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INTRODUCCION

Actualmente podemos ver un claro problema en la sociedad, y es que la poblacion crece
y crece, y los recursos necesarios para satisfacer las necesidades de esa creciente
poblacion son limitados. En Espafa este problema esta también latente, y es que es clara

la necesidad de un cambio de modelo de negocio.

Hoy en dia la sociedad europea y espafiola, sigue un modelo econdmico lineal, en el que
los recursos que son limitados se explotan cada vez mas y cuando la vida de los
productos se termina, estos se desechan generando una enorme cantidad de residuos,

que se acumulan y perjudican al medio ambiente.

Los datos son muy reveladores, por ejemplo seglin el informe “What a Waste” el banco
mundial avisaba de que en el mundo se producian al dia mas de 3 toneladas de residuos.
Si esto sigue asi, en 2025 se podrian llegar a producir 6 toneladas al dia, cantidad que
ocuparia un espacio del que no disponemos. También en 2015 en la cumbre del clima de
Paris, advertian que si no se toman medidas, el planeta podria llegar a paralizarse y no

haber suficientes alimentos y agua para la poblacion.

Esto nos hace plantearnos una serie de preguntas sobre como afrontar esta crisis de
residuos y como podemos crear modelos de negocio circulares que ayuden a aliviar el
enorme problema que se da actualmente en el mundo, de consumo extremo y de

generacion de residuos a un ritmo insostenible.

Como respuesta a estas preguntas, debemos fomentar empresas modelos de negocio
circulares que traigan una nueva mentalidad, y esta mentalidad debe estar orientada
hacia la sostenibilidad y la responsabilidad Por lo tanto surge el proyecto de
VallehermosoCircular en el que 8 alumnos impulsados por Jose Luis Parada vamos a
realizar un TFG sobre un caso aplicable a la realidad, de como llevar un modelo circular

al mercado de Vallehermoso y a 8 de sus puestos.

“La economia circular es un modelo de produccion y consumo que implica compartir,
alquilar, reutilizar, reparar, renovar y reciclar materiales y productos existentes todas las
veces que sea posible para crear un valor afiadido. De esta forma, el ciclo de vida de los

productos se extiende.”!

En VallehermosoCircular, queremos potenciar la idea de que debe existir una

colaboracion sacada de la iniciativa empresarial en la que empresa y clientes deben ser

! Noticias Parlamento Europeo (2021 16 febrero) Economia circular: definicion importancia y beneficios
Noticias Parlamento Europeo https://www.europarl.europa.cu/news/es/headlines/economy/
20151201STO05603/economia-circular-definicion-importancia-y-beneficios



https://www.europarl.europa.eu/news/es/headlines/economy/20151201STO05603/economia-circular-definicion-importancia-y-beneficios
https://www.europarl.europa.eu/news/es/headlines/economy/20151201STO05603/economia-circular-definicion-importancia-y-beneficios
https://www.europarl.europa.eu/news/es/headlines/economy/20151201STO05603/economia-circular-definicion-importancia-y-beneficios
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participes de un modelo en el que se reduzcan los residuos y se les de un mayor
aprovechamiento reduciendo de esta forma el fuerte impacto que se genera. También
buscamos generar un cambio en los habitos de consumo de los ciudadanos espafioles,
para que estos vean atractiva una opcion en la que contribuyan al medio ambiente al ser
parte del proyecto que pretende reducir la inmensa cantidad de residuos que se generan
al dia.

INTRODUCTION

Nowadays we can see a clear problem in society, and that is that the population is
growing and growing, and the resources needed to meet the needs of this growing
population are limited. In Spain this problem is also latent, and it is clear that there is a

need for a change in the business model.

Currently, European and Spanish society follows a linear economic model, in which
limited resources are exploited more and more, and when the life of products is over,
they are discarded, generating an enormous amount of waste, which accumulates and

harms the environment.

The data is very revealing, for example, according to the report "What a Waste" the
World Bank warned that in the world more than 3 tons of waste are produced every day.
If this continues, by 2025 we could be producing 6 tons a day, an amount that would
take up space we do not have. Also in 2015, at the Paris climate summit, they warned
that if no action is taken, the planet could come to a standstill and there would not be

enough food and water for the population.

This raises a number of questions about how to tackle this waste crisis and how we can
create circular business models that help to alleviate the huge problem of extreme

consumption and waste generation at an unsustainable rate.

In response to these questions, we must promote circular business models that bring a
new mentality, and this mentality must be oriented towards sustainability and
responsibility. Therefore the VallehermosoCircular project arises, in which 8 students
driven by Jose Luis Parada are going to carry out a TFG on a case applicable to reality,

how to bring a circular model to the Vallehermoso market and 8 of its stalls.

“The circular economy is a model of production and consumption that involves sharing,
renting, reusing, repairing, renewing and recycling existing materials and products as

often as possible to create added value. In this way, the life cycle of products extends”



Universidad Francisco de Vitoria
Grado en ADE

In VallehermosoCircular, we want to promote the idea that there should be a
collaboration based on business initiative in which the company and its customers
should participate in a model that reduces waste and makes better use of it, thus
reducing the strong impact that is generated. We also seek to generate a change in the
consumption habits of Spanish citizens, so that they see an attractive option in which
they contribute to the environment by being part of a project that aims to reduce the

immense amount of waste that is generated every day.

RESUMEN EJECUTIVO

VallehermosoCircular es un proyecto que consiste en disefiar ¢ implementar un modelo
de negocio circular, en 8 puestos del mercado de Vallehermoso, en este caso, de la
polleria Hermanos Gémez. Esta polleria ofrece productos exclusivos, especializados en
aves, huevos y caza. Los promotores son Miguel Dorado, estudiante de ADE y
Marketing, Higinio Goémez, duefio de la polleria, y Jose Luis Parada, profesor de la
UFV. El objetivo del proyecto es aplicar un modelo de negocio circular a la polleria
para reducir los residuos generados, optimizar los recursos y transformar el negocio de
forma rentable. La ventaja competitiva del negocio es tener especialidades de la mayor

calidad, junto con el nuevo modelo de negocio circular.

Los productos que se venden se categorizan en aves, caza mayor, caza menor,
productos de temporada, foie, huevos, despieces y especialidades. El envase en el que se
venden es reutilizable, incentivando a los clientes a que lo utilicen. El principal canal
de venta es la tienda fisica del mercado, el canal online esta en crecimiento. El Target
son hombres y mujeres de 25 a 45 afios que buscan realizar la compra en el propio
mercado teniendo una interaccion directa con la persona en la polleria, ademas
consideran el cuidado del medio ambiente como un aspecto importante a la hora de

comprar.

En términos del macroentorno el momento econdmico se estd recuperando de la
pandemia y el politico no es el mas favorable por la pandemia pero en términos sociales,
es muy positivo debido a una creciente preocupacién por el medio ambiente de los
ciudadanos espafioles. Debemos aprovechar también los incentivos para aquellos que

apliquen modelos circulares.

Lo que respecta al microentorno, existen varias marcas de competencia, la polleria
Alcampo, por cercania, es la que representa una mayor amenaza, y por similaridad de

venta de productos, la Polleria del mercado municipal de Chamartin, “La polleria de
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Paco”, nos diferenciamos de todas las marcas de la competencia, por el modelo de

negocio circular en el que somos los primeros en implantarlo.

El mercado espaiiol de productos avicolas significa un 15,4% de la produccion final
ganadera. Tuvo un crecimiento de la produccion principalmente desde el afio 2013 hasta
el 2019. En el afio 2020, se ha resentido significativamente a causa de la pandemia,
bajando un 18%. Pero ha podido recuperarse y reducir la caida a un 5%. En cuanto a la
produccion europea, Espafia ocupa el segundo lugar con un 11,8 % de la produccion

total de carne de pollo.

Las principales empresas competidoras del sector para la Polleria Hermanos Gomez
en Madrid son la Polleria Alcampo de Vallehermoso, las pollerias del mercado
municipal de Chamberi Adriano Dias y la Polleria Cesar Martin. En cuanto a las del

mercado de Chamartin son La polleria Felix, y La polleria de Paco.

La prevision de ventas en los 3 primeros afios es de 354.624 euros, 363.000 euros y
389.580 euros, en ingresos anuales, experimentando crecimientos, variaciones en el

precio y unidades, a medida que pasan los afios.

Las acciones de comunicacion y Marketing que vamos a utilizar se van a dividir en
medios propios (pagina Web de la polleria y del mercado y RRSS) medios pagados
(Publicidad en el lugar de venta, posicionamiento SEM, display y acciones pagadas
en RRSS) y medios ganados (Administraciéon publica, conversacion en RRSS y
Masterchef). Buscamos medios que sean asequibles y que den a conocer el proyecto

circular.

La empresa va a contar con 6 departamentos (Tienda, Circular, Direccion de personas,
Contabilidad, Marketing y Distribucién) y un total de 9 trabajadores. En cuanto a la
forma juridica del negocio serd una Sociedad Civil con una aportacion de los dos
socios que la forman de 82.023,72 euros.

La inversion inicial es el capital social de 82.023,72 euros, para financiar la inversion
en el proyecto (contando todo lo que fue necesario para fundar el negocio). El umbral
de rentabilidad es de 1342 unidades (ventas medias de 25 euros cada venta). En cuanto
a la viabilidad que tiene esta inversion cuenta en el afio 3 con un Valor Actual Neto de
6.740,76 euros y una tasa de retorno del 5,54%.
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1. IDENTIFICACION DEL PROYECTO

1.1. Descripcion del proyecto

Este proyecto consiste en repensar el modelo de negocio del Mercado de Vallehermoso
con el objetivo de convertirlo en un modelo de negocio circular, tomando como base
para comenzar uno de los puestos del mercado, la polleria. Lo que se busca conseguir
con este proyecto es trabajar en una investigacion real con la meta de poder aplicar las
decisiones tomadas en este proyecto final del grado al Mercado de Vallehermoso y a la

polleria que se encuentra en ¢l mismo.

Actualmente el mundo empresarial y la economia siguen un sistema lineal en el que se
produce para que el producto se consuma tan solo una vez y después se tire, esto supone

un grave problema al existir un consumismo excesivo que puede y debe ser reducido.

La mezcla de un mundo con consumismo extremo, con el sistema de economia lineal,
provoca varios problemas que deben ser enfrentados cuanto antes, y esa es la idea de
este proyecto, empezar en un ambito pequeilo como es un ecosistema de un mercado
entero, para demostrar que un sistema de economia circular es posible y que trae
consigo grandes beneficios tanto para los integrantes del mercado como empresas, y

sobre todo para la sociedad como conjunto.

1.2. Identificacion de los promotores

Miguel Dorado

Edad: 21 afios

Estudios: Doble grado de ADE y Marketing en la UFV

Se encarga de disefiar el sistema de circularidad completo para aplicarlo a la polleria
dentro del mercado.

Higinio Gémez

Edad: 66 afios

Profesion: Duefio de la polleria. Ha trabajado 45 afos como comerciante en la calle
Magallanes, y lleva 4 afios en el mercado de Vallehermoso.

Implementara el sistema circular que se desarrolle en este proyecto.
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José Luis Parada

Inici6 el proyecto y se encarga de la investigacion y creacion de seminarios para ampliar
nuestro conocimiento gracias a expertos en temas relacionados con la circularidad.
También estd en contacto con organismos publicos como la Direccion General de
Comercio y Hosteleria del Ayuntamiento para lograr que el proyecto se tenga en
consideracion a la hora de planificar la estrategia de mercados de Madrid.

1.3. Lienzo de Canvas

Clientes:

Para Hermanos Gomez (polleria) hay dos tipos de clientes principales, en primer lugar,
estan los restaurantes, todos ellos buscan un producto de calidad superior a la media, e
incluso productos de la mayor calidad a pesar del precio. Entre los restaurantes se

incluyen varios que cuentan con estrellas Michelin.

El otro tipo de cliente que tiene la polleria son las personas que compran directamente
en la polleria para su consumo diario, principalmente este grupo se encuentra en el
barrio de Chamberi debido a la proximidad de la polleria a sus casas, incluyéndolo en su

“cesta de la compra” que hacen en el mercado.

Por lo general son clientes jovenes tanto del barrio como los de los restaurantes, que
ademas estan preocupados por el medio ambiente, lo que nos permite atraer a mas
clientes de este tipo, implementando la economia circular en el negocio. Y esto se debe
a que este tipo de clientes valoran mas un producto que tiene en cuenta la situacion
medioambiental actual y estd adecuado a ella. A través de la economia circular no s6lo

se logra atraer a estos clientes si no mejorar el conjunto completo del negocio.

Propuesta de Valor:

La propuesta de valor principal es el acceso facil a los productos de la mayor calidad y
reconocimiento de la gastronomia en el ambito de las aves. Asimismo, ofrece
especialidades que no ofrece nadie mas. Y sobre todo, saber que los productos de la
polleria de los Hermanos Gomez se consiguen respetando el medio ambiente y

siguiendo un modelo circular, es de gran valor para la sociedad de nuestros dias.

Canales:
Los canales de comunicacidon que se utilizan para llegar al cliente son principalmente
canales offline: las llamadas telefonicas, visitas a clientes habituales como posibles

nuevos clientes, se realiza una comunicacion directa en el propio puesto del mercado...

10
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Por otro lado, también se emplean canales online, como es el correo electronico. Al ser
un producto que los clientes quieren ver cudndo lo van a comprar es habitual que
quieran que la comunicacion sea més personal, una vez se fian y ven la calidad del

producto, pueden comprar mas por medios que no sean fisicos.

Relaciones con los clientes:

La relacion con los clientes es directa y continua, se realiza cada poco tiempo porque el
consumo es semanal, por lo tanto, la relacion es directa y constante. El inicio de
relaciones comerciales es importante, ya que queremos que nuestros clientes nos

recomiende.

Fuentes de ingresos:

Todos los ingresos vienen de los diferentes productos que se venden, buscamos sacar un
20% de margen de media de cada producto, con ese margen estariamos satisfechos, y la
cifra de facturaciéon mensual ronda los 25.000 euros en tienda, més lo que se consiga por
el canal online. De media la facturacion proviene en un 60% de los restaurantes y en un
40% de el resto de los clientes. El canal online esta creciendo, pero actualmente no

aporta un ingreso significativo.

Recursos clave:
Personal cualificado, cdmara de frio y de congelacion para el almacenaje, el propio

puesto en Vallehermoso, equipo de transporte y pagina web.

Actividades clave:

La venta es nuestra actividad mas importante y para ello necesitamos, reabastecimiento
en 3 o 4 dias por semana, la venta directa en el puesto, la distribucion a los restaurantes,
el reparto de la venta online, contacto con los proveedores para poder estar siempre

abastecidos a tiempo. Gestion de los residuos.

Alianzas clave:

Nuestros proveedores son muy importantes para nosotros por eso tenemos que
establecer una relacion solida con ellos, nuestro principal proveedor es “Les Fermiers
Landais” que son a los que mas les compramos porque tienen mejor oferta de todo tipo.

Seur frio, sobre todo para llevar productos a clientes de fuera de Madrid.
Estructura de costes:

Costes fijos: Gastos de personal, coste de impuestos, local en el mercado

Costes variables: Costes de compra a proveedores, costes de transporte de producto.

11



Universidad Francisco de Vitoria

Grado en ADE

Socios Clave

Proveedores fijos (Les Fermier
Landais)

SEUR frio para llevar productos
fuera de Madrid

Actividades Clave

Venta directa
Reabastecimiento
Distribucién a restaurantes
Contacto con proveedores
Gestion de residuos.

Plan de Marketing para

alcanzar objetivos.

Propuesta de valor

Productos que no se encuentran
en otras pollerias de Madrid

Vender productos en un entorno

completamente circular, y
respetando el medio ambiente

Desde la vista del Cliente:

Recursos Clave
Personal cualificado.

Equipo de transporte.

Camara de frio y congelacion
para el almacenaje.

Puesto de Vallehermoso.

Pagina Web.

Recibo un trato familiar
Soy parte del proyecto circular.

Encuentro productos diferentes
de lo habitual en una polleria.

Como restaurante, gano la imagen
de venta de productos circulares

Especialidades de la mayor calidad

en todos los aspectos del producto.

Relaciones con clientes

Segmentos de cliente

Relacidn directa y continua,
interacciones constantes.

Inicio de relaciones comerciales.

Canales

Llamadas telefnicas
Visitas a clientes.
Comunicacién en el puesto
Correo electronico.

2 tipos de cliente:

Restaurantes y clientes
individuales

Restaurantes: Alta gama, buscan
especialidades de alta calidad.

Demandante: Consumo diario,
principalmente del barrio.

Ambos: J6venes (hasta 45 afios)
preocupados por el

medio ambiente y les gusta la
propuesta circular de la polleria.

Estructura de coste

Costes fijos: Gastos de personal, coste de impuestos, coste del local en Vallehermoso.

Costes variables: Coste de compra a proveedores, coste de transporte de producto.

20% de margen

Canal online en

Fuentes de ingresos
Venta de productos de la polleria.

por producto

Facturacién mensual: alrededor de 25.000 euros
60% facturacion restaurantes, 40% clientes individuales

crecimiento en cuanto a facturacion

llustracion 1 : Lienzo de Canvas

ECOCANVAS en el Anexo.

12
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2. PLAN DE MARKETING

2.1. Investigacion previa

2.1.1. Andlisis del entorno

Para realizar un analisis del entorno lo primero que necesitamos es conocer los factores
que afectan a nivel externo al Mercado de Vallehermoso y a la Polleria Hermanos

Gomez. Para ello, vamos a realizar un analisis PESTEL.

Politicos:

- Estrategia para implantar la economia circular en Espafia de cara a 2030 (MITECO,
2020)2

- Inestabilidad politica provocada por la situacion sanitaria en el mundo y
especialmente en Espaiia por la COVID-19.

- Tension politica por las decisiones y la incertidumbre de la situacion sanitaria, que

afecta a las empresas y al consumo.

Econdémico:

- La economia espafiola tendra la mayor contraccion en Europa en 2020, 12,4% (Ledn,
M 2020)3

- Espafia sufrird la mayor recaida econdmica en el Gltimo trimestre del afio. (Nieves, V
2020) Caida en el primer trimestre del 5,2%, en el segundo desplome del 17,8%
respecto al trimestre anterior y en el tercer trimestre una caida del 1,3% la mas grande
de Europa.4

- Riesgo de perder los fondos de recuperacion de la UE (140.000 millones) por la
proposicion de ley que cambia el sistema de eleccion del Consejo General del Poder
Judicial.

2 (MITECO, 2020) https://www.miteco.gob.es/images/es/180206economiacircular tcm30-440922 .pdf

3 Ledn, M. (2020, 5 noviembre) La economia espafiola tendrd la mayor contraccion de Europa en 2020: 124%.
Cambiol6. https://www.cambiol6.com/nueva-ola-de-la-pandemia-golpeara-a-la-ue-pero-mas-a-la-

economia-de-espana/

4 Nieves, V (2020, 17 octubre) Esparia sufrird la mayor recaida econémica de Europa en el uiltimo
trimestre del ario. El Economista. https://www.eleconomista.es/economia/noticias/10829521/10/20/
Espana-sufrira-la-mayor-recaida-economica-de-Europa-en-el-ultimo-trimestre-del-ano.html

13
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https://www.cambio16.com/nueva-ola-de-la-pandemia-golpeara-a-la-ue-pero-mas-a-la-economia-de-espana/
https://www.cambio16.com/nueva-ola-de-la-pandemia-golpeara-a-la-ue-pero-mas-a-la-economia-de-espana/
https://www.cambio16.com/nueva-ola-de-la-pandemia-golpeara-a-la-ue-pero-mas-a-la-economia-de-espana/
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- Bruselas prevé que Espana lidere la recuperacion en 2021 y 2022 con alzas del 5,9%
y del 6,8%. Se espera que el se recuperen los niveles previos a la pandemia a finales
de 2022 (Sempere, P 2021)>

Socio Cultural:

- Aumento de la conciencia medio ambiental a raiz de la pandemia (Meneses N, 2020)°¢

- Bajada en las reuniones sociales y preocupacion general ante el contacto fisico por
temor a la COVID-19.

Tecnologico:
- Gran crecimiento de las compras online’.

- (Qran crecimiento de las redes sociales

Medio ambiental:

- Aumento de la conciencia medio ambiental a raiz de la pandemia

- “En Europa cada ciudadano genera un promedio de 1,69 kilos de basura al dia, es
decir, mas de 620 kilos de basura al afio. El 60 % del volumen de basura generada lo
constituyen envases y embalajes, que muchas veces estan disefiados para un solo
uso.”8

- La poblacion espafiola es la segunda mas preocupada por el medio ambiente.®

Legal:
- Contribucion fiscal de las empresas espafiolas superior a la media de la OCDE.10

5 Sempere, P (2021, 12 Mayo) Bruselas prevé que Espaiia lidere la recuperacion en 2021 y 2022 con alzas
del 59% y 6,8% . CincoDias. https://cincodias.elpais.com/cincodias/2021/05/12/economia/
1620807781 203179.html

6 Meneses, N (2020, 21 Julio) La pandemia aumenta la conciencia medioambiental de las madres. El Pais.
https://elpais.com/elpais/2020/07/21/mamas_papas/1595312149 408600.html

7 Acciona (2020) Generacion y gestion de residuos https://www.sostenibilidad.com/medio-ambiente/
generacion-gestion-residuos/

8 Blazquez, P (2020, 27 abril) Las compras online vuelven a batir un record al crecer un 286% La
Vanguardia. https://www.lavanguardia.com/economia/20200427/48759758222/compa-online-nielsen-
crecimiento.html

9 (Redaccion EFE verde 2019) Los consumidores se preocupan cada vez mds por el medio ambiente,
segtin estudios. EFE verde. https://www.efeverde.com/noticias/consumidores-preocupan-medioambiente-

segun-estudios/

10 Trincado, B (2019, 19 febrero) La contribucidn fiscal de la empresa espafiola es superior a la media de
la OCDE. Cinco Dias. https://cincodias.elpais.com/cincodias/2019/02/18/economia/
1550522144 507931 .html
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Conclusiones del Analisis del Entorno

Una vez realizado el andlisis del entorno podemos determinar que nos encontramos ante
una situacién dificil causada principalmente por la pandemia que afecta tanto al &mbito
econdmico como al &mbito politico, generando una caida considerable en la economia y
una incertidumbre en el seno politico que trae consigo una tension que se transmite a la

sociedad y a las empresas.

Aun asi, nuestro negocio, aunque se vea directamente afectado puede seguir su
actividad, porque los restaurantes siguen abiertos y el consumo de pollo no ha
disminuido significativamente. Ademas las predicciones son de mejora, y se prevé que
sea Espafia la que lidere la recuperacion post pandemia, lo cual significa que la
implantacion del proyecto circular se da, en un entorno con previsiones de crecimiento
de hasta el 6,8%

Otro aspecto que es positivo para nosotros es la creciente preocupacion por el medio
ambiente por parte de los ciudadanos espafioles, que se refleja en su consumo, por lo
tanto, al implantar nosotros un sistema de circularizacion en nuestro negocio nos
podemos posicionar como una marca que encaja en sus valores, y que les aporta lo que

necesitan en cuanto al cuidado del medio ambiente en los productos que consumen.

En conclusion, aunque el panorama general no es favorable en términos politicos y
econdmicos a causa de la pandemia, podemos aprovechar el resto de los aspectos
positivos para potenciar la introduccién y desarrollo de la economia circular en el

Mercado de Vallehermoso y en particular en la polleria de los Hermanos Gémez.

2.1.2. Andlisis del mercado

El mercado actual de las aves para la alimentacion es un mercado con un potencial
enorme debido a su tamafio, el sector productor de pollo en Espafia representa un 15,4%
del valor de la Produccién Final Ganadera (PFG) y un 5,8% de la produccion total
agraria (PFA)!1.

11 Migueldiiez, R. El sector productor de carne de pollo en Espafia. Euroganaderia. http://
www.euroganaderia.eu/carne-de-pollo/reportajes/el-sector-productor-de-carne-de-pollo-en-espana-

1420 6 701 O 1 in.html
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En cuanto a la produccion de carne de aves segin el departamento de agricultura de
Estados Unidos, representa un 13% de la produccion de carne de aves en la Unidén
Europea detras de Polonia y por delante de Alemania y de Francia.

Dicha produccion fue en 2019 de 1,7 millones de toneladas de carne de ave, lo que

significa un aumento del 6% con respecto a la produccion del 201812,

En cuanto a la produccion avicola en Espafia como tal, la mayor parte de la produccion
de carne de pollo se concentra en cuatro comunidades autonomas: Catalufia, que tiene
un 28,7% del total nacional, la Comunidad Valenciana, con un 16,9% del total
producido, Andalucia, con un 15,8%, y Galicia, con un 13,1%. La produccién de pavo
se encuentra en segundo lugar en términos de importancia econdémica en el pais, y se

estima que estd en torno a 116.000 TM.

Si ponemos la vista en la produccion europea, Espafia ocupa el segundo lugar con un
11,8 % de la produccion total de carne de pollo, teniendo solo por delante a Reino
Unido (que ya ha salido de la Unién Europea) y a Polonia que se mantiene, como
primer productor ya que desde hace algunos afios esta experimentando un aumento muy
significativo de su produccion, aunque en este Ultimo afio parece que se ha ralentizado

ligeramente.

Evolucion de la produccion de carne de ave en Espana
2003-2019

Fuente: SG Analisis, Coordinacion y Estadisticas MAPA
Elaboracién: SG Producciones Ganaderas y Cinegéticas MAPA

[lustracion 3 : Evolucion de la produccion de carne de ave en Espania

12 Agro Popular (2020, 20 junio) El mercado del pollo se mantiene equilibrado. Agro popular. https://
www.agropopular.com/pollo-equilibrio-20062020/
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La evolucion de la produccion en Espana tiende a la estabilizacion en torno al millon de
toneladas, y esto significa un ligero déficit de abastecimiento que es cubierto,
principalmente, con importaciones que proceden de los paises del entorno comunitario.

En cuanto a la produccion a nivel mundial, el principal productor es Estados Unidos,
aunque el mercado mundial lo domina Brasil, que destina mayor cantidad de producto a
la exportacion. La Unidon Europea ocupa el cuarto puesto de la produccion mundial. Su

produccion asciende a un 12,4% del total!3.

En el siguiente grafico, podemos apreciar como ha sido la evolucion de la produccion

de carne de ave en Espafia desde el 2003 hasta el afio 2019.

En el grafico podemos observar un crecimiento de la produccion principalmente desde
el ano 2013 hasta el 2019, coincidiendo con el fin de la crisis y recesion econdmica,
pero vemos como se da un crecimiento con constantes subidas y bajadas, no muy
pronunciadas, lo que hace que la tendencia general del mercado y de la produccion

avicola de carne sea al alza.

PRECIO DE LA CARNE DE POLLO EN EL MERCADO ESPAROL (65% rendimiento, posicién:
muelle-matadero)

SCMANAS

llustracion 4 Precio de la carne de pollo en el mercado espariol.

En cuanto a los precios medios que ha tenido el sector avicola de carne, en el 2019,
ultimos datos publicados, el sector tuvo muchas oscilaciones y altibajos en su
cotizacion, siguiendo la tendencia de afios atrds donde a principios de afno sufrié una

bajada de precios para después experimentar grandes subidas hasta mediados de afio, y

13 Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacién (2020) Sector avicola de carne en Espaiia https://
www.mapa.gob.es/es/ganaderia/temas/produccion-y-mercados-ganaderos/sectores-ganaderos/avicola-de-
carne/
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tras esto en las siguientes semanas volver a bajar. La media del conjunto del afio 2019
fue un -6,42% inferior a la del ano 2018. Estas oscilaciones se pueden observar en el

siguiente grafico.

Como se puede apreciar en el grafico el precio de la carne de ave acab6 en 1,53 euros/
kg. Y tuvo un precio medio de conjunto de todo el afio de 1,54 euros/kg.

Si comparamos precios medios con el sector avicola de carnes europeo, el precio
espafol ha sido mas variable, ya que el europeo ha sido mas estable y ha terminado por
encima del valor con el que empezo el 2019, como podemos ver en el grafico a

continuacion, la comparacion entre los valores espanoles y europeos!4.

COMPARACION DEL PRECIO DE LA CARNE DE POLLO EN ESPARNA Y LA UNION EUROPEA DURANTE EL ANO 2019 (POLLO
65%)

3

1lustracion 5, comparacion del precio de la carne de pollo en Esparia y la Union Europea en
2019

Pasamos ahora a analizar otro aspecto muy importante dentro de nuestro mercado, que

es el sector avicola de puesta en Espana (huevos).

El sector avicola de puesta en Espaiia llego a su techo productivo en el afio 2004, y tras
afnos de gran crecimiento donde asent6 su condicion exportadora, después ha sufrido un
proceso de redimensionamiento para lograr adaptar su oferta a la demanda. La cantidad
de explotaciones avicolas de puesta se ha visto reducida en un porcentaje superior al de
la produccion.

14 Direccién general de producciones y mercados agrarios (2020) Ministerio de Agricultura, Pesca y
Alimentacion. https://www.mapa.gob.es/es/ganaderia/temas/produccion-y-mercados-ganaderos/
indicadores2019carneparapublicar tcm30-543797 .pdf
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En el afo 2012 se produjo a causa de la normativa del bienestar, una adaptacion del
sector a esta nueva normativa. Esto requiridé una inversion superior a los 600 millones
de euros y esto significé una reconversion del sector productor que se divididé en dos
modelos de produccion; En primer lugar, las explotaciones industriales de gran
dimension que alojan a las gallinas en bateria y por otro lado las crecientes pequenas

explotaciones de caracter alternativo!s.

En cuanto a los datos de produccion del sector avicola de puesta la produccion de
huevos en Espana en 2019 se ha situado en 1.088.127 miles de docenas, lo que supone
una reduccion del 1,99% respecto al afio anterior y mantiene la tendencia descendente

que se observa en los ultimos afos.

En comparacion con los datos de la Unién Europea Espafia ocuparia la 3° posicion por
detras de Alemania y Francia. En 2019 se produjo en la Union Europea una disminucion

en la produccion de huevos (aproximadamente un -7,3%)

En el siguiente grafico se puede apreciar la evolucion del valor de la produccion de

huevos en Espafia.

Evolucion valor de la produccion de huevos

1.400,00
1.200,00
1.000,00
800,00
600,00
400,00 ————
200,00
0,00

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019*

Fuente: SG Analisis, Coordinacion y Estadisticas MAPA. *Datos provisionales

llustracion 6 Evolucion de la produccion de huevos!®

15 Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion (2020) Sector avicola de puesta en Espafia. https://
www.mapa.gob.es/es/ganaderia/temas/produccion-y-mercados-ganaderos/sectores-ganaderos/avicola-de-

puesta/

16 Direccién general de producciones y mercados agrarios (2020) Ministerio de Agricultura, Pesca y
Alimentacion. https://www.mapa.gob.es/es/ganaderia/temas/produccion-y-mercados-ganaderos/
indicadorespuesta2019 parapublicar tcm30-381335.pdf
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Como se puede ver en el grafico la evolucion de la produccion ha sufrido altibajos
desde el afio 2007, siendo importante remarcar el descenso de 3 afos seguidos desde el
afno 2017.

La pandemia que se vive en 2020 afecta indudablemente a todos los mercados, y el del
pollo también se ve afectado, en este caso negativamente, segin el Departamento de
Agricultura de Estados Unidos el sector de las aves espafiol ha sufrido y continua
sufriendo las consecuencias de la parada en la actividad de los sectores hostelero y

turistico.

Y no solo se veria afectado por este cese de la actividad si no también por una
disminucion en el consumo de los hogares y una disminucion del comercio externo lo
que ha significado una caida del 15% en el precio del pollo medio en abril de 2020 con

respecto a marzo.

En el primer sector de 2020 los volumenes de pollo importado se redujeron un 18%. Por
lo tanto, a pesar de que la produccion de pollo se ha visto aumentada en los tres afos

anteriores, en 2020 se espera que caiga la produccion del pollo en torno a un 5%.

2.1.3. Andlisis de la Competencia

Analisis de la competencia

Polleria Alcampo: De la competencia es el mas cercano al estar situado en la misma
calle que el mercado y la polleria de Hermanos Gomez, supone una competencia fuerte,
pero no supondria competencia para los productos que vendemos como las
especialidades si no principalmente de los productos con un precio menor. Ademas
ofrece también productos envasados directamente, lo cual significa también que
podemos perder consumidores, aunque es cierto que ese no seria nuestro target.

También tienen servicio de venta online y entrega a domicilio.

Polleria Mercado municipal de Chamberi: En este Mercado hay 2 pollerias, la
primera que ofrece productos de calidad pero no especialidades es la polleria Adriano

Dias'7 que busca sobre todo ser una polleria de confianza, supone una amenaza al ser

17Polleria Adriano Dias Mercado de Chamberti https://www.mercadodechamberi.es/PUESTOS/POLLER-
AS/Poller-a-Adriano-Dias/index.php/
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competencia directa. La otra polleria es la Polleria Cesar Martin'8, que es la que mayor
amenaza supone porque si que venden especialidades, no tantas como Hermanos

Gomez, pero son los que mas productos tienen calificados como especialidades.

Polleria Mercado municipal de Chamartin: En el mercado de Chamartin hay dos
molerias a remarcar, en primer lugar La polleria Felix, con algunas especialidades, y
con gran experiencia en el mercado, pero no cuentan con el nimero de especialidades
que vendemos en Hermanos Gomez. La otra polleria seria La polleria de Paco
especializados sobre todo en el pato, pero con una enorme variedad de productos, tienen

tantos productos como la polleria Hermanos Gomez.

En conclusion lo que diferencia principalmente a estas pollerias de la Polleria de
Hermanos Gomez, es el proyecto de Vallehermoso circular, en el cual se va a aplicar la
economia circular al modelo de negocio del mercado de Vallehermoso y a la polleria

Hermanos Gomez.

Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Vamos a realizar un andlisis de la competencia a través de la realizacion de andlisis de

las 5 fuerzas de Porter.

Amenaza de nuevos entrantes

La amenaza en este caso es media- baja, por dos motivos, el primero, que no es facil
entrar a competir en la alta gama de productos de pollo, y el segundo porque
actualmente no hay ningiin proyecto que pretenda implantar la economia circular en el
sector avicola. Por esto y por la complejidad de llevar a cabo un modelo circular, ya que
da mayores beneficios a largo plazo, y lo que se busca en el sector son beneficios a

corto plazo. Por este motivo la amenaza es media baja.

Nuestra polleria tiene una imagen muy por encima del resto de nuestra competencia
desde el punto de vista de la calidad ofrecida en productos de especialidades traidos
desde distintas partes, las barreras de entrada para iniciar una polleria no son
significativas, pero entrar a pelear cuota de mercado en el ambito de productos de alta
gama si que es realmente complicado ya que tenemos una imagen muy potente y

recomendada entre los diferentes restaurantes de alta gama.

18 Polleria Cesar Martin Mercado de Chamberi https://www.mercadodechamberi.es/PUESTOS/POLLER-
AS/Poller-a-Cesar-Mart-nez/index.php/
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Otro aspecto muy a nuestro favor es la importancia de crear una cadena de valor
consistente, algo que no es nada facil, sobre todo por la distribucion, y también por la
dificultad de encontrar proveedores ya que a los que acudimos nosotros tienen altos

precios.

Rivalidad entre competidores

En este caso la amenaza es baja porque en la zona del mercado de Vallehermoso, no hay
Polleria que ofrezcan actualmente la cantidad de especialidades que ofrece Hermanos
Gomez. En cuanto a productos mas comunes, la competencia es mas alta, ya que hay

mas competidores en la zona que venden los productos a precios similares.

Existe una clara necesidad de vender los productos ya que se pueden poner malos y
perder la calidad que tienen, por lo que esto afecta a los precios y a la urgencia en caso
de menores ventas.

La ubicacion es muy importante, ya que, aun teniendo repartidores, al estar situados en
Madrid tenemos acceso mas directo a nuestros clientes que estardn mas cerca unos de
otros. Otro aspecto muy positivo frente a nuestros competidores es nuestra imagen de
marca, posicionada entre los lugares mas selectos, algunos con estrellas Michelin que

eligen nuestro producto y aumentan la notoriedad de nuestra marca.

Poder de negociacion con los proveedores

El poder de negociacion que tienen los proveedores sobre nosotros supone una amenaza
alta, ya que no hay muchos proveedores que nos puedan servir de las especialidades que

vendemos, y que sin ellos perdemos en parte nuestra ventaja competitiva.

Hermanos Gomez depende completamente de sus proveedores, tienen una serie de
proveedores fijos (Les Fermier Landais) y otros que van cambiando cada cierto tiempo.
Al estar hablando de productos de la mayor calidad nuestros proveedores tienen mas
poder sobre nosotros que si tuviésemos un proveedor con productos menos

diferenciados.
Nuestro principal proveedor es “Les Fermier Landais” empresa francesa, por lo que

también supone un riesgo para nosotros ya que al suponer un coste mayor por la

distribucion pueden decidir cobrarnos mas.
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Si un proveedor nos empieza a fallar, no es sencillo encontrar un nuevo proveedor que
lo sustituya e iguale la calidad que necesitamos y la variedad de producto que

buscamos.

Otro aspecto positivo es la existencia cada vez mayor de proveedores globales y el
aumento de las tecnologias que nos permiten llegar a nuevos proveedores en este mundo

globalizado lo que nos da mayor margen de eleccion.

Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es alto para los restaurantes, y medio para los

clientes habituales.

En cuanto al poder de negociacion que tienen los restaurantes es mayor que el de los
clientes normales porque hacen una compra mayor, ademas al ser restaurantes de alta
gama o con estrellas Michelin, estdn mas predispuestos a pagar precios mas altos

siempre y cuando respondamos a las expectativas, las cuales van a ser mucho mayores.

Por el reconocimiento que hay en el sector de la gastronomia de la polleria Hermanos

Gomez los clientes confian mas en nosotros al tener otras referencias.

El auge de la venta online les da a nuestros clientes un abanico mucho mayor donde
elegir, por lo tanto, tenemos que ser mas competitivos todavia y es necesario adaptarnos

también a este canal, pues puede suponer un importante flujo nuevo de clientes.

Amenaza de productos o servicios sustitutivos

La amenaza es alta en este caso debido al crecimiento y la posible innovacion de la
comida saludable y de las alternativas que quieren sustituir los alimentos naturales por

vegetales.

Existe una creciente preocupacion por la comida saludable y por alternativas vegetales
que pueden sustituir y reducir nuestra demanda. La tendencia de consumir de forma

saludable ha llegado también a los productos carnicos.
Tanto es asi que el consumo de pavo fresco crece un 2% en el Gltimo afo, segun el

informe “El corte healthy de la carne” de Nielsen, dado a conocer con motivo de Meat

Attraction, la feria del sector carnico que arranca mafiana en Madrid. Un auge que ha
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afectado a otro tipo de aves de carne magra y “saludable”, como el pollo, cuyo consumo

cae practicamente un 1%!9.

Hoy en dia hay cada vez mads alternativas a la comida tradicional como es el pollo, y
muchas personas estdn optando por esta nueva oferta de productos mas saludables y
vegetales lo que supone una amenaza para nosotros.

Analisis de Nichos Estratégicos

Precio Calidad Trato Producto Packaging
bajo personal | natural

Alcampo X X X
(Vallehermoso)
Mercado X X X

Municipal de
Vallehermoso

Mercado X X
Municipal de
Chamberi

Mercado X X IX
Municipal de
Chamartin

Tabla 1 : Nichos estratégicos

2.14. Andlisis del consumidor

Para realizar el analisis del consumidor vamos a llevar a cabo diferentes acciones, en
primer lugar, realizaremos una encuesta para conocer de forma directa méas a fondo a
nuestros consumidores y saber como son. También vamos a crear nuestro Customer

Funnel para conocer en que punto se encuentran nuestros clientes, y vamos a trazar

19 Nielsen (2019, 16 septiembre) Aumenta un 2% la demanda de pavo fresco y la ola de consumo
saludable se afianza en el mercado de cdrnicos. Nielsen. https://www.nielsen.com/es/es/insights/article/

2019/aumenta-2-percent-la-demanda-de-pavo-fresco/
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también el Customer Journey con el objetivo de tener claro cual es el proceso que

siguen nuestros consumidores a la hora de comprar nuestro producto.

Analisis de 1a encuesta:

La encuesta ha tenido un total de 112 participantes de los cuales:

- E1 66% corresponden a mujeres y el 34% a hombres.

- El 56,3% corresponden a personas mayores de 40 afios y un 35,7% corresponde a

personas entre los 18 y los 39 afios.

- E194,6% de los encuestados ha realizado la compra de su casa alguna vez.

- E183% de la muestra ha comprado alguna vez en mercados municipales.

- EI 84% realiza la compra principalmente en supermercados y el 12% en mercados

municipales.

- El133,9% hace la compra en mercados municipales al menos 1 vez al mes y el 25,9 lo

hace al menos una vez cada dos semanas.

- E145,9% hacen la compra en mercados municipales de forma muy puntual.

- El 58,9% de los encuestados ha hecho la compra online alguna vez. Solo el 4% de los

encuestados hace la compra online de forma habitual.

- El 41,1 % nunca ha hecho la compra online, y un 39,3% hace la compra online de

forma puntual.

- EI 58,9% consume pollo mas de 2 veces a la semana.

- E198,2% consume pollo al menos 1 vez a la semana.

- Un 63,1% compra el pollo de la polleria, el 33,3% lo hacen previamente

empaquetado.

- Los encuestados valoran de la siguiente manera estos aspectos al comprar pollo. En

una escala del 1 al 5.
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- El aspecto mas valorado es la calidad del producto con una media de 3,52 sobre 5.

- El segundo mas valorado es la cercania al establecimiento con un 3,16 sobre 5.

- En tercera posicion se encuentra el precio con un 2,86 % de valoracion general.

- Después en cuarta posicion encontramos el trato personal que esta valorado con un
2,84.

- En quinta posicion esta que los productos sean sostenibles (naturales) con un 2,68

sobre 5.

- En ultima y sexta posicidon el aspecto menos valorado por los encuestados es que el

producto tenga promociones con un 2,62 sobre 5.

- Para el 73,2% es importante que un negocio este directamente comprometido con el

medio ambiente.

- Por ultimo, el 93,8% de los usuarios reciclan.

Continuando el andlisis del cliente vamos a analizar el Consumer Funnel, que es un
embudo de conversion “que consiste en una representacion grafica de las diferentes
etapas que sigue un consumidor estdndar para convertirse en un consumidor leal a la

marca’20,

Para el Consumer Funnel del consumidor encontramos diferentes etapas:

Conocimiento: Son todos los clientes que han oido hablar de nosotros alguna vez,
tenemos que intentar captar la atencion para darnos a conocer aquellos que no nos

conocen y que nos interesan.

Consideracion: Son los clientes que nos conocen y se plantean si comprarnos, para
aquellos que nos conocen, pero no se plantean comprarnos y nos interesa que nos

compren, tendremos que mejorar nuestro posicionamiento y comunicacion.

20 Sol4 .F 2020 Apuntes de la Asignatura de Plan de Marketing
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Prueba: Son aquellos que consideran el producto y ademas piensan probarlo, esta fase
en los restaurantes es muy importante porque una vez que nos prueben se daran cuenta
de la calidad que ofrecemos.

Compra: En esta fase el consumidor compra el producto, es junto a la fase de lealtad, la
mas importante, y queremos que nuestros consumidores actuales nos compren lo mismo

o mas de lo que estaban comprando hasta ahora.

Lealtad: Para Hermanos Ortiz es realmente importante este punto porque una vez que
hemos conseguido a un cliente, sobre todo un restaurante, queremos mantenerlo y que
sea leal, para aquellos que no lo sean tenemos que fidelizarles, los restaurantes que no
son leales son aquellos que no nos compran siempre a nosotros y que van variando los

productos que compran.

Como conclusion del Funnel encontramos que nuestra fase mas importante es la de
compra y lealtad, porque sobre todo los restaurantes que nos compran hacen una gran
cantidad de pedidos diarios y por ello debemos mantenerles, es importante que se
sientan acompafiados, por ello debemos trabajar el trato con ellos y formar a aquellos
que estan en constante contacto co. Los restaurantes. Otra fase muy importante de cara
al proyecto circular es la de Conocimiento o Awareness, ya que no tiene sentido que
llevemos a cabo el proyecto si no somos capaces de hacérselo llegar a los clientes,
primero para que lo conozcan y compren y segundo para que ellos mismos sean parte de

la cadena circular.

En el analisis de nuestro consumidor vamos a hacer un Customer Journey, que es una
herramienta visual que tiene en cuenta la experiencia del cliente con la empresa como
un viaje, con el objetivo de ponerse en sus zapatos para entender lo que siente y piensa
cada una de las veces que contacta con la empresa.2! Nuestro Customer Journey se basa
en la idea de lo que queremos aplicar, y dibujamos tedricamente como seria el camino

de compra o de venta para un cliente de Hermanos Gomez.

Nuestro Customer Journey se desarrolla de la siguiente manera:

Las conclusiones del Customer Journey son que la ubicacion del mercado es facil de
encontrar y es accesible, sobre todo por el transporte publico, aunque también hay
parkings cerca de la zona. Otra conclusion es que los puntos a trabajar son,
principalmente demostrar al consumidor el valor que tiene el producto y el proyecto

para que no sea tan negativo el momento de pagar. Y al inicio la implementacion del

21 Sola F 2020 Apuntes de la asignatura Plan de Marketing
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envase reutilizaba va a ser positiva pero algo costosa, punto en el que se pueden aplicar

mejoras, una vez conozcamos el feedback de los consumidores.

Entrar al lecadatal Interaccién
o = Elegir productos | Recomendaciones | Envase reutilizable Pagar
mercado puesto L
dependiente

LINEAS DE INTERACCION

Apariencia del itz ey i R . Contar origen del
e con de los Recomendaciones S
dependiente productos B

LINEAS DE VISIBILIDAD

Ordenen el LS Manipulacién de o
Abastecimiento Gestién de envases

llustracion 7 : Customer Journey

Las lineas de interaccion es lo que los clientes ven y debemos cuidarlo, poniendo
énfasis en el trato personal a los clientes que es un elemento fundamental en el éxito, ya
también al dar a conocer e implicar a los clientes en el proyecto circular del Mercado de
Vallehermoso.

Conclusiones del analisis del consumidor

En cuanto a las conclusiones tenemos las de la encuesta en la que vemos que una gran
parte de los encuestados han comprado alguna vez en mercados municipales, lo que
necesitamos incrementar es la frecuencia ya que el 45% compra de forma muy puntual,
y necesitamos hacer que estas personas vayan de forma mas frecuente a realizar la

compra en mercados municipales.

En lo que respecta a la compra online, estd creciendo y comienza a ser significativa, el
58,9% han hecho alguna vez la compra online, y la clave estd en la frecuencia con la
que lo hacen ya que solo un 4% hacen la compra online de forma habitual. Este dato nos
dice que actualmente la compra fisica tiene mucha mas importancia para los

consumidores, pero que la compra online ya es una alternativa que han utilizado.

29



Universidad Francisco de Vitoria
Grado en ADE

Los consumidores consumen pollo de forma habitual, lo que nos dice que hay bastante
demanda, un 98,2%, que significa practicamente toda la muestra, consume pollo al
menos una vez a la semana, y el 58,9% lo hace 2 o mas veces a la semana. Y el pollo
que compran los participantes de esta encuesta es comprado en un 63,1% en pollerias, lo
que hace que las pollerias destaquen por encima de otras alternativas como el pollo

previamente empaquetado.

Preguntando sobre los aspectos mas importantes para los consumidores a la hora
comprar pollo, los encuestados valoran la calidad del producto por encima de todos los
demds factores, lo cual nos beneficia porque en nuestra polleria nuestra ventaja

competitiva son los productos con la maxima calidad de producto.

Otra conclusion relevante de esta encuesta es que los encuestados también valoran la
cercania a la hora de comprar pollo y por lo tanto debemos saber que la cercania es
importante para los consumidores y que tendremos mas oportunidades de atraer a

aquellas personas que vivan cerca del mercado.
Por ultimo, es importante que el 73,2% de los encuestados considere importante que un

negocio esté directamente comprometido con el medio ambiente porque significa que la

implementacion del modelo circular es muy posible que tenga muy buena aceptacion.
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2.2. Marketing Estratégico

2.2.1. Conclusion del Andlisis del entorno

Una vez realizado el analisis del entorno podemos determinar que nos encontramos ante
una situacion dificil causada principalmente por la pandemia que afecta tanto al &mbito
econdmico como al &mbito politico, generando una caida considerable en la economia y
una incertidumbre en el seno politico que trae consigo una tension que se transmite a la

sociedad y a las empresas.

Aun asi, nuestro negocio, aunque se vea directamente afectado puede seguir su
actividad, porque los restaurantes siguen abiertos, y el consumo de pollo no cesa,
aunque pueda verse disminuido.

Otro aspecto que es positivo para nosotros es la creciente preocupacion por el medio
ambiente de los ciudadanos espanoles, que se refleja en su consumo, por lo tanto, al
implantar nosotros un sistema de circularizacion en nuestro negocio nos podemos
posicionar como una marca que encaja en sus valores, y que les aporta lo que necesitan

en cuanto a respeto del medio ambiente en los productos que consumen.

En conclusion, aunque el panorama general no es favorable en términos politicos y
econdmicos a causa de la pandemia, podemos aprovechar el resto de los aspectos
positivos para potenciar la introduccién y desarrollo de la economia circular en el

Mercado de Vallehermoso y en particular en la polleria de los Hermanos Goémez.

2.2.2. Conclusion del andlisis de mercado y la competencia

Conclusion del analisis del mercado

El analisis del mercado nos arroja las siguientes conclusiones, en primer lugar, que es
un mercado con un gran potencial, en el que Espafia se encuentra en la segunda posicion
de toda la Unioén Europea solo por detras de Polonia.

Este mercado en los ultimos afios ha estado en continuo crecimiento sobre todo desde el
afno 2013, a partir del cual comenzo6 una tendencia positiva en cuanto a la produccion
que se ha visto frenada solo por la inesperada crisis de la pandemia mundial. De no

haber existido esta pandemia se preveia que el sector hubiese continuado creciendo.

La pandemia ha afectado duramente al sector, que ha sufrido caidas de hasta el 20% lo

que significa un gran contratiempo que ha frenado la evolucion que habia tenido durante
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los ultimos afios. Al igual que la produccion del sector se ha visto afectada, también lo
ha sido el consumo de productos derivados de este mercado, lo que va a significar un

freno a la tendencia creciente y una bajada en la facturacion.

Otra conclusion que podemos obtener de este andlisis es que en 2019 el precio del
sector de carne de pollo fue mucho mas volatil, con mas altibajos, que el sector europeo,
y que al final del afio la media de precio en Espafia estaba por debajo de la media

europea.

En cuanto al analisis en torno al mercado avicola pero centrados en los productos de
puesta (huevos) vemos que la tendencia no es igual y no se puede apreciar una
evolucion como la del sector de la carne de pollo. La inversion que se tuvo que realizar
a causa de las regulaciones hizo que se redujera la produccion y que se cambiase de

direccion hacia una producciéon menos industrial.

Conclusion del analisis de la competencia

En cuanto al andlisis de la competencia, nuestra empresa se puede beneficiar del gran

reconocimiento que tiene y de la asociacion que hacen los clientes a los productos de
calidad.

Es dificil entrar a competir en el sector del pollo de alta gama porque requiere una gran
inversion de entrada, y también porque la base de clientes es fundamental, ya que las
recomendaciones que estos hacen y el Word of Mouth es fundamental, ya que si hacen
buenas referencias y nos recomiendan a otras personas y a otros restaurantes podemos
sacar un gran provecho, y adelantarnos a aquellos que todavia no tienen bien

desarrolladas las relaciones con sus clientes.

Otra conclusion relevante es la aparicion de nuevas marcas que ofrecen productos
sustitutivos relacionados con lo vegetal, hay una gran tendencia de crecimiento de

productos saludables y productos verdes que puede afectar a nuestras cifras.

Por ultimo, como conclusiéon podemos sacar que la venta online es una muy potente
alternativa que debemos tener en cuenta ya que hay un gran crecimiento en la venta
online que deberiamos aprovechar para desvincularnos de nuestros competidores y

aumentar de esta forma nuestra cifra de negocio.
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2.3. Segmentacion y seleccion de Mercados y Clientes

Segmentacion

Para realizar la segmentacion vamos a hacer una macrosegmentacion para después

llevar a cabo una microsegmentacion.

La macrosegmentacion se ve reflejada en el siguiente grafico.

Variables Funcionales

Alta cocina
Cocina del dia a dia
Cocina tradicional

Envase reutilizable Variables Consumidor
Restaurantes de alta gama

Envase tradicional Restaurantes de baja gama

Venta online Hombres entre 25-39 afios

Reparto Mujeres entre 25-39 afios
Hombres entre 40-59 afios
Mujeres entre 40-59 afios
Hombres entre 60-79 afios
Mujeres entre 60-79 afios

Variables Tecnoldgicas

llustracion 8: Macrosegmentacion

Como resultado de la macrosegmentacion encontramos (8x4x3) 96 segmentos

diferentes que tenemos que conocer que existen en nuestra macrosegmentacion

Los segmentos que resultan mas interesantes para nosotros son los hombres y mujeres
entre los 25 y 60 afios que buscan una experiencia de compra en la que el producto
cobra protagonismo, es decir buscan la mayor calidad en los productos. Otro
microsegmento que nos interesa es aquel que reside cerca del barrio de Chamberi y por

lo tanto del mercado de Vallehermoso. Por ultimo tenemos un segmento que nos
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interesa seleccionar y es aquel que esta interesado en los productos sostenibles y
responsables con el medio ambiente.

También tenemos el segmento que ha crecido en grandes cantidades durante la
pandemia que es el que compra principalmente a través del canal online, entra en la

pagina Web de la polleria y realiza la compra y un repartidor se la lleva a casa.

En la microsegmentacion que vamos a realizar vamos a dividir a los consumidores en
grupos homogéneos. El primer grupo es el de personas que viven a menos de 15
minutos del mercado de Vallehermoso Otro grupo que vamos a segmentar es el de las
personas encargadas de hacer la compra en su hogar. En cuanto a los restaurantes
tenemos aquellos que compran directamente en el mercado, y los que les enviamos los
productos a través de un repartidor, otro grupo son los restaurantes que sirven platos de
alta gama (de mas de 20 euros).

Targeting

El Targeting que vamos a realizar sigue 5 criterios que son rentabilidad, accesibilidad,
accionabilidad, mensurabilidad, diferenciabilidad y estabilidad. El Target que vamos a
elegir es de hombres y mujeres de 25 a 45 afios que buscan realizar la compra en el
propio mercado teniendo una interaccion directa con la persona en la polleria, ademas
considera el cuidado del medio ambiente como un aspecto importante a la hora de
comprar, porque busca productos completamente naturales que en su proceso hayan
sido responsables con el medio ambiente.

Este Target es rentable, porque empiezan a trabajar y viven independizados por lo que
hacen la compra de forma habitual, es accesible porque la gran parte de ellos estan en
redes sociales y podemos llegar a ellos a través de estas, es accionable porque podemos
disefiar acciones especificas para ellos, ya que se ajustan muy bien a la idea de negocio
y por lo tanto podemos disefiar acciones especificas para ellos, como por ejemplo
acciones que destaquen la circularidad del mercado, lo cual es un atractivo importante,
es diferenciable, porque en adelante se ve una clara diferencia con los otros segmentos,
y es estable porque es un segmento que tiene constantemente las mismas condiciones y

no va a cambiar en gran medida.
Posicionamiento

Nuestro posicionamiento va a estar basado en los usuarios y sus caracteristicas, y esto es
porque el posicionamiento se basa en que los usuarios buscan productos naturales, de

calidad y una de sus caracteristicas es el compromiso con el medio ambiente.
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El posicionamiento deseado, es que cuando los consumidores piensen en Hermanos
Gomez, piensen en productos de gran calidad, 100% naturales, y que ayudan al medio

ambiente.

2.4. Objetivos de Marketing

Es necesario establecer cuales son los objetivos que perseguimos con este plan de

Marketing, vamos a establecer los siguientes objetivos.

El objetivo principal de marketing es conseguir incrementar un 6% las ventas totales
con respecto al afio 2019. Es decir con la implementacion del proyecto en 2022, llegar a
unas ventas anuales de 355.000 euros, ya que las ventas en 2019 fueron de alrededor
335.000 euros.

Para obtener dicho objetivo, vamos a establecer una serie de objetivos SMART que nos

van a ayudar a alcanzarlo.

Sabemos que es un puesto en el mercado que tiene mucho reconocimiento dentro del
sector gastronomia, por lo tanto, debemos aprovecharlo para aumentar el numero de
consumidores y de esta forma mejorar las ventas. Debemos tener en mente también que
vamos a implementar el nuevo modelo circular con el que tenemos un objetivo de
mejorar nuestras ventas en un 8% y ademds ser reconocidos y que se conozca la

propuesta circular:

Objetivos de comunicacion: Alcanzar la suma de 160.000 impactos en medios digitales

en nuestra campafia de medios digitales.
Conseguir una notoriedad de producto del 35%

Objetivo de ventas: Aumentar en 1 afio desde la inclusion del modelo circular y del plan

de marketing las ventas en un 6% del total de las ventas en afios normales como 2019.

Objetivo financiero: Mejorar nuestra rentabilidad media anual, un 5% es decir que pase
de un 20% a un 25%, esto podemos conseguirlo gracias a la optimizacion de recursos.
Al implementar el nuevo proyecto y conseguir el nuevo tipo de clientes podremos

alcanzar una rentabilidad sobre los productos media del 25%.
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2.5. Marketing Operativo

2.3.1. Preparacion de la Estrategia de Producto

Breve descripcion del producto y de sus lineas

El producto que vende la polleria Hermanos Goémez son especialidades exclusivas de
distintos lugares de Espafia y del mundo, que proporcionan al cliente la méxima calidad
de productos completamente naturales. Esta especializado en aves huevos y caza. Y son

aves engrasadas y criadas en libertad por maestros artesanos.

Todos los productos que se pueden comprar tanto en la tienda fisica del puesto
Hermanos Gomez Ortiz en el mercado de Vallehermoso, como a través de la tienda

online son:

Diferentes tipos de ave, que son pollos camperos (pollo rojo, pollo negro y pollo de
Bresse), gallos (Gallo de las Landas y Pitu de Caleya), codornices (Labelrouge y
Engrasada), pintada (de Challans y de las Landas) Pulardas de Bresse, pichdn, pato

Caneton y pato.

También vendemos productos de caza mayor entre los que se encuentran el ciervo
(chuletero, cinta, solomillo, pierna, paletilla y ragout) el jabali (chuletero, cinta,
solomillo, pierna, paletilla y ragout) el corzo (chuletero, pierna y paletilla) y el gamo

(chuletero, pierna y paletilla).

Los productos de caza menor que vamos a ofrecer son en primer lugar animales de
pluma (Pato azulon, faisan, perdiz, palomas y Gousse), y también animales de pelo

(conejo de monte y libre)

Por ultimo, tenemos otros productos como los huevos camperos, el foie (de pato fresco,
entier, micuit y torchon) y los productos de temporada (capones, pulardas, gallo virgen,
capones de pintada, mini capon, capén negro, pava y pavo negros). Y es importante
también en nuestros productos, las especialidades, entre las que vamos a vender

solomillo de avestruz, ancas de rana, crestas de gallo Confit y Crepinete.

Las categorias de producto como hemos dicho son, aves, caza mayor, caza menor, de

temporada y foie, huevos, despieces y especialidades.
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Necesidad que satisface

La necesidad que satisface el proyecto de circularizar el puesto de la polleria es la
creciente preocupacion por el medio ambiente y el aumento de personas que le dan
valor a los productos naturales que contribuyen al medio ambiente. Como producto
ademas, satisface la necesidad de encontrar alimentos como las aves, de enorme calidad,
y especialidades muy dificiles de encontrar en otras pollerias. Ademads otra necesidad
que satisface es la de encontrar productos naturales con los que completar la

alimentacion.
Diferencias con los productos de la competencia.

La principal diferencia de esta polleria con las de la competencia es que se especializa
en productos que otras no tienen y ademas que dé la maxima calidad. Pero la principal
diferencia esta en el modelo circular que se propone implementar, ya que es algo
completamente novedoso y que servira tanto como atractivo para aquellas personas que
valoran la ayuda al medio ambiente y el cambio del modelo, como también servira para
que otras pollerias y otros mercados implementen la economia circular en sus modelos

de negocio.
Rentabilidad esperada:

Lo que se espera es que tras la implementacion del modelo circular se vean
incrementado tanto los ingresos ( que significara un aumento de clientes) como el
resultado final (que significa que la rentabilidad mejora, tanto en costes como en
ingresos). Es decir pasar de una facturacion de alrededor de 330.000 en 2019, a una
facturacion con el proyecto asentado de 390.000, una subida en ingresos medios de

60.000 euros anuales.
Importancia de la marca

La importancia de la marca es muy grande, debemos aprovechar dos puntos de
referencia, el primero y mas importante es la imagen que le aporta al puesto estar dentro
de un proyecto como Vallehermoso Circular, en el que todo el mercado se circulariza
bajo la imagen de marca de Vallehermoso Circular. El segundo es la gran reputacion que
tiene Higinio dentro del sector de la gastronomia, este punto debemos potenciarlo sobre
todo para mejorar la relacion con los restaurantes. Se recomienda introducir el nombre

Higinio en el nombre y logo de la empresa, para que sea mas reconocible como marca.

37



Universidad Francisco de Vitoria
Grado en ADE

La marca

La intencion que tenemos con la marca es que los consumidores asocien sus valores con
los valores tanto del puesto (calidad, sostenibilidad, especialidades) como los del
mercado circular (comunidad, ocio, circularidad). Es importante la marca en este
ambito, porque es lo que nos va a dar ese elemento diferenciador con ¢l que los

consumidores puedan vincularse.
Linea de productos

Amplitud de linea: Es el nimero de productos diferentes que se pueden comprar y

vender en la polleria, que en este caso, son : pollo rojo, pollo negro y pollo de Bresse,
Gallo de las Landas y Pitu de Caleya, codornices Labelrouge y Engrasada, pintada de
Challans y de las Landas Pulardas de Bresse, pichon, pato Caneton y pato. También el

ciervo, el jabali, el corzo y el gamo

Otros productos de la polleria son el pato azulon, faisan, perdiz, palomas y Gousse, y

también el conejo de monte y libre

Por tultimo, los huevos camperos, el foie de pato fresco, entier, micuit y torchon y los
productos de temporada que son loscapones, pulardas, gallo virgen, capones de pintada,
mini capén, capoén negro, pava y pavo negros. Y es importante también en nuestros
productos, las especialidades, entre las que vamos a vender solomillo de avestruz, ancas

de rana, crestas de gallo Confit y Crepinete.
Un total de 39 productos diferentes que estan en diferentes categorias.

. Longitud de la linea: En cuanto a la longitud de la linea de producto tenemos

distintas categorias en las que estan nuestros productos, que son, aves, especialidades,

huevos, foie, caza mayor, caza menor, despieces y productos de temporada.

. Profundidad de linea: La profundidad de linea que tenemos, es para cada

producto, de caza mayor, se puede realizar el pedido pidiendo, chuletero, solomillo,

cinta, pierna, paletilla y Ragout.

. Consistencia de linea: Todos los productos que se venden tienen consistencia de

ser una misma linea ya que todos tienen relacion con las aves. La otra linea seria la de
caza, donde se venden productos que ya no son aves, y son otros animales como el
ciervo, el jabali o el corzo y el gamo. Todos los productos se distribuyen tanto a través
del canal fisico de la tienda o a través de los repartidores efectuando el pedido por

teléfono u online.
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Ciclo de vida

Nuestros productos estan en la fase de introduccion, porque al cambiar el modelo de
negocio de un modelo lineal a uno circular, los productos van a entrar en esta fase al
tratarse de un relanzamiento de los productos con nuevos envases, que incluyen al

cliente en el proceso de circularizacion.

2.3.2. Preparacion de la Estrategia de Precio

De forma generalizada podemos distinguir en cuanto al precio dos tipos de producto, en
primer lugar, los que aportan al margen y nos generan realmente un beneficio, y los que
tenemos porque aportan al negocio por encima de su aportacion real al margen. Estos

productos le aportan volumen al negocio.

Ambos productos vamos a fijar su estrategia de precio en base al coste mas margen. A
los productos que no sean especialidades, que son los que nos dan mas margen le vamos
a sumar un margen del 20% al coste que tengan para fijar su estrategia de precios y con
esto lograr una maxima rentabilidad a estos productos. La decision del que sea un 20%
la toma Higinio, duefio de la polleria, tras un analisis del valor que perciben sus clientes
y de ver cuanto estan dispuestos a pagar. Aquellos clientes que utilicen el sistema de
envasado reutilizable tendran un descuento del 5% sobre el precio de venta total para
lograr aumentar su atractivo. Para las especialidades, debido a su alto coste y que no
podemos poner precios tan altos, pero que debemos tener este tipo de productos para
alcanzar a una mayor cuota de mercado, les vamos a poner un margen del 5% sobre el

coste de los productos.

Sin estos ultimos productos no podemos tener la imagen y el valor que realmente
aportamos, porque nuestra ventaja estd en que nosotros ofrecemos a cualquier cliente
productos de las mejores especialidades y de la mayor calidad. Los clientes que utilicen
los envases reutilizables en este tipo de productos también van a contar con un
descuento del 5% sobre el precio final, para conseguir incentivar la inclusion de este

nuevo sistema de envasado circular.

El descuento por utilizar el envasado reutilizable estara en estos dos productos durante 3
meses, que son los que estimamos necesarios para poder dar a conocer y mostrar sus
ventajas a los clientes. El coste que nos ahorremos en el envasado se seguird viendo
reflejado en el precio final, al ser el método de coste mas margen el utilizado para fijar

la estrategia de precio.
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Los precios de referencia de los productos mas importantes son: (Todos dependen de la
cantidad elegida)

-Alas de Pollo : 4 euros

Contramuslo de pollo: 2 - 4 euros
- Pechuga de pollo : 1,5 - 6 euros

- Pechuga de Pavo: 3,5 - 7 euros

Magret de Pato 8 euros

- Huevos Camperos : 1,75 euros

2.3.3. Preparacion de la Estrategia de Distribucion

Los canales de distribucion producen 5 tipos de servicio.

. Tamaiio del lote de compra: el nimero de unidades que el cliente pretende
adquirir en una compra. En este punto, definimos un nimero medio de 4 articulos, para
compras de clientes fisicos, de media, y estimamos que el 40% de los clientes utilizaran
el nuevo sistema de envasado. Para los restaurantes la media de pedidos es de 15
productos diferentes al dia.

. Tiempo de espera y entrega: Si la compra se realiza en tienda la entrega es
inmediata. En el caso de tratarse de una compra online o por teléfono, debido a la
naturaleza de los productos se deben entregar en el mismo dia que se requieran,
habiendo la opcion de programar a través de la pagina web, el momento en el que
deseas recibir los productos. Solo se entregan productos a la peninsula, y en caso de ser

fuera de Madrid el pedido, se enviar a a través de SEUR Frio.

. Conveniencia espacial: En cuanto a los puntos de venta disponibles, solo

tenemos el propio puesto del mercado de Vallehermoso, pero ofrecemos el reparto a

domicilio a cualquier parte de la peninsula.

. Variedad de productos: en la polleria Hermanos Gémez Ortiz  tenemos a
disposicion de los clientes, aves, huevos, caza mayor, caza menor, productos de

temporada, despieces y Foie.
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. Servicios de apoyo: la empresa ofrece otros servicios como un buen servicio y
atencion al cliente, ademas del servicio de envio a domicilio de los productos, aunque

esto aumente el coste de la operacion

El principal canal de venta de la empresa es la tienda fisica, aunque hemos incorporado

el canal online que esta creciendo a pasos agigantados, ademas este se ha visto
favorecido por la aparicion de la COVID 19. Es un canal que sabemos que tiene un
coste de transaccion bajo, lo cual es bueno, pero a su vez el valor afnadido que le otorga
al cliente se ve reducido, aunque en nuestro caso al enviarse a domicilio y poder hacer
todos los tramites en pocos clics el valor afiadido de la operacidn se ve aumentado.

En nuestra distribucion se dan dos casos, en primer lugar, esta el de la distribucién
directa, en el cual es el cliente el que viene al propio puesto en Vallehermoso. Este
cliente es muy importante para nosotros porque es el que va a recibir un gran trato
personal, y porque es con €l con el que podemos llevar a cabo el sistema de envasado

reutilizable.

El segundo caso es el de los envios a domicilio, o a restaurantes, aqui, una vez
preparados los pedidos, es un repartidor el que lleva los productos a los restaurantes o
clientes, y como hemos dicho antes, si es fuera de la comunidad de Madrid se mandan a
través de SEUR Frio. Este canal es menos personal, ya que el repartidor no tiene los
conocimientos suficientes como para darle la maxima atencion al cliente, y en el caso de
SEUR frio no establece ninguna relacion. Para aquellas personas que utilicen el
envasado reutilizable es el propio repartidor el que lo recoge y lo trae de vuelta a la

tienda.

De acuerdo con los objetivos de distribucion que nos vamos a plantear el primero sera
lograr que de los que utilizan el reparto a domicilio, el 80% utilice el envasado

reutilizable. El segundo, lograr que el 90% de las transacciones sean de forma directa.
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2.34. Preparacion de la Estrategia de Comunicacion

Objetivos de la publicidad.

Objetivos de comunicacion: Alcanzar la suma de 500.000 impresiones en medios

digitales y 25.000 visualizaciones de nuestro anuncio
Conseguir una notoriedad de producto del 35%

Lograr 525.000 impactos publicitarios, lo que haria que tuviésemos un 12% de
efectividad en lo que respecta a los impactos, por lo que el objetivo tras los impactos es
que 63.000 entren a la pagina web del puesto, para ver los productos y la forma de
implementar la economia circular tanto en el puesto como en el propio mercado de

Vallehermoso.
Definicion del grupo objetivo

El grupo objetivo de la publicidad estd formado por hombre y mujeres de entre 25 y 45
afos, con un nivel adquisitivo medio bajo y con un interés en contribuir al medio

ambiente. E interesados en nuevos modelos de negocio que contribuyen al planeta.
Promesa al consumidor

Hermanos Gomez liderando el cambio necesario de modelo en Vallehermoso Circular.
Y siendo ejemplo para los consumidores de que pueden comprar productos de calidad

aportando al medio ambiente.
Soporte del mensaje

La poblacién espafiola estd cada vez mas conciencia con el medio ambiente y asi se
refleja en sus practicas de consumo. Cada vez son mas las personas que buscan comprar

productos con el minimo impacto medioambiental.
Ademas, tras la pandemia le dan importancia al precio.
Acciones y medios para utilizar.

Medios propios:

Vamos a utilizar principalmente como medios propios, la pagina Web de Hermanos

Gomez asi como la pagina del Mercado de Vallehermoso. Es muy importante que en
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nuestros propios medios contemos de forma atractiva como es el proyecto circular que

estamos implementando.

También vamos a crear un perfil en Twitter y otro en Instagram y Facebook para tener

presencia en las redes Sociales y utilizarlas como medios propios.
Medios pagados

Se van a dividir en varias acciones que desarrollamos a continuacidon, que son
Publicidad en el Lugar de Venta, una campafia de posicionamiento SEM, publicidad

Display y acciones pagadas en Redes Sociales
PLV

La accion de publicidad en el lugar de venta consistird en dar un vuelco a los
tradicionales carteles en el puesto de venta, con la inclusion de pantallas digitales en el
propio puesto que estaran cambiando de forma recurrente mostrando diferentes

publicidades del puesto de los hermanos Gomez y de Vallehermoso circular.
Posicionamiento SEM:

Esta accion consiste en una campaifia de posicionamiento SEM para posicionar y dar a
conocer la venta online del mercado de Vallehermoso y de la polleria en el mercado

madrilefio y espafiol y generar trafico hacia la pagina web y la pagina de e-commerce

Para ello utilizaremos Google Adwords ya que resulta ideal para posicionar un nuevo
proyecto y una nueva pagina, y nos permitird llegar a todos aquellos que busquen
productos sostenibles y responsables.

Esta accion se realizard durante todo el afio a excepcion de los meses de verano (julio y

agosto).
Accion en RRSS:

La accion de Redes Sociales se va a basar en dos pilares, el primero serd RRSS Own
Media y el segundo serd una campana de Paid Media en RRSS.

Vamos a potenciar con la campafia de Paid Media las redes sociales del mercado de
Vallehermoso, y vamos a crear la cuenta de la polleria de Hermanos Higinio, donde
vamos a presentar todos los productos que vendemos y cual es su “historia” es decir
todo lo que es necesario, para hacer llegar al consumidor el producto. Todo esto con la
mayor transparencia. La red social utilizada va a ser Instagram porque permite facil

adaptacion de las publicaciones al negocio. Ademas el Target que tenemos se encuentra
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en esta red social. También utilizaremos Facebook para alcanzar aquel Target que no se
encuentra en Instagram y si que lo hace en Facebook. Se van a realizar en Instragram

una publicacion con una story al dia. Y en Facebook, una publicacion cada 3 dias

En cuanto a la accion de Paid Media, vamos a utilizar Twitter Ads, donde vamos a pujar
por numero de views, sin pasar los 0,05 euros por cada view, y el formato serd un Spot
de Vallehermoso y de la polleria de 20 segundos. El objetivo es conseguir 10.000 views

con un presupuesto para esta red de 500 euros.

En Instagram serd, igual, formato story con un spot de 20 segundos igual que el de

Twitter para lograr Awareness, con 10.000 views a un cPV méaximo de 0,05 euros.

Para Youtube el presupuesto es el mismo, pero estamos dispuestos a pujar hasta 0,1
euros, aprovechando que es el medio con mas afinidad para nuestro Target segliin

Comscore, ademas para nuestro video es la red social ideal.

Por ultimo como red social vamos a comprar una campaiia con Facebook Ads pagando

a 5 euros el CPM y comprando 100.000 impresiones lo que significa 500 euros.

Como acciéon de Paid Media fuera de redes sociales vamos a realizar dos acciones de
display, la primera con un formato roba paginas mobile en El Mundo y la segunda con
un formato robapaginas desktop en la pagina El Marca, ya que segiin Comscore estas
dos paginas estan entre los 10 dominios mas visitados en el Target. Para ambas acciones
pujaremos hasta un CPM de 5 euros para marcarnos un objetivo de 200.000 impresiones
en cada una, y un presupuesto de 2.000 entre las dos. El total de la campana asciende a
4.000 euros.

Nuestra estrategia de comunicacion se basa al 100% en medios online. Tanto en Redes
sociales como SEM. Y ademas juntamos también la accion de Publicidad en el lugar de
venta con las pantallas digitales en las que pondremos la publicidad que en cada
momento del afio determinemos necesaria. La implantacion de estas pantallas no tiene
duracion maxima. La campafia de comunicacion la haremos coincidir con el
lanzamiento del proyecto de Vallehermoso, que tenemos estimado sera para inicios de

2022, y tendra una duracion de 1 mes.

Por ultimo vamos a hacer publicidad exterior, para lograr Awareness. Lo que buscamos
es dar a conocer en la comunidad de Madrid el proyecto, y conseguir impactos que

hagan que se genere un interés por el mercado y llame a visitarlo y vivir la experiencia.
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Medios ganados

Contamos con el apoyo de la direccion de comercio, y el proyecto contara con ayuda de
la administracién publica, por lo tanto esperamos que esto le dé mayor entidad al
proyecto, y que se genere un mayor atractivo. Ademds vamos a incentivar la
conversacion en redes sociales, con el hagstag VallehermosoCircular, donde les
invitamos a compartir los platos que preparan o toman provenientes de algun puesto del
mercado.

Ademas en una de las participaciones de Higinio en el programa MasterChef, se contara

rapidamente en qué consiste el proyecto, lo que nos puede dar una gran repercusion

2.6 Elaboracion del presupuesto de Marketing

A continuacion, se refleja el presupuesto de marketing dedicado a las acciones

reflejadas anteriormente:

Hermanos Gémez Formato Uds Planificadas Objetivo Modelo de coste Tarifa unitaria Total tarifa
Twitter ads Video 20' N2 Views 10.000,00 (CPV 0,05 € 500,00 €
Instagram Ads Stories N2 Views 10.000,00 |CPV 0,05 € 500,00 €
Youtube Bumper ad 5' N Views 5.000,00 [CPV 0,10 € 500,00 €
Facebook ads JPG 600x600 Impresiones 100.000,00 |CPM 5,00 € 500,00 €
Display 1 Robapaginas mobile (ELMUNDO) |Impresiones 200.000,00 |CPM 5,00 € 1.000,00 €
Display 2 Robapdginas (La vanguardia) impresiones 200.000,00 |[CPM 5,00 € 1.000,00 €
4.000,00 €
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3. PLAN DE OPERACIONES

3.1. Estrategia

3.1.1. Creacion de valor

En este aspecto debemos identificar cuales son los puntos de creacion de valor en
nuestra empresa. En primer lugar, vamos a analizar como creamos valor con nuestros

proveedores.

Actualmente en nuestro modelo lineal el valor lo creamos Unicamente estableciendo
relaciones con los proveedores que ofrecen una alta gama de productos con una gran
calidad asegurada, y con variedad de productos para poder ofrecer a los consumidores
variedad y calidad de producto, y todos ellos absolutamente naturales, es decir no

trabajamos a nivel general con proveedores de productos elaborados.

En cuanto a la cadena de valor de la empresa, vamos a realizar un cambio del modelo de
negocio que es actualmente lineal y lo vamos a convertir en un modelo circular a través
de la incorporacion de diferentes procesos que permiten circularizar el negocio. Como
por ejemplo la gestion de los residuos, la gestion de los plasticos, la concienciacion de

los clientes.

Todo esto esta integrado dentro de el proyecto de circularizaciéon del mercado de
Vallehermoso, por lo tanto, cuando una persona vaya a comprar al mercado, a
cualquiera de los puestos, sabra que estd participando de un modelo de mercado
completamente circular que puede suponer un ejemplo para que otros mercados lo
instauren. Esto genera valor como modelo de empresa, ya que los consumidores cada
vez se muestran mas preocupados por el medio ambiente y priorizan aquellas empresas

que trabajan por contrarrestar el problema medioambiental del paradigma actual.

Al ser un modelo circular el cliente esta integrado en el propio modelo y es una pieza
clave para que funcione correctamente, ya que donde antes el cliente era el final de la

cadena, ahora es importante que cierre el circulo y con él, se vuelva a iniciar el proceso.
Y para esto debemos en este plan de operaciones plantear una forma posible y rentable

para que ocurra. Los tres pilares sobre los que se va a fundamentar van a ser la gestion

de los residuos y de los plasticos, la servitizacion de los envases, para crear un sistema
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en el que el cliente no tire el envase si no que se reutilice, y la certificaciéon de mercado

circular para todos aquellos que compren en el mercado.

3.1.2. Objetivos estratégicos

El objetivo principal de este proyecto es convertir el modelo lineal de la polleria de los
Hermanos Gomez, en un modelo circular y rentable, el modelo no cambia radicalmente,
pero si que se busca conseguir reducir la cantidad de residuos generados, asi como la
cantidad de plasticos utilizados y desechados. E involucrar a los clientes en el modelo
consiguiendo que los envases que introduzcamos para reutilizar, los traigan de vuelta los
consumidores (con un incentivo), para lavarlos y poder usarlos con otros clientes. Otro

de los objetivos es conseguir aumentar el comercio electronico de la polleria.

Por lo tanto, los objetivos estratégicos que nos planteamos realizar son los siguientes:

e Objetivo general: Convertir el modelo lineal de la polleria de los Hermanos
Gomez en circular y rentable

e Reducir la cantidad de residuos generados en un 30% cada mes.

» Reducir la cantidad de plasticos utilizados en un 20% cada mes.

e Introducir un sistema de retorno de los envases por parte de los clientes antes del
fin de 2021.

e Aumentar el trafico de la pagina web de la polleria en un 35%.

e Aumentar la cantidad de ventas online en un 30%.

o QGarantizar la viabilidad econdémica del modelo circular propuesto.

e Atraer aun 30% mas de afluencia al puesto y al mercado antes de 2022

3.1.3. Andlisis de recursos y capacidades

Los recursos y capacidades que vamos a necesitar para llevar a cabo la estrategia y para

realizar de la mejor manera el negocio son:

Vamos a comenzar planificando que recursos tangibles son necesarios para la
implementacion de la estrategia y para hacer que el negocio funcione, en primer lugar,
es necesario tener un local, donde realizamos la venta, el cual le alquilamos al propio

mercado de Vallehermoso.

También necesitamos tener 3 cdmaras de conservacion de los alimentos. Una cdmara de
frio para los productos frescos (caza y congelacion) y otra cdmara para todos los
productos de seco, y un lugar donde tengamos la oficina con el ordenador para gestionar

todas las facturas en la tienda (proveedores, restaurantes, facturacion de clientes etc).
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Necesitamos a parte de la camara de frio tener un almacén. Otro recurso importante son
los utensilios para preparar los productos, tanto para los clientes que se presentan

fisicamente, como para aquellos a los que les tenemos que repartir el pedido.

Es necesario tener dos furgonetas para realizar el reparto de los pedidos a los
restaurantes que nos hagan pedidos telefonicos y también las necesitamos para realizar
los pedidos online ademas de los pedidos a restaurantes, para todos aquellos clientes

individuales que nos compren online.

De cara a la circularizacion necesitamos distintos recursos, entre ellos estan los
contenedores para separar los residuos orgdnicos (que tenemos que intentar que sean los
menos posibles) de los plésticos, y de los cartones. Necesitamos una compactadora (del

mercado) para compactar los cartones.

En lo que respecta a los recursos intangibles que necesitamos, es importante dar mas
importancia a la marca, ya que es la que nos va a permitir alcanzar un posicionamiento
en la mente de los consumidores, también la certificacion de mercado y de puesto

circular de Vallehermoso.

3.1.4. Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva de nuestra marca se va a basar en dos aspectos fundamentales

relacionados con dos factores clave de éxito.

El primero y mas importante hasta ahora es la venta de productos de alta gama, al no
trabajar con productos que no sean de alta gama, se asegura completamente la maxima

calidad de los productos de todo el mercado de pollo en general.

Esto se fundamenta con la imagen que tiene Higinio, duefio de hermanos Gomez, el cual
vende sus productos a los restaurantes de la mas alta calidad e incluso restaurantes con

estrellas Michelin.

La calidad como ventaja competitiva la obtenemos gracias a la variedad de proveedores
de diferentes lugares de Espafia e incluso Francia, que traen los productos con la
maxima calidad, y no solo eso, si no que hay ciertos productos exclusivos a los que la

competencia no tiene acceso.
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El otro aspecto clave sobre el que vamos a basar nuestra ventaja competitiva es el hecho
de ser un puesto circular, integrado en un mercado circular. Este modelo de mercado
circular actualmente no existe, y seriamos el primer mercado que funciona realmente y

es rentable con précticas circulares en todos sus aspectos.

Esta ventaja es ademas completamente sostenible en el medio y largo plazo, porque el
mercado va en esta direccion y el entorno lo favorece, con ayudas de las instituciones
publicas para potenciar este modelo.

Si somos los primeros la competencia querra copiar nuestro modelo, pero ya habremos
dado nosotros el paso primero y esto nos dard una posicion adelantada que hay que

aprovechar y que no hay que perder para poder seguir teniendo esta ventaja competitiva.

La mezcla de estos dos factores clave de éxito nos asegura una ventaja competitiva,
facilmente apreciable por los consumidores, que se van a ver atraidos a nuestro negocio
y van a comenzar a comprar en la polleria, y también en el mercado. Al ser todo el
mercado circular los demas puestos también van a ser atractivos por este motivo, y nos
vamos a poder beneficiar de esa ventaja competitiva compartida entre los puestos y el

mercado.

3.1.5. Planificacion, implantacion y control de estrategias

Para la planificacion de la estrategia necesitamos recoger toda la informacion posible
sobre el mercado, el consumidor, la competencia y el entorno. Sabiendo que las
tendencias del mercado son de crecimiento en el sector del pollo (fuera de la pandemia)
y que cada vez son mas importantes todos los factores de las empresas que estén
directamente relacionados con el medio ambiente, tenemos que planificar la

implementacion de nuestra estrategia.

Para la planificaciéon debemos tener en cuenta que el plazo de implementacién que
planificamos es de 1 afio, por lo que al final de 2021 se deberia haber empezado a

implementar el proyecto.

Debemos también tener en consideracidon los recursos que necesitamos para llevar a
cabo la estrategia, que son todos los que hemos puesto en el punto 5.1.3. También hay
que planificar el nimero de empleados que vamos a necesitar para llevar a cabo el

negocio.

También es importante llevar a cabo un control en la planificacién y en la ejecucion de

la estrategia, por lo tanto, vamos a realizar revisiones cada mes en el que se realice el
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proyecto para ver si se estd cumpliendo con la estrategia y con los objetivos
estratégicos. En esta revision y control deben comprobarse:

» Siel modelo circular esta afectando positivamente a la cifra de ventas.

» Si se realizan los procesos establecidos para ser un modelo circular.

e Sise cumple o no con los objetivos estratégicos previamente establecidos

» Silos clientes estan satisfechos con la marca.

e Silos empleados estan informados de como llevar a cabo la estrategia.

e Si los demas puestos del mercado estan participando del proyecto y realizando
esfuerzos para convertir todo el mercado en circular.

e Si el mensaje se transmite de forma correcta a nuestros Stakeholders,

principalmente al grupo de clientes y de proveedores.

3.1.6. Plan de inversiones

En el plan de inversiones vamos a realizar la estimacion de los recursos econdomicos que
vamos a necesitar. En primer lugar, necesitamos tener el puesto en el mercado de
Vallehermoso, el cual se lo alquilamos a la direccién de comercio del mercado, tanto eso

como el almacén, que aproximadamente cuesta entre 500 y 600 euros al mes.

También necesitamos comprar las camaras de frio (6.000 euros) para conservar el
producto, también es necesario comprar las dos furgonetas (20.000 euros) para realizar

el reparto de los pedidos y la compra del ordenador de la oficina.

Los gastos corrientes que vamos a tener son los salarios, el coste de la compra de la
materia prima, es decir de los productos, la seguridad social a los trabajadores, asi como

el impuesto de sociedades.

Por lo tanto, la prevision y presupuesto de la inversion asciende de forma inicial a

26.000 euros, y hay que sumarle los gastos mensuales.

A los proveedores les vamos a pagar de forma semanal, por lo que es importante que
nos aseguremos de que tengamos liquidez suficiente, y para ello es importante el control
de los Cash Flows.

Es importante igualmente planificar varios escenarios de ventas, en principio en un mes
normal planeamos facturar 20.000 euros, pero en situaciones como por ejemplo la del
coronavirus, no podemos esperar lograr esta facturacion y la facturacion estimada para

estos momentos con la pandemia mundial es de alrededor de 12.000 euros.
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Debemos ser conscientes por lo tanto de la financiacion que vamos a requerir para poder
hacer frente a la inversion. Eso si sabemos que por la entidad circular del proyecto

podemos optar a obtener financiacion publica que nos permita llevar a cabo el proceso

También hay que sumarle los gastos que conlleva la circularizacion del modelo. Con
una inversion necesaria para comprar el packaging reutilizable, también la compra de
los cubos para reciclar. Otra accidon que va a requerir inversion son las acciones de
comunicacion para hacerle llegar a los clientes la informacion del proyecto y para
conseguir crear campafias que atraigan a los consumidores al mercado y que se asocien

con los valores, y hagan que nuestras ventas aumenten.

3.2. Plan de operaciones

3.2.1. Desarrollo del producto/servicio

Una vez que ya hemos determinado en el plan de Marketing la oferta de productos que
vamos a llevar a cabo, tenemos que determinar como vamos a desarrollar nuestro

producto.

Los productos que vendemos en la polleria son diferentes tipos de ave, que son pollos
camperos (pollo rojo, pollo negro y pollo de Bresse), gallos (Gallo de las Landas y Pitu
de Caleya), codornices (Labelrouge y Engrasada), pintada (de Challans y de las Landas)

Pulardas de Bresse, pichon, pato Caneton y pato.

Es importante ofrecer a los consumidores la mayor variedad posible para que puedan
adaptar sus pedidos a sus necesidades y siempre con productos de alta gama.

También vendemos productos de caza mayor entre los que se encuentran el ciervo
(chuletero, cinta, solomillo, pierna, paletilla y ragout) el jabali (chuletero, cinta,
solomillo, pierna, paletilla y ragout) el corzo (chuletero, pierna y paletilla) y el gamo

(chuletero, pierna y paletilla).
Los productos de caza menor que vamos a ofrecer son en primer lugar animales de
pluma (Pato azuldn, faisan, perdiz, palomas y Gousse), y también animales de pelo

( conejo de monte y libre).

Por ultimo tenemos otros productos como los huevos camperos, el foie (de pato fresco,

entier, micuit y torchon) y los productos de temporada (capones, pulardas, gallo virgen,
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capones de pintada, mini capén, capdén negro, pava negra y pavo negro). Y es
importante también en nuestros productos, las especialidades, entre las que vamos a

vender solomillo de avestruz, ancas de rana, crestas de gallo Confit y Crepinete.

Todos estos productos vienen de multiples proveedores, que cada uno nos lo entrega en
diferentes envases. Para los productos que vendamos a nuestros clientes, vamos a

ofrecerlos con dos tipos de packaging diferente.

El primero es reutilizable, asociado con un plan de incentivos que si devuelven y
realizan 10 compras con un envase que se sella, pueden participar de una clase de
aprovechamiento de los restos y de como tratar el producto para conseguir el mejor

acabado.

El otro packaging es el film que envuelve a los productos y el papel que no podemos
quitar radicalmente del negocio porque hay clientes que no quieren usar el envase

reutilizable.

El margen de cada producto es variable y depende del precio que tengamos que pagar al
proveedor por el producto, pero el margen medio que queremos sacar con los productos
vendidos es un 20% de su precio de venta, por lo tanto, nuestra estrategia de fijacion de

precios es de coste mas margen.

Fijamos el precio sumandole el porcentaje que queremos sacar a cada producto al coste
que este tenga para nosotros. Eso si, la estrategia de precios que debemos seguir es de
un precio alto, ya que nuestros productos estan asociados a la alta gama y a la calidad y

no podemos ofrecer un precio demasiado bajo que confunda a nuestros consumidores.
Ademéds, ese precio ya viene en cierto modo alto, ya que nuestros proveedores tienen
precios mas caros que la media de los proveedores de cada producto, por el tipo de
producto que ofrecen y también por su calidad.

3.2.2. Aprovisionamiento

Para hablar de cdmo vamos a realizar el aprovisionamiento de productos tenemos que
fijar la vista en nuestros proveedores, que son los que nos aprovisionan para poder

ofrecer nuestros productos.

Debido a la gran variedad de productos que ofrecemos, necesitamos tener muchos

proveedores que nos ofrezcan distintos productos, y que en la medida de lo posible esos
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proveedores sean los mejores en el producto que ofrecen. Nuestros proveedores son en
total 12.

Todos los proveedores nacionales nos traen el producto al mercado por las mafanas
para que lo podamos preparar y primero responder a los pedidos de reparto y después
atender a los pedidos que tengamos en tienda, a los que les daremos el producto que
hayamos almacenado ese mismo dia, nuestro siguiente pedido, al tratarse de un
alimento fresco lo haremos en base a las expectativas de ese dia, mas el sobrante del dia
anterior, que debe ser el primero en salir. De esta manera logramos reducir la cantidad

de residuos organicos que producimos.

Para los huevos camperos nuestro proveedor va a ser Valdemarta, que se encuentra en
Madrid y nos trae pedido a diario al mercado. Para el pollo vamos a tener dos
proveedores principales, el primero es avicolas Lopez, que estd en Madrid y Disavasa,
que pertenece al grupo VMR, empresa productora, procesadora y comercializadora de
carne de pollo. El conejo lo compramos de un proveedor valenciano que se llama
Penyagolosa, y que nos provee cada 3 dias, otros proveedores de aves son Knbio, y

Kovo, ambas espafolas.

En cuanto a los productos internacionales, son principalmente franceses, aquellos
proveedores que no son espaioles. Entre los proveedores franceses esta nuestro
principal proveedor extranjero que es Fernier Landais, asi como Tradigolaiges y les
pigeons du mont royale, que le compramos pichones tnicamente. Y el foie grass nos lo

dan también dos proveedores franceses que son Rougie y Challose.

El plazo de entrega debido a la necesidad de que el producto sea fresco es a diario, los
proveedores nos traen sus productos todos los dias al mercado y nosotros lo preparamos
para la venta.

La capacidad de suministro cubre absolutamente el pedido que les hagamos que es una
estimacion de lo que pensamos que vamos a vender, por el dia que es y el mes que es,

junto con ver cuanto producto sobro el dia anterior.

Los productos habitualmente no se actualizan y siempre les pedimos los mismos
productos, pero si alguno de ellos nos ofrece un producto nuevo que encaja en nuestra
cartera de productos estamos dispuestos a estudiar la propuesta para ver si lo

Incorporamos.
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El pago a nivel general se hace segiin el pedido de cada semana, sobre todo con los
proveedores que son nacionales, cada semana se prepara el albaran con todos los
pedidos que les hemos realizado y se procede a pagarlo. Con los proveedores
extranjeros y alguno espanol que lo prefiere asi, como por ejemplo Valdemarta, el
proceso a seguir es exactamente el mismo solo que el cobro se realiza de forma

mensual.

Los productos que nos dan nuestros proveedores ya vienen homologados, la mayoria de
ellos con una etiqueta acreedora de calidad, y muchos de los productos sobre todo
aquellos que vienen del extranjero tienen la calidad acreditada por la etiqueta Label
Rouge, etiqueta utilizada principalmente para aquellos productos de denominacion de

origen de mucha calidad.

3.2.3. Fabricacion o realizacion

En cuanto a la fabricacion, nosotros no fabricamos como tal, compramos directamente
el producto a nuestros proveedores y lo manipulamos para hacerlo llegar al cliente.
Todos nuestros productos cuentan con certificaciones de calidad que garantizan que no
haya ninglin inconveniente en los productos, y que generen la maxima satisfaccion a los

consumidores.

La homologacion principal de nuestros productos es la Label Rouge, que es una etiqueta
agricola francesa que sirve como sello de calidad. Este es un sello oficial que certifica
un nivel de calidad a través del Instituto Nacional de Origen y Calidad (INAO).

Para el tratamiento y preparacion del producto contamos con nuestros empleados, todo
el producto es preparado por nuestros empleados, primero para atender a todos los
pedidos de reparto y a toda la demanda preordenada del dia que es principalmente de los
restaurantes y del canal online. Después todos los clientes que pasan por la tienda cada
dia son atendidos y se les prepara sus pedido en ese mismo momento, es el cliente el
que ve el proceso de manipulacion de los alimentos y ve cémo son preparados y

empaquetados.

Debido a la naturaleza del producto, que es fresco y que no se puede tener almacenado
mas de 3 dias seguidos, tenemos que hacer un muy buen calculo del producto que
vamos a comprar y que esperamos vender, eso si intentando evitar quedarnos sin
producto para los clientes que pasan por el local, y tampoco pidiendo de mas por dos

motivos, para evitar la generacion de residuos orgénicos, y la otra razén es econdmica,
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para no gastar de mas en el aprovisionamiento y que luego haya productos que porque

no los hayamos podido vender a tiempo se tengan que tirar.

Es también muy importante calcular cual es la prevision de ventas de cada dia, porque
en base a esto vamos a realizar un pedido, si al final de la semana hemos pedido mas de
lo que vamos a poder vender, habremos perdido dinero y habremos generado un gasto y

unos residuos orgéanicos innecesarios que no se pueden permitir en un modelo circular.

Nuestra capacidad de produccion y de venta maxima va a estar determinada
principalmente por la cantidad de productos que podamos manipular en un dia, y la
cantidad de productos que pueden nuestros proveedores vendernos. La capacidad

maxima de produccion no puede superar el almacén.

3.2.4. Determinacion de los costes operativos

En lo que respecta a nuestros costes operativos, nuestros costes directos de produccion
son todos los albaranes que realizamos de facturacion de nuestros proveedores. El coste
de produccion resulta de la suma del coste de los productos, que se calcula con el precio
unitario de cada producto multiplicado por la cantidad que pidamos cada dia.

A esto hay que sumarle los costes directos por los envases, en nuestro sistema de
envases reutilizables no tenemos un gasto por cada envase que vendemos, sin embargo,
para aquellos productos que no se los ofrecemos a los clientes envasados en los
packagings reutilizables, tendremos que incluir el coste directo de cada envase de
producto, el cual se vera reducido con la implementacion de envases reutilizabas al no

tener que incurrir en ese coste cada vez que envasamos un producto.

También hemos de tener en cuenta para los productos de reparto, que hay otro coste
directo de produccion que es el de la gasolina, tendremos que considerar cuanto nos
cuesta llenar el tanque de gasolina y calcular de media cada cuantos dias tenemos que
volver a llenarlo, y una vez tengamos ese coste, debemos dividirlo entre todos los
pedidos que podamos hacer en cada periodo, para de esta forma sacar el coste unitario

directo asociado a cada producto.
Por ultimo, otro coste que debemos tener en consideracion es el coste energético de

tener la cdmara funcionando, y con ello también la amortizaciéon de las maquinas que

tenemos y de la camara de conservacion.
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3.2.5. Almacenamiento, logistica, distribucion y gestion de stocks

El almacenamiento de productos se hace todos los dias, ya que todos los dias recibimos
productos de nuestros proveedores que necesitan ser almacenados. Nada mas recibirlos
se preparan los pedidos que se tengan ese dia y el resto de los productos se llevan al

almacén.

Es necesario tener un almacén que es de dimensiones muy parecidas al tamafio del
local, es decir del propio puesto de la polleria en Vallehermoso, también debemos tener
en cuenta que aparte del almacén de productos en seco, necesitamos una camara
refrigeradora que cumple la funcidon de almacén para todos los productos que tienen que

ser conservados en frio.

El almacén tiene un coste de unos 500 euros al mes, que hay que pagarle al mercado
junto con el alquiler del puesto, todo esta incluido. Y estos almacenes tienen las
condiciones requeridas para almacenar los productos y ademas cumplen con la

normativa.

Pasamos a analizar como vamos a llevar a cabo la logistica y la distribucion. En primer
lugar, las entradas de productos se llevan a cabo todos los dias a las 7 de la mafiana para
tener un espacio de tiempo en el que poder preparar los pedidos. Los productos llegan

directamente al mercado y aquellos que no se van al reparto se dejan en el almacén.

Por lo tanto, las entradas estan asi organizadas, los proveedores nos traen los productos
al puesto, y los almacenamos una vez determinado cudntos han de ser repartidos. Las
salidas ocurren de dos formas, la primera es mediante reparto, les hacemos el reparto

que nos hayan pedido a través del teléfono o a través de la pagina web.

Tras esto las salidas de producto ocurren cuando los clientes hacen el pedido de forma
fisica, y lo sacamos del almacén para preparar la cantidad de producto que quiera
llevarse cada cliente. Si hay producto que lo tenemos en la cdmara tenemos que acudir a
la camara, cogerlo, prepararlo y envasarlo en uno de los dos tipos de envase para que el

cliente se lo pueda llevar.
Nuestra capacidad de distribucion va a depender de la demanda, pero con 3 trabajadores

realizando reparto podemos responder alrededor de 80 pedidos al dia, esto es solo el

reparto a domicilio o a los restaurantes que nos piden que les llevemos su pedido.
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De la distribucién nos encargamos nosotros, no la tenemos en outsourcing actualmente,
porque es muy importante el trato personal de la ltima milla, en la que al entregar el
producto podemos recibir feedback y establecer una relacion mas personal con los
clientes y ver sus necesidades y de esta forma intentar adaptarnos a las necesidades que

tienen.

Otra opcidn para plantearse es tener un servicio de reparto propio del mercado, en el que
dependiendo de como lo enfoquemos ese trato final puede no perderse y mantenerse, a

la vez que optimizamos en nuestra distribucion.

Por tltimo, en este punto vamos a hablar de la gestion de los stocks, en la cual se tiene
un control eficiente del tiempo que pasan los productos en el almacén, ya que es
fundamental mantener un control sobre los productos que estdn en las camaras y en el
almacén, porque todos los productos frescos no pueden estar mas de dos dias seguidos

en el almacén porque se estropean.

Para eso debemos determinar un sistema de control en el que al final de cada dia se
reorganizan los productos no vendidos y se llevan a la tienda como tal, y si ese dia no se
venden habria que tirarlos o venderlos de forma mas barata. Para ese caso
implementaremos una relacion con TooGoodToGo (aplicacion que vende a menor
precio productos que se vayan a tirar) o se podria incluso plantear, la posibilidad de

crear la aplicacion propia para el Mercado.

Nuestros productos que no son frescos también son perecederos, por lo tanto, debemos
llevar un control para evitar acumular productos mas alld de su fecha de caducidad, y
ordenarlos en funcion de aquellos que caducan antes mas cerca de la salida del almacén

para que sean los primeros en venderse.

Hay ciertos productos que vendemos que dependen de la temporada, y que son de
estacionalidad. Hay algunos que se compran mas porque es temporada, como los
capones, la pularda o el gallo virgen. Debemos tener en cuenta estos factores
estacionales a la hora de comprar los productos, aunque los proveedores habitualmente
suelen ofrecerte las novedades de temporada que tienen. En ese punto es labor nuestra
determinar si la demanda estimada de estos productos estacionales es suficiente y si
queremos comprarlos, para afiadirlos temporalmente a nuestro catalogo, porque no estan

constantemente a la venta.
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Del mismo modo se puede dar el caso de que haya ciertos productos que cuando los
queremos vender no estan disponibles. Un ejemplo seria si se da un brote de influenza

en aves (gripe aviar) que es un suceso que puede pasar y que debemos tener en cuenta.

Esta situacion puede llevar a no poder satisfacer la demanda de ciertos productos, y en
esos casos tenemos que ser capaces de ofrecer una alternativa que satisfaga a los
consumidores y que cubra el espacio que estan dejando los productos que no tenemos

disponibles.

En cuanto a la gestiéon de los stocks también es importante considerar las posibles
roturas de stock, o también los excesos de stock. Debemos contemplar estas dos
posibilidades juntas, en el momento en el que realizamos el pedido a nuestros

proveedores.

Puede pasar que hagamos una estimacion de ventas del dia superior a la venta del dia
real, y por lo tanto cuando volvamos a pedir debemos tener en cuenta todas las unidades
que tenemos en almacén y que ya han estado un dia por lo que hay mas urgencia en
venderlas. Esto es de cara a no acumular stocks y a no generar mas residuos. Cuanto
mejor y mas exacta sea nuestra planificacion, mas dificil serd que tengamos excesos 0

roturas de stocks.

El caso de la rotura de stock se da cuando en un mismo dia no hemos previsto bien, y no
podemos hacer frente a la demanda de productos porque nos hemos quedado sin ellos

en almacén.

Podemos hacer una estimacion media de lo que se consume al dia de cada producto para
evitar excesos y roturas de stock. Por ejemplo, puede ser que un dia pidamos 10 kilos de
pichdn, que ese mismo dia vendamos 7 kilos y nos sobren 3, en funcidon de esos 3 pedir

para el dia siguiente otros 7 kilos.

Si de repente llega un cliente y se lleva todas las provisiones de un producto y ese dia
no podemos vender ese tipo de productos a algun cliente que lo pida. Este seria
principalmente el riesgo de rotura de stock, que lleguen clientes a pedirnos algin
producto en especifico y no seamos capaces de hacer frente a su demanda. En esos
casos los clientes tendran un aspecto en la compra que les genera insatisfaccion.
Debemos evitar todos estos factores siempre que sea posible, sin excedernos para no

generar residuos innecesarios.
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Actualmente no tenemos ningun sistema de calificacion de stocks, el tnico indicativo
que tenemos es en los productos envasados, la fecha de caducidad, y también la
organizacion de los productos, dejando més cerca de la salida aquellos productos que

necesitan ser vendidos antes, porque han llegado antes al almacén.

3.2.6. Servicio post venta

En nuestro servicio de post venta tenemos que gestionar las expectativas de los clientes
para lograr fidelizarles todo lo posible. En nuestro caso el servicio post venta se lleva a
cabo haciendo un seguimiento para conocer la informacion acerca de la satisfaccion con
los productos, es decir, cuando por ejemplo un restaurante nos hace un pedido, les

llamamos para conocer su satisfaccion con el pedido.

O también cuando este restaurante nos vuelva a hacer un pedido, llevar un registro de
pedidos anteriores para hacerles ver que personalizamos nuestro servicio a sus pedidos,

recomendandoles en funcion de pedidos anteriores, productos que pueden servirles.

Al otro tipo de cliente, el servicio posventa, se realiza cuando las personas vuelven a

comprar al local, estableciendo una relacion con ellos para que vuelvan a comprarnos.

Otra accion de servicio posventa que podemos realizar es crear recomendaciones de qué
hacer con los productos que le vendemos a clientes que habitualmente nos compran los

mismos productos o productos muy parecidos.

Al ser nosotros los que servimos los productos a los clientes, se nos abre una
oportunidad de hacer venta cruzada, cuando los clientes vienen a por un producto en
particular, ya sea presencial o por llamada, podemos recomendar productos en funcion
de la compra que quieran realizar, podemos ofrecer productos que se puedan cocinar

juntos, o incluso proponerles otros productos para que compren.

El feedback en el servicio posventa resulta ser muy importante, porque nos permite
identificar diversas areas de mejora. Debemos estar abiertos a recibir propuestas, y a
recibir constantemente feedback tanto por teléfono, como de forma fisica, al igual que a

través del canal online.
La satisfaccion de los consumidores es un aspecto elemental para nosotros por dos

motivos, en primer lugar, porque aquellos clientes que estén satisfechos van a seguir

comprandonos, y vamos a tener que invertir menos en captar nuevos clientes.
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En segundo lugar y atin mas importante, la satisfaccion es importante porque aquellos
clientes que estén mas satisfechos con nosotros nos van a recomendar a otros posibles
clientes. En el caso de los restaurantes es aun mas importante, porque en los restaurantes

de calidad y alta gama se mantiene relacion entre los diferentes restaurantes.

Los restaurantes de alta calidad son nuestro principal objetivo. A cuantos mas
restaurantes podamos ofrecerles nuestro producto nuestro negocio prospera mas. Los
restaurantes son una fuente continua de pedidos, y realizan pedidos mas grandes que los
clientes individuales. Si tenemos una cartera de restaurantes a los que servimos amplia,

tendremos asegurada una cantidad importante de pedidos al mes.

Por ultimo, debemos tener en nuestra plantilla de trabajadores, personas con un

conocimiento del sector del pollo y de sus productos muy profundo.

Ya que de esta forma podremos asegurarnos de que la calidad que ofrecemos a nuestros
clientes estd a la altura de lo que ofrecemos y de lo que esperan. Del mismo modo es
importante la manipulaciéon de los alimentos para conseguir el maximo

aprovechamiento de los productos.

3.2.7. Sistemas de planificacion y control

La planificacion de nuestro proyecto es fundamental, tenemos que establecer claramente
cuales son los objetivos que debemos cumplir en tres plazos. Objetivos a largo plazo
son lograr implementar el modelo circular en el mercado y en la polleria, y los objetivos
a corto plazo deben ser de cifras de ventas a alcanzar, asi como de porcentaje de

reduccion de la generacion de los residuos y plasticos.

Debemos también planificar qué recursos necesitamos para conseguir los objetivos, y
esto son tanto la creacion de los envases reutilizables y reciclables, como los
contenedores para reciclar esos residuos. También todo el producto y la maquinaria
necesaria para conservarlo, y controlar que se mantiene la calidad de producto y de

relacion con clientes y no se reduce al implementar el modelo circular.

Vamos a implementar un sistema de control de la cantidad de residuos que estamos
generando, tanto organicos como inorganicos (plasticos, carton, film). También
debemos realizar un control del almacén por lo que implementamos a su vez un sistema

de control de almacenes tanto para los productos frescos como los que no lo son.
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Este sistema es a través de codigos de barras que muestran la informacion de cuando
recibimos el producto, el proveedor, y cuanto tiempo lleva en el almacén. Asi podemos
tener mas controladas las salidas de productos del almacén y ver cuantos productos nos
quedan, y monitorizar la media de productos usados al dia de cada tipo de producto. De
esta forma podremos prever de forma mas exacta qué cantidades de producto debemos
pedir a los proveedores.
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4. PLAN DE DIRECCION DE PERSONAS

4.1. Estrategias en la direccion de personas y en la gestion del talento

La direccion de personas es un aspecto fundamental en cualquier empresa, pero en
Pollerias Hermanos Gomez lo es también con mucha importancia y esto se debe a que
en el proyecto que queremos implementar en el que aplicamos la economia circular al
mercado de Vallehermoso y a la polleria, los empleados toman un papel esencial tanto

en la implementacion como en la transmision de la circularidad.

No existe otra mejor manera de aportar estos valores para el cumplimiento de la mision
de la empresa, que hacerlo desde arriba en la direccion. Por lo tanto, la estrategia que se

debe seguir se divide en diversos puntos.

En el primero de ellos todos los empleados deben conocer cual es la mision de la
empresa, y deben saber qué es la economia circular para poder aplicarla en su puesto de
trabajo independientemente de cual sea, para ello debemos establecer un sistema de
comunicacion interna que favorezca que la comunicacion sea fluida, por lo tanto
diariamente se debe interactuar como un equipo para lograr que los pedidos estén bien
organizados y que los repartidores sepan que cantidad de pedidos tienen que hacer
llegar y a donde.

También es importante la coordinacidn entre los empleados que se encuentran en tienda,
para atender a los clientes de forma organizada. En el caso en el que haya errores por
parte de los trabajadores, para evitar que el clima se convierta en negativo debemos
afrontar los errores como oportunidades de ayudar al empleado a crecer y a

desarrollarse en vez de reprimirles por sus fallos.

Esto nos da pie a la gestion del talento, en la cual debemos planificar un plan de
desarrollo del empleado en el que se establezca que camino va a seguir cada empleado
para desarrollarse y crecer.

Esto se debe a que si un empleado ya sea el puesto que sea no ve en su dia a dia la
posibilidad de crecer se va a estancar y su actitud va a empeorar lo que hard que ni €l ni

la empresa crezcan. Para esto la formacion continua a los trabajadores es esencial.

Otro aspecto muy importante a la hora de establecer las estrategias de direccion de
personas es como lograr que tengan el mejor desempefio posible, y en esto influye
mucho la motivacion que tengan, por lo que debemos disefiar un plan en el que

desarrollemos como vamos a motivar a nuestros trabajadores y como vamos a sacar el
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maximo desempeio de estos, y lo haremos a través del salario tanto emocional como
fisico. Y aparte de esto, la relacion con nuestros empleados es algo muy importante para

que se sientan comodos.

Cuando pensamos en contratar a una persona, nos planteamos muchas veces primero,
qué valor nos va a aportar el empleado al que estamos contratando. Es del mismo modo
importante plantearnos qué valor vamos a darle nosotros a los empleados, para poder
ofrecer respuesta a la pregunta de por qué merece la pena trabajar en nuestra empresa.
En el caso de la polleria, debe ser un pilar importante el dar a conocer el servicio que
estan ofreciendo nuestros empleados a la sociedad, al ser participes del primer mercado
circular en toda Espana, hacerles saber que lo que ellos estan haciendo ahora, va a ser

ejemplo para implementar el modelo en futuros mercados.

Los empleados de la polleria y del mercado estan aportando a la sociedad una nueva
mentalidad de que es posible un consumo sostenible, y de que los modelos de negocio
circulares son rentables y aportan un enorme beneficio a la sociedad al reducir el
malgasto de recursos y al contribuir creando una comunidad econémica que funciona

por si misma.

Esto no es lo unico que le aportan a la sociedad, los empleados de la polleria proveen de
un servicio importantisimo a la sociedad ya que estan siendo participes de su

alimentacion. Los consejos que pueden dar a los clientes les ayudan en su dia a dia.

Un aspecto clave a la hora de que nuestra oferta de trabajo sea atractiva es que los

candidatos o trabajadores sepan qué les aporta trabajar en nuestra empresa.

En Pollerias Hermanos Goémez puedes desarrollar tus habilidades de cara al publico,
porque se adquiere una gran experiencia atendiendo al publico tanto si estas en tienda
como si eres repartidor, también te permite un desarrollo profesional al conocer coémo
funciona un negocio, y te aporta también un ambiente de trabajo con una mentalidad
positiva y enfocada al crecimiento empresarial y personal. Este crecimiento personal y
profesional se gana de distintas maneras en el puesto, los trabajadores son
continuamente formados en distintos aspectos, tanto relacionados con el producto, como

con la atencion al cliente, como con el funcionamiento de un negocio.

Esto les hace crecer en lo profesional, de cara al crecimiento personal, en la polleria se
trabaja basdndonos en una serie de valores, que permiten a los trabajadores crecer como
personas. Estos valores son el trabajo en equipo, la iniciativa (todas las nuevas ideas son

bienvenidas) y el trabajo responsable (cada accidn tiene consecuencias).
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4.2. Descripcion de puestos y estructura organizativa

Contabilidad Distribucion

Pollerias Hermanos Gomez va a pasar a tener 6 diferentes departamentos con diferentes

puestos en cada departamento, todos completando una funcién de cara al cliente.

El primer departamento se trata del de tienda, en el que hay 2 puestos, el primero es el
jefe de tienda, que se encarga de organizar los pedidos que llegan al inicio de la manana,
y se encarga de crear la organizacion de la tienda y el nimero de dias que cada producto
estard en el almacén y determina el momento en el que un producto pasa a ser un

residuo.

Este puesto requiere haber tenido al menos 2 afios de experiencia trabajando de cara al
publico. Y requerird también tener conocimientos previos sobre el producto y sobre
como llevar una tienda. El rango salarial estd entre 1800 y 3000 euros mensuales,
dependiendo de la situacién y las ventas. El contrato es indefinido y de 40 horas
semanales. Otras competencias requeridas para el puesto son, la capacidad de direccion
de personas, la gestion del tiempo y de los recursos, la vision de negocio y una
orientacion interfuncional.
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El segundo puesto del departamento es la persona que atiende al publico, que en la
polleria hay dos personas encargadas del puesto, y lo que hacen es atender y preparar
los pedidos que los clientes les hagan, también estan encargados de hacer
recomendaciones a los clientes y por ultimo de llevar el conteo de envases reutilizables
que devuelven los usuarios, mediante un sistema de sellos. Es un contrato de 40 horas
semanales, indefinido, con un rango salarial entre 1500 y 2000 euros en funcién de los
objetivos de tienda alcanzados. Deberan contar con un titulo de manipulacion de

alimentos oficial.

El segundo departamento es el departamento circular, el cual pertenece realmente al
mercado de Vallehermoso, este departamento estda formado por una persona que
desempetia el puesto de gestor circular, las tareas de este puesto y del departamento son,
encargarse del cuarto de residuos, y llevar los residuos que haya de cada puesto al
medio dia y al final del dia, también se encarga de disefiar la estrategia circular del
mercado y cuales son las propuestas de integracion de cada puesto en la estrategia

circular del mercado.

La formacion minima que debe recibir son varios cursos de economia circular y de
modelos de negocio circulares. La persona encargada del puesto debe tener capacidades
de comunicacion, capacidad resolutiva y proactividad. El rango salarial esta entre los
1.300 y los 1.400 euros mensuales con un contrato de 40 horas semanales. Debe tener

competencias para la gestion del tiempo y de los recursos.

El departamento de direccioén de personas tiene un puesto que es el director del area y se
encarga de la seleccion de personas y de su formacion, junto a la creacion de los planes
de desarrollo de cada persona. También se encarga de gestionar los contratos de los

trabajadores y su remuneracion tanto emocional como salarial.

Su rango salarial se encuentra entre los 1500 y los 1700 mensuales, con un contrato a
jornada completa. Este puesto requiere 2 afios de experiencia como minimo en un

departamento similar.

Otro departamento es el de contabilidad, con un puesto desempeiiado por una persona
especializada en contabilidad que realiza todas las tareas relacionadas con la
facturacion, la creacion de los albaranes de venta y de todas las tareas contables. Esta
persona cobra en el rango de 1.400 mensuales con un horario flexible y 40 horas
semanales. La persona que desarrolle este puesto debe tener conocimientos de

contabilidad previos.

El siguiente departamento es el de Marketing, que lo lleva a cabo un profesional de

Marketing que también trabaja para el mercado de Vallehermoso y estd a media jornada.
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20 horas y cobra 900 euros mensuales. Sus labores son crear la estrategia de Marketing
y la expansion de la parte de comunicacion de la estrategia circular del puesto y del

mercado. Una de sus competencias debe ser la orientacion interfuncional.

El tltimo departamento que mostramos en el organigrama esta formado por 3 puestos,
dos repartidores y un jefe de distribucion que ademas de hacer repartos también se
encarga de disefar la mejor ruta para realizar los pedidos de cada dia y de establecer
quién realiza cada pedido. El jefe de reparto tiene jornada completa, 40 horas en un
rango entre 1.800 y 2.100 euros mensuales dependiendo de la cantidad de pedidos que
se reparten. Debe tener competencias para la gestion del tiempo y de los recursos. Los
puestos de repartidor cuentan con un salario de 1.500 fijos y 300 en variables

mensuales, a jornada completa.

Todos los contratos son indefinidos.

4.3. Procesos de seleccion

A la hora de realizar un proceso de seleccion de personas para la empresa tenemos que
establecer una serie de pasos a seguir, para asegurarnos de que la persona que entra a

formar parte de la empresa encaja con la mision y los valores.

En primer lugar, se tiene que generar una oportunidad de trabajo dentro de la empresa,
de forma general esto es positivo porque indica crecimiento. Lo primero que debemos
hacer es redactar la descripcion del puesto. Cada puesto es diferente, pero todos los
puestos deben informar a los candidatos que esta es una empresa circular, con lo que
esto significa. En la descripcion vamos a detallar las tareas que se espera que
desarrollen las personas en el puesto y también qué competencias se requieren de forma

obligatoria y qué otras competencias se valoran positivamente.

De aqui comienza la busqueda de candidatos, el primer lugar donde se busca es
internamente, tanto si alguno de los trabajadores tiene interés en ocupar el nuevo puesto,
como si conocen de alguna persona que encaje con el perfil que estemos buscando. Se
pasa entonces a la primera fase de nuestro proceso de seleccion en la cual revisamos los
CV de los distintos candidatos, los comparamos con los requisitos de cada puesto y

determinamos si estamos interesados en hacerles o no una entrevista.

A aquellos CV que hayan sido seleccionados para continuar les contactamos a través del
correo electronico o teléfono de sus CV. El siguiente paso del proceso que vamos a
realizar es una entrevista de seleccion con cada uno de los elegidos por su CV, esta tarea

la hara la persona encargada del departamento de direccion de personas. En la entrevista
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se les pregunta por la informacion del CV para profundizar en la informacion, y se les
pregunta por sus valores aparte de su experiencia y formacion profesional, para ver
como encajan en la empresa. También es muy importante que en la entrevista se detalle
con mas informacion, las tareas que desempefia el empleado en el puesto y las

condiciones contractuales de la posicion.

Una vez que se haya hecho entrevista a todos los candidatos, se evaluan las diferentes
candidaturas y se elige la que mejor encaje con el puesto. A aquellos que no han sido
elegidos se les contacta con la decision, igual que a la persona o personas seleccionadas

para el puesto.

Por ultimo, contactando con la persona o personas seleccionadas se firma el contrato si
las dos partes estan de acuerdo, y se fija el dia en el que va a comenzar la formacion y

desarrollo del puesto.

4.4. Desarrollo de personas y gestion del talento

Para el desarrollo de los empleados y para gestionar de la mejor forma su talento
debemos, crear planes de desarrollo que permitan a los empleados alcanzar el mejor

desempetio en su puesto, por lo que los planes de desarrollo son los siguientes:

Para el gestor circular: El gestor circular, aunque actualmente sea la Uinica persona en el
departamento circular, tiene de cara al futuro, que desarrollarse en la gestion de equipos.
Es una persona que estd en contacto constantemente con otras personas, y ve cOmo
funciona cada uno de los puestos del mercado y por lo tanto debe tener iniciativa para
conocer a fondo el mercado. Los objetivos del departamento es en primer lugar reducir
la cantidad de residuos que se generan, y hacer un buen separado de cada residuo Otro
objetivo es si se crece y mejora en la circularizacion del mercado. Si los objetivos se
cumplen podemos ver que la persona estd desempefiando correctamente su puesto y
puede crecer, el siguiente paso seria gestionar a otras personas para llevar a cabo la
gestion circular del mercado y de cada puesto.

Para los repartidores: Son las personas de las que es mas sencillo medir su desempeio,
y esto se debe a que podemos saber la cantidad de pedidos que reparten y la satisfaccion
de los clientes con el trato dado por los repartidores. Estas personas tienen como
siguiente peldafo, dirigir el departamento de distribucion. Se las debe formar en como
determinar cuales son las mejores técnicas de diseno de rutas de reparto. También deben

ser formadas para que adquieran competencias de trato con clientes, en especial con los
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restaurantes de alta gama, que ademas son un tipo de cliente que espera un gran servicio

tanto de producto como por parte de los repartidores.

En cuanto al puesto de tienda tiene como posibilidad de crecimiento el alcanzar el
puesto de jefe de tienda, y para medir su desempefio, se les debe estudiar en el dia a dia,
y esto debe hacerlo el jefe de tienda que conoce como se debe trabajar y sabe como
medir el desempefio de los trabajadores de tienda, ademas es la persona encargada de

formar continuamente a las personas en el puesto de tienda.

Es muy importante que, tanto en el puesto de tienda como en el puesto de reparto, el
jefe de departamento tome sus decisiones basandose en la igualdad de oportunidades
para el desarrollo de la carrera profesional. Y en los tres departamentos hay un plan de
formacion para que los trabajadores desempefien sus labores de forma mas productiva, y

para que se sientan comodos, haciendo su trabajo.

En el puesto de Marketing podriamos ofrecer crecimiento a la persona que lo ocupe,
contratando becarios en el puesto que en caso de que encajen con la empresa pueden

quedarse, y se les elaboraria un plan de formacion e integracion.

4.5. Compensacion y reconocimiento

Por ultimo, es muy importante determinar cudl es la compensacion que van a tener
nuestros empleados, y no solo monetaria, si no cualquier tipo de recompensa que

veamos sea necesaria.

Las recompensas intrinsecas son las recompensas no monetarias que reciban los
trabajadores, la mas importante es el salario emocional. Cada semana al acabar, los
viernes, hay una reunion con cada departamento de la empresa para hablar sobre el
desarrollo que ha tenido la semana y para ver qué se ha hecho bien, y recoger
sugerencias de mejora de los empleados. De esta manera los empleados se van a sentir

parte intrinseca de la empresa.

También se les explica a los trabajadores cudl es el plan de desarrollo y formacioén que
van a seguir con ellos, y cudl es la carrera prevista de cada puesto, para que los
empleados se sientan comodos con sus puestos y motivados. Por ultimo, deben tener
claro la estructura de puestos de la empresa, para que conozcan su estatus y se sientan
motivados a crecer. Crecimiento no solo profesional si no también personal, ya que, con
los valores de la empresa, si los empleados se sienten parte del proyecto van a ser

capaces de crecer personalmente.
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En lo que respecta a las recompensas o pagos extrinsecos, todos los trabajadores estan
inscritos en la Seguridad Social y se tributa por ellos una cantidad para tenerles
asegurados y previstos legalmente. La cantidad esta en todos los trabajadores alrededor

de los 400 euros al mes dependiendo de su salarios.
Por ultimo vemos cudl es la compensacion salarial que va a tener cada trabajador.

En primer lugar, tenemos el puesto de jefe de tienda, con un salario bruto fijo de 1900
euros, con un variable en funcidn de las ventas del mes de un 2% del total facturado. El
puesto de dependiente de tienda tiene una remuneracion fija de 1500 con un salario
variable de 100 a 500 euros en funcion de las ventas, se fija un objetivo cada mes, y si
ese objetivo es superado se cobran 50 euros por cada 1% que se haya superado del

objetivo hasta llegar a los 500, que seria un aumento del 10% del objetivo fijado.

El puesto de gestor circular tiene un salario fijo de 1300 euros mensuales con un

variable de 100 euros que depende del progreso del proyecto circular ese mes.

En el departamento de direccion de personas, el encargado del puesto tiene un salario de

1600 euros fijos.
La persona encargada de la contabilidad tiene un salario de 1.400 euros fijos.

El contrato del encargado de Marketing son 900 euros fijos por la media jornada, mas
un variable por el crecimiento que haya tenido el negocio cada trimestre. El variable es

de 300 euros si se crece mas de un 2% ese trimestre.

El jefe de reparto tiene un salario fijo base de 1.800, y un variable por la eficiencia y
rapidez de las entregas y por la satisfaccion de los clientes con los envios. El variable
puede alcanzar los 300 euros si los envios llegan todos a tiempo y la satisfaccion es de 5
sobre 5 que es lo que rellenen los clientes al recibir un pedido. Los puestos de repartidor
cuentan con un salario de 1.500 fijos y 300 en variables mensuales, a jornada completa.

Los variables son iguales que para el jefe de reparto.

Todos los empleados tienen un 10% de descuento en los productos de la polleria.
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5.PLAN FISCAL Y JURIDICO

5.1 Fijacion de la forma juridica

La eleccion de la forma juridica es la de Sociedad Civil.

Por esta eleccion debemos presentar el contrato privado de sociedad civil en el que
detallaremos la actividad del negocio y también las aportaciones que haran cada uno de
los socios. En este caso los socios son los hermanos Goémez, dos hermanos que son
duefios de la Polleria La aportacion de los socios es de 82.023,72 También debemos
indicar el porcentaje de participacion de cada socio, el sistema de administracion y

representacion y las causas de la liquidacion o disolucion.22

La responsabilidad de los socios ante terceros por deudas es personal e ilimitada. La
sociedad tributa por el impuesto de sociedades, el cual es del 25%, lo que nos requiere
llevar una contabilidad como si fuéramos una S.L y presentar los libros y las cuentas al
registro mercantil. En cuanto a la seguridad social de los socios, estaran dados de alta
cada socio como autonomo, pero con la tarifa plana de 60 euros. Esta es la tarifa que se
paga ala ser una sociedad civil, ya que también se estd pagando el impuesto de
Sociedades. La sociedad se va a regir por el cédigo de comercio en materia mercantil y

por el cddigo civil en cuanto a los derechos y obligaciones.

En cuanto a la forma de administracion serd de administradores solidarios, que son cada
uno de los socios, los hermanos Gomez. Esto significa que las firmas de ambos vinculan

a la sociedad. Solo sera necesaria una firma.

Y la sociedad civil se extingue cuando cumple la duracion estipulada en contrato, o por
la finalizacion de nuestro objeto social o actividad, cuando no se cumplen las
aportaciones, por muerte, insolvencia, o incapacitacion de un socio o por embargo del

patrimonio social a causa de las deudas de un socio.

5.2 Justificacion de la forma juridica

Hemos decidido que su forma juridica sea de sociedad civil porque tiene varias ventajas.
Como que tienen una constitucion formal mas sencilla y barata que la de una sociedad

mercantil y no es necesaria inscribirla en el Registro Mercantil, ni tampoco es necesario

22 Infoautonomos (2021, 10 enero) Sociedad civil: caracteristicas y ventajas Infoautonomos. https://
www.infoautonomos.com/tipos-de-sociedades/sociedad-civil-caracteristicas-ventajas/
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un capital inicial minimo. También porque tiene una gestion fiscal y contable mas
sencilla que una SL.

Otro motivo es que permite cotizar por la tarifa plana y la cuota minima en el Régimen
de auténomos de la Seguridad Social, asi como acceder a la capitalizacion del

desempleo. Y por tltimo porque permite la colaboracion entre autdbnomos.

Por la forma y por el modelo de la empresa no se contraen deudas grandes por lo que, el
hecho de que la responsabilidad sea ilimitada, aunque es un factor negativo, y que hay
que tener siempre en consideracion, nuestra empresa no genera grandes deudas. Al no

tener deudas grandes podemos tomar ese riesgo.

5.3 Obligaciones tributarias y fiscales

El ejercicio de la actividad econdmica deriva una serie de obligaciones tributarias

La primera de todas es el pago a la Seguridad Social por cada uno de los trabajadores.
Para calcularlo debemos tomar como base de calculo la base de cotizacion mensual del

trabajador.

Las bases de cotizacion estan acotadas por un minimo y un méaximo y se fundamentan
en la retribucion mensual del trabajador. A pesar de las pagas extraordinarias tenemos
que pagar la seguridad social 1 vez al mes, es decir 12 veces al afio. Aproximadamente
lo que tenemos que abonar a la seguridad social es un tercio de la base de cotizacion que
esta entre el 32% y el 38%. Dependera de la posicion y de la funcion que haga cada

trabajador.23

También debemos hacer las retenciones del IRPF a los trabajadores para pagarlas a
Hacienda cada mes, de esta forma los trabajadores no tienen que preocuparse de esto.
La retencion del IRPF depende de cada trabajador, y es progresiva. Los empleados nos
rellenan una ficha de IRPF que es el modelo 145 o el modelo 100, en el cual los
trabajadores nos hacen conocer su situacion para saber cuanto se les debe retener en
funcion de diferentes aspectos. En funcion de los datos de la ficha se les retiene una
cantidad.

23 Expansion (2021) https://www.expansion.com/economia-para-todos/impuestos/como-se-calculan-las-

cotizaciones-a-la-seguridad-social.html
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Otro impuesto que pagamos por nuestra actividad econdémica es el impuesto de
Sociedades, y esto es porque la forma juridica de la empresa es de Sociedad Civil. Y el
impuesto que debemos pagar es del 25% y se debe presentar declaracion entre los dias 1
y 25 de julio. Solo lo pagaremos en el caso de que tengamos beneficios antes de

impuestos.

También debemos pagar el impuesto de actividades econdmicas dado de alta con el
modelo 036, pero siempre que no superemos 1.000.000 como cifra de negocios en el

penultimo afio anterior al devengo del impuesto, estaremos exentos de pagarlo.

Por el tipo de producto que vendemos en la Polleria, debemos también hacer
declaracion del IVA y retenerlo para liquidarlo cuando sea correspondiente, en este caso

el IVA es el reducido del 10% al ser de productos que son alimentos.

Lo que haremos para presentar la declaracion del IVA seré ver la diferencia entre el [IVA
soportado y el IVA repercutido en nuestros apuntes contables, y por la diferencia
sabremos si la Hacienda Publica es acreedora por IVA, es decir que el repercutido es
mayor que el soportado y por lo tanto le debemos a Hacienda la cantidad que difiera. En
el otro caso en el que hayamos repercutido mas que soportado, Hacienda sera deudora, y
nos devolveria ese importe. Si resulta Hacienda deudora podremos deducirnos pagos de
trimestres anteriores. La declaracion se presenta trimestralmente y el resumen anual lo

presentamos en Enero.
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Para tener un conocimiento mas detallado del plan financiero y de los vinculos entre las

partes, ver el documento Excel adjuntado en la entrega del plan financiero.

7.1 Libro Diario

LIBRO DIARIO 2022
ASIENTOS
ene-22 DEBE HABER
TESORERIA | 82.023,72 € CAPITAL SOCIAL | 82.023,72 € ||
ARRENDAMIENTOS | 260,00 € | TESORERIA | 314,60 €
IVA SOPORTADO | 54,60 € |
SUELDOS Y SALARIOS | 9.800,00 € HP ACREEDORA IRPF 1.960,00 €
SEGURIDAD SOCIAL | 3.038,00 € ORG SS ACREEDORES 3.390,80 €
REMUN. PEN. PAGO 7.487,20 €
REMUN. PEN.PAGO | 7.487,20€ | TESORERIA | 7.487,20€ |
TESORERIA | 32.507,20€ | INGRESOS SERV. PRES. | 29.552,00 € |
IVA REPERCUTIDO | 2.955,20 € |
AMORT. INM. MAT. | 297,37 € | AAIM | 297,37 € |
AMORT. INM. INT. | 33,33€ | AAll | 3333 € |
EQUIPOS INFORMATICOS _| 815,46 € | TESORERIA | 986,71 € |
IVA SOPORTADO | 171,25 € |
SUMINISTROS | 240,00 € | TESORERIA | 290,40 € |
IVA SOPORTADO | 50,40 € |
MERCADERIAS | 13.984,00€ | PROVEEDORESAC/P | 12.000,00 € |
IVA SOPORTADO | 1.398,40 € | TESORERIA | 3.382,40 € |
PAGINA WEB [ 2.000,00 € | TESORERIA | 2.200,00 € |
IVA SOPORTADO | 200,00 € |
UTILLAJE Y HERRAMIENTAS | 3.000,00 € | TESORERIA | 3.300,00 € |
IVA SOPORTADO | 300,00 € |
MAQUINARIA | 5.600,00 € | TESORERIA [ 6.776,00 € |
IVA SOPORTADO | 1.176,00 € |
MOBILIARIO | 1.97137€ | TESORERIA | 2.385,36 € |
IVA SOPORTADO | 413,99 € |
GASTOS DE MARKETING | 4.000,00 € | TESORERIA | 4.000,00 € |
ELEMENTOS DE TRANSPORTE | 20.482,65 € | TESORERIA | 24.784,01 € |
IVA SOPORTADO | 430136 € |
PROVEEDORESAC/P | 12.000,00 € | TESORERIA | 12.000,00 € |
ORG SS ACREEDORES | 3.390,80 € | TESORERIA | 3.390,80 € |
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feb-22 DEBE | HABER |
ARRENDAMIENTOS 260,00 € TESORERIA | 314,60 € |
IVA SOPORTADO 54,60 €
SUELDOS Y SALARIOS 9.800,00 € HP ACREEDORA IRPF 1.960,00 €
SEGURIDAD SOCIAL 3.038,00 € ORG 55 ACREEDORES 3.390,80 €
REMUN. PEN. PAGO 7.487,20 €
REMUN. PEN. PAGO | 7.487,20 € TESORERIA 7.487,20 €
TESORERIA [ 32.507,20 €|  INGRESOS SERV. PRES. 29.552,00 €
IVA REPERCUTIDO 2.955,20 €
AMORT. INM. MAT. 297,37 € AAIM 297,37 €
AMORT. INM. INT. 3333 € AAIl 3333 €
SUMINISTROS 240,00 € TESORERIA | 290,40 €
IVA SOPORTADO 50,40 €
MERCADERIAS 13.984,00 € PROVEEDORES A C/P 12.000,00 €
IVA SOPORTADO 1.398,40 € TESORERIA 3.382,40 €
PROVEEDORESA C/P | 12.000,00 € | TESORERIA | 12.000,00 € |
ORG SS ACREEDORES | 3.390,80 € | TESORERIA [ 3.390,80 € |
R .
mar-22 DEBE | HABER |
ARRENDAMIENTOS 260,00 € TESORERIA 314,60 € |
IVA SOPORTADO 54,60 €
SUELDOS Y SALARIOS 9.800,00 € HP ACREEDORA IRPF 1.960,00 €
SEGURIDAD SOCIAL 3.038,00 € ORG SS ACREEDORES 3.390,80 €
REMUN. PEN. PAGO 7.487,20 €
REMUN. PEN. PAGO | 7.487,20 € | TESORERIA 7.487,20 €
TESORERIA | 32.507,20 €|  INGRESOS SERV. PRES. 29.552,00 €
IVA REPERCUTIDO 2.955,20 €
AMORT. INM. MAT. 297,37 € AAIM 297,37 €
AMORT. INM. INT. 3333 € AAIl 33,33 €
SUMINISTROS 240,00 € TESORERIA | 290,40 € |
IVA SOPORTADO 50,40 €
MERCADERIAS 13.984,00 € PROVEEDORES A C/P 12.000,00 €
IVA SOPORTADO 1.398,40 € TESORERIA 3.382,40 €
PROVEEDORES A C/P | 12.000,00 € | TESORERIA | 12.000,00 € |
ORG SS ACREEDORES | 3.390,80 € | TESORERIA [ 3.390,80 € |
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abr-22) DEBE | HABER |
ARRENDAMIENTOS 260,00 € TESORERIA 314,60 € |
IVA SOPORTADO 54,60 €
SUELDOS Y SALARIOS 9.800,00 € HP ACREEDORA IRPF 1.960,00 €
SEGURIDAD SOCIAL 3.038,00 € ORG SS ACREEDORES 3.390,80 €
REMUN. PEN. PAGO 7.487,20 €
REMUN. PEN. PAGO | 7.487,20 € | TESORERIA | 7.487,20 €
TESORERIA | 32.507,20 €| INGRESOS SERV. PRES. 29.552,00 €
IVA REPERCUTIDO 2.955,20 €
AMORT. INM. MAT. 297,37 € AAIM 297,37 €
AMORT. INM. INT. 33,33 € AAIl 33,33 €
SUMINISTROS 240,00 € TESORERIA [ 290,40 €
IVA SOPORTADO 50,40 €
MERCADERIAS 13.984,00 € PROVEEDORES A C/P 12.000,00 €
IVA SOPORTADO 1.398,40 € TESORERIA 3.382,40 €
IVA REPERCUTIDO 8.865,60 € IVA SOPORTADO 11.072,79 €
H.P DEUDORA por IVA 2.207,19 €
PROVEEDORESA C/P | 12.000,00 € | TESORERIA [ 12.000,00 € |
ORG SS ACREEDORES | 3.390,80 € | TESORERIA | 3.390,80 € |
HP ACREEDORA IRPF | 5.880,00 € | TESORERIA | 5.880,00 € |
may-22) DEBE | HABER |
ARRENDAMIENTOS 260,00 € TESORERIA | 314,60 € |
IVA SOPORTADO 54,60 €
TESORERIA 2.207,19 € H.P DEUDORA | 2.207,19 € |
SUELDOS Y SALARIOS 9.800,00 € HP ACREEDORA IRPF 1.960,00 €
SEGURIDAD SOCIAL 3.038,00 € ORG SS ACREEDORES 3.390,80 €
REMUN. PEN. PAGO 7.487,20 €
REMUN. PEN. PAGO | 7.487,20 € | TESORERIA | 7.487,20 €
TESORERIA | 32.507,20 €| INGRESOS SERV. PRES. 29.552,00 €
IVA REPERCUTIDO 2.955,20 €
AMORT. INM. MAT. 297,37 € AAIM 297,37 €
AMORT. INM. INT. 3333 € AAIl 33,33 €
SUMINISTROS 240,00 € TESORERIA [ 290,40 €
IVA SOPORTADO 50,40 €
MERCADERIAS 13.984,00 € PROVEEDORES A C/P 12.000,00 €
IVA SOPORTADO 1.398,40 € TESORERIA 3.382,40 €
PROVEEDORES A C/P | 12.000,00 € | TESORERIA | 12.000,00 € |
ORG SS ACREEDORES | 3.390,80 € | TESORERIA [ 3.390,80 € |
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jun-22 DEBE | HABER |
ARRENDAMIENTOS 260,00 € TESORERIA | 314,60 € |
IVA SOPORTADO 54,60 €
SUELDOS Y SALARIOS 9.800,00 € HP ACREEDORA IRPF 1.960,00 €
SEGURIDAD SOCIAL 3.038,00 € ORG SS ACREEDORES 3.390,80 €
REMUN. PEN. PAGO 7.487,20 €
REMUN. PEN. PAGO [ 7.487,20 € TESORERIA | 7.487,20 €
TESORERIA | 32.507,20 €| INGRESOS SERV. PRES. 29.552,00 €
IVA REPERCUTIDO 2.955,20 €
AMORT. INM. MAT. 297,37 € AAIM 297,37 €
AMORT. INM. INT. 3333 € AAIl 33,33 €
SUMINISTROS 240,00 € TESORERIA | 290,40 €
IVA SOPORTADO 50,40 €
MERCADERIAS 13.984,00 € PROVEEDORES A C/P 12.000,00 €
IVA SOPORTADO 1.398,40 € TESORERIA 3.382,40 €
PROVEEDORESA C/P | 12.000,00 € | TESORERIA | 12.000,00 € |
ORG SS ACREEDORES | 3.390,80 € | TESORERIA | 3.390,80 € |
jul-22) DEBE | HABER |
ARRENDAMIENTOS 260,00 € TESORERIA [ 314,60 € |
IVA SOPORTADO 54,60 €
SUELDOS Y SALARIOS 9.800,00 € HP ACREEDORA IRPF 1.960,00 €
SEGURIDAD SOCIAL 3.038,00 € ORG SS ACREEDORES 3.390,80 €
REMUN. PEN. PAGO 7.487,20 €
REMUN. PEN. PAGO [ 7.487,20 € | TESORERIA 7.487,20 €
TESORERIA [ 32.507,20 €]  INGRESOS SERV. PRES. 29.552,00 €
IVA REPERCUTIDO 2.955,20 €
AMORT. INM. MAT. 297,37 € AAIM 297,37 €
AMORT. INM. INT. 33,33 € AAIl 33,33 €
SUMINISTROS 240,00 € TESORERIA [ 290,40 €
IVA SOPORTADO 50,40 €
MERCADERIAS 13.984,00 € PROVEEDORES A C/P 12.000,00 €
IVA SOPORTADO 1.398,40 € TESORERIA 3.382,40 €
IVA REPERCUTIDO 8.865,60 € IVA SOPORTADO 4.510,20 €
H.P ACREEDORA por IVA 4.355,40 €
PROVEEDORES A C/P | 12.000,00 € | TESORERIA | 12.000,00 € |
ORG S5 ACREEDORES | 3.390,80 € | TESORERIA | 3.390,80 € |
HP ACREEDORA IRPF | 5.880,00 € | TESORERIA | 5.880,00 € |
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ago-22 DEBE | HABER |
ARRENDAMIENTOS 260,00 € TESORERIA | 314,60 € |
IVA SOPORTADO 54,60 €
H.P ACREEDORA por IVA | 4.355,40 € TESORERIA | 4.355,40 € |
SUELDOS Y SALARIOS 9.800,00 € HP ACREEDORA IRPF 1.960,00 €
SEGURIDAD SOCIAL 3.038,00 € ORG SS ACREEDORES 3.390,80 €
REMUN. PEN. PAGO 7.487,20 €
REMUN. PEN. PAGO [ 7.487,20 € TESORERIA 7.487,20 €
TESORERIA | 32.507,20 €| INGRESOS SERV. PRES. 29.552,00 €
IVA REPERCUTIDO 2.955,20 €
AMORT. INM. MAT. 297,37 € AAIM 297,37 €
AMORT. INM. INT. 3333 € AAIl 3333 €
SUMINISTROS 240,00 € TESORERIA | 290,40 €
IVA SOPORTADO 50,40 €
MERCADERIAS 13.984,00 € PROVEEDORES A C/P 12.000,00 €
IVA SOPORTADO 1.398,40 € TESORERIA 3.382,40 €
PROVEEDORESA C/P | 12.000,00 € | TESORERIA | 12.000,00 € |
ORG SS ACREEDORES | 3.390,80 € | TESORERIA | 3.390,80 € |
sept-22) DEBE | HABER |
ARRENDAMIENTOS 260,00 € TESORERIA | 314,60 € |
IVA SOPORTADO 54,60 €
SUELDOS Y SALARIOS 9.800,00 € HP ACREEDORA IRPF 1.960,00 €
SEGURIDAD SOCIAL 3.038,00 € ORG SS ACREEDORES 3.390,80 €
REMUN. PEN. PAGO 7.487,20 €
TESORERIA | 32.507,20 €| INGRESOS SERV. PRES. 29.552,00 €
IVA REPERCUTIDO 2.955,20 €
REMUN. PEN. PAGO | 7.487,20 € | TESORERIA | 7.487,20 € |
AMORT. INM. MAT. 297,37 € AAIM 297,37 €
AMORT. INM. INT. 3333 € AAIl 3333 €
SUMINISTROS 240,00 € TESORERIA [ 290,40 €
IVA SOPORTADO 50,40 €
MERCADERIAS 13.984,00 € PROVEEDORES A C/P 12.000,00 €
IVA SOPORTADO 1.398,40 € TESORERIA 3.382,40 €
PROVEEDORESA C/P | 12.000,00 € | TESORERIA | 12.000,00 € |
ORG SS ACREEDORES | 3.390,80 € | TESORERIA | 3.390,80 € |
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R .
oct-22) DEBE | HABER |
ARRENDAMIENTOS 260,00 € TESORERIA 314,60 € |
IVA SOPORTADO 54,60 €
SUELDOS Y SALARIOS 9.800,00 € HP ACREEDORA IRPF 1.960,00 €
SEGURIDAD SOCIAL 3.038,00 € ORG SS ACREEDORES 3.390,80 €
REMUN. PEN. PAGO 7.487,20 €
REMUN. PEN. PAGO | 7.487,20 € TESORERIA [ 7.487,20 €
TESORERIA [ 32.507,20 €]  INGRESOS SERV. PRES. 29.552,00 €
IVA REPERCUTIDO 2.955,20 €
AMORT. INM. MAT. 297,37 € AAIM 297,37 €
AMORT. INM. INT. 33,33 € AAIl 3333 €
SUMINISTROS 240,00 € TESORERIA [ 290,40 €
IVA SOPORTADO 50,40 €
MERCADERIAS 13.984,00 € PROVEEDORES A C/P 12.000,00 €
IVA SOPORTADO 1.398,40 € TESORERIA 3.382,40 €
IVA REPERCUTIDO 8.865,60 € IVA SOPORTADO 4.510,20 €
H.P ACREEDORA por IVA 4.355,40 €
PROVEEDORES A C/P | 12.000,00 € | TESORERIA | 12.000,00 € |
ORG S5 ACREEDORES | 3.390,80 € | TESORERIA | 3.390,80 € |
HP ACREEDORA IRPF | 5.880,00 € | TESORERIA | 5.880,00 € |
nov-22) DEBE | HABER |
ARRENDAMIENTOS 260,00 € TESORERIA [ 314,60 € |
IVA SOPORTADO 54,60 €
H.P ACREEDORA por IVA | 4.355,40 € | TESORERIA | 4.355,40 € |
SUELDOS Y SALARIOS 9.800,00 € HP ACREEDORA IRPF 1.960,00 €
SEGURIDAD SOCIAL 3.038,00 € ORG SS ACREEDORES 3.390,80 €
REMUN. PEN. PAGO 7.487,20 €
REMUN. PEN. PAGO | 7.487,20 € | TESORERIA 7.487,20 €
TESORERIA [ 32.507,20 €| INGRESOS SERV. PRES. 29.552,00 €
IVA REPERCUTIDO 2.955,20 €
AMORT. INM. MAT. 297,37 € AAIM 297,37 €
AMORT. INM. INT. 33,33 € AAIl 33,33 €
SUMINISTROS 240,00 € TESORERIA | 290,40 €
IVA SOPORTADO 50,40 €
MERCADERIAS 13.984,00 € PROVEEDORES A C/P 12.000,00 €
IVA SOPORTADO 1.398,40 € TESORERIA 3.382,40 €
PROVEEDORESA C/P | 12.000,00 € | TESORERIA | 12.000,00 € |
ORG 5SS ACREEDORES | 3.390,80 € | TESORERIA [ 3.390,80 € |
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dic-22 DEBE | HABER |
ARRENDAMIENTOS 260,00 € TESORERIA | 314,60 € |
IVA SOPORTADO 54,60 €
SUELDOS Y SALARIOS 9.800,00 € HP ACREEDORA IRPF 1.960,00 €
SEGURIDAD SOCIAL 3.038,00 € ORG SS ACREEDORES 3.390,80 €
REMUN. PEN. PAGO 7.487,20 €
REMUN. PEN. PAGO | 7.487,20 € | TESORERIA | 7.487,20 €
TESORERIA | 32.507,20 €| INGRESOS SERV. PRES. 29.552,00 €
IVA REPERCUTIDO 2.955,20 €
AMORT. INM. MAT. 297,37 € AAIM 297,37 €
AMORT. INM. INT. 33,33 € AAIl 33,33 €
SUMINISTROS 240,00 € TESORERIA [ 290,40 €
IVA SOPORTADO 50,40 €
MERCADERIAS 13.984,00 € PROVEEDORES A C/P 12.000,00 €
IVA SOPORTADO 1.398,40 € TESORERIA 3.382,40 €
PROVEEDORES A C/P | 12.000,00 € | TESORERIA | 12.000,00 € |
ORG SS ACREEDORES | 3.390,80 € | TESORERIA | 3.390,80 € |
IMP SOBRE BENEFICIO | 5.697,88€| HPACIMP SOCIEDADES | 5.697,88 € |
HP AC IMP SOCIEDADES | 5.697,88 € | TESORERIA [ 5.697,88 € |

En el desglose del libro diario, podemos ver como la mayoria de movimientos se
generan en el mes de Enero, que es donde estamos reflejando de forma hipotética el
inicio de la empresa, con las compras de los activos. En los meses de abril, julio y
octubre realizamos la liquidacion del IVA, y la declaracion siguiente se haria en Enero,

la cual se refleja en el libro diario 2023.
Los elementos mas destacables son:

- El capital social es de 82.023,72 euros (dato real del Capital social de la Polleria
Hermanos Higinio)

- Ingresos mensuales basados en una estimacion con los datos reales del puesto son
29.552 euros sin el IVA.

- El coste medio mensual de mercaderia estimado es de 13.984 euros
- Los activos necesarios ascienden a 33.869 euros

- Los gastos de Marketing ascienden a 4.000 euros
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- Los sueldos y salarios mensuales ascienden a 9.800 euros

- Los suministros y los arrendamientos suman 400 euros mensuales de gasto al propio

mercado.

No es necesario pedir ninguin préstamo, ya que al estar el negocio en funcionamiento, no
requiere adeudarse, ya que con la tesoreria anterior se sustentan los gastos y las

inversiones.

Los pagos a la Hacienda publica estan registrados en el libro mayor con sus fechas de

liquidacién correspondientes.
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En el libro diario de 2023 podemos apreciar un crecimiento de los ingresos mensuales

de 1698 euros mensuales, que se esperan lograr con el impacto de la implementacion
del proyecto circular de Vallehermoso. Es en el libro diario de 2024 donde se aprecia un
despegue al subir los ingresos mensuales, con respecto a 2023, en 3.215 euros que se

justifican al producirse el despegue real del proyecto y los impactos generados al atraer

a un mayor numero de clientes gracias al proyecto.

Al aumentar las ventas también deben aumentar las mercaderias que aumentan de 2022
a 2023 en 323 euros y de 2023 a 2024 en 976 euros.

2023

ASIENTOS
DEBE | HABER
ARRENDAMIENTOS 3.120,00 € TESORERIA 3.775,20 €
IVA SOPORTADO 655,20 €

SUELDOS Y SALARIOS 117.600,00 €| HP ACREEDORA IRPF 23.520,00 €

SEGURIDAD SOCIAL 36.456,00 € | ORG SS ACREEDORES 40.689,60 €

REMUN. PEN. PAGO 89.846,40 €

[ Remun.PEN.PAGO | 89.846,40 € TESORERIA 89.846,40 €

[ TESORERIA [ 412.500,00 € | INGRESOS SERV. PRES. 375.000,00 €

IVA REPERCUTIDO 37.500,00 €

AMORT. INM. MAT. 3.568,49 € AAIM 3.568,49 €

AMORT. INM. INT. 400,00 € AAIL 400,00 €

SUMINISTROS 2.880,00 € TESORERIA [ 3.484,80 €

IVA SOPORTADO 604,80 €

MERCADERIAS 171.684,00 € | PROVEEDORES A C/P 144.000,00 €

IVA SOPORTADO 17.168,40 € TESORERIA 44.852,40 €

PROVEEDORES A C/P 144.000,00 € TESORERIA [ 144.000,00 €

IVA REPERCUTIDO 36.990,60 € IVA SOPORTADO 18.331,50 €

H.P ACREEDORA por IVA 18.659,10 €
[ H.pACREEDORA IRPF | 23.520,00 € | TESORERIA | 23.520,00 € |
| H.pAcCReeDORA IVA | 18.659,10 € | TESORERIA | 18.659,10 € |
| orG ss AcreeDores | 40.689,60 € | TESORERIA | 40.689,60 € |
| 1mP soBRE BENEFICIO | 9.822,88 €| HP ACIMP SOCIEDADES | 9.822,88 € |
| Hp AcIMP sociEDADES | 9.822,88 € | TESORERIA | 9.822,88 € |
| mrrooDELElERCICIO | 14.093,63 € | RESERVAS | 14.093,63 € |
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ASIENTOS
DEBE | HABER
ARRENDAMIENTOS 3.120,00 € TESORERIA 3.775,20 €
IVA SOPORTADO 655,20 €

SUELDOS Y SALARIOS 117.600,00 € | HP ACREEDORA IRPF 23.520,00 €

SEGURIDAD SOCIAL 36.456,00€ |  ORG SS ACREEDORES 40.689,60 €

REMUN. PEN. PAGO 89.846,40 €

[ REMUN.PEN.PAGO | 89.846,40 € | TESORERIA 89.846,40 €

[ TESORERIA [ 454.938,00 € |  INGRESOS SERV. PRES. 413.580,00 €

IVA REPERCUTIDO 41.358,00 €

AMORT. INM. MAT. 3.568,49 € AAIM 3.568,49 €

AMORT. INM. INT. 400,00 € AAIl 400,00 €

SUMINISTROS 2.880,00 € TESORERIA | 3.484,80 €

IVA SOPORTADO 604,80 €

MERCADERIAS 183.396,00 € |  PROVEEDORES A C/P 144.000,00 €

IVA SOPORTADO 18.339,60 € TESORERIA 57.735,60 €

PROVEEDORES A C/P 144.000,00 € TESORERIA [ 144.000,00 €

IVA REPERCUTIDO 40.393,50 € IVA SOPORTADO 19.306,80 €

H.P ACREEDORA por IVA 21.086,70 €
| H.PACREEDORA IRPF | 23.520,00 € | TESORERIA [ 23.520,00 € |
|  HPACREEDORA IVA | 21.086,70 € | TESORERIA [ 21.086,70 € |
| oRrGss AcReeDORES | 40.689,60 € | TESORERIA | 40.689,60 € |
[ impsoBRe BeNEFICIO | 16.539,88 €| HP ACIMP SOCIEDADES | 16.539,83 € |
| HP ACIMP SOCIEDADES | 16.539,88 € | TESORERIA [ 16.539,88 € |
|  RrTDODELEJERCICIO | 29.468,63 € | RESERVAS [ 29.468,63 € |
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7.2  Balance de situacion
BALANCE 2022
BALANCE 2022
ACTIVO PASIVO + PN
Activo NO corriente PN
MAQUINARIA 5.600,00 € JCAPITALSOCIAL 82.023,72 €
VEHiCULO 20.482,65 € JRtado ejercicio 2022 14.093,63 €
HERRAMIENTAS 3.000,00 € Pasivo No Corriente
MOBILARIO 1.971,37 €
EQUIPOS INFORMATICOS 815,46 € Pasivo Corriente
AAIM -3.568,49 €JORG SS ACREEDORES - €
PAGINA WEB 2.000,00 € JHP ACREEDORA IRPF 5.880,00 €
AAll -400,00 €fHP ACREEDORA POR IVA - €
Activo Corriente REM. PENDIENTES DE PAGO - €
MERCADERIAS - € ]IVA REPERCUTIDO 8.865,60 €
IVA SOPORTADO 4.510,20 € |PROVEEDORES C/P - €
TESORERIA 76.451,76 €
TOTAL 110.862,95 € JTOTAL 110.862,95 €
BALANCE 2023
BALANCE 2023
ACTIVO PASIVO + PN
Activo NO corriente PN
MAQUINARIA 5.600,00 € JCAPITAL SOCIAL 82.023,72 €
VEHiCULO 20.482,65 € |Rtado ejercicio 2023 29.468,63 €
HERRAMIENTAS 3.000,00 € JRESERVAS 14.093,63 €
MOBILIARIO 1.971,37 € Pasivo No Corriente
EQUIPOS INFORMATICOS 815,46 € Pasivo Corriente
AAIM -7.136,99 €JORG SS ACREEDORES - €
PAGINA WEB 2.000,00 € JHP ACREEDORA IRPF 5.880,00 €
AAll -800,00 €fHP ACREEDORA POR IVA - €
Activo Corriente REM. PENDIENTES DE PAGO 0
MERCADERIAS € |IVA REPERCUTIDO 9.375,00 €
IVA SOPORTADO 4.607,10 € |PROVEEDORES C/P - €
TESORERIA 110.301,39 €
TOTAL 140.840,98 € | TOTAL [ 140.840,98 €
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BALANCE 2024
BALANCE 2024
ACTIVO PASIVO + PN
Activo NO corriente PN
MAQUINARIA 5.600,00 € | CAPITAL SOCIAL 82.023,72 €
VEHICULO 20.482,65 € JRtado ejercicio 49.619,63 €
HERRAMIENTAS 3.000,00 € JRESERVAS 43.562,26 €
MOBILIARIO 1.971,37 € Pasivo No Corriente
EQUIPOS INFORMATICOS 815,46 € Pasivo Corriente
AAIM -10.705,48 €JORG SS ACREEDORES - €
PAGINA WEB 2.000,00 € JHP ACREEDORA IRPF 5.880,00 €
AAll -1.200,00 €|HP ACREEDORA POR IVA - €
Activo Corriente REM. PENDIENTES DE PAGO of
MERCADERIAS 0 IVA REPERCUTIDO 10.339,50 €
IVA SOPORTADO 4.899,90 € |PROVEEDORES C/P - €
TESORERIA 164.561,21 €
TOTAL 191.425,11 € | TOTAL | 191.425,11 €

Podemos apreciar el crecimiento del balance desde 2022 hasta 2024 que pasa de
110.840 euros a 166.825 euros.

Es de destacar que el resultado del ejercicio se lleva en los dos afios a reservas.
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73 Cuenta de Perdidas y Ganancias
PYG 2022 PYG 2023 PYG 2023
IMPORTE IMPORTE IMPORTE

INGRESOS SERV. PRES. 354.624,00 € INGRESOS SERV . PRES. 375.000,00 € INGRESOS SERV. PRES. 413.580,00 €

COSTE MERCADERIA 167.808,00 € COSTE MERCADERIA 171.684,00 € COSTE MERCADERIA 183.396,00 €

MARGEN BRUTO 186.816,00 € MARGEN BRUTO 203.316,00 € MARGEN BRUTO 230.184,00 €

GASTOS DE EXPLOTACIGN 164.056,00 € GASTOS DE EXPLOTACIGN 160.056,00 € GASTOS DE EXPLOTACIGN 160.056,00 €

RESULTADO OPERATIVO 22.760,00 € RESULTADO OPERATIVO 43.260,00 € RESULTADO OPERATIVO 70.12800 €

AMORTIZACIGN 3.968,49 € AMORTIZACIGN 396849 € AMORTIZACION 396849 €

RESULTADOS DE EXPLOTACION 18.791,51 € RESULTADOS DE EXPLOTACION 39.291,51€ RESULTADOS DE EXPLOTACIGN 66.159,51 €

GASTOS FINANCIEROS - € GASTOS FINANCIEROS € GASTOS FINANCIEROS - €

RESULTADO ANTES DE IMPUESTO 18.791,51 € RESULTADO ANTES DE IMPUESTO 39.291,51€ RESULTADO ANTES DE IMPUESTO 66.159,51 €

IMPUESTO SOBRE BENEFICIO 4.697,88 € IMPUESTO SOBRE BENEFICIO 9.822,88 € IMPUESTO SOBRE BENEFICIO 16.539,88 €
RESULTADO DEL EJERCICIO | e ) RESULTADO DEL EJERCICIO RESULTADO DEL EJERCICIO

Se puede apreciar en la cuenta de perdidas y ganancias que se

obtiene un resultado

positivo de los 3 afios, y esto es debido a que el negocio ya estaba funcionando antes de

la implementacion del proyecto, que lo que va a lograr principalmente es un ascenso de

15.375 de 2022 a 2023, y una subida mayor del beneficio gracias al asentamiento del
proyecto de 20.151 euros de 2023 a 2024 y de 14.525 euros de 2022 a 2024.

74  Amortizacion
CONCEPTO IMPORTE DE LOS ACTIVOS TASA DE AMORTIZACION VIDA UTIL CUOTA ANUAL1 CUOTA ANUAL2 CUOTAANUAL3
Magquinaria 5.600,00 € 10% 10 560,00 € 560,00 € 560,00 €
Equipos informaticos 815,46 € 20% 5 163,09 € 163,09 € 163,09 €
Mobiliario 1.971,37€ 10% 10 197,14 € 197,14 € 197,14 €
Utillaje y Herrramientas 3.000,00 € 20% 5 600,00 € 600,00 € 600,00 €
Elementos de transporte 20.482,65 € 10% 10 2.048,27 € 2.048,27 € 2.048,27 €
Inmovilizado material 31.869,48 € 3.568,49 € 3.568,49 € 3.568,49 €
Pdagina Web 2.000,00 20% 5 400,00 € 400,00 € 400,00 €
Inmovilizado inmaterial 400,00 € 400,00 € 400,00 €
TOTALANUAL 3.968,49 € 3.968,49 € 3.968,49 €

El gasto de amortizacion es el mismo todos los afios ya que después del primer afio que

es donde realizamos la inversion en activos, y asciende en total a 3.968,5. Todos los

activos se amortizan en 10 afios excepto los equipos informdticos que prevemos

necesitar amortizarlos en 5 afios, y también la pagina web, que por la inversion

necesaria en actualizarla también calculamos que es necesaria una amortizacion de 5

anos.

La amortizacion planteada es lineal para todos los activos.
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Estado Tesoreria mensual de los 12 primeros meses

TESORERIA ENE 2022
COBROS 114.530,92 €
CAPITAL SOCIAL 82.023,72 €
INGRESOS SERV. PRES 32.507,20 €
PAGOS 71.297,47 €
ARRENDAMIENTO 314,60 €
MERCADERIAS 3.382,40 €
ELEMENTOS DE TRASNPORTE 24.784,01 €
EQUIPOS INFORMATICOS 986,71 €
SUMINISTROS 290,40 €
UTILLAJE Y HERRAMIENTAS 3.300,00 €
MAQUINARIA 6.776,00 €
MOBILIARIO 2.385,36 €
ORG SS ACREEDORES 3.390,80 €
PROVEEDORES 12.000,00 €
PAGINA WEB 2.200,00 €
MARKETING 4.000,00 €
REMUN PENDIENTES 7.487,20 €
SALDOS 43.233,45 €
TESORERIA FEB 2022

COBROS

INGRESOS SERV. PRES 32.507,20 €
PAGOS 26.865,40 €
ARRENDAMIENTO 314,60 €
MERCADERIAS 3.382,40 €
SUMINISTROS 290,40 €
PROVEEDORES 12.000,00 €
ORG SS ACRE 3.390,80 €
REMUN PENDIENTES 7.487,20 €
SALDOS 5.641,80 €

Grado en ADE
TESORERIA MAR 2022

COBROS

INGRESOS SERV. PRES 32.507,20 €
PAGOS 26.865,40 €
ARRENDAMIENTO 314,60 €
MERCADERIAS 3.382,40 €
SUMINISTROS 290,40 €
PROVEEDORES 12.000,00 €
ORG SS ACRE 3.390,80 €
REMUN PENDIENTES 7.487,20 €
SALDOS 5.641,80 €

TESORERIA ABR 2022

COBROS

INGRESOS SERV. PRES 32.507,20 €
PAGOS 32.745,40 €
ARRENDAMIENTO 314,60 €
MERCADERIAS 3.382,40 €
SUMINISTROS 290,40 €
PROVEEDORES 12.000,00 €
ORG SS ACRE 3.390,80 €
HP ACREEDORA IRPF 5.880,00 €
REMUN PENDIENTES 7.487,20 €
SALDOS 238,20 €
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TESORERIA MAY 2022
COBROS 34.714,39 €
INGRESOS SERV. PRES 32.507,20 €
H.P ACREEDORA 2.207,19€
PAGOS 26.865,40 €
ARRENDAMIENTO 314,60 €
MERCADERIAS 3.382,40 €
SUMINISTROS 290,40 €
PROVEEDORES 12.000,00 €
ORG SS ACRE 3.390,80 €
REMUN PENDIENTES 7.487,20 €
SALDOS 7.848,99 €
TESORERIA JUN 2022

COBROS

INGRESOS SERV. PRES 32.507,20 €
PAGOS 26.865,40 €
ARRENDAMIENTO 314,60 €
MERCADERIAS 3.382,40 €
SUMINISTROS 290,40 €
PROVEEDORES 12.000,00 €
ORG SS ACRE 3.390,80 €
H.P. ACREEDORA IRPF

REMUN PENDIENTES 7.487,20 €
SALDOS 5.641,80 €

Grado en ADE
TESORERIA JUL 2022

COBROS

INGRESOS SERV. PRES 32.507,20 €
PAGOS 32.745,40 €
ARRENDAMIENTO 314,60 €
MERCADERIAS 3.382,40 €
SUMINISTROS 290,40 €
PROVEEDORES 12.000,00 €
ORG S5 ACRE 3.390,80 €
HP ACREEDORA IRPF 5.880,00 €
REMUN PENDIENTES 7.487,20 €
SALDOS 238,20 €

TESORERIA AGO 2022

COBROS

INGRESOS SERV. PRES 32.507,20 €
PAGOS 31.220,80 €
ARRENDAMIENTO 314,60 €
MERCADERIAS 3.382,40 €
SUMINISTROS 290,40 €
PROVEEDORES 12.000,00 €
ORG SS ACRE 3.390,80 €
H.P ACREEDORA POR IVA 4.355,40 €
REMUN PENDIENTES 7.487,20 €
SALDOS 1.286,40 €
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TESORERIA SEP 2022 TESORERIA NOV 2022

COBROS COBROS
INGRESOS SERV. PRES 32.507,20 € INGRESOS SERV. PRES 32.507,20 €

PAGOS 31.220,80 €
i 2686540 € ARRENDAMIENTO 314,60 €
ARRENDAMIENTO 314,60 € MERCADERIAS 3.382,40€
MERCADERIAS 3.382,40 € SUMINISTROS 290,40 €
SUMINISTROS 290,40 € PROVEEDORES 12.000,00 €
PROVEEDORES 12.000,00 € ORG SS ACRE 3.390,80 €
ORG SS ACRE 3.390,80 € H.P. ACREEDORA POR IVA 4.355,40 €
REMUN PENDIENTES 7.487,20 € REMUN PENDIENTES 7.487,20 €

SALDOS 1.286,40 €
SALDOS 5.641,80 €

TESORERIA DIC 2022
TESORERIA OCT 2022 COBROS

INGRESOS SERV. PRES 32.507,20 €
COBROS
INGRESOS SERV. PRES 32.507,20 €

PAGOS 32.563,28 €

ARRENDAMIENTO 314,60 €
PAGOS 32.745,40 € MERCADERIAS 3.382,40 €
ARRENDAMIENTO 314,60 € SUMINISTROS 230,40 €
TR 3.38240€ PROVEEDORES 12.000,00 €
SUMINISTROS 22040€ TS T
PROVEEDORES 12.000,00 € =L

HP AC IM SOC 5.697,88 €
ORG SS ACRE 3.390,80 €
HP ACREEDORA IRPF 5.880,00 €
REMUN PENDIENTES 7.487,20 €

SALDOS - 56,08 €
SALDOS = 238,20 € |sALDO FINAL 79.451,76 € |

La tesoreria es siempre positiva, no hay ningin mes en el que sea negativa, gracias al
capital social y a los ingresos en el primer mes, a pesar de que haya meses en el que el
saldo de tesoreria mensual sea negativo, el estado de la tesoreria no es negativo en

ningun mes.
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SALDO 2022 76.451,76 €
TESORERIA 2023

COBROS
INGRESOS SERV. PRES 412.500,00 €
PAGOS 378.650,38 €
ARRENDAMIENTOS 3.775,20 €
REMUN PEN PAGO 89.846,40 €
SUMINISTROS 3.484,80 €
PROVEEDORES 144.000,00 €
HP ACREEDORA IVA 18.659,10 €
HP ACREEDORA IRPF 23.520,00 €
ORG SS ACREEDORES 40.689,60 €
MERCADERIAS 44.852,40 €
HP ACIM SOC 9.822,88 €

€

€
SALDO 2023 110.301,39 €
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SALDO 2023 110.301,39 €
TESORERIA 2024

COBROS
INGRESOS SERV. PRES 454,938,00 €
PAGOS 400.678,18 €
ARRENDAMIENTOS 3.775,20 €
REMUN PEN PAGO 89.846,40 €
SUMINISTROS 3.484,80 €
PROVEEDORES 144.000,00 €
HP ACREEDORA IVA 21.086,70 €
HP ACREEDORA IRPF 23.520,00 €
ORG SS ACREEDORES 40.689,60 €
MERCADERIAS 57.735,60 €
HP AC IM SOC 16.539,88 €

- €
SALDO 164.561,21 €
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7.6 Analisis de Viabilidad mediante ratios.
1.6.1 Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO 1038

Coste fijo 13.668,71 €

Coste variable unitario 11,83 €

Precio de venta unitario 25

Unidades anuales 1.182,08 €

7.6.2 Margen de Contribucioén

MARGEN DE CONTRIBUCION 13,17 €

7.6.3 Fondo de Maniobra

FONDO DE MANIOBRA 83.947,56 €
7.6.4 VAN
VAN 6.740,76 €
Tasa de descuento 2%
Inversion Inicial -82.023,72 €
Rendimiento afio 1 14.093,63 €
Rendimiento 2 29.468,63 €
Rendimiento 32 afio 49.619,63 €

El VAN para los 3 primeros afios resulta positivo pero no se ve el efecto a 3 afios del
proyecto, resulta 6.740,76, la tasa esta basada en una media de la tasa de varios bancos.
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Al tomarse solo datos de los 3 primeros afios la el VAN seria positivo pero solo por
6.740,76

VAN 54.744,49 €
Tasa de descuento 2%
Inversion Inicial -82.023,72 €
Rendimiento afo 1 14.093,63 €
Rendimiento 2 29.468,63 €
Rendimiento 32 afio 49.619,63 €
Prevision afio 42 53.000,00 €

Aqui podemos ver, que con la estimacion en el cuarto afio, siguiendo la proyeccion de
rendimientos, si el rendimiento en el afio 4° asciende a 53.000 el VAN se aumentaria y
seria positivo por 54.744,49.

7.6.5 TIR

TIR 5,54%

Costo Inicial -82.023,72 €
Ingresos netos 12 afio | 14.093,63 €
Ingresos netos 22 afo | 29.468,63 €
Ingresos netos 32 afio | 49.619,63 €

La rentabilidad de la inversion, la TIR resulta positiva a 3 afos con un resultado de
5,54% pero con la tendencia que se sigue, si al afo siguiente se obtuvieran unos
ingresos de 53.000, la TIR resultaria positiva con una TIR de 22,31%, una TIR, mas
acorde a lo que se pretende alcanzar con el proyecto.
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TIR 22:31%

Costo Inicial -82.023,72 €
Ingresos netos 12 afio | 14.093,63 €
Ingresos netos 22 afio | 29.468,63 €
Ingresos netos 32 afio | 49.619,63 €
Prevision afio 4¢ 53.000,00 €

Analizando la prevision para el cuarto afio, siendo los ingresos netos de 53.000 euros,

dato razonable segun la proyeccion seguida, obtendriamos una TIR del 22,31%.

7.6.6 ROE Y ROA

ANO 1 ANO 2 ANO 3
[ROE 14,66% 23,46% 28,32%
[ROA | 12,71% 20,92% 25,9%|

El ROE y ROA son bastante positivos con un ROE creciente que pasa en el afio 1 de
14,66% al afio 3 de 28,32%. En el caso del ROA ascenderia hasta un 17% pasando de
los 12,71% en el primer afio al 25,9% en el afio 3.
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8. CONCLUSION

Tras una profunda investigacion sobre distintos aspectos que rodean un negocio, como
son el entorno, el mercado, la competencia y los consumidores, hemos podido
determinar, en primer lugar, que existe una necesidad a cubrir en el mercado espaiol, de
implantar modelos de negocio circulares rentables, que ayuden a los empresarios a
obtener beneficios a la vez que colaboran con la sociedad y palian el ya conocido
problema ambiental latente en la sociedad. Proyectos como el que hemos explicado en
este trabajo final de grado son muy necesarios para cambiar la manera de consumir en

Espafia hacia una forma mucho mas sostenible y responsable

Gracias a la investigacion sabemos que hay una demanda real por parte de los
consumidores de productos que sean sostenibles y responsables con el medio ambiente,
y qué mejor que implantarlos en un ecosistema comun como un mercado de
restauracion y abastos como el de Vallehermoso, porque si somos conscientes de que
crear un ecosistema circular es posible en un mercado y en un barrio, podemos ser un
ejemplo para que este tipo de economia se aplique no solo en otros mercados, que

también, si no a niveles superiores, para realmente causar un impacto positivo.

Una vez nos hemos dado cuenta de que existe esta necesidad real, hemos decidido
profundizar en cual seria el publico mas adecuado al que dirigirnos para que el aplicar
un modelo circular a un puesto y a un mercado sea atractivo, y al detectar que son
hombres y mujeres de 25 a 45 afos que buscan realizar la compra en el propio mercado
teniendo una interaccion directa con la persona en el puesto, ademas considera el
cuidado del medio ambiente como un aspecto importante a la hora de comprar, porque
busca productos completamente naturales que en su proceso hayan sido responsables

con el medio ambiente.

Por lo tanto de cara al futuro, VallehermosoCircular es un proyecto que hemos podido
comprobar que tiene cabida en la realidad, y si logra ser exitoso, puede crear un impacto
real en la sociedad y provocar un cambio en el comportamiento de los consumidores.
Debemos también tener en cuenta que hay competencia tanto directa como indirecta que
nos va a suponer la necesidad de cometer los menores errores posibles y de estar
continuamente ofreciendo valor a la sociedad para no perder consumidores. Es decir al
implantar el nuevo modelo circular, es vital no perder el valor que otorgabamos antes de
implantar el proyecto, y sumarlo al valor propio que tiene el nuevo modelo circular
presentado en este Trabajo. La investigacion debe ser un punto que no debemos dejar de
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realizar debido a las tendencias cambiantes de los consumidores y del mercado,
tendencias a las que debemos adaptarnos para poder ganarnos realmente un lugar en la
mente de nuestros consumidores, ademas de innovar y ofrecerles nuevas alternativas

que nos pongan a la cabeza de la innovacion en la circularizacion de los mercados.

Si el proyecto logra salir adelante, y podemos aplicar este modelo al mercado y a los
puestos, y finalmente resulta rentable, puede fijar un ejemplo para que en primer lugar,
los mercados de la comunidad y mas tarde del pais puedan aplicar este modelo de
economia y generar un impacto real tanto en los habitos de consumo de los clientes,
como en la cantidad de residuos tanto orgdnicos como inorganicos que se generan

diariamente en Madrid y en Espafa.
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9. ANEXO

Resultados de la encuesta:

Selecciona tu sexo

116 respuestas

66,4%

¢Has realizado la compra de tu casa alguna vez?

116 respuestas

¢

¢Has comprado alguna vez en un mercado municipal?

116 respuestas

@

¢Alguna vez has hecho la compra online?

116 respuestas

58,6%

;Cada cuanto tiempo compras en mercados municipales?

116 respuestas

¢Como compras el pollo habitualmente?

115 respuestas

&

@

v

@ Masculino
@ Femenino

®si
® No

®si
® No

®si
® No

@ Mas de 3 veces a la semana
@ 3 veces ala semana

® 2veces ala semana

@ 1vezalasemana

@ 1 vez cada dos semanas

@ 1vezal mes

@ De forma muy puntual

® Nunca he comprado en mercados

municipales

@ Enla polleria ( del supermercado/

mercadoletc)
@ Previamente empaquetado
@ Pollo elaborado ( precocinado)
@ No compro pollo
@ Nunca he realizado la compra

Universidad Francisco de Vitoria

Con que frecuencia realizas la compra

46,6%

¢Donde realizas principalmente la compra?

A

83,6%

:Cada cuanto haces la compra online?

39,7%

¢Cada cuanto tiempo consumes pollo?

»

i

Grado en ADE

® <18

@ 18-29 afios
® 30-39 afios
@ 20-49 afios
@ 50-59 arios
@ 60-69 arios
@ 70-79 afios
® <79 afios

@ La hago yo siempre
@ A veces hago yo la compra (No

habitualmente)

® No he hecho la compra nunca

@ Supermercado

@ Tiendas de barrio

@ Mercados Municipales

@ No realizo la compra nunca

@ Siempre la hago online

@ No siempre pero la hago mas online
que fisicamente

© Aveces
@ De forma puntual
@ Nunca he hecho la compra online

@ Entre 6-7 dias a la semana
@ Entre 4-5 dias a la semana
@ Entre 2 y 3 dias a la semana
@ 1vezalasemana

@ No consumo pollo

:Coémo de importante es para ti que un negocio esté directamente comprometido con el
medio ambiente? (Reciclaje, productos naturales, negocio circular , uso de plasticos...)?

@ Muy importante
@ Importante

© Neutral

@ Poco importante
@ Nada importante
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Valora en orden de importancia como influyen los siguientes aspectos en tu decision de donde realizas la compra (Siendo 1 nada
relevante y 5 muy relevante)

M 1 (Nadarelevante) W2 MM 3 N4 [ 5 (Muyrelevante)

YN TN

Precio Productos sostenibles (naturales) Cercania Trato personal Calidad de los alimentos ~ Promociones y descuentos

:Coémo de importante es para ti que un negocio esté directamente comprometido con el medio

ambiente? (Reciclaje, productos naturales, negocio circular , uso de plasticos...)?
116 respuestas

@ Muy importante

@ Importante

@ Neutral

@ Poco importante
@ Nada importante

ECOCANVAS
Este EcoCanvas, completa el lienzo de Canvas del proyecto, con nuevos aportes y tres

nuevas columnas que forman el EcoCanvas.

A ECOCANVAS: DISENO DE NEGOCIOS PARA LA ECONOMIA CIRCULAR

@ Prototlpa tu Idea de negoclo clrcular

ANTICIPACION & IMPACTO CADENA DE VALOR CROJLAR TROBLEMA / PKOMSTR ONICR % VALOR mm (ON CLENTES 4 SEGMENTOS DE ANTICPACION. & IMPACTO SOCAL
ANBENTAL - AR W NECESOAD - 7i0 STAKEHOLDERS - KEL CLENTES - SCL - AS

ierka NECESIDADES /
PROBLEMA

o MAPEO CIRCULAR

REQRSOS CLAE - REC COMINCACON 4 VENTA - (M

herrarmierta PROPUESTA UNICA DE aa her PROPUESTA UNICA DE
ierta MAPEO CIRCULAR VALOR CIRCULAR VALOR GIRCULAR

o ANALISI PESTAL ESRUCTIRA JE COSTES - (0§ flobo DE INGRESOS - ING Veala hrmerto ANALIIS PESTAL

e creas y entre

MOPELOS DE NEGOCID £ INNOVACION. (CROULAR) - CRC

IDENTIFICANDO OPORTUNIDADES CIRCULARES y despucs a a hor ESTRATEGIAS DE CIRCULARIZACION para gererar

Lienzo ECOCANVAS
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Anticipaciéon e impacto ambiental: Los aspectos ambientales que afectan al negocio
son, Reciclaje, Covid-19, gestion de residuos, nuevas leyes que ayudan modelos
circulares, cambio normativa gestion medioambiental, escasez de recursos , desarrollo
urbano y cambio climatico. Los impactos positivos que vamos ambientales positivos a
generar son la gestion eficiente de recursos, la gestion de los residuos y conseguir un
cambio de mentalidad.

Cadena de valor circular: Los principales grupos de interés que van a afectar al
proyecto son : Otros puestos, proveedores nacionales e internacionales, empresa de

reciclaje (envases), gestor circular, empleados del puesto y los clientes.

Problema / Necesidad: El problema o necesidad identificado que se pretende resolver

€S:

En lo social, la concienciacion de los consumidores, crear la Comunidad Vallehermoso,

y demostrar los beneficios del puesto circular.

En lo personal, inculcar la cultura circular en todos los empleados y puestos del puesto
y crear una cultura de innovacion y proactividad para implementar un sistema de mejora

continua en el puesto.

De cara al cliente, aumentar el n° de clientes del puesto, ofrecer un producto sostenible

y definir bien el Target del puesto.

Lo ambiental, la gestion de residuos organicos e inorganicos, el sistema lineal, la

eficiencia de las camaras refrigeradoras y el Packaging ecologico/reutilizable.
Recursos Clave: Los recursos que necesita la empresa para funcionar son,
Recursos humanos

Empleados (repartidores y tienda y gestor circular)

Recursos financieros

Ayudas econdmicas para circularizar la polleria

Recursos Tecnologicos

Digitalizacion de procesos (almacenaje), la pagina Web , E-Commerce.
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Los recursos necesarios propios del puesto del mercado son, las redes sociales, el
packaging reutilizable, los contenedores de reciclaje, los utensilios de manipulacion de

alimentos, las camaras de frio y el vehiculo de delivery.

Propuesta unica de valor circular: Interaccion y recomendaciones a clientes, puesto
circular en mercado circular, modelo sostenible con atractivo, imagen de alta
gastronomia, reduccion del impacto sobre el medio ambiente (envases reutilizables). A
través de unos productos y servicios naturales, de la mayor calidad y con

especialidades.

Relacion con clientes y Stakeholders: Con proveedores: Deben estar involucrados en
el sistema circular del puesto, cumpliendo con los estandares de calidad y sostenibilidad
en la totalidad de su actividad (con nosotros). Hay que intentar reducir el n° de
proveedores para homogeneizar ciertos aspectos (packaging). Con el propio mercado:
Recibimos apoyo econdmico, comunicaciéon, promocion y colaboracion. Con los
clientes: Combinar la relacion fisica tradicional con la Web y ¢l E-Commerce, también

hay que fidelizar por incentivos a los clientes que vengan fisicamente.

Segmentos de clientes: ;Como son? Son de ambos sexos, de edad comprendida entre
los 30 y los 70 (Silver Economy), de nivel adquisitivo medio alto, residentes en el barrio
y en la ciudad, y también lo son los restaurantes de alta gama. ;Cémo se comportan?
Prefieren productos saludables, quieren cuidar el medio ambiente, buscan calidad en los

productos y le dan importancia al factor social en el proceso de compra.

Comunicacion y Venta: Own media; comunicacion directa en el mercado, teléfono y
pagina Web, Paid media; campanas digitales, Earned media; promocion de instituciones

(Ayuntamiento de Madrid), Aparicion en MasterChef.

Anticipaciéon e impacto social: Los aspectos sociales mas importantes que pueden
afectar al negocio son  los cambios de habitos y cambios generacionales, la
concienciacion poblacional sobre medio ambiente, los nuevos modelos de negocio
(Take Away) el Flexi-vegetarianismo (negativo para la polleria) y el reciclaje y las
buenas practicas. Los impactos sociales que vamos a generar son reavivar la llama del
puesto tradicional, el impulso de proveedores locales potenciar los envases y materiales

sostenibles, la digitalizacion para la reduccion del uso de recursos.

Estructura de costes: Alquiler del propio puesto, suministros. (Luz, agua, gas )Camara
refrigeradora (amortizacion) Gastos de promocion (Marketing y comunicacion) salarios,

costes de delivery, costes de compra de materias e impuestos.
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Flujo de ingresos: Ventas de productos y ayudas publicas.

Modelos de negocio e innovacién circulares: Las caracteristicas claves de nuestro
modelo circular son: Reutilizacion de packaging, aprovechamiento de los productos,
(reduccion de los residuos) certificacion del puesto circular y de proveedores de
producto 100% natural y con huella 0 y digitalizacion de procesos. También la logistica
inversa y comunicacion en el propio puesto para fomentar la sostenibilidad y
circularizaciéon y para hacer entender a los clientes la necesidad y el por qué del
proyecto. Por ultimo, la implementacién del gestor circular la financiacion estatal, el

etiquetado circular y la mejora de la gestion de los recursos.
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