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1. OBJETIVOS Y MOTIVACION.

El objetivo general de este trabajo es realizar un analisis de viabilidad de una empresa
dedicada a la venta online de calcetines de fantasia con disefios rebeldes y exclusivos, de

esta forma, se valorara la posibilidad de crear una empresa en el sector analizado.

Este objetivo, sirve como punto de partida para construir el plan de negocio sobre el que
se sustenta la investigacion. Este analisis es aprovechado por Sock and Roll, porque
consigue un conocimiento claro de todos los puntos que rodean a la empresa y, porque

establecera ciertos criterios o pautas a la hora de actuar en sus actividades principales.
Como objetivos especificos se tienen los siguientes:

- Analizar el entorno general de la empresa.

- Examinar el entorno especifico de la empresa.

- Estudiar el mercado al cual la empresa va dirigida.

- Investigar los competidores con los cudles la empresa va a lidiar.

- Observar las diferentes estrategias en las diferentes areas funcionales de la
empresa.

- Considerar un analisis econdmico y financiero para los proximos tres anos.

El valor que le aporta a la empresa el estudio de estos subobjetivos es vital a la hora de
querer tomar cualquier decision empresarial. Querer avanzar sin conocer el
funcionamiento del sector, a los competidores de la industria o cualquier otro punto de

los de arriba citados, es un asunto dificil de llevar a cabo.

La parte motivacional de la realizacion de este tipo de proyecto final de carrera se

fundamenta en los siguientes parrafos.

En el segundo afo de bachillerato mi profesor Julian Ros Piqueras impartia una asignatura
relacionada con los fundamentos de la empresa y con el emprendedurismo. Me apasiond,
desde ese momento supe que queria montar una empresa, luchar por mis suenos de liderar
un buen proyecto y ponerme retos sobre innovaciones, mejora de la creatividad y cambiar

los aspectos normalizados en la sociedad.
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Elegi el grado de Administraciéon y Direccion de Empresas porque es lo que me
entusiasma. Conocer los entresijos de las operaciones estratégicas, de marketing,
operacionales o de recursos humanos de las empresas y estar al tanto de la legislacion
actual era algo muy importante para mi si queria cumplir mi suefio. Por otro lado, me
considero una persona dindmica, cambiante e innovadora, por ello, siempre tengo en

mente la realizacion de nuevos proyectos empresariales.

La carrera la acompafiaba con la asistencia a numerosos cursos para emprendedores del
Ayuntamiento de Elche, de la Universidad Miguel Hernandez y con numerosas charlas

con amigos y familiares que se interesaban por el emprendedurismo.

Un proyecto empresarial anterior hizo que pudiera conocer a Oscar y Alberto, dos
proveedores que finalmente se han convertido en amigos y nuevos socios de una nueva
empresa. Numerosas charlas con ellos, hizo que surgiera Sock and Roll. ;Qué es Sock and
Roll? Sock and Roll es una empresa dedicada a la venta online de calcetines de fantasia
con disenos especificos. ;De qué disefios estamos hablando? Se tratan de disefios rebeldes
que salgan fuera de lo comun en la actualidad que solo se basan en disefos felices y
alegres. ;Por qué el mundo de los calcetines de fantasia? La respuesta es bastante sencilla,
los tres somos unos apasionados de los calcetines largos con disefios llamativos, nos

encantan porque resumen la elegancia en una prenda de ropa.
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2. METODOLOGIA.

En el proceso de elaboracion del modelo de negocio se ha utilizado diferentes fuentes de
informacion secundaria de distintas paginas web, libros, articulos y de informes
estadisticos mediante los cuales se pretenden definir de forma objetiva los diferentes

escenarios que se desarrollan alrededor de Sock and Roll.

La metodologia utilizada en el plan de negocio se va desarrollando desde el comienzo
con un resumen ejecutivo en el que se incluye la idea de negocio; quiénes son los
promotores del negocio; como se completa el equipo directivo y cémo se establece la
organizacion interna; cudl es el perfil del equipo estratégico; cudl es el estado de
desarrollo del negocio; cuales son los productos y una pequefia valoracion inicial del
proyecto; cudl es el piblico objetivo y como es el mercado potencial; cudl es el escenario

competitivo de la empresa; y cudl es la inversion inicial requerida.

Se contintia con el diagnostico estratégico dentro del cual se engloba el analisis de los
valores estratégicos (mision, vision y valores y cultura); el analisis externo de la empresa
que incluye tres puntos, el analisis del entorno general (estudiado mediante el analisis
PESTEL), el andlisis del entorno especifico (estudiado mediante las cinco fuerzas de
Porter) y el analisis del mercado, de la competencia y de la clientela; el analisis interno
de la empresa (estudiado a través de la cadena de valor de Porter); analisis DAFO y

analisis CAME de formulacion de estrategias empresariales.

Para el andlisis del modelo de negocio se ha utilizado el método Canvas (Osterwalder 'y
Pigneur, 2010), asi como el método Social Lean Canvas desarrollado por Yeoman y
Moskovitz (2014). Ademas, se ha procedido a analizar cada una de las areas funcionales
de la empresa valorando diferentes sistemas de produccion y finalizando con una

valoracion econémico financiera del negocio.

A continuacion, se realiza el estudio de las estrategias de implantacion en las areas
funcionales (comercial y de marketing, de organizacion y de recursos humanos y de

produccion y de operaciones).
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Posteriormente, se plantea el plan econdmico y financiero en el que se realiza un
exhaustivo estudio de los datos numéricos que proporcionan unas ratios que permiten dar

conclusiones acerca del modelo de negocio.

Por ultimo, se tienen en cuenta los aspectos de tramitacion y puesta en marcha de la

empresa.
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3. RESUMEN EJECUTIVO.
3.1.1dea de negocio.

La idea de negocio se basa en un portal e-commerce dedicado a la venta de calcetines con
disefios vanguardistas y elegantes combinado con un disefio rebelde que pueda sacar el

lado travieso que cada persona tiene en su interior.

3.2.Promotores del negocio.

Como se detallard mas adelante, la forma juridica elegida para la constitucién de la
empresa es la de sociedad limitada, dado que es una de las formas que mejor se ajusta a
la estructura inicial de la empresa y permite iniciar la actividad con un capital minimo

reducido y con una responsabilidad limitada al capital aportado ante pérdidas.

La empresa que ha decidido denominarse como Sock and Roll esta formada por un equipo
multidisciplinar, que dispone, por un lado, de una amplia formacion en gestion

empresarial, gestion comercial y de producto.
Se muestra en la siguiente tabla los socios que conforman la empresa:

Tabla 1. Recursos humanos de Sock and Roll.

Socio: Area de trabajo:

Rubén Gutiérrez de la Iglesia. | Gerencia, Administracion y Ventas.

Alberto Rosillo Visiga. Operaciones y Logistica.

Oscar Coloma Igual. Disefios y Web.

Fuente: Elaboracion propia.
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Rubén Gutiérrez de la Iglesia, ha cursado el grado en Administracion y Direccion de
Empresas, por lo que conoce el funcionamiento de las empresas, contabilidad, fiscalidad,

marketing, entre otras tareas diarias y necesarias para poder crear y dirigir una empresa.

Alberto Rosillo Visiga y Oscar Coloma Igual, han estudiado disefio grafico, por tanto,
estan en total conocimiento sobre diversos programas de disefio como Corel Draw, Adobe

Hllustrator o Adobe Photoshop CC.

3.3.Equipo directivo y organizacion interna.

Rubén Gutiérrez de la Iglesia lleva a cabo el puesto de director general, cuya funcion sera
la coordinacion de todos los departamentos de Sock and Roll, asi como cargos en las
diversas funciones empresariales. Estos son: la direccion del departamento comercial, de
marketing y ventas, donde se pondra en practica el modelo comunicativo empresarial, y
el puesto de director del departamento de administracion donde se realizaran las tareas
administrativas generales. En este departamento también tendra presencia Alberto Rosillo
Visiga, que serd responsable de presentar los documentos ante la asesoria con la que Sock

and Roll tiene subcontratada una parte de su trabajo.

Rubén Gutiérrez de la Iglesia es una persona totalmente apta para realizar los puestos de
trabajo que tiene asignados. Sus estudios académicos en Administracion y Direccion de
Empresas, su experiencia en el manejo de otras empresas y su afan por aprender nuevos

métodos y précticas lo posicionan como idoéneo para sus funciones empresariales.

Alberto Rosillo Visiga ocuparé el puesto de director del departamento de operaciones en
el cual, se desarrollardn todas las acciones de comunicaciéon con proveedores de
mercaderia y de packaging. Como se ha comentado anteriormente, servird de apoyo en el
departamento de administracion y tendra presencia en el departamento de disefios, cuyo
director serda Oscar Coloma Igual y cuyo funcionamiento se explica en el siguiente

parrafo.

Oscar Coloma Igual ocupara el puesto de director de disefios, cuyas tareas principales
consistiran en plasmar las ideas, valores y cultura en los productos y envases. Asi mismo

ocupa el cargo de director de logistica y de envios, cuya funcion sera la tramitacion de
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los envios y la puesta en comun de la practica empresarial con la agencia de transporte
con el objetivo de generar sinergias que aumenten las ventajas competitivas de ambas
empresas (eficiencia en los procesos). Otro de los cargos que ostenta es el de responsable
del area web, en este espacio se gestionaran las acciones generales y del dia a dia del

portal web ayudado por asesores externos que no formaran parte de la empresa.

Tanto Alberto Rosillo Visiga como Oscar Coloma Igual, son dos personas meramente
cualificadas para desempefiar los cargos que ocupan en Sock and Roll debido a sus

estudios como disefiadores graficos y a sus experiencias en diversas empresas locales.

Por tanto, Sock and Roll sigue una estructura funcional, ademas, es necesario aclarar que
las actividades no funcionan por separado, sino que surgen interrelaciones entre las areas
departamentales, lo cual ayuda a generar sinergias y poder transmitir las habilidades, los

conocimientos y las competencias adquiridas de un departamento a otro.

Figura 1. Organigrama de Sock and Roll.

Direccion
General
Eubén Gutiérrez
Staff || |Staff Pagina
Asesoria Web
| I I I I 1
Departamento Departamento Departamento Departamento Diepartamento Departamento
sefios Web Losistica v Orperaciones Administracion omercial,

Envios fentas v ME

Oscar Coloma Oscar Coloma | | AlbertoRosillo | | Alberto Rosillo |  |Rubén Gutiérrez | [Rubén Gutiemez

Fuente: Elaboracion propia.

3.4.Perfil de equipo estratégico.

Esta parte se verd en el anexo, en el cual hay incluidos tres curriculums vitae de las tres

personas que forman parte de los recursos humanos de la empresa.
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3.5.Estado de desarrollo del negocio.

En estos momentos el equipo directivo ha realizado un amplio y detallado estudio del
sector, atendiendo especialmente a la competencia existente y a las necesidades del

consumidor.

En el presente trabajo se desarrollara, por tanto, el andlisis de viabilidad comercial, es
decir, se analizara el mercado de referencia, la relacion con los clientes y la competencia
existente. Una vez analizado el sector y el mercado objetivo, se procedera al analisis de
las inversiones, de la situacion fisica del negocio, asi como el andlisis econdmico y

financiero.

3.6.Producto. Valoracion global del proyecto: aspectos mas innovadores y objetivos.

Respecto al producto que se ofrece en Sock and Roll, se trata de diferentes disefios de
calcetines que mezclardn la elegancia, el buen gusto y el saber estar, pero siempre

produciran el efecto de poder sentir y poder sacar el lado rebelde que cada persona posee.

3.7.Publico objetivo y tamafio del mercado potencial.

Sock and Roll se dirige a un segmento de mercado con un poder adquisitivo medio alto y
con una edad entre 25 y 55 afios. Sock and Roll se centra en personas que tienen y han
tenido un lado rebelde y, ademas lo saben; pero también a personas que si tienen un lado

rebelde pero aun no lo saben porque no son conscientes de ello.

3.8.Escenario competitivo.

Las principales barreras de entrada para llevar a cabo la implantacion del negocio es la
amenaza de productos de bajo precio por otras empresas que utilizan una estrategia low
cost. Estas empresas, como por ejemplo Primark, tienen apartados de calcetines a precios

muy bajo. Cierto es que Sock and Roll, no esta enfocada a la venta de calcetines, sino a
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la venta de una forma de vida rebelde, por tanto, no se puede confundir la venta de

calcetines por Primark con la venta de calcetines por Sock and Roll.

Hay otras empresas que se encuentran en el mismo escenario competitivo que Sock and

Roll que se analizardn detenidamente a lo largo del plan de negocio.

3.9.Inversion requerida.

La inversion inicial que los tres socios realizan a la hora de comenzar con el proyecto es
de 3.000 euros por socio, haciendo un total de 9.000 euros de inversion inicial en el capital

social de Sock and Roll.

Por otra parte, se llevan a cabo unas aportaciones no dinerarias por valor de 3.700 euros,
que se fragmentan en 3.000 euros de equipos informaticos y en 700 euros de aplicaciones

informaticas.
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4. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO.
4.1.Valores estratégicos.
4.1.1. Misién.

“La mision representa la identidad y la personalidad de la empresa, en el momento actual

y de cara al futuro, desde un punto de vista muy general” (Guerras y Navas, 2015, p.111).

La mision de Sock and Roll es la de ofrecer a todos; chicas, chicos, mujeres y hombres,
independientemente de su edad y condicidn social la posibilidad de sacar su lado rebelde.
No vendemos un producto, sino que ofrecemos a nuestros clientes un sentimiento, una
vivencia similar a la que puede producir la adrenalina que nos impulsa a sentir nuevas
emociones. Se desea que nuestros clientes vivan la experiencia de poder llevar unos Sock

and Roll, esta sensacion les hara trasladarse a un mundo donde podran sentirse inicos.
4.1.2. Visién.

“La vision refleja la imagen mental de la trayectoria de la empresa en su funcionamiento”

(Guerras y Navas, 2015, p.110).

La vision de Sock and Roll es que todas las personas del mundo cambien su forma de ver
o entender la vida en el futuro. Siempre hay momentos para sacar el punto rock que todos
tenemos dentro. Siempre hay que mantener las formas, pero tu lado rebelde estd en tus
pies, ellos te mueven, ellos invierten tu camino, ellos te transforman en lo que siempre

has querido ser.

4.1.3. Valores y Cultura.

“Los valores de una empresa recogen el conjunto de principios, creencias, normas y
compromisos que pretenden guiar su actuacion en la consecucion de la vision y la mision”

(Guerras y Navas, 2015, p.113 y 114).

Sock and Roll estd comprometido con la sociedad, con el medio ambiente, con la cultura
y con el desarrollo sostenible. Como proyecto de futuro, Sock and Roll, destinara un tanto

por ciento de sus beneficios anuales a la conservacion de la naturaleza. Se ha comenzado
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una toma de contacto con WWF (Organizacion Mundial de Conservacion de la
Naturaleza), para realizar inversiones destinadas a defender, ayudar, proteger y preservar

la naturaleza.

Otro de los proyectos con los que Sock and Roll esta implicado es la ayuda a los nifios
refugiados y migrantes con la colaboracion del Fondo de las Naciones Unidas para la
Infancia (UNICEF). Sock and Roll realizara aportaciones dinerarias para que UNICEF
pueda comprar abrigos, ropas y guantes a nifios para que puedan soportar la crueldad del

frio invierno.

Otro de los valores que Sock and Roll posee, es la innovacion y mejora continua de los
procesos de toma de decisiones en los que estan involucrados los trabajadores de la
empresa. Para la empresa, el trabajo en equipo, la creatividad y la motivacién generan

sinergias que hacen positivas las relaciones entre los recursos humanos.

La iniciativa es una de las cosas que a Sock and Roll también le atrae: se buscan personas

proactivas que aporten conocimientos, y aptitudes favorables para el dia a dia empresarial.
La siguiente parte del diagnostico estratégico se va a centrar en el:

- Andlisis externo: que englobara el andlisis del entorno general mediante el anélisis
exhaustivo del PESTEL,; el analisis del entorno especifico-sector a través del
Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter; y el andlisis del mercado, de la
competencia y de la clientela.

- Analisis interno: se englobard en el analisis de la Cadena de Valor de Porter.

- Analisis de la Matriz DAFO y de la Matriz CAME: se muestran esquemas sobre

el analisis externo e interno y sobre la matriz de formulacion de estrategias.

4.2.Analisis externo.

En primer lugar, se menciona la definicion de entorno con el fin de identificar donde se
encuentra este apartado en el global del analisis del diagndstico estratégico: el concepto
de entorno se basa en todo aquello que estd fuera de la empresa como organizacion

(Mintzberg, 1984). Sin embargo, dado que ésta es una definicion muy amplia se va a
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“delimitar el entorno relevante para el analisis, el cual estd formado por todos los factores
externo que influyen sobre las decisiones y los resultados de la empresa (Grant, 2014,

p.94)”.!

4.2.1. Analisis del entorno general.

La definicion de entorno general, “se refiere al medio externo que rodea a la empresa
desde una perspectiva genérica, es decir, derivado del sistema socioeconémico en el que

desarrolla su actividad” (Guerras y Navas, 2015, p.137).

La herramienta de analisis del entorno general que se va a utilizar es el analisis PESTEL.
En la primera parte, se delimitaran las variables clave englobandolas en dimensiones; en
la segunda parte se valorard el impacto que poseen las variables para influir en la

actuacion de la empresa.

En definitiva, el estudio del entorno general es util para identificar las oportunidades y

amenazas del entorno.

4.2.1.1.Dimension economica.

“Afecta a la naturaleza y la direccion del sistema econdmico en el que se desenvuelve la

empresa’” (Guerras y Navas, 2015, p.146).

Para estudiar esta dimension se han considerado aspectos como el producto interior bruto
(PIB), el crecimiento del empleo, la tasa de desempleo, la inflacion, la deuda publica y el

déficit publico para el periodo comprendido entre el 2016 y el 2021.

La informacién sobre la situacion economica del pais se encuentra en el Anexo.

! Guerras, L.A., & Navas J.E. (2015). La direccién estratégica de la empresa. Teorias y aplicaciones.
Espafia: Arazandi, S.A.
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Como resumen, se puede concluir que Espana ha logrado un pequefio respiro de
recuperacion, no obstante, se observa que las variables de desempleo y de deuda publica

y privada que tienen aspectos negativos.

La evolucién del PIB es favorable puesto que todos los afios se produce un aumento
respecto al afio anterior. Esto es una variable optimista porque los incrementos en el PIB,

provocan un aumento de la actividad econdmica.

El crecimiento del empleo en Espafia aumenta, esto también beneficia a la actividad pues

las personas dispondran de una mayor renta para destinarla al consumo.

La tasa de desempleo es alta, esto perjudica a la actividad econdémica porque hay un
menor numero de personas que disponen menores rentas. Pero la prevision es que la tasa

disminuya por lo que puede convertirse en un aspecto positivo.

La tasa de inflacion de Espana es normal, pues el Consejo de Gobierno del BCE sefialo
la siguiente definicion cuantitativa en 1998: "La estabilidad de precios se define como un
incremento interanual del indice armonizado de precios de consumo (IAPC) de la zona

del euro inferior al 2%. La estabilidad de precios ha de mantenerse en el medio plazo”.

Por otro lado, los datos de deuda publica son demasiado elevados, esto provoca ajustes

negativos del gobierno espafol que se repercutirdn a la sociedad espanola.

4.2.1.2.Dimension sociocultural.

En esta dimensién se engloba la dimension sociocultural que “recoge las creencias,
valores actitudes y formas de vida de las personas que forman parte de la sociedad en la
que se enmarca la empresa” (Guerras y Navas, 2015, p.146) y la dimension demografica
que “recoge los principales cambios en la estructura de la poblacion” (Guerras y Navas,

2015, p.146).

Un aspecto importante que altera el comportamiento social de los consumidores se refiere
a la variabilidad de las compras en comercio por internet. Segun los tltimos datos de la
Comisioén Nacional de los Mercados y de la Competencia (CNMC) para el segundo

trimestre de 2016 se dispone que ha aumentado un 20,30% hasta alcanzar 5.948 millones
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de euros. En este trimestre se registraron alrededor de 92 millones de operaciones (el

33,40% mas).

A las paginas webs de Espana le corresponde el 57,20% de ingresos del segundo trimestre.
En cambio, el 42,90% pertenece a compras en paginas webs extranjeras realizadas en

Espana.

Los sectores de actividad empresarial con mayores ingresos fueron las agencias de viajes
y los operadores turisticos, con el 15,60%. Le sigue el transporte aéreo, con el 13,50% y

las prendas de vestir, con el 5,60% (sector en el que se encuentra la empresa).

Roberto Palencia, Global Manager del Observatorio Ecommerce, define los siguientes

puntos relacionados con el comercio electrénico.

- Tendencias en 2017:

Segiin un informe de la consultora EY, mas del 80% de las empresas de comercio
electronico son optimistas de cara al futuro. Los motivos de este optimismo se basan en
que un 42% de las empresas prevé un aumento de las ventas en un 10%; el 40% de las
empresas preveé un aumento de las ventas (limite del 10%). Estos datos aprueban que los

clientes confian atin més en las compras online.

El Ministerio de Industria de Espana ofrece datos que aducen que el 40% de los espafioles
efectiia compras online de forma habitual. El 25% ejecuta una compra cada tres meses y
el 23% lo compra con una frecuencia de mas de tres meses (la habitualidad de la compra

se refiere a periodos mensuales).

Un 30% de las empresas espafiolas se dirigira hacia el exterior en el afio 2017. Las
importaciones de comercio electronico son menores a las exportaciones. Por tanto, podra

aprovechar el hueco existente en el mercado internacional.

- Nivel de ecommerce en Espafia en comparacion con otros paises de nuestro

entorno:

Espafia se sittia en el cuarto puesto por detras del Reino Unido, Alemania y Francia. Pero

tiene segmentos donde posee elevada tasa de penetracion (moda y alimentacion). Segin
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el estudio, se dice que Espafia estd todavia lejos de esos paises, pero se concibe ese

problema por la rutina de los otros paises a la venta por catidlogo y a distancia.

Otro de los aspectos relevantes es el Made in Spain, que se analizara junto con datos de

la compaiiia de investigacion de mercados Nielsen.

Para los consumidores espafioles, el origen del producto es tan importante como el precio
que tenga. Sucede también con la calidad del producto (entorno al 50% de las personas
equiparan esos dos factores con el origen del producto). Esto se debe a los siguientes

motivos:

» El61% de los consumidores espafioles piensan que apoya a las empresas locales.
» El44% de los consumidores espafioles piensan que lo local genera mas confianza

y que esos productos se parecen mas a sus gustos.

Tres de cada cuatro espafioles creen que los productos locales son de mejor calidad que
los extranjeros. Y, cuatro de cada diez opinan que los productos extranjeros son mas caros

que los locales.

Segun el director general de Nielsen Iberia, Gustavo Nufiez (2016), “lo local tiene un
fuerte componente emocional dificil de contrarrestar. En cambio, las marcas globales son
percibidas por cuatro de cada diez como mas innovadoras. Esto, frente a un consumidor
espafiol que no solo valora la relacion calidad-precio, sino que quiere que le aporten
soluciones que le faciliten su dia a dia, debe ser un argumento de peso para atraer su

atencion”.

Las preferencias de pago por el publico espafiol en 2016 se decantan en mayor medida
por PayPal en un 62%, le sigue la tarjeta de débito o de crédito en un 29% y, por ultimo,

se tiene a la forma de pago a contra reembolso con solo un 5% sobre el total.
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Grafico 1. Formas de pago preferidas por los espafioles en 2016.

Formas de pago preferidas para los espafioles en 2016
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Statista.

Como se puede observar, la tarjeta de crédito es el inico medio de pago que ha aumentado
en el periodo 2015-2016. Las otras dos formas de pago han disminuido. Es necesario
aclarar que ni la subida ni el descenso se consideran cuantias grandes para hacer

conclusiones.

Grafico 2. Evolucion de las preferencias de pago por los espafioles periodo 2015-2016.

Evolucion de las preferencias de pago de los espanoles
2015 - 2016

2015 2016

emmmmPayPal e Tatjeta de crédito / débito Contra reembolso

Fuente: Elaboracion propia a partir de Statista.

Ahora, se analiza la evolucion del nimero de compradores de moda online desde enero
de 2014 hasta abril de 2015. Se observa que se sigue una evolucion ascendente a medida
que se avanza en el tiempo. Se llega a aumentar en mas de un millon seis cientos mil

compradores en abril de 2015 la cifra de enero de 2014.
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Grafico 3. Numero de compradores de moda online desde enero de 2014 hasta abril de

2015 (en millones).

Numero (en millones) de compradores de moda online.
Enero 2014 - Abril 2015
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-

Fuente: Elaboracion propia a partir de Statista.

La globalizacion y el avance tecnologico hacen que cambie la forma de adquirir los
productos online. Han surgido nuevos dispositivos como los smartphones que permiten

participar en el comercio electronico y aumentar las posibilidades de compra.

En este grafico se muestra de forma separada el porcentaje de compra por sector desde
terminales moviles para Espafia en el afio 2016. Como se puede observar, el sector de la
moda (donde Sock and Roll se engloba) ocupa la segunda posicion en la clasificacion, por
detras de ocio y empatado con turismo. Esto supone que Sock and Roll debe potenciar la
pagina web y las redes sociales para captar al publico que opta por comprar via dispositivo

movil.
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Grafico 4. Porcentaje de compras desde dispositivos méviles en Espana (afio 2016).
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Statista.

Siguiendo con el andlisis referido a las nuevas tecnologias. Ahora se analiza al usuario en
funcién de la forma que realiza la compra online. Se disponen de tres maneras de comprar
un producto online: via aplicacién movil (4PP en inglés), via sitio web mévil o via sitio

web convencional.

En 2015, el smartphone se utiliza en mayor medida para realizar compras a través del
sitio web convencional. No obstante, la adquisicion de productos a través de aplicaciones

o de sitio web mévil respecto al sitio web convencional no varia en gran cantidad.

En 2015, la tablet se utiliza en mayor medida para realizar compras a través del sitio web
convencional. En este caso, la adquisicion de productos a través de aplicaciones o de sitio

web movil tiene una gran diferencia respecto al sitio web convencional.

El camino que Sock and Roll debe seguir actualmente, es fomentar el desarrollo del sitio

web convencional y adaptarlo adecuadamente al site web movil. En el futuro, se podra

28



optar por el desarrollo de una aplicacion movil, pues el coste actual de disefio, de

programacion y de actualizacion de una APP es alto para Sock and Roll.

Grafico 5. Modo compra online en Espafia por dispositivo (afio 2015).
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Statista.

El siguiente grafico muestra la importancia de la informacion que los usuarios reciben a

la hora de realizar el proceso de compra.

Lo mas trascendente para el comprador es la existencia de opciones de envio de forma
gratuita seguida por la diversidad de formas de pago. En la zona media se tiene lo relativo
a la entrega y a los gastos de envio. Y en la zona baja (pero con cierta importancia) se
encuentran las opiniones de otros compradores y el recordatorio de si falta algo por

rellenar en el proceso de compra.
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Grafico 6. Importancia de la informacién en el proceso de compra online para Espafia

(afio 2015).
Importancia de la Informacion en el proceso de compra online. Espafia 2015
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Statista.

4.2.1.3.Dimension tecnologica.

“El marco cientifico y tecnoldgico que caracteriza la situacion de un sistema es el

contenido de la dimension tecnologica” (Guerras y Navas, 2015, p.146).

Como aspecto principal de la dimension tecnologica se va a comentar un estudio realizado
por la agencia de marketing Kanlli y por D/A Retail en el que se aborda un analisis del e-

commerce para 2016 y su perspectiva de cara al 2017.

Los principales rasgos analizados en el estudio se relacionan con el crecimiento de las
ventas e-commerce, con el mayor nimero de smartphones disponibles y con el mayor

crecimiento del sector.

Los objetivos del estudio han sido conocer las expectativas del sector en términos de

ventas y crecimiento; de inversion en marketing; de organizacion y desarrollo.

Del andlisis del sector de comercio electronico, se obtiene que los subsectores que poseen
una mayor superioridad son los de alimentacion (11%), seguido de moda y complementos

(donde se engloba Sock and Roll) y salud y farmacia con un 9%.
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En cuanto a la facturacion se obtienen resultados claros de que los negocios
predominantes en el sector del comercio electronico son las empresas con un nivel de
facturacion superior a los dos millones de euros anuales y las empresas con un nivel de

facturacion inferior a los dos ceintos mil euros.

En cuanto a lo que concierne a la venta mediante dispositivos moviles, se establecen
previsiones para 2017. Para el subsector de la moda, ropa y complementos, el 33% de los
encuestados prevén que las ventas serdn menores al 10%; otro 33% piensan que estaran
en torno a un 10% y 25% de las ventas; el 11% estiman que las ventas oscilaran entre el

25% y el 50%; y, por ultimo, un 22% estipula que las ventas seran mayores a 50%.

Destacable en este punto es el concepto de la multicanalidad, lo que supone tener una
tienda fisica y una tienda online. En relacién a las ventas multicanal, el 85% de los
encuestados piensan que en su sector se producen ventas multicanal; el 81% opina que
las ventas multicanal van a crecer durante el 2017; y el 73% ya considera las ventas

multicanal en su estrategia de ventas.

La estimacion de las ventas para el subsector de la moda, ropa y complementos, el 56%
de los encuestados prevén, un crecimiento superior al 10%; mientras que el 44% de los
encuestados prevén un crecimiento hasta el 10%. Lo importante de este punto es resaltar
que no se contempla el descenso de las ventas como si se prevé para otros subsectores

como el turismo o los servicios profesionales.

Para el actual estudio, se han realizado un total de 194 cuestionarios a lo largo del mes de
diciembre de 2016, teniendo como base de referencia 85.000 tiendas online de Espafia y
con un nivel de confianza del 90% (por lo que se puede afirmar que los resultados tienen

un margen de error del 5,90%).

4.2.1.4.Dimension politico-legal.

“Recoge las actuaciones de los gobiernos tanto en cuanto a sus decisiones politicas como
en lo que se refiere a las normas que regulan un pais y que afectan a la actividad

econdmica” (Guerras y Navas, 2015, p.145-146).
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Apartado politico: en este apartado se podran observar las previsiones politicas de Espafia

para 2017, basados en una publicacion del periddico El Pais.

Principalmente, se expone que en 2016 Espafa ha tenido un comportamiento favorable,

eludiendo tanto a la incertidumbre del entorno internacional como la politica interna.

En esta parte se van a comentar los diferentes aspectos que afectan a la politica espafiola:

Petroleo y dolar: en 2017 ambos activos tendrdn un mayor valor. La razon
fundamental es la disminucion de la oferta de petrdleo que, junto con la
apreciacion del dolar frente al euro, hace aumentar el precio del petrdleo. Este
encarecimiento dafiara a la inflacion, que ocasionard que las personas compren
productos mas caros con el mismo nivel de renta.

Politica monetaria: hay que recordar que la politica monetaria no esta en manos
del gobierno espaiol, sino se encarga el BCE, que ha prorrogado la politica
monetaria expansiva y, por tanto, utilizaran la estrategia restrictiva con la subida
de los tipos de interés, esto supone un descenso del consumo y de la inversion
que, a su vez, provocara una disminucion de la demanda agregada y un descenso
de los precios. Esto suele tener efectos negativos asociados a la reduccion de la
produccion y del empleo.

Politica fiscal: este tipo de politica si forma parte de las labores del gobierno de
Espana. El gobierno ha optado por realizar una politica fiscal restrictiva debido a
la subida de los impuestos como los casos del impuesto de sociedades (limitando
las deducciones, pero no afecta al tipo de gravamen, que se sigue manteniendo en
el 25%) y de los impuestos especiales (alcohol y tabaco); y debido a reducciones
en el gasto publico. Todas estas medidas se han llevado a cabo por el gobierno
para lograr el objetivo del 3,1% de déficit sobre el PIB. Es necesario resaltar de
este punto es que la politica fiscal restrictiva puede afectar de forma negativa al

empleo.

Estos aspectos pueden provocar riesgos politicos en todos los sectores empresariales. Por

tanto, estas variables afectan de forma perjudicial a la empresa.
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- Perturbaciones Internacionales:

Una de las perturbaciones internacionales que pueden influir en el aspecto politico es
la nueva presidencia por Donald Trump en Estados Unidos (EE.UU.), pues hay una
serie de variables que pueden afectar de forma perjudicial como el tipo de interés, el
tipo de cambio, las cotizaciones bursatiles o el precio de los productos. Las noticias
sobre el aumento del proteccionismo llevaran a la imposicion por parte de EE.UU. de
mayores impuestos y aranceles al comercio.

Es destacable también el triunfo del Brexit con el que se confirma la salida del Reino
Unido de la Union Europea (UE); y las diversas convocatorias electorales en paises
de Europa como Francia en el que Marie le Pen opta por el abandono de la moneda
Euro por parte de Francia. Ora de las elecciones mas importantes es la de Alemania
donde ha surgido un partido xen6fobo que se aprovechd del atentado de Berlin
(presuntamente causado por yihadistas) para canalizar el voto de los que piensan que
los refugiados a los que Angela Merkel ha ayudado a entrar en Alemania, son una
amenaza para el pueblo aleman. Por ltimo, en las elecciones de Holanda también ha
surgido un grupo de extrema derecha liderado por Geert Wilders que desea unirse al
Reino Unido en su salida de la UE.

Como se puede observar, cada vez han surgido mas miedos, debido a los continuos
atentados yihadistas que dan lugar al progreso de los grupos de ultraderecha
sosteniendo discursos xendfobos, racistas, nacionalistas y conservadores que
rememoran a tiempos no muy lejanos que hay que borrar.

La politica espafiola dependerd en gran medida de los resultados en las urnas
europeas.

Los aspectos internacionales que mas podran afectar a Sock and Roll, se corresponden
en mayor medida con el entorno europeo, pues las mayores ventas que se realizaran
seran dentro de las fronteras de la Union Europea. No obstante, no hay que dejar de

lado la inestabilidad politica que llega desde el otro lado del charco.

Apartado legal: en este apartado se podran observar los diferentes tramites legales que se
han de realizar para la puesta en marcha de una tienda online.

Como la actividad de Sock and Roll se inicia desde cero, se debera dar de alta en Hacienda
a través del modelo 036 o 037 y se debera dar de alta como autébnomo en la Seguridad

Social.
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Las tiendas online deben cumplir una serie de condiciones relacionados con los puntos

que se muestran a continuacion:

La Ley

Plazo de ejecucion y pago: si no hay ninguna indicacion acerca del plazo de envio
del pedido, la entrega debera ejecutarse en 30 dias como méximo desde la
adquisicion.

Derecho de renuncia: el comprador tiene derecho a renunciar al pedido en el plazo
de siete dias contados desde la fecha de recepcion del producto. Y, se deberd
reembolsar el importe de la transaccion en el plazo de 30 dias desde la compra.
Pago mediante tarjeta de crédito: Cuando una compra sea realizada mediante una
tarjeta de crédito sin que se haya presentado directamente o identificado
electronicamente, su titular puede exigir la anulacion del cargo y la devolucion.
Cuando la compra haya sido realizada por el titular de la tarjeta y éste hubiese
exigido indebidamente la anulacidén, quedard obligado frente al vendedor a la
compensacion de los dafos y perjuicios ocasionados como consecuencia de dicha

anulacion.

de Servicios de la Sociedad de la Informaciéon y Comercio Electronico (LSSI)?,

regula las obligaciones a la hora de vender por Internet. Se deben cumplir los siguientes

puntos:

Informacion Fiel: que los datos basicos del negocio (nombre, datos de contacto,
nimero de inscripcion en el registro, nimero de identificacion) sean visibles y
facil de acceder para los usuarios.

Este apartado también considera el precio de los productos, es decir, se debe
indicar de forma clara si el precio incluye impuestos, los gastos de envio, y demas
gastos inherentes al proceso de compra.

Politica de Cookies. Las cookies son las partes pequefias de informacioén que envia
el servidor web y se almacenan en el navegador utilizado por el usuario. Lo cual,
permite al sitio web saber la actividad del usuario en la pagina web.

La forma en la que se pueden crear este tipo de avisos son: pop-up, landing page,

en la cabecera o en el pie de pagina.

2 Ley 34/2002, de 11 de julio, de servicios de la sociedad de la informacion y de comercio electronico.
(http://noticias.juridicas.com/).
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Generalmente, la politica de cookies se debe ser accesible, visible y sin necesidad
de hacer desplazarse; debe contener la definicion de qué es una cookie, el tipo de
cookies que se han utilizado en la pagina web, la finalidad de las cookies; el
consentimiento o rechazo de la politica de cookies; las instrucciones de como
deshabilitar las cookies del navegador; y mostrar otros lugares donde se pueda

conseguir mas informacion.

La Ley Organica de Proteccién de Datos (LOPD)® regula los datos personales de los
clientes para garantizar la seguridad y el buen procesamiento de los datos personales. Se

deben establecer los siguientes pasos para implantar la LOPD:

- Establecer los ficheros personales tanto de clientes, como de empleados o de
proveedores.

- Fijar el nivel de seguridad que se aplica a cada fichero.

- Crear al responsable de cada fichero, forméandolo.

- Realizar un documento de seguridad.

- Informar a la persona que le pertenezca los datos que existe un fichero en el que
se van a registrar sus datos.

- Inscribir los ficheros en el Registro de la Agencia Espafola de Proteccion de
Datos.

- Elaborar una politica de privacidad propia para el tratamiento de los datos dentro
de la empresa.

- Realizar un formulario que permita la recoleccion de los datos del usuario.

Para el caso de Sock and Roll el nivel basico de proteccion es suficiente, aunque existen

mayores protecciones.

Otro punto que también afecta a la empresa y en concreto a nuestros potenciales clientes
son las condiciones de uso, dado que en ellas se cita textualmente lo siguiente: “la
normativa de uso de la pagina web, la propiedad intelectual, las condiciones de la compra,
los derechos y las obligaciones del usuario, las formas de pago, la politica de devoluciones

y la politica de privacidad”.

3 Ley Organica 15/1999, de 13 de diciembre, de Proteccion de Datos de Caracter Personal.
(http://noticias.juridicas.com/).
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Por ultimo, también es importante tener en cuenta la ley de consumidores y del comercio

electronico®, que se cita textualmente a continuacion:
“La Ley de Consumidores y del Comercio Electronico:

1. Se debera mostrar de forma clara e inequivoca el precio final del producto o servicio
contratado antes de que se concluya la transaccion y debera ser aceptado expresamente
por el consumidor. En caso de que el cliente no tenga acceso al precio definitivo desde el
comienzo de la transaccion, podré recuperar la diferencia entre el coste inicial y el final.
Ademas, con los bienes y servicios cuyo precio no puede calcularse de antemano o se
hacen mediante presupuesto, se debera informar de cuales son los criterios para

determinar dicho precio.

2. Se amplia el plazo de devolucion de productos de los actuales 7 dias habiles a 14 dias
naturales. Ademads, el empresario habra de cerciorarse de que el consumidor ha quedado
suficientemente informado. En caso de que el consumidor no sea informado, el plazo

podria ampliarse a 12 meses, contados desde la fecha de expiracion del periodo inicial.

3. Sera obligatorio poner a disposicion del comprador un formulario de desistimiento,
comun en toda Europa y que deberd ser facilitado junto con la informacién previa al

contrato de compra.

4. En comercio electronico, el comprador ha de ser debidamente informado, hasta el
ultimo paso de la transaccion o proceso de compra, de que la aceptacion de la oferta obliga

al pago por su parte.

5. El empresario o vendedor sera el encargado de asumir los riesgos que pudiera sufrir el

producto durante el transporte hasta que sea entregado al consumidor.

6. El vendedor no podra cobrar un recargo sobre el precio del producto a los consumidores
o clientes por pagar mediante tarjeta de crédito o cualquier otro medio de pago una

cantidad superior de lo que cuesta ofrecer esos servicios de pago”.

4 Ley 34/2002, de servicios de la sociedad de la informacion y del comercio -electronico.
(http://noticias.juridicas.com/).
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4.2.1.5.Dimension ecologica y de calidad.

“Se refiere a aspectos tales como la disponibilidad de recursos naturales, las energias
renovables, el consumo de energia y la eficiencia energética, el cambio climatico, y el
protocolo de Kyoto, el reciclaje, y el tratamiento de residuos y, en general, todo lo que

afecta a la sostenibilidad del planeta” (Guerras y Navas, 2015, p.146).

En este apartado se va a analizar el gasto total, el gasto corriente y la inversion de la
industria en proteccion medioambiental para el periodo 2010-2014; la distribucion del

gasto corriente y la inversion para el sector industrial que corresponde.

En primer lugar, se analiza el gasto total de la industria en proteccion medioambiental.
Se observa que en el afio 2013 hay un descenso importante del gasto en proteccion, pero

en 2014 se recupera con creces.

Grafico 7. Gasto total en proteccion medioambiental Espafa 2010-2014.

GASTO TOTAL EN PROTECCION MEDIOAMBIENTAL
2010-2014 ESPANA (millones de euros)
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Instituto Nacional de Estadistica (INE).

En segundo término, se analiza el aflo 2014 para poder ver qué cantidad del gasto total se
utiliza en gasto corriente (76,90%) y en inversion (23,10%). Sobre 2013, el gasto corriente
ha tenido una variacion anual del 5,10% y la inversion ha sufrido una variacion del -

0,30%.
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Grafico 8. Distribucion del gasto total en proteccion medioambiental Espafa 2014.

DISTRIBUCION SOBRE EL GASTO TOTAL DE
PROTECCION MEDIOAMBIENTAL

= GASTO CORRIENTE = INVERSION

Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

En tercer lugar, se analiza la inversion para el sector industrial textil, confeccion, cuero y
calzado. Para 2014, se realiza una inversion de 1.730,3 (miles de euros) en la proteccion
medioambiental, correspondiéndole un 0,30% sobre el total y suponiendo una bajada del

6,10% sobre el afio anterior.

Por ultimo, se analiza el gasto corriente para el sector industrial textil, confeccion, cuero
y calzado. Para 2014, se realiza una inversion de 34.085,8 (miles de euros) en la
proteccion medioambiental, correspondiéndole un 1,80% sobre el total y suponiendo una

subida del 8,90% sobre el afio anterior.

Sock and Roll es una empresa comprometida con el medio ambiente, por tanto, es

importante que el gobierno destine dinero a la regulacion medioambiental.

4.2.2. Analisis del entorno especifico-sector.

La definiciéon del entorno especifico-sector (o competitivo) “se refiere a la parte del
entono mas proxima a la actividad habitual de la empresa y que tiene que ver con el sector
industrial al que la empresa pertenece y con el mercado al que se dirige” (Guerras y

Navas, 2015, p.137).
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Una de las mejores formas de analizar el entorno competitivo es la realizacion del modelo
de las cinco fuerzas de Porter (1979). Mediante este modelo, se podran observar las

amenazas y oportunidades que genera el entorno sobre una industria determinada.

- Competencia Actual: “hace referencia a la actuacion de los competidores
existentes en la industria en un determinado momento” (Guerras y Navas, 2015,

p.176). Por tanto, se analizard la intensidad que tienen las empresas actuales.

En primer término, se vera quiénes son los competidores del sector del calcetin y la

intensidad de la competencia en el sector:

Se conocen varias empresas con una gran importancia en la industria como son: Happy
Socks, Sockaholic, Socketines, Jimmy Lion y Mr. Lopez. Estas empresas estdn un escalon

por encima del resto. Pero se pueden clasificar en tres grupos:

= Lider: en este grupo se incluye como referencia a Happy Socks.

= Seguidoras al lider con importancia alta: en este grupo se incluyen a Sockaholic y
a Socketines.

» Seguidoras al lider con importancia media: en este grupo se incluyen a Jimmy

Lion 'y a Mr. Lopez.

Se conocen otras empresas que tienen menos importancia dentro de la industria pero que
siguiendo estrategias consiguen lograr un hueco en el mercado. Estas empresas son las

siguientes: Hop Socks, Pacific and co, Lemonade Attack, Sock’m, Sockers y Bakdrop.

Por ultimo, hay dos negocios locales llamados Sockatessen y Kmalion que no tienen
mucha cuota de mercado, pero intentan luchar para generar ventas en la provincia de

Alicante.

Las empresas citadas se analizardn de forma exhaustiva en el apartado “Mercado,

competencia y clientela”.

La conclusion de este subapartado es que hay una intensidad media de la competencia,

por tanto, el atractivo de la industria no disminuye.
En segundo término, se analizard el ritmo de crecimiento de la industria del calcetin:

Segtin datos de la consultora NPD las ventas de calcetines generaron para el periodo

septiembre de 2013 hasta agosto de 2014 unos beneficios de 178.754 millones de euros
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en todo el mundo. Los disefios masculinos son los que han conseguido el despegue de
este sector, el 73% de los hombres utilizan este tipo de calcetines, mientras que el 41%

de las mujeres afirma utilizar este tipo de productos.

Una de las fabricas de calcetines de origen espafiola es Punto Blanco. Es una empresa que
factura en torno a 15 millones de euros en calcetines al afio. En esta fabrica, se producen
cerca del millén de pares de calcetines anuales con alrededor de 28.000 variantes. Para
ellos, lo importante es lograr aumentar la cuota de mujeres que utilizan este tipo de

calcetines como ocurre en los paises escandinavos.

Por tanto, se puede fraccionar el crecimiento de la industria en las dos primeras fases

iniciales de la industria, lo cual, favorece al atractivo del sector:

* Industria en crecimiento para el segmento masculino.

» Industria emergente para el segmento femenino.

En tercer lugar, se hablara sobre las barreras de movilidad dentro de la industria: como se
verd en el apartado de “Mercado, competencia y clientela” las empresas realizan disefios
tanto para mujeres como para hombres, pero realmente no hay una gran diferencia entre
los disenos de la competencia. Se podria hablar de una categoria unisex donde las barreras
de movilidad sean limitadas. Otro punto es el cambio de segmento de mercado en funcion
de la edad, esto supondria mayores problemas a la hora de recomponer disefios,

produccién y comunicacion del producto.

En cuarto lugar, se veran las barreras de salida de la industria: para la industria de la
confeccidn si que hay altas barreras de salida, en cambio, para la comercializacion de
calcetines via online, las barreras de salida se reducen de forma escandalosa debido a que
no hay ningln activo no corriente vinculado al normal desarrollo de las actividades

economicas.

En quinto lugar, se observara la diferenciacion de productos: la industria ofrece productos
poco diferenciados, basicamente, todos ofrecen disefos similares. Pero, Sock and Roll

cambiara este aspecto introduciendo disefnos que no se han visto.

En sexto lugar, se veran los costes de cambio de proveedor: para el caso de Sock and Roll,
el coste de cambio de proveedor es cero, pues no hay ningin acuerdo para mantener el

contrato con el mismo proveedor durante un periodo determinado.
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En séptimo lugar, se comentaran la diversidad de competidores en la industria: hay un
numero medio de competidores en la industria. Las caracteristicas de los competidores se

comentaran en el apartado “Mercado, competencia y clientela”.

- Entrada de competidores actuales: “hacen referencia a las nuevas empresas que

quieren entrar en una industria” (Guerras y Navas, 2015, p.178).

Este apartado se divide en dos partes en las que se analizaran, por un lado, las barreras de

entrada y, por otro lado, la reaccion de los competidores establecidos.

Las barreras a la entrada de los competidores actuales son altas en aspectos como
economias de escala y de alcance, efectos de red, acceso a materias primas y localizacion,
acceso a canales de distribucion y las necesidades de capital. Pero son bajas en las
variables como la diferenciacion de productos, en los costes de cambio de proveedor y en

la politica gubernamental.

No existen represalias debido a la reaccion de los competidores actuales pues no se da un
crecimiento lento de la industria ni hay muchas empresas con altos costes fijos en la
industria. La unica situacion que puede darse como reaccion de las empresas ya
establecidas es la de las empresas mas fuertes de la industria, que disponen de recursos

suficientes para evitar cualquier entrada.

- Amenaza de productos sustitutivos: “son aquellos que satisfacen las mismas
necesidades de los clientes que los que ofrece la industria” (Guerras y Navas,

2015, p.181).

En el caso de esta industria, los productos sustitutivos es cualquier otro producto con
finalidad de moda. Este sector no se centra en un producto de necesidad principal, sino
que es un complemento de moda que estd empezando a formar parte importante en la
forma de vestir de las personas. Por este motivo, se dice que el grado de atractivo del
sector desciende, al existir una gran cantidad de productos con la denominacion de

“moda”.

- Poder negociador con los proveedores y clientes: “se define el poder de
negociacion de los proveedores o de los clientes como la capacidad de imponer
condiciones en las transacciones que realizan con las empresas de la industria”

(Guerras y Navas, 2015, p.182).
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En primer lugar, se analizan los siguientes aspectos para los proveedores:

Concentracion de proveedores: no estdn concentrados, sino se reparten en todo el
territorio nacional y por el extranjero. De momento, Sock and Roll, solo se centra
en proveedores de origen espafiol. Por esta razon, baja el poder de los
proveedores.

Volumen de compra: los volumenes de compra son pequefios, por tanto, aumenta
el poder de los proveedores.

Diferenciacion de productos: al poder personalizar el calcetin de la forma que se
desee, el poder de los proveedores sube.

Costes de cambio: los costes de cambio de proveedor son nulos, por lo que, se
reduce el poder de los proveedores.

Integracion hacia adelante: no existe ninglin caso por parte de los proveedores
contactados que hayan intentado realizar alguna integracion hacia adelante, por lo
cual, disminuye el poder de los proveedores.

Productos sustitutivos: si existen productos sustitutivos, por ello, el poder de los
proveedores desciende.

Posibilidad de almacenar los productos: si existe esa posibilidad, de modo que, el
poder de los proveedores se ve disminuido.

Importancia del producto: la gran importancia del producto para Sock and Roll,

provoca que el poder de los proveedores se eleve.

En segundo lugar, se analizan los siguientes aspectos para los clientes:

l.

Concentracion de clientes: no estan concentrados, de modo que, el poder de los
clientes se ve reducido.

Volumen de compra: el volumen de compra por parte de los clientes es pequefio.
Por lo tanto, el poder de los clientes disminuye.

Diferenciacion de productos: los productos son muy diferenciados, por este motivo,
el poder de los clientes baja.

Costes de cambio: los costes de cambio de empresa por parte de los clientes, son
nulos, luego el poder de los clientes aumenta.

Integracion hacia atrds: no hay muchas perspectivas de que los clientes vayan a
realizar alguna integracion hacia atrds, por lo cual, el poder de los clientes

desciende.
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Productos sustitutivos: el poder de los clientes crece debido a la existencia de
productos sustitutivos.

Posibilidad de almacenar los productos: si existe esa posibilidad, de modo que, el
poder de los clientes se ve acentuado.

Importancia del producto: la importancia de este producto va en aumento, por ello,
es un producto importante para los clientes. Esto hace que ascienda el poder de los

clientes.

4.2.3. Mercado, competencia y clientela.

En este apartado se va a exponer una breve descripcion de las empresas competidoras

mas relevantes de la industria.

Happy Socks: es la empresa lider y pionera en el sector del calcetin original de
fantasia. Llega a Espafia en 2011 y en 2014 cierra su contabilidad con un volumen
de negocio en torno a 13 millones de euros. En 2016, ha generado unas ventas de
100 millones de euros incrementando sus ingresos en mas del 50% en tres afios.
Happy Socks es quien ha reconvertido la industria del calcetin, cambiando la
forma de concebir el producto: el calcetin no es una prenda que deba de pasar
desapercibida, sino que utilizan disefios vivos, coloridos, felices y alegres para
que los calcetines se conviertan en un elemento principal de la moda.

Happy Socks funciona tanto en tienda fisica como en tienda virtual. En su
plataforma virtual, puedes acceder a tu pais de origen exacto y adquirirlo desde
ahi. Los canales fisicos, son lugares muy populares en los paises residentes (por
ejemplo, en Espana, uno de los puntos de venta fisica es El Corte Inglés). Sus
productos estan disponibles en mas de 90 paises y se disponen de més de 10.000
puntos de venta autorizados.

El fondo de inversion Palamon Capital Partners se ha hecho con el control de
Happy Socks mediante la adquisicion mayoritaria de la empresa. Se llegd a un
acuerdo por unos 76,27 millones de euros y ademas ha invertido 4,21 millones de
euros mas para que el negocio siga la senda del crecimiento. Tras la adquisicion,
se ha creado una nueva marca dedicada a la ropa de pana llamada The Cords &

Co. Se sabe que comenzard a rodar en agosto de 2017 con la apertura de tiendas
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en diferentes paises (Estocolmo, Paris, Londres, Nueva York, Los Angeles y
Tokio) y mediante su pagina web se dirigen a mas de 15 paises.

Sockaholic: es una empresa madrilefia donde su modelo de negocio es realizar
disefios divertidos como los de la empresa lider e intentar hacerse un hueco en el
mercado nacional. Sumodelo de ventas se parte en dos: la venta online y la venta
en diversas tiendas fisicas como Socks Market o Amor Shoes. En 2014, tuvo una
produccion de 200.000 pares de calcetines, lo que supuso un incremento del 40%
respecto a 2013. Para el afio 2015, Sockaholic distribuira en Japén con la ayuda
de un socio local.

Socketines: en esta empresa se apuesta por un estilo clasico renovado. Muestra
colorido, pero la mayoria de sus disefios son modelos frios dirigidos a personas
de mayor edad y dispuesto a ponerse un calcetin original, pero sin pasar la barrera
de lo elegante. Esta empresa también realiza ventas fisicas (a parte de las virtuales)
en Socks Market.

Socketines cerro el afio 2015 con una cifra de negocio de 80.000 euros y espera
alcanzar los 200.000 euros en 2016.

Jimmy Lion: esta empresa espafiola disefia calcetines con modelos alegres,
elegantes y originales y ha conseguido multiplicar por tres sus ventas, logrando la
venta de alrededor de 200.000 pares en mas de 200 tiendas de Estados Unidos,
Espafia, Portugal, Andorra, Alemania, Reino Unido, Italia, Holanda, Suiza,
Polonia y Serbia. Otro tipo de distribucion fisica la realizan mediante los grandes
almacenes como Selfridges o El Corte Inglés. Como ultima forma de llegada a los
clientes disponen de la venta virtual por la cual consiguen acceder a mas de 40
paises.

Sus disefios se caracterizan por aspectos alegres y originales centrandose en
dibujos de animales y plantas.

Mr. Lopez: En 2014 nace Mr. Lopez, bajo el lema usado como hashtag
#elegantementediferentes. Localizan en Espafia su centro de fabricacion
empezando con una inversion inicial de 3.000 euros y terminando el afio 2016 con
5.000 pedidos. Lo que realmente diferencia a esta empresa del resto es su
packaging, entregan sus productos en frascos de cristal. Esto es una gran

innovacion y uno de los pilares fundamentales de la marca.
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- Pacific and co: es una empresa de la ciudad de Barcelona que llevan a cabo unos
disefios de calcetines de lo mas diverso, en su pagina web se pueden encontrar,
tanto modelos que recuerdan a paisajes tropicales como modelos que lucirian
personas tipicas de las peliculas estadounidenses. En 2016, los tres productos que
mas ventas tuvieron, son Speed/Slow Life Negro, Ocean 'y Tropic
respectivamente. Esta marca es tipica de personas que les gustan las bicicletas
fixie.

- Lemonade Attack: es una marca alicantina de calcetines. Mantienen la fabricacion
en Espafa, usando dos tipos de materias primas, que son: algodon natural y fibra
de bambu. El primer tejido es el mds utilizado por todas las empresas; el segundo
es utilizado por pocas empresas, es un tejido que permite dar una mayor suavidad
y comodidad a los calcetines.

- Sockatessen: esta empresa es un negocio local (Elche) que no tiene mucho
movimiento. Su estrategia de imitacion al lider hace que se quede corto a la hora
de generar un gran volumen de ventas. Sus disefios quieren parecerse a los de
Happy Socks, pero tienen baja calidad.

Esta empresa se dedica tanto a la venta online (a través de su pagina web) como a
la venta fisica (a través de una tienda fisica de Madrid llamada: Socks Market).

- Kmalion: es una marca local con productos con un disefio original, alegre, y
colorido. Su estrategia también se basa en la imitacion al lider; los articulos se
basan en circulos, rombos, lineas y demads figuras. Estos disefios los unen a otros
iconos tipicos como anclas, besos o corazones.

Disponen ademas sus productos en formato de venta fisica en puntos geograficos
siguientes: Andalucia (Granada y Malaga), Comunidad Valenciana (Elche) y
Madrid.

En vista a conocer todos los aspectos ventajosos y los de mejora de todas las empresas

descritas, se procede a elaborar una tabla como esquema de ello:
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Tabla 2. Comparacion de competidores de Sock and Roll.

Empresa Ventajas Puntos a Mejorar
Lider. - Lider
Happy Socks Estilo. - Packaging.
Pagina Web. - Tiempos de Entrega.
Redes Sociales. - Agencia de Transporte.
Tiendas Fisicas. - Pégina Web.
Calidad-Fabricacion. Disefios.
Sockaholic Tiempos de Entrega. Instagram-Twitter.
Facebook. Gastos de Envio.
Packaging.
Diferenciacion Disefios. Pagina Web.
Socketines Hashtag. Stock.
Tiempos de Entrega. Instagram-Twitter.
Disefiadores Exclusivos. Interaccion Redes Sociales.
Facebook.
Instagram-Facebook. Twitter.
Jimmy Lion Tiempos de Entrega. Precio.
Tiendas Fisicas.
Disefios.
Diferenciacion: hand-
linked.
Packaging. Pagina Web.
Mr. Lopez Tiempos de Entrega. Precio.
Agencia de Transporte. Stock.

Facebook.

Instagram-Twitter.

Cool Max — Disefios. Precio.
Pacific and co Tiempos de Entrega. Cool Max — Competencia —
Facebook. Coste.
Instagram-Twitter.
Explicacion Proceso en la Instagram.
Lemonade Attack Pagina Web. Disefios.
Facebook-Twitter. Tiempos de Entrega.
Ayuda Social.
Tiempos de Entrega. Pagina Web.
Sockatessen Packaging Facebook-Instagram.
Twitter.
Tiempos de Entrega. - Twitter.
Kmalion Facebook. - Disefios.

Instagram.
Péagina Web.
Packaging.

Fuente: Elaboracion Propia.
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- Happy Socks:

Como aspectos positivos de la empresa, se reconocen los siguientes puntos:

1. Lider: posicionarse en el nimero uno de un sector es el principal punto favorable
para Happy Socks. Fueron los pioneros en adentrarse en este tipo de industria y del
liderazgo no hay quien los baje.

2. Estilo: con su estilo alegre tienen en la palma de la mano todas las opciones que
recuerden a cosas felices. Sus modelos dan mucho juego a la imaginacion de los
disefiadores y crea buena imagen a los consumidores.

3.  Pagina web: es la viva imagen de una empresa happy. Cuando accedes a su pagina,
aparecen colores vivos que llaman la atencion. Otro de los aspectos positivos de la
web es que poseen diferentes sites para cada nacion. Es decir, deberas acceder a la
pagina de tu pais (no es necesario porque tu ordenador lo hara por defecto).

4.  Redes sociales: como ocurre en la pagina web, las redes sociales te transportan a un
mundo de luz y color donde se pone énfasis a la creatividad unida a la pasion por el
mundo feliz.

5.  Tiendas fisicas: la presencia de este producto en grandes establecimientos como el

Corte Inglés potencian su imagen de marca de forma positiva.

Como aspectos de mejora, se observan los siguientes puntos:

1. La posicion de liderazgo, provoca que las demés empresas que estan por debajo,
utilicen estrategias de marketing basadas en ataques continuos propias de empresas

retadoras; o copias de disefios o0 modelos propias de empresas seguidoras.

2. Packaging: uno de los defectos de la empresa es el packaging en el que envian los
productos. Ellos utilizan una bolsa de colores (siempre manteniendo el punto alegre)
pero es una simple bolsa cerrada con una tira de pegamento. Utilizan este tipo de
envase porque saben que los clientes van a seguir adquiriendo los productos vy,
ademas, es un envoltorio que reduce mucho el precio final. Pero, una empresa de la
categoria de Happy Socks deberia disponer de otro tipo de embalaje para tener un

mayor valor afiadido.
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Tiempos de entrega: para Espafia, los tiempos de entrega de los pedidos tardan entre
10y 12 dias habiles. Teniendo en cuenta que el comprador desea adquirir la mercancia

y tenerla cuanto antes, esto es una gran desventaja para Happy Socks.

Agencia de transporte: otro de los puntos negativos que tiene Happy Socks es que la
agencia que realiza las entregas en Espafia es Correos. Con la cantidad de
movimientos que realiza la empresa, hay muchas agencias de transporte que le

dejarian un menor precio de lo que Correos tiene.

Pégina web: como aspecto negativo de la web, se considera que existe una dificultad

moderada a la hora de comprar los productos.

Sockaholic:

Como aspectos positivos de la empresa, se reconocen los siguientes puntos:

La calidad del producto es alta, fabrican los productos en Espafia y con algodon de
elevada calidad.

Tiempos de entrega: como aspecto positivo, Sockaholic realiza sus entregas en 24-
48 horas desde la agencia de transportes de MRW y utilizan también a Correos.
Facebook: poseen un alrededor de 13.000 me gustas en su pagina Facebook. Se
considera un buen nimero respecto a las otras redes sociales.

Packaging: esta empresa utiliza como packaging un sobre negro con el logo de la
marca. Esta vez, se incluye en aspecto positivo porque deben buscar formas de
reducir costes y una forma de hacerlo es esta. Ademas, en el sobre incluyen codigos

promocionales y una piruleta de cortesia.

Como aspectos de mejora, se observan los siguientes puntos:

Disefios: sus disefios son muy parecidos a los de Happy Socks. Se parecen mucho a
la empresa lider, tratan de imitarla, en muchos de sus disefios. Ponen su foco de
atencion en disenos alegres y divertidos, pero con modelos similares a los ya
establecidos.

Instagram-Twitter: disponen de 6.143 y 2.432 seguidores respectivamente. Un
nimero medio, pero una vez que se presta atencion al nimero de interacciones por

publicacion, se observa que los seguidores de ambos perfiles, son los llamados bots.
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Con una simple aplicacion, el niimero de seguidores, se llena de robots que se
dedican a aumentar la cuantia de followers. Esto realmente no sirve para nada, pues
son numeros irreales, con los que se pueden tomar decisiones estratégicas y
provocar resultados negativos.

Gastos de envio: para que el cliente pueda disponer del producto en el lugar que
desee, debera pagar el precio de siete euros. Un precio excesivamente caro del que

Sockaholic logra (con total seguridad) beneficios.

Socketines:

Como aspectos positivos de la empresa, se reconocen los siguientes puntos:

Diferenciacion de los disefios respecto a los patrones establecidos por Happy Socks.
Se tratan de disefios cldsicos junto con gran dosis de elegancia y seriedad.
Hashtag: bajo el lema de calcetines para #feetichistas, se ha conseguido adentrarse
en este negocio.

Tiempos de entrega: se demoran entre dos y cinco dias habiles en finalizar la
operacion. Esperar un producto durante dos o tres dias es un periodo
razonablemente bueno; en cambio, si el periodo se alarga entre los cuatro o cinco
dias, se convierte en una desventaja para la empresa.

Disefiadores exclusivos: cuentan con disefios exclusivos realizados por Moisés
Nieto y por Roberto Lopez Etxeberria. Estos modelos tienen un sobreprecio, pero
quien se dirige a comprar estos disefios no le importa gastarse un poco mas de
dinero.

Facebook: en su pagina de Facebook poseen 11.902 me gustas. Esto supone un

numero bueno de perfiles que interactiian con esta empresa.

Como aspectos de mejora, se observan los siguientes puntos:

Péagina web: hay zonas incompletas como, por ejemplo, en la parte de abajo la opcion

de “Finalizar Compra”.

2. Stock: muchos de los calcetines que se encuentran en la web aparecen con el simbolo

de agotado. Esto produce mala imagen corporativa. Seria mejor eliminarlos de la web

y cuando se repongan las existencias, volver a incluirlos.
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3. Instagram-Twitter: aunque en Instagram el niumero de seguidores sobrepase las
12.600 personas, se observa claramente que la mayoria de ellos son bots debido a que
las publicaciones tienen poco movimiento. En Twitter, no se da esta casuistica, pero
disponen tan solo de 435 followers.

4. Interaccion en redes sociales: el indice de respuesta de los mensajes directos via
Messenger por la plataforma de Facebook, es del 76% respondiendo normalmente en
un dia. No obstante, comprobando este aspecto, se envid un mensaje a la empresa, sin

encontrar respuesta.
- Jimmy Lion

Como aspectos positivos de la empresa, se reconocen los siguientes puntos:

1. Instagram-Facebook: Su éxito se basa en la potencializacion de las redes sociales
donde han logrado captar méas del 60% de los clientes: Las redes sociales donde mayor
dominio tiene son /nstagram (mas de 27.000 seguidores) y Facebook (mas de 93.000
me gustas en su pagina). No obstante, los seguidores de Instagram tienen un mayor
protagonismo en las publicaciones de esta empresa. En este caso, se habla de una
media de 800 /ikes por fotografia.

2. Tiempos de entrega: en el apartado de finalizar pedido hay una posibilidad de tener
tu producto en casa en un periodo que oscila entre 24 y 48 horas (a un coste de 4,95€).
Hay otra posibilidad de tener tu producto en tres o cuatro dias (a un coste de 2,95€).
Esto es positivo porque ofrece dos formas de disponer de los productos, y el cliente
podra elegir la que mejor le convenga en funcion de sus disponibilidades.

3. Tiendas fisicas: como ocurre con Happy Socks, realizan la distribucion fisica en
grandes almacenes como El Corte Inglés o Selfridges. Esto provoca que muchas de
las personas que no realicen compras via online, puedan realizarlas en estos centros.

4. Disefios: la pagina web esta repleta de animales y flores, se podria decir que los
disefios se basan simplemente en flora y fauna. Esto es beneficioso porque tienen un
simbolo de diferenciacion muy grande. Pero deben llevar cuidado con la utilizacion
de tanto colorido semejante a los disefios de Happy Socks.

5. Diferenciacion: El método de diferenciacion utilizado por la empresa es el hand-

linked. Este método se basa en realizar las costuras de las punteras de forma que no
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sea tan brusco como los calcetines con costuras tradicionales. Con esto, se busca que

los calcetines sean mas placenteros que el resto.

Como aspectos de mejora, se observan los siguientes puntos:

En Twitter solamente disponen de 620 seguidores. Este aspecto es bastante negativo
debido al elevado de seguidores en las otras redes sociales. Basicamente, su cuenta de
Twitter recibe post de otros usuarios que han recibido los articulos que han adquirido.
Precio: sus productos tienen un precio por encima de la media del resto de empresas

analizada. El precio oscila entre diez y once euros, siendo diez euros el predominante.

Mr. Lopez:

Como aspectos positivos de la empresa, se reconocen los siguientes puntos:

Packaging: la entrega de los pedidos en un bote de cristal es una idea brillante que
potencia la interaccion del cliente y seguramente existen personas que se comprarian
algun articulo solamente por el frasco de cristal.

Tiempos de entrega: el periodo de envio en 24 horas, un tiempo muy interesante
debido a la rapidez de las operaciones a realizar.

Agencia de transporte: la utilizacion de SEUR como agencia de transporte agiliza los
procesos de distribucion de los articulos vendidos.

Facebook: el nimero de me gustas en su pagina asciende a 6.684, este nimero no es
tan elevado como en las demas empresas citadas, pero sigue siendo una cantidad

importante de interacciones.

Como aspectos de mejora, se observan los siguientes puntos:

1.

Péagina web: tiene diversos enlaces que te trasladan a paginas de error. Estos errores
deberian subsanarse inmediatamente debido a que estos enlaces se localizan en la
pagina principal.

Precio: el precio de los productos no es ni muy elevado ni muy barato. Teniendo en
cuenta que el packaging que la empresa ofrece es uno de los mas caros del mercado,
se puede concluir que el precio es adecuado al resultado final.

Stock: se observan diversos productos en la pagina web sin existencias. Esto produce

mala imagen corporativa. Seria mejor eliminarlos de la web y cuando se repongan las
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existencias, volver a incluirlos. El punto positivo que se le puede dar en este apartado
es que puedes introducir tu correo electronico si deseas ser avisado por Mr. Lopez
cuando tengan articulos disponibles.

Instagram-Twitter: para Instagram, como ocurre en las otras empresas, aqui también
existe la figura de los bots, pero a menor escala. Se disponen de datos de 5.674
seguidores, pero tan solo una media de 150 /ikes por publicacion (relativamente bajo
para el gran numero de seguidores existente). Como ocurre en el resto, Twitter sigue
siendo la més olvidada, teniendo solamente 201 followers y destindndose la red social

para que los seguidores envien sus fotografias con los productos recién llegados.

Pacific and co:

Como aspectos positivos de la empresa, se reconocen los siguientes puntos:

1.

3.

Cool Max — Disenos: los disefios que se centran en disefios originales y mucho mas
completos que el resto de las empresas; son aptos para personas que les guste montar
en bicicleta. Se observa que todos los calcetines son de media cafa. Todos estos
aspectos estan muy relacionados con el término de Cool Max.

Cool Max es un tipo de fibra textil que provoca que la sudoracion se evada antes que
el resto de tejidos. Respecto al poliéster, que también elimina muy bien el sudor, el
Cool Max evita el olor de las prendas. Este tipo de fibra, permite que se puedan
estampar disefios con gran facilidad, mientras que si utilizas tejido de algodon
necesitas ajustarte a los patrones en pixeles que utilizan las maquinas. Este tejido
supone un coste mayor que el algodon, se supone por ello que Pacific and co utiliza
los calcetines de media cafia por este motivo.

Tiempos de entrega: realizan los envios en el periodo de dos a tres dias por un coste
de tres euros. Esto es bastante razonable.

Facebook: en su pagina de Facebook disponen de 5.142 personas que han indicado
que les gusta Pacific and co. No es una cantidad alta, pero se considera que es una

cuantia notable.

Como aspectos de mejora, se observan los siguientes puntos:

1.

Precio: disponen articulos que van desde 9,95 euros hasta 18,95 euros. Segun la
comparacion con el resto de marcas, se concluye que los precios de Pacific and co

son bastante elevados.
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2.

3.

Cool Max — Competencia — Coste: el resto de marcas utilizan algodoén, que suele ser
mejor que el resto de tejidos. Otro punto negativo del Cool Max es el precio del tejido
como ya se ha comentado antes.

Instagram-Twitter: en Twitter poseen 357 seguidores, un nimero relativamente bajo.
Y en Instagram tienen mas de 11.500 seguidores, pero como ocurre en la mayoria de
las empresas analizadas, este nimero es irreal debido a la presencia de los bots, debido
a que las interacciones por fotografia no se corresponden con los followers que

ostentan.

Lemonade Attack:

Como aspectos positivos de la empresa, se reconocen los siguientes puntos:

1.

Explicacion del proceso en la pagina web: disponen de un apartado en la pagina web
en el que explican el proceso de fabricacion que la empresa sigue. Esto supone una
gran transparencia, bien valorada por los consumidores.

Facebook-Twitter: disponen de 6.163 me gustas en su pagina de Facebook, un nimero
bastante considerable para una empresa local. En Twitter, tienen 842 seguidores;
también se considera un niimero positivo porque se multiplica casi por seis a los
perfiles que Lemonade Attack sigue.

Ayuda social: el uno por ciento de la compra total, se destina a la Fundacién Vicente

Ferrer para colaborar con la pobreza en India.

Como aspectos de mejora, se observan los siguientes puntos:

1.

Instagram: disponen de un nimero pequefio de seguidores (131), pero se puede
destacar una vision positiva: el nimero de me gustas se corresponde con el nimero
de seguidores.

Disefios: los modelos disponibles, son disefios bastante sencillos. Utilizan lineas,
circulos, rombos y cuadrados; esquemas muy simples.

Tiempos de entrega: el tiempo de entrega desde el momento de la compra tiene un
periodo de tiempo de tres a diez dias. Un pedido de tiempo muy largo y si, ademas

tardan mas de dias en entregar el producto, se denota un valor muy negativo.
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Sockatessen:

Como aspectos positivos de la empresa, se reconocen los siguientes puntos:

Tiempos de entrega: el pedido estara en manos del cliente en el periodo de 24 a 72
horas.

Packaging: utilizan una bolsa personalizada con el logo de Sockatessen. Este tipo de
embalaje es muy normal que sea utilizado en esta empresa, debido a que el coste es
mas bajo que utilizar otro tipo de packaging.

Twitter: disponen de 561 followers y utilizan esta red social para promocionar y

mostrar todos los productos a los consumidores.

Como aspectos de mejora, se observan los siguientes puntos:

Péagina web: se ha intentado realizar siete veces una compra mediante la pagina web
y en las siete ocasiones ha dado error.

Facebook-Instagram: en Facebook solamente disponen solamente de 179 likes (cifra
demasiado reducida). En Instagram, poseen 3.101 seguidores, pero solamente
disponen de aproximadamente 100 me gustas por publicacion. Como ya se ha dicho
anteriormente, una cuenta que disponga de un numero elevado de seguidores es
imposible (a no ser que haya presencia de bots) que disponga de un niimero de like

por fotografia tan limitado.

Kmalion:

Como aspectos positivos de la empresa, se reconocen los siguientes puntos:

1.

2.

3.

Tiempos de entrega: suelen tardar entre 24 y 48 horas en las entregas de los articulos
vendidos.

Facebook: es 1la mejor de las tres redes sociales utilizadas; con 4541 seguidores y
funcionando de forma bastante bien considerando al negocio como una dimensioén
local.

Instagram: uno de los aspectos positivos de este perfil es que no usan ninguna
aplicacion para aumentar el nimero de seguidores con cuentas robot. Por otro lado,

se observa la colaboracion en esta red con personas como Enrique Peinado Moro
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(periodista y colaborador espanol de radio y television) y con Octavi Pujades i Boix
(actor espafiol).

4. Pagina web: utilizan uno de los mejores conceptos actuales de disefios de paginas web.
Su pagina es muy minimalista y estd orientada al jcompra ya! Con esto se consigue
que aumenten las ventas respecto a otros disefios con mas sliders, apartados y
categorias.

5. Packaging: utilizan cajas de carton kraft para el envio de los articulos. En la que se
incluyen el producto principal y algunos detalles de marketing como tarjetas o codigos

promocionales.
Como aspectos de mejora, se observan los siguientes puntos:

1. Twitter: respecto a las otras dos redes sociales, Twitter se queda por detrds con 119
seguidores en frente a los 153 perfiles seguidos por la marca.

2. Diseios: la sencillez de los disefios y el parecido razonable a los modelos de la
empresa lider, hace que sea una empresa mas sin ninguna diferenciacion en cuanto a

disefios se refiere.

La mayoria de las empresas analizadas se basan en disefios alegres, con formas
geométricas, animales, diversos colores divertidos; pero ninguna de ellas tiene como
segmento de mercado a personas que tienen como forma de vida ser rebelde, que les guste
la musica rock o que de vez en cuando se sientan con ganas de sacar su lado
revolucionario. Para ese publico objetivo se crea Sock and Roll; la finalidad es captar a
esas personas que desean disefios que rompan los esquemas actuales y los trasladen al
mundo del que provienen. Ademas, el analisis realizado relativo a los puntos débiles de

la competencia se utilizara para mejorar la estrategia de venta de la empresa.

4.3.Analisis interno.

“El andlisis interno busca realizar un diagndstico de la empresa, determinando las
variables internas mas relevantes y evaludndolas para determinar cudles constituyen
fortalezas y cuéles debilidades. Se considera especialmente relevante el andlisis de los

recursos y capacidades de que dispone la empresa y que son la base de su potencial para
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generar y mantener en el tiempo una ventaja competitiva” (Guerras y Navas, 2015, p.49

y 51).

Para estudiar la parte interna de Sock and Roll, se tiene en consideracion la Cadena de
Valor de Porter (1985). “La construccion de la cadena de valor se lleva a cabo mediante

la desagregacion de las actividades de la empresa, en funcion de su vinculacion directa o

indirecta con el proceso productivo” (Guerras y Navas, 2015, p. 214).

Figura 2. Modelo cadena de valor Sock and Roll.

Infraestructura de la empresa: en este apartado se incluye: la planificacion, organizacion
y control; la contabilidad y todo lo relacionado con la administracion de la empresa.

Administracion de los recursos humanos: las actividades relacionadas con el personal de
la empresa se basan en buscar personas creativas, originales, proactivas y que tengan una
perspectiva de la vida diferente a las pautas convencionales.

Desarrollo de la Tecnologia: para esta seccion se realizan estudios periddicos sobre
actualizacion de las aplicaciones informaticas predominantes.

Aprovisionamiento: este apartado se basa en la compra de los distintos modelos de
calcetines y del packaging.

Zz = Q & » =

Logistica Operaciones: las | Logistica Marketing y Servicio
Interna: se unicas Externa: la venta: Postventa:
reciben los operaciones que | agencia de utilizacion de las | una vez que
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Fuente: Elaboracion propia a partir de La Direccion Estratégica de la Empresa (2015).
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4.4.Analisis DAFO y matriz de formulacion de las estrategias.

“El analisis DAFO es una de las herramientas mas populares para el analisis estratégico,
tanto interno como externo, al presentar de forma conjunta, las principales conclusiones

que se derivan del mismo” (Guerras y Navas, 2015, p. 243).

Antes de profundizar en las variables de la matriz, se va a afiadir una definicién sobre

cada una de ellas:

- Las debilidades se podrian considerar como los elementos intrinsecos que suponen
algo perjudicial para la empresa.

- Las amenazas se podrian definir como los factores provenientes del entorno que
suponen algo perjudicial para la empresa.

- Se consideran como fortalezas los recursos internos de la empresa de los que se
puede obtener una ventaja competitiva.

- Las oportunidades se podrian considerar como los aspectos externos a la empresa

que afectan de forma favorable a ella.

Figura 3. Analisis de debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades (DAFO).

DEBILIDADES AMENAZAS
- Experiencia baja en el sector. - Aparicion de nuevos competidores.
- Falta de instalaciones propias para la | - Alto poder de los competidores.
venta fisica. - Politicas  restrictivas  fiscales o
- Rentabilidad baja en los primeros afios. monetarias.
- Produccion subcontratada. - Solo apoyo a las empresas asentadas a la
- Imposibilidad de acceder a economias de hora de hacer colaboraciones.
escala por problemas de financiacion. - Segmento femenino dificil de alcanzar.
- Cartera de productos escasa (siete | - Industria globalizada.
modelos).
- Bajos ingresos en los primeros afios.
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
- Personal cualificado, proactivo y motivado | -  Crecimiento y desarrollo del mercado.
al ser un proyecto de apuesta personal. - Modificacion de los gustos de los
- Evaluacion y estudio exhaustivo del consumidores.
mercado. - Capacidad de entrada en mercados de
- Disefio de productos diferenciados. Europa.
- Servicio de entrega rapida. - Bajas barreras al comercio.
- Procesos directivos muy flexibles. - Bajas barreras de salida.
- Capacidad de direccion estratégica de | - Desarrollo de nuevos canales de
operaciones y de marketing. distribucion: ordenadores 0 por
- Precios similares o mas bajos que la smartphones.
competencia. - Recuperacion de la dimension econdmica.
- Venta fisica y online.

Fuente: Elaboracion propia.
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Una vez realizada la matriz DAFO, se le relacionan una serie acciones que se organizan

en otra matriz denominada CAME (corregir las debilidades, afrontar las amenazas,

mantener las fortalezas y explotar las oportunidades). Finalmente se implantan las

estrategias para conseguir ventajas competitivas.

A partir de esto, se definen las estrategias que se van a ir realizando a lo largo del tiempo.

- Corregir las debilidades:

Experiencia baja en el sector: se corrige soportando los primeros afios y
haciéndose un hueco en la industria.

Falta de instalaciones propias para la venta fisica: si en el futuro interesa, se
pensaria en la posibilidad de obtener una tienda fisica.

Rentabilidad baja en los primeros afios: se corrige soportandolo con fondos de
los emprendedores y haciéndose un hueco en la industria.

Produccion subcontratada: esta debilidad es imposible de superar por el alto
coste; pero si hay un buen crecimiento empresarial, se puede reducir el poder
del proveedor.

Imposibilidad de acceder a economias de escala por problemas de
financiacion: en el futuro se pueden buscar nuevas fuentes de financiacion
para aumentar el numero de articulos comprados y alcanzar economias de
escala.

Cartera de productos escasa (siete modelos): conforme avance el tiempo y se
vayan vendiendo las mercancias, se haran estadisticas sobre los mejores
productos y se fabricaran productos adicionales.

Bajos ingresos en los primeros afios: se corrige soportando los primeros afios

y haciéndose un hueco en la industria.

- Afrontar las amenazas:

Aparicion de nuevos competidores: realizar estrategias que aumenten las
barreras de entrada como, por ejemplo, realizar disefios diferenciados.
Alto poder de los competidores: efectuar disefios diferenciadores de la

competencia.
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Politicas restrictivas fiscales o monetarias: realizar acciones de marketing para
favorecer a los consumidores.

Solo apoyo a las empresas asentadas a la hora de hacer colaboraciones:
hacerse un hueco en el sector para que las empresas decidan colaborar.
Segmento femenino dificil de alcanzar: sacar modelos solo para ellas.
Industria globalizada: luchar poco a poco para conseguir cada vez mas cuota

de mercado.

- Mantener las fortalezas:

Personal cualificado, proactivo y motivado al ser un proyecto de apuesta
personal: apoyar a los recursos humanos de forma continua y encontrar en el
fututo personal similar.

Evaluacion y estudio exhaustivo del mercado: aprovecharlo para realizar las
estrategias empresariales.

Disefio de productos diferenciados: realizar siempre disefios diferentes a los
de la competencia.

Servicio de entrega réapida: aprovechar esta fortaleza anuncidndolo en las
campafias de marketing.

Procesos directivos muy flexibles: conservar este tipo de comunicacion
empresarial.

Capacidad de direccion estratégica de operaciones y de marketing: aprovechar
el estudio de mercado para realizar positivamente la estrategia operacional y
de marketing.

Precios similares o mas bajos que la competencia: conforme va pasando el
tiempo se pueden observar la variabilidad de los precios propios y de la
competencia.

Venta fisica y online: continuar con colaboraciones para poder hacer ventas

fisicas y utilizar las herramientas para aumentar las visitas en la pagina web.

- Explotar las oportunidades:

Crecimiento y desarrollo del mercado: cuando el sector esta en crecimiento,

es mds sencillo obtener ingresos. Lo importante es saber mantenerse en el
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mercado y poder quedarse cuando el ciclo de vida se vuelva maduro o en
declive.

Modificacion de los gustos de los consumidores: la necesidad del mercado por
los calcetines de fantasia ha favorecido la aparicion de nuevas empresas.
Capacidad de entrada en mercados de Europa: el uso de un portal web, permite
de forma maés sencilla la venta en mercado fuera de los limites de Espaiia.
Bajas barreras al comercio: la competencia media entre las empresas de nivel
medio, provoca que las barreras al comercio no sean altas.

Bajas barreras de salida: como no hay costes fijos altos, es facil salir de la
industria si las cosas no van como se prevén. El tinico problema que hay es
que la mercancia comprada sera dificil convertir en dinero liquido.
Desarrollo de nuevos canales de distribucion: ordenadores o por smartphones:
el avance tecnoldgico permitird que continuamente se realicen mejoras en los
procesos operativos de compra tanto para ordenadores como para moéviles o
tabletas.

Recuperacion econdmica: el momento econdmico actual es mejor respecto a
aflos anteriores; la dimension econdmica florece y eso favorece a Sock and

Roll.
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5. MODELO DE NEGOCIO. ESQUEMA LEAN SOCIAL CANVAS.

Como modelo de negocio, se desarrollaran dos tipos de esquemas: el modelo Canvas

convencional (Osterwalder y Pigneur, 2010), y el modelo Canvas de emprendimiento

social (Yeoman y Moskovitz, 2014).

El primero, es el modelo tradicional creado por Alexander Osterwalder como un lienzo

donde plasmar las ideas sobre el modelo de negocio y poder estudiar la propuesta de valor

central del negocio y las diversas relaciones que tienen las diferentes areas con la

propuesta de valor arriba citada.

El segundo modelo, es un reciente proyecto que utiliza basicamente el mismo lienzo para

plasmar las ideas sobre el emprendimiento social, pero cambiando varios aspectos que se

veran a continuacion. Este modelo servird para ver el cardcter del impacto social que tiene

Sock and Roll en la sociedad.

5.1.Modelo Canvas convencional.

Figura 4. Modelo Canvas convencional.

Socios Clave: Actividades Propuesta de Valor: | Relaciones con Segmentos de
- Tiendas Clave: - Calcetines con Clientes: Cliente:
Fisicas - Marketing disefios - Newsletters | - Hombresy
Asociadas. Digital en elegantes y - Redes mujeres
- Bloggers. Redes rebeldes con los Sociales. entre 25 y
- Influencers Sociales, que puedas sacar | -  Web. 55 afios con
- Reps. Blogy Web. tu lado - Blog. un poder
revolucionario. - Bocaa adquisitivo
- Rapidezen la Oreja. medio alto.
Recursos entrega de los Canales: - Personas
Clave: productos. - Ventaen con un lado
- Pagina Web. | -  Disefio Pagina Web. rebelde.
- Almacén exclusivo de - Ventaen - Personas
para stock. cada producto. Tiendas que tienen
- Transporte. Fisicas un lado
- Publicidad rebelde y,
Digital aun no lo
(Redes saben.
Sociales,
Blog,
Mailing y
Péagina
Web).
Estructura de Costes: Fuentes de Ingresos:
- Mercaderias y packaging. - Ventas Redes Sociales.
- Transporte para envios. - Ventas Pagina Web.
- Publicidad en Redes Sociales y Web. - Ventas Tiendas Fisicas Asociadas.
- Hosting y Dominio Web (mantenimiento).
- Gastos de Personal.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Alexosterwalder.com.
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Segmento de clientes: se entiende por segmento de clientes la siguiente definicion
“division de un mercado en grupos mas pequefios de compradores con necesidades,
caracteristicas o conductas especificas que pueden requerir productos o un marketing
mix diferente” (Kotler y Armstrong, 2011, p.231).

Sock and Roll se dirige a un publico objetivo entre 25 y 55 afios con un medio alto
poder adquisitivo que tenga unos valores de conducta que lo lleven a buscar ser unico
por su forma de vestir. Sock and Roll se centra en personas rebeldes que quieran
romper los esquemas tradicionales; y en personas que ain no son rebeldes porque no
lo saben, es decir, no saben el significado de rebeldia en términos de moda y una vez
que conozcan los productos de Sock and Roll se daran cuenta que lo que necesitan

para sacar su lado rebelde es cambiar sus calcetines.

Propuesta de Valor: es la parte central del negocio que resuelve el problema que tiene
el cliente.

Todo el mundo usa calcetines, mucha gente conoce disefios alegres, divertidos y
extravagantes, pero nadie ofrece ningun disefio de calcetin con caracteristicas como
elegancia y saber estar, disfrutando al mismo tiempo de la esencia rebelde que las
personas llevan por dentro y con la que la se caracterizan.

Son disefios exclusivos que nadie tiene actualmente y que en Sock and Roll se pueden
adquirir. Siempre se busca disefiar modelos Unicos, con los que el consumidor se
sienta privilegiado.

Otro de los aspectos que hacen unico a Sock and Roll es la rapidez en la entrega de
los productos adquiridos. La agencia de transporte se asegura de que el pedido llegue
al dia siguiente laborable al dia de la realizacion del pedido. El concepto de las
entregas rapidas tiene una relevancia muy importante, debido a que es uno de los
valores fundamentales que los clientes otorgan a las ventas por internet. Es decir, “si
el producto va a tardar mucho en venir, no lo quiero”; por ello, Sock and Roll pone un

gran empefio en maximizar esa ventaja competitiva.

Canales de distribucion: detalla las dos formas que tiene la empresa para llegar a los
clientes:
Los clientes disponen de dos formas para la adquisicion de productos Sock and Roll:

acceder a la pagina web o acudir a las tiendas fisicas colaboradoras de venta exclusiva.
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En la pagina web la compra es muy sencilla, solo basta con seguir los pasos que se
muestran claramente. Ademas, en la pagina web se podra observar las tiendas fisicas

y su localizacion para todo aquel que desee adquirir el producto via tradicional.

- Relacion con el cliente: como Sock and Roll se relaciona con el segmento de clientes.
A través de:

= Newsletters: cada persona que desee darse de alta como miembro de la
comunidad Sock and Roll recibird de forma bisemanal un correo electronico
con informacién sobre la empresa, actualizaciones, disefios futuros, opiniones
y codigos de descuento para proximas compras.

= Redes sociales. Las redes sociales son herramientas que te permiten acceder
de forma muy sencilla al publico que deseas. Sock and Roll se centra en las
tres grandes redes sociales por antonomasia Facebook, Instagram y Twitter.
Con estos utensilios, se podran disefnar politicas de marketing especializado
con las que poder llegar al segmento de mercado objetivo.

= Pdgina web: esto es otra de las formas con las que relacionarse con los clientes
porque es un medio de comunicacién al transmitir informacion acerca de los
productos, de productos que puedan aparecer proéximamente, de
actualizaciones en el blog, de formas de envio, de formas de pago, de
condiciones sobre la venta y postventa, de acceso a perfiles de las redes
sociales, etc.

» Blog: esta parte de la pagina web adquiere especial transcendencia pues
permitira dar a conocer desde acciones sociales que la empresa realice hasta
el descubrimiento de productos futuros que la empresa va a lanzar, pasando
por descubrir ferias de moda que se den en fechas cercanas.

» Boca a oreja: engloba al resto de los puntos anteriormente citados.
Basicamente, lo que se desea conseguir, es que las personas hablen de la
empresa. Por tanto, es necesario realizar las distintas acciones para
relacionarse con los clientes y lograr que se establezcan comunicaciones entre

los clientes captados y su circulo de comunicacion.

- Flujo de ingresos que se obtienen debido a la puesta en funcionamiento de la

propuesta de valor.
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Sock and Roll obtiene ingresos debido a las ventas que se realizan en las distintas

plataformas: redes sociales, pagina web y tiendas fisicas asociadas.

- Recursos clave: son los recursos necesarios para el buen funcionamiento del modelo
de negocio. Sin estos recursos, no se puede conseguir la propuesta de valor:

= Pagina web: sin la plataforma online no se pueden realizar las ventas. Sock
and Roll sera una pagina web bajo la e-commerce de Wix. El lema dentro de
la pagina web es la sencillez, agrupada con la elegancia. La pagina contara con
tres apartados:

» Encabezado: en esta zona se alojara una slider, que sera un montaje
que incorpore el logo de Sock and Roll. Aqui habra una barra de ment
para que el usuario elija la opcion que desee.

= Cuerpo: en este lugar residiran todos los productos disponibles para el
cliente, con el precio de venta al publico y con un carrito de compra
para que se pueda adquirir de forma rapida y sencilla.

= Footer: aqui se incluirdn todos los aspectos legales obligatorios, la lista
de preguntas frecuentes y el contacto.

* Almacén para stock. Es muy importante disponer de un almacén de productos
terminados y de packaging, con el que se pueda seguir de forma clara, sencilla
e informatizada la evolucion de las existencias. Es preciso aclarar que no es
necesario disponer de complejos softwares de control de almacenes, sino que
se puede realizar alguna plantilla sencilla mediante Microsoft Excel.

» Transporte. Es la forma por la cual el usuario final recibe el producto en su
casa; por tanto, es otro de los recursos de los que no se puede prescindir.

* Publicidad digital: Los comercios online viven de la publicidad digital.
Mediante las redes sociales, los blogs, el mailing y las paginas web las
empresas pueden llegar a los clientes, y es asi como Sock and Roll pretende
hacerse un hueco en el mercado y que el publico objetivo sepa que ha nacido

una nuéva marca.

- Actividades clave. Las actividades que hay que realizar para llevar a cabo la propuesta
de valor son acciones en marketing digital en redes sociales, en la pagina del blog y

en la pagina web. Todas estas tareas ayudan a la empresa a conseguir un numero
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mayor de seguidores que puedan convertirse en futuros clientes de Sock and Roll. Una
vez que los clientes han sido captados, lo ideal es fidelizarlos, por ejemplo, con los
correos electronicos de las newsletters de las que se hablaba anteriormente. Respecto
al marketing digital en redes sociales se utilizardn campanas publicitarias con
mensajes con y sin contenido audiovisual para captar a los lectores y que puedan
seguir la marca y entrar en la pagina web. Respecto a la pagina del blog, se utilizaran
contenidos para que el mundo sepa cosas sobre la empresa y el entorno alrededor del
cual gira. Respecto al marketing digital en la pagina web se utilizaran diferentes

acciones.

Socios clave: son las relaciones entre la empresa y otros socios y empresas para que
el negocio pueda ser puesto en funcionamiento de forma apropiada.

* Tiendas fisicas asociadas en las que se vaya a tener muestras fisicas de
productos destinados a la venta. Tendran que cumplir unos objetivos en
términos de compromiso, atencion, localizacion y aspectos econdmicos como
el poder adquisitivo del publico objetivo de la tienda fisica o capacidad de
pago de los productos (no se elegird una empresa en concurso de acreedores o
que tiene ratios de periodo de pago a sus proveedores muy elevados).

=  Bloggers: personas interesadas en el mundo de la moda que dispongan
de un blog con un volumen de seguidores adecuado que utilicen su
pagina del blog para recomendar Sock and Roll a sus followers
mientras cuentan sus experiencias de uso del producto.

» Influencers: personas famosas que tengan muchos seguidores en redes
sociales que sean elegidos por Sock and Roll para formar parte de una
comunidad social en la cual estimularan a sus seguidores, a través de
las redes sociales, con el fin de adquirir los productos de la empresa.

= Reps: personas de a pie con un numero considerable de seguidores en
Instagram a los que se le asignard un codigo para que los clientes
puedan utilizarlo como medio de descuento del 5%. Los Reps se
beneficiaran con una acumulacién de un 2,50% de descuento por cada
venta que se realice con su codigo (no es posible superar el 25% de

Descuento en el producto con acumulaciones; una vez que se llegue al
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25%, se disponen de siete dias naturales para realizar una compra;

pasado este periodo o realizada la compra, el contador pasara a cero.

- Estructura de costes a la que hay que hacer frente basandose en la puesta en
funcionamiento de la propuesta de valor. Todos los puntos que se sefialan a
continuacion, suponen un coste para la empresa

» Mercaderias y packaging: este punto se trata de los calcetines finales que se
van a vender junto con los envases de los que se dispone para tener un acabado
perfecto del producto.

» Transporte para envios. El transporte supone un coste para la empresa, pero
este coste, se transformard en ingreso, puesto que sera el cliente final el que
ingrese la cuantia del transporte.

* Publicidad en redes sociales y web: esto es un aspecto importante para la
publicidad digital. Una de las formas para llegar al publico objetivo es
haciéndolo mediante las plataformas de redes sociales. Esto supone una
cantidad monetaria que se recoge en la estructura de costes.

* Hosting y dominio web: la puesta en funcionamiento requiere de unos
procedimientos que tienen valor econémico. Ademas, el mantenimiento web
y el SEO (Search Engine Optimization) supondran un 10% sobre la venta

final.

- Gastos de Personal. Como gasto de personal directo solamente se incluyen unas
cantidades pequenas. Es necesario aclarar que ninguno de los tres socios va a cobrar
un sueldo normal por las actividades realizadas en la empresa. Sock and Roll es para
los socios la forma que tienen para descargar los problemas cotidianos y centrarse en

algo que les gusta sin considerarlo como un medio econémico principal.
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5.2.Modelo Canvas de emprendimiento social.

Figura 5. Modelo Canvas de emprendimiento social.

Objetivo: Impacto:

- Promover la compra de productos Sock - Mejorar la vida a estos niflos que estan
and Roll para que se pueda ayudar a los pasando por situaciones, por las cuales
nifios refugiados y migrantes ante el frio no debe pasar ningun ser humano.
que pasan en invierno.

Problema: Solucién y Propuesta de Ventaja Segmentos de
- Falta de ropa de | Actividades Valor Social/ Diferencial: Cliente/
abrigo para Clave: Propuesta de - En Sock and Beneficiario:
localizaciones -Ayudas Valor al Cliente: Roll no se piensa | - Nifios refugiados
donde la economicas para | - Por la comprade | en que hayaque | y migrantes con
temperatura es UNICEF para 2 pares de haber algo problemas en
muy baja en que puedan calcetines, se diferencial, sino | zonas donde el frio
invierno. adquirir abrigos, | destinaun 10% ala | que cualquier invierno actta de
ropa, y guantes a | bolsa de ayuda ayuda para los una forma brusca.
los nifios. para los nifios. pobres nifios, es - Colaboradores
- Se creara una buena. Unidos con la causa social
linea de producto SOmos mejores. que sientan que
Recursos, especifica ala que | Canales: han hecho algo por
Socios y se destinara el 20% | - Publicidad en cambiar el mundo.
Actores Clave: | delas ventas ala Redes Sociales.
- Todas las ayuda social. - Publicidad en
personas Blog.
dispuestas a - Habra un - Publicidad en
comprar apartado en la web | Pagina web.
productos Sock donde se podra - Boca a Oreja.
and Roll para destinar cualquier
que un tanto por | cantidad de dinero
ciento de la para la ayuda de
compra se los nifios
destine a estos refugiados sin la
nifios. necesidad de
- UNICEF. comprar ningun
producto de la
web.
Estructura de Costes: Beneficios: Fuentes de Ingresos:
- Costes de Publicidad. - Ayuda a nifios - Venta de Calcetines.
- Costes de Cubrir cupo hasta refugiados y
ingresos. migrantes con
problemas.
- Desgravacion
Fiscal.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Emprendedorsocial.org.

- Objetivo: como objetivo principal del modelo de emprendimiento social se observa
que hay que incentivar la compra de productos Sock and Roll para destinar una parte

del dinero de las ventas a la fundacion UNICEF para que lo utilicen para ayudar a
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nifios migrantes y refugiados, comprandoles ropa, abrigos, mantas y guantes para que

puedan sobrevivir al impasible invierno al que pobres nifios han de hacer frente.

Impacto. En este apartado es importante sefialar el impacto social y lo beneficios del
modelo de negocio sobre la sociedad. Por tanto, se define el propodsito del modelo de
negocio: mejorar la vida a los nifios migrante y refugiados que estdn pasando por
circunstancias perjudiciales por las cuales no debe pasar ningiin ser humano
independientemente del sexo, edad o situacion econdomico-social.

Como métrica de medida para analizar si se esta consiguiendo el cambio social que
se ha propuesto se basa en organizar un control de entrada de dinero para la causa
social. Para que no haya desconfianza sobre el destino del dinero que se ingresa en la
empresa, Sock and Roll, abre la comunidad Sock and Help para que la misma
comunidad de clientes se quien se encargue de llevar a cabo el proyecto social con la

colaboracion total y undnime de la empresa.

Segmento de clientes o Beneficiarios. El principal segmento de clientes al que la
empresa se dirige son los nifios migrantes y refugiados que tienen dificultades para
sobrevivir y que se localizan en zonas donde el cruel invierno actia de forma
devastadora, donde en muchos casos acaba con la vida de las personas.

También se busca que las personas que realicen las colaboraciones con el proyecto
social, se sientan orgullosas por aportar algo para ayudar a los necesitados.
Propuesta de Valor o Propuesta de Valor al Cliente:

(Como se pueden paliar todos los aspectos que se han ido comentando durante la
explicacion? Se disponen de diferentes formas de contribuir a la causa social:

* La primera forma de ayudar, trata de adquirir dos pares de calcetines, Sock
and Roll se encargara de destinar un 10% a la bolsa de ayuda para los nifios
de los que se ha estado mencionando durante todo el apartado.

» La segunda forma de ayudar, es la adquisicion de una linea de producto
especifica. Al comprar un par de calcetines, se destinara el 20% de la venta la
ayuda social.

= La tercera forma de ayudar, se centra en enviar dinero de forma directa para
la bolsa de ayuda social sin la necesidad de tener que adquirir ningtin producto

de la web. Con esta forma se puede confirmar que Sock and Roll, esta
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realmente comprometida con la razon social, no solo se centra en la venta de
sus productos para ayudar en el futuro; sino que permite la posibilidad de
ingresar dinero de forma automatica.
- Canales. En este apartado se explica como Sock and Roll llega al segmento de clientes
para lograr la propuesta de valor social.

» Publicidad en redes sociales: se utilizaran las redes sociales para comunicar a
las personas la existencia de campafias a favor de la labor social. Se
incentivard mediante contenido audiovisual la ayuda a las personas
desfavorecidas.

= Publicidad en blog: se usara la pagina del blog para ofrecer temas relacionados
con la ayuda social y la cooperacion con distintas organizaciones para realizar
colaboraciones en pro de la sociedad

* Publicidad en pagina web: en la pagina web se describiran varios enlaces que
permitan a los clientes acceder a las zonas para contribuir.

* Boca a oreja: una de las cosas mas importantes en los aspectos sociales es que
se corra la voz para que una mayor cantidad de personas puedan ayudar a la

colaboracion social.

- Ventaja diferencial:
[ Ventaja diferencial? Es buena idea si lo que se pretende es ayudar a cambio de algo
(prestigio, poder, incentivos); en Sock and Roll no se piensa en que haya que haber
algo diferencial, sino que cualquier ayuda para los nifios necesitados, es buena. La
idea de que unidos somos mejores es lo que se debe mantener para que exista una

mayor cantidad de ayudas sociales.

- Flujo de ingresos: Sock and Roll obtendra ingresos de los calcetines vendidos
mediante las dos opciones que se han comentado anteriormente. Se recuerdan las dos
opciones: adquisiciones de dos pares de calcetines de cualquier modelo y adquisicién

de un par de calcetines para el disefio especial (Premium).

- Recursos, socios y actores clave. En este apartado se necesita la cooperacion de todas

las personas que deseen colaborar comprando los productos Sock and Roll. Una vez
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se tenga la bolsa de ayuda, la empresa, depositara en UNICEF la cantidad exacta para

que utilicen los recursos de forma a lo anunciado en las bases.

Solucién y Actividades Clave: la solucion para conseguir la propuesta de valor pasa
por realizar ayudas econdmicas para que UNICEF para que puedan adquirir abrigos,

ropa, y guantes para los nifios necesitados.

Problema: el principal problema de la propuesta central es el frio invierno que actlia
de forma devastadora contra los nifios desfavorecidos. La falta de ropa de para
localizaciones donde la temperatura es muy baja en invierno, es el nicleo de los
inconvenientes, que se atenuard mediante la compra de las prendas de abrigo por parte

de UNICEF.

Estructura de costes: los costes en los que incurre Sock and Roll para la consecucion
de la propuesta de valor pasan por los siguientes puntos:
* Costes de publicidad en las redes sociales, en la pagina web y en la pagina del
blog para hacer llegar a los clientes la informacion.
= Costes de cubrir la totalidad de dinero suficiente hasta los ingresos necesarios.
Como ejemplo, se expone una explicacion muy sencilla para que el lector
pueda entenderlo de forma més simple: si se necesitan 12 euros al mes, y se
han obtenido mediante ventas o mediante ingresos directos diez euros; Sock

and Roll completara la bolsa de ayuda con dos euros.
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6. ESTRATEGIAS DE IMPLANTACION EN LAS AREAS FUNCIONALES.
6.1.Politica comercial y de marketing.

La principal tarea del departamento comercial y de marketing es satisfacer las necesidades
de los consumidores para ello se buscan obtener ventajas competitivas mediante la

estrategia competitiva y corporativa de la empresa.

En este apartado se van a analizar las cuatro herramientas que componen el marketing
mix (producto, precio, promocion y distribucion). Ademas, se afiadiran tres herramientas

mas adicionales para los servicios (personas, procesos y evidencias fisicas).

- Producto: “se refiere a la combinacion de bienes y servicios que ofrece la empresa al
mercado objetivo”. (Kotler y Amstrong, 2011, p.60). Para el caso de Sock and Roll, el
concepto de producto se basa en todos los disefios de calcetines disponibles y en el
packaging. El disefio de los calcetines se basa en modelos inéditos que rompen con la
estética actual, asentando los cimientos sobre una base de rebeldia y elegancia. El
packaging se compone por dos articulos de carton a medida; uno es una placa que
rodea al producto para evitar que se arrugue el producto; el otro es una caja donde se
introduce el calcetin y la placa que lo rodea y se afiade una tarjeta con un cédigo

promocional, con imagenes adhesivas y con una fotografia inédita.

- Precio: “es la cantidad de dinero que tendran que pagar los clientes para obtener el
producto”. (Kotler y Amstrong, 2011, p.61). Para el caso de Sock and Roll, se
disponen de dos formas de venta:

* Online: esta destinado para cualquier persona que desee comprar el producto.
El precio varia en funcion del articulo elegido, teniendo un rango de precios
que varia desde los 8,90 euros hasta los 11,90 euros. Esta operacion incluye el
packaging y el calcetin.

» Venta fisica: esta reservado para vender a empresas que deseen comprar varios
productos para poder tenerlos en su tienda fisica. El precio también varia en
funcién del articulo elegido, disponiendo de un rango de precios que oscila
entre los 4.90 euros y los 7.90 euros. Esta operacion solamente incluye el

producto con el carton que lo rodea.
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Promocion: “hace referencia a las actividades que comunican las ventajas del
producto y persuaden a los clientes objetivo para que lo compren”. (Kotler y
Amstrong, 2011, p.61).
En este apartado, se verdn los diferentes aspectos de la empresa en relacion a la
promocion de Sock and Roll.
= Logotipo: lo que Sock and Roll ha querido expresar con el logotipo que se
presenta a continuacidon es una imagen sencilla que mantenga el carécter
rebelde, unido a un carécter de misterio y formalidad. Esto se consigue debido

a los colores utilizados (blanco y negro), a la tipografia y a la forma del icono.

Figura 6. Logotipo Sock and Roll.

LL

\/

Fuente: Elaboracion propia.

» Eslogan: como eslogan se ha decido entre las siguientes frases:
= Rebeldia y Elegancia.
= Rebeldia y Buen Gusto.
= Porque Siempre Fuiste Rebelde.
= Busca tu Punto Rebelde.
= Saca tu Lado Rebelde.
Finalmente, Sock and Roll, ha optado por escoger el eslogan “Saca tu Lado
Rebelde”. Se piensa que el impacto que puede tener en el publico esa frase es

mayor del que pueda ocasionar alguna de las otras.
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Redes sociales: Sock and Roll usara las tres redes sociales por excelencia que
son Twiter, Facebook e Instagram. Se ha sabido, debido a un documento de
los Centros Europeos de Empresas Innovadoras de la Comunidad Valenciana
(CEEI CV) que cada dia se comparte mas en las redes sociales y esto influye
aun mas en el comportamiento de compra y se aduce que de los usuarios que
han visto las publicaciones de sus amigos en Facebook, el 75% realizaron una
visita al retailer web y el 53% realizaron una compra.

Blog: se dispone de una pagina de blog que se utilizara para lanzar noticias
relacionadas con Sock and Roll, para explicar descripciones de los productos,
o para incluir sucesos relacionados con ferias o eventos de moda. La pagina
del blog también tendrd un uso social, para tratar los temas de ayuda benéfica
que la empresa realiza y poder concienciar a un mayor numero de personas a
que se sumen a la causa humanitaria.

Reps e Inluencers: utilizaran sus redes sociales y sus blogs para dar promocion
a Sock and Roll a cambio de una contraprestacion en metalico (productos
propios) o de forma gratuita.

Péagina web: la pagina web sera otro de los medios donde la empresa podra
promocionarse pues es la maxima exposicion de los productos junto con las
redes sociales.

Puntos Fisicos: en cada punto de venta fisico asociado a la marca, se dejaran
fotografias, pegatinas y cddigos promocionales para que se introduzcan en la
bolsa de los clientes que hayan comprado en la tienda.

Search Engine Optimizers (SEO): el SEO se considera el posicionamiento
natural que tienen las paginas web en los buscadores de internet, es decir,
cuando buscas alguna palabra clave, qué posicion ocupa tu pagina web en el
buscador utilizado. Sock and Roll, adoptara determinadas acciones para que la
pagina web pueda encontrarse en las zonas mas altas de la primera lista de
Google. Se utilizaran enlaces provenientes de las diferentes redes sociales, de
la pagina de blog propia y de las paginas sociales de los reps e influencers.
Search Engine Marketing (SEM): como en el caso anterior, se explicara el
significado; el SEM son las campafias publicitarias que se realizan en los
buscadores de internet (el llamado pago por clic). Se crearan diferentes

anuncios para que aparezcan en el lugar de anuncios publicitarios.
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»  Marketing mailing: Los usuarios de Sock and Roll podran darse de alta con un
correo electronico para poder recibir nuevas noticias de la empresa a través de
Newsletters. Ademas de las noticias, se recibirdn diferentes ventajas como

codigos promocionales mas seductores.

- Distribucion: “incluye las actividades que hace la empresa para que el producto esté
disponible para sus clientes objetivo”. (Kotler y Amstrong, 2011, p.61). Para Sock and
Roll, se determinan dos tipos de distribucion. En primer caso, se tiene la via online
donde los usuarios, a través de la pagina web, podran adquirir los productos y
recibirlos en el lugar donde deseen (mediante una agencia de transporte
colaboradora). En segundo caso, se tiene la via fisica donde los usuarios, a través de
entidades fisicas colaboradoras, podran adquirir los productos y disponerlos de forma

inmediata.

Pero Sock and Roll no solo se centra en el producto, sino que también pone ofrece a los
clientes servicios afines al producto central. Por ello, se deben analizar las tres

herramientas adicionales del mix del marketing.

- Personas: se define como “todos los actores humanos que desempefian una parte en
la entrega del servicio y que influyen por tanto en las percepciones del comprador”.
(Zeithaml, Bitner y Gremler 2009, p.25). Sock and Roll solo busca personas que
incorporen calidad a los procedimientos en los que estd involucrada la empresa. Por
tanto, toda aquél que trabaje (directa e indirectamente) junto con Sock and Roll debe
cumplir unos criterios minimos en cuanto a estudios, cultura y cuidados. Y, siempre
manteniendo la mente de marketing: “empleados de marketing a tiempo parcial”
(Berry, 1981; Gronoos, 1983a). Todo ello se realiza para lograr relaciones de calidad

con los clientes.

- Procesos: se define como “los procedimientos, los mecanismos y el flujo de
actividades reales por los que el servicio es entregado”. (Zeithaml, Bitner y Gremler
2009, p.25). El conjunto de operaciones que se dan en la prestacion del servicio

afectan de forma directa al cliente. Por tanto, el disefio web y las distintas
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posibilidades que se ofrecen (marketing, packaging), intentaran facilitar todas las

rutinas en la compra para conseguir una percepcion positiva de parte de los clientes.

- Evidencias Fisicas: se define como “el ambiente en que se entrega el servicio y donde

interactuan la empresa y el cliente, y cualquier componente tangible que facilite el

desempefio o la comunicacion del servicio”. (Zeithaml, Bitner y Gremler 2009, p.25).

Hay una orden directa muy clara que se dirige a los empleados de la empresa de

transporte. La entrega del servicio debe ser lo méas amable (sin pasarse) posible. Esto

se hace con el objetivo de adoptar relaciones duraderas con los clientes.

6.2.Politica de organizacion y de recursos humanos.

En este apartado se tienen en cuenta los siguientes aspectos:

- Equipo directivo y organizacion interna: actualmente, el equipo directivo se compone

de tres personas:

Rubén Gutiérrez de la Iglesia que ocupa los puestos de director general, de
director comercial, de marketing y ventas y de director administrativo, en los
que se dedica a la coordinacion de las funciones con el resto de departamentos,
a la puesta en marcha de las estrategias comerciales y a realizar las tareas
administrativas pertinentes respectivamente.

Alberto Rosillo Visiga que ocupa el puesto de director de operaciones donde
llevara a cabo acciones como la relacion proveedores. Ademads, tendra
presencia en los departamentos de disefios y de administracién con el fin de
agilizar las tareas en el resto de departamentos.

Oscar Coloma Igual: ocupa los puestos de director de disefios y de logistica y
de envios cuyas funciones se basan en disenar los diferentes modelos de
calcetines y en tramitar los pedidos una vez que exista una orden por la pagina
web. También forma parte del area de web en la que contara con la ayuda de

asesores externos.
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Conforme avance el tiempo se reconsiderara la direccion de algunos departamentos:

» El departamento de administracién pasara a manos de una asesoria a tiempo
completo.

= Oscar Coloma Igual y Alberto Rosillo Visiga seran los directores del
departamento de disefios y tendran a su cargo a algun trabajador.

» El departamento de logistica y de envios pasard a formar parte de la agencia

de transporte que trabajo con la empresa.

- Subcontratacion: “este tipo de cooperacién consiste en que una empresa —la
contratista o principal- encarga a otra — la subcontratista o auxiliar- la realizacion de
determinadas actividades productivas o de prestacion de servicios, segun unas
determinadas indicaciones preestablecidas y conservando la empresa principal la
responsabilidad economica final”. (Guerras y Navas, 2015, p.469). Sock and Roll
realiza una subcontratacion con Tipsa, una empresa de transporte integral de

paqueteria instantanea.

- Colaboradores de la empresa: se utilizan usuarios de redes sociales que tienen cierta
influencia. Se analizan los seguidores y las interacciones de su /nstagram, Facebook,
Twitter y de su pagina de Blog. Su participacion en la empresa se centra en la

promocion de la marca por los diferentes medios de comunicacion.

- Remuneracion: los tres socios no van a recibir ninguna remuneracion cotidiana por
las acciones realizadas en la empresa. Se tiene a la empresa como un medio para
aliviar el estrés acumulado durante las horas de trabajo cotidiano. Sock and Roll es
algo que a los tres socios les gusta, les motiva y les aporta un valor afiadido en sus
vidas. Por tanto, no obtienen un sueldo fijo como para vivir de ello durante un periodo.
Otra fuente de ingresos para los empleados, deriva del reparto de dividendos que
resultan de lograr un resultado del ejercicio positivo.

La remuneracion percibida por los colaboradores de la empresa se basa en regalos de

productos disponibles para la venta.
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6.3.Politica de produccion y de operaciones.

Actualmente, Sock and Roll dispone de dos lineas de productos: la linea normal
compuesta por cinco modelos de calcetines; y la linea premium formada por dos modelos

de calcetines. El proceso es el siguiente:

- Se realizan los disefios poniendo en practica la habilidad, la originalidad y la
creatividad (siempre manteniendo el toque rebelde).

- Se deciden los disefios 6ptimos entre todos los realizados.

- Se mandan a la empresa que se dedica a la fabricacion de los calcetines y se espera a
que cumplan los periodos establecidos.

- Se reciben los productos y se almacenan en un almacén propio esperando que se

reciba algtn pedido.

Ahora, se van a explicar diferentes aspectos que se tienen en cuenta en la parte de la

pagina web para favorecer al aumento de la tasa de conversion.

- Adaptacion a todos los dispositivos: una de las razones mas importantes para tener
una buena tasa de conversion es que la pagina web pueda adaptar su disefio a cualquier
dispositivo por el cual se esté accediendo. Es decir, si se entra a una pagina web desde
un enlace de una red social, y no tiene su contenido adaptado a los smartphones, lo
mas normal es que se salga de esa pagina web, se incremente la tasa de rebote y se
haga mas pequena la tasa de conversion. Por tanto, se dispone de una pagina web
amoldada a cada dispositivo.

- Diseio grafico de la tienda online: un buen disefio del sitio web origina una mayor
atraccion para el cliente y favorece a que se dé una mayor tasa de conversion.

= La pagina web tendrad un disefio elegante y simple, basado en la maxima
exposicion de los productos. Desde el primer momento de visualizacion de la
pagina inicial, se podrd navegar por los productos mas destacados y comprarse
al instante.

= La tipografia serd facil de leer, utilizando fuentes grandes que permitan al
usuario explorar la pagina web.

» Las imagenes que se incluyen en el sitio web tendran una calidad alta (se le
bajara el peso de cada fotografia para evitar que la pagina tarde mucho tiempo

en cargar) y se colocaran de la mejor forma para incidir en la compra al cliente.
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Péginas y secciones:

= Pagina de inicio:

El menu deberd estar siempre visible cuando el usuario navegue por la
pagina inicial y contendra tres categorias (Productos, Eres Empresa y
Contacto).

Disefio elegante, simple, moderno y que tenga como destino
numerosos enlaces que se dirijan hacia la compra de productos para

aumentar la tasa de conversion.

» Pagina de ficha de producto: en la ficha de cada producto se debe incluir de

forma clara los siguientes puntos:

El nombre del producto junto a fotografias del mismo.

Una descripcion del producto de que se trata.

El precio (especificando si incluye o no impuestos) y el plazo de
entrega (especificando los gastos de envio).

El carrito de compra en grande y de forma llamativa.

Botones de redes sociales para que el cliente pueda compartir la
experiencia con sus seguidores.

En la zona inferior, incluir productos relacionados o que otros usuarios
también adquirieron.

Justo bajo de los productos suplementarios, se puede optar por colocar
un medio de opinidon para que los consumidores comenten la

valoracion que le dedican al producto.

= Carrito de compra y pagina de compra:

El carrito de compra debe estar siempre a la vista de los usuarios y que
sea atrayente para que se dé clic en él.
La pagina de compra debe seguir una serie de pautas:

e Ser flexible para que se puedan afiadir o quitar productos del
proceso de compra.

e Ser lo mas sencillo para el cliente: solamente demandar la
informacion que realmente se necesita (correo electrénico con
una casilla para suscribirse, o no, al boletin de newsletters;
direccion de envio que incluya el nombre y los apellidos, la

direccion, la ciudad, la provincia, el pais y el cddigo postal).
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Mostrar el producto que se estd comprando y su precio; el plazo
y precio del envio.

Mostrar firmeza y confianza al cliente para que se sienta seguro
a la hora de la compra.

Facilitar el mayor nimero de pagos posibles.

» Contenidos que aumentan la tasa de conversion:

- Formas de Pago:

Se incluye una lista de preguntas frecuentes, mas conocido por
la abreviacion en inglés de Frequently Asked Questions (FAQ).
En esta lista se plantean diversas preguntas cotidianas como
pueden ser ;jqué ocurre si mi producto llega en mal estado? o
Jcuantos dias tarda en llegar mi producto?

Lista de productos populares: los productos destacados podran
visualizarse en la pagina principal en la cual se facilitard el
trabajo al cliente a la hora de acceder a la compra de dichos
productos.

Confianza y seguridad online: instaurar algun tipo de elemento
como el candado que aparece en la parte superior izquierda de

cada pagina web u obtener algun certificado de seguridad.

»  PayPal: es un medio de pago seguro por el cual, se pueden pagar los productos

adquiridos asociando la tarjeta a una cuenta PayPal. Para el cliente, esto

otorga una mayor seguridad en la compra.

* Pago con tarjeta: es un medio de pago por el cual, el cliente introduce sus datos

de la tarjeta de crédito en la pagina web y adquiere el producto de forma segura

y rapida.

- Google Analytics: la analitica de la pagina web permite realizar medidas del

rendimiento que produce el sitio web en el presente para poder optimizarlo y

perfeccionarlo de cara al futuro.

Se debe medir cuatro categorias que varian segun el comportamiento del usuario:

* Adquisicion: se basa fundamentalmente en las visitas que tiene la web site.

* Compromiso: se refiere basicamente en que la pagina web sea mejor que otra.

Esto se observa con las interacciones del usuario con la pagina web.
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= Conversion: se fundamenta en que el usuario realice la compra de alguno de
los productos.
= Retencion: una vez que el usuario haya realizado una compra (se haya
convertido) se debe intentar que repita esta accion (se retenga al usuario).
- Aspectos legales: como ya se ha explicado en el apartado de analisis externo del

entorno general (analisis PESTEL).

Finalmente, se van a explicar los comportamientos normales que tienen los usuarios
cuando acceden a un portal web, es decir, el llamado embudo de conversion (se veran
también otros conceptos relativos a una pagina web relacionados con el normal

funcionamiento del embudo de conversion):

- Embudo de Conversion: es una herramienta de marketing online que se utiliza para

saber la cantidad de usuarios que realizardn la accion de compra en la pagina web. La
forma de embudo se debe a que no todas las personas que conocen Sock and Roll van

a acabar por adquirir alguno de los productos.

Figura 7. Embudo de conversion.

\\ CONCIENCIA /
\ INTERES
\ DESEO /

ACCION

Fuente: Elaboracion propia a partir de SBO Diserio Web.

» Conciencia: usuario conoce Sock and Roll y sus productos. En este apartado
se incluyen las personas que acceden a la pagina web.
En esta etapa es necesaria la formulacion y el razonamiento l6gico de una serie
de preguntas:
= ;Cudl es mi segmento de clientes?

= ;Donde se encuentra ese segmento?
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» Ese segmento tiene una serie de necesidades. ;Sock and Roll satisface
esas necesidades?

Para saber si la empresa se estd centrando en su segmento de clientes, se
deberd analizar:

= El trafico organico que llega a tu pagina web sin dirigir al cliente,
facilmente mesurable con Google Analytics.

» Las estadisticas de las redes sociales, por ejemplo, en Instagram se
puede observar el nimero y la comparacion con la semana anterior de
las impresiones y el alcance de las publicaciones; el niumero y la
comparacion con la semana anterior de las visitas al perfil; un analisis
de los seguidores en funcion del sexo, de la edad, del lugar y de los
dias que demuestran una mayor actividad; y un andlisis de las
campaias publicitarias de pago realizadas.

* En campanas de SEM (el pago por clic), se pueden observar el
porcentaje de clics y las impresiones que poseen los anuncios.

Lo mas importante aqui es esquivar los puntos de rebote, es decir, reducir el
numero de personas que se marchan justo cuando han llegado a la pagina web.
Interés: el usuario consigue ver algun aspecto que le haya despertado interés
en la empresa.

Sock and Roll debe mostrar todo su arsenal de puntos atractivos para que los
usuarios que han llegado a ese punto, obtengan un interés por los productos
ofrecidos. {Como se logra esto? El disefio de la pagina web adquiere aqui un
punto trascendental; el color, la tipografia y el contenido principal debe llamar
la atencion al cliente. Otra respuesta también es la velocidad de carga de la
pagina web, si el sitio web carga lento, se perderd una gran cantidad de
posibles convertidores.

Una buena forma de generar interés en el usuario es ofrecer descuentos en los
productos rebajados, ofrecer envios rebajados, realizar campaias
promocionales o estimular la venta cruzada.

Deseo: se ubican aqui los clientes potenciales a los que se les genera la
necesidad de adquirir un producto de Sock and Roll.

(Como alguien desea un par de calcetines? Hay que destacar que es primordial

hacer al cliente participe de la marca y de los valores de la empresa. Hay que
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dejar claro que no se calzan unos calcetines, sino que calzar unos Sock and
Roll es sinébnimo de elegancia y rebeldia.

= Accion: solo un pequeiio porcentaje de los clientes potenciales realizaran la
accion de compra.
La mejora de todas las fases anteriores provoca que aumente la tasa de
conversion y obtener, en consecuencia, un mayor importe de la cifra de

negocios.
Se muestran varias capturas de la pagina web provisional:

Imagen 1. Sock And Roll Landing Page.

CARRITO
8“‘2 and CR’(&H SHOP BLOG FAQ CONTACTO -

Fuente: Elaboracion Propia.
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Imagen 2. Coleccion de Sock and Roll.

&&SMCRS?H REBEL =] SHOP BLOG FAL CONTACTO
NUESTRA COLECCION

o Rack and Aal Que rayao

Pirdgaras Abatract Gaometric

Fuente: Elaboracion Propia.
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Imagen 3. Sock and Roll Blog.

Scc‘z and w’ NICIO SHOP FAQ CONTACTO

REBEL BIKERS

Fuente: Elaboracion Propia.

Imagen 4. Sock and Roll Footer.

fow S

E20M7. Sock and Roll, 51

Fuente: Elaboracion Propia.
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7. PLAN ECONOMICO Y FINANCIERO.

7.1.Introduccion.

En esta parte, se analizan tres escenarios: un escenario pesimista, otro escenario realista
y otro escenario optimista que varian en funcion de la tasa de conversion. Se estipula que
la tasa de conversion del escenario pesimista se sitia en un 1%; la del escenario realista

se coloca en el 2% y la del escenario optimista se ubica en el 3%.

Hay que destacar que es esta parte no se tiene en cuenta la parte explicada en el modelo
del Canvas de emprendimiento social, debido a que son calculos dificiles de estimar y
porque es un apartado que se llevara de forma paralela al normal funcionamiento de la

empresa.

7.2.Hipotesis contempladas.
7.2.1. Inversiones previstas y plan de amortizacion.
En primer lugar, se explicara el inmovilizado de Sock and Roll:

- Inmovilizado material:

» Equipos informaticos: se realiza una aportacion de ordenadores y de material
de hardware por valor de 3.000€. La amortizacion de los equipos informaticos
se hace de forma lineal al 25% anualmente.

- Inmovilizado inmaterial:

» Aplicaciones informaticas: se hace una aportacion de 700€ en base a
diferentes programas informaticos de disefio, de contabilidad y del normal
funcionamiento de un ordenador. La amortizacion de los softwares se realiza
de forma lineal al 33% al afo.

- Existencias: se dividen en siete productos con un valor por producto de 193€.

En segundo lugar, se muestra el plan de inversion del afo actual para los tres afios

siguientes. Como se observa, se tiene una amortizacion del inmovilizado material
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constante de 25% por afio. Y el inmovilizado inmaterial tiene una amortizacion constante

del 33% anual.

Tabla 3. Plan de inversion inicial y para los afios 2017, 2018 y 2019.

Concepto Estimacion 2017 2018 2019
Inicial
Total Inmovilizado 3.700 2.719 1.738 757
Inmovilizado Material 3.000 3.000 3.000 3.000
A AILM. 750 1.500 2.250
Inmovilizado Inmaterial 700 700 700 700
AALL 231 462 693
Inmovilizado financiero 0 0 0 0
Gastos Amortizables Netos 0 0 0 0
Total Circulante 3.269 25.238 | 34.829 | 45.331
Existencias 2.702 2.702 3.107 3.356
Realizable 567 0 0 0
Tesoreria 0 22.536 | 31.721 | 41.975
Total Inversion 6.969 27.957 | 36.567 | 46.088

Fuente: Elaboracion propia.

7.2.2. Fuentes de financiacion.

Los tres socios fundadores aportan un capital total de 9.000 euros que se divide en partes

iguales de para llevar a cabo las principales tareas empresariales.

Actualmente, no se contempla ninguna fuente de financiacion ajena. Ante alguna
necesidad a corto plazo de liquidez, se optard por acudir a las dos primeras F de la
Financiacion (Family and Friends); obviando la F de Fools (los llamados locos que

invierten porque creen en el proyecto sin tener una relacion familiar o de amistad).
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7.2.3. Prevision de ventas e ingresos.

Como prevision de ventas e ingresos se ha tenido en cuenta las visitas la pagina web’ que
han recibido en el mes de mayo de 2017 dos de los competidores del sector (Happy Socks
y Jimmy Lion) y se ha establecido un 1% y un 5%, respectivamente, sobre esas visitas en
funcién de como se encuentra Sock and Roll frente a ambas empresas. Con ese dato, se
plantean tres escenarios en base a tres tasas de conversion: 3% para el escenario optimista,

2% para el escenario realista y 1% para el escenario pesimista.

Como en la empresa se tienen dos lineas de calcetines (bésicos y edicion limitada) se
estipula un 75% de las ventas para los calcetines basicos y un 25% de las ventas para los
calcetines de edicion limitada. Dentro de cada categoria de calcetines, se divide entre los
distintos articulos existentes, cinco para los calcetines basicos y dos para los calcetines

de edicidn limitada.

Una vez que se tienen las ventas de calcetines para cada escenario y para cada empresa,

se realiza una media entre las dos.

Seguidamente, se realiza una clasificacion mensual, basado en un estudio de la
estacionalidad en e-commerce de la pagina web e-volucion. Sobre la moda se aduce que
en el sector de la moda: las ventas se mantienen estables durante todo el afio, pero se
producen picos de ventas en momentos claves como la Navidad y el Black Friday que las
cantidades se multiplican por 4 y por 6 respectivamente. Ademas, hay que considerar que

en el mes de agosto se obtiene una reduccion de las ventas.

5 Mayo 15, 2017, de Traffic Estimate Sitio web: http://www.trafficestimate.com/
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A continuacion, se muestra la prevision de ventas para el escenario optimista:

Tabla 4. Prevision de ventas inicial escenario optimista.

Veatas | Precio | Enwvo | Febrero | Maro | Abnl | Mayo | Junio | Julio | Aposto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Totales
Calcetin A | Unidades | 123 E)! )| )| ]| )| i pi] 3 i 134 123 897
1366 | SOLGE | NI4IE | NIAIE | D4IE | 241€ | 1N4IE | A4IE | L6O1TE | DDS41E | DS4IE | 13N | LM | SINBISE
CaleetinB | Unidades | 123 3l 3 il i i i pi] i i 184 1 891
1366 | SOLG4E | JAIE | J4IE | 24IE | INAIE | 20541€ | NSAIE | IGO0 | 1541E | NIHIE | 13N 164 | S1818€
Calcetin C | Unidsdes | 12 3 3 3 i 3 i pi] il i 134 123 897
T36E | LG | JAIE | 1541€ | 2054I€ | 154I€ | 205416 | NSAIE | M6O0T€ | 125416 | 2SAIE | 1IDMEE | 0LEE | SIBISE |
CaleetmD | Unidades | 123 3 3 3 3 3 3 pi] 31 3 184 123 897
T36E | SOLG4E | DAIE | 1I4IE | 416 | DHIE | 2541E | NSHIE | IGO0 | NFHIE | NIHIE | 135 0164 | S1818€
Calcetin E | Unidades | 123 i i i i i i pi i k)| 14 123 897
T36E | 0LGHE | DA€ | 1SAIE | 20341E | NIAIE | 2541€ | NIHIE | I6O0T€ | DA€ | DIAIE | 13NAE | S0L6E | S1818¢€

Limited | Unidades Y] 16 16 16 16 16 16 1 16 16 ) 2 k)
Edition A

983 | Gl04€ | 12626 | 13060 | 13066 | 150626 | ISD62€ | 15262 | 118006 | 152606 | ISD2€ | OUST2€ | 6l0JSE | 34T864€
Limited | Unidades | 62 16 16 16 16 16 16 12 16 16 % 2 R
Edition B

983 | 61048 | 13060€ | 15266 | 15062 | 15060€ | 150606 | 15260 | LIS02€ [ 150606 | 13060€ | OI57€ | GIOGE | Jd478@d€

Total | 720146 | 1490006 | 1432006 | 1430006 | 143200 | 1430096 | 1430006 | L(GLOGE | 1432006 | 1450006 | §39370€ | 5700146 | BAsoadie
Fuente: Elaboracion propia.

En la situacion optimista, se obtienen unas ventas totales de 32.592,20 euros. La
estacionalidad de las ventas se observa en los meses de enero, agosto, noviembre y

diciembre, en el grafico, se observa claramente la estacionalidad de la que se habla.

Grafico 9. Estacionalidad de ventas anual escenario optimista.
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Fuente: Elaboracion propia.
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A continuacion, se muestra la prevision de ventas para el escenario realista:

Tabla 5. Prevision de ventas inicial escenario realista.

Ventas Precio Enero | Febrero | Marzo | Abril Mayo | Junie Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Totales
Caleetin A | Unidades 82 20 20 20 20 20 0 13 20 20 123 82 464
7,36€ 601,00€ | 130,27€ | 15027€ | 130,27€ | 130,27€ | 130,27€ | 130,27€ | 110,33€ | 150.27€ 150,276 | 90164€ 601,00€ | 341634€
Calcetin B | Unidades £ 20 20 20 20 20 20 13 20 20 123 82 48
7.36€ 601,00€ | 15027€ | 15027€ | 13027€ | 13027€ | 15027€ | 150,27€ | 110,33€ | 15027€ 150,276 | 901 64€ 60109 | 3416346
Caleetin C | Unidades 82 20 20 20 20 20 20 15 20 20 123 82 464
736€ 601,09 | 15027€ | 150,27€ | 150.27€ | 150.27€ | 150,27€ | 150,27€ | 11033€ | 15027€ 150,27€ | 901,64 601,09 | 341634€
Caleetin D | Unidades 82 20 20 20 20 20 20 15 20 20 123 82 464
136€ 601,09€ | 15027€ | 150,27€ | 150.27€ | 150.27€ | 150,27€ | 150,27€ | 110,33€ | 15027€ 150,27€ | 901 64€ 601,096 | 3.41634€
Caleetin E | Unidades 82 20 20 20 20 20 2 15 20 20 123 81 464
736€ 601,00 | 15027€ | 150.27€ | 150.27€ | 150.27€ | 150,27€ | 150,27€ | 110,33€ | 15027€ 150,27€ | 901,64€ 601,096 | 341634€
Limited Unidades 4 10 10 10 10 10 10 H 10 10 62 41 236
Edition A
0.83€ 406986 | 101,75€ | 101,75€ | 101,75€ | 10175€ | 101,75€ | 101,75€ | 78 68€ 101,75€ 101,75 | 610,48€ 40698 | 231709
Limited Unidades 4 10 10 10 10 10 10 3 10 10 62 41 136
Edition B
083 406986 | 101,75€ | 101,75€ | 101,75€ | 101,75€ | 101,75€ | 101,75€ | 78 683€ 101,75€ 101,75€ | 610 48€ 406988 | 2.317,00€
Total | 3.81043€ | 054 86€ | 054 86€ | 054 86€ | 054806 | 054.06E | 054866 | TOO0IE | OS4B86E | O5486E | 5710146 | IR1043€ | 21.71587€

Fuente: Elaboracion propia.

En la situacion realista, se obtienen unas ventas totales de 21.715,87 euros. La
estacionalidad de las ventas se observa en los meses de enero, agosto, noviembre y

diciembre, en el grafico, se observa claramente la estacionalidad de la que se habla.

Grafico 10. Estacionalidad de ventas anual escenario realista.
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A continuacion, se muestra la prevision de ventas para el escenario pesimista:

Tabla 6. Prevision de ventas inicial escenario pesimista. Fuente: Elaboracion propia.

Ventaz Precio Enero | Febrero | Marzo | Abril | Maye | Jumie Julic | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Totales
Calcetin A | Unidades 41 10 10 10 10 10 10 8 10 10 61 4 133
T.J6€ 300336 | T304€ | TRME | TIMME | THI4E | TIM4E | T3I4€ | SR B4E 75146 73,146 430,826 300,55€ L711,8%€
Caleetin B | Unidades 41 10 10 10 10 10 10 8 10 10 61 41 133
T.J6€ 300356 | TIN4E | TINME | TINME | TSN | TIN4E | TSN4E | SRB4E 15148 T314€ 450826 300.55€ L711,85€
Calcetin C | Unidades 41 10 10 10 10 10 10 8 10 10 61 4 133
T.J6€ 300336 | T304€ | TRME | TIMME | THI4E | TIM4E | T3I4€ | SR B4E 75146 73,146 430,826 300,55€ L711,8%€
Caleetin I | Unidades 41 10 10 10 10 10 10 8 10 10 61 41 133
T.J6€ 300336 | TIME | TRME | TIME | TRI4E | TM4E | T514€ | SR B4E 75,14 T3 14€ 450,82 300,55€ L.711,85€
Caleetin E | Unidades 41 10 10 10 10 10 10 8 10 10 61 41 133
T.J6€ 300336 | TIM4E | TRME | TIMHE | THIM4E | TIM4E | TII4€ | 3B B4E 7548 73,146 450,82¢ 300,35€ 1.711,85€
Limited Unidades 21 5 5 5 5 5 5 L) ] 3 31 i 118
Edition A
9,836 203496 | 3087 | S087€ | SO87€ | SOBTE | SO.87€ | SO0B7E | 35.34€ 5087 J087€ 305,48 0345 1.158,55€
Limited Unidades 21 5 5 5 5 5 5 L) b 5 31 2 118
Edition B
9.83€ 203496 | S087€ | S087€ | SO.87€ | SOBTE | SO.87€ | SOBTE | 39.34€ 50876 S0R7€ 305,48 20345 L158,55€
Total | 1.909,71€ | 47743€ | 47743€ | 47743€ | 47743€ | 47743€ | 47743€ | 3T28%€ | 47743€ 4T743€ | 286437€ | 1.9097I€ | 10.876,32€

En la situaciéon pesimista, se obtienen unas ventas totales de 10.876,32 euros. La

estacionalidad de las ventas se observa en los meses de enero, agosto, noviembre y

diciembre, en el grafico, se observa claramente la estacionalidad de la que se habla.

Grafico 11. Estacionalidad de ventas anual escenario pesimista.
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Fuente: Elaboracion propia.

7.2.4. Estimacion de costes variables y fijos.

7.2.4.1.Costes variables.

Los costes variables de Sock and Roll, se refieren a los siguientes puntos:
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- Transporte: en esta casilla se incluyen los envios referentes a las ventas recibidas
mediante la pagina web. Se ha calculado la media del coste del transporte y alcanza
un importe de 3,58 euros por envio.

- Comisiones: en esta casilla se incluye el coste por el mantenimiento web y por la
realizacion del SEO. Se tiene un coste del 10% sobre el precio de venta.

- Costes Varios: en esta casilla se engloba a PayPal: se obtiene un coste del 3,25%
sobre el precio de cada venta mas 0,35 céntimos adicionales a cada operacion.

El porcentaje del transporte, de las comisiones y de los costes varios son unas
cantidades dificiles de estimar, por tanto, se han calculado al alza, estipulando un tanto
por ciento y multiplicandolo por el nimero total de pedidos de ese mes. Esté claro
que no todas las ventas procederan de diferentes zonas ya que existen puntos de ventas

fisicos y que alguna persona optara por adquirir dos o mas articulos.

Al disponer de tres escenarios de ventas, se disponen de tres escenarios de costes

variables:
A continuacidn, se muestra la prevision de ventas para el escenario optimista:

Tabla 7. Costes variables sobre la evolucion de las ventas escenario optimista.

Costes Coste Enero Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Totales
Variables
‘Comisis 10,00% 373€ 143€ 143€ 143€ 143€ 143€ 143€ 108€ 143€ 143€ 830€ 373€ 3.259€
Costes 3,43% 197€ 408 49 49€ 49€ 49€ 49€ 37 40€ 49€ 205€ 197€ 1118€
Varios
Total T69E 192€ 192€ 192€ 192€ 192€ 192€ 143€ 192€ 192€ 1.154€ T69€ 4.37T€

Fuente: Elaboracion propia.
A continuacion, se muestra la prevision de ventas para el escenario realista:

Tabla 8. Costes variables sobre la evolucion de las ventas escenario realista.

Costes Coste Enero Febrero | Marzo Abril Maye Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Totales
Variables
Comisi; 10,00% 382€ 93€ 95€ 958 958 958 95€ e 93€ 95€ 373€ 3828 11726
Costes 343% 131€ 33€ 33€ 338 338 338 33€ 248 33€ 33€ 197€ 131€ T45€
Varios
Total S13€ 128 128€ 128€ 128€ 128€ 128€ 95€ 128€ 128€ e 513€ 1.916€

Fuente: Elaboracion propia.
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A continuacion, se muestra la prevision de ventas para el escenario pesimista:

Tabla 9. Costes variables sobre la evolucion de las ventas escenario pesimista.

Costes Coste Enero Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Totales
Variables
Comisi 10,00% 191€ 43€ 43€ 48€ 48€ 48€ 43€ 37€ 48€ 48€ 286€ 151€ 3.250€
Costes 3.43% 66€ 16€ 16€ 16€ 16€ 16€ 16€ 13€ 16€ 16€ 98€ 66€ L118€
Varios
Total 136€ G4€ 64€ 64€ G4€ 64€ 64€ S0€ 64€ 64€ 3383€ 136€ 4.377€
.y .
Fuente: Elaboracion propia.
7.2.4.2.Costes fijos.

Se tienen los siguientes costes fijos para el normal funcionamiento de la empresa: el
primero es del dominio y el segundo del alojamiento de la pagina web, sumando una

cuantia total de 89,85 euros.

Por parte de los gastos de personal se asume un coste fijo anual de 10.400 euros. Se tiene
con 3.600 euros a Rubén Gutiérrez de la Iglesia, el gerente cobra un sueldo bruto de 1.200
euros anuales, pero la cuota mensual de auténomo de 200 euros incrementa esta cantidad.
Tanto Oscar Coloma Igual como Alberto Rosillo Visiga, suponen un coste anual de 1.000
euros para la empresa. Aunque esto se incluya en el apartado de costes fijos, se debe

recalcar, que para Sock and Roll el personal no es un coste, sino una inversion.

También supone un coste fijo el servicio de la asesoria considerado como un gasto de

servicios profesionales independientes.

Por ultimo, se tiene como gastos fijos la publicidad en las redes sociales y en la pagina

web.

No se tienen en cuenta los costes fijos habituales de alquiler o de suministros pues el
negocio se aloja en internet. Ademads, como almacén de los productos se utilizard una
habitacion de una casa de los socios. Por lo tanto, el gasto de luz tiene un valor irrisorio

y no se tendré en cuenta.
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7.3.Estados financieros previsionales.
7.3.1. Cuentas de resultados previsionales.

La cuenta de pérdidas y ganancias previsional muestra el resultado de la empresa debido
al normal funcionamiento de las operaciones de la misma. Informa de una relacion de
ingresos y de gastos que como consecuencia de su compensacion originan un resultado

que podra ser pérdida o ganancia.

A continuacion, se muestra la cuenta de pérdidas y ganancias para el escenario optimista.
Se puede observar Sock and Roll genera unos beneficios netos en 2017 de 16.226 euros.
En 2018, se produce una variacién del 15% sobre el afio anterior, por ello, se genera un
resultado neto mayor (19.400 euros). En 2019, se produce una variacioén sobre el afo

anterior del 8%, por ello, se incrementa el resultado hasta 21.347 euros.

En 2018 se establece un crecimiento del 15% porque (segin los estudios analizados
anteriormente) el 56% de empresas pensaba que el afio siguiente se iba a aumentar el

sector en mas de un 10%.

En 2019 se establece un crecimiento del 8% porque es caracteristico de mercados en

crecimiento que el primer afio progrese mas que el segundo.

Tabla 10. Cuenta de pérdidas y ganancias para tres aios escenario optimista.

Conceptos 2017 | %/Ventas 2018 %/Ventas | Variacion | 2019 | %/Ventas | Variacion
Ventas Netas 32.502€ 100% | 37.481€ 100% 15,0% | 40.480€ 100% 8.0%
Costes variables de compra y 4.377€ 13% | 5.034€ 13% 15% | 5.436€ 13% 8%
f\:ztraéen Bruto sobre Ventas | 28.215€ 87% | 32.447€ 87% 15% | 35.043€ 87% 8%
Sueldos y Salarios 3.200€ 10% | 3.200€ 9% 4% | 3.200€ 8% 4%
Cargas Sociales 2.400€ 7% | 2.400€ 6% 4% | 2.400€ 6% 4%
Dotaciéon Amortizaciones 981€ 3% 081€ 3% % 981€ 2% 0%
Total Gastos Explotacién 6.581€ 20% | 6.581€ 18% 0% | 6.581€ 16% 0%
Resultado antes de Intereses | 21.634€ 66% | 25.866€ 69% 20% | 28.462€ 70% 10%
Resolido Fimanciars 0 0 0% 0 0%
Resultado antes de Impuestos | 21.634€ 66% | 25.866€ 69% 20% | 28.462€ 70% 10%
Provision Impuestos 5.400€ 17% | 6.467€ 17% 7.116€ 18% 10%
Resultado del Periodo 16.226€ 50% | 19.400€ 52% 20% | 21.347€ 53% 10%

Fuente: Elaboracion propia.
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A continuacién, se muestra la cuenta de pérdidas y ganancias para el escenario realista.
Se puede observar Sock and Roll genera unos beneficios netos en 2017 de 9.164 euros.
En 2018, se produce una variacion del 15% sobre el afio anterior, por ello, se genera un
resultado neto mayor (11.279 euros). En 2019, se produce una variacioén sobre el afio

anterior del 8%, por ello, se incrementa el resultado hasta 12.576 euros.

Tabla 11. Cuenta de pérdidas y ganancias para tres afios escenario realista.

Conceptos 2017 | %/Ventas 2018 %/ /Ventas | Variacion | 2019 %/Ventas | Variaciéon
Ventas Netas 21.716€ 100% | 24.973€ 100% 15,0% | 26.971€ 100% 8.0%
Costes variables de compra y 2.016€ 13% | 3.354€ 13% 15% | 3.622€ 13% 8%
j‘l\i::'agen Bruto sobre Ventas 18.799€ 87% | 21.619€ 87% 15% | 23.349€ 87% 8%
Sueldos v Salarios 3.200€ 15% | 3.200€ 13% 4% | 3.200€ 12% 4%
Cargas Sociales 2.400€ 11% | 2.400€ 10% 4% | 2400€ 0% 4%
Dotacion Amortizaciones 081€ 5% 981€ 4% 0% 081€ 4% 0%
Total Gastos Explotacion 6.581€ 30% | 6.581€ 26% 0% | 6.581€ 24% 0%
Resultado antes de Intereses | 12.218€ 56% | 15.038€ 60% 23% | 16.768€ 62% 12%
:{izlll.tado Financiero 0 0 0% 0 0%
Resultado antes de Impuestos | 12.218€ 56% | 15.038€ 60% 23% | 16.768€ 62% 12%
Provision Impuestos 3.055€ 14% | 3.760€ 15% 4.192€ 16% 12%
Resultado del Periodo 9.164€ 42% | 11.279€ 45% 23% | 12.576€ 47% 12%

Fuente: Elaboracién propia.

A continuacion, se muestra la cuenta de pérdidas y ganancias para el escenario pesimista.
Se puede observar Sock and Roll genera unos beneficios netos en 2017 de 2.126 euros.
En 2018, se produce una variacién del 15% sobre el afio anterior, por ello, se genera un
resultado neto mayor (3.185 euros). En 2019, se produce una variacion sobre el afio

anterior del 8%, por ello, se incrementa el resultado hasta 3.835 euros.
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Tabla 12. Cuenta de pérdidas y ganancias para tres afios escenario pesimista.

Conceptos 2017 | %/Ventas | 2018 | % Ventas | Variacion | 2019 % Ventas | Variacion
‘entas Netas 10.876€ 100% | 12.508€ 100% 15,0% | 13.508€ 100% 8,0%
Costes variables de compra y 1461€ 13% | 1.680€ 13% 15% | 1814 13% 8%
iﬁm Bruto sobre Ventas 9.416€ 87% | 10.828€ 87% 15% | 11.694€ 87% $%
Sueldos y Salanos 3.200€ 29% | 3.200€ 26% 4% | 3200€ 24% 4%
Cargas Sociales 2.400€ 22% | 2.400€ 19% 4% | 2400€ 18% 4%
Dotacion Amortizaciones 981€ 9% 981€ 8% 0% 931 7% 0%
[ Total Gastos l'-:::pb(acién 6.581€ 61% | 6.581€ £3% 0% | 6.581€ 49% 0%
Resultado antes de Intereses 2.83%€ 26% | 4.247€ 34% 50% | 5.113€ 38% 20%
Resultado Financiero 0 0 0% 0 0%
Resultado antes de Impuestos | 21.835€ 26% | 4.247€ 34% 50% | S.113€ 358% 20%
Provizion Impusstos 705€ 7% | 1.062€ 3% 1278€ 9% 20%
Rezultado del Periodo 2.126€ 20% | 3.183€ 25% 50% | 3.833€ 28% 20%

Fuente: Elaboracién propia.

7.3.2. Balances previsionales.

El balance de situacion es el resumen de la contabilidad de una empresa para un momento

fijo en el tiempo.

Muestra el activo, el pasivo y el patrimonio neto de una empresa para un periodo contable
determinado. En primer lugar, el activo son todos los bienes y derechos en propiedad de
la compatfiia. En segundo lugar, el pasivo hace referencia a las obligaciones que tiene la
empresa ante terceros. En tercer lugar, el patrimonio neto son aquellos elementos que

forman la financiacion propia de la sociedad.

A continuacion, se muestra los balances previsionales para los tres escenarios que se han

tratado:
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Tabla 13. Balance previsional escenario optimista.

Afio 0 3017 3018 3019
£ %% £ o € o £ %%
Activo Fijo 3700 | 198% | 1719 | 6.3% | L738 | Z.7% | 57| 09%
Tnmovilizado Material Neto 5000 | 160% | 2230 | 5.2% | 1500 | 2.3%| 750| 0.9%
Tnmovilizado Inmaterial Neto 00| 5.7% | 463 | L1%| 238 | 04% T 0.0%
Activo Circulante 15.000 | S50.2% | 40.480 | 93,7% | 62.348 | 97,3% | 55.585 | 99,1%
Eristencias 3702 | 144% | 2702 | 63% | 5107 | 4.8% | 3336 3.9%
Realizable 67| 0% 0 0 0
Tesoraria 11751 | 62,7% | 37.778 | §7.3% | 59.040 | 924% | 82131 | 95.1%
Total Activo 16.700 | 100,0% | 43.199 | 100,0% | 64.086 | 100,0% | 56.345 | 100,0%
Recursoz Propios 16.700 | 100,0% | 34.926 | B0,8% | 54.325 | B4,8% | 75.672 | B7.6%
Capital 18700 | 100,0% | 18.700 | 43.3% | 18.700 | 29.2% | 18.700 | 21,7%
Fasarvas 0 0 16226 | 25.3% | 35625 | 41.3%
Pérdidas y Ganancias del Ejercicio 16226 | 37.6% | 19400 | 30,3% | 21347 | 24,7%
Pasivo Exigible a largo Plazo 0| 0.0% 0| 0,0% 0] 0,0% 0 0,0%
Pasivo Exigible a Corto Plazo 0| 0.0% | B.273| 192% | 9.760 | 15.2% | 10.673 | 12,4%
Ofros Acresdores (FLE.) 0 8273 | 19.2% | 9.760 | 15.2% | 10.673 | 12.4%
Total Recursos Permanentes 16.700 | 100,0% | 34926 | B0,8% | 54325 | B4,8% | 75.672 | BT.6%
Total Recursos Ajenos 0 273 | 19,20 | 9.760 | 1520 | 10.673 | 12,4%
Total Pasivo 16.700 | 100,0% | 43.198 | 100,0% | 64.086 | 100,0% | 56.345 | 100,0%

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 14. Balance previsional escenario realista.

Ao 0 2017 2018 2019
€ % € % € % € %
Activo Fijo 3700 | 198% | 2.719| 83% | 1738 | 39% | 757| 13%
Inmovilizado Material Neto 3000 | 160% | 2250| 69%| 1500 | 33%| 730| 1,29%
Inmovilizado nmaterial Neto 700 7% | 469 | 14%| 238| 0,5% 7| 0,01%
Activo Circulante 15.000 | $0,2% | 30.109 | 91,7% | 43360 | 96,1% | 57.525 | 98,7%
Existencias 2702 | 144% | 2702 | 82%| 3107 | 69%| 3356| 58%
Realizable 567 3,0% 0 0 0
Tesoreria 11731 | 62,7% | 27407 | 83,5% | 40253 | $9,3% | 54.169 | 92.9%
Total Activo 18.700 | 100,0% | 32.828 | 100,0% | 45.098 | 100,0% | 58.282 | 100,0%
Recursos Propios 18.700 | 100,0% | 27.864 | 84,9% | 39.143 | 86,8% | 51.719 | 88,7%
Capital 18.700 | 100,0% | 18.700 | 57,0% | 18.700 | 41,5% | 18.700 | 32,1%
Reservas 0 0 9164 | 20,3% | 20443 | 35,1%
Pérdidas y Ganancias del Ejercicio 0 9164 | 279% | 11279 | 250% | 12576 | 216%
Pasivo Exigible a largo Plazo 0| 00% 0 00% 0| 00% 0| 00%
Pasivo Exigible a Corto Plazo 0| 0,0% | 4964 151% | 5956 | 13,2% | 6.564 | 113%
Otros Acreedores (HL.P.) 0 4963 | 15,1%| 5936 | 132%| 63563 113%
[ Total Recursos Permanentes 18.700 | 100,0% | 27.864 | 84,9% | 39.143 | 86,8% | 51.719 | 88,7%
[ Total Recursos Ajenos 0 4964 | 151% | 5956 | 13,2% | 6.564 | 11,3%
[ Total Pasivo 18.700 | 100,0% | 32.828 | 100,0% | 45.098 | 100,0% | 58.282 | 100,0%

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 15. Balance previsional escenario pesimista.

7.3.3. Analisis de ratios.

7.3.3.1.Ratios de analisis de liquidez.

“El objetivo del analisis de la liquidez es evaluar la capacidad de la empresa para atender

Aiio 0 2017 2018 2019
€ % € % € % € %

Activo Fijo 3700 | 198% | 2719 | 121%| 1738 | 66%| 757| 25%
Inmovilizado Matenial Neto 3000 | 160% | 2250| 100%| 1500 | 5,7%| 750 247%
Inmovilizado Inmaterial Neto 700 | 3,% | 469| 2,1%| 238| 09% 7| 0,03%
Activo Circulante 15.000 2% | 19.771 | 87,9% | 24.433 | 93.4% | 29.553 | 97,5%
Excistencias 2.702 144% | 2702 12,0%| 3107 | 119%| 3356 11,1%

Realizable 567 3.0% 0 0 0
| Tesoreria 11731 | 62,7% | 17.065 | 75.9% | 21326 | 813%| 26.197 | $64%
Total Activo 18.700 | 100,0% | 22.490 | 100,0% | 26.171 | 100,0% | 30.310 | 100,0%
Recursos Propios 18.700 | 100,0% | 20.826 | 92,6% | 24.011 | 91,7% | 27.846 | 91,9%
Capital 18700 | 100,0% | 18700 | 832% | 18700 | 71,5% | 18700 | 61,7%
Reservas 0 0 2126 | 81%| 5311 17,5%
Peérdidas y Ganancias del Ejercicio 0 2126| 9,5%| 3185 | 122%| 3835 12,7%
Pasivo Exigible a largo Plazo 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Pasivo Exigible a Corto Plazo 0 00% | 1663 7,4%| 2160 | 83% | 2. 81%
Otros Acreedores (FHLP.) 0 1663 | 74%| 2160 | 83%| 2464 81%
Total Recursos Permanentes 18.700 | 100,0% | 20.826 | 92,6% | 24.011 | 91,7% | 27.846 | 919%
Total Recursos Ajenos 0 1664 | 74%| 2160 | 83% | 2. 81%
Total Pasivo 18.700 | 100,0% | 22.490 | 100,0% | 26.171 | 100,0% | 30.310 | 100,0%

Fuente: Elaboracion propia.

sus compromisos de pago a corto plazo, para lo cual debe disponer de efectivo suficiente

en el momento oportuno” (Garrido e figuez, 2012, p.309).

- Capital corriente o fondo de maniobra: “El componente central de la liquidez es el

capital corriente o fondo de maniobra” (Garrido e Ihiguez, 2012, p.309). Es la

diferencia que hay entre el Activo Corriente y el Pasivo Corriente.

Para el escenario optimista, se tienen los siguientes capitales corrientes: 32.206,97 euros;

52.587,29 euros; y 74.914,88 euros para 2017, 2018 y 2019 respectivamente.
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Para el escenario realista, se tienen los siguientes capitales corrientes: 25.145,24 euros;

37.404,58 euros; y 50.961,50 euros para 2017, 2018 y 2019 respectivamente.

Para el escenario pesimista, se tienen los siguientes capitales corrientes: 18.107,40 euros;

22.273,21 euros; y 27.089,12 euros para 2017, 2018 y 2019 respectivamente.

La situacion del capital corriente es Optima, se dice que esta asegurado el pago de deudas
a corto plazo como consecuencia de hacer liquido el activo corriente. Esto sugiere que

parte del activo corriente esta financiado por pasivo no corriente o por el patrimonio neto.

- Ratio de liquidez: “Mide la relacion que guardan los activos corrientes con los pasivos

corrientes, no como diferencia sino como cociente” (Garrido e Ifiiguez, 2012, p.333).

Para el escenario optimista, se tienen las siguientes ratios de liquidez: 4,89 para 2017;

6,39 para 2018; y 8,02 para 2019.

Para el escenario realista, se tienen las siguientes ratios de liquidez: 6,07 para 2017; 7,28

para 2018; y 8,76 para 2019.

Para el escenario pesimista, se tienen las siguientes ratios de liquidez: 11,89 para 2017;

11,31 para 2018; y 11,99 para 2019.

Este sector suele disponer de ratios de liquidez elevadas debido a la presencia de stocks
altos y de rotaciones bajas. Otro aspecto analizable es la ausencia de suspension de pagos

debido a que los datos son todos mayores a uno.

- Ratio de prueba acida: “Se define como la relacion entre el activo corriente, excepto
las existencias y los activos no corrientes mantenidos para la venta (ANCMYV), y el

pasivo corriente” (Garrido e Ifiiguez, 2012, p.335).

Para el escenario optimista, se tienen las siguientes pruebas acidas: 4,57 para 2017; 6,07

para 2018; y 7,70 para 2019.

Para el escenario realista, se tienen las siguientes pruebas acidas: 5,52 para 2017; 6,76

para 2018; y 8,25 para 2019.

Para el escenario pesimista, se tienen las siguientes pruebas acidas: 10,26 para 2017; 9,87

para 2018; y 10,63 para 2019.
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Se cumple el grado de cobertura del pasivo corriente mediante las disponibilidades y las
cuasi-disponibilidades sin tener que vender las existencias y los ANCMV. A mayor ratio,

supone una mejor liquidez, pero puede suponer un defecto de rentabilidad.

- Ratio de tesoreria: “Relaciona los medio liquidos disponibles con los que se cuenta y

los pasivos corrientes” (Garrido e Iiiiguez, 2012, p.336).

Para el escenario optimista, se tienen las siguientes ratios de tesoreria: 4,57 para 2017;

6,07 para 2018; y 7,70 para 2019.

Para el escenario realista, se tienen las siguientes ratios de tesoreria: 5,52 para 2017; 6,76

para 2018; y 8,25 para 2019.

Para el escenario pesimista, se tienen las siguientes ratios de tesoreria: 10,26 para 2017;

9,87 para 2018; y 10,63 para 2019.

La empresa, tiene capacidad de respuesta inmediata para cumplir con las obligaciones de

pago a corto plazo.

7.3.3.2.Ratios de analisis de solvencia.

- Cobertura del activo no corriente: “Esta ratio trata de medir la fortaleza de la empresa,

observando la cobertura del activo no corriente” (Garrido e iiguez, 2012, p.365).

Para el escenario optimista, el activo no corriente estd cubierto por recursos propios y
pasivo no corriente en las siguientes cifras: 12,84 para 2017; 31,26 para 2018 y 99,96
para 2019.

Para el escenario realista, el activo no corriente estd cubierto por recursos propios y pasivo

no corriente en las siguientes cifras: 10,25 para 2017; 22,52 para 2018; y 68,32 para 2019.

Para el escenario pesimista, el activo no corriente esta cubierto por recursos propios y
pasivo no corriente en las siguientes cifras: 7,66 para 2017; 13,82 para 2018; y 36,78 para
2019.
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La ausencia de deuda a largo plazo, hace que todo el activo no corriente esté sostenido
por los recursos propios, lo cual, aumenta el deterioro de las rentabilidades privadas de

los socios.

- Ratio de endeudamiento a corto plazo: “Es un indicador del grado de deuda de la
empresa, y por tanto es una medida del riesgo financiero que corren tanto los

accionistas como los acreedores” (Garrido e {iiguez, 2012, p.367).

Para el escenario optimista, el porcentaje de patrimonio neto que se estd usando como

deuda es de: 0,19 para 2017; 0,15 para 2018 y 0,12 para 2019.

Para el escenario realista, el porcentaje de patrimonio neto que se esta usando como deuda

es de: 0,15 para 2017; 0,13 para 2018 y 0,11 para 2019.

Para el escenario pesimista, el porcentaje de patrimonio neto que se estd usando como

deuda es de: 0,19 para 2017; 0,15 para 2018 y 0,12 para 2019.

e Ratio de autonomia financiera: “Mide el grado de independencia que tiene la empresa
en funcidon de la procedencia de los recursos financieros que utiliza” (Garrido e

fiiiguez, 2012, p.363).

Para el escenario optimista, el nivel de dependencia que tiene la empresa con respecto a

los acreedores es de: 0,81 para 2017; 0,85 para 2018 y 0,88 para 2019.

Para el escenario realista, el nivel de dependencia que tiene la empresa con respecto a los

acreedores es de: 0,85 para 2017; 0,87 para 2018 y 0,89 para 2019.

Para el escenario pesimista, el nivel de dependencia que tiene la empresa con respecto a

los acreedores es de: 0,93 para 2017; 0,92 para 2018 y 0,92 para 2019.
Existe posibilidad de elegir la fuente de financiacion considerada como 6ptima.

e Ratio de solvencia: “Esta ratio es un indicador de la capacidad global que aportan los
activos de la empresa para afrontar la totalidad de sus deudas con terceros” (Garrido

e Ifiguez, 2012, p.363).
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Para el escenario optimista, la distancia a la quiebra es de: 5,22 para 2017; 6,57 para 2018

y 8,09 para 2019.

Para el escenario realista, el porcentaje de patrimonio neto que se esta usando como deuda

es de: 6,61 para 2017; 7,57 para 2018 y 8,88 para 2019.

Para el escenario pesimista, el porcentaje de patrimonio neto que se estd usando como

deuda es de: 13,52 para 2017; 12,12 para 2018 y 12,30 para 2019.

En ninguno de los afios ni de los escenarios se tiene algin problema de solvencia. Es

decir, se ofrece una gran garantia a los acreedores.

7.3.3.3.Ratios de analisis econdomico.

- Umbral de Rentabilidad: El punto de equilibrio o el punto muerto se refiere al nivel
de productos que se han de vender al precio estipulado en el cual los costes fijos y
variables se encuentran cubiertos. Con lo cual, en dicho nivel se obtiene un beneficio
igual a cero. Cifras por debajo de esa cantidad, suponen pérdidas y cifras por encima

de esa cantidad, generan beneficios.

Para los tres escenarios, el numero de articulos que hay que vender para no tener ni

beneficios ni pérdidas es 7.602 calcetines. A partir de ese nimero, se obtiene beneficio.

- Margen de Explotacion: Es el cociente del resultado antes de intereses e impuestos y

las ventas totales.

Para el escenario optimista, el margen derivado de las actividades es de: 0,66 para 2017;

0,69 para 2018 y 0,70 para 2019.

Para el escenario realista, el nivel de dependencia que tiene la empresa con respecto a los

acreedores es de: 0,57 para 2017; 0,60 para 2018 y 0,62 para 2019.

Para el escenario pesimista, el nivel de dependencia que tiene la empresa con respecto a

los acreedores es de: 0,26 para 2017; 0,34 para 2018 y 0,38 para 2019.
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7.3.3.4.Ratios de analisis de rentabilidades.

- Rentabilidad Econdémica: “También se conoce como rentabilidad de los activos o
rentabilidad de las inversiones (ROA, return of assets, o ROI, return of investments),
y se define como la relacion entre el resultado antes de intereses e impuestos (RAII)

y el total activo” (Garrido e Iiliguez, 2012, p.384 y 385).

Para el escenario optimista, la rentabilidad economica es de: 0,50 para 2017; 0,40 para
2018 y 0,33 para 2019. Este escenario da una rentabilidad econdmica media-alta, hay que
destacar que cada aflo que avanza, se va reduciendo la ratio, luego hay que estar pendiente

por si es necesario realizar una futura reestructuracion.

Para el escenario realista, la rentabilidad econdmica es de: 0,37 para 2017; 0,33 para 2018
y 0,29 para 2019. Como ratio de rentabilidad econdomica se indica que tiene un nivel
medio-bajo. Es necesario sefialar que la ratio desciende conforme avanza el tiempo, por
lo que (igual que en el escenario optimista) hay que estar pendiente de futuras

reestructuraciones.

Para el escenario pesimista, la rentabilidad econdmica es de: 0,13 para 2017; 0,16 para
2018 y 0,17 para 2019. En este escenario, la ratio nos da una cifra que se tendrd que
mejorar pues supone algo negativo para la empresa. Algo positivo es que la ratio va

aumentando de afio en afo.

- Rentabilidad Financiera: “La rentabilidad financiera hace referencia a la rentabilidad
que queda exclusivamente a los accionistas. A esta rentabilidad financiera también se

le conoce como ROE (return on equity)” (Garrido e {figuez, 2012, p.386).

Para el escenario optimista, la rentabilidad financiera es de: 0,62 para 2017; 0,48 para
2018 y 0,38 para 2019. En este escenario se maximiza la funcidon de beneficios de los
accionistas, pero hay que destacar que la rentabilidad de los accionistas va descendiendo

por cada afio.

Para el escenario realista, la rentabilidad financiera es de: 0,44 para 2017; 0,38 para 2018
y 0,32 para 2019. Se obtienen beneficios al invertir en la empresa. Hay que recalcar que

la rentabilidad financiera disminuye conforme avanza el tiempo.
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Para el escenario pesimista, la rentabilidad financiera es de: 0,14 para 2017; 0,17 para
2018 y 0,18 para 2019. Aunque para este caso, la rentabilidad financiera sea pequenia, los

accionistas siguen obteniendo beneficios al invertir en la empresa.

- Apalancamiento Financiero: “El término apalancamiento financiero es sindbnimo de
endeudamiento, pues suele decirse que una empresa esta financieramente apalancada
cuando estd endeudada” (Garrido e Ifiiguez, 2012, p.388). “Se define como la
variacion mds que proporcional que se produce en la rentabilidad financiera como
consecuencia de variaciones en la rentabilidad econdmica, siendo el endeudamiento

el causante de esta variacion” (Garrido e Ifiiguez, 2012, p.388 y 389).

Para el escenario optimista, la rentabilidad financiera es de: 1,24 para 2017; 1,78 para

2018 y 1,14 para 2019.

Para el escenario realista, la rentabilidad financiera es de: 1,18 para 2017; 1,15 para 2018

y 1,13 para 2019.

Para el escenario pesimista, la rentabilidad financiera es de: 1,08 para 2017; 1,09 para

2018 y 1,09 para 2019.

En todos los escenarios, existe un apalancamiento financiero positivo. Se tiene que la
rentabilidad econdmica es mayor que el coste de la deuda y, por tanto, se produce un
incremento en la rentabilidad financiera, que hace que la rentabilidad financiera sea

mayor que la rentabilidad econdmica.
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8. TRAMITACION Y PUESTA EN MARCHA.
8.1.Eleccion de la forma juridica.

Sock and Roll elige la opcidn de “Sociedad Limitada”. Los tres miembros serdn socios de
la empresa, pero serd Rubén Gutiérrez debido a su condicion de promotor, la persona del
equipo directivo que se encargue de figurar como auténomo, no obstante, las decisiones

sean llevadas a cabo por las tres personas del equipo directivo.

“Podemos definirla como la sociedad mercantil con personalidad juridica propia,
patrimonio independiente y responsabilidad inmanente, en la que el capital se integra con
las aportaciones de los socios, quienes reciben participaciones sociales, que en ningin
caso tendran la consideracion de valores mobiliarios (art. 92.2 LSC)” (Hierro 2015,

p.302).

Se ha decidido seleccionar este tipo de forma juridica debido a las siguientes ventajas

(Centro de Informacion y Red de Creacién de Empresas, CIRCE):

* “Es una forma juridica muy apropiada para la pequeiia y mediana empresa.
Ademas de ser mas flexible que la sociedad anénima.

* No hay un limite maximo de socios y permite que una persona pueda crear
una sociedad.

» Responsabilidad limitada al capital aportado. Siendo el minimo de 3.000€ (no
existe un capital maximo). El capital minimo puede aportarse de forma
dineraria o no dineraria sin necesidad de que los bienes fisicos estén valorados
por alglin experto.

= (Capacidad de elegir la denominacién social deseada.

= Los socios tienen mayor libertad para realizar pactos.

* No existe porcentaje minimo ni maximo de capital por socio.

= Existe la posibilidad de nombrar a una persona como administrador con
caracter indefinido.

= Posibilidad de organizar el 6rgano de administracion de diferentes maneras
sin modificacion de estatutos.

= Se puede controlar la entrada de personas extraias a la sociedad, debido a la
existencia de participaciones y no de acciones.

= No existe un numero minimo de socios trabajadores.
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El proceso de constitucion de la Sociedad Limitada es el siguiente (Creacion de Empresas,

Fiscalidad atractiva a partir de un determinado volumen de beneficio.

Hay posibilidad de fijar un salario a los socios que trabajen en la empresa,

ademas de la participacion en beneficios que le corresponda.”

Gobierno de Espana):

“Acudir al Registro Mercantil Central para demandar la certificacion negativa

de la denominacion social. Es decir, para solicitar el nombre de la sociedad y

saber si esta disponible.

Ir a la Agencia Tributaria (AEAT): para obtener el numero de identificacion

fiscal.

Pedir la escritura publica de constitucion de la sociedad ante notario y
presentarse a inscripcion en el Registro Mercantil Provincial. La escritura
debe ser otorgada por todos los socios fundadores, quienes tendrdn que asumir

la totalidad de las participaciones sociales. La escritura contiene los siguientes

puntos:

La identidad del socio o socios.

La voluntad de constituir una sociedad de responsabilidad limitada.
Las aportaciones que cada socio realice y la numeracion de las
participaciones asignadas en pago.

La determinacion del modo concreto en que inicialmente se organice
la administracion, en caso de que los estatutos prevean diferentes
alternativas.

La identidad de la persona o personas que se encarguen inicialmente
de la administracion y de la representacion social.

Se podran incluir todos los pactos y condiciones que los socios
juzguen convenientemente establecer, siempre que no se opongan a
las leyes reguladoras.

Los estatutos de la sociedad, en los que se hara constar, al menos:
La denominacion de la sociedad.

El objeto social, determinando las actividades que lo integran.

El domicilio social.
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= El capital social, las participaciones en que se divida, su valor
nominal y su numeracién correlativa y, si fueran desiguales, los
derechos que cada una atribuya a los socios y la cuantia o la
extension de éstos.

* El modo o modos de organizar la administracion de la sociedad, el
numero de administradores o, al menos, el nimero maximo y el
minimo, asi como el plazo de duracion del cargo y el sistema de
retribucion, si la tuvieren.

* El modo de deliberar y adoptar sus acuerdos los 6rganos colegiados

de la sociedad.

* Acudir a la Consejerias de Hacienda de la Comunidad Valenciana para
informarse sobre el Impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actos
juridicos documentados.

» Acudir al Registro Mercantil Provincial e inscribir la empresa en el

Registro”.

8.2. Tramites generales y tramites especificos.

Para formar una sociedad limitada hay que llevar a cabo la serie de tramites generales que

se detallan a continuacion (Creacion de Empresas, Gobierno de Espana):

=  “Acudir a la Agencia Tributaria (AEAT): para darse de alta en el censo de
empresarios, profesionales y retenedores.

* Acudir a la Agencia Tributaria (AEAT): para informarse sobre el Impuesto
sobre Actividades Econdmicas (hay que aclarar que se estara exento los dos
primeros ejercicios al ser empresa de reciente creacion). Para el caso de Sock
and Roll, se tendréd exencion continua, debido a que las sociedades con un
importe neto de cifra de negocio menor a un millon de euros en el pentltimo
afio anterior al del devengo del impuesto estaran exentas de este impuesto.

= Presentarse en la Tesoreria General de la Seguridad Social para dar de alta a

los socios y administradores en los regimenes de la Seguridad Social.
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= Ir al Registro Mercantil Provincial con el fin de realizar la legalizacion del
libro de actas, del libro registro de socios, del libro-registro de acciones
nominativas y del libro registro de contratos entre el socio unico y la
sociedad.

» Ir al Registro Mercantil Provincial para legalizar el libro diario y el libro de
inventarios y cuentas anuales.

* Acudir a las autoridades de certificacion para obtener un certificado

electrénico necesario para firmar electronicamente”.

También se han de llevar a cabo dos tramites especificos, el primero relacionado con la

actividad y el segundo es un tramite complementario:

= “Agencia Espafiola de Proteccion de Datos: Registro de ficheros de carcter
personal.

* Oficina Espafola de Patentes y Marcas: Registro de signos distintivos.”

8.3.0bligaciones periddicas.

Las obligaciones periddicas que hay que realizar son las siguientes: (Creacion de

Empresas, Gobierno de Espafia):

» “Se debera llevar un libro de inventarios y cuentas anuales, un libro diario para
el registro diario de las operaciones y un libro de actas que recogera todos los
acuerdos tomados por las juntas generales y especiales y los demas 6rganos
de la sociedad.

= También llevard un libro registro de socios, en el que se hardn constar la
titularidad originaria y las transmisiones de las participaciones sociales.

= El impuesto al que estd sujeta este tipo de sociedad es el Impuesto de
Sociedades que se devengara el 31 de diciembre de cada afio. Se aplicara sobre

el resultado del ejercicio positivo un 25% de tipo de gravamen”.
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8.4.Calendario e hitos mas importantes.

En este apartado se van a incluir todos los hechos importantes que ya han sucedido o que

van a acaecer en la empresa durante el transcurso de los afios:

Figura 8. Calendario e hitos mas importantes.

2016

AGOSTO.

Primeras conversaciones
sobre la posibilidad de
crear una empresa de
venta de calcetines via

SEPTIEMBRE.

Envio de formularios a
diferentes empresas
proveedoras de
calcetines y se comienza

OCTUBRE.

Viajes a las empresas
proveedoras tanto del
articulo principal como
de las empresas de

Internet. la labor de estudio de packaging.
Primeras decisiones mercado y de la
acerca de como enfocar competencia.
la marca y a quién
dirigirse.
NOVIEMBRE DICIEMBRE:
Toma de contacto con el
disefiador web y se
comienza estudiar la
creacion de las redes
sociales
2017
ENERO. FEBRERO. MARZO.
Aportaciones dinerarias
y no dinerarias a la
empresa y se realiza la
constitucion de la misma.
Comienzo del plan de
negocios.

ABRIL. MAYO. JUNIO.
Finalizacion del plan de
negocios.

JULIO. AGOSTO. SEPTIEMBRE.

Pedido de calcetines y
packaging necesarios a
las empresas
proveedoras.

Finalizacion de la pagina
web y se comienza a
realizar acciones de
publicidad y de
marketing a través de las
redes sociales.

Lanzamiento de las
primera campaiia de Sock
and Roll.

Fuente: Elaboracion propia.
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9. VALORACION Y CONCLUSIONES.

La moda es una cuestion que se origina desde el inicio de los tiempos. Desde la
desaparicion del homo neanderthalensis y la aparicion del homo sapiens se tiene un

sentido de la moda cuando se usaban las pieles de los animales como atuendos.

La moda es una necesidad en base a tres aspectos: necesidad de gustar al resto, necesidad
de ir al ritmo del periodo y necesidad de consumo por parte de los individuos. La moda
es un creador de nuevas tendencias y de habitos de las personas. Normalmente, los
clientes no eligen qué ropa ponerse, sino que es la industria quien decide que estilo es el

actual y que estilo deben seguir los diferentes segmentos de mercado.

Como ya se ha comentado en apartados anteriores, el sector de los calcetines es un sector
en crecimiento, por tanto, se considera que es un momento idoneo para entrar en esta
industria. Hay una empresa que lidera el mercado y muchas empresas que imitan a la
lider, pero ninguna plantea la opcion de salir de lo normal y realizar algo que no se esta
haciendo. Por ello, aparece la figura de Sock and Roll para lograr que los clientes que no
estan localizados en el segmento de mercado de las demas empresas, caigan en manos de

Sock and Roll.

La aparicion de multitud de segmentos de clientes cada vez con mayores exigencias sobre
las empresas hace que las empresas dirijan sus productos a diferentes nichos de mercado.
Asi es como Sock and Roll establece un publico objetivo llamado rebelde dentro de un
segmento de mercado como es el de hombres y mujeres con una edad entre 25 y 55 afios
y con poder adquisitivo medio alto. Por medio de la especializacion (en el caso de Sock
and Roll, 1a especializacion de los disefios), se puede extraer una cuota de mercado que

esté aferrada a la marca y que siga los pasos que marca la empresa.

La investigacion acerca del plan de negocio referente a Sock and Roll es 1til para que se
puedan conocer cudl es la idea de negocio basica de la empresa, cudles son los principales
competidores en la industria, cudl es tu estrategia de marketing, cudl es tu procedimiento
de produccion o de operaciones, cudl es tu plan de recursos humanos y, sobre todo, la
viabilidad econdémica y financiera del proyecto que, al fin y al cabo, es el dato en el que
se fijan los inversores o prestamistas a la hora de evaluar un proyecto para considerar

algun tipo de aportacion al negocio.
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Desde mi punto de vista, el proyecto Sock and Roll es viable. Segtin los calculos y los
estudios realizados fundar una empresa con estas caracteristicas es una buena opcion

siempre que se sigan los parametros que se han indicado a lo largo del estudio.

Ademas, Sock and Roll no es solo una entidad con &nimo de lucro, si no que pretende
aportar algo a la sociedad, utilizando los medios de los que disponemos para captar la
atencion de nuestros clientes. Nuestra intencion es devolver parte de la riqueza que éstos
nos dan a la sociedad. De esta forma, conseguimos dos objetivos que para nosotros son
fundamentales. El primero, contribuir con nuestro pequefio granito de arena para evitar la
desigualdad social, y el segundo, servir de foco de atencion, para que, de alguna forma,
este tipo de injusticias no queden silenciadas ante la multitud de informaciéon que

recibimos a través de internet.

La realizacion del plan de negocio proporcionara, de esta forma, un valor afladido para la
empresa en lo referente a los conocimientos arriba citados. Sock and Roll, a partir del

estudio, podra tomar decisiones de importancia con una mayor certeza.
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ANEXOS.

- Curriculum vitae.

Figura 9. Curriculum Vitae Rubén Gutiérrez de la Iglesia.

Rubén Gutiérrez de la Iglesia.

¢/ Clara Campoamor n°39 (Elche).
faler.gutierrez@gmail.com
648201593

Experiencia ENTRENADOR DE FUTBOL — ELCHE SPORTING.

01/09/2011 — 09/06/2017
Segundo entrenador del Alevin A (temporada 2011-2012); Segundo entrenador del Infantil B
(temporada 2012-2013); Entrenador del Benjamin B (temporada 2013-2014); Entrenador del
Benjamin A (temporada 2014-2015); Entrenador del Alevin B (temporada 2015-2016);
Entrenador del Alevin A (temporada 2016-2017).
Durante todos los afos he sido responsable de un grupo de nifios, en los que se desarrollan
habilidades de organizacién motivacion y liderazgo de grupos.
ENCARGADO DE ALMACEN — MAISA DEL NORTE.

01/07/2014 — 01/09/2014
Recepcion de pedidos; sello de albaranes; almacenamiento de los materiales recibidos
(logistica); venta al publico; envio de pedidos; transporte de pedidos.
DIRECTOR COMERCIAL, ADMINISTRATIVO Y DE PRODUCCION —
WANDERLUST TRAVELWEAR.

01/01/2015 —30/11/2016
Relacién con proveedores; encargado de la organizacion y administracion de eventos;
administracion y asesoria fiscal; mediador de las relaciones entre todas las areas funcionales
de la empresa.
ENCARGADO DE ALMACEN — MAISA DEL NORTE.

01/07/2015 - 01/09/2015
Recepcion de pedidos; sello de albaranes; almacenamiento de los materiales recibidos
(logistica); venta al publico; envio de pedidos; transporte de pedidos.
ENCARGADO DE ALMACEN — MAISA DEL NORTE.

01/07/2016 —01/09/2016
Recepcion de pedidos; sello de albaranes; almacenamiento de los materiales recibidos
(logistica); venta al ptblico; envio de pedidos; transporte de pedidos; ayuda al responsable
de administracion
con la contabilidad y facturacion de la empresa; responsable relaciones con bancos.
AYUDANTE DEPARTAMENTO CONTABLE — PENTA 360 DISTRIBUIDOR
VODAFONE EMPRESAS.

09/03/2017 — Actualidad
Dar soporte a las actividades administrativas y economico-financieras. Recepcion (emision)
de facturas, contabilizacion, pago (cobro) y archivo de las mismas. Comunicacion entre
departamentos.

Educacion IES MISTERI D’ELX, AVENIDA DE LA UNIVERSIDAD, 1, 03202 ELCHE,
ALICANTE.

Graduado Escolar.

IES MISTERI D’ELX, AVENIDA DE LA UNIVERSIDAD, 1, 03202 ELCHE, ALICANTE
Bachillerato en Ciencias Sociales.

UNIVERSIDAD MIGUEL HERNANDEZ ELCHE, AVINGUDA DE LA UNIVERSITAT
D'ELX, S/N, 03202 ELX, ALACANT

Grado en Administracion y Direccion de Empresas.

Comunicacion Espiritu de trabajo en equipo; buenas capacidades de comunicacion gracias a mi experiencia
como entrenador; experiencia en gestionar equipos de trabajo; organizado; trabajador;
perfeccionista; responsable, constante; humilde; puntual; afdn de superacion; intervencion en
diversas charlas sobre la mejora del grado en administracion y direccion de empresas de la
UMH vy sobre la mejora del trabajo final de grado.

Liderazgo Buenas capacidades de liderazgo y motivacion gracias a mi experiencia como entrenador;

liderazgo (responsable en varias ocasiones de grupos de alrededor de 18 personas);
experiencia en gestionar equipos de trabajo; implicacion y proyeccion social mediante la
representacion estudiantil durante dos aflos consecutivos en la universidad.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Figura 10. Curriculum Vitae Alberto Rosillo Visiga.

Alberto Rosillo Visiga.

¢/ Fray Pedro Balaguer n°58 Bajo (Elche).
albertorosillo@gmail.com

633221088

Experiencia

ORGANIZADOR AUTOMEC’07 — UNIVERSIDAD MIGUEL HERNANDEZ.
01/01/2007 — 01/02/2017
Miembro del a organizacion del evento Automec'07 con la exposicion del vehiculo de bajo
consumo & quot; Datil EVO & quot; para competicion internacional Shell Eco-Marathon.
MONITOR ESCUELA VERANO — COLEGIO NUESTRA SENORA DEL CARMEN
(MACABI SPORTS).
01/07/2011 — 01/08/2011
Monitor de tiempo libre; dinamizacion de actividades y manualidades; monitor de deporte.
F&B — CIRQUE DU SOLEIL.
01/08/2011 —01/09/2011
REDACTOR ADJUNTO — DEMPRENDEDORES.
01/11/2011 -01/12/2012
Compartir la experiencia emprendedora con otros emprendedores contando nuestras idas y
venidas en el mundo del emprendedurismo.
EMPRENDEDOR - YUZZ ALICANTE.
01/11/2011 - 01/07/2012
Emprendedor en el Centro de emprendedores YUZZ Alicante.
MONITOR ESCUELA VERANO — COLEGIO NUESTRA SENORA DEL CARMEN
(MACABI SPORTS).
01/07/2012 - 01/08/2012
Monitor de tiempo libre; dinamizacion de actividades y manualidades; monitor de deporte.
ORGANIZADOR EVENTO PARA EMPRENDEDORES EMPRENDEWEEKEND UMH —
OBSERVATORIO OCUPACIONAL UMH.
01/10/2012 - 01/11/2012
Organizacion del evento; contacto con patrocinadores; busqueda activa de participantes y
mentores; campaiia de difusion (disefio y difusion carteleria, mailing, redaccion blog);
dinamizacion de actividades; organizacion de horarios.
COLABORADOR PROGRAMA EMPRENDEDORES UNIVERSITARIOS —
OBSERVATORIO OCUPACIONAL UMH.
01/10/2012 - 01/12/2012
Organizacion de eventos para emprendedores; difusion, disefio y marketing de eventos.
GESTION PLATAFORMA E-LEARNING — OBSERVATORIO OCUPACIONAL UMH.
01/01/2013 — 01/04/2013
Organizacion de eventos para emprendedores; difusion, disefio y marketing de eventos.
GESTION PLATAFORMA E-LEARNING — OBSERVATORIO OCUPACIONAL UMH.
01/01/2013 — 01/04/2013
Creacion y gestion de contenido docente para plataforma e-learning orientada a formacion
en competencias transversales, creatividad, marketing personal y branding; gestion de redes
sociales.
DEPARTAMENTO DE DISENO Y ENCARGADO TIENDA — TUMISMO.
01/03/2013 - 01/01/2015
Diseflo, impresion digital, fotografia y personalizaciones en general.
Funciones: Atencidon y asesoramiento al cliente, mantenimiento, contacto y gestion de
proveedores, disefio y manufacturacion de productos personalizados, gestion basica de
RRSS.
FUNDADOR-CEO Y DISENADOR — MORE THAN TEES.
01/07/2013 = 01/01/2017
Departamento de disefios; relaciones con proveedores; marketing y ventas.

COFOUNDER - DTG.

01/02/2015 — ACTUALIDAD
Impresion textil directa mediante tecnologia DTG, sublimacion, vinilo/transfer y
Serigrafia; personalizacion de alta calidad de prendas textiles de algodon y poliéster,
articulos de regalo y regalo empresarial; disefio grafico e impresion digital de tarjetas,
adhesivos, folletos, vinilos, rétulos...

Educacion

UNIVERSIDAD MIGUEL HERNANDEZ ELCHE, AVINGUDA DE LA UNIVERSITAT
D'ELX, S/N, 03202 ELX, ALACANT.

Grado en Ingenieria Industrial.

TECNICA DE ILMENAU, EHRENBERGSTRABE 29, 98693 ILMENAU, ALEMANIA.
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Grado en Ingenieria Industrial.

DEUSTO FORMACION, ONLINE

Disefio Grafico Publicitario, Graphic Design; Actividades y Grupos: Disefio Grafico,
Publicidad y Marketing; Adobe Photoshop Cs5, Adobe Illustrator Cs5

Adobe Indesign Cs5.

NATURAL FORMACION ELCHE, CALLE FRAY JAIME TORRES, 51 ENTLO., 03204
ELCHE, ALICANTE, ALICANTE.

Master en Ilustracion y Disefio Grafico.

Comunicacion

Grandes capacidades de comunicacion debido a mi experiencia como monitor y organizador
de eventos; organizados; trabajador; constante; grandes aspiraciones personales; gestion de
equipos de trabajo (trabajo en equipo); constante.

Liderazgo

Buenas capacidades de liderazgo y motivacion gracias a mi experiencia como monitor y
organizador de eventos.

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 11. Curriculum Vitae Oscar Coloma Igual.

Oscar Coloma Igual.

¢/ Camino Flamarion n°7 (Elche).
oscarcoloma@hotmail.com
677815125

Experiencia

DISENADOR GRAFICO — MAS QUE IDEAS.

01/03/2008 — 01/09/2009
Encargado de realizar los disefios para los clientes que desean publicidad.
DISENADOR GRAFICO — PAPELX.

01/09/2009 —01/07/2013
Encargado de realizar los disefios para los clientes que desean publicidad.
FUNDADOR-CEO Y DISENADOR — MORE THAN TEES.

01/07/2013 —01/01/2017
Departamento de disefios; relaciones con proveedores; marketing y ventas.
COFOUNDER - DTG.

01/02/2015 — ACTUALIDAD
Impresion textil directa mediante tecnologia DTG, sublimacion, vinilo/transfer y
Serigrafia; personalizacion de alta calidad de prendas textiles de algodén y
poliéster, articulos de regalo y regalo empresarial; disefo grafico e impresion
digital de tarjetas, adhesivos, folletos, vinilos, rétulos...

Educacion

IES CARRUS ELX, C/ JOSE DIEZ MORA, 2, 03205 ELX, ALACANT.
Técnico Superior en Disefio Grafico y Produccion Editorial.

ACADEMIA REDOL{ FORMACION, C/ SALAZAR ALONSO, 203202 ELX,
ALACANT.

Rash and Fireworks (Diseno Grafico y Web).

ACADEMIA NUEVOS MEDIOS, INNOVACION Y APRENDIZAIJE SL,
CARRER VELARDE, 8, 03203 ELX, ALACANT.

Adobe Illustrator Cs4 Avanzado (DISENO GRAFICO).

Comunicacion

Creativo; trabajo en equipo en individual; responsable; comprometido; honesto;
clarificador; optimista; habil.

Liderazgo

Poseo dotes de liderazo que se pueden observar en las relaciones con las personas.

Fuente: Elaboracion propia.
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- Andlisis del entorno general.

=  Dimensidon econdmica:

“Afecta a la naturaleza y la direccion del sistema econdmico en el que se desenvuelve la

empresa” (Guerras y Navas, 2015, p.146).

Para esta dimension se consideran aspectos como el producto interior bruto (PIB), el
crecimiento del empleo, la tasa de desempleo, la inflacion, la Deuda Publica y el Déficit

Publico. Se estudia el periodo comprendido entre el 2016 y el 2021.

El Fondo Monetario Internacional (FMI) ha destacado la recuperacion que ha logrado
Espafia, pero ha advertido por el elevado desempleo y por la deuda ptblica y privada que

la convierten en mas débil.

El FMI prevé que el crecimiento se modere a partir de 2017 siguiendo por encima de la
media de la eurozona. Segun el FMI, el PIB real de Espafia aument6 en 2016 un 3,20% y
se pronostica que aumentard en 2017 un 2,30% y un 2,10% en 2018 considerando a la
demanda interna la fuerza promotora transcendental. También se hace una prevision para
los afios 2019, 2020 y 2021, situando el crecimiento anual del PIB real de Espana en

2,00%, 1,90% y 1,70% respectivamente.
Grafico 12. Evolucion del producto interior bruto (PIB) de Espafia.

Evolcuidon Producto Interior Bruto Espafia
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Expansion.
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El FMI ha sefialado que, aunque la economia espafiola sea ahora mas resistente, hay
muchos desajustes y debilidades estructurales entre los que destaca el elevado desempleo,

la elevada deuda publica y el bajo crecimiento de la productividad.

En 2016 ha habido un incremento del empleo en un 2,90% y se prevé una subida del
empleo de un 2,00% en 2017; para los afios restantes hasta el 2021 se observa que subira
en torno al 1,00%.

Grafico 13. Evolucion del crecimiento del empleo de Espaia.

Evolucion Cremiento Empleo Espafia
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Expansion.

La tasa de paro se sitia en 2016 en un 19,40% y en 2021 en un 15,30%. Se percibe una
trayectoria decreciente de la tasa de paro, lo cual es un aspecto positivo para la economia

espafiola; pero se insiste en que aun es una tasa elevada.

120



Grafico 14. Evolucion de la tasa de desempleo de Espaiia.

Evolucion Tasa Desempleo Espana
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Expansion.

Los datos de inflacion de Espana tienen una influencia ascendente a lo largo del periodo

estudiado. Ascendiendo un punto porcentual desde 2016 hasta 2021.

Grafico 15. Evolucion de la tasa de inflacion de Espana.

Evolucion Tasa Inflacion Espana
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Expansion.
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Es importante aducir una herramienta macroecondémica para observar la relacion indirecta
entre desempleo e inflacion. Como se ha visto en la explicacion anterior, el descenso de

la tasa de desempleo conlleva un aumento de la inflacion.

La deuda publica espanola se localiza en niveles muy elevados en 2016 y 2017
(situandose en un 99,20% sobre el PIB). A partir de 2018 (inclusive) se reducira la deuda
publica logrando situarse en un 95,60% sobre el PIB. Aunque se observe una disminucion

de los tantos por ciento, estos datos son aspectos negativos para la economia espaiola.

Segtin estimaciones del FMI, ante un escenario con dos afios de recesion consecutivos, la

deuda publica se acercaria a un 110,00% del PIB.

Grafico 16. Evolucion de la deuda publica de Espaiia.

Evolucion Deuda Publica Espafia
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Expansion.

Segun el FMI, el déficit publico estard en 2016 en el 4,50% del PIB y descendera en 2017
hasta el 3,20% del PIB. Se distinguen mayores disminuciones del déficit publico en los

afios siguientes llegando en 2021 hasta un 2,00% del PIB.
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Grafico 17. Evolucion del déficit publico de Espaiia.

Evolucion Déficit Publico Espafia
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Expansion.

Uno de los riesgos para la economia espafiola es lo siguiente: incertidumbre en las
negociaciones del Brexit. Se apunta que el Brexit le restara 0,3 puntos porcentuales al

PIB de Espaiia, debido a la bajada de comercio y a la desconfianza.

Todas estas variables que se refieren a la dimension econdmica afecta a la empresa de
forma indirecta, debido a que todos estos términos lidian con el gasto medio del hogar

espaiol y en concreto con el consumo de ropa y de complementos.
* Dimension socio-cultural.

En esta dimension se engloba la dimension socio-cultural que “recoge las creencias,
valores actitudes y formas de vida de las personas que forman parte de la sociedad en la
que se enmarca la empresa” (Guerras y Navas, 2015, p.146) y la dimension demografica
que “recoge los principales cambios en la estructura de la poblacion” (Guerras y Navas,

2015, p.146).
En la dimension socio-cultural se evaluan los siguientes puntos:

- Educacion vy cultura:

En primer término, se va a analizar la evolucion de la produccion editorial de libros en

Espafia, existe una produccion total de 61.008 libros editados a fecha de 2015 y
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experimentando una variacion anual de casi un 8,90% respecto a 2014 cuando se la cifra

se situaba en 56.030 libros editados.

Grafico 18. Evolucion de la produccion editorial de libros de Espaiia.

Evolucion Produccion Editorial
Libros Esparna

62000
61000
60000
59000
58000
57000
56000
55000
2014 2015

Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

En segundo lugar, se va a analizar la encuesta de insercion laboral de los titulados
universitarios. Destacando la tasa de actividad, la tasa de empleo y la tasa de paro segiin

la rama de conocimiento.

Sobre la tasa de actividad, destaca la rama de la ingenieria y la arquitectura junto con las

ciencias de la salud. Y se queda atras la rama de artes y humanidades.
Grafico 19. Tasa de actividad de insercion laboral de universitarios de Espafia.

Tasa de Actividad Insercion Laboral
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.
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Sobre la tasa de empleo, hay una mayor homogeneizacion de las ramas del conocimiento.
Aunque siguen estando por encima del resto, las ramas de la ingenieria y arquitectura y

de las ciencias de la salud.

Grafico 20. Tasa de empleo de insercion laboral de universitarios de Espafia.

Tasa de empleo Insercion Laboral
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

Sobre la tasa de paro, como era de esperar, la rama donde mas tasa de paro hay, es la rama

de artes y humanidades.
Grafico 21. Tasa de paro de insercion laboral de universitarios de Espafia.

Tasa de Paro Insercion Laboral
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.
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En tercer lugar, se ve el gasto publico en educacion es de 44.846.762 miles de €,
suponiendo una variacion del -0,3% respecto a 2013.El gasto publico en educacion sobre
el PIB del afio 2014 se sittia en un 4,32%. Las conclusiones del estudio se centran en la

variacion negativa de la inversion.

En cuarto lugar, se observa la evolucion de la tasa de abandono educativo en edades
tempranas. Como se puede observar, hay una reduccion progresiva de la tasa de abandono
desde 2007 hasta 2016. Es destacable la fisura entre hombres y mujeres existente en el

abandono educativo; teniendo los hombres una mayor tasa de renuncia.

Grafico 22: Evolucién del abandono educativo por sexo en Espaiia.

Evolucion Abandono Educativo por Sexo Espafia
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

En quinto lugar, se observa el numero de estudiantes que han resultado beneficiarios de
las becas durante los cursos escolares 2013-2014 y 2014-2015 tanto por el lado del
ministerio estatal como de las comunidades autdbnomas espaiolas; es necesario destacar
que el nimero de becas ha descendido en los dos casos, suponiendo un 4,90% de descenso
en el caso de las becas procedentes del ministerio y un 12,50% de caida en el caso de las

becas procedentes de las comunidades autonomas.
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Grafico 23. Numero de becarios y beneficiarios en Espana.

Numero de becarios y beneficiarios
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

En ultimo lugar, se analizan los principales indicadores anuales de participacion cultural
de Espafia. Como se observa en la grafica, las actividades que mas realizan los espafioles
es la lectura seguida del cine; en cambio, la actividad menos popular es la consulta de

archivos. El resto de actividades estan mas o menos homogeneizadas.

Grafico 24. Principales indicadores anuales de participacion cultural en Espaia.

Principales Indicadores Anuales Participacion
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.
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- Salud:

En primer lugar, se aborda la evoluciéon de la morbilidad hospitalaria, mostrando la

evolucion de las altas hospitalarias y la evolucion de la estancia media de dias.

Se observa una subida de las altas hospitalarias del 0,6% de variacion entre 2014 y 2015

sobretodo debido a enfermedades en el aparato circulatorio.

Grafico 25. Evolucion de las altas hospitalarias en Espaia.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

Se observa una pequefia subida de la estancia media en los hospitales, suponiendo un

incremento de 2014 a 2015 del 0,8%.
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Grafico 26. Evolucion de la estancia media hospitalaria en Espafia.

EVOLUCION ESTANCIA MEDIA (N°DIAS)
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

En segundo término, se analiza la evolucion del nimero de defunciones en Espafia desde

2010 hasta 2015 y la evolucion de la tasa bruta de mortalidad para los afios 2014 y 2015.

En el afio 2015, se han causado 422.568 fallecimientos un 6,8% mas que en 2014 en el

que se produjeron 395.830 defunciones.

La mayoria de las defunciones se corresponden a causas naturales, suponiendo este dato
un 96,40% del total de defunciones. Las enfermedades que han producido el aumento de
los fallecimientos han sido las del sistema circulatorio, seguido de los tumores y de las

del sistema respiratorio.
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Grafico 27. Evolucion del nimero de defunciones en Espaiia.

EVOLUCION N° DEFUNCIONES ESPANA
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

La tasa bruta de mortalidad espafiola se situa en 2015 en 910,50 fallecidos por cada
100.000 habitantes; en 2014 la tasa se situé en 852,10 fallecidos por cada 100.000
habitantes. Lo cual, ha supuesto un incremento del 6,9% de un afio a otro.

Gréfico 28. Evolucion de la tasa bruta de mortalidad en Espaiia.

EVOLUCION TASA BRUTA DE MORTALIDAD ESPANA
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

130



En ultimo lugar, se muestra un grafico para ver la distribuciéon de las personas con
discapacidad en el afio 2012. Como aspectos destacables, se observa que el mayor numero
de personas con discapacidad estan jubiladas (44,10%); que el 14,10% del total de los
discapacitados, disponen de trabajo; y que el 12,70% de discapacitados estan en situacion

de desempleo.

Grafico 29. Distribucion de personas con discapacidad en Espafia.

PERSONAS CON DISCAPACIDAD ESPANA 2012
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

- Seguridad v justicia:

En primer lugar, se analizan las variaciones en los condenados adultos diferenciando entre

hombres y mujeres.

En 2010, hubo 215.168 personas adultas condenadas por sentencia firme y este dato no
ha descendido en ninguno de los afios siguientes, teniendo en 2015 un numero de 22.862
personas adultas condenadas por sentencia firme (siendo este dato un 1,8% mayor que el
del afio 2014). La mayoria de los condenados son de género masculino, pero es destacable
que, en el afio 2015, los hombres han descendido un 0,4% sobre el afio 2014; y las mujeres

han aumentado un 17,5% sobre el aflo 2014.

Como conclusion, aducir que la mayoria de los delitos cometido en 2015, se han

producido debido a infracciones contra la seguridad vial, lesiones, robos y hurtos.

131



Grafico 30. Comparacion y evolucion de los condenados espanoles.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

- Analisis sociales:

En primer lugar, se va a analizar la evolucion de la tasa de empleo para hombres y mujeres
segun el nivel de educacion. Tanto para mujeres como para hombres desciende de forma

continua desde 2009 hasta 2013, donde adquiere una recuperacion visible hasta 2015.

De cualquier forma, lo importante de este punto, es la brecha existente entre los dos

géneros. En Espafia hay una mayor tasa de empleo de varones que de mujeres.

Grafico 31. Evolucion de la tasa de empleo segun niveles de educacion de Espaiia.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

En segundo lugar, se analiza la poblacion en riesgo de pobreza relativa y la brecha de
género para Espafia. Como se observa, los datos entre hombres y mujeres son parejos, es
decir, no existen grandes diferencias entre los hombres y las mujeres. Desde 2013 hasta
2015, los hombres tienen una tasa de poblacion en riesgo de pobreza mayor que las

mujeres.

Grafico 32. Poblacion espafiola y brecha de género en riesgo de pobreza relativa.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

En tercer lugar, se observan: las personas preocupadas por el medio ambiente clasificadas
por variables sociodemograficas; y las personas preocupadas por el medio ambiente

clasificadas por variables socioecondmicas.

133



Grafico 33. Personas de Espafia preocupadas por medio ambiente (sociodemografico).
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

Grafico 34. Personas de Espafia preocupadas por medio ambiente (socioeconémico).
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

En la dimension demografica se engloba lo siguiente:

En primer lugar, se observa una proyeccion de la poblacion desde para 50 afos. En EL
caso de que se mantengan las tendencias proyectadas, la poblacion sufriria un descenso

continuo en los 50 afios estudiados.
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En 2016 la poblacion se sitia en 46.438.422 habitantes y descenderia en 2031 a
45.886.177 habitantes, por lo que, Espafia perderia un 1,20% de su poblacion. Pero para
el 2066 la cosa empeora aiin mds, pues la poblacion espafiola se situaria en 41.068.643

habitantes y se perderia un 11,60% de la poblacion.

Grafico 35. Proyeccion poblacion espafiola 2016-2066.

PROYECCION POBLACION ESPANOLA (2016-2066)
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

Por otro lado, se observa la proyeccion para los proximos 50 afios de la natalidad, de la
mortandad y de su diferencia (saldo vegetativo). Como se aprecia en el grafico, se tiene
un progresivo incremento de la mortalidad y un progresivo descenso de la natalidad que

provoca que aumente el saldo vegetativo.
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Grafico 36. Proyeccion de nacimientos, defunciones y saldo vegetativo (Espafia 2015-2065).
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

Se dispone también de la proyeccion para los proximos 50 afios de la inmigracion,

emigracion y de su diferencia (saldo migratorio).

La proyeccion para el periodo 2015-2065 se realiza suponiendo que el nivel de
inmigraciones es constante. De esta forma, se observa como el saldo migratorio va
aumentando cada vez mas debido a que cada vez menos espafioles emigran a otros

lugares.

Grafico 37. Proyeccion de inmigraciones, emigraciones y saldo migratorio (Espafia 2015-2065).
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.
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Centrandonos solamente en el publico objetivo de Sock and Roll, se van a analizar

diferente variables socio-culturales y demogréficas:

Grafico 38. Proyeccion del segmento de mercado (Espafia 2016-2066).
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Fuente: Elaboracion propia a partir de INE.

Se observa, que las mayores pérdidas de poblacion se producen en las etapas de edad de

35 a 39 afios y de 40 a 44 afios.

El segmento de mercado al que Sock and Roll se dirige no se centra solamente en la edad.
Dentro de este gran apartado, se han de analizar los estilos de vida y costumbres de las
personas. El publico objetivo que acompana a la empresa es un consumidor cambiante,
que le gusta la moda y que adquiere productos que estan a la vanguardia. Por ello,
cualquier analisis socio-cultural del sector, debe centrarse también en la evolucion de la
moda y de los estilos de vida de las personas. Para tanto, Sock and Roll, debe estar alerta
de todas las celebraciones, eventos, ferias o desfiles de moda para ver las tendencias
actuales y actualizarse al instante siempre conservando su naturaleza de rebeldia por la

que se caracteriza la empresa.

137



