una menor demanda.

FORTALEZAS

Las principales fortalezas con las que cuenta Sanher, C.B. para poder generar una
ventaja competitiva dentro de su mercado son las siguientes:

e Experiencia en el sector: un punto fuerte que posiciona favorablemente a la
empresa, son sus casi veinte afios de experiencia y conocimiento en el sector de
los bafios y cocinas. Sumado a eso, cuenta con una plantilla con una larga
trayectoria en esta industria.

El bagaje con el que cuenta la compafiia en el mercado ofrece una amplia serie
de ventajas como pueden ser: conocimiento y estudio profundo del sector
(caracteristicas y tendencias), una abundante red de contactos, capacidad de
respuesta y de anticipacion a cambios o problemas, mejoras en la toma de
decisiones y una mayor credibilidad hacia los clientes.

e Especializacién en disefios a medida: otro atributo que puede destacar a la
empresa en el mercado y diferenciarse de sus competidores es la relacion con
proveedor exclusivo que fabrica todo tipo de disefios a medida en muebles y
mamparas de bafio. Esta ventaja otorga a la organizacion la posibilidad de
aumentar su cartera de clientes ya que se trata de un servicio exclusivo en la
zona que desarrolla su negocio.

e Gran capacidad de almacenamiento: Sanher, C.B. dispone de un almacén con
mas de 400 metros cuadrados para almacenar los productos que comercializa y
distribuye en su totalidad. Esta capacidad brinda a la empresa los siguientes
beneficios:

o Posibilidad de una gestién y mantenimiento eficiente del inventario,
evitando asi futuros problemas de stock.

o Servicio inmediato al cliente con entregas entre 48 y 72 horas.

o Mayor flexibilidad a la hora de la planificacion y de la organizacion
facilitando asi la capacidad de respuesta ante cambios en la demanda o
plazos de entrega por parte de los proveedores.

o Oportunidad de compras en grandes cantidades lo que posibilita unas
mejores condiciones economicas y descuentos.

AMENAZAS

Las principales amenazas externas e incontrolables que pueden aparecer para la empresa
y que afectan negativamente a su desarrollo y posicion de mercado son las siguientes:
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Elevada competencia externa: uno de los principales problemas de este sector es
la gran competencia que hay dentro del mercado. Este problema se vuelve
mucho mas grande cuando aparecen competidores, en este caso, distribuidores
de fuera de las provincias en las que trabaja la compafiia, puesto que la
competencia es doble. A todos estos rivales, hay que sumar la expansion de
algunas franquicias como son “Leroy Merlin” o “Bricocentro” cada vez
establecidas en méas zonas.

Esta fuerte competencia conlleva a la empresa una fuerte presion en los precios,
una mayor dificultad para diferenciarse y la exigencia de mantener una constante
busqueda de innovacion.

Aumento incontenible de los precios en las materias primas: la fuerte inflacion
en la que estd sumergida nuestro pais y mucha parte del mundo esta provocando
considerables estragos en el sector de los bafios y cocinas. Los elevados costes
de los principales materiales con los que se fabrican los productos, como son la
madera, cristal o el aluminio, provoca aumentos significativos de los precios en
las tarifas, asi como una reduccién en los margenes de beneficio y la necesidad
de ajustar las estrategias de aprovisionamiento.

Crisis econdmica: la inestable dudosa situacion por la que esta pasando Espafia a
nivel econdmica y social perjudica de manera directa a la compafiia. Un periodo
de dificultades econdmicas puede afectar negativamente a la demanda de los
productos con los que trabaja Sanher, C.B. puesto que es comdn que la
poblacion reduzca su gasto en productos que no son de primera necesidad.
Ademas, en una época de crisis es posible que aparezcan problemas de liquidez
ya que las empresas padecen dificultades a la hora de obtener financiamiento o
de cobros en su debido momento por parte de los clientes.

OPORTUNIDADES

Las oportunidades externas que pueden aparecer para la empresa y por las que puede
sacar un beneficio para crecer son las siguientes:

Pagina web: el aumento de la digitalizacién en el sector y las herramientas que
existen actualmente permiten la posibilidad de poder crear una pagina web de
venta online con la necesidad de pocos recursos. Esta nueva oportunidad
generaria a la empresa una serie de beneficios que podrian aumentar sus ventas
considerablemente.

Estos beneficios son algunos como la reduccidn de costos operativos, acceso a
un mercado global, mayor visibilidad y la posibilidad de desarrollar estrategias
de marketing digital, lo que empujaria a un mayor crecimiento y éxito de la
empresa.

Cada vez son més los negocios dedicados a este sector que cuentan con un canal
de venta fisica y online.
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Marketplaces: el auge de las famosas plataformas en las que diferentes arcas o
empresas pueden vender sus productos pueden ser una oportunidad a valorar.
Los famosos Marketplaces como “Amazon”, “Mano Mano” o “Aliexpress” entre
otros, estan experimentando un crecimiento formidable tanto por parte de
vendedores como de compradores.

Se trata de una plataforma que actta como intermediario, en la que la empresa
puede anunciar todos sus productos a millones de compradores de todo el
mundo, sin la necesidad de realizar una inversion inicial. La forma en la que se
lucran estas plataformas es a través de comisiones por cada uno de los productos
vendidos.

Auge en el sector de la reforma: en los ultimos diez afios y especialmente desde
que apareci6 la pandemia “Covid-19”, el sector de la reforma ha sufrido un
crecimiento muy destacable.

El aumento de la demanda de estos servicios de remodelacion se debe a un
encarecimiento de la vivienda nueva, un aumento en la propiedad de las
viviendas y el envejecimiento de estas. Como dato, segun la Asociacion
Nacional de Distribuidores de Ceramica y Materiales de Construccion
(Andimac), en el aflo 2022 se reformaron 1,75 millones de viviendas, lo que
supone 55.000 mas que en 2021, un aumento del 3"14%.

Este crecimiento de la reforma puede afectar muy positivamente a la empresa,
puesto que la mayoria de sus clientes se dedican en este sector, y un aumento de
su trabajo se traduciria en un aumento de la demanda de los productos de
Sanher, C.B..

Esta serie de oportunidades mencionadas deben ser reconocidas en su momento justo
por parte de la empresa para no desaprovechar las ventajas competitivas que pueden
generar.

5.2.3. ANALISIS CAME

El acronimo CAME se refiere a las iniciales de las siguientes palabras: corregir,
afrontar, mantener y explotar. Un anélisis CAME es una herramienta de planificacion
estratégica que se utiliza para analizar y elaborar estrategias basadas en un anterior
analisis de la matriz DAFO. Las cuatro acciones fundamentales que se plantean son las
siguientes:

Correqir las deficiencias o debilidades internas del negocio y realizar las
correcciones pertinentes. Estrategia de reorientacion.

Afrontar las amenazas externas que el mercado puede plantear a la compafiia y
tomar medidas para contrarrestarlo. Estrategia de supervivencia.

Mantener las fortalezas inherentes de la empresa. Estrategia defensiva.
Explotar las oportunidades que proporciona el mercado. Estrategia de ataque-
posicionamiento.

A continuacién, se muestra un cuadro resumido con el anélisis CAME de Sanher, C.B.
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Analisis CAME

Corregir Afrontar Mantener Explotar
-Aumentar cuota -Diferenciacion. -Consolidar -Pagina web.
de mercado. -Productos imagen. -Plataformas de
-Inversién en alternativos. -Potenciar venta.
marketing. especialidad.

-Rebajar costes.

Figura 7. Analisis CAME. Elaboracion propia.

CORREGIR DEBILIDADES. Estrategia de reorientacion.

Las estrategias de reorientacion que puede utilizar la empresa para corregir sus
debilidades son las siguientes:

Aumentar cuota de mercado. Dado el escaso mercado que hay en Segovia 'y
Avila, y lo complicado que es abarcar nuevas zonas dada la reducida plantilla.
Se va realizar una nueva estrategia de captacién de clientes en Castilla Y ledn
fuera de las zonas en las que trabaja la compafiia a través de comerciales que
trabajan mediante comisiones, normalmente un 10% sobre el precio de la venta.
El porcentaje de beneficios sera menor para la empresa en cada venta, pero el
namero de salidas y de rotacion del producto serd mucho mayor.

Inversion en marketing y publicidad. Empezar a invertir de manera reducida,
pero continua, en marketing y publicidad a través de radio, prensa o medios
digitales (redes sociales, newsletters, anuncios en linea). Hoy en dia, con los
recursos que existen, esta inversion puede llegar a ser poco costosa y permitiria a
la empresa aumentar su visibilidad y nimero de ventas, adaptarse a cambios en
el mercado y recopilar informacion eficaz de los clientes.

Para empezar con esta inversion en publicidad, la empresa debe destinar 2.000€
en publicitarse a través de los medios citados anteriormente.

Agrupacidn de cargas. Dados los elevados costes de transporte que estan
sufriendo las empresas en la actualidad, una estrategia para reducir ese gasto y
seguir compitiendo en precios, es la agrupacion de cargas. Es decir, la empresa
debe intentar agrupar el maximo nimero de productos en los envios a los
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clientes para reducir el numero de portes y su elevado coste actual. Para ello, la
empresa ofrecera y premiara con mayores descuentos a los clientes que sean
capaces de realizar pedidos de altas cantidades, en vez de pedidos con productos
de uno en uno.

AFRONTAR AMENAZAS. Estrategia de supervivencia.

Diferenciacion del producto. En un sector en el que la competencia es tan
elevada, la mejor estrategia para la empresa es la diferenciacion de los
productos. Por ello, la empresa tiene que realizar un andlisis constante del
mercado, enfocarse en la calidad e innovacion de su producto y elaborar una
estrategia de precios que sea capaz de diferenciarse de sus competidores. Poder
diferenciarse en un mercado con una rivalidad tan fuerte es primordial para
captar la atencion de los clientes y destacar.

Productos alternativos. Ante la situacion tan inestable en la que se encuentra
envuelta Espafia y lo cambiante que puede llegar a ser el entorno, es de vital
importancia que una empresa se caracterice por su flexibilidad. Sanher, C.B.
tiene que tener la capacidad de dar respuesta ante cualquier cambio que se
produzca en el entorno. Ademas, la empresa tiene que tener siempre buenas
relaciones con mas proveedores fuera de los habituales, para evitar posibles
roturas de stock o aumentos insoportables de los precios por parte de algun
proveedor.

MANTENER FORTALEZAS. Estrategia defensiva

Las estrategias defensivas de la compafiia para poder mantener las fortalezas afrontando
las diferentes amenazas que se pueden encontrar en el mercado son las siguientes:

Experiencia y consolidacion de la imagen. La experiencia con la que cuenta la
empresa y los trabajadores altamente especializados en el sector de los bafios y
de las cocinas es una variable muy importante que la empresa debe mantener
siempre para tratar de ser superior al resto de la competencia. Este factor va a
afianzar a la empresa una imagen profesional, una mayor satisfaccion y
retencion por parte de los clientes y una diferenciacion competitiva.

En el caso de la compaifiia, cuentan con una ventaja importante ya que lleva
establecida en el mercado 18 afios.

Potenciacion de la especialidad. Sanher, C.B. cuenta con la posibilidad de
vender un producto (mamparas y muebles de bafio) a medida y con cualquier
tipo de disefio. Una buena implantacion y publicidad de este tipo de productos
puede generar una mayor ventaja competitiva frente a sus rivales. Este poder
frente al resto de la competencia debe potenciarse de manera que llegue a un
mayor publico tanto de la zona en la que opera la empresa como en nuevos
territorios.
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EXPLOTAR OPORTUNIDADES. Estrategia de ataque-
posicionamiento

Las estrategias para poder llevar a cabo la explotacién de las oportunidades que
aparecen en el mercado a través de estrategias ofensivas van a ser las siguientes:

e Pé&gina web. Creacion de una pagina web en la que vaya incorporada una
pasarela de pago y que pueda ser utilizada como sitio de venta online. Esta
accion aumentaria considerablemente sus ventas ya que podria llegar a cualquier
persona y podria empezar a vender sus productos fuera de Espafia.

Es necesario una fuerte inversion inicial, pero en la actualidad la parte del
comercio que esta en la red es muy alta como para dejar pasar una oportunidad
de este tipo.

Para empezar con este proyecto, la empresa deberia destinar entre 2.000 y 3.000
€ para su creacion.

e Plataformas de venta. Entrada en “Marketplaces” que son sistemas o programas
informaticos disefiados para facilitar la ejecucion de transacciones de compra 'y
venta en linea como pueden ser Amazon o Aliexpress y ofertar asi los productos
de la compafiia a todos los clientes de estas plataformas. Es una oportunidad
interesante para empezar a vender a traves de internet sin tener que realizar un
desembolso significativo de capital y con la cual se puede tener acceso a un
mercado global de clientes, dar una mayor visibilidad a los productos y poder
detectar los puntos fuertes y débiles de todos los articulos que dispone la
empresa.

El precio a pagar por cada venta que se realizara desde esa plataforma es de un
15% sobre el precio de venta sin incluir los gastos de transporte.

Estas acciones pueden llegar a dar el paso de convertirse en futuras fortalezas para
Sanher, C.B. frente a sus competidores.
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5.3. ANALISIS INTERNO

Con el analisis interno de Sanher, C.B., se van a analizar los recursos y capacidades de
la empresa para la consecucion de resultados éptimos, empleando las herramientas
estratégicas adecuadas.

5.3.1. ANALISIS DE LOS RECURSOS

A continuacion, se van a identificar y examinar los recursos de los que dispone la
empresa a través de una clasificacion genérica: tangibles o intangibles.

RECURSOS TANGIBLES RECURSOS INTANGIBLES
Red de distribucion Capacidad organizativa
Oficinas y equipos informaticos Capital humano
Productos Reputacion y marca

Tabla 4. Recursos tangibles e intangible de Sanher, C.B.. Elaboracion propia.

RECURSOS TANGIBLES: los bienes o recursos de los que dispone la empresa y que

ocupan un espacio fisico, se perciben y se pueden medir, son los siguientes:

Red de distribucion. La empresa dispone de un centro de distribucion en
Segovia de méas de 200 m2, en el cual se recepcionan, almacenan y controlan
todos los productos en grandes cantidades para su posterior distribucion a todos
los clientes. Para la distribucion en las provincias de Segovia y Avila, la
compafiia cuenta con un vehiculo comercial ligero y un turismo. Sin embargo, el
envio de productos a otras provincias, como Madrid, es subcontratado a una
empresa transporte, con la cual existe un acuerdo firmado y ofrece un menor
coste.

Oficinas y equipos informaticos. Dentro de la nave comercial que dispone la
empresa, se encuentran las oficinas. En dicho espacio, se ejecutan todas las
funciones comerciales y administrativas, tales como, facturacion, atencion al
cliente, tramites administrativos, gestion de cobros y creacion de presupuestos.
Dentro de este espacio, la empresa también cuenta con una pequefia exposicion,
en la que se encuentran los productos mas vendidos y las nuevas novedades,
para que cualquier cliente pueda verlo en persona.

Al cargo de la administracion se encuentran 2 personas, que realizan sus
funciones a través de un software llamado “Hispagest”.

Productos. La empresa cuenta con un catalogo en el que se encuentran mas de
100 tipos distintos de productos de cocinas y bafios. Alrededor de 1000 unidades
de producto (platos de ducha, griferia, mamparas de bafio, espejos...) Se
encuentran almacenados en sus instalaciones, lo que confiere un servicio
inmediato y eficaz.
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RECURSOS INTANGIBLES: los bienes o recursos de los que dispone la empresa y

que no se perciben ni se pueden medir, son los siguientes:

Capital humano. Es la pieza clave de la organizacion debido a su experiencia y
manejo del sector. Dentro de la empresa podemos encontrar: 2 personas al cargo
de la administracion, 1 persona al cargo de los envios y almacén, y una cuarta
persona que hace la funcion de “comercial” visitando clientes. Ademas, la
compafiia también ofrece a sus clientes el montaje de los productos que
distribuye, y para lo que trabajan otras 5 personas de forma subcontratada.
Capacidad organizativa. La organizacion en una empresa tan pequefia no es
muy compleja. Cada semana, se fijan unos objetivos que tienen que ser
cumplidos a través de una comunicacion clara, coordinacion eficiente y toma de
decisiones rapida entre los compafieros. A destacar también, la flexibilidad de
horarios para el personal, lo cual transmite confianza y motivacion.

Reputacion y marca. Tras 18 afios en el mismo sector, Sanher, C.B., se ha
cargado de confianza entre sus clientes debido a la relacion calidad-precio de su
producto, una rapida actuacion a la hora de resolver incidencias y la gran
cantidad de soluciones que pueden llegar a ofrecer.

La aportacion de cada uno de los recursos que tiene la empresa en sumano y la
dedicacidn por parte de sus empleados en mejorar dia tras dia ha generado un
activo intangible de enorme importancia: su reputacion.

5.3.2. ANALISIS DE LAS CAPACIDADES

Gracias a los recursos mencionados anteriormente, la empresa ha logrado adquirir
capacidades clave que constituyen la base de su ventaja competitiva. Estas capacidades
son las siguientes:

Capacidad para la negociacion con los proveedores. Sanher, C.B. ha
conseguido establecer acuerdos contractuales con las marcas lideres y mas
reconocidas del mercado (GME, ROCA, Futurbath, AQG, Manillons Torrent),
estableciendo en muchas de ellas clausulas de exclusividad que otorgan a la
empresa la excepcionalidad ser los unicos vendedores de su producto en los
territorios en los que actualmente compite. Adicionalmente, existe una gran
colaboracion entre los proveedores y la empresa, ayudandose mutuamente
mediante estudios de mercado, informes de nuevos productos e intercambiando
informacion.

Capacidad para la seleccion y disefio de productos. La cualidad para
seleccionar productos atractivos y de calidad es fundamental. La empresa tiene
una gran capacidad para identificar las tendencias y preferencias del mercado
con el objetivo de ofrecer siempre productos competitivos ante situaciones de
demanda cambiantes por parte de los clientes. En este caso, cada trimestre del
afio se intenta introducir una novedad en el catalogo de productos de la
compafiia.
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e Capacidad para la gestion de la cadena de suministro. Perfecta coordinacion
a la hora de pedir productos a los proveedores, almacenamiento, gestion de
inventario, asi como una correcta planificacion y cumplimiento con los plazos
de los pedidos. Sanher, C.B. tiene como mision gestionar el almacén de la
manera mas rapida y eficiente, ya que es la clave del negocio. Por ello, los
productos mas demandados se encuentran en las zonas mas cercanas al muelle o
zona de carga, mientras que los productos con menor rotacion se encuentran mas
alejados. Esto permite una mayor velocidad a la hora de gestionar y enviar los
pedidos.

e Capacidad para ofrecer soluciones personalizadas. La empresa da una
especial atencion a ayudar a sus clientes para encontrar todo tipo de soluciones.
Por este motivo, no se limita solo a los productos estandarizados y es capaz de
ofrecer productos personalizados, ya sea por su color, forma, medidas o
cualquier complemento que desee el cliente. Por ejemplo, muebles de bafio con
medidas especiales, mamparas de ducha serigrafiadas y con disefios complejos o
platos de ducha de cualquier color de la carta RAL, entre otras cosas.

Esto va relacionado con la capacidad de negociacién con los proveedores, lo que
permite a la compafiia ofrecer este tipo de soluciones, generando asi una ventaja
competitiva con la empresa.

e Capacidad para dar un buen servicio al cliente y soporte posventa. La
empresa se preocupa también principalmente en brindar un excelente y
profesional servicio al cliente, asi como un fuerte servicio de posventa. Para ello,
el personal de oficina esta capacitado para la resolucion rapida de problemas o
cualquier tipo de incidencia que pueda surgir y una atencién al cliente de la
manera mas correcta y cordial. Ademas, todos los productos ofertados por
Sanher, C.B. cuentan con una garantia entre 2 y 5 afios, que ofrecen al cliente
una mayor seguridad a la hora de comprar un producto.

5.3.3.  ANALISIS DE LOS CLIENTES

Para tener una vision objetiva y clara de los tipos de clientes con los que cuenta la
empresa. Se va a realizar un informe gracias a los datos proporcionados por el Software
que utiliza la empresa (‘“Hispagest”). La empresa cuenta con un total de 225 clientes
registrados en su base de datos y se van a clasificar segun la provincia en la que se
encuentra su domicilio fiscal, sector de la actividad que desarrolla y el tipo de empresas
que son.

- Distribucion geogréafica de los clientes.

En el siguiente grafico se muestran como estan repartidos los clientes entre la
comunidad de Castilla y Leon.
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Figura 8. Distribucion geografica de los clientes de Sanher, C.B. en Castilla y Leon.
Elaboracion propia.

Como se aprecia en el mapa, la mayor zona de accion de la empresa es Segovia que
cuenta con un 51,5% (116) del total de los clientes y la menor zona de accion es
Valladolid con un 0,4% (1). El 27,3% restante de los clientes se encuentra en la
Comunidad de Madrid con un total de 61 clientes.

- Distribucion sectorial.

En el siguiente grafico se muestra la distribucién de los clientes de la compafiia segun
su oficio.

Distribucion de los clientes por oficio
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Figura 9. Distribucién de los clientes por oficio. Elaboracion propia.

Como se observa, los comercios y las cristalerias forman la mayor parte de la clientela
de Sanher, C.B., con un total de 71 y 58 respectivamente. Mientras que otros empleos
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como los albariiles o los decoradores de interior tienen un menor peso de compra para la
empresa.

- Distribucion segun el nimero de trabajadores asalariados.

A continuacion, se expone un grafico con la distribucion del nimero de trabajadores
asalariados por cliente.

Numero de trabajadores asalariados
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Figura 10. Distribucion segln el nimero de trabajadores asalariados por cliente.
Elaboracion propia.

Como se puede percibir en el gréfico, la gran mayoria de los clientes de la compafiia se
trata de microempresas y autdbnomos (86%), mientras que la otra minoria la conforman
empresas de mas de 10 trabajadores.

COMPORTAMIENTO DE LOS CLIENTES

Gracias al software “Hispagest”, vamos a analizar las tendencias o patrones de compra
por parte de los clientes.

En el afio 2022, la empresa solo en los meses de junio, julio, agosto y septiembre,
facturd un 42% del total anual, mientras que el otro 58%, se facturd en los 8 meses
restantes. Siendo el mejor mes a nivel de facturacion Junio y el peor mes enero. Esto
quiere decir, que hay una tendencia por parte del consumidor, a comprar los productos
que comercializa y distribuye Sanher, C.B. en los meses mas calidos. Sin embargo, en
los primeros meses del afio, resulta mas complicado llegar a los niveles de facturacion
deseados. La empresa tiene que tener como objetivo, que ese rango de ventas, sea
constante durante los 12 meses del afio.

Otro patron de compra a destacar del afio 2022, es la creciente tendencia del color negro
en los bafios. Cada vez es mas habitual la decoracion de un bafio con articulos en color
negro, ya sea la perfileria de una mampara, la griferia o incluso el plato de ducha. Esto
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es motivo més que suficiente para que la empresa empiece a hacer un mayor hincapié en
los productos con acabados en color negro, ya que empiezan a ser productos muy
demandados por los clientes.

Por ultimo, a continuacion, se muestra un grafico, con el porcentaje de productos
vendidos por Sanher, C.B., en funcién del proveedor.

Ventas

m DEBANIO

m GME

mAQG
FUTURBATH

m ROCA

Figura 11. Porcentaje de ventas en funcion del proveedor. Elaboracion propia

Como se puede observar, hay una clara tendencia hacia los productos de marcas como
GME y DEBANIO, dadas las calidades de sus articulos y sus precios. Por el contrario,
la marca ROCA tiene un menor interés entre los clientes de la empresa, debido a sus
elevados precios en muchos articulos y los reducidos descuentos que llegan a ofrecer a
los clientes.

Con esta informacion, la empresa tiene que empezar a promocionar y publicitar de
mejor manera los productos de las marcas menos demandadas, y tener una mayor
constancia en los fabricantes que generan un mayor rango de facturacion para la
empresa.

5.3.4. ANALISIS FINANCIERO

A continuacion, se detalla en el cuadro un resumen de gastos e ingresos real sin contar
impuestos de la empresa Sanher, C.B. en los dos Gltimos afios, con el objetivo de tener
una perspectiva real y objetiva de la situacion econdmica de la empresa y saber cuél es
nuestro punto de partida.
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ANO 2021 2022 %
Ventas 392.742,29 464.459,70 +18,26%
Total ingresos 392.742,29 464.459,70 +18,26%
Costes variables 295.936,57 347.968,96 +17,58
Costes fijos 51.084,60 61.305,22 +20%
Total gastos 347.021,17 409.274,18 +17,9%
BAIT 45.721,12 55.185,52 +20,7%

Tabla 5. Resumen gastos e ingresos afio 2021 y 2022 de la empresa Sanher, C.B..
Elaboracion propia.

Como se puede observar en el cuadro anterior, la diferencia entre ingresos y gastos o
beneficio neto antes de impuestos (BAIT) de la empresa en el afio 2021 y 2022, fue de
45.721,12 y de 55.185,52 respectivamente. La empresa aumento sus beneficios en un
20,7% en comparacion con el afio anterior (2021), lo que indica un crecimiento positivo.

Las ventas del afio 2022 se vieron incrementadas en mas de un 18% respecto al afio
anterior.

Por otro lado, en el apartado de gastos, aumentan mas de un 17% respecto al afio
anterior. Destacable, el aumento del coste de los alquileres debido a la subida del precio
de la luz que experimento Espafia en el afio 2022.

Para calcular el margen de beneficio neto, vamos a utilizar la siguiente formula:
Beneficio neto/Ingresos.

e ANO 2022 =55.185,52 / 464.459,70 = 11,87%.
o ANO 2021 =45.721,12/ 392.742,29 = 11,64%.
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6. ESTRATEGIA DE NEGOCIO — PLAN DE
VENTAS

Una vez que se han llevado a cabo las evaluaciones tanto del entorno externo como
interno de la empresa, y se ha realizado una evaluacion de la situacion, es momento de
establecer las estrategias y acciones necesarias para lograr los objetivos propuestos en el
plan estratégico.

A continuacion, se van a desarrollar los principales planes de accion a realizar por parte
de la empresa. Estos planes van a establecer objetivos especificos, costes estimados y
plazos para cada uno de ellos.

- Plan de marketing

La inversion en publicidad en esta empresa ha sido practicamente nula durante los 18
afios de existencia. Por ello, es mas que necesario establecer un nuevo plan de
marketing digital con el objetivo de aumentar los beneficios y dar una imagen de
empresa seria, responsable y eficiente. Las tacticas van a ser las siguientes:

o Creacion de contenido en las principales redes sociales.
Apertura de un perfil en las redes sociales més relevantes en la actualidad como
son Instagram, Facebook, Tik Tok y YouTube. A través de estas redes sociales,
se va a crear contenido relacionado con la empresa y su sector.
En YouTube y Tik Tok se publicaran videos diarios que incluyan imagenes de
los productos una vez instalados, las nuevas novedades que incorpore la empresa
y las tendencias actuales.
En Instagram y Facebook, se publicaran imagenes de las instalaciones de la
empresa, de todos los productos que se encuentran en el catadlogo de Sanher,
C.B., ademas de dar la funcion adicional de atencion al cliente.
También, en estas redes sociales, se podra encontrar el catadlogo de productos en
formato PDF, asi como toda informacion de contacto relevante.
Esta estrategia tendré el coste de 0€, puesto que la creacidn de un perfil en estas
redes sociales es gratuita, y el encargado de crear contenido sera una de las dos
personas que se encuentran al cargo de la administracion, dada la reducida carga
de trabajo por parte de una de ellas en la actualidad.

o Anuncios en radio.
Publicidad de la empresa a través de mensajes de radio y publicaciones en los
periédicos online.
El anuncio en la radio sera retransmitido en un primer lugar en la emisora local
mas importante de la provincia de Segovia. El anuncio constara con un breve
resumen de lo que ofrece la empresa y su informacion de contacto.
El coste a pagar por una cufia de 20 segundos en la seccion de “programacion
local” en la emisora “Cadena ser” va a ser de 52€ diarios.
La empresa al ser anunciante local cuenta con un descuento del 50% durante los
12 primeros meses y con la posibilidad de emitir 20 cufias al mes.

35



Por tanto, el coste mensual de anunciar la empresa por las radios locales sera de
780€

Segun la Cadena Ser, la emisora cuenta con un total de 27.000 oyentes diarios,
por lo que puede ser una buena fuente de publicidad para atraer mas clientes.

Anuncio publicitario.
En 2022, Google lleg6 a procesar méas de 40.000 busquedas por segundo, lo que
implica que llega a producir mas 3.500 millones de busquedas diarias. Por este
motivo, una opcion que puede llegar a ser muy ventajosa es “Google ads”.
Esta plataforma de publicidad en internet desarrollada por Google permite a los
anunciantes promocionar sus empresas, productos y sitios web asociados.
El anuncio se puede crear rellenando la siguiente informacion:
= Ubicacién: los anuncios se van a mostrar en el territorio que se
elija
= Meta: la meta u objetivo de la campafia consiste en la accion que
va a realizar el usuario cuando ve el anuncio, es decir, solicitar
presupuesto, ponerse en contacto, consultar la web, etc.
= Categoria empresarial y descripcion: tiene que ser breve, claray
concisa, en definitiva, palabras clave de busqueda.

La ventaja de esta plataforma es que utiliza un modelo de publicidad de pago por
clicy en el cual ta eliges el presupuesto en funcion de lo que quieras gastar.
Google Ads recomienda la siguiente opcion, una vez se han rellenado los datos
anteriores:

Coste anual medio | Coste mensual medio | Impresiones Clics

1.236,00€ 103,00€ 2.079-3.515 | 160-350

Tabla 6. Coste anual y mensual de la plataforma Google Ads para anuncio
solicitado. Fuente: Elaboracion propia.

Newsletter.

Envio de publicaciones digitales cada 2-3 meses con las novedades de los
productos y con nuevas promociones y descuentos.

Estas publicaciones seran enviadas a todos los clientes actuales con los que
cuenta la empresa y que permiten las comunicaciones por correo electrénico a
través de su email.

Gracias a estas publicaciones mensuales, los clientes de la empresa estaran al
corriente de cualquier novedad o informacion nueva de la empresa, con el
principal objetivo de conseguir una mayor fidelizacion, crear mejores relaciones
con el cliente y aportar un valor afiadido.

Un ejemplo de newsletter seria el siguiente:
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ESPACIO
BANO

GRIFERIA

MAMPARAS
PLATOS

DE DUCHA
GRIFERIAS

Figura 12. Ejemplo de newsletter para la empresa Sanher, C.B.. Elaboracién propia.

A continuacion, se indica en la siguiente tabla el gasto anual que va a suponer el plan
de marketing.

ESTRATEGIA COSTE ANUAL
Creacion de contenido en redes sociales 0,00€
Publicidad en radio 6.240,00€
Anuncios publicitarios en Google 1.236,00€
Newsletter 0.00€

Tabla 7. Resumen inversion plan de marketing. Fuente: Elaboracion propia.

- CreacioOn pagina web de venta online.

Apertura de una pagina web con funcionalidad de eCommerce para tener la
posibilidad de vender en todos los puntos de Espafa. El contenido de la web va a ser
el siguiente:

% INICIO. Pagina principal en la que se muestran imagenes de los productos con
los que trabaja la empresa, asi como las novedades.

% QUIENES SOMOS. Breve descripcion de la empresa en la que se incluyen
datos y logros conseguidos con respecto a los clientes y los valores
empresariales que posee la empresa.
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% PRODUCTOS. Enlace directo al catdlogo desde el cual se veran iméagenes y una
breve descripcidn de cada producto. Desde esta pestafia los clientes tendran la
posibilidad de comprar los articulos que deseen.

<+ CONTACTO/ATENCION AL CLIENTE. Para que todos los clientes se
puedan dirigir a la empresa ya sea mediante email, via telefonica o con la opcion
de relleno de un formulario.

El principal objetivo en cuanto al disefio de la web es que sea clara, concisa y que
sea facil de usar para cualquier consumidor.

Sanher, C.B. todavia es una empresa muy pequefia y no puede permitirse elevados
costes para la creacion de una pagina web por desarrolladores web. Por ello, la
opcion més asequible es a través de “Wordpress™, la cual es una plataforma con la
que se pueden desarrollar sitios web con todas sus funcionalidades y su coste medio
sera el siguiente:

e Aspectos esenciales: la posibilidad de tener un alojamiento en internet +
nombre de dominio + certificado SSL para la seguridad tiene un coste medio
de 500€ anuales.

e Disefio web: creacion de un disefio de web con un tema béasico tendra un
coste medio de 90€.

e Afadir funcionalidad de eCommerce: la posibilidad de poder vender
productos de la empresa a través de internet y su funcionalidad tendra un
coste medio de 250€

e Plugins y complementos: algunos suplementos necesarios que debe incluir la
web como formularios de contacto, botones con acceso a las redes sociales o
una mejor optimizacion para la velocidad de carga de la web tendran un
coste medio de 90€ al afio por complemento.

e SEO: el conjunto de estrategias que tiene que llevar una web para aparecer
constantemente en los principales buscadores de internet como “Google” y
“Yahoo” va a tener un coste medio de 100€ mensuales.

e Mantenimiento: el servicio de mantenimiento y mejoras del sitio web va a
tener un coste medio de 50€ mensuales.

e Pasarela de pago: para poder conectar la cuenta bancaria con el procesador
de pagos que incluya la web, se va a necesitar los servicios de la plataforma
de pagos mas famosa que hay en la actualidad, “PayPal”. Y ello, supondra
un coste medio de 0.35€ por transaccion + 2,49% de comision sobre el
precio final de la venta.
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Por tanto, con el objetivo de empezar a vender entre 30 — 40 productos mensuales y con
un precio medio por producto de 100€. La creacién de una pagina web que tenga la
opcidn de vender a través de internet va a tener un coste aproximado de 4.000€ anuales.

Gracias a la creacion de esta pagina web, la empresa puede llegar a conseguir
numerosos beneficios tales como: un mayor alcance global, posibilidad de estar
vendiendo en cualquier momento del dia, mayor seguimiento y analisis de datos y una
mayor conveniencia para los consumidores a la hora de comprar.

- Ventas a través de “Marketplaces”

Con el objetivo de tener una mayor visibilidad, mayor confianza y unos menores
costes iniciales, la empresa va a empezar a vender sus productos a través de los dos
“Marketplaces” mas relevantes que hay en el sector de los bafios y las cocinas en la
actualidad, como son: Amazon y Mano Mano.

Amazon en 2022 gener6 unas ventas brutas por valor de 6.400 millones de euros,
mientras que Mano Mano realiz6 una facturacion por encima de los 1.200 millones
de euros. Estas cifran tan agigantadas pueden llegar a ser motivo més que suficiente
para que la empresa diese el paso a vender a todos los clientes de estos nuevos
establecimientos comerciales electronicos.

La dinamica es muy sencilla en estas plataformas, la empresa sube a su web los
productos que quiere vender y sus millones de clientes tienen acceso a comprar
dichos productos.

Los costes de vender en Amazon van a ser los siguientes:

e Tarifa mensual de 39€.

e Comisién media de un 12% sobre el precio final de venta de cada
producto.

Los costes de vender en Mano Mano van a ser los siguientes:

e Tarifa mensual de 100€.

e Comisién media de un 15% sobre el precio final de venta de cada
producto.

Por tanto, la inversion a realizar para la venta de productos a través de los
mencionados marketplaces va a ser de 139€ al mes + comisiones de venta.

El objetivo principal en estas plataformas es vender una mayor cantidad de productos
que en la propia pagina web puesto que se va a dirigir a un mayor publico, y poder
realizar un estudio sobre los productos mas exitosos entre los consumidores.

Las principales desventajas de este tipo de plataformas son:

e Mayor competencia.
e Menor beneficio por producto.
e Dependencia de la plataforma y de sus politicas, términos y condiciones.
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Por tanto, esta opcidn puede llegar a ser muy interesante para que la empresa cumpla
los objetivos inicialmente propuestos, aun sabiendo los inconvenientes que presenta.

7. OBJETIVOS CORPORATIVOS

Una vez se han desarrollado las estrategias a seguir para la consecucion de los objetivos
propuestos inicialmente:

- Aumento de la facturacion entre un 10% y un 15%.
- Ampliar territorio de venta
- Fidelizacion de una gran parte de los clientes.

A continuacion, se van a analizar una serie de posibles escenarios en un futuro una vez
se ha realizado la inversion para conseguir dichos objetivos.

La inversion inicial va a suponer un coste total anual de:

ESTRATEGIA COSTE ANUAL
Creacion de contenido en redes sociales 0,00€
Anuncios en radio 6.240,00€
Anuncios publicitarios en Google 1.236,00€
Newsletter 0,00€
Pagina web de venta online 4.000,00€
Venta a través de Marketplaces 1.680,00€

Tabla 8. Resumen inversion en plan estratégico Sanher, C.B.. Fuente: Elaboracion
propia.

Esta inversion va a suponer un coste aproximado de 13.156,00€.

Se va a utilizar como referencia el numero de clientes actual y el analisis financiero de
los afios 2021 y 2022 para analizar los tres posibles escenarios y sus valores
aproximados.

- ESCENARIO 1. Pesimista.

En este primer posible escenario, se va a analizar de manera poco optimista el analisis
financiero de la empresa en los cinco afios siguientes, teniendo en cuenta que el coste
del plan de ventas aumentara un 2% debido a la tasa de variacion anual del IPC.
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ANO 2021 2022 ANO+1 | ANO+3 | ANO+5
Ventas 392.742,29 | 464.459,70 | 460.000,00 | 450.000,00 | 445.000,00
Total 392.742,29 | 464.459,70 | 460.000,00 | 450.000,00 | 445.000,00
ingresos
Costes 295.936,57 | 347.968,96 | 345.000,00 | 337.000,00 | 333.000,00
variables
Costes 51.084,60 | 61.305,22 | 65.000,00 | 67.600,00 | 70.360,00
fijos
Plan de - - 13.156,00 | 13.687,00 | 14.241,00
ventas
Total 347.021,17 | 409.274,18 | 423.156,00 | 418.287,00 | 417.601,00
gastos
BAIT 45.721,12 | 55.185,52 _

Tabla 9. Analisis financiero (€) Sanher, C.B. en un escenario pesimista. Fuente:
Elaboracion propia.

Como se puede apreciar en la tabla, un escenario a tener a cuenta, es que el plan de
ventas no funcione, ya sea por diferentes motivos como una escasa demanda, cambio de
tendencia en los productos de bafios y cocinas, Etc. Esto provocaria descensos de mas
de un 50% de los beneficios en comparacion con el afio 2022 debido a que la inversion
realizada tendria un resultado nulo.

La facturacion se veria reducida al igual que los beneficios de la empresa.

Por otro lado, el nimero de clientes habituales y registrados en la base de datos estaria
entre los 250-275. Esta situacion dejaria en evidencia el fracaso tanto a la hora de la
fidelizacion de los clientes como el objetivo de ampliar territorio de venta, ya que la
demanda seria igual que en la actualidad o menor.

- ESCENARIO 2. Medio

En este segundo escenario se va a analizar la situacion de la empresa en los proximos
cinco afios de una manera intermedia entre el pesimismo y el optimismo.
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ANO 2021 2022 ANO+1 | ANO+3 | ANO+5
Ventas 392.742,29 | 464.459,70 | 465.000,00 | 490.000,00 | 515.000,00
Total 392.742,29 | 464.459,70 | 465.000,00 | 490.000,00 | 515.000,00
ingresos
Costes 295.936,57 | 347.968,96 | 348.000,00 | 362.000,00 | 378.000,00
variables
Costes 51.084,60 | 61.305,22 | 65.000,00 | 67.600,00 | 70.360,00
fijos
Plan de - - 13.156,00 | 13.687,00 | 14.241,00
ventas
Total 347.021,17 | 409.274,18 | 426.156,00 | 443.287,00 | 462.601,00
gastos
BAIT 45.721,12 | 55.185,52 | 38.844,00 | 46.713,00 | 52.399,00

(-29,61%) | (-15,35%0) (-5%)

Tabla 10. Andlisis financiero (€) Sanher, C.B. en un escenario medio. Fuente:
Elaboracion propia.

En esta segunda situacion, la facturacion de ventas en 5 afios se iba a incrementar mas
de un 10%, el cual era uno de los objetivos. Aunque, el beneficio neto seguiria siendo
menor que afos anteriores, puesto que la inversion realizada en el plan de ventas, antes
no estaba contemplada.

En un plazo de 5 afios, la empresa deberia estar generando préacticamente los mismos
beneficios que en la actualidad, y con una tendencia claramente ascendente.

La cuota de clientes habituales registrados en la base de datos aumentaria entre los 350-
400, encontrandose algunos de ellos fuera de los territorios habituales para la empresa.
Por ello, la fidelizacion de los clientes y la ampliacion de territorio de venta iria por el
camino adecuado.

- ESCENARIO 3. Optimista

En este tercer y ultimo escenario, se va a analizar la situacion de la empresa en los
siguientes cinco afios de un modo optimista.
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ANO 2021 2022 ANO+1 | ANO+3 | ANO+5
Ventas 392.742,29 | 464.459,70 | 475.000,00 | 530.000,00 | 585.000,00
Total 392.742,29 | 464.459,70 | 475.000,00 | 530.000,00 | 585.000,00
ingresos
Costes 295.936,57 | 347.968,96 | 353.000,00 | 390.000,00 | 430.000,00
variables
Costes 51.084,60 | 61.305,22 | 65.000,00 | 67.600,00 | 70.360,00
fijos
Plan de - - 13.156,00 | 13.687,00 | 14.241,00
ventas
Total 347.021,17 | 409.274,18 | 431.156,00 | 471.287,00 | 514.601,00
gastos
BAIT 45.721,12 | 55.185,52 | 43.844,00 | 58.713,00 | 70.399,00

(-20,55%) | (+6,4%) (+27,5%)

Tabla 11. Andlisis financiero (€) Sanher, C.B. en un escenario optimista. Fuente:
Elaboracion propia

En este contexto positivo, se puede apreciar el incremento de la facturacion al igual que

los beneficios antes de impuestos en méas de un 25% en un periodo de 5 afos.

Adicionalmente, la cuota de clientes mostraria un incremento hasta llegar a los 500
clientes habituales, ocupando un 50% de las provincias que se encuentran en Espafia.

Estos datos y estas previsiones indicarian que el plan de ventas propuesto ha sido el
acertado en el medio plazo, ademas de un holgado cumplimiento de los objetivos
propuestos inicialmente.
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8. CONCLUSION Y LIMITACIONES

El objetivo de este analisis y propuesta de acciones estratégicas para una PYME ha sido
desarrollar en torno a la empresa, un plan estratégico con el que se pueda mejorar todo
lo que ya esté establecido, en base a la informacion real y actual de la empresa, entorno
y sector.

Dados los resultados actuales de Sanher, C.B., se daba la posibilidad de poder realizar
una gran primera inversion inicial en el plan de negocio, ya que se ha destinado casi un
25% de los beneficios obtenidos en el afio 2022. Lo que resulta en una mayor facilidad a
la hora de obtener los resultados esperados tales como el aumento de la facturacion,
ampliacion del territorio de venta y una mayor fidelizacion de los clientes.

Después de completar la elaboracion del plan estratégico, se puede concluir que su
implementacién podria ser exitosa. El trabajo de marketing realizado representa un
avance significativo que transformara la empresa en un competidor fuerte del sector, a
pesar de que anteriormente su capacidad era un poco limitada. Ademas, una vez
aplicadas las estrategias mencionadas anteriormente, la empresa va a tener una mejor y
mayor difusion por diferentes canales (web, radio, anuncios...), y no sera solo conocida
por el “boca a boca”.

La actual incertidumbre que nos rodea con la subida generalizada de los precios, ha
generado ciertas restricciones a la hora de realizar el analisis, puesto que la variacion de
precios esta siendo muy elevada en periodos cortos de tiempo. Esto puede provocar
grandes incrementos en el precio analizado para el plan de negocio en cuestion de
meses.

Ademas, una gran limitacion ha sido la pequefia investigacion realizada sobre los
marketplaces, ya que estos solo proporcionan unas tarifas de entrada y una escasa
informacion sobre como vender los productos en dicho mercado.

No obstante, los resultados obtenidos son muy positivos y esperanzadores, y no se
descarta que dicho analisis pueda ser convertido a la realidad en un futuro no muy
lejano.

En definitiva, este proyecto ha presentado los fundamentos esenciales para promover el
desarrollo de un plan estratégico en una pequefia 0 mediana empresa. También, ha
permitido poner de manifiesto la clara ventaja competitiva de contar con un plan de
acciones, resultado de analisis minucioso de los distintos factores que afectan a una
empresa.

44



9. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS
BIBLIOGRAFIA

Jeffrey S. Harrison y Caron. ST. John (2002). Fundamentos de la direccidn estratégica. Espafia:
Ediciones Paraninfo, S.A.

Luis Angel Guerras Martin y José Emilio Navas Ldopez (2007). La direccion estratégica de la
empresa teoria y aplicaciones. Espafia: Aranzadi, S.A.

Michael E. Porter (1982) Estrategia competitiva: Técnicas para el analisis de los sectores
industriales y de la competencia. México: Editorial Continental.

WEBGRAFIA

Clave Para el Exito de la Empresa, disponible en: https://www.5fuerzasdeporter.com/
(Consulta: 23 de abril de 2023)

ElI DAFO analisis para tu modelo de negocio, disponible en: https://www.dynamicgc.es/dafo-
analisis-modelo-negocio/ (Consulta: 2 de mayo de 2023)

Este afio se reformaran 1,75 millones de viviendas en Espafia (2022), disponible en:
https://www.fotocasa.es/fotocasa-life/hogar/reformas/este-ano-se-reformaran-175-millones-de-
viviendas-en-espana/ (Consulta: 25 de mayo de 2023)

Como Vender en Amazon — Una Guia bésica, disponible en: https://sell.amazon.es/vender-
online/guia-para-principiantes (Consulta: 4 de junio de 2023)

Estrategia de negocio con el analisis CAME (2023), disponible en:
https://www.infoautonomos.com/plan-de-negocio/estrategia-de-negocio-con-el-analisis-came/
(Consulta: 21 de mayo de 2023)

Paginas web consultadas:

https://www.ine.es/

https://datosmacro.expansion.com/

https://www.einforma.com/

https://www.oblicua.es/index.htm

45


https://www.5fuerzasdeporter.com/
https://www.dynamicgc.es/dafo-analisis-modelo-negocio/
https://www.dynamicgc.es/dafo-analisis-modelo-negocio/
https://www.fotocasa.es/fotocasa-life/hogar/reformas/este-ano-se-reformaran-175-millones-de-viviendas-en-espana/
https://www.fotocasa.es/fotocasa-life/hogar/reformas/este-ano-se-reformaran-175-millones-de-viviendas-en-espana/
https://sell.amazon.es/vender-online/guia-para-principiantes
https://sell.amazon.es/vender-online/guia-para-principiantes
https://www.infoautonomos.com/plan-de-negocio/estrategia-de-negocio-con-el-analisis-came/
https://www.ine.es/
https://datosmacro.expansion.com/
https://www.einforma.com/
https://www.oblicua.es/index.htm

