GRADO EN COMERCIO

TRABAJO FIN DE GRADO

“PLAN DE VIABILIDAD DE UNA TIENDA DE
ARTICULOS DE BEBE DE SEGUNDA MANQO”

IVAN DIEZ CALVO

FACULTAD DE COMERCIO
VALLADOLID, JULIO 2023

FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid




101 ]
FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

UNIVERSIDAD DE VALLADOLID
GRADO EN COMERCIO

CURSO ACADEMICO 2022 - 2023

TRABAJO FIN DE GRADO

“PLAN DE VIABILIDAD DE UNA TIENDA DE ARTICULOS DE
BEBE DE SEGUNDA MANQO”

Trabajo presentado por: Ivan Diez Calvo

Tutor: Maria José Del Barrio Tellado

FACULTAD DE COMERCIO
Valladolid, julio 2023



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

INDICE
1. INEFOAUCCION ... ettt 6
2. DescripCion de 1a @mMPreSa.............oocooivieieiieieeeee e 7
2.1. Informacioén basica sobre la iniciativa.........................oo 7
2.2. Identificacion del proyecto...................coooiiiiiii e, 7
2.3, PromOtOreS.......cooeiiiieii e 8
3. Descripcion de la actividad ................cccoeieiiiieic 8
3.1. Descripcion de las caracteristicas técnicas................ccccoeo i, 8
3.2. Elementos innovadores y diferenciales ...................ccccccciiiiiiiiiiiiiiiinnn, 9
4. Analisis del MErcado.............ccooieiiiieiiceeeeee e 9
4.1. ANALISIS ©XEEINO ... 9
4.1.1. MACIOENEOINO ........coviiieieiicieie ettt ettt te e aeeseeneesneenees 9
4.1.2. MICIOENEOINO .......ccoeoniiiieiesiicee ettt sttt e et s e s e sneessestesnnens 17
4.2. Analisis DAFO ... 20
5. Plan de Marketing. Politica Comercial..............c..cccocoiniiniinininiiccee 22
5.1. Objetivos Comerciales................oouiiiiiiiiii e 22
5.1.1 Estrategia de Ventas...............ccocovinininininiiiiceeee e 22
5.1.2. Estimacion de Ventas..............ccccoovrieoeiieecinceee e 23
5.2. Politica de PrecCios ...........ccoiiiiiiiiiiiiii e 24
5.3. Politica de Cobros.................uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeneneeenneenenne 26
5.4. Politica de Post-venta.................cccuuviiiiiiiiiiiiiiiiiee 26
5.6. DistribUCION ... 27
5.7. Politica de ComMuUNICACION................uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 29
5.7.1. Nombre de la empresSa............cccooviiieiieciie et 29
5.7.2. Imagen Corporativa de la empresa............cccoceevvviecevencennseeere e 30
5.7.3. Comunicacion Y PromMoOCION ...........cccccevueieieieinenese e 30
5.7.4. Presupuesto de las acciones de comunicacion ............................... 32
6. Plan de ProduCCiONEeS ..............ccceiiieieiiiece ettt 33
6.2. Fases de presentacion de ServicCios ..............ccccccuuvueiniiiiiiiiiiiiiiiiieniininnn. 33
6.2. Medidas de Calidad, prevencion y medioambiente................................ 34
6.3. ProvVeEAOIES ...t 35
6.3.1. Descripcion de proveedores ..............cccoceeveveeeeiirieciene e 35
6.3.2. Politica de PAagO ..........ccoiiiiiiiiicee e 36
6.4. Existencias. Aprovisionamiento y Almacenamiento ............................. 37
7. Recursos materiales para la puestaenmarcha ................ccocooovvininenennnen, 38



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

7.1. Localizacién y justificacion....................cccccooiiiiii i, 38
7.2.INStAlaCIiONES ... 39
7.3. Equipamientos e inversiones materiales .....................ccccco i, 39
7.3.1. Mobiliario, herramientas, equipos informaticos... .............cccc.......... 39

8. Organizacion y Recursos HUMANOS ..............cccccooveviiieieciececececeeeee e 40
8.1. Sistema de organizaciéon, personas necesarias, funciones vy
responsabilidades ... 40
8.1.1. Organigrama............cccooeiiiiiiinieee e 40
8.1.2. Personas que participan en la empresa y sus funciones................. 41

8.2. Descripcion del puesto de trabajo..............cccccoeeii i, 42
9. LegaliZacCion............c.oooiiiiiiiieee e 42
9.1. FOrma JUFIdiCa ...........uuiiiiiiiiiiiiiiei e 42
9.2. Proteccion de la propiedad industrial e intelectual ............................... 43
9.3. Tramites de constitucion de laempresa ...................ccccccieeei i, 43
9.4. Normas y disposiciones legales ................ccccuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiens 44
10. Calendario de EJeCUCION. ..............cccooiiiiiiiii s 46
11. Plan EconOmico-FinancCiero..............cccocviiiiiiineneceeeee e 46
11.1. Plan de INVErSiONeS.............oouiiiiiiiiiii e 46
11.2. Plan de amortizacion ..............ccoooiiiiiiiiiiiii e 47
11.3. Plan de Financiacion......................cccccoc 48
11.4. Facturacion y costes..............ccccceiiiiiii 48
11.5. Presupuestos de gastos de personal ................cccccceeeiiiiiiiiiiinn e, 49
11.6. Prevision de tesoreria..................cccccoi 50
11.7. Cuenta de resultados previsional ......................cccooiiiii i, 51
11.8. Balance previsional................cccooiiiiiiiiiiiii e 52
12. Analisis de riesgo y puestaen marcha..............cccccocevninininenenecccnceeeen 52
12.1. Indicadores Econémicos y analisis de resultados............................... 52
13. Plan de contingencias ... 57
14, CONCIUSION. ...ttt eaas 59
15. Bibliografia ... 60



1ml
FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

Indice de gréaficos

Grafico 1: Piramide de poblacién espafiola del 2023..........c.ooeeeiiiiieeiiieeeeceee e 12
Grdéfico 2: Evolucidn trimestral en millones de euros de las compras online en Espafa y su
evolucion interanual €N POrCENTAJE.......iiicciiii et et eare e e s eaeeeeas 16
Grafico 3: Cuenta de resultados provisional.........ccceveuveeiiciiiieciiiee e 51
Grafico 4: Ratio de rentabilidad.........cc.oeieeiiieicciee e 53
Grafico 5: POrcentaje de RIESE0.....cciicuiiiiieciiieeccieee e ccttee et ctre e e e rra e e e seata e e e e eaaaeeesensaeeeens 53
Grafico 6: Liquidez de 12 @MPreSa ..ottt 54
Grafico 7: Fondo de maniobra de 1a @mpresa .......ccccuveeeeiiieeecciiee e 55
GIAFICO 8: VAN L.ttt e e st e e s e e e e e s sabe e e e s nbaeeesasaeeeeansaeeesnnseeaennn 56

Indice de ilustraciones

llustracidn 1: Tarifas de envid en correos 2023 ........ceiiiciieieiiieee e csree e eree e evee e e eveeas 28
[lustracion 2: Organigrama de 1a @MPreSa.......cccecuieeeeciieeeeeiiee et e e evee e e evee e e e e 41

Indice de Tablas

Tabla 1: Evolucidn del PIB nacional en 1os Ultimos 10 afios: .....coccvvverieeiceeinieenieeesiee e 9
Tabla 2: Evolucién del indice de precios nacional en los Ultimos 5 afi0s..........ccccvveeeeeeenn. 10
Tabla 3: Evolucién del desempleo en Espafia en los Ultimos 10 afios.....ccccccvveeeeeveee e, 10
Tabla 4:Evolucion del nimero de habitantes en Espafia en los Ultimos 10 afios................ 12
Tabla 5: Evolucidon de los nacimientos en Espafia en los Ultimos 10 afios.......cccceecvveeeenneen. 13
Tabla 6: Diagrama temporal de las distintas tareas a realizar para la puesta en marcha.... 46
Tabla 7: INVersion INICIAl .....coccuveii i sbee e e 47
Tabla 8: Tabla de amortizacion de aCtiVOS .......ueviieiiieiiciiee e 48
Tabla 9: Gastos operativos de 12 EMPreSa.......ccccccveeeeeciiie et 48
Tabla 10: Facturacion por ventas del primer afio ........cccveeeicciee e, 49
Tabla 11: Gastos de PErsONAl......ccccuiiiiciiii et e e e e e ebae e e e areeas 50
RE o] R o (V] [o e [ o= - ISR 51
Tabla 13: Balance Previsional @5 afios .....ccoiiiriiiiiiienieccieeesiec st s 52


file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683641
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683642
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683642
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683643
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683644
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683645
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683646
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683647
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683648
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683658
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683659
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683673
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683674
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683675
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683676
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683677
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683678
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683679
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683680
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683681
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683682
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683683
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683684
file:///E:/Curso%2022%20-%2023/TFG/TFG-PEQUELANDIA%20(V6).docx%23_Toc140683685

[ 1]
D DE COMERCIO

Universidad de Valladolid

1. Introduccioén

El propdsito de este Trabajo Final de Grado (TFG) es evaluar la viabilidad del
proyecto empresarial "PEQUELANDIA". Se trata de un negocio especializo en la venta de
ropa y articulos de segunda mano para bebés y nifios. Este negocio se desarrollara a través
de una tienda fisica situada en el centro de Valladolid que contara con el apoyo de una
plataforma online. El analisis abordard diversos aspectos fundamentales del
emprendimiento, como son la investigacion de mercado, la estructura organizativa, las
estrategias de marketing, y la evaluacion de la viabilidad financiera del negocio.

La idea de negocio que se ha elegido es atractiva por su potencial rentabilidad y su
probable aceptacion entre el publico objetivo. Esta propuesta se basa en la realidad de que
las familias con nifios pequefos suelen afrontar gastos significativos, especialmente
cuando se trata del primer bebé y deben adquirir todo tipo de accesorios para su cuidado
y desarrollo.

Ademas, este modelo de negocio no solo se alinea con las necesidades
econdmicas de los padres y familiares, sino que también respalda la economia circular,
promoviendo la reutilizacidn de productos y contribuyendo a la reduccion de la demanda
de materiales para la fabricacion de nuevos articulos. De esta manera, no solo se genera
un beneficio econdmico, sino que también se promueve un impacto ambiental positivo.

Este trabajo contribuye al campo de los estudios de negocios al proporcionar
una visidn detallada de un modelo de negocio emergente en la actualidad como es
el de la venta de ropa de segunda mano y la venta online.
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2. Descripcion de la empresa
2.1. Informacion basica sobre la iniciativa

PEQUELANDIA es una empresa que se dedicara a la compraventa de ropa y

accesorios, de segunda mano, para bebes y nifios pequefios.

La idea de este negocio surge dado que los gastos que tienen que asumir las
familias con nifios pequefios suelen ser muy elevados y mas cuando es el primer bebe
porque tendran que comprar todo tipo de accesorios: ropa, juguetes, cuna, carrito, hamaca

etc.

Estos gastos se reducirian si todas estas cosas las heredaran de hermanos,
familiares e incluso amigos, pero muchas familias no tienen esta posibilidad y también hay
familias con hijos que no tienen a quien dar todos estos accesorios infantiles, por lo que

acaban tirandolo a la basura o bien guardandolo en el trastero de su casa ocupando sitio.

El objetivo principal de PEQUELANDIA es poner en contacto a estos dos tipos de
familias para que puedan dar una segunda vida a las cunas, sillas... y ropa que ya no vayan
a utilizar; los bebés al crecer de forma rapida utilizan durante poco tiempo todos estos

productos por lo que estaran en buen estado.

Dispondremos de un local fisico y un pequeno taller donde reparar, con bajo coste,

posibles desperfectos de los productos antes de su venta.

La compra de los productos se podra realizar tanto en nuestro local como a través
de nuestra pagina web y las familias también podran poner directamente a la venta sus

productos a través de nuestra pagina web.

2.2. Identificacion del proyecto

Nombre del proyecto: PEQUELANDIA S.L.
Ubicacion geografica: Calle Lopez Gémez, Esquina C/ Arribas

Fecha de inicio de la actividad:1/01/2024
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Forma juridica: Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.L.)

2.3. Promotores

PEQUELANDIA sera una empresa de un solo socio cuyos datos son:

Ivan Diez Calvo,

DNI: 45575082F

C/ Palacio valdes, 5, 1S

47005 Valladolid

Estudiante graduado en Comercio en la Facultad de Comercio de la Universidad de
Valladolid (2019-2023).

Practicas Curriculares en ILUNION, como comercial y técnico de proyectos (febrero
a junio 2023).

3. Descripcién de la actividad
3.1. Descripcion de las caracteristicas técnicas

La funcién principal de PEQUELANDIA es permitir que las familias adquieran estos
productos a un bajo coste ya que esto suele suponer un gasto muy elevado para las familias
primerizas, y permitir que las familias que ya no van a tener mas hijos puedan dar una
segunda vida a estos productos y puedan recuperar una parte de lo gastado.

En PEQUELANDIA contaremos con la venta online vy fisica.

En la venta online, a través de nuestra pagina web, también pondremos en contacto
tanto a posibles vendedores como compradores y una vez realizada la venta entre ellos
nosotros nos beneficiaremos de un pequefo porcentaje del precio de venta, que ira con el
concepto de comision.

Para la venta en nuestra tienda fisica, el cliente acudira a nuestra tienda con el
producto que quiera vender y nosotros valoraremos segun el estado en el que se encuentre
este. Si viéramos que este producto tiene un pequefio defecto, como por ejemplo puede
ser un botén descosido, pasara por el taller para ponerle a punto para la posterior venta,
que sera tanto en la tienda fisica como en nuestra pagina web ya que lo subiremos para
que posibles clientes que o bien no vivan en Valladolid o prefieran la compra on-line puedan
ver estos productos y se interesen por ellos.

En nuestro pequefio taller, que se encontrara en nuestra tienda fisica, podremos
revisar y arreglar los productos que puedan venir con algun defecto a causa del uso y
arreglarlos para su posterior venta. En el taller contaremos también con un pequefio
servicio de personalizacion.
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La demanda de este tipo de productos de segunda mano esta aumentando, puesto
que las familias quieren reducir gastos y a la vez quieren dar una segunda vida a estos
productos ya que actualmente muchas personas se estan concienciando con el medio
ambiente y quieren alargar la vida util de estos.

3.2. Elementos innovadores y diferenciales respecto a los de la
competencia

Un factor innovador y diferencial que nos diferencia del resto de tiendas de segunda
mano es que nuestra empresa esta centrada y especializada en productos para bebes y
nifios de 0 hasta 6 afios.

En un dnico local podras encontrar todo lo necesario para nifios de 0 a 6 afos en
perfectas condiciones de uso y a precios asequibles.

4. Analisis del mercado
4.1. Analisis externo
4.1.1. Macroentorno

e Politico:

La politica espafiola ha experimentado una notable evolucion en las ultimas
décadas, pasando de un sistema bipartidista a un sistema multipartidista. Estos cambios
pueden dar lugar a diferentes politicas y leyes comerciales, lo que puede tener un impacto
significativo en las operaciones de las empresas.

En cuanto a las politicas especificas que pueden afectar a la empresa, se debe
prestar atencion a las leyes y regulaciones relacionadas con el comercio minorista y las
ventas en linea, asi como a las politicas de impuestos.

e Econdmico:

En los ultimos afos la situacién econdmica en Espafa ha sido desafiante, debido a
la recesién econdmica derivada de la pandemia del COVID-19 y a las repercusiones
econdmicas del conflicto Bélico entre Ucrania y Rusia. Sin embargo, en tiempos de
dificultades econdmicas, la demanda de productos de segunda mano puede aumentar, ya
que los consumidores buscan formas de ahorrar dinero.

El impacto de la crisis del COVID-19 en la economia espafiola ha sido notable, con
una contraccion del PIB del 11.3% en 2020. En el afio 2021 la economia tuvo un
crecimiento del 5.5% y en el afio 2022 ha mantenido un crecimiento del 5.5% a pesar de la
dificil situacion internacional.

Tabla 1: Evolucion del PIB nacional en los ultimos 10 afios:

Ao 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 201 2022
Crecimientoanual del PIB (%) | -14 14 38 3 3 23 2 -113 55 55
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Fuente: Elaboracion propia

Espafia ha experimentado una recuperacion econémica equilibrada en los ultimos
anos. A pesar de la recesion sin precedentes causada por la crisis del COVID-19, la
economia de Espafia crecié de manera sélida en 2021 (5,5%) y 2022 (5,5%) gracias a la
recuperacion del turismo y la resiliencia del mercado laboral. Sin embargo, se espera que
el crecimiento del PIB sea limitado a principios de 2023 debido a factores como los altos
precios de la energia, una baja confianza de los agentes econdmicos y un contexto
geopolitico incierto todos ellos como resultado del conflicto bélico entre Ucrania y Rusia.
Para el segundo semestre del aio, se prevé que el Plan de Recuperacién y Resiliencia de
la UE impulse un mayor dinamismo de la demanda agregada, con un crecimiento global
del 1,2% en 2023 y el 2,6% en 2024, segun las previsiones del FMI.

En el contexto de una fuerte alza de los precios de las energias y alimentos por
encima de los niveles anteriores a la pandemia, la inflacion llegé al 5,7% en 2022, pero
mostré sefiales de desaceleracién hacia fines de afo. Se prevé que disminuya
gradualmente hasta un 4,9% y un 3,5% en 2023 y 2024, respectivamente.

Tabla 2: Evolucion del indice de precios nacional en los ultimos 5 afios

Afio 2022 2021 2020 2019 2018
Inflacién (IPC) 5,70% 6,50% -0,50% 0,80% 1,20%

Fuente: Elaboracion propia

El mercado laboral se esta recuperando, la reforma laboral del afio 2022 esta
reduciendo la temporalidad y el paro estructural.

Tabla 3: Evolucion del desempleo en Espariia en los tltimos 10 afios

Afio 2013 2014 2015 2016 017 2018 2019 200 2021 2022
Tasa de Deserrpleo (%) | 26.1 44 2. 196 172 153 14 153 505 1292

Fuente: Elaboracion propia

El sistema financiero espanol esta regulado por el Banco de Espafia y la Comisién
Nacional del Mercado de Valores (CNMV). Ademas, al ser Espafia miembro de la Union
Europea, también se encuentra bajo la supervision del Banco Central Europeo (BCE).

En cuanto a la evolucién de los tipos de interés, desde la crisis financiera de 2008,
el BCE ha mantenido los tipos de interés en niveles histéricamente bajos para estimular la
economia. A raiz de la pandemia del COVID-19, el BCE ha continuado con esta politica de
tipos bajos. A principios de 2022, el tipo de interés de referencia del BCE es del 0,5%.
Ademas, debido a la pandemia del COVID-19, las entidades financieras tuvieron que hacer
provisiones para hacer frente a los posibles impagos de los préstamos, lo que ha afectado

10
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a su rentabilidad. Sin embargo, la solvencia del sistema financiero espafnol se mantiene en
niveles adecuados, segun el Banco de Espafia.

Con respecto a la evolucion de los tipos de interés tras el conflicto velico entre
Ucrania y Rusia, estos han experimentado un crecimiento sostenido, alcanzando un pico
del 4% a mediados de 2023. Esta situacioén tiene implicaciones adversas para las empresas
y los gobiernos, con efectos que se proyectan, al menos, hasta 2023 y 2024. Esta escalada
de los tipos de interés continda ejerciendo presion sobre el poder adquisitivo de los
hogares, asi como la inversion y el margen de gasto de los presupuestos publicos.

Ante el estallido de la guerra, las perspectivas econdémicas se han transformado con
certeza, proyectandose ahora un ritmo de crecimiento mas lento y una inflacion mas
elevada en comparacion con las expectativas previas al conflicto bélico.

El tipo de interés de la deuda emitida por el Tesoro depende del plazo y de las
condiciones del mercado en el momento de la emisién. Desde el inicio de la pandemia de
COVID-19, los tipos de interés de la deuda espafiola han estado en niveles bajos debido a
la politica de tipos de interés bajos del BCE ya las medidas de estimulo monetario que este
ha implementado para apoyar a las economias de la zona euro.

El nivel de endeudamiento del estado y los tipos de interés de la deuda pueden
tener implicaciones para nuestra empresa. Un alto nivel de deuda publica puede llevar a
cabo un incremento de los impuestos en el futuro para financiar el pago de la deuda. Por
otro lado, los bajos tipos de interés de la deuda pueden indicar que hay una gran
disponibilidad de liquidez en el mercado, lo que puede facilitar el acceso a la financiacién
para las empresas.

e Social:

Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE), la poblacion espanola en 2023
ascendié a 47,5 millones. A lo largo de la ultima década, Espafa ha experimentado un
ligero envejecimiento de su poblacién, con un incremento en la proporcion de personas
mayores de 65 afos. Esto se debe a una mayor esperanza de vida ya una disminucién en
la tasa de natalidad.

11



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

Grdfico 1: Piramide de poblacion espafiola del 2023
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En la siguiente tabla se refleja la evolucién del numero de habitantes en Espana en
los ultimos 10 anos:

Tabla 4:Evolucion del nimero de habitantes en Espafia en los tltimos 10 afios

Afio 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
N2 Habitantes | 46.512.199 | 46449565 | 46440099 | 46,527,039 | 46658447 | 46937060 | 47332614 | 47363806 | 47486934 | 47,519,627

Fuente: Elaboracién propia

El comportamiento de los consumidores espafioles ha cambiado en los ultimos afios
hacia una mayor conciencia ambiental y social. Hay una creciente popularidad de la
economia circular y el consumo responsable, o que incluye la compra de productos de
segunda mano. Ademas, la tecnologia y las redes sociales estan teniendo un impacto
significativo en las tendencias de consumo, incluida la forma en que los consumidores
compran y venden productos de segunda mano.

En relacion con la natalidad, la tasa de natalidad en Espafia ha estado
disminuyendo en los ultimos afios, con un promedio de 1,2 hijos por mujer en 2022. Sin
embargo, esto todavia representa un nimero considerable de nacimientos cada afo, lo
que genera demanda de productos para bebes.
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Tabla 5: Evolucion de los nacimientos en Espafia en los ultimos 10 afios

Afio 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 200
N®denacimientos | 425715 | 427595 | 420290 | 410583 | 393181 | 372777 | 360617 | 341315 | 336811 | 329812

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a las ayudas para tener hijos, el gobierno espafol ofrece varias formas
de apoyo a las familias, incluyendo permisos de paternidad y maternidad pagados,
bonificaciones fiscales para familias con hijos y ayudas para la educacion y el cuidado de
los nifilos. Estas medidas pueden incentivar a las personas a tener hijos y, por tanto,
aumentar la demanda de productos para bebés.

La compra de segunda mano ha ganado aceptacion en la sociedad esparnola,
especialmente entre los jovenes. Segun un estudio de 2022 realizado por la plataforma
Wallapop, el 75% de los espafioles afirmd haber comprado o vendido productos de
segunda mano en el ultimo afo. Esta tendencia es impulsada por factores como la
conciencia, la necesidad de ahorrar dinero ambiental y la facilidad de uso de la plataforma
online para comprar y vender productos usados.

En los ultimos afos, se ha observado un creciente interés por la salud y el bienestar
en la sociedad espafiola, por lo que esto influye en la demanda de productos para bebés y
ninos que sean seguros, saludables y fabricados de manera ética y sostenible.

Este analisis social revela que hay diversas tendencias y factores en la sociedad
espanola que pueden afectar a nuestra empresa. La empresa debe tener en cuenta estos
factores y su estrategia de negocio en consecuencia para satisfacer las necesidades y
expectativas de los consumidores.

e Legal:

Legalmente, la empresa debe tener en cuenta una serie de regulaciones. En lo que
se refiere a los productos de segunda mano, el Real Decreto 1801/2003 sobre seguridad
general de los productos es clave, ya que establece que todos los productos, incluidos los
de segunda mano, deben ser seguros en condiciones de uso normales o previsibles.

En el caso de productos para bebés, también se debe tener en cuenta la normativa
especifica de cada tipo de producto, como la Normativa Europea EN 716 para las cunas y
la EN 1888 para los carritos de bebeé.
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Real Decreto 1887/2011, de 30 de diciembre, por el que se establece la clasificacion
de los productos textiles y las denominaciones textiles: Esta ley establece los requisitos de
etiquetado para los productos textiles, incluida la ropa para bebés.

En términos laborales, la empresa debe cumplir con el Estatuto de los Trabajadores
y el Real Decreto Legislativo 5/2000, que regula las infracciones y sanciones en el orden
social. Ademas, debe tener en cuenta las obligaciones en materia de seguridad y salud en
el trabajo establecido en la Ley 31/1995 de Prevencion de Riesgos Laborales.

La empresa también debe cumplir con las obligaciones derivadas de la Ley 3/2014,
que modifica el texto refundido de la Ley General para la Defensa de los Consumidores y
Usuarios, especialmente en lo que se refiere a la venta a distancia y la venta online.

Es importante mencionar la Ley Organica 3/2018 de Proteccion de Datos
Personales y garantia de los derechos digitales, y el Reglamento General de Proteccion de
Datos (RGPD) de la Unién Europea, que establece obligaciones muy estrictas en materia
de tratamiento de datos personales

Finalmente, también se debera tener en cuenta el Reglamento (UE) 2019/1020 del
Parlamento Europeo y del Consejo, de 20 de junio de 2019, sobre la vigilancia del mercado
y la conformidad de los productos: Este Reglamento establece requisitos para garantizar
que los productos vendidos en el mercado de la UE cumplen con los estandares aplicando,
incluyendo los productos de segunda mano.

e Ecoldgico:

El analisis ecoldgico considera los factores ambientales que pueden afectar a la
operaciéon de la empresa. La conciencia ambiental en Espafia ha estado en crecimiento
constante. Los consumidores cada vez estdn mas interesados en reducir su huella de
carbono y estan optando por productos de segunda mano, que son una alternativa mas
sostenible a comprar nuevos. Esto podria ser una ventaja para nuestra empresa.

La gestién de residuos y el reciclaje son cuestiones importantes en Espafa. El
Gobierno espanol ha puesto en marcha varias iniciativas para fomentar el reciclaje y reducir
la generacion de residuos. Nuestra empresa que venderemos productos de segunda mano
estaremos contribuyendo a la reduccion de residuos, ya que daremos una nueva vida a los
productos que de otro modo podrian terminar en un vertedero.

Los consumidores y las empresas estan cada vez mas interesados en reducir su
huella de carbono. Las empresas que pueden demostrar que estan tomando medidas para
reducir su impacto ambiental podrian tener una ventaja competitiva. En el caso de una
empresa de venta de ropa y articulos de bebé de segunda mano, la huella de carbono
podria ser significativamente menor en comparacion con las empresas que venden
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productos nuevos, ya que los productos de segunda mano no requieren la misma cantidad
de recursos para su fabricacion.

El cambio climatico es un problema global que esta evolucionando a todos los
aspectos de la sociedad, incluyendo el comportamiento del consumidor. Las empresas que
pueden demostrar que estan tomando medidas para reducir su impacto en el cambio
climatico podrian ser vistas de manera mas favorable para los consumidores.

Para maximizar el éxito, deberemos considerar estos factores ecoldgicos en nuestra
planificacion estratégica y operativa. La empresa debera prestar especial atencion a las
iniciativas de sostenibilidad y reduccion de residuos, y comunicar estos esfuerzos a los
clientes.

e Tecnologico:

El comercio electronico esta en constante crecimiento. El analisis tecnoldgico
examina el impacto de las tecnologias emergentes y en desarrollo, asi como la
digitalizacion de la sociedad en general.

El comercio electrénico ha experimentado un crecimiento significativo en los ultimos
afos en Espafia. Segun los datos de la Comisién Nacional de los Mercados y la
Competencia (CNMC), el comercio electrénico supera en Espafna los 57.700 millones de
euros en el afo 2021, un 11,7% mas que el ano anterior. Esto sugiere que hay una
demanda creciente de las compras online, o que puede ser una gran oportunidad para la
venta online de nuestros productos.

En el siguiente grafico se muestra la evolucién trimestral en millones de euros de
las compras online en Espana (barras azules) y su evolucion interanual en porcentaje (linea
naranja):
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Grdfico 2: Evolucion trimestral en millones de euros de las compras online en Espafia y su evolucion interanual
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Las plataformas de segunda mano online, como Wallapop, Vibbo o Milanuncios,
estan creciendo en popularidad en Espafia. Segun el Estudio Anual de eCommerce 2020,
mas del 40% de los internautas ha comprado productos de segunda mano online. Estas

plataformas de venta ropa y articulos de segunda mano son nuestros principales
competidores.

Las redes sociales y el marketing digital son herramientas esenciales para las
empresas, segun el Informe Digital 2021 de Datareportal, hay mas de 29 millones de
usuarios de redes sociales en Espafia. Como empresa innovadora podremos usar las
redes sociales para llegar a nuestros clientes y promover nuestros productos.

El uso de smartphones esta muy extendido en Espafia, con mas del 90% de la
poblacién que los usa, segun el Informe Sociedad Digital en Espafia 2020 de la Fundacion
Telefénica. Las empresas pueden aprovechar esta tendencia ofreciendo una experiencia
de compra movil optimizada.

A medida que las transacciones online aumentan, también lo hace la importancia
de la ciberseguridad. Como empresa debemos garantizar que nuestra plataforma en linea
es segura para proteger los datos de nuestros clientes.Teniendo en cuenta estas
tendencias tecnoldgicas, debemos adaptarnos e innovar constantemente para satisfacer
las expectativas de los clientes en el entorno digital.
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4.1.2. Microentorno

o Competencia:

Cuando hablamos de competencia hablamos de competidores que se dedican al
negocio de la comercializacion de prendas de ropa para bebés, por suerte en Valladolid no
encontramos ninguna tienda dedicada a la venta de ropa y complementos de moda infantil
de segunda mano.

En nuestra investigacidon sobre la competencia potencial, identificamos a
'neneanene’ como un posible competidor directo. Este negocio se dedicaba a la compra y
venta de ropa y complementos usados para nifios. Sin embargo, parece estar inactivo en
la actualidad, dado que sus ultimas publicaciones datan del 2019 y su pagina web no se
encuentra en servicio. Esto representa una ventaja para nosotros en Valladolid.

Existen varias tiendas de segunda mano en la ciudad, como 'Cash Converters' o
'REVIVA'. No obstante, estas no se centran en el nicho de productos para bebés, lo que
limita la variedad de articulos de este tipo que pueden ofrecer. Por lo tanto, estas tiendas
no representan una amenaza significativa para nuestro negocio.

Pero vamos a analizar el sector de estos productos nuevos ya que de estos si
encontramos bastantes competidores en Valladolid:

En primera instancia, al hablar de competencia solemos pensar en los grandes
comercializadores de este sector, que pueden ser las marcas ya reconocidas como lideres
del mercado como por ejemplo son las multinacionales Zara, KIABI o Mayoral, con puntos
de venta fisicos de cercania y en los centros comerciales (como es el Rio shopping) y con
un gran desarrollo en el mercado online. En el sentido amenazante son grandes
companias lideres que buscaran imponer sus marcas con gran reconocimiento, estas
mismas son las que fijaran los precios del mercado y buscaran defender sus posiciones de
lideres.

Ademas de estos grandes lideres de la industria con presencia multinacional hoy
existen aproximadamente 29 tiendas especializadas en este segmento en Valladolid. La
rivalidad competitiva del sector es alta, ya que existe una gran cantidad de competidores
pequenos y medianos.

La amenaza por la variedad y cantidad de competidores es alta debido a la escasez
de barreras de entrada en el mercado, sin embargo, nuestra propuesta se distingue de los
demas por ofrecer productos de segunda mano de alta calidad y precios mas asequibles.
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Con esta diferenciacién, aspiramos a mantener una solida posicion competitiva en el
mercado actual.

Es fundamental también considerar la presencia de tiendas similares a nivel
nacional. En toda Espafa, existen varios negocios que ofrecen productos para nifios de
segunda mano, y muchos de ellos también poseen presencia online. Esta situacién nos
obliga a mantener una vista en la competencia mas amplia, mas alla de los limites de
Valladolid, ya que estas tiendas pueden llegar a competir con PEQUELANDIA a través de
su presencia digital.

e Clientes:

Cuando hablamos de clientes en este negocio nos referimos a todos aquellos
decisores de compras en nuestro caso nuestros clientes potenciales seran las familias
joévenes que estén esperando un nuevo miembro o que ya tienen nifios pequefios. También
englobamos a los abuelos, tios, amigos y otros familiares que buscan regalos para los
nifos pequenos.

Al ser un negocio extenso existe una gran cantidad de clientes y su grado de
concentracién es alto, por lo que sera facil comenzar con el negocio e ir penetrando en el
mercado.

Nuestros productos estan orientados para satisfacer las necesidades de las familias
de renta media y baja que buscan optimizar su economia familiar mediante la adquisicion
de bienes de alta calidad a precios accesibles. Asimismo, apelamos a aquellas familias
que, conscientes de la importancia del cuidado ambiental, eligen adquirir productos de
segunda mano para reducir el impacto ecolégico asociado a la produccién y consumo de
articulos nuevos.

En Valladolid, hay un destacado grupo demografico dentro del rango de edad de 30
a 35 anos, que coincide no soélo con nuestro cliente objetivo, sino también con la edad en
la que, estadisticamente, muchas personas suelen tener su primer hijo. Este grupo de
poblacion actualmente demuestra una gran sensibilidad hacia las cuestiones ambientales
y un interés creciente en el consumo de productos de segunda mano, lo cual ofrece un
entorno favorable para nuestro modelo de negocio. Una consideracion importante es el
panorama demografico futuro de Valladolid, que presenta ciertos desafios. Segun las
tendencias actuales de la piramide poblacional, el segmento de edad de 30 a 35 afios,
nuestro grupo objetivo, tendera a disminuir en los proximos afos, dado el descenso en la
poblacion joven. Esto implica que el volumen potencial de nuestro mercado objetivo puede
experimentar una reduccion con el paso del tiempo.
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Ademas, este segmento demografico en Valladolid se caracteriza por no poseer una
renta excesivamente elevada, lo cual puede incitar su disposicion para indagar nuestras
opciones de compra, sin duda mas asequibles en comparacién con la oferta de nuevos
productos que presentan la competencia.

Respecto a nuestra estrategia de venta, nos enfocaremos en los residentes de
Valladolid y alrededores. Sin embargo, nuestro alcance no se limita al ambito local. Gracias
a nuestra plataforma de venta online, aspiramos a captar la atencion de clientes en toda
Espafia, quienes, a pesar de la distancia geografica, podran acceder a nuestros productos
sin necesidad de visitar la tienda fisicamente.

e Proveedores:

Al tratarse de una tienda de segunda mano en nuestros principales proveedores
seran proveedores individuales, a estos nos referimos a padres, madres y familiares que
disponen de ropa y complementos en excelente estado que sus hijos ya no necesitan ni
utilizan. De hecho, podran convertirse en nuestros propios clientes. Tras vender los
articulos que ya no necesitan podran adquirir productos que sus hijos si vayan a utilizar.

Si bien es cierto que, en las etapas iniciales del negocio, estas personas pueden
tener un poder de negociacion significativo, confiamos en que a medida que nuestra tienda
se haga mas conocida en la ciudad, veremos un aumento en la cantidad de proveedores
que se acercaran a nosotros para vender los productos que sus hijos ya no utilizan. Al
analizar la piramide de poblacién de Valladolid, observamos que hay un numero
considerable de nifios en el rango de edad de cero a seis anos. Esta demografia sugiere
un alto potencial de proveedores, ya que estos articulos de bebé se vuelven rapidamente
innecesarios a medida que los nifios crecen.

A medida que la oferta de ropa de segunda mano aumente, tendremos la capacidad
de establecer condiciones de precios de manera mas firme, aunque siempre de manera
justa y beneficiosa para ambos partes.

No obstante, también somos conscientes de que la era digital ha proporcionado a
nuestros clientes la opcion de vender sus productos en diversas plataformas de segunda
mano online a los precios que ellos elijan. Valoramos esta competencia, ya que nos impulsa
a ofrecer un servicio excepcional, precios justos y a crear un entorno acogedor que
incentive a los padres y las familias a preferir nuestra tienda como el lugar para vender y
comprar ropa para los menores de la casa de segunda mano.
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4.2. Analisis DAFO

Fortalezas

- Exclusividad en ciertos productos, la variedad de productos disponibles en una tienda
de segunda mano puede ser un gran atractivo. Los clientes pueden encontrar algun
articulo vintage, Unicos o descontinuados, es decir, que ya no estan disponibles en

las tiendas regulares.

- Disponibilidad de un taller en el proprio local en el que se realizaran todo tipo de
reparaciones y puesta a punto de cualquier producto que pueda tener un pequeio
desperfecto. Estos arreglos se haran a un bajo coste con la intencion de que no

incrementen el precio de venta.

- Precios accesibles para todas las familias. Al vender productos de segunda mano,
PEQUELANDIA puede ofrecer precios mas bajos que las tiendas que venden
productos nuevos. Esto sera atractivo para las familias que buscan opciones
econdémicas de alta calidad.

- La ubicacién del local, situada en una calle en el centro de Valladolid proporciona a
PEQUELANDIA una gran visibilidad y accesibilidad. Ademas, estar cerca de escuelas
y areas con alta circulacion de personas puede impulsar las visitas a la tienda
acabando en ventas.

- Servicio de envio a domicilio, ofreceremos a nuestros clientes la opcién de recibir sus
compras en casa, lo cual es especialmente util para aquellos que no pueden visitar la
tienda fisica.

- Comunicacion y promocion efectiva, La estrategia de marketing en redes sociales y
las relaciones con los medios locales aumentaran la conciencia de la marca y atraeran
a mas clientes. Ademas, el servicio de correo electrénico mantendra a los clientes

informados sobre nuevos productos y ofertas.

Debilidades

- Al tratarse de una nueva apertura, sera una tienda poco conocida, por lo que tendra

que darse a conocer y hacerse un hueco entre la competencia.

- Un unico local en todo el territorio espafiol, por lo que sera mas dificil darnos a conocer

fuera de Valladolid.

- Posible mala percepcién de la calidad, algunos clientes pueden ser reacios a comprar

productos usados debido a preocupaciones sobre la calidad y la higiene. Por lo que
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sera necesario trabajar duro para asegurarles que todos los articulos se limpiaran y
se verificaran minuciosamente antes de su venta.

- Posibles desajustes en el inventario ya que, a diferencia de las tiendas regulares, es
dificil mantener un inventario constante y no siempre se podra garantizar que tendras
lo que los clientes buscan.

- Algunos articulos pueden llegar rotos o sucios, por lo que se requerira una inspeccion
cuidadosa antes de la venta. Este proceso puede ser costoso y requerir bastante

tiempo por lo cual es un desafio importante.

Amenazas

- La competencia es una de las mayores amenazas ya que el mercado de segunda
mano esta creciendo y se esta volviendo cada vez mas competitivo por lo que habra
que encontrar formas de diferenciarnos de las demas tiendas y plataformas online.

- Caida de la tasa de natalidad en Espana llegando a alcanzar minimos histéricos, la
media en Espafia es de 1°2 hijos por mujer, ademas de retrasarse la edad de
maternidad, teniendo el primer hijo a los 32 afios segun datos aportados en 2021 por
el INE.

- Cambios en la tendencia de la moda, ya que las modas cambian rapidamente y los
articulos que hoy son populares no pueden serlo mafnana. Esto puede afectar a la

demanda de tu inventario.

Oportunidades

- Tendencia creciente hacia la economia circular, la tendencia hacia la sostenibilidad y
la economia circular esta en aumento en la sociedad, lo que hara que la demanda de
productos de segunda mano aumente.

- Venta online, puesto que en los ultimos afos el comercio electronico ha aumentado
notablemente y las nuevas generaciones son mas propensas a la compra online y
puede llegar a una audiencia mucho mas amplia.

- No existen una empresa igual en este sector especializada en el mundo del bebe en
la provincia de Valladolid y alrededores. Por lo que seremos los lideres en el mercado.

- Necesidad de productos asequibles, los productos de segunda mano suelen ser mas

baratos que los nuevos. Esto puede ser principalmente atractivo para los padres ya
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que surge la necesidad de adquirir gran cantidad de ropa y accesorios para sus bebés

quienes crecen a gran velocidad y dejan de usar las cosas rapidamente.

- Conciencia sostenible por parte de los consumidores, muchos consumidores estan
buscando formas de reducir su impacto en el medio ambiente y comprar productos de
segunda mano es una manera efectiva de hacerlo, ya que se evita la produccion de

nuevos articulos y se reduce la cantidad de desechos.

5. Plan de Marketing. Politica Comercial

5.1. Objetivos Comerciales
5.1.1 Estrategia de Ventas

Ademas de la venta fisica consideraremos vender online, esto nos ayudara a
alcanzar mas clientes y aumentar las ventas, por lo que se creara una pagina web facil de
usar, visualmente atractiva y facil de entender para todos los clientes.

La venta online nos supondra un coste ya que sera necesario desarrollar la pagina
web, que es una parte importante de la inversion inicial. Dependemos de un disefiador para
que cree una pagina web bien disefiada y funcional, estimando un coste de este de 700€,
(precio fijado en funcidn a una lista de precios de disefios web a medida en gqdgmedia.com).

Por la pagina web también habra que pagar un dominio que seria (.es) con un coste
medio de 12€ al afno. Y un hosting, que es donde se almacenara nuestro sitio web, al
tratarse de una pagina de Comercio electronico utilizaremos un hosting de alta calidad para
garantizar que esta siempre disponible y se carga rapidamente. El precio de este tendra
coste medio de 7€ al mes mas IVA, contratando un plan medio avanzado.

El mantenimiento de la pagina web tendra un coste continuo por actualizar y
mantener el sitio web, el soporte técnico, las actualizaciones de seguridad, las mejoras de
nuevas caracteristicas, etc. Estos costes suponen alrededor del 10% anual del coste inicial
del desarrollo de la web.

Con el paso del tiempo una vez hayamos asentado el negocio trataremos de
manejar todo desde el propio negocio para reducir estos costes.

Oftra de las estrategias que se llevaran a cabo en nuestra tienda sera una buena
presentacion de nuestros productos, ya que esto es fundamental para atraer y captar el
interés de los clientes. Nos comprometemos a garantizar que todos los articulos se
mantengan limpios, en excelentes condiciones y se presenten de manera atractiva, ya que
entendemos que los clientes se sienten mas inclinados a comprar aquellos articulos que
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parecen practicamente nuevos. Para la venta online trataremos de sacar fotos de alta
calidad, con las que los clientes puedan apreciar bien el estado de los productos.

En el local la accesibilidad y la organizacion son claves, por ello, la ropa se
clasificara de forma meticulosa por tamanos y edades, para que los clientes puedan
encontrar rapidamente y con facilidad lo que buscan. Esta estrategia de orden no solo
favorece una experiencia de compra mas agradable, sino que también ahorra a nuestros
clientes tiempo, factor muy valioso.

5.1.2. Estimacion de Ventas

Tras una consulta en el Instituto Nacional de Estadistica (INE), una fuente confiable
en términos de datos demograficos, he realizado una proyeccion de ventas basada en la
cantidad de nacimientos, 3216 y el numero de nifios y nifias de entre 0 y 4 anos es de
16,822 registrados a principios de 2022 en la provincia de Valladolid. Ademas,
consideraremos la presencia de otras tiendas en Valladolid dedicadas al mundo infantil.

Sin embargo, nuestra proyeccion no se limitara unicamente a nuestra localidad,
pues al disponer de una tienda en linea esperamos realizar ventas en diversas regiones de
Espania. A nivel nacional, la cifra de nifios y nifias de entre 0 y 4 afios asciende a 1.829.059,
mientras que la cantidad de nacimientos se sitla en 326.676. Es importante mencionar que
estos datos excluyen las cifras ya consideradas para Valladolid, evitando asi cualquier tipo
de duplicidad en la informacion.

Se estima que las familias vallisoletanas con recién nacidos realicen un gasto
promedio de 250€ al afo. Este monto se atribuye a la considerable cantidad de productos
necesarios durante los primeros meses de vida del bebé. Ademas, en esta etapa, los bebés
experimentan un rapido crecimiento, lo que requiere frecuentes actualizaciones de su
vestimenta y accesorios

Se estima que las familias con nifios de entre 0 y 4 afios realicen un gasto anual
promedio de 50€. Este monto es significativamente menor en comparacion con las familias
de recién nacidos, debido a que a estas edades los nifios ya disponen de muchos de los
articulos esenciales que se adquieren durante el primer afio de vida y a que el precio de
nuestros productos no sera muy elevado.

Basandonos en un analisis inicial del mercado, anticipamos una tasa de penetracion
inicial del 2.5% en el total de nifos y nifias de entre 0 y 4 afos en Valladolid. Esto sugiere
que podriamos esperar aproximadamente 420 familias que se convertiran en nuestros
clientes durante los primeros meses de operacion. Si cada familia realiza una compra
promedio de 50€ anuales, esto se traduciria en ventas anuales de 21.000€.
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En lo que respecta a los nacimientos, si aplicamos la misma tasa de penetracién
del mercado del 2.5% a las familias con recién nacidos, esto nos daria alrededor de 80
nuevas familias como clientes. En términos de ventas, se traduciria en un adicional de
20.000€ anuales.

En lo que respecta a las ventas online, para el primer afio, anticipamos un volumen
de ventas de alrededor de 1.000 transacciones anuales con un gasto medio de 40€ por
pedido. Traduciéndose en unas ventas anuales de 40.000€. Esta es una estimacion
cautelosa que tiene en cuenta la presencia de competencia, tanto directa como indirecta,
existente en canales tanto fisicos como digitales, a nivel local y nacional.

En lo que respecta a las ventas online realizadas por particulares a través de
nuestra plataforma de PEQUELANDIA, proyectamos una comision promedio de 5€ por
cada transaccion exitosa. En el primer afio de operaciones, estimamos que alrededor de
1000 particulares haran uso de nuestra pagina web para vender sus productos, de esta
manera generaremos un flujo constante de ingresos por comisiones.

A medida que transcurre el tiempo y nuestra marca, PEQUELANDIA, se arraiga y
adquiere notoriedad en el mercado, anticipamos un crecimiento ascendente y exponencial
en nuestras ventas. Para el segmento de familias con recién nacidos en Valladolid,
proyectamos un incremento anual en las ventas de un 15% en comparacién con el afo
precedente. En el caso de las familias con nifios de entre 0 y 4 afios, estimamos una
escalada de ventas del 25% cada afio. En lo que respecta a nuestras ventas online, se
espera un alza del 35% anualmente, permitiendo expandir nuestra presencia mas alla de
Valladolid. Por ultimo, en cuanto a las comisiones generadas por ventas de articulos de
particulares, confiamos en un ascenso espectacular del 50% anual, respaldado por nuestro
creciente reconocimiento a nivel nacional. Este incremento en las ventas permitira a
PEQUELANDIA consolidar su posicién en el mercado y continuar expandiéndose de
manera sostenible.

5.2. Politica de precios

Dado que nos especializamos en productos de segunda mano, nuestros
precios seran notablemente mas bajos que los de la ropa nueva. Por lo tanto,
aplicaremos una politica de precios de penetracion, caracterizada por establecer
precios mas bajos con el fin de ganar cuota de mercado. Esta estrategia nos
permitird destacar y atraer a nuevos clientes, diferenciandonos significativamente
de nuestros competidores.

Nuestra intencién es mantener esta politica de precios competitivos, siempre
y cuando nos permita seguir operando de forma rentable. Aunque queremos ser
competitivos, también debemos ser conscientes de nuestras propias limitaciones y
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garantizar que con nuestros precios reducidos todavia podemos generar un beneficio que
asegure la sostenibilidad de nuestro negocio.

Para establecer esta politica de precios deberemos tener en consideracion los
costes de adquisicién, estos seran clave dado que nuestros proveedores son particulares.
Con cada uno de ellos, deberemos valorar y negociar el precio de adquisicién de la ropa,
buscando un equilibrio entre el precio justo para ellos y el margen de beneficio para nuestro
negocio.

En términos de sensibilidad al precio, es fundamental reconocer que nuestros
clientes muestran una alta reactividad a los cambios de precio. Esta sensibilidad se debe
en gran medida a la situacidon econdmica actual que afecta a la sociedad en general y, en
segundo lugar, a la rapida rotacién en el uso de las prendas debido al crecimiento continuo
de los nifios, que hace que los padres no quieran gastarse gran cantidad de dinero en las
prendas de vestir. Este hecho, sin duda, resalta aun mas la relevancia de nuestra politica
de precios competitivos.

Asimismo, entendemos la importancia de incentivar a nuestros clientes a través de
promociones y descuentos atractivos. Por lo que estamos considerando implementar
descuentos por la compra de varios articulos. Dado que la mayoria de nuestros clientes
suelen adquirir mas de una prenda en cada visita, creemos que esta medida sera una
recompensa valiosa por su lealtad.

Ademas, queremos fomentar una economia circular y sostenible. Para ello,
ofreceremos una opcidn que permita a nuestros clientes vender la ropa que sus hijos ya no
utilizan. A cambio, proporcionaremos un incentivo adicional: un descuento del 10% en su
préxima compra. Esta propuesta no solo favorece la rotacion de inventario y el consumo
responsable, sino que también ayuda a los clientes a percibir el valor en cada prenda que
compran y venden.

Adicionalmente, se valorara en un futuro implementar un sistema de fidelizacion
basado en puntos, en el que por cada compra que realicen nuestros clientes, acumulen
puntos que podran canjear por descuentos en futuras compras. De esta forma,
incentivamos a nuestros clientes a seguir comprando en nuestra tienda y, al mismo tiempo,
les recompensamos por su fidelidad.

Finalmente, una promocion adicional que se considerara sera ofrecer un descuento
especial en fechas clave, como el Dia del Nifio o durante las temporadas de cambio de
estacion, lo que sin duda atraera a mas clientes a nuestra tienda.
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5.3. Politica de Cobros

Desde PEQUELANDIA entendemos la importancia de ofrecer flexibilidad en las
opciones de pago para satisfacer las diversas preferencias y necesidades de nuestros
clientes. Por ello, ofrecemos una variedad de métodos de pago para garantizar que todos
nuestros clientes tengan la mejor experiencia de compra posible.

Aceptamos pagos en efectivo y tarjetas de crédito y débito, proporcionando una
opcion inmediata y facil para aquellos que prefieren los métodos de pago mas tradicionales.
Para aquellos que prefieren los medios digitales, también ofrecemos la posibilidad de
realizar transferencias bancarias, asi como el uso de plataformas de pago digital como
PayPal y Bizum.

Todas las transacciones en nuestra tienda se realizaran en forma de pagos al
contado, lo que significa que los clientes pagaran el total en el momento de la compra y
entrega del articulo. Este sistema no solo nos permite evitar el riesgo de posibles deudas
impagadas, sino que también beneficia a nuestros clientes al eliminar la posibilidad de
cobro de intereses, comunmente asociados con los planes de pago a plazos.

Ademas, al trabajar con productos de segunda mano, nuestros precios son
significativamente mas bajos y accesibles, lo que minimiza la necesidad de métodos de
pago a plazos. De este modo, nuestros clientes podran disfrutar de una compra sencilla y
sin complicaciones, asegurando que siempre paguen un precio justo y asequible por
nuestros productos.

5.4. Politica de Post-venta

En nuestra empresa nos comprometemos a tener un buen servicio post-venta para
que nuestros clientes estén satisfechos con nuestros servicios, y que se den cuenta que
nos preocupamos por ellos.

Este punto es importante, ya que un buen servicio post venta no solo se centra en
resolver problemas, sino también en prevenirlos y mejorar continuamente la experiencia
del cliente. Esto construira relaciones duraderas con nuestros clientes.

- Seguimiento de compras: Cuando el cliente paga el producto comienza un
periodo de incertidumbre que unicamente desaparece cuando el cliente recibe el producto
en su casa. Informaremos a nuestro cliente en todo momento donde se encuentra su
paquete y cuanto va a tardar en recibirlo. Le enviaremos un email cada vez que se produzca
un cambio de estado del envié asi reduciremos su ansiedad y mejoraremos su satisfaccion.
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-Garantias: Conforme a lo determinado por la Ley 23/2003, del 10 de julio, relativa
a las Garantias en la Compra de Bienes de Consumo, se asumira que cualquier defecto o
discrepancia en el producto que surja en los primeros 6 meses es resultado de fallos en la
produccion. Por lo tanto, realizaremos las acciones pertinentes, ya sean reparacion en
nuestro propio taller, reemplazo por otro producto similar ya que al tratarse de una tienda
de segunda mano lo mas probable es que no haya dos productos iguales o reduccién del
precio en la siguiente compra, todas ellas sin ningun coste para el cliente. No estaran
cubiertos los productos que se rompan por un uso indebido.

-Feedback: Realizaremos encuestas dias después de que el cliente haya recibido
el pedido para saber cual ha sido el nivel de satisfaccion con nuestra tienda y con el proceso
de compra. Buscaremos tener un feedback con el cliente ya que conocer la opinién de cada
comprador es muy importante para nosotros. Esa informacion sera recopilada y analizada
con seriedad para obtener las conclusiones que van a hacer que nuestro negocio mejore,
ademas con este proceso mostraremos al cliente que su opinion es importante para
nosotros.

-Descuentos y promociones: Mantendremos el contacto con los clientes que han
comprado o vendido productos en nuestra tienda para que cuando haya nuevos productos
u ofertas especiales se lo hagamos saber de manera directa a través del correo electrénico.
Esto les hara saber que siguen siendo importantes para nosotros y se sentiran especiales
al recibir descuentos y promociones.

5.6. Distribucion

Nuestro servicio se ofrecera tanto de forma fisica como online. Si tu método de
compra elegido es de forma online dispondras de varias opciones para recibir tu pedido:

-Recogida en tienda: si el cliente es de Valladolid o alrededores y realiza la compra
de cualquier producto a través de nuestra pagina online puede elegir la opcion de recogida
en tienda horas después de realizar el pedido. De esta forma el cliente se ahorrara los
gastos de envio.

-Envioé estandar: para los envios estandar a domicilio se estimara un plazo maximo
de entrega de 3 dias. En el servicio de paqueteria trabajaremos con “Correos”. A
continuacion, se muestra un resumen de las tarifas que tiene Correos en 2023 para el envio
de paquetes.
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llustracion 1: Tarifas de envio en correos 2023

TARIFAS CORREOS

NACIONAL 2023

PESO PRECIO
1kg €4,55
5 kg ' €541
10 kg [ €741
20kg L €1343

Fuente: Correos

Los costes de envio por pedidos superiores a 50€ seran asumidos por parte de
PEQUELANDIA, esta opcidn no solo compensa a los clientes que han realizado un gasto
igual o superior, sino que incentiva a los clientes que no lleguen a ese minimo a comprar
productos adicionales para alcanzarlos.

Cuando la compra sea a través de nuestra aplicacion a otro particular los gastos de
envio correran por cuenta del comprador

Ademas, ofreceremos seguimiento de paquetes para que los clientes puedan saber
cuando esperar su entrega. Esta transparencia no solo mejora la experiencia del cliente,
sino que también nos ayuda a gestionar las expectativas y a reducir el numero de consultas
de servicio al cliente.

Hemos desarrollado una politica de devoluciones comprensiva, pero rigurosa ya
que somos conscientes de que nuestros productos de segunda mano pueden presentar
ocasionalmente problemas o no cumplir completamente con las expectativas del cliente.

-Periodo de Devolucion: Los clientes dispondran de un plazo de 7 dias desde la
fecha de compra para devolver un articulo. Entendemos que nuestros productos, al ser de
segunda mano, deben ser revisados y utilizados por el cliente lo antes posible para
confirmar su correcto funcionamiento.

-Proceso de Devolucion: El cliente debera presentar el comprobante de compra y
proporcionar una razon valida para la devolucién. Posteriormente, nuestro equipo evaluara
el estado del producto. Si el articulo no muestra signos de desgaste adicional y mantiene
las mismas condiciones que cuando se vendid, se procesara el reembolso.
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-Productos Defectuosos: Si un articulo presenta un defecto no mencionado en el
momento de la venta, se ofrecera al cliente la opcién de cambiarlo por otro articulo de valor
similar o solicitar un reembolso completo.

-Evaluacién de los productos: Al tratarse de productos de segunda mano, cada
devolucion sera sometida a un riguroso proceso de evaluacién. Este analisis determinara
si el desgaste o los dafios del producto corresponden al uso normal o si han sido causados
después de la compra por un uso indebido.

-Articulos en promocion: En el caso de que el articulo devuelto fuera adquirido en
una promocion, se ajustara el reembolso de acuerdo con las condiciones de la promocion.

-Devoluciones de la compra online: Si el cliente desea devolver o cambiar un
articulo, debera cubrir los costes de envio de vuelta a la tienda. En caso de que el articulo
presente un defecto o haya un error por parte de PEQUELANDIA, asumiremos nosotros el
coste de la devolucion.

Nuestra politica de devoluciones busca equilibrar la satisfaccion de nuestros
clientes y la sostenibilidad de nuestro modelo de negocio de segunda mano.

5.7. Politica de Comunicacion
5.7.1. Nombre de la empresa

He seleccionado "PEQUELANDIA" como el nombre de la empresa, nombre que
refleja tanto nuestro enfoque como nuestra dedicacién al mundo infantil. "PEQUELANDIA"
surge de la fusién de "Peque”, un diminutivo carifioso que rememora el mundo de los nifios
y bebés, quienes seran los principales usuarios de nuestros productos, y "Landia", un sufijo
que designa un lugar o un mundo dedicado a algo especifico.

La eleccion de este nombre se basa en varios factores. En primer lugar,
"PEQUELANDIA" es facil de pronunciar y de escribir, lo que facilita su recordacion y su
inclusidn en las conversaciones cotidianas de nuestros clientes. Ademas, este nombre
transmite con claridad y eficacia la esencia de nuestra empresa: un universo dedicado a
los productos infantiles.

Por otro lado, "PEQUELANDIA" es un nombre que se adhiere a la memoria y suscita
emociones positivas, caracteristicas fundamentales para establecer un vinculo fuerte y
duradero con nuestros clientes. Considero que este nombre nos ayudara a establecer una
fuerte presencia en el mercado y a permanecer en la mente de nuestros consumidores,
creando un sentido de familiaridad y confianza en nuestra marca.
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5.7.2. Imagen Corporativa de la empresa

Desde PEQUELANDIA nos esforzamos desde el primer dia por cultivar y mantener
una imagen corporativa solida y diferenciadora que transmita a nuestros clientes
potenciales nuestro compromiso con la profesionalidad y la confianza.

-Mision: Nos dedicamos a proporcionar productos de segunda mano de alta calidad
para bebés a precios accesibles para todas las familias. Al dar una segunda vida a estos
articulos, respaldamos un consumo mas sostenible y consciente. Nuestro objetivo es
facilitar un espacio online en el que las familias puedan vender aquellos articulos que sus
hijos ya no necesitan, ayudandoles asi a economizar frente a los altos costos que implican
estos productos cuando se adquieren nuevos.

-Visién: Aspiramos a convertirnos en una empresa lider y de referencia en el
mercado de la ropa y los articulos de segunda mano para bebés. Planeamos expandir
nuestra presencia con mas tiendas fisicas a nivel nacional, y continuaremos brindando un
servicio excelente a nuestros clientes a precios competitivos, que nos permitan destacar
en el sector.

-Valores:

o Calidad: nos comprometemos no solo a garantizar, sino también a demostrar la
calidad de los productos que ponemos a la venta.

o Pasion: se comparte un genuino carifio hacia los bebés, lo que se refleja en la
dedicacion y el amor que ponen en el trabajo.

o Oirientacion al cliente: enfocamos nuestros esfuerzos en satisfacer las
necesidades de nuestros clientes, quienes son el pilar de nuestro éxito
empresarial.

o Responsabilidad medioambiental / sostenibilidad: el medio ambiente necesita
un cambio urgentemente, por lo que trabajaremos con productos de segunda
mano para darles una segunda vida y que no vayan directo a los vertederos.

5.7.3. Comunicacién y promocion

Desplegaremos una estrategia de comunicaciéon efectiva con el objetivo de
incrementar la visibilidad de PEQUELANDIA, captar nuevos clientes y fidelizar a los ya
existentes. Esto se lograra promocionando nuestros productos como una alternativa
asequible, ecoldgica y de alta calidad.
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Ejecutaremos un enfoque de marketing digital fuerte, aprovechando la propagacion
de las redes sociales en la sociedad actual. Nuestra presencia en plataformas como
Instagram, Facebook y TikTok sera sélida, compartiendo imagenes de nuestra ropa y
experiencias de compra de clientes satisfechos. Mediante las publicaciones, resaltaremos
la calidad, accesibilidad y beneficios medioambientales de optar por nuestros productos de
segunda mano.

El manejo de estas redes sociales estara a mi cargo y, dado que su uso es
totalmente gratuito, no supondra un coste adicional. Ademas, estableceremos una cuenta
en Google My Business para incrementar nuestra visibilidad en Google Maps y en
busquedas locales, otra accion que no implica coste alguno.

En nuestra estrategia de comunicacién y promocion, las relaciones con los medios
locales jugaran un papel importante Buscaremos activamente la colaboracion de las
plataformas de comunicacién de la comarca para dar a conocer nuestra tienda. Para lograr
esto, prepararemos y enviaremos notas de prensa detalladas a los periddicos locales,
como el Norte de Castilla, proporcionando informacion relevante sobre nuestros servicios
y destacando nuestro compromiso con la economia circular y la sostenibilidad.

Ademas, nos involucraremos en programas de radio locales, tales como Cadena
Ser Valladolid. Nuestra presencia en estos medios, ademas de aumentar la visibilidad de
nuestra tienda, reforzara nuestro compromiso con la comunidad y ayudara a establecer
PEQUELANDIA como un negocio local de confianza.

Nuestra estrategia promocional incluye la difusién de nuestro negocio en la radio
durante el mes previo a la apertura y el mes de inauguracién. Esta decision se basa en la
posibilidad de que los padres y familiares escuchen nuestros anuncios mientras se dirigen
al trabajo o llevan a sus hijos al colegio. De esta manera, buscamos generar conciencia en
el publico acerca de nuestra apertura y la existencia de nuestro negocio.

Ademas, se configurara un servicio de correo electronico para mantener informados
a nuestros clientes sobre nuevas llegadas de productos que les puedan interesar, o ciertas
ofertas. Este servicio de correo se realizara con Brevo, este servicio ofrece la opcion de
enviar 1 email al mes, Hasta los 5000 contactos sera de forma gratuita, por lo que
utilizaremos este servicio para estar en contacto con los clientes y, con el paso del tiempo
y en funcién de que el numero de clientes supere los 5000 tendremos que valorar si
realmente funciona este servicio para comenzar a pagar por él.

También se valorara en un futuro la creacion de un blog donde podamos compartir
informacion util para los padres como consejos sobre como seleccionar ropa o productos
para el bebé o como cuidar y mantener en buen estado los articulos.
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Por ultimo, colaboraremos con maternidades, pediatras y grupos de padres ya que
trabajando con estas organizaciones podremos promover nuestro negocio, pudiendo
ofrecer descuentos especiales para sus miembros o realizando eventos conjuntos.

5.7.4. Presupuesto de las acciones de comunicacion

En cuanto al marketing en redes sociales el coste de las publicaciones en estas
redes sociales sera nulo debido a que seran gestionadas por mi, y el uso de estas
aplicaciones es totalmente gratuito. Aunque siempre cabe la opcién de pagar a un
influencer que recomiende nuestra tienda y nuestros productos, pero inicialmente no lo
tenemos pensado.

La publicidad de la Cadena SER tiene un precio medio de €100 por cufa de 20
segundos. Hemos decidido realizar varias apariciones en la emisora, el mes previo a la
apertura y el propio mes de apertura hoy con el fin de qué posibles clientes potenciales
tengan informacion de la apertura de nuestro negocio. Se estima aparecer realizar 3 cufias
de 20 segundos cada una en el mes previo de la apertura 'y 2 en el mes de la apertura para
que la gente tenga conciencia de la apertura y existencia de PEQUELANDIA. Se estima un
coste de 300€ el primer mes y de 200€ el segundo.

Ademas de la emisidn en la cadena SER, también aprovecharemos la publicidad
de PEQUELANDIA en el periédico "El Norte de Castilla". Dado que este periddico ha
experimentado una disminucién en su numero de lectores recientemente, no destinaremos
un presupuesto elevado a esta accién. Por lo tanto, se ha decidido contratar la publicacion
de informacioén sobre la apertura y existencia de PEQUELANDIA los sabados, optando por
un modulo econdmico, que tiene un coste de 70€. Siguiendo la misma linea de la emision
por radio, planeamos publicar dos veces el mes previo a la apertura y otros dos sabados
durante el mes de inauguracion siendo uno de ellos el dia previo a la apertura y otro la
semana siguiente.

La eleccion de los sabados se basa en el hecho de que es el dia en que mas
personas adquirieron el periddico, lo que nos permitira llegar a un publico mas amplio con
la noticia de nuestra apertura.

Se ha decidido que el dia de la apertura, la noticia sobre PEQUELANDIA aparezca
en la portada del periddico. Esta ubicacion destacada conlleva un coste de 555€, contando
con que la apertura de PEQUELANDIA sea un dia laboral ya que el coste de la ubicacion
en portada pertenece a un dia laboral y no al de un sabado.

La colaboraciéon con maternidades o grupos de padres no supondra ningun coste.
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6. Plan de producciones
6.2. Fases de presentacién de servicios

El objetivo principal de nuestra empresa es que exista una correcta comunicacién
en tiempo real entre todas las partes integrantes del proceso productivo, desde que
compramos el articulo de segunda mano hasta que se consigue con éxito su venta,
pasando por los diferentes puestos de verificacién de calidad, reparacion y revision de los
productos.

Dado que se trata de un proceso bastante lineal en el que una tarea no puede
empezar si no ha terminado la anterior con éxito es imprescindible que todos los puntos
del proceso productivo cumplan con su tarea correctamente sin que se produzcan retrasos.

La fase de desarrollo del producto comienza cuando los clientes nos venden sus
productos ya utilizados y nosotros los enviamos a nuestro taller donde pasaran los
oportunos controles de calidad y una vez finalizada la revisién elaboraremos un informe del
estado del articulo. Este informe detallara las condiciones en las que llega y si es necesario
llevar a cabo alguna reparacion para su posterior venta, y nos servira junto con un estudio
de mercado para fijar su precio de venta.

Si alguno de los articulos viene con algun desperfecto como por ejemplo puede ser
una costura descosida, un botén suelto, etc. Se reparara en nuestro taller con personal
propio especializado. Estas reparaciones se trataran de realizar a un bajo coste para que
no repercuta mucho en el precio de venta que nosotros pondremos ya que nuestra politica
de precios es de precios bajos para ser mas accesible a todas las familias y mas
competitivos.

Cuando los productos ya han pasado los controles de calidad y han sido verificados
correctamente ya estaran listos para la venta por lo que se colocaran en los estantes de la
tienda siempre y cuando haya espacio. Si esto no fuera posible se guardaran en el
almacén.

También realizaremos fotos detalladas de cada articulo que adquiramos para
subirlas a nuestra pagina online para que cualquier cliente de cualquier parte de Espana lo
pueda ver y a su vez si le interesa lo pueda comprar.

Tanto los productos que tengamos en tienda como en almacén seran publicados en
nuestra tienda online.
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Para la venta online por parte de los particulares que quieran vender los productos
que ya no vayan a utilizar a través de nuestra pagina online, lo primero que tendran que
hacer es registrarse y crear una cuenta en la que recoja todos sus datos personales incluido
tu numero de cuenta del banco para que cuando vendas un producto, se te ingrese el
dinero directamente.

Una vez creada la cuenta podras subir todos los productos que quieras vender.
Tendras que hacer un minimo de 3 fotos en el que se pueda apreciar perfectamente todo
el producto, ademas de anadir una breve descripcion del mismo en la que se indique talla,
color, estado del producto (Nuevo, buen estado, aceptable..)

Si existe la posibilidad de que tenga un desperfecto como puede ser un descosido
0 un rayén es muy importante e interesante que lo destaques en la descripcion incluso
afiadiendo una foto, con esto evitaras que te digan que les has engafiado a la hora de
venderles ese producto.

El cliente elegira el tipo de envié y pagara acorde al mismo junto al precio del
producto. Con esa confirmacion de pago a través de la aplicacion llegara un mensaje con
una etiqueta que deberas de descargar e imprimir para posteriormente adjuntarla en la caja
del paquete. A continuacién, llevara el paquete al punto de envié.

El dinero del producto se quedara retenido hasta que el cliente acepte que el
paquete ha llegado en buenas condiciones y tal como aparece en las fotos y estaba
descrito. Una vez el cliente haya confirmado el estado del paquete el dinero se ingresara
en tu cuenta.

6.2. Medidas de Calidad, prevenciéon y medioambiente

-Medidas de calidad:

Se realizara una exhaustiva inspeccion a cualquier prenda de ropa o articulo usado,
esta inspeccion es esencial para asegurarse de que todo esté en buenas condiciones, esto
implica verificar las costuras, botones, cremalleras y cualquier otro elemento que pueda
afectar la calidad y la seguridad de la prenda.

Se seleccionara cuidadosamente la ropa que se ofrece en la tienda por lo que se
descartaran las prendas desgastadas rotas o manchadas, asi como aquellas que no
cumplan con los estandares de calidad establecidos.
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Antes de poner las prendas a la venta es necesario lavar y desinfectar cada articulo
de acuerdo con los estandares de higiene esto garantiza que las prendas estén limpias y
libres de cualquier bacteria.

-Medidas de prevencion:

Se seleccionara y eliminara los productos peligrosos es esencial realizar una
revision constante de los productos ofrecidos para asegurarse de que no contengan
elementos peligrosos como piezas pequefias que pueden suponer un riesgo de asfixia o
cordones largos que puedan causar estrangulamiento en los bebés.

Para evitar posibles problemas todas las prendas llevaran un etiquetado claro
donde esté debidamente que recoja toda la informacion relevante como la talla, los
materiales utilizados, las instrucciones de cuidado y de uso y cualquier advertencia.

Hoy llevaremos un estricto control del cumplimiento de las regulaciones ya que la
tienda debe de cumplir con todas las regulaciones y normativas locales y nacionales
relacionadas con la venta de ropa para bebé esto incluye requisitos de seguridad y
etiquetado establecido por las autoridades competentes.

-Medidas ambientales:

Al ser una tienda de ropa de segunda mano se fomenta la reutilizacién, al ofrecer
productos usados en buen estado promueve la reduccion de residuos y se evita la
produccién de nuevas prendas lo que ayuda a disminuir el impacto ambiental.

Se gestionara adecuadamente los residuos teniendo un sistema establecido para
la gestién de los residuos como embalajes y prendas que no cumplen con los estandares
de calidad esto puede implicar el reciclaje de materiales.

Estas medidas se llevaran a cabo en nuestro negocio con el fin de ofrecer productos
de segunda mano con una cierta calidad y unos precios asequibles para todos los clientes.

6.3. Proveedores
6.3.1. Descripcion de proveedores

Principalmente, PEQUELANDIA, se enfoca en la promocion y apoyo a la economia
circular, buscando darles una segunda vida a los productos. En este sentido, nuestras
principales fuentes de suministro seran las familias, clientes individuales, que nos vendan
los articulos que sus hijos ya no necesiten ni utilicen. Asi, nos alejamos del modelo
tradicional de negocios que se abastece de proveedores de productos nuevos. Nuestra
estrategia se centra en reciclar y reutilizar, contribuyendo a la sostenibilidad ambiental y al
ahorro de las familias.

35



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

Aun asi, para garantizar un stock inicial adecuado para nuestra apertura,
realizaremos excepcionalmente un pedido a Alibaba, un proveedor chino que nos permite
adquirir ropa y articulos de bebé tanto nuevos como de segunda mano, en lotes y a precios
competitivos. Este beneficio se obtiene mediante la compra de grandes volumenes. Sin
embargo, nuestra estrategia no sera la adquisicion masiva a través de este proveedor, ya
que el nucleo de la filosofia de PEQUELANDIA se basa en la compra de productos
directamente a nuestros clientes particulares. Por lo tanto, esta compra inicial sera una
excepcion para garantizar un surtido adecuado en nuestra apertura, mientras cultivamos
una base de clientes que también sean nuestros proveedores.

En cuanto a los proveedores de servicios como luz, agua, internet, etc. Siguiendo
nuestra linea de compromiso con la sostenibilidad, buscaremos establecer relaciones con
proveedores de servicios energéticos que ofrezcan opciones de energia renovable y
trabajaremos para minimizar nuestro consumo de energia y agua a través de practicas de
uso eficiente.

Viendo diferentes comparadores y analizando la mejor opciéon hemos encontrado
estas dos ofertas con buenas condiciones, la luz y el gas no lo suministrara Repsol a un
precio de 76,52€/mes, y el teléfono e internet lo contrataremos con Vodafone, que nos
ofrece una linea de teléfono fija con llamadas ilimitadas a fijos y méviles y una linea de
internet de 600Mb de Fibra Optica a un precio de 25,12€/mes sin permanencia.

6.3.2. Politica de pago

En PEQUELANDIA, adoptamos una politica de pago justa y transparente para
nuestros principales proveedores, que en este caso son las familias que nos venden los
articulos de bebé que ya no necesitan.

Para determinar el precio de los productos, valoraremos cada articulo de forma
individual segun su calidad, condicidén, marca y demanda actual en el mercado. A partir de
esta evaluacion, propondremos un precio de compra que sea justo y equitativo.

Los pagos se realizaran de manera inmediata tras la valoracion y aceptacién del
precio por ambas partes. Este pago se efectuara mediante los métodos que mejor se
adapten a las necesidades de nuestros proveedores: en efectivo, por transferencia
bancaria o a través de plataformas de pago digital como PayPal o Bizum.

Ademas, es fundamental que nuestros proveedores se sientan valorados y
apreciados. Por lo tanto, también estableceremos politicas de incentivos, como descuentos
en futuras compras en nuestra tienda, por cada venta que realicen con nosotros. De esta
forma, pretendemos fomentar una relacion duradera y beneficiosa con nuestros
proveedores, contribuyendo al crecimiento y sostenibilidad de nuestro negocio.
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Para los productos que se adquieran de Alibaba.com en el caso del stock inicial, se
procedera a realizar el pago conforme a las politicas establecidas por la plataforma, que
normalmente implican un pago completo al realizar el pedido.

En cuanto a los proveedores de servicios como luz, teléfono e internet, es
fundamental mantener una politica de pagos puntual y responsable por lo que nos
comprometemos a realizar los pagos en fechas acordadas en los contratos de servicio.
Para facilitar estos pagos y evitar retrasos e incumplimientos se optara por la domiciliacion
bancaria de los recibos de esta manera los impuestos correspondientes a cada factura se
cargaran automaticamente en nuestra cuenta bancaria en las fechas de vencimiento a 30
dias.

Para poder negociar tarifas y condiciones mas ventajosas buscaremos establecer
relaciones a largo plazo con nuestros proveedores de servicios. Pero eso no quita que
realicemos evaluaciones periddicas de los servicios que recibimos, asi como los costos
asociados. Si encontramos ofertas mas competitivas en el mercado consideraremos
cambiar de proveedores siempre que el cambio no afecte a la calidad del servicio y el
funcionamiento de la tienda.

6.4. Existencias. Aprovisionamiento y Almacenamiento

En cuanto a la gestion de existencias en PEQUELANDIA, nuestro objetivo es
mantener un equilibrio en las existencias, asegurandonos de tener una variedad suficiente
de articulos sin acumular un exceso de inventario que pudiera provocar costos
innecesarios. Esto sera posible controlando las existencias en tiempo real y conociendo
qué productos tienen una mayor demanda y cuales no.

Ademas, nos esforzaremos por mantener una rotacién de inventario alta, lo que
significa que buscaremos vender rapidamente los productos adquiridos y reponerlos con
otros nuevos. Esto es especialmente importante para nosotros, ya que no solo contribuye
a la economia circular, sino que también asegura que los clientes siempre encuentren
nuevos articulos cuando visiten la tienda.

Nuestro principal método de aprovisionamiento sera a través de la compra de
articulos de segunda mano a nuestros proveedores particulares. Fomentaremos que los
proveedores nos vendan los productos que sus hijos ya no necesiten mediante una politica
de precios justa y competitiva.

Efectuaremos un aprovisionamiento inicial de una diversidad de productos
seleccionados cuidadosamente, con un valor proyectado de 2.000€ en Alibaba y gracias a
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nuestras estrategias de comunicacion previas a la apertura lograremos tener un inventario
inicial de segunda mano proveidos por particulares de una cantidad inicial conjunta de 500€

En cuanto al almacenamiento de los productos se realizara en un pequefio almacén
disponible en el propio local, considerando que nuestro espacio de almacenamiento puede
ser limitado, procuraremos no sobrepasar nuestra capacidad, manteniendo un control
estricto sobre nuestras existencias y adaptando nuestras compras de stock de acuerdo con
el espacio disponible.

Debido a la diversidad de productos y la variabiidad de los tamafios,
implementaremos un sistema de almacenamiento organizado y eficiente. Cada producto
se almacenara en funcion de su tipo (ropa, juguetes, accesorios), tamano y temporada.

Ademas, los articulos se limpiaran y revisaran a fondo antes de almacenarlos para
garantizar que cumplan con los estandares de calidad de PEQUELANDIA.

7. Recursos materiales para la puesta en marcha
7.1. Localizacion y justificaciéon

Se ha elegido para establecer el local la calle Lopez Gomez, en su cruce con la
calle Arribas, en pleno corazén de Valladolid. Esta localizacién estratégica nos ofrece
numerosas ventajas, entre las que destaca su alto flujo peatonal a lo largo del dia, lo que
nos permite aumentar nuestra visibilidad y atraer a una amplia gama de clientes
potenciales.

El local cuenta con el espacio suficiente para instalar no solo la tienda, sino también
un almaceén y un pequefio taller, todos elementos indispensables para nuestro negocio.
Ademas, el coste del alquiler es bastante asequible para la ubicacién que tiene.

Un factor adicional que ha servido de impulso en nuestra decisién es la proximidad
a varios colegios, lo que nos coloca en una posicion privilegiada para atraer a nuestro
publico objetivo: las familias. La posibilidad de acceder a nuestro local durante el trayecto
de ida o vuelta al colegio es una conveniencia que puede incentivar a los padres a entrar y
examinar nuestros productos.

Un punto negativo de esta ubicacion puede ser el estacionamiento, ya que la calle
Lopez Gémez no cuenta con zonas de estacionamiento, sin embargo, existen opciones de
estacionamiento en las calles adyacentes y un aparcamiento subterraneo publico a 300
metros de distancia.
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A pesar de esta limitacion, no consideramos que sea un inconveniente de gran
relevancia, ya que la mayoria de nuestros productos son de facil transporte, no requiriendo
de vehiculos para su traslado debido a su ligereza y tamafio manejable. De esta manera,
nuestros clientes podran disfrutar de una experiencia de compra comoda y sin
complicaciones.

7.2. Instalaciones

Nuestras instalaciones constan de un local comercial en el que se repartira en tres
zonas.

-Tienda: La mayor parte de la superficie del local ira destinada a la tienda en el que
se colocaran estantes y perchas para el apartado de ropa y en otra zona se colocaran los
carritos por diferentes tamafos y colores.

-Almacén: Dispondremos de un pequeio almacén en el cual tendremos los
productos que vayan llegando, pero lo pensado es tener en el almacén las menos cosas
posibles. Ademas, los productos del almacén también estaran disponibles en nuestra
tienda online y si algun cliente viene preguntando por algun pedido especifico que esta en
el almacén se lo ensefaremos.

-Taller: Otra pequena parte del local ira destinado a nuestro pequefo taller donde
verificaremos todos los productos que vayan a entrar en la tienda y en el que arreglaremos
cualquier imperfeccion que estos puedan tener. Todo esto lo intentaremos hacer a un bajo
coste para que no se vea incrementado su precio de venta.

El coste de alquiler de nuestro local sera de 975€ mensuales. Este coste es una
inversion necesaria para establecer nuestra presencia fisica y proporcionar un lugar de
encuentro para nuestros clientes y proveedores. Ademas, debemos considerar una fianza
inicial de 700€, que es una garantia estandar requerida por el propietario del local. Esta
cantidad se retendra hasta el final de nuestro contrato de alquiler y se devolvera,
asumiendo que el local se mantiene en perfectas condiciones.

7.3. Equipamientos e inversiones materiales
7.3.1. Mobiliario, herramientas, equipos informaticos...

Para el funcionamiento de nuestro negocio sera necesario la compra de estanterias,
percheros, perchas, maniquis y mesas centrales. Este mobiliario sera necesario para
colocar y ordenar por toda la tienda todos los articulos con una adecuada disposicién para
hacer mas atractiva la tienda y que aporte una satisfaccién a los clientes desde el momento
en el que entran a la tienda.
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El mobiliario lo compraremos a través de la pagina “equitienda”. Esta es una tienda
especializada en la venta de complementos y mobiliario comercial para cualquier tipo de
establecimiento, y cuenta con una gran variedad de productos para tiendas de moda y
ropa.

Para nuestro local compraremos:

- 1 composicion mural percheros y estantes, 282€

- 2 estantes de cristal con barra perchero 100cm, 159,8€
- 2 expositores giratorios, 84,52€

- 3 estanterias modulares estantes lisos, 747,24€

- 2 percheros burro universal, 318€

Por otro lado, a través de amazon.es compraremos el restante material de oficina
para el correcto funcionamiento del negocio.

- Ordenador de sobremesa, 225€
- Impresora, 49,51€
- Caja registradora, 257,29€

- Perchas, la compra de las perchas se ha decidido hacerla a través de Amazon ya
que hemos encontrado unas con un disefio adecuado y bonito para nuestro negocio y a un
precio muy bajo, 120 Uds. 67,26€

- Material oficina (boligrafos, posit, folios, grapadora, etc.) 80€

Para el pequeino taller se comprara inicialmente un kit de costura profesional
completo para las posibles reparaciones de los productos que nos traigan nuestros clientes
para la venta. Con este kit se pretende coser cualquier costura, boton que venga suelto o
cualquier imperfeccion que puedan presentar los productos. El valor de este kit es de
29,48€ que ira complementada por una maquina de coser con un valor de 55€. Este
material también se adquirira en amazon.es.

8. Organizacion y Recursos Humanos

8.1. Sistema de organizaciéon, personas necesarias, funciones y
responsabilidades

8.1.1. Organigrama
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llustracion 2: Organigrama de la empresa

PEQUELANDIA

IVAN DIEZ CALVO
cEo
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ADMINISTRATIVA
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ADMINISTRACION

DOCUMENTACIONMN

RAEMH

Fuente: Elaboracion propia

8.1.2. Personas que participan en la empresa y sus funciones

La empresa inicialmente estara formada por una sola persona, lvan Diez Calvo,
CEO de PEQUELANDIA y encargado del area administrativa y del area comercial.
Inicialmente no se ha pensado contratar a nadie para que colabore en PEQUELANDIA,
pero con el paso del tiempo si el negocio va bien y aumenta la carga de trabajo se valorara
contratar a un empleado que nos ayude en el area comercial ya que al tratarse de una
tienda de segunda mano es lo que supone algo mas de trabajo.

- Area administrativa: El area administrativa es el area que se encarga de generar
todas las condiciones econdmicas, administrativas y estructurales necesarias poder
alcanzar y cumplir el objetivo principal de la empresa.

- Area Comercial: El area comercial de la empresa sera el encargado de fijar los
objetivos de ventas, establecer conexion con los clientes y garantizarles la satisfaccion en
sus compras ofreciéndoles la mejor experiencia y superando sus expectativas.
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8.2. Descripcion del puesto de trabajo

Inicialmente estaré yo solo en PEQUELANDIA, por lo que seré el encargado de
desempenar multiples roles y responsabilidades.

Seré el responsable contable y administrativo, Gestionaré y registraré todas las
operaciones financieras, incluyendo los ingresos y gastos de la empresa. Me encargare de
las auditorias, la gestion de ndminas, el control de inventario y la preparacién y
presentacion de declaraciones fiscales. Ademas, redactaré, archivaré y revisaré
documentos importantes, gestionaré las comunicaciones internas y externas, y supervisaré
las cuentas y transacciones de la empresa.

Llevaré las compras y las ventas, seré responsable de adquirir los articulos
necesarios para la empresa, trabajando directamente con los clientes que deseen vender
articulos que ya no necesiten. Mi objetivo sera reducir costes y fortalecer las relaciones con
nuestros proveedores, que son en este caso nuestros clientes. A nivel de ventas, me
centraré en atraer a los clientes, convertirles en compradores habituales y tratar de
fidelizarles. Estudiaré el mercado, estableceré metas y desarrollaré estrategias de venta
eficaces. La atencion al cliente sera una de mis principales prioridades.

Ademas, supervisaré todo lo relacionado con el almacén, desde la entrada hasta la
salida de los productos. Planificaré y dirigiré las actividades de almacenamiento y
distribucion para garantizar una eficiente gestion del inventario.

En cuanto al area de Recursos Humanos, sera una funcién menos prominente,
debido a que inicialmente no tendremos ningun trabajador. Cuando la empresa crezca y se
necesite personal, yo seré el encargado de la seleccion, contratacion y formacion de dicho
personal.

En cada una de estas funciones, mi objetivo sera optimizar los procesos y garantizar
la maxima eficiencia y rentabilidad para PEQUELANDIA.

9. Legalizacion
9.1. Forma juridica

Esta empresa se constituira, juridicamente, como una Sociedad de
Responsabilidad Limitada. Se tratara de un tipo de sociedad mercantil que viene regulada
en la Ley de Sociedades de Capital y se caracteriza por limitar la responsabilidad de los
socios al capital aportado.
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En este caso al tratarse de un solo socio se adaptara la denominacion de Sociedad
Limitada Unipersonal.

En una sociedad limitada unipersonal el patrimonio personal del emprendedor
queda protegido, y es el emprendedor la Unica persona que tiene todas las
responsabilidades y recibe todos los beneficios del negocio.

9.2. Proteccion de la propiedad industrial e intelectual

Para proteger la propiedad industrial e intelectual de PEQUELANDIA realizaremos
un registro de marca. El procedimiento de registro se realiza ante la Oficina Espanola de
Patentes y Marcas (OEPM) aunque actualmente se puede realizar por internet siguiendo
estos pasos:

- El primer paso del registro es realizar una busqueda en la base de datos de la
OEPM para comprobar que no existe ya registrada una marca idéntica o similar en la misma
categoria de productos o servicios.

- Una vez visto que no existe esa marca o similar en la misma categoria de
productos llevaremos a cabo la solicitud oficial del registro en la que proporcionaremos los
detalles de la marca y las categorias de productos a los que se aplicara.

- Al presentar dicha solicitud deberemos de pagar las tasas de solicitud
correspondientes, el precio de estas asciende a 127,88€.

- La OEPM examinara la solicitud y, si se cumplen todos los requisitos legales, la
publicara en el Boletin Oficial de la Propiedad Industrial (BOPI) para posibilitar oposiciones.
Si no se presentan oposiciones durante el periodo de dos meses posteriores a la
publicacién, o si las oposiciones presentadas no tienen éxito, la marca se registrara y se
recibira un certificado de registro.

9.3. Tramites de constituciéon de la empresa

Una Sociedad Limitada Unipersonal (SLU) puede constituirse de manera presencial
o telematica.

- La SLU debera contar con su escritura publica y estatutos que se presentaran
posteriormente en el registro mercantil. En los estatutos se incluira:

Nombre de la sociedad
Capital social aportado
Domicilio social
Objetivo social

o O O O
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- Se debera solicitar ante el registro mercantil el Certificado de Denominacion Social
que certifica y garantiza que no haya ninguna otra sociedad que tenga la misma
denominacién y lo registra para esta y asi no podra ser utilizada por ninguna otra.

- Los estatutos especificaran los derechos y obligaciones del socio, asi como las
normas que regulan el funcionamiento de la sociedad. El documento de Constitucion y los
estatutos deben llevarse ante notario para que tengan caracter de escritura publica.

- A continuacioén, debe obtenerse el nimero de identificacion NIF de la sociedad
ante Hacienda. La sociedad se inscribe después ante el Registro Mercantil presentando el
documento de Constitucion que contiene ademas los estatutos

- Para la Constitucion de la SLU hoy se requerira un capital minimo de 3000 euros,
que deberan depositarse en una cuenta bancaria a nombre de la sociedad.

- La SLU debe llevar un libro de registro de contratos de la sociedad con el socio
unico. Esos contratos deberan constar y ser transcritos en ese libro de registro.

- Finalmente se necesitara una licencia de apertura que debera realizarse en el
ayuntamiento que confirmara que las instalaciones de la empresa cumplen la normativa
urbanistica.

Se requerira una serie de documentos: Impreso normalizado, alta en el IAE,
contrato de arrendamiento o escritura de propiedad del local, DNI del solicitante o escritura
de sociedad y CIF, memoria descriptiva de la actividad y del local, planos de planta y
seccioén del local, plano o croquis de la situacién del local, presupuesto de las instalaciones.
Ademas, si la actividad es Calificada sera necesario un Proyecto de las instalaciones
firmado por Técnico competente, visado por el Colegio Profesional correspondiente y con
Direccion facultativa, que incluya: Planos, Presupuesto y Memoria. Una vez concedida la
licencia de apertura, las actividades calificadas deben solicitar la Licencia de
Funcionamiento.

Se debera empezar la actividad en un plazo maximo de 6 meses desde el dia que
se obtiene dicha licencia.

9.4. Normas y disposiciones legales

Las normas y disposiciones legales a tener en cuenta para la apertura del negocio
seran las siguientes:

- Ley de Sociedades de Capital (LSC): Esta ley regula las sociedades andnimas,
las sociedades limitadas y las sociedades comanditarias por acciones. Establece los
requisitos para la constitucion de estas empresas, su funcionamiento, sus obligaciones de
gobierno corporativo y de contabilidad, y el proceso de disolucion.
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- Caodigo de Comercio: Este cddigo regula las obligaciones de los comerciantes en
lo referente a la contabilidad, las obligaciones contractuales y las transacciones
comerciales.

- Ley 44/2015, del 14 de octubre, sobre las sociedades laborales y participadas.
- Ley 5/2011, del 29 de marzo, sobre la Economia Social.

- Ley 34/2002, de 11 de julio, de servicios de la sociedad de la informacion y del
comercio electronico. En ella, se regula el comercio electrénico en Espafia y otros servicios
relacionados con Internet.

- Reglamento General de Proteccion de Datos (RGPD) y Ley Organica de
Proteccion de Datos Personales y garantia de los derechos digitales (LOPDGDD): Estas
leyes regulan el procesamiento de datos personales. Imponen requisitos en cuanto a la
recoleccion, el almacenamiento y el uso de datos personales, y otorgan a las personas
ciertos derechos en relacién con sus datos personales.

También deberemos cumplir con una serie de normativas de seguridad para
productos destinados a nifios y bebes, estas normativas estan reguladas por varias leyes
y normas de la Unién Europea y son:

- Reglamento General de Seguridad de los Productos (2001/95/CE): Este
reglamento de la Union Europea establece los requisitos generales de seguridad que
deben cumplir todos los productos destinados a los consumidores. Estipula que los
productos sélo pueden ser comercializados si no presentan riesgos para la salud o la
seguridad de los consumidores.

- Normativa EN 71: Esta es una serie de normas europeas que especifican los
requisitos de seguridad para los juguetes. La norma EN 71 cubre aspectos como la
inflamabilidad, la toxicidad, la seguridad eléctrica y la seguridad mecanica.

- Normativa EN 14682: Esta norma europea se refiere especificamente a los
cordones y cordones elasticos en la ropa de los nifios. Establece los requisitos de seguridad
para evitar el riesgo de estrangulamiento y asfixia.

- Reglamento REACH (1907/2006): Este reglamento de la Union Europea se refiere
a la produccion y uso de sustancias quimicas, y su impacto en la salud humana y el medio
ambiente.

- Reglamento sobre productos textiles (1007/2011): Este reglamento de la Unién
Europea establece las normas para la denominacion y el etiquetado de los productos
textiles.

Es importante mencionar que estas normativas son generales y pueden variar
dependiendo del tipo de producto.
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10. Calendario de Ejecucién

Tabla 6: Diagrama temporal de las distintas tareas a realizar para la puesta en marcha

FICE} o fabrero marLo abxi maye Lric uic agosto wpipmbe | ocbm | roviember | doembre arem

Fuente: Elaboracion propia

Durante enero y febrero se desarrollara el estudio del plan de negocio en el que se
identificaran las metas, objetivos, se analizara el mercado y la competencia, se establecera
la estructura de precios y se desarrollaran las estrategias de marketing y de ventas.

En marzo y abril se buscara y seleccionara una ubicacion para el local que sea
visible accesible y tenga un objetivo publico adecuado y se negociar el contrato de
arrendamiento del local.

Durante mayo y junio se llevaran a cabo todos los tramites legales en el que se hara
el registro del negocio y se obtendran las licencias y permisos necesarios para la apertura.

La planificacién del disefio de la tienda se llevara a cabo en julio y se comprara el
mobiliario y equipos necesarios para el funcionamiento, e iremos planificando como se
organizara la tienda. Ademas de hacer una adecuacion del establecimiento.

En agosto realizaremos el pedido en Alibaba y empezaremos a recolectar ropa de
segunda mano para adquirir un inventario inicial, el proceso de recolecta también sera
durante el mes de septiembre.

En los meses de octubre y noviembre se configurara la tienda, se montara todo el
inmobiliario, se organizara la ropa y los complementos y se pondra en funcionamiento la
pagina web de PEQUELANDIA.

Durante noviembre y diciembre se anunciara la apertura de la tienda a través de
varios canales como redes sociales, anuncios locales, etc.

Finalmente, en enero del 2024 se abrira la tienda al publico.

11. Plan Econémico-Financiero
11.1. Plan de Inversiones

Establecer el negocio de PEQUELANDIA en Valladolid supondra una inversion
estimada de 11.114€ que se prevé destinada a la apertura y puesta en marcha de la
empresa.

A continuacion, proporciono una tabla desglose de esta inversion:
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Tabla 7: Inversion Inicial

Fionzo del locol 700
Mobiliario 2.159

Maquinaria 55

Equipos informaticos 532
Programaos informaticos 866
Patentes y marcas 128

Fondo de reservas imprevistos 2.000

Total inversiones | 64397

Gastos y provisiones INICIO | inicial |
Stock inicial 7:‘“_

Gastos y provisiones iniciales 2.174
Reforma del Locol 500
Otros g. establecimiento (PF) 339
Gastos lanzamiento (PF) 1.335

Total gastos y provisiones 4674

Inversién Total Prevista . 11.114

Fuente: Elaboracion propia

11.2. Plan de amortizacion

Con el transcurso del tiempo, los activos fisicos de una empresa experimentan una
disminucidon en su valor intrinseco, un fendmeno conocido como depreciacion. Esta
depreciacion puede ser el resultado del deterioro fisico natural debido al uso constante, o
puede ser el producto de la obsolescencia técnica. La amortizacion nos proporcionara una
representacion precisa de la disminucion gradual del valor de los activos a lo largo de su
vida util, lo que nos ayudara a tomar decisiones informadas sobre la adquisicion, el
mantenimiento y la renovacion de los activos.

El enfoque que emplearemos en PEQUELANDIA para la depreciacién de los activos
sera el de la amortizacion lineal para un periodo de 5 anos. Hemos optado por este método
debido a sus caracteristicas de previsibilidad y uniformidad. Al utilizar la
amortizacion lineal, podemos proyectar con certeza cuanto se depreciard cada
activo cada afo, facilitando la planificacién financiera. Ademas, este método asume
una pérdida de valor constante a lo largo de la vida util del activo, lo que nos
proporciona una vision equilibrada de la depreciacion en términos anuales.
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Tabla 8: Tabla de amortizacion de activos

Concepto Valor inicial | % ameortizacion [ Cuota afio
Inmovilizado Material 2.745 549
Maquinaria 55 20% 11
Mobiliario 2.159 20% 432
Equipos informaticos 532 20% 106
Inmovilizado Inmaterial 994 199
Disefio Web 866 20% 173
Propiedad I ntelectual 128 20% 26
Total Anual 3.739 748

Fuente: Elaboracion propia

11.3. Plan de Financiacion

La constitucion de PEQUELANDIA se llevara a cabo a través de financiacion
personal, proveniente de mis ahorros acumulados en una cuenta bancaria especifica para
este proposito. Este método de financiacién me ofrece la capacidad para impulsar mi
negocio de manera independiente, sin la necesidad de recurrir a préstamos bancarios que
podrian incrementar considerablemente los costos de financiacién debido a las altas tasas
de interés que tienen los prestamos hoy en dia. Con este enfoque, puedo mantener el
control financiero total y evitar posibles deudas, permitiéndome arrancar el negocio con
una base econdmica solida y segura.

El desembolso asociado a la inversién inicial para poner en marcha PEQUELANDIA
ascienden a 11.114€. Para cubrir este importe, utilizaré 11.114€ de mi propio capital, lo que
demuestra un compromiso total con el negocio.

11.4. Facturacion y costes

Para asegurar la operatividad, el primer ano se estiman unos gastos operativos de
13.879,68€.

Tabla 9: Gastos operativos de la empresa

Alguileres 975,00 ‘ 11.700,00;
Telefonic ¢ Internet 7652 1.0% 918,24}
Electnadod y gos 25,12 1,0% _ ‘ 301_.‘.-:}
Moteriol de oficing 53(‘:_".2\")A %000‘

Fuente: Elaboracién Propia
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Es relevante destacar que el presupuesto para los costos laborales en
PEQUELANDIA ascendera a 17.160€ anuales. Este monto comprende mi salario como
unico empleado y gestor del negocio.

Adicionalmente, se ha estimado una inversién inicial de 11.114€ para el arranque
efectivo del negocio.

Para el primer afo, proyectamos una facturacion de 147.000€ procedentes de las
ventas. De este total, el 69.39% (102.000€) se destinara a cubrir los costes asociados a
dichas ventas. Los 45.000€ restantes representan nuestro margen bruto.

Tabla 10: Facturacion por ventas del primer afio

Ventas (total)

Covee do las ventas

Total vertas

Loste oo las Ventas

Fuente: Elaboracion Propia

11.5. Presupuestos de gastos de personal

Inicialmente, seré el Unico trabajador en PEQUELANDIA, asumiendo los roles y
responsabilidades necesarios para el funcionamiento exitoso del negocio. En el caso de
que el negocio prospere y la demanda aumente, se planteara la posibilidad de contratar a
un empleado adicional para ayudar en las tareas diarias. Esta contratacion permitira dividir
las cargas de trabajo, mejorar la eficiencia operativa y brindar un servicio mas eficaz y
puntual a nuestros clientes.

Dado que soy tanto el propietario de PEQUELANDIA como el unico empleado, mi
remuneracion bruta anual sera de 16.000€. Sin embargo, debido a mi discapacidad, que
equivale al 37%, estoy exento de las retenciones para el Impuesto sobre la Renta de las
Personas Fisicas (IRPF), de acuerdo con la legislacién fiscal vigente. Esta exencién no
solo implica que recibiré un mayor salario neto, ya que no se deducira el IRPF, sino que
también simplificara la gestion de la némina de mi negocio.

Como empleador debo seguir contribuyendo a la Seguridad Social para mantener
los derechos en relacidn con los servicios de salud, pensiones y otros beneficios sociales.
La Seguridad Social supondra un 30% del nomina bruta. El sueldo experimentara un
incremento del 1.1% anual.
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Tabla 11: Gastos de personal

Gastos do personal " 2024 |

Ndmero empleados 1
Sueldo bruto mensual (medio)" 1.333,33
% Variacién anual
Némina bruta 16.000,00

% coste empresa 30,0% 4.800,00
Gastos de personal 20.799,99

Fuente: Elaboracién propia

11.6. Prevision de tesoreria

Mediante la elaboracion de nuestras previsiones financieras, podremos evaluar la
rentabilidad y sostenibilidad del negocio durante los primeros afios de operacion. Se
anticipa que la proyeccion de flujo de caja para cada ejercicio sera positiva.

Esto se atribuye principalmente a que nuestras politicas de venta garantizan el
cobro inmediato de los ingresos. Esto asegura que siempre tengamos liquidez disponible,
optimizando nuestra gestién del flujo de efectivo y fortaleciendo la estabilidad financiera de
PEQUELANDIA y permitiendo pagar a los proveedores particulares también al contado.

Se ha decidido que se repartira anualmente un 1% de los beneficios destinados a
dividendos, los dividendos son una forma valida de distribuir el beneficio empresarial que
contempla la Ley de Sociedades de Capital, aprobada en el Real Decreto Legislativo
1/2010, de 2 de julio. (LIladosgrupSB, 2021)

El objetivo del reparto de dividendos sera proporcionar un grado adicional de
estabilidad financiera a al empleado, aunque los primeros afios no seran muy significativos
debido al inicio de la actividad y su bajo beneficio obtenido.
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Tabla 12: Flujo de caja

Cash Flow 2025 2026
e | 2174
Aportaciones socios 0 0 0
0 0 o
' : 8384 888 888
Pm_veodoru ‘crfu‘-nfo.' 8.384 2621 M7.
Resultados 1665 24045 Ax.m_s_;
Inversiones ,,9,,,-, ,,--.,.-v,,,-ﬁo ¢
amortixados. - &
Clientes (crédia) 0 0 0]
Dividendos 17 240 418

Saldo neto de cada ejercicio _
Saldo acumulado al final

Fuente: Elaboracién propia

11.7. Cuenta de resultados previsional

Con el paso del tiempo, anticipamos que PEQUELANDIA incrementara su
popularidad y con ello, sus ventas deberian experimentar un crecimiento continuado. Este
crecimiento en el volumen de ventas impactara de manera directa en los resultados
financieros de la empresa. Tal como ilustra el grafico de proyeccién financiera, se prevé
una subida notable en los ingresos netos de la empresa. Durante el primer ejercicio, se
estima obtener un resultado neto de 1.699€, que se espera elevar hasta los 100.690€ en
el quinto afo. Esta proyeccion marca el potencial de crecimiento que se espera que tenga

PEQUELANDIA.
Grdfico 3: Cuenta de resultados provisional
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Fuente: Elaboracion propia
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11.8. Balance previsional

El balance previsional es un documento esencial en la planificacion financiera de
un negocio, que proporciona una vision futura de la situacion patrimonial de la empresa. A
continuacion, podremos contemplar el balance previsional de los 5 primeros afos en el que
se aprecia la situacion econémico- financiera y patrimonial de PEQUELANDIA.

Tabla 13: Balance Previsional a 5 afios

Balances 2024 2025 2026 2027 2028

ACTIVO NO CORRIENTE 3391 2544 1.696 848 | 0|
fnmovilizado 4239 4239 4,239 | 4239 4239 |
Amartizaciones 846 1.696 | 2544 | 3391 | 4239

ACTIVO CORRIENTE 17.788 45.094 90.830 162.118 | 268,973
Existencias 2.500 2.500 2.500 2.500 | 2500

Realizable 0| 0 0] a| 0

Disponible | 15.286 | 42594 £8.330 | 159618 | 266,473
L vorasaciwo: | 21479 41638 92526 162966 268973
HMONIO NETC 12795 | 36.633 78.035 143.787

Capital 11.114 11414 11.114 11.114
Reservas 1682 | 25520 x 66.921 132673
Pérdidas 0|
PASIVO NO CORRIENTE
Deudas entidodes de crédito
PASIVO CORRIENTE
Proveadores 8384 | 11,004
Cashflow (-} |
TOTAL Pat. NETO y PAsivo | I TR 11| 41638 92526 162966 | 268973
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-
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=
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Fuente: Elaboracién propia

12. Analisis de riesgo y puesta en marcha
12.1. Indicadores Econémicos y analisis de resultados

* Rentabilidad:

Sabiendo que las ratios de rentabilidad sirven para saber si un negocio es 0 no
rentable se ha calculado el ROA, que segun la asesoria econdmico financiera “es un
indicador de rentabilidad que muestra el nivel de eficiencia con el cual se manejan los
activos promedio de la empresa comparando asi el nivel de utilidad obtenido por la empresa
en el ejercicio contra el promedio de los activos totales de la empresa es decir muestra que
te rentable es la empresa con respecto a sus activos” (A. Pinelo, 2011).

A su vez se ha calculado el ROE, que también es un indicador de rentabilidad, “que
muestra el nivel de eficiencia con el cual se han manejado los recursos propios que
componen el patrimonio de la empresa comparando el nivel de utilidad obtenido por la
empresa con el patrimonio promedio es decir muestra qué tan rentable es la empresa con
respecto a su patrimonio o capital” (A. Pinelo, 2011)
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Grdfico 4: Ratio de rentabilidad

Ratio de rentabilidad
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Fuente: Elaboracién propia

Ambos indices han aumentado exponencialmente entre 2024 y 2025 lo cual revela
que el inicio de actividad de la empresa ha sido satisfactorio. Se observa que durante todos
los afios el ROE ha sido superior al ROA, esto significaria que ha crecido la rentabilidad
financiera como se puede apreciar. A su vez, a medida que avanza la actividad de la
empresa con el tiempo el ROA y el ROE se van igualando, reflejando asi unos datos
practicamente coincidentes para el ultimo afio 2028, que reflejan el objetivo final, que seria
el estado ideal en el que las dos ratios coinciden.

* Riesgo:

Sabiendo que la ratio de riesgo nos dira la cantidad de riesgo a asumir en funcion
de la cantidad potencial del beneficio obtenido. En el caso de nuestro negocio se muestra
una disminuciéon constante como se puede apreciar en el siguiente grafico:

Grdfico 5: Porcentaje de Riesgo
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Fuente: Elaboracion propia
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Teniendo en cuenta que si % de riesgo se acerca al 100% significa que el beneficio
sera casi nulo. Tal y como se aprecia en nuestra empresa durante el primer afio se obtiene
un porcentaje cercano a 100%, lo que indica que el beneficio serd minimo relacionandolo
con el inicio de actividad de la empresa. Pero a partir del segundo afio este porcentaje
disminuye alejandose asi del 100% entendiendo asi que el beneficio de la empresa ira en
aumento y el funcionamiento de esta sera positivo.

* Liquidez:

Entendiendo que “la liquidez dentro de las empresas tiene que ver con la capacidad
que estas tienen para poder cumplir con sus obligaciones al corto plazo el nivel de liquidez
se relacionara con la rapidez con la cual el activo puede ser convertido en dinero de ahi
que los activos corrientes se agrupen de acuerdo a su nivel de liquidez desde el mas liquido
al menos liquido” (A. Pinelo, 2011).

Grdfico 6: Liquidez de la empresa

Liquidez
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Fuente: Elaboracion propia

202F 2028

Como se puede apreciar el resultado de la ratio de liquidez continuamente es
superior a 1, lo cual puede suponer que el activo circulante es mayor que el pasivo
corriente, es decir, una senal de salud financiera de la empresa. Asimismo, se puede ver
que los valores cada vez se van distanciando mas de 1, lo cual podria significar un exceso
de recursos activos que no estan siendo explotados. Para ello se ha decidido que para los
préximos afnos se valorara realizar una inversion para sacar utilidad de este de este exceso
que puede ser la compra de un local de tamafo superior, la contratacion de nuevo personal
o incluso la apertura de otro establecimiento en otras ciudades de Espana.

e Solvencia:

Siguiendo lo dispuesto en el apartado de educacioén financiera que ofrece el Banco
BBVA comprendemos que “la ratio de solvencia es una magnitud que refleja la capacidad
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de pago de deudas de una empresa y determinar si la compania tiene o no problemas
financieros siendo por tanto 1 de las ratios mas importantes dentro de las finanzas
empresariales” (Equipo de redaccién BBVA, 2023).

En esta ocasion no ha sido calculado la ratio de solvencia debido a que como se ha
anunciado con anterioridad la empresa no tiene apenas valor el pasivo total debido a que
se financia unicamente con recursos propios, es decir. utilizando el patrimonio neto para el
calculo de la ratio de solvencia. Lo cual resultaria en unos datos muy similares a la ratio de
liquidez, aunque se comprende que la ratio de liquidez y el de solvencia no son lo mismo
debido a que “la liquidez se refiere a si la empresa dispone o no de efectivo para hacer
frente a sus obligaciones financieras a corto plazo” (Equipo de redaccion BBVA, 2023).

e Rotacion:

"Conceptualmente, el fondo de maniobra esta integrado por los recursos financieros
de caracter permanente de la empresa que quedan después de financiar el activo fijo o
inmovilizado. Por ello, se puede afirmar que el fondo de maniobra es un concepto de
pasivo. La forma mas frecuente de calcular el fondo de maniobra, a partir de un balance,
consiste en restar al activo circulante el pasivo circulante" (De Fondos, 2003).

Grdfico 7: Fondo de maniobra de la empresa

Fondo de maniobra

i i

Fuente: Elaboracion propia

Una revisiéon de esta ratio durante los cinco primeros anos de operacién revela que
no solo es positivo, sino que también exhibe un crecimiento exponencial.

Este comportamiento del fondo de maniobra nos indica que la empresa cuenta con
una soélida posicion financiera, proporcionando liquidez suficiente para cubrir sus
obligaciones a corto plazo en cada uno de estos afos. De este modo, la presencia de un
fondo de maniobra en constante crecimiento refuerza la perspectiva de estabilidad y
sostenibilidad del negocio.
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En nuestro caso es suficientemente grande como para que la empresa esté
preparada para posibles imprevistos o crisis, aparentemente sin estar sobredimensionado.
Por lo tanto, no se estima que pueda propiciar un perjuicio econémico para la empresa, sin
embargo, si se observa durante los préximos afios que no se han estudiado (afios préximos
al 2028) que esta cuantia sigue en aumento, se estudiara utilizar los recursos en otras
acciones para poder cubrir este exceso de fondo de maniobra.

- VAN y TIR

Siguiendo con lo expuesto por datos macro en su pagina web “el Valor Actual Neto
sirve para valorar la rentabilidad de una inversion en unidades monetarias utilizando cobros
y pagos que se produciran a lo largo de la inversién y calculando la diferencia entre ellos
ademas de actualizar los flujos mediante una tasa a la que se le aplicara un tipo de interés”.
(Equipo redaccion Expansion)

‘La Tasa Interna de Rentabilidad o Tasa Interna de Retorno es el tipo de
actualizacién que iguala a cero el valor actual neto de todos los cobros y pagos derivados
de la suscripcion y posesion de aquellos bajo la hipétesis de que tales cobros y pagos se
reinvirtieran o financiasen.” (Equipo de redaccion Bankinter, 2023)

Grdfico 8: VAN

VAN
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1.000.000.00 ¢

Fuente: Elaboracion propia

La evaluacion a través del Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno
(TIR) indica la rentabilidad del proyecto en cuestion. Dado que el VAN resulta en un valor
positivo y la TIR persiste en superar el valor de referencia establecido para el interés, se
puede afirmar que el proyecto es financieramente viable y rentable.
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13. Plan de contingencias

En este apartado se vamos a analizar diferentes escenarios alternativos que
puedan incidir de forma significativa en los resultados de la empresa una vez comenzada
la actividad y determinar las posibles medidas correctoras para esas circunstancias:

1. Problemas de Suministro: Dado que se trata de una tienda de segunda mano
existe la posibilidad de que el suministro de articulos no sea constante y esta falta de
suministros puede ser un gran problema.

Medida correctora: Se efectuaria un programa de incentivos como serian
descuentos o programas de lealtad. Con estos programas tratariamos de animar a los
proveedores a vender sus articulos usados a la tienda. También estableceriamos
relaciones con fuentes de suministro diversas y variadas como guarderias mercados en
linea como EBAY O ALIBABA.

2. Baja demanda debido a la competencia: especialmente en temporadas donde la
ropa nueva esta de oferta, la demanda de nuestros productos puede disminuir ya que habra
clientes que por un precio parecido prefieran comprarlo nuevo.

Medida correctora: Realizar promociones especiales y ventas en dias festivos para
atraer a los clientes. Implementar una estrategia de marketing efectiva para aumentar la
visibilidad y hacer que la tienda sea mas atractiva. Ademas, ofreceremos una gama de
productos mas amplia para atraer una mayor variedad de clientes.

3. Articulos de baja calidad: Cémo se tratan de articulos de segunda mano puede
que alguno de ellos no cumpla con los estandares de calidad que los clientes esperan. Los
articulos de segunda mano pueden variar en calidad, y los articulos de baja calidad pueden
danar la reputaciéon de nuestra tienda.

Medida correctora: Se implementaria un proceso de inspeccién mas riguroso del
que ya teniamos y se podria incluir la renovacion o restauracién de determinados
productos, con el inconveniente de que este proceso pueda elevar el precio de venta.

4. Fluctuaciones en el mercado: Puede haber posibles cambios en la economia o
las en las tendencias del mercado que pueden afectar a nuestras ventas.

Medida correctora: Mantener un fondo de emergencia para superar los periodos
dificiles y hacer frente a las fluctuaciones del mercado, ademas de hacer un seguimiento
constante a las tendencias del mercado y del sector para poder adaptar nuestras
estrategias de negocio en su consecuencia.

57



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

5. Aumento en la competencia: Si aparecen nuevos competidores en nuestro
mercado las ventas se podran ver disminuidas notablemente.

Medida correctora: Si aparecen nuevos competidores en el mercado trataremos de
diferenciarnos a través de un excelente servicio al cliente, productos Unicos, precios muy
competitivos y programas de lealtad. Con estas estrategias trataremos de establecer a
nuestra tienda como una marca de confianza para los clientes.

6. Cambio en las tendencias de la moda infantil: La moda es una industria en
constante cambio y evolucion por lo que, si las tendencias de la moda cambian, nuestro
inventario ya no sera relevante y nuestras ventas disminuiran.

Medida correctora: nos mantendremos al tanto de las tendencias de la moda infantil
y nos aseguraremos de tener siempre articulos que estén en tendencia para evitar que
nuestros productos se vean anticuados.

7. Cambios en las regulaciones para la venta de bienes usados: La aparicion de
nuevas leyes o regulaciones pueden requerir cambios en el funcionamiento de nuestro
negocio y modificaciones operativas.

Medida correctora: contar con un abogado que nos asesore sobre las leyes y
regulaciones vigentes en nuestro mercado. Esto permitird adaptarnos rapidamente a los
cambios en las regulaciones y evitar cualquier problema legal.

8. Crisis sanitaria: acontecimientos globales e histéricos a nivel mundial como la
pandemia COVID-19, puede afectar significativamente a nuestras ventas fisicas.

Medida correctora: Tener una opcion de comercio electronico sdlido integrado en
nuestro negocio puede ayudar a reducir las caidas en la venta fisica, por lo que sera
necesario tener un buen sitio web facil de usar, una estrategia de marketing digital adaptada
a esta situacioén y opciones de envio convenientes para todos los clientes.
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14. Conclusion

Este Trabajo Final de Grado se sustenta en un analisis detallado y minucioso, que
ha demostrado la viabilidad y rentabilidad de la creacion de PEQUELANDIA, una tienda
ubicada en Valladolid con posibilidad de ventas tanto fisicas como online. Esta tienda se
especializaria en la venta de ropa y articulos de segunda mano para bebés y nifos
proporcionando una solucion econdmica y sostenible para las familias.

PEQUELANDIA se presenta como una plataforma eficaz y segura para los padres
y familiares que deseen rentabilizar aquellos productos que sus hijos ya no utilizan. A su
vez, para aquellos que busquen adquirir estos articulos a bajo coste, ofrece una alternativa
accesible y asequible.

En términos financieros, nuestras proyecciones indican una tendencia constante de
crecimiento en ventas e ingresos durante los primeros cinco afios de operacion. Una
elevada ratio de liquidez nos indica que deberiamos de dar salida al exceso de activos, con
esto se podria invertir cambiando a unas instalaciones de mayor tamano o incluso llevando
a cabo la apertura de un nuevo local en otros puntos de Espana.

La creacion de PEQUELANDIA contribuiria al desarrollo sostenible, apoyaria la
economia circular y responderia a las necesidades de los padres en la era digital. Sin
embargo, como todo negocio, la implementacién de este plan de negocio no esta exenta
de desafios. Sera esencial estar actualizado continuamente en el entorno de mercado,
adaptar las estrategias y mantener un enfoque centrado en el cliente para asegurar el éxito
a largo plazo de la empresa.

Para finalizar, este trabajo me ha permitido aplicar los conocimientos adquiridos
durante estos afios en un caso practico real, Io que ha resultado en un valioso aprendizaje.
A través del desarrollo de este plan de negocio, he podido comprender las dificultades del
emprendimiento, y la importancia de un andlisis y planificacion detallados para el éxito de
cualquier creacion de un proyecto empresarial.
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