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1. INTRODUCCION

1.1. Introduccién del Proyecto: Vallehermoso Circular

La historia del Mercado de Vallehermoso comienza en 1933. Una antigua fabrica de tumbas
reconvertida en plaza de abastos. No obstante, nos incumbe su reciente historia. Actualmente la
direccion del Mercado busca reinventarse mezclando la tradicion del abasto con el dinamismo de la
restauracion. Manteniendo siempre la artesania en todas las propuestas de valor que se integran.
Asimismo, quiere ir trabajando la sostenibilidad para poco a poco llegar a un modelo de economia
circular en cada uno de sus puestos, pero por otro lado en su conjunto como mercado, también
adaptando su estructura arquitectonica y modelos de gestion para irse convirtiendo pasito a pasito en el
primer mercado de barrio espafiol bajo un modelo de economia circular.

Y es ahi donde un grupo de estudiantes de la Universidad Francisco de Vitoria junto a profesores
investigadores y un panel de colaboradores expertos nos hemos unido para echar una mano al Mercado
de Vallehermoso en su camino hacia la Circularizacién. Todos en conjunto vamos a tratar de buscar
soluciones generales para el Mercado y cada uno de los alumnos de manera individual se encargara de
un puesto en concreto para su estudio méas a fondo.

Ahora bien, dentro del Mercado de Vallehermoso mi cometido es analizar el modelo actual de Picény
proponer un modelo de negocio mas sostenible y circular. Picdn es una tienda de productos Canarios
de Calidad que ademés ofrece degustacion de toda la materia prima y elaboracion de recetas de
temporada de la gastronomia canaria con sus productos. Una esquina del mercado maravillosa en la que
encontraras desde las tipicas papas con mojo, hasta infinidad de vinos, quesos... Sin duda un cachito
de las islas en Madrid.

1.2. Project Abstract: Vallehermoso Circular

The history of the Vallehermoso Market begins in 1933. An old tomb factory converted into a market
square. However, we are concerned with its recent history. Nowadays, the management of the Market
seeks to reinvent itself by mixing the tradition of the market with the dynamism of the restaurant sector.
Always maintaining the artisan tradition in all the value propositions that are integrated. It also wants
to work on sustainability to gradually reach a circular economy model in each of its stalls, but on the
other hand as a whole as a market, also adapting its architectural structure and management models to
gradually become the first Spanish neighbourhood market under a circular economy model.

And this is where a group of students from the Francisco de Vitoria University together with research
professors and a panel of expert collaborators have joined forces to lend a hand to the Vallehermoso
Market on its path towards Circularization. Together we will try to find general solutions for the Market
and each of the students will individually take charge of a specific stall for further study.

Now, within the Vallehermoso Market, my task is to analyse the current model of Pic6n and propose a
more sustainable and circular business model. Picdn is a quality Canarian products shop that also offers
the possibility of tasting all the raw goods and preparing seasonal recipes of Canarian gastronomy with
its products. A wonderful corner of the market where you will find from the typical potatoes with mojo,
to an infinity of wines, cheeses... Without a doubt, a little piece of the islands in Madrid.

Julia HEITEro YANEZ. .. .o Universidad Francisco de Vitoria 2
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1.3. Motivaciéon ! 2

Economia y medio ambiente son dos realidades interdependientes ya que nuestra sociedad necesita un
flujo constante de materias primas para su transformacion en productos, bienes y servicios que nos
permiten vivir y cubrir nuestras necesidades del dia a dia.

Desde la primera Revolucién Industrial, el modelo que ha sustentado nuestra forma de crecimiento se
ha basado en el uso de los distintos recursos ambientales, que tras ser transformados y posteriormente
consumidos se convierten en residuos cuyo destino final era fundamentalmente los vertederos. A este
modelo de extraer, producir y consumir se le conoce como economia lineal.

Este patron de actividad econémica subyace a numerosos problemas medioambientales a los que nos
enfrentamos actualmente, esto contribuye a que el modelo lineal sea insostenible, y el plazo para
cambiarlo sea cada vez mas corto, por lo que es necesario avanzar en la implementacién de un modelo
de desarrollo y crecimiento que permita optimizar la utilizacién de los recursos, materias y productos
disponibles manteniendo su valor en el conjunto de la economia durante el mayor tiempo posible y en
el que se reduzca al minimo la generacion de residuos.

Con este objetivo se acufia el término de economia circular; una economia circular es aquella que es
restaurativa y regenerativa a proposito, y que trata de que los productos, componentes y materias
mantengan su utilidad y valor maximos en todo momento.

La transicion de una economia lineal a una economia circular requiere de una actividad coordinada
entre las Administraciones, los sectores econdmicos y el conjunto de la sociedad. En este proceso de
cambio hacia un modelo circular es necesario desarrollar y aplicar nuevos conocimientos, que den lugar
a nuevos desarrollos tecnolégicos, a procesos, productos y servicios innovadores, que permitan a través
de su adopcion contribuir a la competitividad de las empresas, a la vez que se generen nuevas
oportunidades de negocio y se creen nuevas cadenas de valor, que lleven aparejada la creacion de
empleo en sectores mas sostenibles y menos perjudiciales para el medioambiente.

Por ello considero una gran motivacion para realizar este Proyecto Final de fin de grado, tener la
oportunidad de Analizar un negocio y poder proponer soluciones que vayan encaminadas hacia un
futuro modelo circular, sin perder el objetivo final de todos los negocios que es seguir siendo rentable
econémicamente y con un impacto positivo en todos sus stakeholders.

1.4. Justificacion del TFG

¢Por qué Economia Circular en el Mercado de Vallehermoso?

Como acabamos de mencionar, la Economia Circular requiere de la accion conjunta de diferentes
agentes, y el Mercado de Vallehermoso, situado en el madrilefio barrio de Chamberi en una pieza clave
que relaciona muchos de ellos. Por lo que considero necesario comenzar a circularizar entornos clave
como el Mercado de Vallehermoso; dado que ya no solo es beneficioso para sus clientes, sino que
ayudard a la concienciacion social sobre la necesidad de cambio del modelo lineal de economia actual
gue tanto urge en el planeta.

1 ESTRATEGIA ESPANOLA DE ECONOMIA CIRCULAR. (2020). Retrieved 12 November 2020, from
https://www.miteco.gob.es/images/es/180206economiacircular_tcm30-440922.pdf

2 HACIA UNA ECONOMIA CIRCULAR: MOTIVOS ECONOMICOS PARA UNA TRANSICION ACELERADA. (2020). Retrieved 12
November 2020, from https://www.ellenmacarthurfoundation.org/assets/downloads/publications/Executive_summary_SP.pdf

Julia HEITEro YANEZ. .. .o Universidad Francisco de Vitoria 3



, , MERCADO DE
TFG ADE- Vallehermoso Circular: PICON. ... ... VALLEHERMOSO ¢

Lo que queremos hacer en Vallehermoso es un pequefio paso, pero como dice el termino es economia
CIRCULAR, (en mayusculas), sea ser que poco a poco ira impactando en mas y mas personas y
segmentos de esta sociedad.

1.5. Limitaciones del Proyecto

Durante este proyecto me iré enfrentando a determinados obstaculos. Unos iran surgiendo sin haberlos
precedido, pero algunos podemos ir ya concretandolos:

A) COVID

Este 2020 ha cambiado por completo nuestra manera de vivir el dia a dia, por lo que dada la situacion
este TFG estara sujeto en cierta parte a la incertidumbre de la pandemia que aln nos rodea, que a su
vez limitara encuentros cercanos con el cliente o con stakeholders del negocio.

B) Teletrabajo

Hace unos afios era impensable normalizar el Teletrabajo, pero ahora es clave; muchas oportunidades
de contacto directo se pierden, pero se facilitan otros tipos de herramientas online que son mas flexibles.

C) Datos

El Mercado de Vallehermoso no ha sido analizado en profundidad y todos los estudios de los que
actualmente disponemos no se acercan demasiado a la realidad, por lo que la escasez de Datos sera un
problema a la hora de enmarcar y contextualizar Picon.

D) Economia Circular

Este nuevo modelo econdmico trata en definitiva de desvincular el desarrollo econdmico global del
consumo de recursos finitos.® Poco a poco se comienza a dar importancia y cada vez hay mas estudios
gue animan a implantarlo alrededor, pero sigue siendo desconocido para muchos. Por lo que considero
que va a ser complicado el entendimiento del consumidor o incluso del propietario de Picon.

3 CURSO: ECONOMIA CIRCULAR, LA TRANSFORMACION HACIA UN MODELO REGENERATIVO FUNDACION (2020).
Retrieved 12 November 2020, Retrieved from https://ecologing.es/aprende-economia-circular-online/

Julia HEITEro YANEZ. .. .o Universidad Francisco de Vitoria 4
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1.6. Resumen Ejecutivo

A. Diagndstico de la situacion: Tras haber realizado un exhaustivo analisis externo del entorno de
Picén nos lleva a concluir que los factores de inestabilidad Politica y Econdémica podran afectar de
manera negativa al negocio. Pero en cuanto al factor socioeconémico, el factor tecnoldgico, legal y
medioambiental de Madrid nos indican que el desarrollo del negocio hacia un paradigma circular
estara respaldado por importantes iniciativas publicas durante los proximos afios.

En cuanto a la situacion interna de la compafiia destacamos que cuenta con clientes bastante fieles
y poco influenciados por pequefias subidas del precio de sus productos, estos clientes estan siendo
identificados y son muy concretos. Por otra parte, no tiene una competencia demasiado clara, pero
son los productos sustitutivos los que mas dafio pueden hacer al negocio. Creo que la mayor
dificultad a la que se enfrenta Picdn es su alta dependencia de los productores y proveedores de
Canarias y el auge del comercio Online en el que aun no esta involucrado. Por dltimo, quiero
destacar que sus productos son de alta calidad, por lo que son muy atractivos y se espera alcanzar
mayor numero de clientes gracias a ir acercandose a un modelo cada vez mas circular, potenciando
las camparfias promocionales a las que hoy en dia no ha sacado demasiado partido; llegara a alcanzar
una ventaja competitiva ain mayor y un posicionamiento mas diferenciado y distinguido.

B. Plan de marketing: Los objetivos de este plan estan centrados en la introduccion del canal online,
una mayor promocion del negocio y estrategias concretas que acercaran a un negocio cada dia mas
sostenible permitiendo a Picon alcanzar dos nuevos sectores de clientes y aumentar por ende su
namero de ventas.

El modelo operativo nuevo que se desarrollara a través de los objetivos del plan de marketing se
centrard en una profunda seleccion y revision de sus proveedores, metodologia mas precisa de
fijacion de precios, mas hincapié en su packaging y ecologia de productos, y la realizacion de varias
campafias y eventos enfocados a nichos concretos de clientes que fomenten la interaccién con el
consumidor.

Llevar a cabo estas acciones supondra un coste de entre 10.000€ y 15.000€ anuales durante los
préximos 3 afios y aungue estas acciones se desarrollaran en su mayoria durante H1, hay algunas
que se extenderan a H2 u H3. Estos costes traeran como resultado un aumento considerable en el
numero de clientes, del total de ventas, la consolidacion de su posicionamiento y la reduccién de su
impacto medioambiental

C. Plan estratégico de negocio: Picdn crea valor en su negocio a través de los Proveedores, el
transporte de sus productos, el propio mercado y el cliente.

Los recursos nuevos que va a necesitar Picon para desarrollar su estrategia no seran muchos mas de
los que ya dispone, pero destacan nuevos cubos de basura, dominio y web online, dos nuevos
empleados del mercado, més aprovisionamiento y nuevos packs. Las inversiones no son muy altas
6.000€, pero no tienen en cuenta ciertos cambios de costes 0 aumento de ellos en su ritmo habitual
del negocio que traeran las nuevas iniciativas. Importante comentar que Picdn no se financia de
manera externa, y pretende optar a subvenciones tanto a nivel nacional y europeo por promover una
economia mas verde.

Julia HEITEro YANEZ. .. .o Universidad Francisco de Vitoria 5
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D. Plan de operaciones: El desarrollo del servicio que ofrece Picon en su modelo tienda-restaurante
B2C, va a progresar en un B2B y en su canal online a corto plazo. Y en un largo plazo de 5 afios
ofrecera productos de 5% gama en packs sostenibles e iniciativas conjuntas a nivel mercado como el
reparto a domicilio o un menu del dia.

Como es de esperar el aprovisionamiento se realiza a través de proveedores canarios seleccionados,
aunque para la restauracion los productos frescos se compran en el mercado en diferentes puestos.
Quiero destacar lo importante que es para Picon su calidad tanto en tienda como en restauracion,
todos sus productos y materias primas se someten a controles. La tecnologia necesaria para la
actividad del negocio no es muy amplia, el almacenamiento se hace en el mercado y en otro almacén
de Guadalajara debido a que los pedidos a Canarias suelen ser solo una vez al mesy llegan grandes
cantidades para almacenar. En cuanto a sus operaciones distinguimos los costes operativos directos
aquellos que podemos asociar con el producto gue se va a vender como los packs, consumibles,
productos, materia prima de restauracion y los indirectos que hacen referencia a aquellos que
inciden sobre varias de las actividades del negocio sin poder distribuirse cierta cantidad a cada uno
de los productos como las ndminas de los empleados, la publicidad, el alquiler entre otros muchos.

E. Plan RRHH: Actualmente solo cuenta con un empleado dedicado al 100% al negocio, pero hay
otras personas y empresas subcontratadas apoyando en ciertas tareas que permiten a Picon cumplir
con sus objetivos. La direccion y gestidén encabezarian la parte alta de la organizacion, de las que
surge un departamento paralelo de Finanzas. Las otras areas principales son sencillas y estan a la
misma altura; atencién al cliente y cocina, aprovisionamiento, pedidos y entregas, comunicacion y
circularizacion. ElI nimero de empleados ha ido oscilando en el transcurso del negocio, pero se
estima proximamente incrementar la plantilla y que no sea Javier su socio el que gestione la gran
mayoria de subdepartamentos.

Por ultimo, a pesar de que Picon es una empresa pequefia y no ha trabajado demasiada gente para
ella siempre ha promovido el desarrollo de personas y gestion de su talento gracias a 4 buenas
practicas como son: permitir la creatividad de los empleados, desafio continuo, reconocimiento del
potencial de liderazgo desde el inicio y evaluacién del desempefio con un feedback continuo. Y esto
tiene a la larga bastante mas valor que cambios en recompensas intrinsecas o extrinsecas.

F. Plan fiscal y juridico: Segun en base a varios criterios Picdn es una empresa del sector terciario,
de tamafio PYME, ambito regional-nacional y forma juridica sociedad Limitada. El hecho de que
sea S.L hace que tenga obligaciones periddicas como llevar una contabilidad ordenada y
documentacion mercantil actualizada, pero también tiene obligaciones fiscales como Impuesto de
Sociedades, Impuesto sobre el Valor Afadido, Impuesto General Indirecto Canario, Seguridad
social de sus trabajadores e Impuesto de Bienes Inmuebles.

G. Plan financiero: Desde 2018 que Picdn comenz6 su actividad los resultados no fueron demasiado
positivos ya que estaban poco a poco fidelizando a sus clientes y haciéndose un hueco en el Mercado
de Vallehermoso. El ahorro de costes, mayoritariamente salarios tras los primeros periodos, y su
nuevo posicionamiento y lineas estratégicas hacen de Picon una empresa rentable de cara a futuro
y con el ritmo de crecimiento esperado podra seguir reinvirtiendo sus ganancias en una mayor
circularidad y expansion. He de sefialar que gracias a sus nuevas inversiones en sus partidas
financieras se ve reflejada una mayor solvencia, liquidez y rentabilidad del proyecto, aunque la
VAN y TIR siguen siendo negativas, pero se espera que tras los tres hitos proximos empiecen a
tornarse positivas.

Julia HEITEro YANEZ. .. .o Universidad Francisco de Vitoria 6



2. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

2.1. Analisis externo

2.1.1.  Analisis Entorno

Analizar tanto internamente como externamente es fundamental para saber qué posibilidades
reales existen de que tu idea de negocio salga adelante.

Para proceder a analizar todo lo que afecta a Picon; esta vez de manera externa vamos a usar la
herramienta de analisis: PESTEL.

Politico Econdmico oo Tecnoldgico Ecolégico
cultural k

A) Factor Politico

En Espafia, desde hace ya dos afios, en 2018 pasé de gobernar el “Partido Popular” a gobernar
el “Partido socialista” debido a una mocion de censura. Actualmente tras las elecciones de 2019
en nuestro pais contamos con un gobierno de coalicion acordado por “Partido Socialista” y
“Unidas Podemos" cuyo presidente es Pedro Sanchez (PSOE), ambos partidos son considerados
de ideologias de izquierdas. La pandemia del Covid ha puesto de manifiesto las dificultades de
consenso a las que se enfrenta Espafia sobre como debe funcionar un pais y el debilitamiento
de sus instituciones.

SO

El Gobierno del pais comparte poderes con los Gobiernos Autondmicos, en nuestro analisis nos
compete el gobierno de la Comunidad de Madrid que aunque se ha enfrentado a cierta
inestabilidad a comienzos de este 2021, tras las elecciones del pasado 4 de Mayo continuara
siendo presidenta de la CCAA de Madrid Isabel Diaz Ayuso perteneciente al “Partido Popular”
ya sin la coalicion de Ciudadanos como sigue ocurriendo en la alcaldia de la ciudad con José
Luis Martinez Almeida “Partido Popular” y Begoiia Villacis “Ciudadanos”.

El Gobierno de la CCAA y la alcaldia de Madrid tiene unas posiciones ideoldgicas mas
enmarcadas hacia un Centro-Derecha, lo contrario que el Gobierno del Pais, por lo que ya se
han visto varios desencuentros entre el Presidente de Espafia y la CCAA de Madrid. En cuanto
al acercamiento de posiciones interno se ha visto que la presidenta autonémica, y su nimero
dos no congenian, como si lo hacen el alcalde y la vicealcaldesa de la capital.

Estudiando estos factores se puede deducir que, actualmente, una empresa localizada en Madrid
sea viable, pero si hay decisiones que afecten a nivel del pais se difiera en cierta medida.

B) Factor Econémico

2020 fue un afio atipico, historico, inimaginable al cierre de 2019, y de muy dificil prediccion.
La irrupcion de la COVID-19, convertida en pandemia global a principios del pasado marzo, y

Julia HEITEro YANEZ. .. .o Universidad Francisco de Vitoria 7



, , MERCADO DE
TFG ADE- Vallehermoso Circular: PICON. ... ... VALLEHERMOSO ¢

la lucha para su control a partir de ese momento, estd condicionando a escala mundial la vida
de las personas, y por ello también, el devenir econémico de los territorios en los que habitan.*

La crisis actual, la derivada del “Gran Confinamiento”, difiere en su génesis y evolucion de las
crisis que hasta 2020 se habian producido, de caracter ciclico, lo que, desde el punto de vista
econdmico ha afadido el reto adicional de como abordar su andlisis y proyeccion con el fin de
poder adoptar las medidas méas adecuadas para paliar los efectos adversos que de esta gran
anomalia se estan derivando. °

El inicio de 2021 resulté adverso, enturbidndose una situacion ya muy complicada con nuevos
obstaculos: la situacioén epidemioldgica se complicd con una tercera ola de contagios y la
borrasca Filomena y la ola de frio posterior paralizaron la actividad en la regidn durante varios
dias. Ademas, aunque ahora se esta mejorando el inicio del proceso de vacunaciéon fue muy
lento, contribuyendo a mantener niveles bajos de confianza que retrasan las expectativas de
recuperacion.®

Para poder ver mejor reflejado lo que estd suponiendo todo esto ya en 2021 vamos a
continuacion vamos a estudiar varios indicadores econémicos (debido a la incertidumbre y
situacion cambiante he considerado oportuno poner datos muy recientes):

e Producto Interior Bruto (PIB)": se puede definir el PIB como el valor monetario de la
produccion de bienes y servicios de demanda final de una regién durante un periodo
determinado. En términos interanuales, el PIB modera su ritmo de caida del -8,9% del IV
trimestre de 2020 al -4,3% en el | trimestre de 2021. Pero de momento, el PIB se sitlia alin
un 8,3% por debajo del nivel previo a la pandemia (comparado con el mismo trimestre de
2019). (Anexo 1)

e Indice de Precios al Consumidor (IPC)®: Una forma de analizar la economia de un
determinado lugar es mediante el IPC. Este indice muestra cdmo han aumentado o
disminuido los precios de unos bienes y servicios “basicos”. La inflacion de la Comunidad
de Madrid anot6 en enero de 2021 la primera tasa positiva desde marzo de 2020.Durante el
I trimestre 2021, la tasa interanual del IPC dibuja una senda alcista. Asi, la inflacién media
en el primer trimestre del afio es del 0,4%.

Para mi plan de negocio, al tratarse de un establecimiento de comercio y restauracion atipico,
seria interesante una bajada del IPC, ya que la gente podria gastar menos dinero en los productos
y servicios basicos, y asi gastar en nuestros productos.

4 SITUACION ECONOMICA DE LA COMUNIDAD DE MADRID 2020. (2020). Retrieved 17 November 2020, from
https://www.comunidad.madrid/sites/default/files/doc/economia/situacion_economica_cm_ii_2020.pdf

5 SITUACION ECONOMICA DE LA COMUNIDAD DE MADRID 2020. (2020). Retrieved 17 November 2020, from
https://www.comunidad.madrid/sites/default/files/doc/economia/situacion_economica_cm_ii_2020.pdf

6 SITUACION ECONOMICA DE LA COMUNIDAD DE MADRID 2021. (2021). Retrieved 17 May 2021, from
https://www.comunidad.madrid/sites/default/files/doc/economia/situacion_economica_cm_i_trim_2021.pdf

7 SITUACION ECONOMICA DE LA COMUNIDAD DE MADRID 2021. (2021). Retrieved 17 May 2021, from
https://www.comunidad.madrid/sites/default/files/doc/economia/situacion_economica_cm_i_trim_2021.pdf

8 SITUACION ECONOMICA DE LA COMUNIDAD DE MADRID 2021. (2021). Retrieved 17 May 2021, from
https://www.comunidad.madrid/sites/default/files/doc/economia/situacion_economica_cm_i_trim_2021.pdf
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e Tasa de Desempleo®: Echando la vista atras tanto en Espafia como en la CCAA Madrid no
habiamos recuperado las cifras bajas de desempleo previas a la crisis de 2008, sumado a la
crisis de la COVID en la Comunidad de Madrid. EI nimero de parados actual supera en un
24,3% el nimero de parados pre-covid (febrero 2020) y en un 26,1% al dato de abril de
2019, lo que supone un retroceso de cerca de 5 afios, volimenes similares a los de mayo de
2016. (Anexo 1)

En cuanto respecta a mi modelo de negocio, es verdad que ha tenido que reducir plantilla, pero
ya observa a corto plazo la vuelta a su plantilla normal.

C) Factor Sociocultural®

El mercado se sita en el Distrito/ Barrio de Chamberi. Consideramos que los mayores clientes
de todos los negocios del Mercado de Vallehermoso son gente del barrio, por lo que lo més
adecuado es analizar la poblacién de esta &rea. Chamberi cuenta a fecha de 1 de enero de 2020
con 140.866 habitantes de los cuales 123.791 son de nacionalidad espafiola y 17.075 de
nacionalidad extranjera. (Anexo Il1)

Cuenta con una piramide en forma de bulbo o regresiva tipica de paises desarrollados, con tasas
de natalidad y mortalidad muy bajas, lo que se traduce en un crecimiento natural muy bajo,
llegando incluso a ser reducido. La concentracion de la poblacién se encuentra en la parte
central de la pirdmide que comprende los rangos de entre 25 y 60 afios, se observa claramente
que hay una tendencia hacia el envejecimiento, pues la esperanza de vida es muy alta. También
destaca mayor cantidad de mujeres de edad media y alta.

Por otra parte, considero importante el nivel de educacion y formacién de las personas que
habitan el barrio y sus respectivos distritos. Como el nombre del mercado indica entraria dentro
del distrito de 076. de la ciudad de Madrid denominado Vallehermoso. Que cuenta con una
poblacion con bastante nivel cultural mas incluso que la media del barrio de Chamberi. (Ver
Anexo 1V). Esto es un factor muy favorable para el negocio, ya que contamos con clientes que
parecerian conocedores de cierta parte de la cultura canaria y de la situacion actual del planeta
por lo que probablemente comprometidos con el medioambiente y por tanto receptivos a la
Economia circular.

D) Factor Tecnoldgico

En la actualidad una de las maneras mas practicas y rentables que tienen las empresas para sacar
cierta ventaja competitiva reside en el factor tecnoldgico y su I+D+i.

Uno de los problemas que los expertos detectan dentro de Espafia, es que en nuestro pais hay
una importante carencia de desarrolladores y de investigadores en los diferentes campos de la
tecnologia y ciencia.'!

9 SITUACION ECONOMICA DE LA COMUNIDAD DE MADRID 2021. (2021). Retrieved 17 May 2021, from
https://www.comunidad.madrid/sites/default/files/doc/economia/situacion_economica_cm_i_trim_2021.pdf

1ODISTRITOS EN CIFRAS (INFORMACION DE BARRIOS) - AYUNTAMIENTO DE MADRID. (2020). Retrieved 20 November 2020,
from https://www.madrid.es/portales/munimadrid/es/Inicio/El-Ayuntamiento/Estadistica/Distritos-en-cifras/Distritos-en-cifras-Informacion-
de-Barrios-
/?vgnextfmt=default&vgnextoid=0e9bcc2419cdd410VgnVCM2000000c205a0aRCRD&vgnextchannel=27002d05cb71b310VgnVCM1000
000b205a0aRCRD

11GROUP, I. (2020). EL CRECIMIENTO DE LA INVERSION TECNOLOGICA EN ESPANA SE RALENTIZO EN 2019. Retrieved 20
November 2020, from https://www.ittrends.es/actualidad/2020/01/el-crecimiento-de-la-inversion-tecnologica-en-espana-se-ralentizo-en-
2019
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Para un proyecto como al que nos estamos enfrentando sobre la implantacion de un modelo de
circularizacion la tecnologia juega un papel importante para incorporar innovaciones en
procesos y productos y también servicios, asi como facilitar el acceso al mercado y la demanda
de esos nuevos productos y servicios.

Por ejemplo, es frecuente encontrar casos en los que determinados materiales, que hasta hace
poco tiempo se gestionaban como residuos, han pasado a ser la materia prima de nuevos
productos que se introducen en el mercado en los &mbitos de la cosmética, la agroalimentacion
o los bioproductos, aprovechando tecnologias novedosas de extraccion o transformacion.?

Dentro del contexto Madrid 2030; apuestan por una ciudad que fomente el desarrollo de nuevas
tecnologias, impulse la 1+D+i y la transferencia de conocimiento en torno a la transicion
energética.’®

Sin lugar a duda, otro de los principales factores tecnoldgicos que cualquier empresa debe
explotar es el uso de sus RRSS e Internet. Cualquier marca necesita apoyarse en internet para
hacer prosperar su negocio y llegar a mas nichos de mercado. En los ultimos afios, tener una
pagina web ha pasado de ser una ventaja a ser una necesidad, ya sea como canal de venta del
producto o servicio, 0 como canal de marketing.

E) Factor Ecoldgico

Aunque los espafioles estan entre los europeos a los que mas preocupa el cambio climatico,
también estan entre los mas reticentes a cambiar de habitos y vivir de una manera mas
responsable y sostenible.**

Los estudios indican que alrededor de la mitad de la sociedad esta dispuesta a renunciar a
determinados habitos nocivos desde un punto de vista ecoldgico, pero casi el 40% rechaza
cambiar sus habitos si ello supone algun tipo de esfuerzo o renuncia. El grupo demografico mas
comprometido son las mujeres de entre 45 y 66 afios y con un nivel formativo medio o alto.®®

Patrocinada por Siemens y llevada a cabo por la consultora KPMG la investigacion ‘25
Ciudades Espafiolas Sostenibles™® concluy6 que la mayor parte de las ciudades analizadas
tienen programas y politicas destinadas a mejorar su rendimiento medioambiental y cumplir
con las metas y recomendaciones de organismos internacionales, y es Madrid la ciudad que
encabeza esta lista.

12 ESTRATEGIA ESPAROLA DE ECONOMIA CIRCULAR. (2020). Retrieved 12 November 2020, from
https://www.miteco.gob.es/images/es/180206economiacircular_tcm30-440922.pdf

13 CASTANO, J. (2020). MADRID 2030, NUESTRO MODELO DE CIUDAD. Retrieved 12 November 2020, from
https://elpais.com/ccaa/2019/05/04/madrid/1556983103_372937.html i

1 MAJARIN, Y. (2020). CUMBRE DEL CLIMA: A ESPANA LE PREOCUPA LA ECOLOGIA, PERO SIGUE SIN CAMBIAR DE
HABITOS. Retrieved 1 December 2020, from https://www.elperiodico.com/es/port/ideas/20191203/cumbre-clima-habitos-ecologicos-
espana

15 MAJARIN, Y. (2020). CUMBRE DEL CLIMA: A ESPANA LE PREOCUPA LA ECOLOGIA, PERO SIGUE SIN CAMBIAR DE
HABITOS. Retrieved 1 December 2020, from https://www.elperiodico.com/es/port/ideas/20191203/cumbre-clima-habitos-ecologicos-
espana

16 KPMG Y SIEMENS (2020). Estudio realizado por Andlisis e Investigacion, patrocinado por Siemens y verificado por KPMG. Retrieved
1 December 2020, from https://gobernanzalocal.files.wordpress.com/2012/11/25ciudadesespac3blolassostenibles.pdf
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Dentro del programa que ya mencioné previamente llamado Madrid 2030: fomentan la creacion
de empleo verde en torno a la economia circular, la rehabilitacion energética, la movilidad
sostenible o el despliegue de una red de energias y tecnologias renovables en la ciudad.
Impulsando un tejido emprendedor y empresarial verde y social, que identifique nuevas
oportunidades de negocio en este sector, y se sitde en una posicion de liderazgo también en los
mercados internacionales.’

Una de las propuestas destacadas de la CCAA de Madrid es MADRID7R Economia Circular,
en la que animan a los ciudadanos, empresas, organizaciones sin animo de lucro y
administraciones publicas a cambiar la logica de “extraer, fabricar, usar y tirar” por la de
“reutilizar, reparar, renovar y reciclar” imitando a la naturaleza, en la que todo se aprovecha,
para conseguir una economia sostenible, eficiente en el uso de los recursos y competitiva.®

Podemos decir que nuestro reenfoque de negocio sobre Picdn, va de la mano con el aumento
de concienciacion que quieren impulsar los gobiernos sobre los ciudadanos en materia
medioambiental.

F) Factor Juridico-Legal

Como el proyecto no consiste en crear una empresa desde 0, asumimos gque Picon ya esta sujeto
desde su creacion como S.L a las principales leyes sobre el empleo recogidas en el Estatuto del
Trabajador; cdmo pueden ser el salario minimo interprofesional, las horas de jornada laboral,
o0 el pago de la seguridad social a los trabajadores de la empresa.

Por otra parte, tienen que seguir las normativas impositivas de declaraciones y pagos
correspondientes en referencia a; Impuesto de Sociedades, IVA, Retenciones del IRPF, Impuesto
de Actividades Econdmicas, Declaracion de operaciones con terceros, Presentacion de las
cuentas anuales y Cotizaciones a la Seguridad Social (ya mencionadas anteriormente en el
apartado de los trabajadores)

Como en este caso es una empresa relacionada con el sector del comercio minorista, hay otras
leyes especificas que se deben cumplir como la ley de comercio minorista de la Comunidad de
Madrid y directrices concretas sobre los mercados municipales.

También es importante conocer las leyes de proteccion al consumidor; entre otras desde finales
del 2018 contamos con una nueva ley de proteccion de datos a nivel europeo que dicta que las
empresas tengan un cuidado especial con el tratamiento de los datos de los clientes.

Por altimo, como el objetivo del proyecto es circularizar un negocio es imprescindible tener en
cuenta la normativa europea y espafiola sobre Economia circular.

El 2 de junio de 2020, el Consejo de ministros del Gobierno de Espafia dio luz verde a la
Estrategia Espafiola de Economia Circular (EEEC);” Espana Circular 2030” que sienta las
bases para impulsar un nuevo modelo de produccién y consumo en el que el valor de productos,

o CASTARO, J. (2020). MADRID 2030, NUESTRO MODELO DE CIUDAD. Retrieved 12 November 2020, from
https://elpais.com/ccaa/2019/05/04/madrid/1556983103_372937.html

18 MADRID7R - ECONOMIA CIRCULAR. (2020). Retrieved 8 December 2020, from http://www.madrid7r.es/sobre-nosotros
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materiales y recursos se mantengan en la economia durante el mayor tiempo posible, en la que
se reduzcan al minimo la generacidn de residuos y se aprovechen con el mayor alcance posible
los que no se pueden evitar.®

A nivel europeo destaca el “Green Deal 2020 ” cuyo objetivo principal era que Europa persiga
tener una economia limpia, con cero emisiones, que proteja nuestro habitat natural para mejorar
el bienestar de las personas, de las empresas y que tome el liderazgo en la accion climética en
todo el planeta. Entre las acciones méas destacadas contamos con que en 2018 se dio un paso
importante hacia la limitacion y/o prohibicion completa de plasticos de un sdlo uso para 2021.%°

2.1.2.  Analisis del Sector

Segun su cddigo CNAE4711 - Comercio al por menor en establecimientos no especializados,
con predominio en productos alimenticios, bebidas y tabaco.

Cabe destacar que, aunque no tenga una licencia de restauracién como tal en mercados
municipales esta permitida la degustacion para los comercios de alimentacion.

2.1.2.1. Tamafo?

El comercio de la Comunidad de Madrid constituye uno de los sectores empresariales
productivos més relevantes, con el 13,6% del PIB regional, del que el 6,6% corresponde al
comercio minorista. 22 (Ver Anexo V)

De las que 51.723 empresas de comercio minorista de la CCAA de Madrid el 19,93% se dedica
al comercio de alimentos, bebidas y tabaco que corresponde con el sector de Picon.

Dentro del comercio minorista, el sector de la alimentacién es esencial, destacando el papel que
juega el comercio de productos cotidianos agrupado en Mercados y Galerias Comerciales de
Alimentacion. Asi, en la Comunidad de Madrid existen 55 Mercados, mayoritariamente de
titularidad municipal. Entre los que se encuentra el Mercado de Vallehermoso.

2.1.2.2. Barreras

Las barreras para Picon un negocio ya avanzado en madurez van a estar enfocadas en como
introducir la Economia Circular en su comercio. Las principales barreras que hemos podido
detectar son:

o Falta de apoyo por parte de las instituciones publicas: Aungue en estos Ultimos tiempos
los gobiernos tanto a nivel nacional como europeo han aumentado sus esfuerzos
respecto a desarrollar politicas medioambientales atn considero que faltan estimulos
facilitadores para las empresas en esta materia. Las normativas cada vez son mayores

19 CURSO: ECONOMIA CIRCULAR, LA TRANSFORMACION HACIA UN MODELO REGENERATIVO FUNDACION (2020).
Retrieved 29 November 2020, Retrieved from https://ecologing.es/aprende-economia-circular-online/

20 CURSO: ECONOMIA CIRCULAR, LA TRANSFORMACION HACIA UN MODELO REGENERATIVO FUNDACION (2020).
Retrieved 29 November 2020, Retrieved from https://ecologing.es/aprende-economia-circular-online/

21 cc.AA DE MADRID (2020). Retrieved 1 December 2020, from
https://www.comunidad.madrid/sites/default/files/el_comercio_de_madrid_en_cifras-_27_de_noviembre_0.pdf

22 DIRECTORIO CENTRAL DE EMPRESAS (DIRCE) a 1/1/2019 INE. Instituto Nacional de Estadistica. (2020). Retrieved 1 December
2020, from https://www.ine.es/

JUlia HEITErO YANEZ. .. Universidad Francisco de Vitoria

12


https://www.ine.es/

, , MERCADO DE
TFG ADE- Vallehermoso Circular: PICON. ... ... VALLEHERMOSO ¢

y maés redirigidas a una economia circular, pero es necesario que las instituciones
ayuden en esta transicion.

e Escasa aceptacion cultural: Cada vez mas las decisiones de compra de los
consumidores son influenciadas por criterios de sostenibilidad, pero actualmente ese
cumplimiento no es prioritario ain. El problema reside en la poca informacion que se
facilita a los clientes los en cuanto a los origenes y recursos utilizados durante toda la
cadena de un producto

e Necesidad de un aumento de inversién y acceso a financiacion: Los requerimientos
técnicos que implican estos huevos modelos de negocios “verdes’ hacen que sus costes
aumenten por lo que sin duda es una barrera para la adopcion de practicas de
sostenibilidad de las pymes.

e Falta de conocimientos y competencias técnicas: Por la escasez de informacion es
complicado identificar y poner en practica técnicas dirigidas a un cambio desde un
paradigma lineal hacia un horizonte circular.

Es importante remarcar que todos esos requerimientos técnicos que en primera
instancia requeriran inversiones considerables, pero que, en un futuro supondran ahorro
de costes, asi como una mejora en el impacto medioambiental.

Como conclusion de las barreras a las que se enfrenta Picon podemos sefialar que todo el &mbito
de introduccion de economia circular estd madurando poco a poco y cada vez estara mas
impregnado en nuestro dia a dia por lo que el hecho de ser alguno de los primeros promotores
puede ser un factor muy positivo.

2.1.2.3.  Grado de Concentracion Competidores

En los siguientes apartados se mostrard mas detalladamente sus competidores y sustitutivos.

He identificado que Picdn no tiene una gran competencia como tal, porque su modelo de
negocio no es ofrecido de la misma manera por ninguno de sus competidores, pero lo que mas
se asemeja es:

a) Restaurantes y Tiendas Canarios en Madrid: Hay 5 en Total, y cada una de ellas es para

un tipo de consumidor en especial. Todos estos negocios serian PYMES.

b) Webs venta productos canarios: Contamos con varias webs en Internet que ofrecen

productos canarios:

Ej: TuCanarias.com, Seseo.com

La competencia no es mucha, y son todas PYMES. Por una parte, los restaurantes y tiendas
canarios de Madrid preocupan menos que la web online que dada la situacion actual son mas
accesibles. Podemos concluir que el grado de concentracion de los competidores es bajo, y que
no contamos con datos suficientes para mostrar su Marketshare. Los productos sustitutivos
podriamos definirlos como los verdaderos competidores.
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2.1.2.4. Tendencia Sector

La nueva situacion que estamos viviendo a nivel global esta afectando a todos los sectores
empresariales. Aunque, en la mayoria de los casos este impacto es negativo, existen sectores
como el comercio minorista que esta viviendo un crecimiento.?

Un estudio del BCG estima que el 60% de los consumidores planea reducir el gasto en
restaurantes y aumentar la alimentacién en el hogar, incluso cuando se levanten las restricciones
de COVID-19.

Por lo que considero que, aunque el comercio minorista tiene que reinventarse y adaptarse a
esta situacion, este sector puede salir bastante reforzado de la pandemia.

2.1.25. 5fuerzas de Porter

Las 5 fuerzas de Porter es un modelo estratégico de gestion que permite analizar la competencia
de una empresa en el sector en el cual opera. Para realizar este analisis, Porter analiz6 cinco
factores que muestran el grado de rivalidad que tiene la empresa en su entorno

A) Nuevos Competidores

Debido a que es un modelo de negocio un tanto especial; porque como hemos comentado
previamente, dentro del mercado se permite unir el sector comercio y la degustacion en una
especie de modelo de restauracion dividimos los futuros nuevos competidores los varios
perfiles:

- Tienda/Restauracion de Productos Canarios: Consideramos que debido a que los productos
no son elaborados u obtenidos dentro de la Peninsula el hecho de tener un acceso complicado a
los canales de distribucidn es un factor importante y actualmente Javier Gonzalez, uno de los
duefios de Picon es uno de los principales distribuidores de productos canarios en Madrid y
Espafia. Por lo que sera mas complicado para los competidores querer entrar en este mercado.

- Tienda/Restauracion Nueva en el Mercado: Van a abrir una tienda y cérner de degustacion
de Vinos y Embutidos Gourmet dentro del Mercado. Podria ser un principal competidor ya que
la gran mayoria de productos de Picdn son los vinos, quesos y embutidos. La cualidad que le
hace que sea su competidor es el hecho que ofrezcan degustaciones y que sus productos sean
de cierta calidad, porque las charcuterias usuales dentro del mercado o en el mismo barrio no
las podemos considerar como competidoras al no ofrecer una gama de productos similar en lo
que a calidad y procedencia se refiere.

B) Negociacion proveedores

Los proveedores son una pieza clave para cualquier negocio, ya que sin ellos Picon no podria
operar.

23 DISTRIBUCION ALIMENTARIA (MERCADO IBERICO) | DBK OBSERVATORIO SECTORIAL. (2020). Retrieved 8
December 2020, from https://www.dbk.es/es/sectores/distribucion-alimentaria-(mercado-iberico)
24 BCG.LAS TENDENCIAS QUE DEFINIRAN EL FUTURO DEL CONSUMO EN SUPERMERCADOS Y TIENDAS

MINORISTAS. (2020). Retrieved 8 December 2020, from https://www.bcg.com/en-pe/press/17june2020-trends-that-will-define-
future-consumption-supermarkets-retail-stores
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Este es un negocio con pocos proveedores y todos ellos bastante concretos, ya que el producto
que ofrece Picdn es bastante diferenciado, el nimero de proveedores es escaso, teniendo un
poder de negociacién bajo con proveedores.

Si que es verdad que se contrarresta con el hecho de que las relaciones con los proveedores son
fuertes y habituales y al ser mayoritariamente negociacion directa con los productores se
ahorran costes de intermediarios.

Por otra parte, como no solo Javier Gonzalez gestiona la distribucién de productos para su
negocio Picon, sino para otros establecimientos las cantidades son mayores por lo que puede
ayudar a la hora de negociar condiciones y precios.

C) Negociacion Clientes

Como ya hemos sefialado los productos que ofrece Picon, son productos bastante diferenciados
y poco accesibles, el poder de negociacion de los clientes sobre el precio final de los productos
de Picon es bastante bajo, ya que no tendran otras alternativas.

D) Productos sustitutivos

Como comentabamos son productos muy concretos Yy especificos por lo que sustitutivos claros
no tiene.

Si que es verdad que algunos de sus productos sustitutivos podrian ser embutidos y quesos de
calidad de cualquier region de Espafia o pais extranjero.

Otros sustitutivos podrian ser los productos de Charcuteria y colmado de varios puestos dentro
del mercado. Pero los productos de Picon son productos muy concretos que solo se
comercializan en Canarias y no tienen semejantes.

Por lo que el peligro de sustitutivos es bastante bajo aungque mas alto que el de los competidores.

E) Rivalidad entre competidores

Nos comentaba Javier Gonzélez que para él la competencia de Picon esta un poco difusa. Yo le
comentaba que habia visto que habia 4 restaurantes canarios y otras 3 tiendas en Madrid de
productos canarios, pero el me insistia que mas que competencia es promocion de la
gastronomia canaria y eso da mas visibilidad a su negocio.

Asi mismo como Javier Gonzalez se dedica en gran parte a la distribucion de los productos
canarios en territorio peninsular, es el distribuidor/proveedor de mucha de “la competencia” por
lo que la rivalidad es bastante baja.

2.1.3.  Analisis del Mercado

2.1.3.1. Demanda

Los clientes de Picon no experimentan diferencias notables cuando sus precios son
modificados; cabe destacar que no solo aumentan de precio algunos productos si no que otros
bajan y en ninguno de estos dos escenarios baja o sube el consumo.

Como excepcion en determinados productos como los vinos quiza si se nota méas el consumidor
que va a lo barato o el que no le importa pagar mas si hay calidad. Pero podemos concluir que

JUlia HEITErO YANEZ. .. Universidad Francisco de Vitoria
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en el caso de este negocio caso al menos el cliente no se fija demasiado en el precio por lo que
la demanda seria inelastica, ya que los clientes habituales no dejan de comprar a pesar de las
variaciones de precio.

2.1.3.2.  Publico Objetivo

Aunque en principio su publico objetivo era el cliente del Barrio o el Canario tras 3 afios abierto
se han dado cuenta que sus principales clientes los podemos concretar varios perfiles:

- Cliente Canario: Aquellos cuya procedencia es canaria, pero que vive en Madrid y echa de
menos los productos de su tierra; de vez en cuando le apetece volver a tomarlos aungue no sea
en las islas.

- Cliente con relacion con Canarias: Persona que tiene una relacion con Canarias; ya sea que
tiene familia en Canarias, ha trabajado durante un tiempo, ha hecho un viaje reciente a
Canarias...

- Cliente del Barrio: Son el segmento de clientes mayoritario, son aquellos habituales que
compran cada semana en el Mercado y que determinados dias compran algin producto de
Picon.

- Espontaneo: Aquellos que pasan por Picdn se paran a ver lo que ofrece y compran, sin una
decision premeditada. Entrarian en este grupo los que se toman algo en la parte de degustacién
y luego les apetece llevarse para casa parte de lo que han probado.

- Interés por un Producto: Este no seria un perfil habitual, pero hay veces que publican una
receta en el periddico o comentan algo sobre canarias en RRSS y te apetece probarlo y para ello
necesitas ingredientes. También entraria en este segmento los clientes que buscan productos
super especificos que puede ser que Picon sea el Gnico lugar de Madrid donde se pueden
adquirir. No es un cliente recurrente, pero su perfil esta bastante concretado

10% s‘) = Canario
1

: = Relacion con Canarias
Del Barrio
lg = Espontaneo

0% Interés por el producto

FIGURA 1:Gréfico Segmentacion de Clientes

Como podemos observar (Ver Anexo VI) en los graficos que se han elaborado con los datos
proporcionados por el banco sobre las compras concluimos que la mayoria de los clientes:

— Tienen una edad media de entre 30-39 afios
— Suelen ser asalariados de Renta Alta
— Suelen comprar méas hombres que mujeres.

JUlia HEITErO YANEZ. .. Universidad Francisco de Vitoria
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2.1.4.  La Competencia

2.1.4.1. Matriz
PICON El Escaldon Gofio 7 Delicatessen El jardin Tiendas Seseo.com Tiendas
de las ONLINE Mercado de
Hespérides Vallehermoso
Modelo de Tienda + Restaurante Restaurante Gastrobar Tienda Web Venta Web Venta Variado
Negocio Degustacion
Tipo Cliente Medio-Alto Medio Alto Medio Medio Medio Medio Medio
Localizacion Centro Centro Centro Centro. Centro Online Online Centro
(Mercado de (Mercado de (Mercado de
Vallehermoso) S.Antén) Vallehermoso)
Valoracion 4,5 3,9 4.4 3,5 4,8
Google
Web Venta NO NO NO NO NO Sl Sl Algunas
Venta Productos Sl NO NO N]| N]| SI Sl Sl
Concienciacion Sl - - - - - Sl La Mayoria
Origen

TABLA 1: Matriz Competencia

Universidad Francisco de Vitoria
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2.1.4.2.  Construccion y conclusiones Matriz

a. Modelo de Negocio: Considero importante las tipologias de negocio ya que de los negocios
competidores ninguno tiene un modelo similar por lo que destacarlo es fundamental.

b. Tipo de Cliente: Creo que el tipo de cliente define tu negocio bastante por lo que para la
diferenciacion es util.

c. Localizacidn: El radio de localizacién es muy similar, pero para tenerlo en cuenta es necesario.

d. Valoracién Google: Hoy en dia tu nota de Google como negocio es un reflejo claro de tu
servicio y calidad
Web: El tener o no web de comercializacidn puede afectar bastante a los clientes objetivos.

f.  Venta de Productos: Que ejerza como tienda, ademas, es importante.

g. Concienciacién Origen: La concienciacion con el origen de los productos es una
diferenciacion mas con la que cuenta Picén y que hay que aprovechar frente a los
competidores los cuales en su gran mayoria no dan importancia.

Continuando la idea que ya introducia anteriormente, estos negocios no pueden ser
considerados competidores como tal. Lo primero y mas importante el modelo de negocio es
distinto y el cliente al que va dirigido por ende también. Por lo que no se podria calcular una
cuota de mercado como tal entre todos los competidores ya que el puablico objetivo es
totalmente distinto.

Me gustaria profundizar en por qué he introducido Tiendas del Mercado de Vallehermoso;
ninguna de ellas es competidora como tal pero las charcuterias o alguna tienda que vende
vinos de calidad entrarian en la categoria de sustitutivos y contarian con mas peso en
importancia que las que he mostrado como competidoras.

2.2. Analisis Interno

2.2.1. Lacompaiiia

Picon es un puesto del Mercado de Vallehermoso que surge porque Javier Gonzalez vio que
habia una carencia en la Peninsula de productos de las Islas Canarias; tanto a nivel de tienda
como de restauracion.

La mision de Picon desde su creacion ha sido dar a conocer la gastronomia canaria de calidad
a todos los niveles tanto a cocineros como consumidores finales.

En cambio, la vision del proyecto que en un principio era seguir llegando a més publico y
crecer como lugar de restauraciéon, el COVID ha cambiado un poco el enfoque de la
restauracion para dar paso a crecer como distribuidores intentando evitar intermediarios.

2.2.1.1. Historiay Organizacién

Picdn nace de la mano de 3 socios en 2017;

- Javier Gonzalez: Tiene 47 afios y es canario. Se dedicaba a la fotografia y decidié dar un
cambio radical a su vida, la idea ya le llevaba rondando la cabeza unos afios. Javier Gonzélez
es el maximo colaborador del negocio.
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- Susana Salazar: Tiene 48 afos, es la esposa de Javier Gonzélez, y no se dedica al negocio ya
gue cuenta con otro empleo, aunque desde comienzos del COVID echa una mano a Javier
Gonzalez con todo lo que puede.

- Juan Lorenzo: Tiene 44 afios y es amigo de Javier Gonzélez, es hostelero y tiene un restaurante
en Canarias al que dedica la mayor parte de su tiempo. Ayuda a Javier Gonzalez con algun
tema de logistica en la distribucién de productos y proveedores desde Canarias y también es
su consejero hostelero.

2.2.1.2. Modelo de Negocio (EcoCanvas)

La metodologia Ecocanvas, se basa en la construccion bloque a blogue de un prototipo de
modelo de negocio inspirado en la metodologia CANVAS orientado para quiera repensar un
proyecto u oferta de productos y servicios dentro del paradigma de la Economia Circular.
Por lo que he considerado més util el EcoCanvas que el Canvas para presentar la
reestructuracion del modelo de negocio. Aunque esta compuesta por otros lienzos, creo que
para este trabajo con el Lienzo que nos muestra a grandes rasgos el modelo de negocio que se
pretende implementar en Picon.
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MERCADO DE

VALLEHERMOSO"

A - ECOCANVAS: DISENO DE NEGOCIOS PARA LA ECONOMIA CIRCULAR

(=7 Prototipa tu idea de negocio circular. 5 o |

ANTICPACON & MPACTD
AMBENTAL - A7

La escasez de recursos creo
que serd el problema que mas
afecte al negocio por lo gue
tendra que reducer su catalogo
de productos e ir adaptandose.

Aunque vamos a reducer
considersblemente el uso de
plasticos y la gestion de los
residuos seguirén teniendo
dlerto impacte Armbiental.

Lz eficiencia energética de
algunos de los
electrodomésticos que poco a
poce se iran cambiando
sequiran impactando
negativamente al uso de
energias no limpias y
calentamiento global.

1 ANALISIS PESTAL

= Reducir consumo de
plasticos

- Reciclaje

- Reutilizacién de
Materiales

- Conclenciacién de
productores y
consumidor final

10l

CAVENA DE VALOR CIRQULAR
o

Productores
Transpartistas

Medios de Comunicacién
Madrid-Chamberi

Otros Megocios Hosteleria
Consumider final

oL oo

1 MAPEQ CIRCULAR

FROPLEMA /
NECESDAD - PRo

El consume innecesario de
plasticos y materiales no
reutilizables en toda la cadena
de produccidn del negocio.
Mejora de su cadena
productive e implicacién de
proveedares

1 NECESIDADES /'
PROBLEMA

REARSOS CLAVE - FEC

- Local y el Entorno del Mercado

- Materias primas
- Empleados

- Productores y proveedores

- Clientes
- Otros negocios

12 MAPEQ CIRCULAR

ESTRUCTURA DE COSTES - (0§

- Materias primas.

- Empleados nuevos: Gestos circular y encargado recicloje

- Compafias marketing

- Gestion de residuos y nuevos culbos

- Muevos Electrodomésticos

- Estudio de procesos

PROPUESTA ONICA PE VALOR
CRAILAR, - PIC

Ofrecer preductos Canarios de
Calidad v elzsboracién artesana
cuidando  al  m&dimo  su
distribucién y todes los residucs
que genera minimizando  al
madme el impacto al
medioambiente.

- \enta de productos
elaborados v no
elaborados B2C

- Degustacion

- Distribudién B2B

PROPUESTA UNICA DE
VALOR CIRCULAR

RELAGION CoN CLENTES
SWEHOLPERS KE'

La relocidn es muy cercana.
El cliente pide consejo y se le
ofrece toda la Informacién

Con los Proveedores mds de

Iz misme, se les conoce uno a
uno individualmente.

COMNCACIN ¢ VENTA - 04/

Algo que no se habla hecho
hasta ahoro es dar suficiente
valor o lo Artesonic y ol
proceso de elaboracion de
coda uno de los productos
por lo que lo consideramas
clave para  mejorar o
EXPERIENCIA DE VENTA,

fLU PE INGRESOS -

- \enta de productes.

- Aporiaciones d eles socios

- Ayudas al mercado del Ayuntamiento
- Nuevas subvenciones

MODELOS PE NEGOCID £ MNNOVACION (CROULAR) - (RC

SEGMENTOS DE
CLENTES - L

Mis clientes son:

NG

+

Canario

Relacién con Canarias
Del Bartio
Espontaneo
Interesado en el
producto

Concienciade con o
ECO

Da impertancia a la
Marca Espafiay la
procedencia.

PROPUESTA UNICA DE
VALOR CIRCULAR

Minimizacion de Envases, Materiales “faciles de Superciclar, Servicios de Marca Compartida (Too Good TO Go), Educar e Informar, proveedores U productores nacionales,
prefobricacion, trozabilidod e infermacion, marketing Verde, programas de devolucion o leop y valorizacion en Cascada.

1 IDENTIFICANDO OPORTUNIDADES CIRCULARES

Ecocanvas esta bajo licencia Creative Commons Atribucion-Comparte Igual 4.0 infernacional. Autor: Nicola Cerantola, 2020 www.ecologing.es

Originariamente inspirada en Business Model Canvas de Osterwalder. Pigneur & al. 2010 (attps./#/strateqyzercom/) y en Lean Canvas A Maurya. 2012 (hiips #canvanizer com/new/lean-canvash

Julia Herrero Yafiez

ESTRATEGIAS DE CIRCULARIZACION,

nicola cerantola@ecologing es

ANTICPACIGN & IMPACTO SOCIAL

’ql[

La concienciacién de la gente
Jjoven muchas veces a través de
las RRSS va a lograr que e
CONSUMO en negocios que
cuiden sus procesos y gue sus
productos todos tengan un
ofigen eonocido aumenten sus
ventas.

El impacto social también hace
referendia al carnbio d ehabitos
de las personas

La tecnclogia nos ayudara a que
los materiales de envasado y
embalaje para entrega o
Transporte de nuestro producto
zea

ANALISIS PESTAL

Positivos:

- Daraconocer
gastronomia Espafiola
de regiones menos
conocidas.

- Fomentar el consumo
respansable

aprende.
& economia circular
online
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2.2.1.3.  Estrategia Actual de la Empresa

La estrategia que Picon esta desarrollando hoy en dia se basan en seguir aumentando su
nimero de clientes, pero siempre enfocados a segmentos muy concretos, con el fin de una
larga permanencia en el mercado.

Actualmente la empresa busca crecer como distribuidora de productos de calidad canarios
tanto a restaurantes como consumidores finales.

La estrategia de diferenciacion estd basada en las Genéricas de Porter. Picon ofrece a sus
clientes un conjunto de caracteristicas en sus productos, de tal manera que estos las valoren y
perciban y estén dispuestos a comprar ese producto.

e Calidad: La gran mayoria son productos elaborados artesanalmente. Para que el
consumidor perciba su valor unico, y no la produccién en masa actual que se da en el
modelo econdmico lineal.

e Medioambiente: Contamos con un comercio cada vez mas “eco friendly”, es decir,
respetuoso con el medioambiente. Se estd empezando a dar mas importancia a ciertas
acciones como limitar el uso de materiales muy contaminantes en toda su cadena de
valor y se hardn campafias para que los clientes se mentalicen de un consumo
responsable y apoyen la causa.

e Precio: Son productos que, aungue no tienen un coste super elevado, no son productos
accesibles para un consumo diario de un cliente de nivel medio.

2.2.1.4. Cadenade Valor

PASO 1: Seleccion de Productos: La clave del éxito para Picdn esta sin duda en la seleccion
de sus proveedores. Tienen que seguir unos canones de elaboracién artesana y de calidad.
Imprescindible saber que muchos de esos productos son de temporada y no estan disponibles
durante todo el afio.

PASO 2: Transporte: Los productos proceden Canarias y no cuentan con una distribucion
semanal ya que se realizan pedidos grandes cada mas tiempo. Aproximadamente conteiner de
600kg de materia prima traen de Canarias cada 2-3 semanas en barco.

PASO 3: Venta-Degustacion: El trato cercano y directo con el cliente que suele pedir consejo,
es idéneo para generar confianza en el negocio y en la gama de productos que ofrece Picon.
La degustacion es también gancho para la tienda, generando mas valor en el negocio.

PASO 4: Servicio Pre y Post Venta: Gracias a las RRSS ayudan al cliente con sus consultas
ademas de compartir los productos que van llegando al establecimiento y nuevas recetas con
los mismos.

2.2.1.5. Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva de Picon es la manera de ofrecer sus productos de calidad de origen
canario acompariados de un servicio Unico, todo enmarcado dentro de un entorno excepcional
como es el Mercado de Vallehermoso.
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2.2.1.6. Posicionamiento

El posicionamiento de Picdn va muy de la mano con la esencia que el Mercado proyecta de
autenticidad. En el mercado la gran mayoria de los puestos similares a los de Picon
tienda/restauracion son corners especializados para nichos de clientes concretos que ofrecen
algo unico que probablemente una tienda o un restaurante de pie no te lo ofrezca.

Por lo que el posicionamiento de Picon gira entorno a algo mas alla una tienda de productos
canarios, es una oficina informal de turismo de Canarias, a diferencia de sus competidores que
son una tienda o un restaurante nada mas alla de lo ordinario.

2.2.2.  Modelo Operativo Actual

Como este TFG no se trata de crear una empresa si no de cambiar su enfogque hacia uno mas
sostenible y circular primero vamos a analizar las famosas 4p’s de Marketing Actual.

2.2.2.1. Producto

Muchos de los productos son temporales o se traen en determinadas ocasiones, pero vamos a
hacer una recopilacion de los mas recurrentes.
Los productos estrella de Picon son los quesos y los vinos, pero tienen una amplia gama de
productos que voy a resumir:
¢ Vinos: Cuentan con una amplia gama de Denominaciones de Origen y bodegas dentro de
cada una de ellas.
o D.O Islas Canarias: Tajinaste, Vifatigo, El Sitio, Alejandro Gallo y El Lomo.
o D.O. Valle de la Orotava (Tenerife): Suertes del Marqués, Tajinaste, Quinta San
Antonio y Bodega La Haya
o D.O. Tacoronte — Acentejo (Tenerife): Candido Hernandez Pio, Marba, Crater y
Bodegas Insulares Tenerife
o D.O. Ycoden-Daute-lIsora (Tenerife): Ignios, Artifice y Envinate
o D.O. Valle de Guimar (Tenerife): Candido Hernandez Pio y Bodega Comarcal
Valle de Glimar
0 D.O. Abona (Tenerife): Altos de Trevejos

o D.O. LaPalma: El Nispero, Vega Norte, Matias i Torres, Llanovid-Llanos Negros
y Bodegas Teneguia

o D.O. Lanzarote: Los Bermejos, Vega de Yuco, Puro Rofe, Taro y Bodegas
Tisalaya

o0 D.O. Vinos de La Gomera: Bodegas Montoro.

D.O. El Hierro: Bimbache Vinicola.

o Otros sin D.O: La Bardona, Sortevera, Envinate, Tierra Fundida, Ikewen y
Artifice.

o
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Muchos de estos vinos estan incluidos en el sistema de Parker; que es una escala de calidad a
nivel internacional y como la Guia Pefiin, del espafiol José Pefiin, que también se basa en un
sistema similar para puntuar los vinos; ambas puntuaciones van de 0-100. Podemos afirmar
que bastantes de los vinos de que ofrece Picdn superan los 90 puntos por lo que contamos con
productos de fabulosa calidad.
e Licores: Desde Gin Ave del Paraiso y Ron Aldea hasta Vermut Primo, Frizzante Mora o
Passion y Platé Semi o Afrutado.

e Quesos:

0 Almogrote La Reina: Es una pasta de queso para untar muy curado con aceite,

ajo y pimienta palmera.

0 De Gran Canaria: Bolafios, Naroy, Caidero, Cortijo de Pavon, Altos de Moya de
D.O.P. Flor de Guia, Cortijo de Caideros de D.O.P. Flor de Guia, Los Castafieros,
La Gloria, Tasartesano, Cortijo de
Danela y Finca Fuente Morales
De Tenerife: 5senti2
Fuerteventura: Maxorata y Tetir.
La Gomera: La Empleita
La Palma: El Valle Palmero y Luna
de Awara.
El Hierro: Herrefio
0 Lanzarote: Filo El Cuchillo y

Tinache

O O o o

(@]

llustracién 2: Vitrina de Quesos

e Mojos: Es la salsa mas famosa de las Islas, se usa como acompafiamiento de algunos
platos tipicos como las papas arrugadas. Todos son de Ayanto una pequefia empresa
familiar de delicatessen.

o Mermeladas: De la misma casa de los mojos Ayanto.

e Miel y miel de palmera: Extracto de Savia de Palmera Canaria en varios formatos y
Oromiel Mil Flores.

e Gofio: es una variedad de harina de maiz o harina de millo tostada de forma artesanal
varias tipologias pero todas de marca Imendi.

e Vinagres: Vinagre Macho de Bodegas Monje y Cremas de Vinagre de sabores Platé.

e Dulces: Crema de Guayaba Tirma, Dulce de Platano Platé, Dulce de Batata Delicia
Palmera y Pastas Gomeras Masapé (Galletas)

e Chocolates Lava: Gran variedad de una fabrica de chocolates 100% artesanales.

e Snacks: Bimbachitos Salados (Platano tostado de El Hierro), Batatitos (Chips de Batata
amarilla de Lanzarote), Ambrosias Tirma y Munchitos.

e Frescos: Chorizo Palmero, Chorizo Teror, Morcilla Dulce Teror, Pata Asada, Salmén de
Uga, Peto Ahumado y Costilla Salada

o Refrescos: Appletisser, Clipper Fresa y Nestea Mango/Pifia.

e Cervezas: Doraday Tropical.

o Cervezas Artesanas: Vagamundo, Larrancadilla Palm Honey, Tacoa, 7 Islas, Nao, Grito
Sordo e Isla verde.
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La carta de Degustacion es cambiada dependiendo de los
productos de temporada que muchos de ellos que por ser algo
fresco no se compran en Canarias los distribuye otro puesto del
mercado.

PAPAS NEGAAS MUEADAS
<o 2.)40)05

En cuanto ‘packaging’ o embalaje de los productos seria e el | okl e &

siguiente: ‘¢oN MIEL BE PA
1 . MoRCILLA DULCE con T

e Para compras directas en tienda cuentan con bolsas de & veRsORAS Y VINAGRE MAcio
. J F.S0€

papel reciclado con el logo de la empresa. g (AmocrotE e

e Cajas con el logo para empaquetar los pedidos con

_CoSTiLIAS, PAPA y PiNA(nE) 890€ ,3:_‘

TABLA DE Quesos ARTESANS {2.00e ©

varios productos diferentes j SRt MASURGU R Gsoe
: . . . COCHING 40M SELA ALMJGAATE
e En caso de vino o cerveza en sus propias cajas del E o aoh 0 e

distribuidor.
e Tienen cajas de regalo que pueden ser personalizadas
a gusto del cliente

llustracion 3: Carta de degustacion
Octubre 2020

2.2.2.2. Precio

Dado que la estrategia de la empresa no es para nada el liderazgo en costes, 1os precios no son
bajos. A la hora de la fijacion de los PVP solo se tiene en cuenta el coste inicial de la materia
prima y desde ahi se establecen margenes por lo que podriamos decir que no hay una regla de
fijacion de precio concreta pero aproximadamente para la distribucion a otros negocios:

e Se suma un margen del 50% al coste de los productos, generalmente.

e Los quesos suelen seguir la regla general del margen del 50%

pero si que es verdad que cuanto mas caros menos porcentajes, por lo que los quesos mas

caros simplemente un 40%.

e Encambio, en los vinos suman simplemente un margen del 30% (los vinos mas caros

solamente un 20% de margen)

Algunos de los productos de venta al publico directa en el Mercado de Vallehermoso suelen
afiadirle hasta un 60% (sin contar vinos y quesos)

2.2.2.3.  Distribucion: punto de Venta o Canal

La sede central de Picon es su corner que se localiza en el Mercado de Vallehermoso como
ya he mencionado a lo largo del trabajo. Pero para entender mejor su distribucién lo primero
es saber donde almacena todos sus productos y materias primas; Cuenta con un almacén
privado en la parte de abajo del mercado que dispone de dos neveras y un congelador. Por
otra parte, tiene un espacio alquilado en Guadalajara donde almacenan tanto las cervezas y
los vinos y segln los necesitan en Madrid lo van trayendo.

Teniendo esto en cuenta sus metodologias de venta serian las siguientes:

e Venta en el local del Mercado de Vallehermoso: Dispone de un espacio para poder
consumir los distintos productos, pero también se podran comprar alli. No habra
restricciones respecto a la cantidad, pudiendo comprar unidades individuales.

e Venta por teléfono 0 RRSS: Se podran encargar a través del teléfono y de las RRSS,
posteriormente los productos que seran enviados.
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e Venta a otros negocios: Picon distribuye sus productos a 4-5 restaurantes de Madrid
periddicamente y a nuevos clientes 0 empresas con las que van contactando.

En cambio, la venta que no se realiza directamente en el Mercado Utilizan 2 métodos:
¢ RMC: es una empresa de transporte que a su vez trabaja con varias mensajerias, suele
derivar a GLS o Correos Express. Ellos mandan los datos y les dan una etiqueta para

recoger y hacer la entrega.

e También directamente desde el almacén de Guadalajara la empresa que lo gestiona
CARCABA se encargan de hacer envios directos de cerveza y vino.

Todas las metodologias de venta que usan actualmente son Directas ya que tratan directamente
con los consumidores de sus productos sea ya un usuario o0 empresa.

2.2.2.4.  Comunicaciény Promocion

El objetivo de este punto es tratar de informar a los clientes potenciales de sus productos, e
intentar convencerles para que adquieran esos productos.
Redes sociales: Como empresa, Picon tiene perfiles en Instagram, Twitter y Facebook,
que justamente corresponden con las redes sociales mas usadas en Espafia.

En estas redes se muestran mucha de las historias y procesos de elaboracion de nuestros
proveedores, la carta de degustacion que cambia cada mes ofreciendo nuevas recetas, se
informara de la llegada de nuevos productos, se publicara las Gltimas novedades y eventos
a los que asisten, y, sobre todo, el objetivo es de tener contacto cercano con todos los
clientes, tratando de resolver las dudas que puedan tener (tanto de disponibilidad de
productos, horarios, reservas...) e incluso pueden realizar encargos para recoger en tienda

Julia Herrero Yafiez

0 para domicilio.

Eventos gastronémicos. Con la participacién en eventos como el Gastrofestival de Madrid
0 Gaztapiles; es una manera muy practica de dar a conocer el establecimiento, ya que a

este tipo de actos van personas de gustos muy
diversos y es esencial para darse a conocer.

Catas de Vinos, maridajes y demostraciones: Con la
colaboracion de muchos de los proveedores han
hecho ya varias demostraciones en directo de como
hacer queso, como maridar el vino etc... Es una
manera de lograr conexién con el cliente y que su
experiencia de compra sea distinta.

Promociones econdmicas. A través de la App del
Tenedor con promociones econdmicas Ccomo
descuentos en la carta de degustacion de hasta el 30%
se tratara de atraer mas clientes.

piconmadrid
Mercado de Vallehermoso

Qv W

% Les gusta a mercadovallehermoso y 124 personas
mas

piconmadrid Ayer recibimos la visita del
@chef_aridane_rivero. Un auténtico placer disfrutar de sus
conocimientos, de los #quesosdemoya y de la... ma:

lustracion 4: Una de las demostraciones por

parte de un proveedor y chef
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2.3. Analisis DAFO

2.3.1. Matriz
Debilidades Amenazas
- Publicidad y promocion - CoviID
- Gestion de los residuos - Mucha dependencia del Mercado
- Gran uso de plasticos Vallehermoso

- Inexperiencia Hosteleria
- Transporte y stock de los productos y
materias primas

- Producto Unico - Web Online

- Trato cercano con cliente - Circularizacion del Negocio
- Competencia casi inexistente _ Mucha dependencia del Mercado
Vallehermoso

- Productos de 5% Gama
- Distribucién a Domicilio

TABLA 2: Matriz D.A.F.O

2.3.2.  Anadlisis

A) Debilidades

e Publicidad y promocién: No se invierte demasiados esfuerzos en hacer una publicidad
dedicada a sus nichos de clientela, por lo que atn hay bastante por hacer en este campo.

e  Gestidn de los residuos: El espacio limitado del corner no permite separar los residuos
correctamente.

e Gran uso de plasticos: EI hecho del transporte desde Canarias y que traen bastantes
cosas frescas al vacio hace que se use bastante plastico.

e Inexperiencia Hosteleria: Javier Gonzalez es el que dirige el negocio en su mayoria y
anteriormente no se habia dedicado a la hosteleria, aunque su socio le da bastantes
consejos, Javier Gonzalez es el que toma las decisiones del dia a dia.

e Transporte y stock de los productos y materias primas: Al no comprar semanalmente y
no disponer de mucho espacio en el mercado no siempre hay disponibilidad inmediata
de los productos.

B) Fortalezas

e Producto Unico: Son productos que no se pueden encontrar en casi ningun lugar.

e Trato cercano con cliente: Sin duda alguna el trato de Javier Gonzalez con todos sus
clientes le hace tener cierta clientela fija que se deja aconsejar por la confianza que les
transmite.

e Competencia casi inexistente: Muy relacionado con el producto tunico. Como casi nadie
ofrece la oferta de Picon no tiene casi competencia, salvo alguna web concreta en el
ambito de tienda.
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C) Amenazas

e COVID: Como todo el mundo esta ralentizandose, la incertidumbre hace que los
negocios vayan con cuidado limitando el almacenamiento de stock, pudiendo ofrecer
menos productos, limitando sus opciones debido a las restricciones del gobierno entre
muchas otras cosas.

e Mucha dependencia del Mercado Vallehermoso: Al estar enmarcado en el contexto de
todo el Mercado las tendencias de este le influyen; por ejemplo, las temporadas en las
gue traen conciertos o actividades en el Mercado se nota mucho el ambiente.

D) Oportunidades

e Web Online: Estan pensando el hacer una Web para poder vender sus productos
online. Esto ampliaria considerablemente su mercado a las afueras de Madrid.

e Circularizacion del Negocio: El hecho de que Picdn poco a poco se vaya acercando a
un negocio mas circular no solo tiene un impacto positivo en el planeta, sino que le
ayudara en llegar a otros segmentos de clientes.

e Mucha dependencia del Mercado Vallehermoso: He decidido tomar esta caracteristica
particular como también una gran oportunidad, ya que en los ultimos afios el Mercado
de Vallehermoso se esta convirtiendo en un centro neurélgico de gastronomia en la
capital por lo que impulsara el negocio a nuevas oportunidades y promociones como
un posible Menu conjunto del mercado o delivery Vallehermoso en bicicleta.

e Productos de 5 Gama: Esta idea surgid ya hace tiempo, pero con esto de la pandemia
se paraliz6 un poco y ahora se quiere retomar a mas largo plazo.

e Distribucién a Domicilio: EI COVID también trae cosas buenas, como tiempo para
repensar el como hacer las cosas en un negocio. En Picon quieren aprovechar el tiron
de la distribucion a domicilio y potenciar esta linea del negocio en conjunto con otros
puestos del mercado.

2.4. Analisis CAME

El analisis CAME (corregir, afrontar, mantener y explotar) es una
herramienta que se utiliza de manera complementaria al analisis Debilidades » Corregir
DAFO que he realizado en el apartado anterior.

Amenazas > Afrontar

Por una parte, con el analisis DAFO se puede ver la situacion Fortalezas — » Mantener

actual de la Picon, y con el anélisis CAME las acciones a llevar Oportunidades » Explotar
a cabo para mejorar esa foto actual del DAFO.

A) Corregir las debilidades.

Varias de debilidades de la empresa como la publicidad y los errores de decisiones hosteleras
son causadas por la inexperiencia de Javier Gonzélez en el sector. Pero tras casi ya 3 afios esta
inexperiencia empieza a ser experiencia sumado a que se pueden realizar estudios para
asegurar que las acciones de publicidad concretamente van dirigidas a sus segmentos de
clientes. Una buena forma de reducir esta inexperiencia es seguir contando con personas de
confianza que ya hayan trabajado en la hosteleria, de modo que puedan aconsejar.

En cuanto a la gestion de los residuos y el gran uso de plésticos son dos de los aspectos que
vamos a mejorar con la estrategia de circularizacion.
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Por ultimo, el transporte y gestion del stock, es una debilidad porque hay veces que los clientes
reclaman un producto que no esta disponible, pero la escasez también causa en el cliente mas
necesidad sobre ese producto, considero que la Unica forma de resolver esto es hacer pedidos
maés grandes que se almacenen en Guadalajara.

B) Afrontar las amenazas.

Combatir la gran dependencia del Mercado es lo mas complicado, pero cuando haya pasado
un tiempo que no haya ciertos dias o eventos especiales dentro del mercado fomentar la
promocion de catas o jornadas gastrondmicas exclusivas de Picon que acompafadas de una
buena promocion por RRSS aumentaran su clientela. Pero este factor de dependencia del
Mercado de Vallehermoso es una moneda de doble cara esto puede ayudar a que los negocios
que lo forman se aprovechen de las sinergias que hay entre ellos; ya sea de compra entre los
mismos puestos, ahorro de costes por acciones conjuntas etc..

Es muy importante destacar que el Mercado cuenta con el apoyo de la Direccion de Comercio
del Ayuntamiento de Madrid que le ayudard a mitigar todos los efectos econémicos del
COVID y encaminara a Picon y deméas negocios a impulsar estas nuevas oportunidades como
la introduccion de este modelo de economia circular.

En cuanto a las amenazas como el COVID la Gnica manera que veo de solucionarlas es que
en vez de que el negocio espere sentado a que toda esta situacion pase que se centre mas en
las oportunidades nuevas de negocio que ha generado la pandemia: distribucion a domicilio y
los productos de 52 gama.

C) Mantener las fortalezas.

Las fortalezas que tiene Picon son sus productos Unicos y de calidad junto a la atencion
cercana del personal; la clave esta en seguir haciendo las cosas bien y cuidar las relaciones
con los proveedores para seguir disponiendo de todos los productos. En cuanto a la poca
competencia, creo que no podra aumentar demasiado ya que el traer productos desde Canarias
es bastante complicado, y la mayor parte de productos los gestiona Javier Gonzélez junto a
otros socios distribuidores.

D) Explotar las oportunidades.

Las oportunidades que se deben explotar principalmente son hacer uso de nuevas formas de
distribucion de los productos no solamente que puedan ser adquiridos en la tienda; tanto con
la creacion de la web, participacién en ferias teniendo la posibilidad de llevar Picon fuera del
mercado, caterings... lo que abrira las puertas a bastantes nuevos clientes.

Por otra parte, la circularizacion de Picon y del Mercado en general abriré las puertas a nuevos
segmentos de clientes, a darse a conocer por la implementacién pionera de modelos circulares
en un Mercado de Barrio en Espafia, y también a ir aprovechando sinergias con otros puestos
del mercado.

Igualmente, los productos de 5% gama considero que van a dar bastante juego a la hora de

ampliar la oferta de degustacion y que ya no solo se lleven los clientes sus productos a casa
para elaborar recetas si no que puedan llevarse la receta hecha para un mayor disfrute.
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3. PLAN DE MARKETING

3.1. Justificacion del Plan de Marketing

El anterior punto del analisis CAME nos indica gque el negocio tiene bastantes debilidades que se pueden
mejorar considerablemente con un reenfoque de la estrategia hacia una economia circular entre otras
cosas. Segun el ultimo estudio IPSOS? sobre consumo de productos, un 83% de los consumidores
valoran que las empresas integren la ecologia en sus procesos productivos y no solo eso hay usuarios
gue ya solo demandan productos que claramente tengan certificaciones ecoldgicas.

Por otra parte, hay que corregir y mejorar la promocion de la empresa para ir logrando que esos clientes
sean cada vez mas fieles a comprar en Picon, por lo que este Plan de Marketing se va a basar
prioritariamente en acercar a Picon e ir marcandole el camino hacia un negocio circular o al menos més
sostenible de lo que era antes y en desarrollar una estrategia que permita a Picon seguir creciendo como
negocio.

3.2. Definicion de Objetivos Plan de Marketing

Vamos a definir nuestros objetivos a través de la metodologia SMART, ya gque nos va a permitir que
estos sean faciles de entender y de medir, de forma que en Picén tengan claro hacia donde deben
dirigirse sus esfuerzos y, a su vez, tengan claro en qué punto se encuentran en el momento.

A) Introduccion a 2 nuevos segmentos de clientes (aquellos que valoren el proceso y procedencia de
todos los productos ofrecidos por Picdn) en los préximos 12 meses para poder seguir creciendo.

B) Publicar 150 contenidos en las redes sociales (Instagram y Facebook) durante los préximos 12
meses para seguir atrayendo y promocionando y llegar a convertirse en el rincon de referencia de
comida canaria en Madrid en los siguiente.

C) Desarrollo de 1 evento cata 0 demostracion cada 3 meses en los proximos 12 meses para aumentar
y atraer a un 20% mas de clientes en temporada baja.

D) Incremento de sus ventas a domicilio u a otras empresas en un 10% en los proximos 12 meses para
poder seguir invirtiendo en mejorar el modelo de distribucion.

E) Aumentar las ventas en un 12-15% en tienda y restauracion en los proximos 12 meses, para poder
invertir en cambiar el mobiliario y que sea mas eficiente energéticamente.

F) Reducir el uso de los plasticos en un 15% anual de aqui a 4 afios para tener un menos impacto
ambiental

G) Reciclaje de todos los tipos de residuos de aqui a 6 meses.

H) Creacion de dos nuevos puestos a nivel mercado que se encargaran de ayudar en los procesos de
reciclaje y en el camino a la circularizacion del mercado. Se introducirdn en los primeros 6 meses
y es posible que se conviertan en posiciones fijas.

1) Revisar los procesos de elaboracion de todos sus productos de aqui a 2 afios para mejorar relaciones
con los proveedores y seleccionar aquellos que no tengan un impacto ambiental alto

J) Aprovechamiento de toda la materia prima que va a caducar a través de programas de empresas
como TooGoodToGo

K) Introduccién de nuevos packagings mas sostenibles y algunos reusables de aqui a 12 meses.

L) Creacion de una Pagina Web en la que vender los productos online en los proximos 12 meses. gama

25 Investigacion de Mercados sobre el consumo de productos | Ipsos. (2020). Retrieved 1 December 2020, from
https://www.ipsos.com/es-cl
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3.3. Marketing Estratégico: Nueva estrategia y Plan de Accion

3.3.1.  Nuevo Posicionamiento

Partimos de un posicionamiento en el que Picon es lugar que ofrece productos distintos, la
esencia de lo Unico y de la importancia de los procesos artesanos.

Esa esencia queremos que siga presente, pero queremos afiadir esa caracteristica en la que la
mayor parte de sus productos van a maximizar su proceso ecoldgico evitando impactos
medioambientales innecesarios y haciendo seleccion de los mismos entrando més en detalle
de su proceso de elaboracion incluso pudiendo colaborar con esos proveedores para avanzar
hacia una economia circular conjunta.

3.3.2.  Segmentacién

No considero que haya que cambiar o dejar de lado a la segmentacion de clientes que ya tenia
si no atraer a otros segmentos concretos de clientes:

e Marca Espafia: Aquellos clientes que valoran la importancia de la marca Espafia y que
consumen la mayoria de los productos de origen espafiol.

¢ ECO: Relacionado con los productos procedentes de consumo de proximidad tienen que ver
con productos dentro del marco de Economia Circular y aqui entra un segmento de clientes
gue valore esa procedencia préxima cuya cadena de valor sea sostenible para el
medioambiente.

@

= Canario
‘m = Relacion con Canarias
5% Del Barrio
10% ! = Espontdneo
!6 15% Interés por el producto
Marca Espana
30% = Productos ECO

FIGURA 2: Gréfico Nueva Segmentacion de Clientes
3.4. Marketing Operativo: Nuevo Modelo

3.4.1. Producto

Como ya avanzaba en el apartado del posicionamiento, no se pretende cambiar los productos
ni mucho menos, pero, aunque la mayoria de ellos sigan procedimientos artesanos queremos
que todo lo que acomparie al producto no solo su proceso de elaboracion siga una serie de
principios medioambientales. Por lo que después de esta revision de catdlogo exhaustiva que
se realizara de aqui a 2 afios aquellos productos que se salgan de esos principios previamente
definidos se pasaran a negociar y a intentar mejorar lo que proceda con los productores para asi
tanto ellos hacen més eficiente ecol6gicamente hablando todo su proceso y en Picon siguen
contando con sus proveedores habituales, pero en version mejorada, sin duda seria un win-win.

JUIR HEITEIO YARCZ. ..o Universidad Francisco de Vitoria 30



, , MERCADO DE
TFG ADE- Vallehermoso Circular: PICON. ... ... VALLEHERMOSO *

3.4.2. Precio

Entrando en la materia de fijacion de precios considero que los margenes o reglas no
estan suficiente bien estudiados. Por lo que vamos a conservar las categorias por las
que separaban estos productos, pero no la metodologia de célculo del PVP de estos.

Seguiremos también un método de fijacion de precios a partir de su coste directo pero
tendremos en cuenta otro tipo de costes. Dentro del PVP final del producto queremos
tener cuenta su coste medio y luego se sumard sobre eso un margen de beneficio.
Aunqgue este sistema no tiene en cuenta a los clientes y la competencia consideramos
gue Picon tiene una tipologia de clientes bastante fiel y que la demanda era inelastica
al precio por lo que esto es un punto a favor a la hora de aplicar esta metodologia.

1° Definimos coste medio: Tenemos en cuesta coste de materia prima,
transporte a la Peninsula, almacenamiento, nuevo packaging y otros procesos
a los que quizas se someta

2° Aplicamos los siguientes margenes a ese coste medio calculado
anteriormente*:

Productos generales Venta = +35%

Quesos +35%
Vinos +25%
***Productos Online +10% de su precio

de categoria

TABLA 3: Fijacion de Precios

***Anteriormente no habia un orden ni se tenian en cuenta otros costes que afectaban
al PVP, por lo que analizar y tener en cuenta otros costes relacionados con el producto
final nos va a servir para las futuras tomas de decisiones de los mismos y ver si esos
costes extra son un valor fundamental en el producto final que se entrega al consumidor.

3.4.3. Punto de venta o Canal

La distribucion anterior va a conservarse tal cual estaba desarrollandose por lo que
seguira contando con:

a. Ventaen el local del Mercado de Vallehermoso

b. Venta por teléfono o RRSS

c. Venta a otros negocios

Pero a mayores de aqui a 1 afio se prevé la apertura de una Web online a través de la
cual se podré comprar. El envio siempre sera a cargo del cliente y su coste y tardanza
dependera de la localizacién, pero contamos con empresas bastante competitivas en el
transporte.

3.4.4. Comunicacion y Promocion

Considero que uno de los fallos de Picon es su comunicacion y promocion por lo que
hay que mejorar parte de las acciones que ya se venian implementando y aumentar otras
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nuevas cuyo objetivo final es darse a conocer mas en los segmentos definidos y
aumentar su clientela ya sea en Tienda fisica o0 web:

e Redes sociales: Como antes habiamos mencionado, Picon cuenta con perfiles en
Instagram, Twitter y Facebook, a los que se sube practicamente lo mismo.

De aqui a un afio calculamos gque haya 150 nuevas publicaciones que equivale a
una publicaciéon cada 2,5 dias. Los establecimientos més activos en RRSS y
publicaciones mas destacadas son reposteadas en las cuentas del Mercado de
Vallehermoso, por lo que al potenciar nuestras RRSS tendremos més fécil contar
con el apoyo y promocion indirecta en los perfiles en redes del Mercado.

Por otro lado, sabemos con certeza que Instagram es la red social mas usada
actualmente entre nuestros clientes por lo que realizaremos varias campafias
publicitarias en Instagram dirigidas a nuestros segmentos definidos y potenciales.

e Eventos gastronémicos. Picon sin duda alguna seguird participando en maltiples
eventos del Barrio y de la ciudad siempre con el respaldo del Mercado para
continuar dandose a conocer

e (Catas de Vinos, maridajes y demostraciones: Queremos que Picdn aumente este
tipo de promociones trayendo a muchos de sus proveedores y artesanos para que
puedan interactuar con el cliente.

Intentaremos que coincida con temporadas mas bajas de afluencia en el mercado
para que a través de nuestras RRSS atraigamos a nueva gente y que pueda volver
a comprar a Picon.

e Promociones econdmicas. Seguiremos lanzando alguna promocion a través de la
App del Tenedor en determinadas temporadas.

e Web Online. A través de la nueva Web online promocionaremos determinados
productos dependiendo en que época del afio nos encontremos podremos
adherirnos a periodos de Rebajas, Black Friday, gastos de envio gratuitos.

e Too Good To Go. Es una aplicacion que te permite generar ingresos con tus
excedentes de comida; de esta manera a la vez que das a conocer Picon a través de
una plataforma externa que sirve como promotora, estas reduciendo los
desperdicios de tu negocio que sirven como alimento a otras personas obteniendo
parte de ese beneficio econdmico. Esta accidn no se realizara periédicamente, solo
cuando se necesite.
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3.5.  Presupuesto y Cronograma

3.5.1.

La tabla representa las acciones a desarrollar del plan de Marketing durante los tres siguientes

Tabla de Acciones y Coste

periodos.

Accion H1 (Vi H3
Analisis de Los segmentos de Clientes 1.500,0 €

Campafias promocionales concretas 1.000,0 €| 3.000,0 €| 1.000,0€
4 eventos-catas anuales 1.200,0 €| 1.200,0€| 1.200,0 €
Restructuracién método de Precios 1.000,0 €

Web Online 7.572,3€| 5.386,8€| 5.631,1€
Anélisis Proveedores 0,0 € 0,0 € 0,0€
Too Good To Go 0,0 € 0,0 € 0,0 €
Nuevos Packs 750,0 € 750,0 € 850,0 €
Cubos Basura 500,0 €

Encargado reciclaje 1.100,0€| 1.116,5€| 1.1332€
Gestor circular 1.100,0€| 1.116,5€| 1.1332€

15.
TABLA 4: Acciones y Coste

7212.5610.

3.5.2.

La mayor parte de la implantacion de las acciones del plan estdn enmarcadas en el
primer periodo H1, pero hay algunas que se extenderan durante el afio siguiente.
Considerando que el Plan de Marketing es n conjunto de acciones a corto plazo

® ® < 2 < L3 ® ] L3 ® ® 6’

Calendarizacién de Acciones

TABLA 5: Calendarizacion Acciones
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3.6.

3.6.1.

Control del Plan

Cuadro de Mando

MERCADO DE |
VALLEHERMOSO

Muchas de las acciones que va a emprender Picon son muy cualitativas por lo que la

definicion de ciertos KPI1 y la frecuencia su medicién es compleja.
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TABLA 6: Cuadro de Mando corto plazo
3.6.2.  Plan de Contingencias
Me gustaria centrar el plan de contingencias por areas:
A) FEinanzas:

Julia Herrero Yafiez

a. Si no se alcanzan los objetivos marcados de Ventas tanto en distribucion
como en tienda se invertirin mas esfuerzos en Promocion para atraer

clientes.
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b. En cuanto a la restructuracion del método de precios si por lo que fuese no
hubiese dinero para contratar a la empresa externa para que nos estudie los
costes se mantendré la antigua metodologia

B) Medioambiental:

a. Lareduccion de plasticos sobre todo en el embalaje va a tener que llevarse
a cabo con la colaboracién de los proveedores, si estos no quieren aceptar
se deberia bajar la cantidad de compra de estos o dejar de comprarlos.

b. El reciclaje total de residuos si no funciona considero oportuno elevar el
asunto a nivel mercado ya que los medios seran mayores y las soluciones
conjuntas son mejores.

c. Silametodologia Too Good To Go de aprovechamiento no fuese efectiva
nos pondriamos en contacto con comedores sociales para otro tipo de
aprovechamiento.

d. Eluso de packagings reusables es un objetivo urgente pero la seleccion del
proveedor va a ser clave por lo que ni importa que el objetivo temporal se
incumpla. Mientras tanto vamos a sugerir a los clientes que traer sus
propios recipientes y bolsas reusables de casa tendra beneficio

C) Clientes/Promocién

a. El anélisis de los segmentos de clientes y como promocionar Picon a cada
uno de ellos va a ser el primer paso que queremos dar y en lo que vamos a
invertir, si por un casual no pudiese darse se realizaran encuestas a los
consumidores para suplir ese estudio.

b. Las campafias en RRSS es el siguiente paso al estudio, aunque las RRSS
de Picon estan cuidadas no se ha pensado una estrategia para Sus
publicaciones por lo que depende del estudio o encuestas nos centraremos
méas en promocién de gastronomia o eventos o incluso otro tipo de
promocion que no sea en RRSS.

c. Si por la situacién actual no se pueden hacer las catas o eventos tenemos
un plan de interaccion virtual en catas o eventos desde casa donde se
mandaran los productos a domicilio.

d. La creacion de la Web Online estd pensada para que entre en
funcionamiento cuando todos los productos estén disponibles en la misma,
pero si se complicara se empezardn a vender los productos mas
demandados y poco a poco poder ir afiadiendo més.

D) Trabajadores:
a. Ambos perfiles son bastante técnicos con habilidades concretas que

sabemos que van a ayudar correctamente hacia el camino circular, si no
funcionase el grupo Ecologing se encargaria de estos dos puestos
aumentando el coste total de estas lineas del proyecto.
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4. PLAN ESTRATEGICO DE NEGOCIO

4.1. Creacion de Valor.

I.  Proveedores: La clave del éxito para Picdn esta sin duda en la seleccion de los proveedores
de sus productos. Desde los inicios del negocio los productos de cada proveedor tienen que
seguir unos canones de elaboracién artesana y de calidad. A lo largo de estos afios la
seleccion del producto y los proveedores se ha vuelto mas exhaustiva llegando actualmente
a ser uno de los objetivos proximos, el hecho de interesarse mas a fondo por los procesos
de elaboracion de cada uno de los productos para que dentro de no mucho todos los
productos sean 100% artesanos. Por otra parte, es imprescindible saber que muchos de esos
productos son de temporada y no estan disponibles durante todo el afio. Por ultimo, he de
destacar que anteriormente tenian mucha dependencia de intermediarios lo que permitia
conocer menos a los proveedores, a dia de hoy casi no dependen de ellos y por ello tienen
una relacion cercana con cada uno de ellos.

Il.  Transporte: Como el 90% de los productos proceden de Canarias podemos considerar al
transporte como un proveedor mas, ya que interviene en el proceso de manera fundamental
e influyen en la calidad final de cada uno de los productos. No suele contar con una
distribucién semanal ya que se realizan pedidos grandes cada mas tiempo.
Aproximadamente conteiner de 600kg de materia prima traen de Canarias cada 2-3 semanas
en barco a través de la Naviera Transmediterranea y se encargan del transporte hasta el
propio Mercado de Vallehermoso.

I1l.  Mercado: Se ofrece un modelo hibrido Venta-Degustacién en el propio Mercado, asi que
podriamos decir que ningln puesto como tal en Vallehermoso ofrece degustar sus propios
productos unido al trato cercano y directo con el cliente que suele pedir consejo, es idoneo
para generar confianza en el negocio y en la gama de productos que ofrece Picon. La
degustacion es también gancho para la tienda, generando mas valor en el negocio.

IV.  Cliente: Gracias a las RRSS ayudan al cliente con sus consultas ademas de compartir los
productos que van llegando al establecimiento y nuevas recetas logrando asi su fidelizacion
y que el propio cliente compre peridédicamente los productos y sea un método de publicidad
para que el establecimiento crezca.

4.2. Objetivos estratégicos

Todas las acciones a corto plazo estan orientadas a mantener presente esa esencia que ha ido labrando
Picon estos afios, pero nos gustaria afiadir a toda esa esencia de sus productos y forma de ser del negocio
una maximizacion en su proceso ecoldgico, evitando impactos ambientales innecesarios y haciendo
seleccion de los proveedores entrando mas en detalle de su proceso de elaboracion, incluso pudiendo
colaborar con aquellos proveedores que quieran avanzar con nosotros hacia una economia circular
conjunta. Podemos ver que la proyeccion de Picon estd alineada con muchas de las acciones que
comentabamos més atras:
e Uno de los objetivos estratégicos que hoy desarrolla Picon estd enfocado a aumentar su nimero
de clientes, pero siempre enfocada a segmentos concretos, con el fin de permanecer en el mercado
durante largo plazo. Los segmentos concretos serian:
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0 Cliente ECO: Se trata de que muchos de nuestros productos tengas etiquetados o
certificaciones ecoldgicas y sostenibles, para demostrar y en cierta parte ganar a nuevos
clientes, siendo transparentes con todos nuestros productos y productores.

o Cliente Marca Espafia: Aunque todos nuestros productos provienen de Espafia, mas
concretamente de las islas Canarias, es importante hacer hincapié en ello ya que cada vez
aumenta la preocupacion de los espafioles sobre el origen de todos los alimentos que
ingieren y sus denominaciones de origen, por lo que se podria ganar clientes, simplemente
usando algo que es inherente a la marca de Picdn, potenciando su promocian.

e Lacreacion de una pagina web? para vender los productos online durante el préximo afio, con el
fin de llegar a més gente.
o Por un lado, la web sera un e-commerce; en la que se podran adquirir todos los productos
gue normalmente estan disponibles en la tienda fisica.

o Por otro lado, la web serd también una 7‘
herramienta de promocién en la que se -
compartiran noticias o curiosidades de los plgON

productos, para dar mas visibilidad a sus & PRODICS CANARID

productores artesanos y que los clientes tengan E“"'GE%SA}“éowﬁﬁgsuﬂﬁs&?ﬁm‘mgw
maés informacidn de lo que consumiran.
e Estrategia de Circularizacion del Negocio: Iustracién 5: Website Picén

a) Iniciativas individuales:

0 Recogida de Aceite: La parte de cocina usa considerables cantidades de aceite, que a partir
de ahora tendran un segundo uso gracias a la empresa Discoil?’ que cuenta con afios de
experiencia en la recogida de cada gota de aceite usado, dandole una segunda vida
convirtiéndole en energia renovable; como por ejemplo en Diésel verde un combustible
totalmente compatible con todos los motores diésel y la infraestructura de distribucion de
combustible diésel, desde la refineria hasta las estaciones de servicio y los usuarios finales.

0 Aprovechamiento de toda la materia prima que va a caducar a través de programas de
empresas como TooGoodToGo. De manera esporadica cuando se perciba demasiado stock
para una fecha de consumo preferente a través de la aplicacién estaran disponibles packs
de oferta para recoger en el Mercado y asi evitar el desperdicio de determinados productos.

0 Se va a realizar una_revisién y sustitucion de todos los envases y embalajes de los
proveedores y productos aplicando varias soluciones:

i.  Reduccion considerable del plastico u otros materiales con gran impacto para el
medioambiente.
ii.  Uso de envases de productos mono-materiales?® para asi facilitar el proceso de
reciclaje en el propio puesto.
iii.  Introduccion de packs reusables que el cliente puede adquirir en Picon o traer desde
casa.

b) Iniciativas conjuntas, dentro del mercado aprovechando sinergias y uniendo fuerzas con otros
puestos como:

26 BRANDELICIOUS: https://brandelicious.es/
27 DISCOIL: https://www.discoil.net/
28 PLASBEL: https://plasbel.com/mdo-pe/
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0 Proceso reciclaje conjunto: Uno de los principales problemas del mercado es la falta de

espacio y concienciacién para reciclar todas las materias sobrantes de sus procesos de venta.
Por lo que, empezando por la concienciacion de los comerciantes, vemos claro que se
fomente una accion conjunta para llevar a cabo esta
tarea fundamental en la cadena de la circularidad.
La idea se basa en que un empleado, sufragado por S
todos los puestos sea el encargado de gestionar cada
dia los residuos de los puestos que quieran sumarse a
la iniciativa. L4l
Todo esto tiene que estar acompafiado con el D
reacondicionamiento de cubos?®® y metodologias de
separacién de residuos en cada puesto, desde Picén
vamos a adquirir proximamente este tipo de |
contenedores gque cuentan con ruedas para facilitar el %‘
trabajo. Estos cubos son fabricados por una empresa :
madrilefia.

o Entrega a domicilio: Al igual que el empleado contratado encargado del proceso de
reciclaje, pretendemos contratar a una persona (si tiene acogida se podrd aumentar el
personal) que se encargue de las entregas de productos de los diferentes puestos del
mercado por todo el Barrio de Chamberi. Tomando como referencia la entrega en patinete
gue se hace en el Mercado de las Maravillas.

Por consiguiente, queremos ir eliminando poco a poco la dependencia de ciertas empresas

de Delivery que estan bastante alejadas en ciertos criterios que nosotros consideramos

esenciales para la circularizacion del mercado.
o] Gestidn de packs y embalaje: Creemos que es imprescindible contar
con bolsas® provenientes de materiales reciclados y a la vez compostables y
con mas vida y posibilidad de reutilizacion, por lo que poder hacer pedidos
grandes a nivel mercado de estos productos favorece en cuanto a costes y a que
todos empiecen a tomar medidas iguales y que lo vea reflejado el cliente del
barrio que compra en diferentes puestos cada semana y se pueda favorecer de

i la iniciativa.

o] Concienciacion y mercado Circular: Al igual que vamos a realizar
Hustracion 7: yarios eventos dentro de Picon para hacer llegar al cliente la cercania con los
Nuevas Bolsas productores, la importancia de conservar procesos artesanos y nuestra implicacion
en la economia circular, también se realizaran varios eventos o campafas
promotoras y concienciadoras de la economia circular, que al final es una forma de

vida en la que es necesario la implicacion de todos los eslabones de una cadena.

0 Mend diario del mercado: Aunque muchos puestos, individualmente desarrollan iniciativas
cuyo objetivo es no desperdiciar nada a través de servitizaciones y promociones de apps
externas como Too Good To Go, se pretende que tanto comercios como puestos de
restauracion colaboren para ofrecer un menl del dia take away de productos y recetas
MADE in Vallehermoso. Cuyo beneficio se use para cubrir gastos de las futuras iniciativas
conjuntas de circularidad. Este punto se prevee a mas

lustracion 6: Nuevos Cubos

29 HOSTELERIA 10: https://hostelerial0.com/cocina/cubos/cubis-portasacos-doble.html
30 BIONATICS: https://www.bionaticspain.com/producto/bolsa-asa-rollo-bio-40-x-50-cm-m/
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4.3. Analisis de Recursos.

La empresa cuenta con ciertos recursos que conforman el negocio y posibilitan dar los servicios
correspondientes ahora y en un futuro como pueden ser:

— Personal: Actualmente solo se encuentra Javier a cargo, con ayuda de su mujer en

determinados dias.
0 Nuevo: Se espera volver a contratar al personal previo que estaba formado por 2
camareros-tenderos y un cocinero a tiempo completo cuando mejore la situacion.
Asimismo, en un futuro con la posible introduccién de la 52 gama habra un cocinero
a tiempo parcial trabajando en un obrador externo en las recetas
— Mobiliario: Estanterias, pequefios electrodomésticos, menaje, frigorificos y vitrinas.
0 Nuevo: Contenedores de reciclaje (hosteleria 10)

— Tecnologia: TPV, ordenador, mavil, datafono, acceso a internet y caja registradora.

— Aplicaciones Informaticas: Los softwares y aplicaciones para la edicion de contenido para
RRSS y la aplicacién para el TPV y caja registradora que permite hacer seguimiento de las
ventas.

0 Nuevo: Web y e-commerce: Que incluye los dominios correspondientes y el
hosting de la web.

— Productos y materias primas: Todo lo que se compra mensualmente y se vende o transforma
en platos y recetas.

0 Nuevo: Envases y packagings reciclables

— Tienda: El propio local en el Mercado de Vallehermoso.

— Almacenes: En Guadalajara y Mercado.

— Avyudas financieras: Todas las ventajas de pago y financiacion que ofrece el Banco
Santander.

o Nuevo: Acceso a ayudas y financiacion a nivel local, nacional y europeo por
desarrollo de economia circular y sostenible.

— Innovacidn: Como capacidad de querer mejorar el modelo de negocio.

— Habilidades tecnolégicas: Que permiten crear contenidos y poder generar engagement en
los clientes de Picon.

— Reputacion: La imagen y la marca es la base que permite conservar clientes fieles.

— Relacidn con los proveedores: Y alejandonos de la perspectiva cliente en la otra cara de la
moneda estan los productores con los que ya se esta llevando una relacion cercana que
logran dar continuidad al negocio, incluso intentando entre ambas partes generar modelos
sostenibles.

— Entorno: Por Gltimo, el hecho de formar parte del entorno del Mercado de Vallehermoso le
permite tener acceso a nuevas iniciativas del Ayuntamiento de Madrid o La Camara de
Comercio, potenciando relaciones de colaboracion que ayudan en su promocion y
desarrollo, que se pueden considerar recursos intangibles.
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4.4. Ventaja Competitiva.

Actualmente la empresa busca crecer como distribuidor de productos canarios de calidad tanto
a restaurantes como a los consumidores finales. Picon ofrece a sus clientes una serie de
caracteristicas en sus productos, para que los valoren y perciban los mismos, y estén dispuestos
a comprar ese producto.

La ventaja competitiva de Picdn que quiere seguir proyectando y mejorando es su distincion
medioambiental sin dejar de lado su manera distinguida de ofrecer productos de calidad de
origen canario acompafiados de un servicio Unico, todo enmarcado dentro de un entorno
excepcional como es el Mercado de Vallehermoso.

Dentro del Mercado de Vallehermoso, desde varios puestos estamos promoviendo acciones
cuyo fin es convertir a todo este mercado del madrilefio barrio de Chamberi en pionero y centro
de referencia de Economia Circular en Espafia, ya que consideramos que es un lugar idéneo
porque es un cruce de caminos en el que interviene la sociedad y gente del barrio, el &mbito de
negocio privado como son cada uno de los puestos y una parte institucional y publica como es
el ayuntamiento de Madrid y la cAmara de comercio que gestionan el propio Mercado; y todos
juntos haremos que la Economia Circular tenga un verdadero impacto y sea la mayor ventaja
competitiva para este negocio en un futuro cercano.
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4.5. Planificacion, implantacién y control de estrategias.

45.1. Despliegue estrategia

Los objetivos estratégicos van a empezar a desarrollarse todos durante en H1 pero la implantacion total para considerarlo “Business As Usual”
(BAU) seré a partir de H2. Destacar las 3 Ultimas iniciativas que estan pensadas para un largo plazo por lo que ain no se puede entrar en detalle.
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TABLA 7: Despliegue estrategia
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45.2.

(0]

(0]

45.3.

TABLA

Julia Herrero Yanez

Factores del entorno No Controlables

Aparicion de Modelos de Negocio similares, proximos 0 mismamente dentro del
entorno de Vallehermoso: Como ya he dicho, al final lo que hace a Picon un
negocio excepcional es su diferenciacion de productos, y la versatilidad de su
modelo de negocio. Por lo que la aparicion de algo similar seria bastante perjudicial
para el futuro.

Crisis: La recesion provocaria que muchos clientes perdiesen parte de su capacidad
de adquisicion y por ende que se redujesen las ventas de Picon. Afectaria de manera
inminente, ya que se prevé gque con las estrategias se alcancen nuevos segmentos y
a una mayor cantidad de clientes, pero si estos no pueden permitirse los productos
de nuestro establecimiento seria trabajo en vano.

Restricciones gubernamentales prolongadas: Debido al COVID-19 podria
imposibilitar o retrasar con creces los planes estratégicos previstos para los
siguientes meses. Esto afectaria tanto a los habitos de compra de los clientes, como
a las acciones del negocio.

Aprovisionamiento: Actualmente, al contar con pequefios productores que
dependen de la temporalidad de muchos productos en determinados momentos
podriamos no recibir lo esperado para comercializarlo.

Cuadro de Mando largo plazo
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8: Cuadro de mando largo plazo
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4.6. Plan de inversiones

46.1. Inventario de Inversiones

Al tratarse de un negocio ya en funcionamiento desde 2018, nos vamos a centrar en por una
parte en el dinero que se invirtié en su dia previo a la apertura. La inversion inicial fue de
unos1l 2 0 . ,@pdoRiradamente que incluia:

Inversiones Iniciales 2018
Construccion de todo el puesto 25.374,5 €
Mobiliario y maquinaria 23.620,5 €
Sistema de extraccion de humos y otras instalaciones 18.424,1 €
Equipos Informaticos 2.538,7 €
Sueldos de los primeros empleados 12.500,0 €
Constitucion de la empresa 3.500,0 €
Primeros alquileres 4.246,3 €
Primeras compras de bienes y productos 10.545,9 €
Menaje, vajilla, cristaleria 3.000,0 €
Dinero en efectivo 16.250,0 €

TOTAL 120. 0
TABLA 9: Inversiones Iniciales

Actualmente no se pretende hacer ninguna inversion para cambiar el propio puesto 0 modelo
de negocio en si, sino para ir a adaptandose junto a otros puestos del mercado a un modelo de
economia circular. Las inversiones que se realizaran en un futuro préximo, mayoritariamente
estan relacionadas con las nuevas iniciativas que ya se han adelantado a lo largo del proyecto

€omo son;
Nuevas Inversiones H1
Analisis Nuevos Segmentos Cliente 1.500 €
Analisis Restructuracién de Precios 1.000 €
Nuevos Cubos 500 €
Web Online 3.000 €
TOTAL 6. O

TABLA 10: Nuevas Inversiones

Por otro lado, hay que tener en cuenta que, aungue no sean muchas las inversiones, las nuevas
medidas de transformacion del negocio se centran en nuevos costes operativos 0 cambio de la
estructura de costes actuales,

Se estima que estas inversiones a largo plazo generen nuevos clientes y estos, mayores
beneficios, mas alla de que estas iniciativas daran acceso a nuevas fuentes de financiacion
relacionadas con promover economias verdes. He de sefialar que parte del beneficio que se
generara con todas las nuevas iniciativas hacia un camino de modelo de negocio circular, sera
reinvertido en dar continuidad a nuevas propuestas.
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46.2. Inmovilizado material e inmaterial

Muchos de los recursos actuales de los que Picon dispone se avanzaron en el punto 4.3.
Analisis de Recursos. Activos de los que dispone la empresa para cumplir los planes
operativos (a corto-medio plazo) que configuran el plan estratégico (a largo plazo)

La empresa cuenta con recursos materiales que conforman el negocio y posibilitan dar los
servicios correspondientes ahora y en un futuro como pueden ser:
— Mobiliario: Estanterias, pequefios electrodomésticos, menaje, frigorificos y vitrinas.

0 Nuevo: Contenedores de reciclaje
— Tecnologia: TPV, ordenador, movil, datafono, acceso a internet y caja registradora
— Tienda: El propio local en el Mercado de Vallehermoso.
— Almacenes: En Guadalajara y Mercado.

Pero también son fundamentales los recursos intangibles como:

— Avyudas financieras: Todas las ventajas de pago y financiacion que ofrece el Banco
Santander. No es un recurso material, pero sirve para adquirir nuevos recursos
materiales

o Nuevo: Acceso a ayudas y financiacion a nivel local, nacional y europeo por
desarrollo de economia circular y sostenible.

— Desarrollo e Innovacién: Como capacidad de querer mejorar el modelo de negocio.
Aqui entraria todo los esfuerzos econdmicos e intelectuales para querer transformar el
negocio en circular.

— Software informatico: Tanto los programas para edicion de contenido para redes
sociales, como aquellos instalados en la TPV que permite hacer un seguimiento de las
ventas del negocio.

0 Nuevo: Web y e-commerce.

— Marca: La patente de la imagen y la marca del negocio, que ha generado una identidad
propia de Picon.

— Derechos de traspaso: Aquellos que se pagaron cuando se adquiri6 el negocio.

— Concesiones Administrativas: Actualmente tiene simplemente la licencia de tienda que
en mercados permite realizar degustaciones.

0 Nuevo: Esta en el proceso de solicitud de ampliar su licencia a una de
restauracion, con la que podré realizar méas servicios.
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4.6.3.

Para poder prever en un futuro los gastos he basado la metodologia en estimar una
media del pasado de los gastos ya existentes, y proyectar niveles de inflacion del 1,5 %
en determinados servicios de cara al futuro.

Gastos fijos y variables

Por un lado, tenemos los gastos fijos que no variaran segun el nivel de negocio, y que
estaban presentes desde los comienzos:

A O O 018 019 020
Alguiler 5394 € 5.610 € 5.160 € 5.237 € 5316 € 5.396 €
Suministros 1.785 € 3.856 € 1.025 € 1.040 € 1.055 € 1.071 €
Limpieza 162 € 181 € 60 € 61 € 62 € 63 €
Seguro 0€ 0€ 621 € 630 € 640 € 649 €
Asesoria 3.109 € 3.622 € 2.778 € 2.778 € 3.053 € 3.040 €
OTA 0 / 0 B 6 8 Y 0 4 S 9 § D
TABLA 11: Gastos Fijos
Por otro lado tenemos los gastos variables, que van cambiando dependiendo d elas
nuevas lineas del negocio y el nivel de ventas y necesidades. Aunque la estimacién no
sera tan precisa como los gastos fijos preveemos aproximadamente:
GASTOS VARIABLES 2018 2019 2020 H1 H2 H3
Nominas 52.098 € 48.548 € 26.767 € 53.291 € 54.357€ 54.830 €
Servicios Profesionales 14.210 € 8.026 € 3.069 € 1.000 € 1.000 € 1.000 €
Transporte 518 € 3.123 € 1.721 € 3.435¢€ 3.607 € 3.787 €
Groupon 862 € 29¢€ 0€ 0€ 0€ 0€
IVA Importacién 432€ 387 € 259 € 259 € 322€ 322€
Almacén de Cerveza 0€ 0€ 1.690 € 1.690 € 1.690 € 1.690 €

68. 1206@. 113 3B. 50658. 67560G. 976 60 .

TABLA 12: Gastos Variables

Pero como han surgido nuevos horizontes y objetivos estos gastos fijos y variables se
veran incrementados en las siguientes lineas:

NUEVOS GASTOS FIJOS H1 oV H3

Web 457233 €| 5.386,80 € 5.631,14 €

Eventos/Catas 1.200,00 €[  1.200,00 € 1.200,00 €

Encargado reciclaje 1.100,00 €  1.116,50 € 1.133,25 €

Gestor circular 1.100,00 €| 1.116,50 € 1.133,25 €
OTA 9 8. 8 9. 0

TABLA 13: Nuevos Gastos Fijos

Julia Herrero Yafiez
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NUEVOS GASTOS VARIABLES H1 H2 H3

Too Good To Goo ** 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Recogida de Aceite ** 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Nuevos Packs 250€ orden 750,00 € 750,00 € 850,00 €
f arr‘;’g:; ay publicidad 100€ 1.000,00 €|  3.000,00€  1.000,00 €

alr . 8

750 &.

1. 750

TABLA 14: Nuevos Gastos Variables
** No suponen gastos como tal, porque ya estan contemplados en otras lineas, pero
considero importante tenerlos identificados como variables.

4.6.4. Fuentes financieras

Picén nunca ha solicitado préstamos bancarios en si, su inversion inicial de 120.000 euros
(40.000 euros por miembro) sali6 de las finanzas personales de cada socio.

Con la apertura solicitaron una subvencion que otorga el Ayuntamiento de Madrid para los
mercados de Madrid; consistia en el 30% de lo invertido en la construccion, por lo que se
concedieron 15.000€ aprox. Asi que ese dinero se retuvo para futuras inversiones y gastos

imprevistos.
Fuentes Financieras 2018
Presupuesto emprendedor 120.000,00 €
Subvencion 14.992,38 €

TABLA 15: Fuentes financieras

A largo plazo las inversiones en circularizacion se pretenden sufragar con los propios beneficios
generados por el negocio. Por otra parte, muchas de las inversiones que se haran como estan
relacionadas con estrategias sostenibles, economia verde... en la que las instituciones publicas
podran dar subvenciones para sufragar estos gastos, aunque no se van a considerar en principio
ninguna para el plan financiero. Es el ejemplo de:

Fondos Nacionales- Locales: EI Ayuntamiento de Madrid concede ayudas a las que
puede aplicar Picon:

0 Subvenciones para el fomento de la digitalizacion en el sector comercial
2020-2022%': Basadas en la financiacion de instrumentos y herramientas
que faciliten la implantacion y gestion operativa de los procesos
de transformacion digital de asociaciones de comerciantes y entidades
concesionarias de mercados municipales. Por lo que gracias a estas ayudas
Picon podria sufragar el 85% de los gastos generados en la digitalizacion
de esta, como ha sido la creacion de la web y el e-commerce.

Por otra parte, la Comunidad de Madrid cuanta con varios programas de ayudas
a las que seria posible optar:

31sybvenciones para el fomento de la digitalizacion en el sector comercial 2020-2022 - Gestiones y Tramites. (2021). Retrieved 1 February

2021, from
https://sede.madrid.es/sites/v/index.jsp?vgnextoid=1010e46747f03710VgnVCM2000001f4a900aRCRD&vgnextchannel=23a99¢c5ffb020310
VgnVCM100000171f5a0aRCRD
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0 Plan Estratégico de la Consejeria de Medio Ambiente, Ordenacién del
Territorio y Sostenibilidad 2020 -2023%: Destinara un total de
166.852.869 € para proyectos dirigidos a la preservacion y mejora del
medio ambiente.

Entre las muchas categorias y situaciones que entrarian, Picén estaria
implicado en la cual respecta a la agricultura, la ganaderia y la
alimentacion en la que se concederan ayudas dirigidas al sector de la
transformacién, comercializacion y/o desarrollo de los productos
agricolas, para la cooperacion en el fomento de circuitos cortos y la
comercializacion de proximidad. Muy relacionado con todo lo que esta
promoviendo de seleccion de proveedores, minimizacion de
intermediarios.

0 Deduccion en el Impuesto de Sociedades por inversiones para la
proteccion del medio ambiente®: Estas ayudas tiene el objetivo de
incentivar la realizacion de inversiones que favorezcan la proteccion y
mejora del medio ambiente en las empresas madrilefias. La cuantia en una
deduccién en la cuota integra del Impuesto sobre Sociedades por las
inversiones realizadas.

e Fondos Europeos:* Para contribuir a reparar los dafios econdmicos y sociales

causados por la pandemia de coronavirus, la Comision Europea, el Parlamento
Europeo y los dirigentes de la UE han acordado un plan de recuperacion que
permitira salir de la crisis y sentar las bases de una Europa moderna y mas
sostenible.
El presupuesto de la UE a largo plazo, junto con NextGenerationEU, el instrumento
temporal disefiado para impulsar la recuperacion sera el mayor paquete de estimulo
jamas financiado a través del presupuesto de la UE. Un total de 1,8 billones de
euros ayudaran a reconstruir la Europa post-COVID.

Y para nuestra suerte mas del 50% del importe se destinara a la modernizacion, por
ejemplo, mediante la lucha contra el cambio climético, que cuenta con el 30% de
los fondos de la UE, la mayor proporcion jamas alcanzada por el presupuesto
europeo. Ya que Picon es un negocio que persigue esa lucha y esa modernizacion
de la UE convirtiéndose en mas sostenible, contaria con el acceso a parte de estos
fondos para el desarrollo de nuevas iniciativas

32 Destinaremos mas de 166 millones a proyectos para la preservacion y mejora del medio ambiente. (2021). Retrieved 2 February 2021,
from https://www.comunidad.madrid/noticias/2020/06/13/destinaremos-166-millones-proyectos-preservacion-mejora-medio-ambiente

33 Gestion ambiental e incentivos a la empresa. (2021). Retrieved 2 February 2021, from
https://iwww.comunidad.madrid/servicios/urbanismo-medio-ambiente/gestion-ambiental-e-incentivos-empresa

34 Recovery plan for Europe. (2021). Retrieved 3 February 2021, from https://ec.europa.eu/info/strategy/recovery-plan-europe_en

JUIR HEITEIO YARCZ. ..o Universidad Francisco de Vitoria 47



TFG ADE- Vallehermoso Circular PiCON. ...

MERCADO DE |
VALLEHERMOSO

4.6.5.  Impuestos y tasas.
Estos impuestos y tasas a los que se va a enfrentar Picon:
puesto asa 018 019 020
Seguridad Social 4.800,00 € 6.240,00 €|  2.581,52€| 7.296,00€| 7.44192€  7.441,92¢€
IVA 11.723,63 € 11.31582€|  9.887.92 €| 12.703,84 €| 14.304,62 €| 14.685,68 €
IVA (importacién) 431,60 € 387,16 € 258,80 € 258,80 € 321,65 € 321,65 €
Impuesto Sobre Sociedades 0,00 € 0,00 € 0,00€| 4.66507€| 7.29225€| 11.887,07€
IBI, Basuras, Alcantarillado** 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
OTA 6. 9 9| 4 824. 924249 6 0 /

TABLA 16: Impuestos y Tasas

Simplemente he de destacar que los primeros 3 afios al tener beneficios negativos no pagé IS,
que se acumul6 para ser descontado en los ejercicios posteriores. Por otra parte el 1Bl y otras
tasas del ayuntamiento de Madrid estan incluidas en la cuota de arrendamiento del mercado por
lo que no tenemos el desglose, aungue son cantidades minimas.
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5. PLAN ESTRATEGICO DE OPERACIONES

5.1. Desarrollo del servicio

Como ya sefialaba anteriormente el modelo Tienda-Restauracion es el que se ha ido desarrollando desde
que Picon abriese sus puertas en 2018, pero en estos Ultimos tiempos se ha ido transformando y
adaptando a los nuevos tiempos y acontecimientos:

o Web: Se veia visualizando esta necesidad desde hace tiempo, y tras el COVID vieron que
es necesario disponer de otro canal de venta que no sea simplemente el mercado, todo esto
sumado a que cada vez eran mas los usuarios que solicitaban productos desde otras ciudades
a través de las redes sociales.

Por lo que ya estd en marcha el proyecto de la Web en el que se podran comprar los
productos de Picon desde todas las partes del Mundo Ilegando a muchos mas mercados,
pero probablemente a los mismos perfiles de consumo anteriormente ya estudiados.

e Distribucidén: Debido a la calidad que ofrecen todos los productos que se venden en Picon,
muchas empresas o0 establecimientos hosteleros quieren disponer de ellos. EI simple hecho
de que tengan que ser transportados de Canarias hace que sean poco accesibles para
determinados negocios, por lo que desde Picon han visto que es una oportunidad muy
grande poder ofrecer sus productos ya no solo al consumidor final si no a otros
establecimientos.

Dentro de la propia actividad ordinaria se esperan desarrollar servicios extra de cara a un futuro si todas
las nuevas medidas van de manera correcta pero veo necesario contemplarlos en este punto :

e Menu del dia: Como ya adelantdbamos, junto a otros puestos nos uniremos para no
desaprovechar ciertos alimentos creando un menu del dia con diferentes platos elaborados
con alimentos de los puestos de abasto en los establecimientos de restauracion. Todo lo
obtenido sera usado para nuevas propuestas de circularizaciébn como mejora del uso
energético, estructura del propio mercado...

e Reparto a Domicilio: Aunque se atendian y preparaban ciertos envios a particulares
queremos desde todo el Mercado impulsar ain mas las compras dentro del barrio
facilitando la entrega a domicilio de productos de todos los puestos. Por 1o que se afiade un
nuevo servicio mas para los clientes de Picdn. Incluso es una magnifica oportunidad para
gue clientes habituales de otros puestos se atrevan a probar nuestros productos.

e Productos de 5* Gama: Pueden ser definidos como: “aquellos productos que han sido
sometidos a una mayor intervencion y que, normalmente, vienen ya emplatados y casi
terminados, que apenas necesitan una minima preparacion y un ultimo golpe de calor para
finalizarlo.”® . La elaboracion es similar o casi idéntica a la de las recetas disponibles en
la parte de restauracion, sin perder la esencia bastante alejado de los platos precocinados.
Todo esto se elabora en un obrador externo un cocinero lleva preparando muchas de las
recetas de Picdn para que las puedas disfrutar desde casa o simplemente para facilitar la
labor en el propio establecimiento y disponer de recetas casi terminadas y ampliar su oferta.

35 Alimentos de quinta gama: por qué son importantes en los restaurantes - SAIA. (2021). Retrieved 7 February 2021, from
https://saia.es/alimentos-quinta-gama-restaurantes/
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5.2.  Aprovisionamiento

Javier, uno de los duefios y el que lleva principalmente Picon, al ser también Canario, previamente a la
apertura del negocio ya conocia a bastantes de los proveedores que le han suministrado los productos
desde los comienzos.

Pero durante este afio ha decidido dejar a un lado todos los intermediarios posibles, ya solo dependiendo
de alguno para las cervezas y algun vino. Esto va muy en la linea con el proceso de seleccion y
negociacion con los pequefios productores.

Los criterios en los que se basa Javier para seleccionar a sus proveedores es que mayoritariamente sean
productores artesanos, con productos de calidad y siempre pagando un precio justo, algo que no era
completamente seguro a través de algin intermediario. Esto obviamente es més costoso en cuanto a
tiempo de trabajo, pero la relacion con cada uno de ellos, el conocimiento real de cada articulo que
pones a la venta aumenta, por lo que el servicio al cliente final es mas valioso.

Los pedidos se gestionan mensualmente, salvo algin mes puntual que se hace mas de 1 pedido segun
demanda y estacionalidades. Este lote mensual es gestionado por la empresa Naviera Transmediterranea
y enviado a Madrid. Algunos de sus proveedores canarios serian:

e Quesos Artesanos Bolafios®®

e Ganaderia La Pared®

o Cooperativa de Quesos Herrefio

e Mojos Ayanto®

e Molino de Gofio Imendi *

e Salmoén de Uga®
Otros productos con intermediario como son las cervezas y alguna bebida son gestionados y enviados
por ellos a Madrid o al almacén de Guadalajara. Algunos de sus proveedores de bebidas son:

e Cervecera Isla Verde*

e Bodegas Blasco: Cerveza Dorada y Tropical #

e Bodegas Vifiatigo*

e Bodegas Suertes del Marques*

e Bodega Comarcal Valle de Gliimar*
También he de sefialar que para la restauracion los productos frescos se compran en el mercado en
diferentes puestos como:

e Embutidos y Carniceria: Antonio.

e Fruteria: Torijano y Varas.

e Pescaderia: Martin de los Rios.

% BOLANOS: https://www.quesoscanariosartesanalesbolanos.es/?fbclid=IWAR3STR6XKex7-
ZWTQg97JiIEH8BAI1aQ7gh6E521RiIOKZJI7jGI1-SIO9%xYm8

3 GANADERIA LA PARED: http://www.quesolapastora.es/

3 AYANTO: http://www.mojoayanto.es/

39 MOLINO DE IMENDI: https://www.facebook.com/Molinolmendi/

4 SALMON DE UGA: https://www.facebook.com/ahumaderiadeuga/

4 CERVECERA ISLA VERDE: https://cervezaislaverde.com/

“BODEGAS BLASCO: https://www.bodegablasco.com/blog/cervezas-nacionales/

43 VINATIGO: https://vinatigo.com/en/

“ SUERTES DEL,MARQUES: http://www.suertesdelmarques.com/
4 VALLE DE GUIMAR: http://bodegavalledeguimar.com/
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5.3. Gestion del sistema de venta

Como contamos con un negocio que es considerado comercio, pero a la vez restauracion separaremos
los sistemas de produccidn para estos dos servicios, alejados de una cadena de produccién como tal:

A) Tienda:

1. Bulsqueda de Productores: Aunque ya hay proveedores que llevan afios con
nosotros, nunca se dejan de buscar productos de calidad, muchas veces nuevos para
darles la visibilidad que se merecen, siempre que estén bajo los criterios de calidad
del negocio.

2. Seleccion y compra de productos: Tratando buscar productos de temporada.

3. Empaquetado de pedidos: Por parte de los proveedores, pero siguiendo
indicaciones y criterios nuestros.

4. Transporte del pedido: Transmediterranea para la mayor parte de los productos,
aunque las cervezas las gestione Bodegas Blasco y Caraba (almacén en
Guadalajara)

5. Almacenamiento pedido: Por parte de Caraba y ya en manos de Javier en
Vallehermoso.

6. Venta de productos: Ahora mismo solo en el propio Mercado, proximamente a
traveés de un e-commerce también.

B) Restauracién: Contariamos con el mismo proceso que la tienda, pero a mayores; en la
restauracién se venden platos como quesos o embutidos que ya estan finalizados y solo
habria que emplatar, pero otros productos que son recetas mas elaboradas como los mojos,
0 guisos requieren de un proceso de elaboracién y, aprovisionamiento en el Mercado de
Vallehermoso, de muchas veces mas materia prima.

5.4. Control de calidad

El control de calidad de cada producto no lo hace Picon, sino que lo hacen los productores-proveedores.
Los controles a los que principalmente se someten son:
e Condiciones sanitarias en el proceso de elaboracién: Que cumplan los protocolos y
controles sanitarios estipulados.
e Etiquetado de ingredientes: Correctamente sefialados sus ingredientes y % segun la
normativa europea.
e Fechas de consumo preferente: Marcada su fecha de caducidad para informacion el
consumidor final.
o Embalaje: Aungue hasta ahora con que cumpliese la normativa era suficiente, a partir de
ahora desde Picon exigiremos una serie de condiciones.
e Procedencia: Ademas, muchos de ellos cuentan con etiquetas de Denominaciones de
Origen que implican ciertos cdnones de calidad.
o Distinciones: sellos de Calidad y premiso por lo que se asume que son sometidos a las
pruebas y controles precisos.
Cuando llega un pedido se echa un vistazo a que todo esté correcto y asi poder dar el okey a los
proveedores y poder poner a la venta los productos. Por ultimo, Javier se encarga de preguntar a los
clientes recurrentes sobre productos nuevos que han traido y han probado, para comprobar de primera
mano si cumple los criterios de Calidad fijados por Picon para los productos y asi poder tomar futuras
decisiones con determinados proveedores.
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5.5. Control de los costes operativos

Debido a la gran variedad de productos que se venden en Picén, es practicamente imposible estimar
costes unitarios, que en este caso no serian de produccion si no de comercializacion y restauracion ya
que es el servicio que ofrece la empresa.

e Directos: Son aquellos que podemos asociar con el producto que se va a vender o con su

elaboracion.
ostes Opera 0s D 018 019 020
Consumibles 1.072,44 €|  1.296,40 € 957,02 € 648,20 € 680,61 € 714,64 €
Genero 11.151,63 €| 15.408,72 € 7.98220 € 17.720,03 € 18.606,03 € 19.536,33 €
Producto 35.891,48 €| 30.851,01 €| 41.076,13 €| 33.936,11 €| 39.026,53 €| 42.929,18 €
Iva importacion 431,60 € 387,16 € 258,80 € 258,80 € 321,65 € 321,65 €
Impuesto (IVA) 10.609,68 €| 10.986,50 € 8.74921 € 15.65592 € 17.639,75€ 19.85041€
Embalaje ECO 0,00 € 0,00 € 0,00 € 750,00 € 750,00 € 850,00 €

59.

1565839 %9,
TABLA 17: Costes Directos

795 9. 02638,.396 90700 24, 54 1

o Indirectos: Estos costes hacen referencia a aquellos que inciden sobre varias de las
actividades del negocio sin poder distribuirse cierta cantidad a cada uno de los productos

ostes Operativo 018 019 020
Alquiler 5.394,37 € 5.609,58 € 5.159,82 € 5.159,82 € 5.159,82 € 5.159,82 €
Suministros 1.784,64 € 3.856,49 € 1.024,50 € 1.024,50 € 1.024,50 € 1.024,50 €
Limpieza 162,07 € 180,57 € 60,22 € 60,22 € 60,22 € 60,22 €
Servicios Profesionales 14.209,54 € 8.025,56 € 3.068,60 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 €
No6minas 52.097,88 €| 48.548,49 € 26.767,39 € 53.291,01 € 54.356,83 € 54.830,01 €
Transporte 518,47 € 3.122,86 € 1.720,69 € 3.435,15 € 3.606,90 € 3.787,25 €
Groupon 862,49 € 28,74 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Almacén de Cerveza 0,00 € 0,00 € 1.690,48 €  1.690,48 €|  1.690,48 € 1.690,48 €
Seguro 620,30 € 620,30 € 620,80 € 620,80 €
Asesoria 3.109,40 € 3.621,53 € 2.778,34 € 2.778,34 € 3.05341 € 3.039,57 €
Web 4.572,33 €| 5.386,30 € 5.631,14 €
Publicidad 1.000 € 3.000 € 1.000 €
Eventos/Catas 1.200,00 € 1.200,00 € 1.200,00 €
Encargado reciclaje 1.100,00 € 1.116,50 € 1.133,25 €
Gestor circular 1.100,00 €, 1.116,50 € 1.133,25 €
8 87,28 @ 9 8 4 89 @, BB 28126 3

TABLA 18: Costes Indirectos
**|_as lineas en color verde corresponderian a los nuevos gastos generados por un modelo

mas circular.

5.6.

Tecnologia necesaria

La tecnologia necesaria es bastante basica al no tratarse de un negocio tecnolégico:

Julia Herrero

Electrodomésticos: Camaras frigorificas, vitrinas, Thermomix, Batidora, Microondas y
fogones

TPV vy caja registradora: Para llevar las compras y cobros del negocio.

Datafono: Ofrece la posibilidad de pagos con tarjeta.

Ordenador: Ya que el mail es muchas veces la via de comunicacion o de gestiones que
acompafia a las compras de productos es necesario para poder desarrollar la actividad.
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e Dispositivo Maévil: Funcion similar a la del ordenador, sirve como medio de comunicacion
tanto con proveedores como clientes, asi mismo para poder manejar las redes sociales dia
a dia'y promocionar todos los productos.

5.7.  Almacenamiento y gestion de stocks.

Con perspectiva a futuro parece que va a aumentar sus espacios de almacenamiento, pero por el
momento cuenta con 2 espacios diferenciados:

e Mercado: Su local del Mercado de Vallehermoso cuenta con un pequefio almacén
privado en la parte de abajo, que dispone de dos neveras y un congelador. Aqui es
donde se conserva el stock de los productos para la venta.

e Almacén Guadalajara: Por otra parte, tiene un espacio alquilado en un pueblo de la
provincia de Guadalajara donde almacenan tanto las cervezas y los vinos y segun los
necesitan en Madrid lo van trayendo.

Por otro lado, la gestion de stock esta relacionada con que realiza 1 gran pedido al mes, y los 10 dias
antes de la orden de este hace inventario de lo que dispone, gracias a una de las funciones del TPV que
permite automatizar la gestion del stock. En cuanto a las bebidas parte se encuentran en el almacén del
mercado, y cuando se van terminando se las envian desde el almacén de Guadalajara en 1-2 dias.

5.8. Logistica y distribucion

a. Revision Stock: 10 dias antes de realizar el orden de pedido revisan las existencias de
ambos almacenes. Y con esos datos y pensando en el mes que se viene se hace un borrador
de la orden.

b. Realizacion del Orden: Se envia el borrador a cada proveedor-productor y los productores
la aceptan o no dependiendo de su disponibilidad. Ellos se encargan de depositar los
productos en el container correspondiente de la empresa naviera.

c. Gestidn transporte: La Naviera Transmediterranea que se encarga del transporte en barco,
y de hacer llegar los productos a Madrid. Tarda 5 dias en total.

d. Recepcion Producto: Una vez recibidos los productos, se revisa que estén correctos y se da
el okey a cada uno de los productores.

e. Almacenamiento Producto: Parte de ellos se almacenaran, y otra se dispondran ya para su
venta.

Ya que Picon es distribuidor para otros negocios o clientes privados realizaria otros 3 pasos:

f. Recepcidn informacién Pedidos: Sus clientes le ordenan ciertos productos, y el confirmara
su disponibilidad.

g. Preparacion pedidos: Prepara albaranes, y empaqueta los productos en lote.

h. Envio Pedidos: La compafiia de transporte se encarga del etiquetado y de hacer llegar los
productos a los clientes. Los plazos de entrega dependeran de la direccion del envio
I6gicamente
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5.9. Servicio post-venta y fidelizacion de clientes.

El hecho de que sean productos de consumo practicamente instantdneo hace que no tengan un
servicio postventa con garantia como ocurre en una tienda de electrénica, pero no cabe duda de
gue la relacion que Javier y sus empleados tienen con los clientes durante el proceso de venta
va més all& que un servicio postventa. Los distintos procesos de venta serian:

o El proceso de venta ordinario: Se acompafia de numerosos consejos de consumo o
incluso informacion sobre el origen del producto, por lo que el cliente crea un vinculo
con la marca.

e Sus redes sociales: Es un servicio que da Picdn, queriendo acercarse al cliente y
ofreciéndole contenidos de su interés constantemente.

e También ocurre con los eventos y degustaciones, que no son productos en si mismos,
sino que son un valor afiadido para la tienda.

e Su carta de la parte de restauracion es atractiva y no demasiado larga que se cambia
temporalmente hace que el cliente quiera probar todos los platos nuevos.
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5.10. Sistemas de planificacion y control del plan operativo: objetivos, recursos, plazos y presupuestos.
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TABLA 19: Sistemas de planificacion y control del plan operativo
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6. RRHH: DIRECCION Y DESARROLLO DE
PERSONAS.

6.1. Estrategias en la Direccion de personas y la gestion del talento.

¢QuEé estrategia se va a seguir para asegurar el cumplimiento de la Misién de acuerdo con los
valores de la empresa?

El primer paso para transmitir que merece la pena trabajar en una empresa como Picén es la
comprension de la importancia que posee su Vvision, su mision y sus valores. Es muy diferente su
definicion de estos, que llegar a involucrar a todos los stakeholders y conseguir una conexion, ya que
la falta de alineacidn entre los valores declarados y la realidad vivida puede afectar a toda nuestra
empresa.

Tener un negocio eco-friendly puede parecer una simple moda o tendencia a corto plazo, pero para
Picén la creciente preocupacién por el medio ambiente sugiere que entre todos los que forman parte del
negocio buscan invertir mas tiempo y esfuerzo en iniciativas de sostenibilidad.

Aunqgue ya se han mencionado en apartados anteriores aqui tenemos la misidn, vision y valores:

e La misién de Picon desde su creacion ha sido dar a conocer la gastronomia canaria de calidad a
todos los niveles tanto a cocineros como consumidores finales.

e En cambio, la vision del proyecto que en un principio era seguir llegando a mas publico y crecer
como lugar de restauracion, el COVID ha cambiado un poco el enfoque de la restauracion para dar
paso a crecer como distribuidores intentando evitar intermediarios, y fomentando la economia
circular en toda su cadena de valor.

e Valores:

0 Calidad: Presente en la misién de Picon desde su apertura, la calidad de sus productos
es clave para el desarrollo del negocio.

0 Medioambiente: Queremos liderar con el ejemplo, mostrando cémo un negocio
responsable que busca la sostenibilidad en todos sus procesos implicando a todos los
actores posibles para garantizar el rendimiento empresarial a largo plazo.

o Comunidad: Para Picdn ya no se tiene que escoger entre tener un impacto positivo en
la comunidad o que el negocio tenga los resultados esperados. Van de la mano, mas
alla de perseguir resultados financieros. Quieren implicar a todo su alrededor en su
vision de perseguir una economia circular.

0 Mejora continua: Engloba los tres puntos anteriores, Picon siempre busca mejorar la
calidad, ser més sostenible y tener un buen impacto en la comunidad

Merece la pena trabajar en Picon si mas alla de experiencia en el comercio y la hosteleria compartes sus
valores y quieres tener un impacto positivo en la sociedad. Para que los trabajadores compartan esos
valores y colaboren en el cumplimiento de la mision y vision hay ciertos aspectos estratégicos a tener
en cuenta:

e Fomentar experiencias fuera de la empresa: Participacion en labores sostenibles més alla del
ambito de la propia empresa, para que vean relacionado el esfuerzo de caminar hacia una
economia circular en otros rincones del propio barrio.
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e Formacion en la materia: Los empleados, son embajadores de Picon como promotor de
economia circular y tienen que estar al tanto de las novedades tanto de organizaciones
sostenibles y ecoldgicas como de innovaciones de sus proveedores.

e Toma de decisiones conjunta: Que ayuden a decidir sobre asuntos que impliquen un cambio de
rumbo en la estrategia de Picdn o simplemente en decisiones que afecten y apuesten por esa
economia circular.

e Brainstorming: Todos los miembros del equipo de Picon, incluso algin stakeholder relevante
se implicara en los Brainstorming para idear las estrategias de mejora que ocurriran anualmente,
y asi conseguir entre todos un negocio que perdure en el tiempo.

6.2. Descripcion de puestos y estructura organizativa
6.2.1.  Estructura Organizativa

Actualmente solo cuenta con un empleado dedicado al 100% al negocio, pero hay otras
personas subcontratadas apoyando en ciertas tareas que permiten a Picon cumplir con sus
objetivos y se distribuyen en las siguientes areas y departamentos:

a. Area de Direccion y Gestion: Contaria con un rol de gestor principal, aunque todos los
trabajadores y los socios colaboran en la toma de decisiones. La parte de Finanzas también
entraria en esta area. Contaria con ayuda externa.

Al haber dos &mbitos distinguidos podriamos dividir el area en dos departamentos:

i.  Departamento de Direccién: Implica decisiones globales de todo el negocio como:
— Andlisis periédico de la empresa
— Toma de decisiones
— Definicion de estrategias del negocio
— Gestién y direccién de la plantilla: RRHH.

ii.  Departamento de Gestion y Finanzas: Engloba las cuentas financieras y la gestion
del dinero:
— Politica de precios
— Pago de Salarios e impuestos
— Pagos de proveedores
— Aplicacion a subvenciones y ayudas
— Elaboracion y seguimiento de los documentos contables
— Compra de maquinaria y electrodomesticos
— Varias tareas méas operativas

b. Area atencién al cliente y cocina: Aqui entrarian todos los camareros y/o cocineros en el
puesto del Mercado. Las principales funciones del area serian:
— Atencidn, recomendaciones y ventas (comercio)
— Atencién en las mesas y barra (restauracion)
— Elaboracion y emplatado (restauracion)
— Cobro al cliente
— Busqueda de nuevas recetas y elaboracion de la carta
— En un futuro desarrollo productos de 5% gama y menu del mercado
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c. Avrea de aprovisionamiento, pedidos y entregas: Compuesto por 1 perfil multidisciplinar
gue hace otras funciones de otra area y préximamente habra un puesto concreto para llevar
esta area. Se encarga de abastecer de productos al negocio, la logistica en la distribucion de
productos y proveedores desde Canarias:

Las principales funciones del area serian:
— Busqueda de proveedores
— Seleccion de productos
— Gestidn y solicitud de pedidos
— Contratacién de transporte
— Control de Stock
— Recepcidn y preparacion de pedidos (distribucion)
— Compra de materiales y otros productos necesarios

d. Area de Marketing y comunicacion: Compuesto por 1 perfil multidisciplinar que hace otras
funciones de otras areas, aungque contamos con ayuda de agencia externa. Se encarga a la
gestion de RRSS, promociones o campafias y administracion de la web. Por lo que
podriamos separar en dos departamentos:

i.  Departamento de desarrollo y gestion de la web:
— Creacion y seleccion del contenido fotogréafico
— Subida de contenidos a la web
— Soporte Web

ii.  Departamento de Marketing y Comunicacion: Promocién y comunicacion con los
clientes. Se encarga de:
— Desarrollo y ejecucién de campafias promocionales
— Gestién de RRSS: Edicidn y compartir contenido
— Eventos y catas
— Campanias del mercado
— Comunicacion con otras empresas o aplicaciones

e. Areade Circularizacion Mercado de Vallehermoso: Quiza no es un area como tal, y cuanto
menos nada tipica en cualquier empresa. Las personas colaboradoras y que van a llevar
esta area comun en cada puesto seran trabajadores del Mercado (2 perfiles por el momento)
y no pertenecientes a puestos en concreto, independientemente de quien sufrague sus
salarios.

Surge de la necesidad del proyecto, creo conveniente sefialarla ya que las funciones no
encajan en ninguna otra &rea concreta porque abarcan muchas funcionalidades:
— Velar por la implementacion de estrategias circulares en todos los puestos
— Supervisar y ayudar en el proceso de reciclaje
— Formacién y concienciacion a los duefios y trabajadores de los puestos
— Colaboracién hacia un camino circular a través de conversaciones con distintos
stakeholders
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6.2.2.  Organigrama

La direccion y gestion encabezarian la parte alta de la organizacion, de las que surge un
departamento paralelo de Finanzas. Las otras areas principales son sencillas y estan a la misma
altura, solamente el area de marketing y comunicacién se divide en dos departamentos
relacionados, pero necesariamente diferenciados.

Direccién y Gestion Finanzas
1
1 1 1 1
A | A | A | A |
Atencidn al cliente Aprovisionamiento, C Sy Circularizacion
; : omunicacién
y cocina pedidos y entregas Mercado
1
I |
| A |
Marketing y RSRS Gestion Web

6.2.3.  Tabla empleados por periodo Picon y costes

Gastos Personal 2018 2019 2020
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TABLA 20: NUmero de empleados y retribuciones

Los gastos del personal se han ido ajustando segun las necesidades de cada afio. La némica de
auténomo pertenece a Javier uno de los socios de la empresa, se le da una retribucion extra para
que pague su cuota de autébnomo que no es legalmente asumida por la empresa de manera
directa. Los otros empleados seran contratados indefinida o temporalmente.

Por altimo, destacar que los salarios del encargado de reciclaje y gestor circular no estan
contemplados en la propia plantilla de Picon al ser un servicio generalista del Mercado de
Vallehermoso

6.2.4.  Descripcion Puestos

Aunque solo hay un puesto fijo hoy y es el de Javier y es bastante transversal voy a describir
los previstos de incorporacion cuando esta situacion pase (alguno de ellos eran perfiles
existentes previamente) y los perfiles referentes a la circularizacién generales al mercado:
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A) Camarero-vendedor
i.  Mision del puesto
A Atraer a clientes a comprar 0 consumir por primera vez y que queden
satisfechos con el producto y el servicio que se conviertan en habituales.
i.  Funciones
A Atencion al cliente
AToma de comandas en zona de restauracion
A Cobros y gestion de la caja
A Ayudar a emplatar en cocina
A Gestion de stock
A Limpieza bésica del puesto
iii.  Conocimientos y experiencia profesional
A ldiomas: Espafiol Avanzado e Inglés Basico
A Se requiere experiencia previa minima de 1 afio en el sector de la hosteleria y
comercio (con referencias)
A Habilidades numéricas bésicas para realizar cobros.
iv.  Competencias
A Capacidad de comunicacion: trato amable y familiar.
A Orientacion a objetivos y resultados
AEnergia y resistencia fisica
A Capacidad resolutiva y proactividad
A Empatia e inteligencia emocional: Saber escuchar
A Predileccion por la comida y la sostenibilidad
v.  Condiciones
A Salario: 13,200-14.400€ brutos anuales + propinas.
A Horario: 40 horas semanales. 2 dias libres a la semana (se requiere trabajar
durante los fines de semana)
A Beneficios: Descuentos de hasta el 30% en otros puestos del Mercado de
Vallehermoso. Cursos de formacién en materias de hosteleria, atenciéon al
cliente o economia circular.

B) Cocinero
i.  Mision del puesto
ATrasladar a los clientes a Canarias a través del sabor de cada plato innovando
cada dia.
ii.  Funciones
A Definicion de la carta segtn temporada
A Creacion de recetas
A Listado de compra de materia prima necesaria para la elaboracion de recetas
A Preparacion de recetas y comandas
A Emplatado
A Limpieza bésica del puesto
iii.  Conocimientos y experiencia profesional
A ldiomas: Espafiol Avanzado
A Se requiere formacion media en la materia de cocina
A Se requiere experiencia previa minima de 1 afio en el sector de la hosteleria y
en un puesto similar (con referencias)
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iv.  Competencias
A Trabajo en equipo
A Orientacion a objetivos y resultados
AEnergia y resistencia fisica
A Capacidad resolutiva y proactividad
A Predileccion por la comida y la sostenibilidad
A Autocritica y aceptacion de feedback
A Detallista
A Creatividad
A Limpieza
v.  Condiciones
A Salario: 15.600-16.800€ brutos anuales + propinas.
AHorario: 35 horas semanales. 2 dias libres a la semana (se requiere trabajar
durante los fines de semana)
A Beneficios: Descuentos de hasta el 30% en otros puestos del Mercado de
Vallehermoso. Cursos de formacién en materias de hosteleria, atenciéon al
cliente o economia circular

C) Encargado web y distribucion
i.  Mision del puesto

A Dar un servicio 4gil a otros negocios y a los clientes online.

ii.  Funciones
A Recepcion de pedidos
A Preparacion de pedidos
A Gestion de stocks
A Comunicacion con las empresas de transporte
A Atencion al cliente online

iii.  Conocimientos y experiencia profesional
A ldiomas: Espafiol Avanzado e Inglés Medio
A Se requiere formacion en comercio digital y/ procesos logisticos
A Buen manejo de EXCEL y otras herramientas analiticas
A No se requiere experiencia previa

iv.  Competencias
A Capacidad de comunicacion: trato amable y familiar.
A Trabajo en equipo
A Orientacion a objetivos y resultados
A Capacidad resolutiva y proactividad
A Predileccion por la comida y la sostenibilidad
A Creatividad

v.  Condiciones
A Salario: 15.600-16.800€ brutos anuales
A Horario: 40 horas semanales. Horario flexible. Findes de semana libres.
A Beneficios: Descuentos de hasta el 30% en otros puestos del Mercado de

Vallehermoso. Cursos de formacion en materias de hosteleria, atencion al
cliente o economia circular
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D) Gestor Circular
i.  Mision del puesto
AVelar por que el Mercado de Vallehermoso implemente iniciativas circulares.
ii.  Funciones
A Proponer nuevas estrategias circulares para cada puesto
A Busqueda de financiacion pablica para las iniciativas
A Orientacion y formacion circular a los comerciantes
A Promotor de eventos e iniciativas de concienciacion circular en el mercado
iii.  Conocimientos y experiencia profesional
A ldiomas: Espafiol Avanzado e Inglés Medio
ASe requiere formacion de Grado en Administracion de Empresas/RRHH/
Relaciones Publicas o Publicidad/ Gestiébn Medioambiental y cursos
relacionados con Materias Circulares
ABuen manejo de herramientas como PPT, Excel, edicion de documentos
ejecutivos
A Se requiere experiencia minima de 5 afios en el &mbito de la gestion.
iv.  Competencias
A Capacidad de comunicacion: trato amable y familiar.
A Habilidades con personas
A Trabajo en equipo
A Orientacion a objetivos y resultados
A Capacidad resolutiva y proactividad
A Impulsor de medidas sostenibles
A Creatividad

v.  Condiciones
A Salario: 25.000 € brutos anuales
AHorario: 40 horas semanales. Horario flexible. Findes de semana libres.
A Beneficios: Descuentos de hasta el 30% en otros puestos del Mercado de
Vallehermoso. Cursos de formacion en materias de hosteleria, atencién al
cliente o economia circular.

E) Personaencargada de Reciclaje
i.  Mision del puesto
A Promover en cada puesto del Mercado de Vallehermoso un reciclaje correcto.
ii.  Funciones
A Ayuda a la recoleccion de residuos de cada puesto
A Separacion de residuos en el cuarto de basuras
A BUsqueda de nuevos métodos de gestion de residuos
iii.  Conocimientos y experiencia profesional
A ldiomas: Espafiol Avanzado
A No se requiere una formacion especifica
A No se requiere experiencia previa
iv.  Competencias
A Capacidad de comunicacion: trato amable y familiar.
A Trabajo en equipo
A Capacidad resolutiva y proactividad
A Interés en el reciclaje y la sostenibilidad
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v.  Condiciones

A Salario: Salario: 13,200€ brutos anuales

A Horario: 30 horas semanales. Se requiere trabajo los findes de semana.

A Beneficios: Descuentos de hasta el 30% en otros puestos del Mercado de

Vallehermoso. Cursos de formacion en materias de hosteleria, atencién al
cliente o economia circular

6.3. Procesos de seleccion

Aunque de momento hasta que la situacion econdmica no mejore no se prevé ninguna incorporacion,
se estima que seran necesarios estos 5 perfiles:

0 Un camarero-vendedor a jornada completa

o Un cocinero a tiempo parcial

o Un encargado de la gestion y preparacion pedidas de la web y de la distribucion a otras

empresas.

0 Gestor Circular

o Encargado de Reciclaje
A pesar de que son perfiles variados, e incluso podran surgir en un futuro otras necesidades los procesos
de seleccion y posterior contratacion se desarrollaran en los siguientes pasos:

Comprobacién de

Detencion de
necesidades

referencias y
antecedentes y
decision

Oferta de trabajo y
contrato

Planificacion y
Fijacion de Fechas

Entrevistay
Valoracion

Onboarding

Apertura de
Solicitudes

Recopilacién de las
solicitudes y
primera
preseleccion

1. Deteccion de Necesidades: Esto puede parecer una obviedad, pero antes de pensar en cualquier otra

cosa en el proceso es necesario saber primero lo que se busca. Habria que realizar un analisis del
puesto para entender el nivel de la funcion y las habilidades que se requieren de la persona que
asume el puesto.
Planificacion y fijacion de fechas: Una vez comprendido lo que necesita del puesto, con tiempo de

margen suficiente habria que organizar un calendario de contratacion, teniendo en cuenta siempre
un plan B, porque quizas en esos plazos que se fija no se cumplan.

Apertura de Solicitudes: Para poder atraer a los mejores candidatos para el puesto de trabajo, es
esencial que la descripcion del puesto y las especificaciones de la persona sean concretas, lo que
ahorrara tiempo en el siguiente paso, porque evitaras la aplicacién de personas que no sean las

adecuadas.

En esta descripcion habria que incluir las principales responsabilidades, lo que implica el puesto,
los retos y las oportunidades, por otra parte habria que asegurarse también de incluir las habilidades,
los conocimientos, la educacion, la experiencia, las cualificaciones y las caracteristicas personales
gue se requieren del candidato ideal, destacando los valores y en el punto de transformacion en el
que se encuentra Picon para que sean personas que se quieran implicar y participar en la labor de
circularizacion.

Julia Herrero Yafiez

Universidad Francisco de Vitoria 63



, , MERCADO DE
TFG ADE- Vallehermoso Circular: PICON. ... ... VALLEHERMOSO ¢

Esta es la fase en la que se comparte en distintas plataformas; como las redes sociales (LinkedlIn),
sitios web especializados y bolsas de trabajo, incluso también se podria contar con personas con
referencia a través de otros medios més tradicionales como las conexiones del propio Mercado de
Vallehermoso o de gente del Barrio.

4. Recopilacion de las solicitudes y primera preseleccidén: Habrd que examinar la solicitud de cada
candidato y determinar si cumple los requisitos para seguir avanzando. Una vez que revisadas todas,
es conveniente realizar una entrevista telefonica, para hacer un pequefio descarte y saber a quién
llevar a la siguiente fase del proceso

5. Entrevistay Valoracion: Para las entrevistas presenciales hay que tener muy presente la descripcion
inicial del puesto para poder compararlo con los candidatos. Habra que prepararse lo que se va a
preguntar para que asi los candidatos profundicen un poco méas y poder descubrir lo que les
diferencia.

Una vez hechas todas las entrevistas habria que guedarse con una lista de preseleccionados de
alrededor de 2-5 candidatos

6. Comprobacion de referencias y antecedentes y decision: Con esa lista cerrada hay que comprobar
los antecedentes y las referencias, y background y en base a esto y lo que les diferencid en la
entrevista identificar la mejor opcidn siempre teniendo un candidato de reserva, para que en caso
de que la primera opcién rechace la oferta o las negociaciones no produzcan una carta de oferta
firmada.

7. Oferta de trabajo y contrato: Una vez identificado al mejor candidato, habra que ofrecerle el puesto

de trabajo a su candidato, a través de una llamada inicial para darle la buena noticia y seguido de
una carta de oferta inicial por correo.
La carta de oferta debe incluir el salario del puesto, los beneficios, el tiempo libre remunerado, la
fecha de inicio, la posible indemnizacion por despido, y otros términos y condiciones de empleo.
Y asi poder llegar a un acuerdo a través de las negociaciones, previamente habria que tener claro
qué elementos de la carta de oferta son negociables y cuéles no. El candidato decide entonces si
acepta y firma el documento, negocia o rechaza la oferta final.

8. Onboarding: Aqui se inicia la incorporacién que es esencial para asegurar que el nuevo empleado
se sienta bienvenido y parte del equipo antes de que haya cruzado las puertas en su primer dia.
Importarte tener un plan de formacion adecuada para que pueda establecerse y llevar a cabo
rapidamente el trabajo para el que fue contratado.

6.4. Desarrollo de personas y gestion del talento.

Los restaurantes y comercios como Picén estdn empujando a la industria alimentaria hacia una
revolucion, basada en ingredientes de mejor procedencia y cadenas de suministro sostenibles. Con una
cultura empresarial y valores bien definidos, no importa cuan de grande sea la empresa que hay que
intensificar esfuerzos en la contratacion y retencion de talento en este sector tan dinamico.

No cabe duda de que la educacién es una herramienta de reclutamiento particularmente poderosa con
los millennials. "Los trabajadores millennials son mucho més inteligentes cuando se trata de cosas que
no son tangibles y no siempre estan motivados por el dinero y la riqueza, sino por el desarrollo de
habilidades". Segun un estudio de BBVA*

46eon, J. (2021). ¢Por qué los 'millennials' son un reto para las empresas? | BBVA. Retrieved 1 March 2021,
from https://www.bbva.com/es/millennials-reto-empresas/
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Uno de los principales catalizadores de la falta de compromiso y desarrollo de personas en la primera
linea es la insatisfaccion con la cadena de gestion. Los buenos empleados activos son escasos y valiosos,
pero con demasiada frecuencia la direccion los da por descontados en todos los niveles. Por lo que para
que un trabajador quiera progresar hay que evitar la falta de reconocimiento e implicacion en los
procesos, el exceso de trabajo y la falta de remuneracién merecida

Creo que estas 4 buenas practicas pueden evitar la rotacién del talento de calidad y mantener el
compromiso del personal en Picon en un futuro:

e Permitir que los empleados sean creativos: Los entornos de servicios son intrinsecamente
practicos, y no hay mayores expertos en los aspectos técnicos del negocio que los camareros y
manipuladores de alimentos. Incluso los empleados de menor rango que demuestran su
perspicacia en el servicio deberian confiar en la creacién de nuevas ideas, promociones y
técnicas de venta incluso promover retos de ventas para animar a los vendedores a desarrollar
tacticas Unicas para la venta de productos.

o Desafiar e invertir en talento: La formacion es una faceta constante de cualquier lugar de
trabajo. Inevitablemente, los miembros de la plantilla se encontraran en diferentes situaciones
en su experiencia de aprendizaje. Cuando los mejores empleados hayan dominado los aspectos
béasicos, es importante no impedirles avanzar sélo porque algunos comparieros estén atrasados.
Para ello creo que es necesario fijar objetivos con cada empleado permitiendo escalar
rapidamente sus habilidades estableciendo objetivos mas ambiciosos y animandoles a ampliar
sus skills. El potencial de crecimiento nunca debe desaprovecharse; de lo contrario, los
empleados corren el riesgo de quedar infra estimulados. Se podrian ofrecer cursos de sumiller,
de economia circular, de nuevas tendencias de hosteleria o incluso que tuviesen la oportunidad
de ir a ver a proveedores en Canarias para conocerlos de primera mano.

e Reconocer el potencial de liderazgo desde el principio: Por lo general varios empleados se
guejan de que las vias de liderazgo son arcanas. Las cualidades de liderazgo suelen ser evidentes
ya en las entrevistas de trabajo, asi que ya de primeras hay que alimentar el potencial naciente
desde la incorporacion del trabajador asegurando de que los trabajadores adecuados se preparen
para ir aumentando las tareas de gestién y liderazgo.

Las propuestas de Brainstorming y toma de decision conjunta pueden ayudar a esta buena
practica y que sirva para identificar ese liderazgo y potenciar a todos los empleados que puedan
liderar distintas iniciativas en Picon.

e Evaluacion del desempefio y rendimiento: Cada trabajador de Picdn fijara unos objetivos que
seran evaluados tras 6 meses por él mismo y por los demas compafieros de trabajo
independientemente del rango. De esta manera se promueve el feedback y dos analisis anuales
del rendimiento donde conseguiran ser conscientes de su desempefio real y su colaboracién para
el progreso del negocio.

6.5. Compensacion y reconocimiento

6.5.1. Recompensas Intrinsecas

Las recompensas intrinsecas son las recompensas no fisicas. No se pueden ver ni tocar,
pero estan conectadas emocionalmente con los empleados del negocio. Estas recompensas
estan directamente relacionadas con el rendimiento en el trabajo, ya que una tarea exitosa
la produce automéaticamente. Cuanto mayor sea la tasa de éxito, mayor serd la tasa de
recompensas intrinsecas que se reciba. Cada persona tiene una percepcion diferente y, por
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lo tanto, vamos a llevar a cabo varias formas de recompensas intrinsecas muy en la linea
de lo hablado en el apartado anterior de desarrollo de personas y gestion del talento:

o Realizacién de tareas significativas: A través de la definicion de objetivos que antes
comentabamos podran ser ambiciosos obteniendo a largo plazo una sensacidn de nuevas
competencias y realizacion personal.

o Valorar a los trabajadores: Sentir que tu papel es una parte importante del equipo ofrece
recompensas intrinsecas que motivaran a los empleados a hacer mads y a mantenerse
concentrados en sus tareas. Para ello todos los trabajadores y la direccion tienen que
reconocer que cada tarea cuenta y suma en el equipo.

e Alimentar y participar en la cultura: Picdn tiene una cultura y unos valores bien definidos,
pero consideramos fundamental que los trabajadores la hagan suya por lo que gueremos
que colaboren en la definicion de su entorno de trabajo, siendo ellos los responsables de
transmitir esa cultura a los clientes y asi se sentiran orgullosos de su trabajo y colaboracion
en la empresa.

e Incluir a los empleados en la toma de decisiones operativas: Pidiendo su opinion antes de
cambiar o drasticamente los procesos. De esta manera los empleados tendran influencia en
la forma de todo el trabajo que hay detras de Picon.

6.5.2. Recompensas Extrinsecas

Las recompensas extrinsecas suelen ser recompensas financieras o tangibles que se dan a los
empleados. Son extrinsecas porque son externas a la realizacion del trabajo en si y estan
controladas por personas distintas que el propio empleado. Una recompensa extrinseca también
esta directamente relacionada con el rendimiento laboral de los empleados, pero no es necesario
gue los empleados reciban una recompensa cada vez que realicen una tarea. Algunos ejemplos
de recompensas extrinsecas son:
A) Percepciones de Car4cter salarial
a. Retribucién Fija: Todos los trabajadores tienen un salario fijo acorde a sus
funciones, horas de trabajo formacién y experiencia.
b. Retribucién Variable: La retribucion variable se basa en las propinas que
aporten los clientes.
B) Percepciones de Caracter extrasalarial
a. Previstos legalmente: Son las cotizaciones a la seguridad social por parte de la
empresa son pagos obligatorios a las administraciones publicas que dan
derecho a recibir una prestacion social futura.
Se incluyen prestaciones y complementos de desempleo, prestaciones por
accidente, lesion y enfermedad, pensiones de jubilacion, invalidez y
supervivencia, subsidios familiares, reembolso de gastos médicos y
hospitalarios o prestacion de servicios hospitalarios 0 médicos.

b. Sin prevision legal: Al ser una empresa no muy grande no son grandes estas
percepciones, pero estan definidas:
i. En navidad tendran una cesta de valor de 100-150€ con productos de
Picén y de otros puestos del Mercado de Vallehermoso.
ii. Contaran con descuentos de hasta el 30% en puestos del mercado.

JUIR HEITEIO YARCZ. ..o Universidad Francisco de Vitoria 66



e ¥
TFG ADE- Vallehermoso Circular: PICON. ... VALLEHERMOSO
/. FISCAL-JURIDICO

7.1. Tipo de empresa

Vamos a realizar una clasificacion de la empresa en base a varios criterios:

e Sequn el Sector de Actividad: Picon es una empresa del Sector Terciario o Servicios, ya que

es una empresa dedicada al comercio y la hosteleria.
Picén basicamente es intermediario entre los productores y los consumidores, cuya funcion
primordial es la compra y venta de productos practicamente terminados. Mé&s concretamente
pertenecerian al comercio minorista o detallista, vendiendo productos en pequefias cantidades
al consumidor final.

e Segun el Tamafio: Picon seria una PYME, més concretamente una microempresa ya que cuenta
con menos de 10 trabajadores y una facturacion bastante inferior a 2 millones de €.

e Sequn la Propiedad del Capital: Ya que a propiedad del capital que forma Picon estd en manos
privadas, mas concretamente en sus 3 socios, tendriamos una empresa de caracter Privado.

e Segun el Ambito de Actividad: Durante estos primeros afios la actividad de Picon estaba
reducida a un ambito regional-nacional, con la apertura de la web que hace envios a todo el
mundo pasara a un ambito mas multinacional.

e Segun la Forma Juridica: Picdn es una Sociedad Limitada; los socios son los propietarios, pero
cuentan con una responsabilidad de caracter limitada, respondiendo solo por capital o
patrimonio que aportan a la empresa. Sus 3 socios aportaron el capital a partes iguales.

7.2. Laempresa segin Forma Juridica *’

A pesar de ser una Sociedad Limitada ya creada, vamos a hacer repaso de las obligaciones periodicas
gue tiene mas alla de las fiscales:

o Contabilidad ordenada de la empresa: Se realiza en lo que denominamos los Libros contables,
que son de caracter obligatorio y debe ser legalizado. Se presentaran los balances de situacion,
informacion de las distintas operaciones, el inventario y las cuentas tanto trimestrales como
anuales.

o El libro de inventario y cuentas anuales
o Libro diario
o Libro Mayor

e Mercantiles: Recogen informacion de los asuntos fundamentales de la empresa como las

contrataciones, Juntas y los socios y sus principales libros serian:
0 Librode Actas
0 Libro de Socios
0 Libro de Contratos

47 ASEPYME . Obligaciones Fiscales de una Sociedad Limitada - ASEPYME. (2021). Retrieved 4 March 2021, from
https://asepyme.com/obligaciones-sociedad-limitada/#Otras_obligaciones_de_la_Sociedad_Limitada
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7.3. Obligaciones fiscales*®

Para poder realizar su actividad lo primero que tuvo que solicitar Picon es su Codigo de Identificacion
Fiscal, que aparece en las escrituras de la empresa, que se inscribi6 en el Registro Mercantil.

Posteriormente tuvieron que abrir una cuenta bancaria en la que depositarian el capital social aportado
por los 3 socios. Y como ya adelantdbamos en el anterior apartado desde el comienzo tienen la
obligacion de elaborar y legalizar los libros tanto mas mercantiles como contables junto con la
presentacion de las cuentas anuales.

Las principales obligaciones fiscales de Picon actualmente serian:

e Impuesto de Sociedades (IS): Es aquel impuesto que “grava los beneficios que obtienen
las sociedades mercantiles durante un ejercicio”. Se trata de una declaracion trimestral
(modelo 202) y una anual (modelo 200), que se presenta posteriormente al final del
gjercicio.

Hay ciertos gastos deducibles* de la base imponible para nuestra empresa:

- Deducciones por incentivos a la inversion: Cualquier renovacion de
electrodomeésticos o utensilios para mejorar la actividad empresarial entrarian en
esta categoria.

- Deducciones por gastos de formacion profesional: Todos los cursos y formaciones
a nuestros empleados.

- Deducciones por conservacion y mejora del medio ambiente: mucha de las nuevas
inversiones que persiguen las estrategias circulares podrian deducirse, aunque no
viene explicitamente en la ley.

Tras deducir estos gastos a la Base Imponible al ser una microempresa el gravamen seria
25%° aunque la mayoria de las pequefias empresas pueden acceder a compensaciones por
bases imponibles negativas, con el limite de un 70% de la base imponible y hasta 1 millén
de euros.

e Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA): “El impuesto que se agrega a la venta de bienes y
servicios”. Se presenta de trimestral (modelo 303) y una declaracion anual (modelo 390)
tras finalizar el ejercicio. Se desgrava el IVA pagado por nosotros a los proveedores del
IVA repercutido aquel que han pagado los clientes por compras de nuestros productos o
Servicios.

Normalmente al comprar y vender productos alimentarios se aplica un 4% o 10% (IVA
Superreducido o Reducido), pero en cambio las cervezas y vinos contarian con VA general
del 21%.
Por lo que de media hemos asumido para la parte financiera:

e Repercutido 10% tanto en tienda como en restauracion

e Soportado 13% de compras de productos

e Soportado 21% de compras de servicios

48 Todo el apartado basado en estas categorias de MBA SEVILLA. Cuales son las obligaciones fiscales de una empresa. (2021). Retrieved 5
March 2021, from https://www.master-sevilla.com/administracion/obligaciones-fiscales-de-una-
empresa/#Obligaciones_Fiscales_de_una_Sociedad_Limitada

49 Infoauténomos. Gastos deducibles en el Impuesto de Sociedades | Infoauténomos. (2021). Retrieved 7 March 2021, from
https://www.infoautonomos.com/tipos-de-sociedades/gastos-deducibles-en-el-impuesto-de-sociedades/

50 AEAT. Tipo de gravamen y cuota integra - Agencia Tributaria. (2021). Retrieved 7 March 2021, from
https://www.agenciatributaria.es/AEAT.internet/Inicio/Ayuda/Manuales__Folletos_y Videos/Manuales_practicos/_Ayuda_Folleto_Activid
ades_economicas/4__Impuesto_sobre_Sociedades/4_3_Tipo_de_gravamen_y_cuota_integra/4_3_Tipo_de_gravamen_y_cuota_integra.html
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e Impuesto General Indirecto Canario (IGIC): Como la mayor parte de productos del negocio
se compran en las Islas Canarias habria que tenerlo en cuenta, pero las empresas canarias
facturan a Picon sin IGIC y al pasar la aduana pagan el IVA correspondiente a cada tipo de
producto (Ver apartado IVVA para cada %)

e Impuesto de Actividades Econdmicas (IAE): Por el momento Picon no cuenta con una cifra
de negocio superior a 1 millon € anuales por lo que no tiene la obligacidon de pagar este
impuesto de caracter anual.

e Sequridad social (SS): El simple hecho de tener trabajadores contratados implica
encuentran las cotizaciones a la Seguridad Social. Esto no seria un impuesto como tal, pero
la empresa hacerse cargo de una parte de las cotizaciones y la otra se descuenta de la némina
al repercutirse al trabajador. Para nuestra empresa asumimos un 32% en total.

TIPOS DE COTIZACION REGIMEN GENERAL EJERCICIO 2019 — ORDEN TMS/83/2019, de 31/01 (BOE del 02/02)
Contingencias Empresario Trabajador Total
Contingencias Comunes 23,60 AT0 28,30

Horas extraordinarias (1):

- Fuerza mayor 12,00 2,00 14,00
- No Fuerza mayor 23,60 4,70 2830
Accidentes de Trabajo y Enfermedades Profesionales (4) (4)

Otras Cotizaciones

Desempleo (6)

Fogasa 0,20 0,20

Formacién Profesional 0,60 0,10 0,70
FUENTE: SEG-SOCIAL

e Impuesto de Bienes Inmuebles (1B1)%!: “Es un impuesto directo de titularidad municipal,
de caracter periddico y obligatorio en todos los Ayuntamientos, que grava el valor de los
bienes inmuebles” El IBI esta incluido en la cuota de alquiler del puesto a la direccion del
mercado.

e Cuota de Auténomos: Uno de los duefios que posee el 33% de la empresa tiene la obligacion
a darse de alta como auténomo ya que, aunque posea menos del 50% de Pic6n, vives con
familiares directos (su mujer) que también es socia y la suma de ambas participaciones
supera el 50%, seria un 66%.°2 En 2021 las cuotas van desde la base minima 286,15€/mes
hasta la base maxima 1245,45€/mes.>® Pero como para una empresa es ilegal el pago
directo de la cuota de autbnomos se haré un pago en especie para sufragar ese gasto.

51 MADRID. Preguntas frecuentes sobre el Impuesto sobre Bienes Inmuebles (IBI) - Ayuntamiento de Madrid. (2021). Retrieved 7 March
2021, from https://www.madrid.es/portales/munimadrid/es/Inicio/Actividad-economica-y-hacienda/Hacienda/Preguntas-frecuentes-sobre-el-
Impuesto-sobre-Bienes-Inmuebles-I1BI-
[?vgnextfmt=default&vgnextoid=b3b0d21bb9589410VgnVCM2000000c205a0aRCRD&vgnextchannel=e51b6d5ef88fe410VgnVCM10000
00b205a0aRCRD#:~:text=1.,valor%20de%20l0s%20bienes%20inmuebles.

52 PORTAL COMERCIANTE. Fiscalidad de la Sociedad Limitada - Portal del comerciante. (2021). Retrieved 17 March 2021, from
https://www.portaldelcomerciante.com/es/articulo/fiscalidad-sociedad-limitada-sl

53 MADRID. Preguntas frecuentes sobre el Impuesto sobre Auténomos - Ayuntamiento de Madrid. (2021). Retrieved 7 March 2021,
from.https://www.madrid.es/portales/munimadrid/es/Inicio/Educacion-y-empleo/Empleo/Preguntas-frecuentes-de-los
autonomos?vgnextfmt=default&vgnextoid=0af4a48cd6dec510VgnVCM2000001f4a900aRCRD&vgnextchannel=3f50c5dee78fe410VgnVC
M1000000b205a0aRCRD#
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e Declaracién de Operaciones Intracomunitarias®: Actualmente la empresa no tiene
actividad econdmica fuera de Espafia, pero hay que tener en cuenta que habria que presentar
el modelo 349, por periodos dependiendo de las cantidades varia desde mensual a anual; es
una declaracién informativa de aquellas compraventas de bienes o servicios realizadas a
una empresa o profesional de otro estado miembro de la UE.

Previamente a declarar una operacién intracomunitaria hay que darse de alta en el Registro
de Operaciones Intracomunitarias (ROI), disponer de CIF intracomunitario y emitir la
factura sin IVA.

e Declaracién de operaciones con terceros: Al ser una SL y al haber tanto tenido ingresos y
gastos superiores a 3.005,06 € de un solo cliente o proveedor en un afio, debera declararse
(modelo 347), aunque solo es una declaracion informativa ya que no implica ningun pago.

Aunque ya se hizo una estimacion del total de estos impuestos en el apartado 4.6.5. Impuestos
y tasas se aplicara a las futuras ganancias y estimaciones de resultados todas estas obligaciones
gue tengan caracter monetario en el futuro Plan Financiero.

54 Infoauténomos. Fiscalidad e impuestos de los Auténomos | Infoauténomos. (2021). Retrieved 7 March 2021, from
https://www.infoautonomos.com/fiscalidad/modelo-349-de-operaciones-
intracomunitarias/#:~:text=El%20model0%20349%20es%20una,estado%20miembro%20de%201a%20Uni%C3%B3n
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8. PLAN FINANCIERO

Antes de comenzar a desarrollar todo el Plan financiero me gustaria aclarar que este no va a ser un Plan
Financiero al uso, ya que no se trata de la creacion de un nuevo negocio. Picén comenzo su andadura
como puesto del Mercado de Vallehermoso en 2018, y ahora lo que busca junto a otros puestos es ir
acercandose a un modelo circular, por lo que sera necesario el estudio de las finanzas pasadas para
poder proyectar su trayectoria y crecimiento, pero el objetivo fundamental de este epigrafe sera mostrar
el impacto de las nuevas inversiones y gastos en los estados financieros futuros.

8.1. Datos Generales

Aunque ya analizamos previamente las inversiones, ahora vamos a entrar mas en detalle en sus
amortizaciones. Estas han sido las Inversiones anteriores y las huevas que analizaremos su rentabilidad
detalladamente en otro apartado del Plan Financiero.

INVERSIONES 2019 2020 Porcentaje VIDA UTIL
Amortizacién
ACTIVO NO CORRIENTE (A)
Mobiliario y maquinaria 23.62048 € 5% 20,00
Equipos informaticos 253871 € 13% 8,00
Construccion Puesto 25.374,51 € 10% 10,00
Otras Instalaciones 18.424,09 € 13% 8,00
TOTAL NO CORRIENTE 69.957,79 0,00 0,00 \
ACTIVO CORRIENTE (B)
Existencias iniciales 10.545,93 €
Tesoreria (Caja Bancos) 16.249,97 €
TOTAL CORRIENTE 26.795,90
TOTAL INVERSION (A + B) 96.753,69 0,00 0,00

TABLA 21: Inversiones

Porcentaje

NUEVAS INVERSIONES o x
Amortizacién

VIDA UTIL

ACTIVO NO CORRIENTE (A)

Analisis Nuevos Segmentos Cliente 1.500,00 € 20% 4,00
Analisis Restructuracion de Precios 1.000,00 € 20% 5,00
Nuevos Cubos 500,00 € 10% 10,00

Web Online 3.000,00 € 20% 5,00

TOTAL NO CORRIENTE 6.000,00 0,00| 0,00| \
ACTIVO CORRIENTE (B)
Existencias iniciales
Tesorerfa (Caja Bancos)
TOTAL CORRIENTE \ \ \
TOTAL INVERSION (A + B) 6.000,00 0,00 0,00

Las amortizaciones de los afios previos han sido ajustadas ya que no correspondian los datos facilitados
a los reflejados en los Estados Financieros. A partir del H1 ya se emplea el método lineal y las cantidades
son correctas.

TABLA 22: Amortizaciones

Porcentaje

AMORTIZACIONES 2018 2019 2020 H1 H2 H3 C VIDA UTIL
Amortizacién
ACTIVO NO CORRIENTE (A)

Mobiliario y maquinaria 1.181.02 € 1.181.02 € 1.181.02 € 1.181.02 € 1.181.02 € 1.181.02 € 5% 20,00
Equipos informéaticos 31734 € 31734 € 31734 € 31734 € 31734 € 31734 € 13%. 8,00
Construccién Puesto 2.537.45 € 253745 € 253745 € 253745 € 2.53745€ 253745 € 10%. 10,00,

Otras Instalaciones 2.303,01 € 230301 € 2.303,01 € 230301 € 230301 € 2.303,01 € 13%. 8,00
Analisis Nuevos Segmentos Cliente 300,00 € 300,00 € 300,00 € 25% 4,00
Analisis Restructuracion de Precios 200,00 € 200,00 € 200,00 € 20% 5,00

Nuevos Cubos 50,00 € 50,00 € 50,00 € 10% 10,00
Web Online 600,00 € 600,00 € 600,00 € 20% 5,00]

Aacumulada 20.024,70 € 27.513,53 € 35.002,35€ 42.491,18 €

AmortizacionAnual 6.358,46 € 7.327,42 € 6.338,83 € 7.488,83 € 7.488,83 € 7.488,83 €
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Por otro lado, tenemos las ventas y aprovisionamiento y sus previsiones:

VENTAS 2018 2019
TIENDA+RESTAURACION 100.402,54 € 91.567,11 €
TIENDA 20.080,51 € 2747013 €| 2964473 € 30.766,55 € 36.919,86 € 40.611,84 €
RESTAURACION 80.322,03 € 64.096,98 €| 36.232,44 € 76.916,37 € 84.608,01 € 93.068,81 €
DISTRIBUCION 5.694,26 € 18.29786 €| 21.61490¢€ 20.127,65 € 2214041 € 23.690,24 €
WEB ONLINE 21.972,99 € 26.367,59 € 34.277,87 €
OTROS INGRESOS 6.775,65 € 6.361,67 € 6.855,35 €

TOTAL INGRESOS - € 106.096,80 € 109.864,97 € 87.492,07 € 156.559,22 € 176397,5438 198504,1184

Periodo medio de cobro (dias)

OMPRA 0 018 019 020 H1 H2 H3
PRODUCTOS 35.891,48 € 30.851,01 € 41.076,13 € 33.936,11 € 39.026,53 € 42.929,18 €
GENERO 11.151,63 € 15.408,72 € 7.982,20 € 17.720,03 € 18.606,03 € 19.536,33 €
CONSUMIBLES 1.072,44 € 1.296,40 € 957,02 € 648,20 € 680,61 € 714,64 €
PRODUCTOS WEB 4.072,33 € 4.886,80 € 5131,14 €

TOTAL COMPRAS 10.545,93 € 48.11555€ 47.556,13 € 50.01535€ 56.376,67 € 63.199,97 € 68.311,29 €

Crédito de proveedores (dfas)

EXISTENCIAS H1 H2 H3
EXISTENCIAS 10.545,00 € 14.007,50 € 10.898.21 € 3.840,00 € 7.654,98 € ‘ 734523 € ‘ 754313 €
VARIACION DE
EXISTENCIAS H1 H2 g5
VARIACION DE EXISTENCIAS 3.46250€ |-  310929€|- 7.05821€ 3.814,98 € ‘ 309,75 € ‘ 197,90 €

TABLA 23: Compras, Ventas, Existencias y Variacion de existencias
Las ventas y compras del periodo 2017 (meses antes de la apertura) a 2020 son las reales y las de H1,
H2 y H3. Las de H1 han tomado como referencia las de 2019 y a partir de ahi se han ido calculando
ligadas a un % de crecimiento respecto al periodo anterior. He asumido los siguientes porcentajes en
sus lineas fundamentales de Negocio:

TIENDA 12% 20% 10%
RESTAURACION 20% 10% 10%
DISTRIBUCION 10% 10% 7%
WEB ONLINE * 20% 30%
PRODUCTOS 10% 15% 10%
GENERO 15% 5% 5%
CONSUMIBLES -50% 5% 5%
WEB ONLINE * 20% 30%

TABLA 24: Incrementos en Compras y Ventas
*Simplemente hay que sefialar que la WEB Online se estrena en H1 y que su primer resultado esta

ligado a el 20% de las Ventas de los Productos normales y a un 12% de las compras de productos, y
desde ahi se aplica la misma metodologia de porcentaje de crecimiento respecto al afio previo.
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Por otro lado, quiero destacar los ingresos que generan las nuevas inversiones, incluidos en linea de
Otros Ingresos:

ANALISIS CLIENTES | 457836 €| 3.230,49 €| 3.327,40 €
MARGEN PRECIOS 219730€|3131,18€| 3.527,95 €
Total 6.77565 €| 6.361,67 €| 6.855,35 €

TABLA 25: Otros Ingresos

Asumimos que los gastos de aprovisionamiento y compras serian todos los variables junto al IGIC ya
que dependen de la demanda de los clientes. Y los gastos de explotacion y operativos serian los Gastos
Fijos. A partir de H1 hemos subido un 1,5% anual en funcion del IPC:

% 8 ] ]
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Groupon yCcCHXnNd €eHyXZTn € - 3 - 3 - 3 -
VA Importacion noMXZcn ©eyTXMC €@pyXIysn €@pyXy/l OHMXICP OHMZ
Almacén de Cerveza - - M®dc pnlZnwmde pnZnwmde pnlZnwmbde pn
Seguro CHNXyn €0nNXMM €o0dPEpc €noh
Asesoria oPMndIZnoPeHmMIpadeTyl>orPaTylZ0on PapolZnmPaod
Web nd®pTHZop Poyc|Zypdeom
Nuevos Packs TpnXInn e€epnipnpn gpnz
Publicidad mMmdnnnZno dannznmdann
Eventos/Catas MOH AN NZnmbennznmdann
Encargado reciclaje MOPmMnnZnmobummc|IpmP@moo
Gestor circular MOMANNZnmbdamc|Zp mdPao o
b pry ¥ o ahd G HpdypoImdadaemp HNThdpc

TABLA 26: Gastos Explotacion

Los gastos en verde son los asociados tanto con nuevas medidas circulares como con las inversiones
gue algunas general costes. Los nuevos packs generan mayor gasto, pero una reduccion considerable

de consumibles.

A mayores de estos gastos hay que tener en cuenta los salarios de los trabajadores cuyo desglose seria

el siguiente:
Gastos Personal 2018 2019 2020
N° Empleados 2,00 2,30 1,30 2,50 2,50 2,50
Néminas Autonomo 27.99552 € 1843785 € 12.84063 € 18.806,61 € 19.182,74 € 19.566,39 €
Pago en especie (autonomos) 4.302,36 € 437064 € 327798 € 4.38841 € 4.476,18 € 4.565,70 €
Nomina Empleados 15.000,00 € 19.500,00 € 8.067,26 € 22.800,00 € 23.256,00 € 23.256,00 €
Total Sin SS 47.297,88 € 42.308,49 € " 24.185,87 € | 45.995,01 € 46.914,91 € 47.388,09 €
Seguridad Social 4.800,00 € 6.240,00 € 2.581,52 € 7.296,00 € 7.441,92 € 7.441,92 €
Total Con SS 52.097,88 € 48.548,49 € 26.767,39 € | 53.291,01 € 54.356,83 € 54.830,01 €

TABLA 27: Gastos Personal

Javier su duefio es autonomo por ello creiamos conveniente separar ambas lineas y sus respectivas
cuotas de autébnomos o Seguridad Social (32%). A partir de H1 se asume un 2% de subida anual en
todos los salarios.
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8.2.

Estados financieros

El proceso que voy a seguir para presentar los estados financieros es el siguiente:
Tomar de base los datos y cifras de negocio (algo limitadas) compartidas por Javier el duefio de
Picén, y cuadrar los estados financieros (de la manera méas aproximada posible) desde sus inicios
hasta ahora proyectandolas en H1, H2 y H3 a partir de medias e hipétesis de crecimiento como si
el negocio continuase con las mismas lineas de actividad e ingresos sin tener en cuenta las medidas
circulares (Comentadas en 8.1)

MERCADO DE |
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Elaborar los nuevos estados financieros teniendo en cuenta por un lado las nuevas inversiones y
gastos que van a generar las medias circulares y otras propuestas en los estados financieros a partir

del H1.
8.2.1.  Cuenta de pérdidas y ganancias

CUENTA DE RESULTADOS 2018 2019 2020

106.096,80 € | 109.864,97 €|  87.492,07 €| 156.559,22 € | 176.397.54 € | 198.504.12 €
16.170.35 €
Ingresos Explotacién 106.096,80 € | 12603532 €| 87.49207 €| 156.559.22 € | 17639754 €| 198504.12 €
4811555€| 47.55613€| 5001535€| 5637667 €| 6319997 €| 6831129€
346250 € 310929€|-  7.05821€| 381498€|-  30975€ 197,90 €
Margen Brutos 61.44375€| 7536990€| 3041851 €| 103.99752€| 112.887.83 €| 130.390.73 €
5209788 €| 4854849€| 2676739€| 5329101€| 5435683€| 54.83001€
2647258 €| 2483249€| 1638225€| 2585342€| 2931509€| 2796552 €
81277 €| 600000 €

EBITDA 1712671 €] 198892€|- 1354390€| 1885309€| 2921591 €| 47.59519¢€
860976 € |- 7327.42€|-  633883€| 7.48383€|- 748383€| 748383¢€
EBIT 2573647 €|-  533850€|- 19.88273€| 11.36427€| 21.72708€| 4010637 €

240,50 €

31682 € 256,38 €
BAI

6.354,91 € 284107€| 543177€| 1002659 €

Resultado Neto Ejercicio -19064,74 -3811,568 -15092,41875

TABLA 28: Cuenta de Perdidas y Ganancias o0 Resultados

Aunque Picon comienza su actividad en 2018, es importante sefialar que muchas compras y
gastos los hizo en 2017, por lo que ya tendria PyG previa que estara reflejada en resultado de
ejercicios anteriores en el Balance de 2018.

El Impuesto de Sociedades toma el 25% sobre el BAI. Durante los primeros periodos el
resultado del ejercicio es negativo por lo que podran acumularlo para descontarlo a partir de la
obtencion de resultados Positivos en H1. Esto queda reflejado en el Balance, concretamente en
el activo en la cuenta de Créditos por pérdidas a compensar del ejercicio (Impuesto Diferido).

Podemos apreciar que durante los primeros afios de actividad los gastos son demasiado altos
para las ventas que va haciendo Picon. Pero a partir de H1 con las nuevas inversiones, los
clientes concienciados con lo sostenible y la Web como nueva linea de negocios; comenzara a
dar resultados positivos.
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8.2.2.  Balance
BALANCE 2018 2019 2020
ACTIVO

Inmovilizado Intangible 5.500,00 € 5.500,00 € 5.500,00 €
Inmovilizado Material 69.957.79 € 69.957.79 € 69.957.79 € 7045779 €| 7045779 € 70.457.79 €
Amortizacién acumulada 6.35846 € |- 13.68588 € |- 20.024,70€ |- 27.51353 € |- 3500235€ |- 4249118€
Créditos por pérdidas a compensar del ejercicio (Imp Dif) 8.680,13 € 9.950,67 € 14.981,48 € 12.140,41 €
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 60.584,67 € | 40.955,44 € 33.466,61 €
Existencias 14.007,50 € 4.898.21 € 3.840,00 € 7.654,98 € 7.34523 € 7.54313 €
Clientes 1.458,73 € 5.567,96 € 6.098.32 € 4.696,78 € 529193 € 595512 €
Otros deudores 10.098,62 €| 13.803,71 € 4.567.89 €
HP Deudora VA 13.859.28 € 145,56 € 785,64 €
Inv Financieras CP 344,71 €
Tesoreria 2.459,31 € 5.125,45 € 10.355,18 € 1410752 €| 1883182 € 4267382 €

0 O COR 36.557,89 € | 45.272,69 € 60.739,96 €

0 A 0 0 6,8 8 04,48 85.99 97.142,57 € | 86.228,13 € 94.206,58 €

PATRIMONIO O
Capital 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €
Patrimonio Participativo 89.837.71 € 89.838,71 €| 107.837,71 €| 107.837,71€| 7983771 € 51.837.71 €
Reservas 650,00 € |- 650,00 € |- 650,00 € 85232 € 85232 € 85232 €
Resultados negativos de ejercicios anteriores 6.32567 € |- 2539041 €|- 2920203 €|- 2153115€
Remanente - 5.235,84 €
Resultado Ejercicio no distribuido 10.064,74 €|- 381162 € |- 1509242 € 5.23584 € 30.079.78 €
TOTAL PATRIMONIO NETO 90.158,88 € | 78.454,19 € 80.533,97 €
PASIVO

TOTAL NO CORRIENTE € € €
Proveedores 31.91208 € 15.540,26 € 12.936,53 € 5.637.67 € 6.320,00 € 6.831.13 €
Deudas CP 344,71 €
Otros Acreedores 238215 € 3.257,53 € 6.948.79 € 4.930,14 €
HP Acreedora IVA 738,02 € 833,78 € 1.29118 €
HP Acreedora Seguridad Social 400,00 € 520,00 € 21513 € 608,00 € 620,16 € 620,16 €
TOTAL CORRIENTE 6.983,69 € 7.773,94 € 13.672,61 €
TOTAL PASIVO 34.349,52 € 19.317,79€ 20.100,45 € 6.983,69 € 7.773,94 € 13.672,61 €
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO 101.146,82 € 82,304,47 € 85.993,71 € 97.14257 € | 86.228,13 € 94.206,58 €

TABLA 29: Balance de Situacion

Una de las cosas que hay que destacar del balance es su disminucion de Patrimonio Neto durante
los primeros afios debido a los resultados negativos, se ve compensado en el periodo 2020 con

la aportacion de 18.000 € por parte de sus socios.

Por otra parte, la financiacion es autofinanciacion reflejada en la linea “Patrimonio
Participativo™: ya que a partir de H2 debido a un aumento de tesoreria y unas ganancias
positivas se comienza a devolver parte de ese capital invertido a los socios.

Como ya adelantaba en el epigrafe anterior de Pérdidas y ganancias la linea de Créditos por
pérdidas a compensar del ejercicio (Imp Diferido) aumento entre 2018-2020 por los resultados
del ejercicio negativos, y se empiezan a compensar a partir de H1 con los resultados positivos

y el pago de impuestos de sociedades llegando en H2 a desaparecer.

A partir del Periodo H1 se va viendo un equilibrio del Balance que previamente no habia
existido, se espera que la actividad continGe asi para poder continuar con nuevas inversiones
como por ejemplo en electrodomésticos mas eficientes energéticamente, el sistema de deivery

0 el menu de mercado entre otras iniciativas circulares.
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8.2.3.  Tesoreria

TESORERIA AL FINAL DE CADA ANO 2018 | 2019 | 2020

COBROS 213.238,35 € | 245.364,26 €
Capital
Saldo inicial 1035518 € 1410752 € 1883182 €

Ingresos Ventas 151.86244 € 17110562 € 19254899 €

Cobros Pendientes Clientes 6.098,32 € 4.696,78 € 529193 €
IVA Repercutido 11.74194 € 13.229,82 € 14.887,81 €
Devolucién IVA pendiente 785,64 € - € - €

Otras entradas de caja € 10.098,62 € 13.803,71 €

Gastos Operativos 258534 € 293151 € 27.9655 €
Néminas (Sin SS) 45,9950 € 46.914,9 € 47.388,1 €
Seguridad Social 6.903,1 € 74298 € 74419 €
Pago de Compras 50.739,0 € 56.880,0 € 61.4802 €
Pagos pendientes Proveedores 129365 € 5.637,7 € 6.3200 €
IVA Soportado 11.360,1 € 127825 € 132344 €
Pago IVA pendiente € 7380 € 8338 €
Impuesto de Sociedades € 6.708,6 € 10.026,6 €
Otras salidas de caja 6.9488 € - € - €
Inversiones 6.0000 €

Devoluciones Prestamo Participativo 28.000,0 € 28.000,0 €

Saldo final 245931 € 5.12545€ 1035518 €

TABLA 30: Tesoreria

Solamente disponia del resultado total de tesoreria y con las partidas del Balance y la Cuenta
de Pérdidas y Ganancias me fue préacticamente imposible desglosar la tesoreria de los afios
previos.

En cuanto a los porcentajes del IVA como no tenia las liquidaciones ni los porcentajes he
asumido:

e Repercutido 10% tanto en tienda como en restauracion

e Soportado 13% de compras de productos

e Soportado 21% de compras de servicios

El cuadro del IVA anual seria el siguiente, pero las cifras no corresponden con la tesoreria
debido a que la liquidacion del VA del ultimo trimestre de cada afio sucede en Enero del
siguiente por lo que queda reflejada en el Balance a 31 de diciembre, pero el computo total
anual seria:

A 018 019 020
Repercutido 10% 10.60968 € 1098650 € 874921 € 1565592€ 1763975€ 1985041 €

TABLA 31: IVA
La tesoreria como es habitual siempre ha sido positiva, pero a lo largo de los afios se ha ido

incrementando. Quiero destacar que, aunque el H1 haya sido buen afio financieramente la
tesoreria no aumenta tanto debido al impacto de las nuevas inversiones.
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8.3. Plan Inversion

Como comentamos al principio al tratarse de un negocio ya en funcionamiento desde 2018, en
el Plan de Inversiones nos vamos a centrar en la valoracidn y andlisis de las nuevas inversiones
gue, aunque no todas ellas tengan persé un objetivo circular implicito, serdn las herramientas
que ayudaran a obtener gran parte de la autofinanciacion para sufragar otros gastos que haran
el negocio més sostenible. Los Datos de las inversiones se encuentran en la pagina 70 y
consisten en:

a. Analisis de Nuevos segmentos de clientes: Nunca se ha invertido tiempo en analizar los
clientes que ya tiene Picon y cuales son potenciales. Al desarrollar nuevas iniciativas de
economia sostenible y circular se busca atraer a otros segmentos concretos de clientes como
aquellos con lo Eco y Bio, y que valoren la procedencia y toda la cadena de produccion de
estos. Por lo que para que los gastos en campafias de publicidad para promocionar el nuevo
enfoque del negocio den sus frutos vemos conveniente invertir en analizar a los
consumidores lo que aumentard el valor intangible de Picon.

b. Restructuracion de precios: Consideramos que los margenes de precios aplicados no estan
generando la ganancia que se busca por lo que un analisis para buscar un punto de equilibrio
entre el precio que estan dispuestos a pagar tus clientes (tras el analisis de los segmentos)
y el maximo margen que podemos afiadir para aumentar el beneficio y la permanencia del
negocio a lo largo del tiempo seria una inversion.

c. Nuevos Cubos: Una de las acciones que Picdn no estaba realizando correctamente es la
separacién de residuos por distintas tipologias de materiales. Esto se debe a los poco
contenedores que hay y el espacio reducido del negocio. Por lo que creemos conveniente
para la transicién a un negocio circular la renovacién de cubos de basura, ya que de esta
manera se podrian implementar otras medias de reutilizacion de materiales y residuos en el
futuro.

d. Web Online: A parte del aumento de clientes potenciales que va a tener Picon tras el analisis
de los segmentos, consideramos necesario la apertura de un nuevo canal que potencie sus
ventas. En inversiones de la Web se incluiria el siguiente desglose, aunque esto va a generar
otros gastos para el negocio que se tendran en cuenta en los siguientes apartados:

Por otro lado, hay que tener en cuenta que en este apartado de inversion no estan incluidas
todas las medidas circulares ya que la gran mayoria impactan en nuevos gastos o cambio
de gastos antiguos. He de sefialar que parte del beneficio que se generara con todas las
nuevas iniciativas hacia un camino de modelo de negocio circular, sera reinvertido en dar
continuidad a nuevas propuestas.
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8.3.1. Valoracion nuevas inversiones

Para ello vamos a calcular los R de cada inversion aislada que es un indicador que mide la
rentabilidad que se obtiene por cada euro invertido.> Para ello se calcula Dividiendo el EBIT
entre el Capital Invertido. La valoracion de inversiones va a seguir la metodologia del ROIC
gue ayuda en el andlisis sobre eficiencia y rentabilidad de Picdn facilitindote una comprensién
sobre que ganancias va de generar a partir del nuevo capital invertido en la empresa.

Su férmula seria la siguiente para cada una de las inversiones:
06 0O"Y
60 06DVl ®O'Y'YOOU

a. Analisis de Nuevos segmentos de clientes

Balance H1 H2 H3 H1 H2 H3
457836 € 3.23049 € 3.327,40 €
Inversion 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € Costes Directos - 2.000,00 €
AA - 30000¢€ - 600,00 € - 900,00 € Costes indirectos - € - € - €
Cash 3.078,36 € 4.308,84 € 7.636.25 € Amortizacion 300,00 € - 300,00 € - 375,00 €
4.278,36 € 930,49 € 2.952,40 €
Resultado 427836 € 930,49 € 2.952,40 €
Beneficio No distribuido 4.278,36 € 5.208,84 € H1 H2 H3
4.578,36 € 6.308,84 € 7.636,25 €
Saldo Inicial - € 3.07836 € 4.308,84 €
Ingresos 4.578,36 € 323049 € 332740 €
Pagos 1.500,00 € 2.000,00 € - €
Inversion 1.500,00 €
Publicidad 2.000,00 €

3.078,36 € 4.308,84 € 7.636,25 €

Nuevos clientes H1 H2 H3

4.578,36 € 3.230,49 € 3.327,40 €
Costes Directos - € - 2000,00¢€
Costes indirectos - € - € - €

375,00 €
2.952,40 €

300,00 € -
4.278,36 €

300,00 € -
930,49 €

Amortizacion

PN+Deuda-Caja

Capital Invertido HA1 H2 H3

PN 427836 € 5.208,84 € 8.16125€
Deuda - € - € - €
Caja 3.078,36 € 4.308,84 € 7.636,25 €

1.200,00 € 900,00 € 525,00 €

ROIC 357% 103% 562%
TABLA 32: ROIC Inversion Nuevos Clientes

Era una inversidn necesaria que comparando el coste que tiene, por lo que va a impactar de
manera muy positiva en un incremento de ventas de los clientes ya existentes del 5% en H1y
un incremento constante del 3% respecto al ejercicio anterior hasta el cuarto afio que se estima
que este analisis durara. Los 2.000€ de costes seran en Publicidad para una vez obtenido un
fuerte conocimiento de los clientes crearle un mayor engagement. No Se tiene en cuenta
aprovisionamiento ya que estaba previsto y no se vendio.

55 Selfbank Blog. ROIC| (2021). Retrieved 7 May 2021, from https://blog.selfbank.es/que-es-roic-return-on-invested-
capital/#:~:text=El%20ratio%20Return%200n%20Invested,de%20la%20empresa%20(balance).
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b. Restructuracién de precios

Balance H1
Inversion 1.000,00 €
AA 200,00 € -
Cash 1.197,30 €

H2

1.000,00 €
400,00 € -
432848 €

H3

1.000,00 €
600,00 €
7.856,43 €

MERCADO DE |
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H1 H2 H3
219730 €

313118 € 3.527,95 €
Costes Directos
Costes indirectos

200,00 € -
1.997,30 €

200,00 € -
2.931,18 €

200,00 €
3.327,95 €

Amortizacion

Resultado 1.997,30 € 293118 € 3.327,95 €
Beneficio No distribuido 1.997,30 € 4.928,48 €
Flujos de Caja H1 H2 H3
- € 1.197,30 € 432848 €
219730 € 3.131,18 € 3.527,95 €
1.000,00 €
1.197,30 € 4.328,48 € 7.856,43 €
Restructuracién de Precios H1 H2 H3
2.197,30 € 3.131,18 € 3.527,95 €
Costes Directos - € - € - €
Costes indirectos - € - € - €
Amortizaciéon 200,00 € 200,00 € - 200,00 €

1.997,30€ 2.931,18€ 3.327,95€

PN-+Deuda-Caja

Capital Invertido H1 H2 H3

PN 1.997,30 € 4.928/48 € 8.256,43 €

Deuda - € - € - €

Caja 1.197,30 € 4.328,48 € 7.856,43 €
800,00 € 600,00 € 400,00 €

ROIC 250% 489% 832%

TABLA 33: ROIC Inversién Restructuracion de precios
Uno de los errores de los primeros afios a parte de tener unos gastos de explotacion elevados,
fue que el margen de los precios de venta no tenia en cuenta esos gastos y era demasiado bajo
para que el negocio generase ingresos y resultados positivos.
Por lo que con una inversién minima la asesoria ha calculado el margen de precio necesario y
el incremento anual para que no impacte en los clientes ya adquiridos y no nos dejen de

comprar.

Los resultados de los ROICS son impresionantes.
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c. Nuevos Cubos

Balance H1 H2 H3

Inversion 500,00 € 500,00 € 500,00 €
AA 50,00 € - 100,00 € - 150,00 €
Cash 500,00 € - 500,00 € - 500,00 €

Resultado

Beneficio No distribuido

50,00 € -

50,00 € -
50,00 € -

50,00 €
100,00 €

Julia Herrero Yafiez

Costes Directos
Costes indirectos
Amortizacion

Flujos de Caja

H2

500,00 € -
€

500,00 €
500,00 € - 500,00 € - 500,00 €
Nuevos Cubos H1 H2 H3
- € € €
Costes Directos - € € €
Costes indirectos - € € €
Amortizacion 50,00 € - 50,00 € -
50,00 € - 50,00 € -
PN+Deuda-Caja
Capital Invertido H1 H2 H3
PN 50,00 € - 100,00 € - 150,00 €
Deuda - € € €
Caja 500,00 € - 500,00 € - 500,00 €
450,00 € 400,00 € 350,00 €
ROIC -11% -13% -14%

TABLA 34: ROIC Inversién Nuevos Cubos

La inversion en los cubos obviamente es negativa porque no va asociada a ningin incremento
en los ingresos de Picon. Pero gracias a los cubos para separar los deshechos se prevé un analisis
a nivel mercado para poder emplear esos deshechos y asi acercarnos a un modelo circular e, el
gue nada es desperdicio, generando un valor afiadido para los negocios.
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d. Web Online

Inversiéon 3.000,00 €
AA 600,00 €
Cash 5.663.34 € -

3.000,00 €

4.74655 €

3.000,00 €

3.83618 €

Resultado 3.26334 € 316,79 € 7.98273 €
Beneficio No distribuido - 3.26334 € - 294655 €
Flujos de Caja H1 H2 H3

Saldo Inicial - € - 5.663,34 € - 4.746,55 €
Ingresos 21.972,99 € 26.367,59 € 34.277.87 €
Pagos

Inversion 3.000,00 €

Mantenimiento 500,00 € 500,00 € 500,00 €
Aprovisionamiento 407233 € 4.886,80 € 513114 €
Empleados 20.064,00 € 20.064,00 € 20.064,00 €

Amortizacion
TOTAL

Costes Directos
Mantenimiento
Costes Indirectos
Aprovisionamiento

MERCADO DE |
VALLEHERMOSO

H1 H2 H3
2197299 € 26.367,59 € 34.277.87 €
500,00 € - 500,00 € - 500,00 €
- 2413633€ - 2495080€ - 2519514 €
600,00 € - 600,00 € - 600,00 €
3.263,34 € 316,79 € 7.982,73 €
500,00 € 500,00 € 500,00 €
407233 € 4.886,80 € 513114 €
20.064,00 € 20.064,00 € 20.064,00 €

24.136,33 €

24.950,80 € 25.195,14 €

Web Online H1 H2 H3
21.972,99 € 26.367,59 € 34.277,87 €
Costes Directos - 500,00 € - 500,00 € - 500,00 €
Costes indirectos - 2413633 € - 2495080€ - 2519514 €
Amortizacion 600,00 € 600,00 € - 600,00 €
3.263,34 € 316,79 € 7.982,73 €
PN+Deuda-Caja
Capital Invertido H1 H2 H3
PN - 3.26334€ - 294655€ 5.036,18 €
Deuda - € - € - €
Caja - 566334€ - 474655 € 3.836,18 €
2.400,00 € 1.800,00 € 1.200,00 €
ROIC -136% 18% 665%

TABLA 35: ROIC Inversién WEB Online

La apertura de la Web online va a suponer un nuevo canal de negocio que va a aumentar las
ventas considerablemente. No solo es la inversiébn y un aumento de la compra de
aprovisionamiento, si no que tendra unos costes de mantenimiento anuales y requerira un
empleado que lleve todos los pedidos y atencion al cliente de los clientes online.

Pero se percibe que, aunque obviamente el primer afio con el desembolso de la inversion y
costes no es rentable a partir del H2 va a suponer rentabilidad absoluta, sin dejar atras darse a
conocer més all& del Barrio de Chamberi.
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8.4. Ratios

Se van a calcular y analizar los Ratios Financieros teniendo en cuenta también las cifras de los
Estados Financieros previos a las primeras medidas circulares del Negocio y posteriormente a
partir de H1 con las nuevas medidas, pudendo asi llegar a conclusiones a través de una
metodologia comparativa.

8.4.1. Beneficio Neto sobre ventas

Beneficio Neto Sobre Ventas

2.019
-18.0% -3,5% -17,3% 5.4% 9.2% 15.2%

Formula A Beneficio neto / Ventas

Los resultados de los primeros ejercicios fueron negativos debido a las grandes cantidades de
inversion, muchos gastos de explotacidn, plantilla sobrante y la poca penetracion en el mercado
que iba haciéndose poco a poco un hueco y el desconocimiento de sus clientes.

Por lo que las nuevas medidas van a convertir esta ratio en positivo acercandose a un % normal
entre 10-15% de beneficio sobre ventas en el sector minorista-hosteleria.

8.4.2. Rentabilidad Econdmica (ROA)
Rentabilidad Econémica (ROA)

2.019

19,4% 33,9% 50,5%

Formula A EBITDA /Activo

La rentabilidad es nula durante esos primeros ejercicios, pero comenzara a ser muy alta a partir
de H1. Lo Unico que a partir de H1 comienza a pagar mayores cantidades de impuestos y
aumentaran las amortizaciones por las nuevas inversiones y no se tiene en cuenta en el ROA
debido a que se toma como referencia el EBITDA.

8.4.3.  Rentabilidad del Capital (ROE)
Rentabilidad del Capital (ROE)

2.019
-28,5% -6,1% -22,9% 9,5% 20,8% 37,4%
Formula A Resultado Neto Ejercicio /Patrimonio Neto

El ROE es menor al ROA debido a que la empresa no dispone de financiacién externa.
Aparentemente los primeros resultados son un tanto extrafos, pero se debe a los resultados de
los primeros ejercicios negativos A partir de H1 comienza a estabilizarse.

8.4.4. Ratio Liquidez

Liquidez

2.019

0,84 0,83 1,05 523 582 4,44
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Formula A Activo Corriente /Pasivo Corriente

Los primeros afios las deudas eran mayores que todo su Cash por eso tenemos un Ratio inferior
a 1, por lo que tuvieron problemas para acarrear sus deudas por ello las cuentas de proveedores
en el balance son altas. Sera a partir del 2020 cuando se empieza a recuperar su liquidez y
aumentar su tesoreria por el aumento considerable de sus ventas alcanzando buenos niveles y
sin ningln problema de pago.

8.4.5. Ratio Solvencia

Solvencia

2.019
2,94 4,26 4,28 13,91 11,09 6,89

Formula A Activo/ Pasivo

La ratio de Solvencia tiene que aproximarse a 1,5 ya que en este caso nuestro ratio al estar esta
muy por encima de 1,5 podemos correr el riesgo de tener demasiado activo, suponiendo una
infrautilizacion de recursos. En los periodos H1-H3 sube debido al aumento considerable en la
tesoreria de Picon.

8.4.6. Ratio Endeudamiento

Endeudamiento

2.019
0,51 0,31 0,31 0,08 0,10 017

Formula A Pasivo/ Patrimonio Neto

El nivel éptimo de endeudamiento seria una ratio entre 0,4-0,6. Solo durante el afio 2018. Los
siguientes periodos con un valor menor a 0,4 supone una limitacion para el crecimiento de la
empresa, pero se prefirié ser precavidos durante los primeros afios, pero a partir de H3 Picén
tendria cierto margen para realizar inversiones nuevas y ganar capacidad operativa
acercandose hacia un modelo cada vez mas circular.

8.4.7. Fondo de Maniobra

Fondo de Maniobra

2.019

- 548216 € |- 3.23590 € 97870€ | 2957420€ | 3749875€| 4706735¢€

Formula A Activo Corriente i Pasivo corriente
El fondo de maniobra estd muy ligado a la ratio de Liquidez previamente analizado y nos indica
en vez de en porcentaje la cantidad de recursos que Picon necesita para realizar su actividad en

el corto plazo.

Como vemos en 2018 y 2019 no tenia recursos suficientes por lo que sus deudas se iban
acumulando, pero a partir de 2020 aunque es escasa la cantidad por imprevistos en H1 genera

JUIR HEITEIO YARCZ. ..o Universidad Francisco de Vitoria 83



. , MERCADO DE
TFG ADE- Vallehermoso Circular: PICON. ... ... VALLEHERMOSO \ﬁ

un margen de maniobra suficiente para su negocio, pudendo aumentar la rentabilidad de esta,
realizando alguna nueva inversion.

8.4.8.  Margen de Contribucion

Margen Contribucion

2.019
49.752,16 €

9513378 €| 11167168 €| 135024,73 €

53.986,11 €

3797682 €

Formula A Ventas - Costes Variables

Para calcular el Margen de Contribucidn normalmente se usan datos unitarios y dado el tipo de
negocio de Picon tanto rincon gastrondmico como tienda y su variedad de precios es imposible
por légica he usado esta férmula.

Se asume que los costes variables de Picdn son las compras. Por lo que comparado esta cantidad
con los gastos fijos que tienen durante los primeros periodos es muy baja por ello tenemos
resultados negativos, pero con la medida de restructuracion de precios, las nuevas lineas de
negocio, nuevos clientes y en general un crecimiento de las ventas el margen es amplio
pudiendo obtener un beneficio positivo para dar continuidad al negocio.

8.4.9.  Punto de Equilibrio

GF 73.380,98 € 83.671,92 €
cv 47.556,13 € 63.199,97 €
Ventas 109.864,97 €| 176.39754 €
1- (Coste variable total

/ Ventas totales) 0,57 0,64
Total

Ventas PE 129.387,73 € 130.387,26 €
N° Clientes PE 5.176 5.215

Formula A Costes fijos / 1- (Coste variable total / Ventas totales)
Hemos calculado dos puntos de equilibrio:

e Uno con los numeros de 2019, que serian nimeros representativos de la primera etapa
de Picon. Obtenemos que hay que hacer un minimo de ventas de 129.388€ con esta
estructura de costes. Por lo que es normal que nuestro resultado sea negativo ya que
esta por debajo de su punto de equilibrio.

El punto de equilibrio se traduce también en 5.176 clientes ya que el ticket medio esta
en torno a 25€ por persona.

e Y el otro con los nimeros de H2, representativo de la segunda etapa ya con medias

circulares.
El punto de equilibro de esta etapa es menor al haber aumentado el margen de los
precios y ajustar ciertos costes por lo que se necesitan vender 130.387€. Por lo que ya
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estamos por encima del punto de equilibrio, sin tener en cuenta otros gastos financieros,
impuestos y amortizaciones.

El punto de equilibrio en esta ocasion se traduce en 5.215 clientes.

8.4.10. ROIC
ROICS
-25.736,47 -5.338,50 -19.882,73 11.364,27 21.727,08 40.106,37
66.797.30 62.986,68 65.893.26 90.158,88 7845419 80.533,97
34.349,52 19.317,79 20.100,45 6.983,69 7.773,94 13.672,61
2.459,31 € 512545 € 10.35518 €| 1410752 €| 1883182 €| 4267382 €

26% 7% 26% | | |
TABLA 36: ROIC General

Anteriormente calculamos los ROICS de las nuevas inversiones ahora tras calcular los del
negocio en total podemos decir que gracias al nuevo enfoque del negocio a partir del H1 se
comienza a tener una rentabilidad por cada € del capital invertido.

Se precisa a partir de H3 hacer nuevas inversiones tanto por la tesoreria producida, por los
ROICS como por el ratio del ROE.

8.4.11. VANYTIR

FLUJOS DE CAJA OPERATIVOS
2.020,00 €

2,018,00 €

2.019,00 €

EBIT 25.736/47 € - 533850€ - 19.88273¢€ 11.364,27 € 21.727,08 € 40.106,37 €
AMORTIZACIONES 8.609,76 € 7.32742 € 6.338,83 € 7.488,83 € 7.488,83 € 7.488,83 €
IMPUESTOS 2.841,07 € 543177 € 10.026,59 €

FCO

17.126,71 € 198802 € - 1354390 € | |

I |

69.957,79 €
17.126,71 €
1.988,92 €

Inversiones 69.957,79 €

_ 3 Primeros Afios 6 afios

-96.406,98 € -31.511,31 §
-99.99 % -6,49%

13.543,90 €

10.012,02 €
TABLAS 37: VAN Y TIR 2378414 €

37.568,60 €

Ya que Picon esta financiado en su totalidad por fondos propios no tenemos la tasa de descuento
tan clara como seria obtenerla al tener una financiacion por ajenos. Por ello voy a tomar 1,5%
gue es la rentabilidad media al depositar tu dinero en un fondo en un plazo de 10 afios.

El VAN sigue dando negativo tras no obtenerse la rentabilidad esperada de 1,5%. Aungue
teniendo en cuenta los nuevos resultados va mejorando.

La TIR es negativa aun al terminar H3 con los resultados esperados, pero esta a punto de
alcanzar la rentabilidad esperada.
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9. CONCLUSIONES Y FUTURO

Obviamente, Picon tras estos cambios va acercandose a un modelo més circular, pero es complicado
ser circular al completo ya que hay variables que no son controladas por la propia empresa, por ello se
ha intentado hacer tanto hincapié en el analisis de proveedores, metodologias de transporte, packaging
gue son mas accesibles. Las empresas como Picon no pueden crear una economia circular por si solas,
los stakeholders tienen un importante papel muy importante que desempefiar.

Se necesitan a las autoridades para crear marcos favorecedores que estimulen y permitan que las
empresas y los consumidores contribuyan a una economia circular. Los consumidores cambiaran la
demanda a través de su comportamiento dejando de comprar cosas que realmente no necesitan y
provocando desperdicios innecesarios de productos que aun son suficientes. Los accionistas deben
fomentar y apoyar la transicion hacia una economia circular invirtiendo para lograr un cambio positivo
en empresas que contribuyen a la transicion hacia una sociedad sostenible.

Desde mi perspectiva la economia circular no solo es buena para la sociedad y nuestro planeta, sino que
también es una oportunidad de negocio, especialmente a largo plazo. Las empresas gque se adapten a
la economia circular se aseguraran de seguir disponiendo de los recursos y materiales que necesiten en
el futuro. Esto refuerza la viabilidad comercial de su negocio y, en ultima instancia, su éxito financiero,
al tiempo que aumenta su sostenibilidad.

El negocio como tal en los primeros afios hacia la circular ha ido consistiendo en pequefias acciones
sostenibles pero sobre todo en marketing y concienciacion del consumidor pudiendo atraer a nuevos
clientes y consiguiendo que se unan a la causa los que ya eran fieles, esto se espera que genere mas
beneficios y asi poder invertir en nuevas medidas claramente circulares

Tras el analisis de Picon se prevé que la aproximacion a la circularidad del negocio no solo va a tener
un impacto positivo en sus resultados financieros, sino en todos sus stakeholders cualitativamente
buscando que poco a poco arrastre a mas a unirse a un cambio de modelo linear a uno circular. Pero no
solo vale generar dinero, como muchos de sus ratios nos indican incluso su plan de marketing necesitaria
de nuevas iniciativas a mas largo plazo, por lo que ese dinero generado seguir invirtiéndose en mejorar
el negocio, para ello en un futuro se prevén:

— Una de las nuevas introducciones al catadlogo de Picon a largo plazo son los productos de 52
gama de los que ya he hablado anteriormente. En un obrador externo se van a elaborar muchas
de las recetas de Picdn las cuales tendran una caducidad de entre 22 y 40 dias y son recetas a
punto de terminar; que podran comprar para llevarse a sus casas los clientes o servira para
ampliar la carta de degustacion y tener mas opciones. Su metodologia de conservacion es el
vacio, por lo que ya se estan valorando opciones reutilizables de empresas como EcoRiera 'y
Plastobreiz & Plastoloir para que todo el plastico que genera el envasar al vacio no sea un
inconveniente.

— Mend del Mercado: Producir un mend de etiqueta Vallehermoso no solo servira para
promocionar el Propio Mercado, sino para aprovechar los alimentos frescos que no se vendan
en los puestos y las manos culinarias de cada rincon gastrondmico de Picdn, alejando a diversos
negocios del mercado a usar plataformas Delivery alejadas de una entrega sostenible para mi
gusto.

— Sistema Delivery: A largo plazo seria interesante a nivel de mercado automatizar a través de
una plataforma que usase la Inteligencia Artificial y Big Data los procesos de entrega a nivel
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de mercado pudiendo usar propios vehiculos de Vallehermoso que serian ecoldgicos y se
ahorrando recursos, logrando un servicio optimizado al maximo y con menor impacto
ambiental.

Por altimo, me encantaria destacar que en los indicadores financieros de caracter mas macroeconémico
como el PIB reflejan la economia circular persé ya que solo impacta el valor tras su primera
transformacién (tipico de una economia lineal), por lo que habria que replantear como se refleja, el
valor que crea reutilizar materias primas, contribuir a salvaguardar el planeta, reduccién de la huella de
carbono entre otras muchas cosas, en los indicadores financieros globales ya que la Economia Circular
es el Unico futuro para poder disfrutar del planeta que tenemos.
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-ZWTq97JiEH8BAI1aQ7gh6E521RIOKZII7jGI1-SIO9XYmM8

e GANADERIA LA PARED: http://www.quesolapastora.es/

e AYANTO: http://www.mojoayanto.es/

e MOLINO DE IMENDI: https://www.facebook.com/Molinolmendi/

e SALMON DE UGA: https://www.facebook.com/ahumaderiadeuga/

e CERVECERA ISLA VERDE: https://cervezaislaverde.com/

e BODEGAS BLASCO: https://www.bodegablasco.com/blog/cervezas-
nacionales/

e VINATIGO: https://vinatigo.com/en/

e SUERTES DEL MARQUES: http://www.suertesdelmarques.com/

e VALLE DE GUIMAR: http://bodegavalledeguimar.com/
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ANEXOS

Anexol:AEvol uci -n del Pl B, eEspafad.nsumo vy |
Fuente: Informe de la situacion econdmica CCAA Madrid 1er trimestre 2021

Evolucidn del PIB, el consumo y la inversion en Espaiia
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Anexo I1: AParo Registrado CCAA Madrido
Fuente: Informe de la situacion econémica CCAA Madrid ler trimestre 2021
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Anexo I11: iPirdmide poblacional Barrio de Chamberio
Fuente: Indicadores de la Estructura y la Dindmica demografica a 1 de enero 2020.
Barrios en cifras Ayuntamiento de Madrid
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Anexo IV: fiNivel educacional Distritos del Barrio de Chamberio
Fuente: Indicadores de la Estructura y la Dindmica demografica a 1 de enero 2020.
Barrios en cifras Ayuntamiento de Madrid

Proporcion (%) de personas con ‘Educacion Insuficiente’
y 'Educacion Superior

O7. CHAMEERI 071. Gaztambide 072, Arapiles 0732 Trailgar 074. Almagro 075, Rios Rosas 076, Vallehermaoso

e Educacian insulicien e m— Educacian Supedor i i Cudad der Madid) e Eciuicayciin Superdor {Cudad de Maddd)

JUR HEITEIO YARCZ. .. e Universidad Francisco de Vitoria 93



_ . MERCADO DE
TFG ADE- Vallehermoso CircUlar PICON. .. ..o e VALLEHERMOSO g

Anexo V: AiEmpresas comerciales por tipo de establecimientoo
Fuente: INE

Empresas comerciales por tipo de establecimiento
(DIRCE 2019)

= Comercio en establecimientos
no especiallizados

= Comercio de alimentos, bebidas
y tabaco

" = Estaciones de servicio
Comercio de equipos
S informdticosy TIC's
= Comercio de articulos de uso
”0,91% doméstico
~ 2,97% = Comercio de articulos culturales

5,96%

y recreativos
= Comercio de otros articulos en
establecimientos especializados
= Mercadillos

Anexo VI: APerfiles Clientes Picon vs Competenciad
Fuente: Elaboracién propia

RANGOS DE EDAD PERFIL SOCIAL
X ; : : Mi comercio Mi competencia
Mi comercio Mi competencia ——

rrija;:f‘a o5 fenta 4.64% 1.28%
Entre 19y 29 afios 29.41% 12.12% .

/;staalarlados Renta 36.22% 35.39%
Entre 30 y 39 afios 38.08% 19.10% Auténomos 7.12% 8.90%

Aslaniackds fent 14.86% 24.76%
Entre 40 y 49 afios 16.41% 24.72%

ﬁ:jaalarlados Renta 20.12% 26.70%
Entre 50 y 64 afios 12.69% 26.77% Jovenes /

Universitarios 17.03% 2.97%

Mi comercio Mi competencia

@
62.54% w 45.68%

)]
37.46% ﬂ\ 54.32%

JUlla HErrero YAREZ. ... Universidad Francisco de Vitoria 94



