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A. Plan de Operaciones

1 Mapa de Procesos

En los siguientes apartados se describen los cuatro procesos primordiales de Wooden Crate para
llevar a cabo nuestra actividad: Proceso de alquiler por parte de un cliente, Proceso de devolucion,

Proceso de gestion de incidencias y Proceso de acuerdo con los partners.

Proceso de Alquiler
En el proceso de alquiler se tiene en cuenta cada uno de los pasos que debe llevar a cabo el cliente,
con el fin de recibir en su casa uno de nuestros productos. Los pasos por los que se compone este

proceso son los siguientes:
19 Fase de Localizacion

En esta primera el cliente busca de manera fisica y online el producto que pueda satisfacer sus
necesidades; tras haber localizado Wooden Crate, se decanta por uno de nuestro productos y

comienza el proceso de alquiler del pack escogido.
29 Fase de Adquisicion

Una vez ha seleccionado el producto en la etapa anterior, procede a realizar el pago por los
productos adquiridos y a rellenar la documentaciéon necesaria para el envio del mobiliario; asi
como los documentos que establecen una relacion contractual con Wooden Crate por el alquiler

de los muebles durante el periodo de tiempo establecido por el arrendatario.
3% Fase de Aprobacion

Una vez recibido el pedido del cliente en cuestion, se procede a confirmar que este es apto para
establecer el contrato y se dispone el enviado de los documentos para que el cliente los firme;
accediendo a asi a la relacion contractual de los muebles por el periodo de tiempo estipulado con

Wooden Crate.
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Una vez recibidos los documentos firmados se procede al contacto con el parner para que envie

los muebles directamente al consumidor final para pueda disfrutarlos en su hogar.

Localizacion Adquisicion Envio y Aceptacion

Figura 1: Proceso de Alquiler

Proceso de Devolucion

En este proceso se lleva a cabo el retorno de los muebles por parte del cliente, ya sea por una

finalizacion de contrato o por decision del cliente de no continuar disfrutando de los mismos.
19 Fase de Comunicacién

En caso de finalizacion del contrato se procede a comunicar al cliente que el plazo ha finalizado y
se le procede a preguntar si prefiere alargan el servicio o si prefiere terminarlo. Por otro lado,
puede darse la casuistica de que el cliente no desee o no pueda seguir adelante con los servicios

de Wooden Carte, lo cual podria conllevar una sancién econémica.
24 Fase de Documentacion

Independientemente de la situacién del cliente, en esta etapa del proceso se desarrollan los
papeles necesarios para rescindir o continuar la relacion con el cliente. En caso de que continue,
tan solo se envia la documentacion para su firma; pero en caso de rescisiéon, no solo se firma sino

que se continua con el proceso de devolucién de mobiliario.
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3% Fase de Recogida

Continuando con el proceso de devolucidn, se establece una fecha de recogida de los muebles
alquilados, que convenga tanto al parner como al cliente; dando por finalizada asi nuestra relacion

con el cliente.

Comunicacién Documentacién -

Figura 2: Proceso de Devolucion

Proceso de Incidencias
En este proceso del plan de operaciones se describen las etapas que componen el proceso de
gestion de incidencias, en el cual se recogen las decisiones a tener en cuenta segtn la situacion

transcurrida.
19 Fase de Identificaciéon

La primera fase del proceso de incidencias es la identificacion de que se ha producido una
incidencia; ya sea, por que un cliente esta insatisfecho con el producto recibido, se haya producido
una rotura o desperfecto en alguno de muebles o bien haya recibido el mobiliario incorrecto. En
su gran mayoria estas se identifican a través de llamadas y/o mensajes realizados por parte del
cliente. Una vez se localiza pasa a ser competencia del encargado de gestidon de incidencias el cual

se encarga de analizar lo sucedido.
24 Fase de Gestion

Una vez localizado y analizado lo ocurrido se dispone a mediar con el cliente, en caso de ser un
error de envio de productos o de desperfectos de los mismos antes de comenzar a disfrutralos, el
encargado de la gestion de incidencias produce a solucionar la situacion con el parner, el
encargado del envio. Por otro lado, si el incidente fue culpa del cliente, se lleva a cabo la
repercusion econdmica pertinente por danos y perjuicios, donde el cliente debera abonar en

menos de 15 dias el coste de la reparaciéon del mobiliario.
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39 Fase de Recuperacion

Una vez resuelta la incidencia, el parner procede a recoger el mobiliario dafiado en la vivienda del

cliente, con el fin de llevar a cabo un arreglo o sustitucion del elemento perjudicado.
4° Fase de Envio

En caso de que se devuelva el mueble al cliente, se pacta una fecha entre parner y arrendatario
para poder recibir el mueble en las condiciones 6ptimas de uso. Dando por finalizada asi la gestion

de la incidencia.

Figura 3: Proceso de Gestion de Incidencias

Proceso de Acuerdo con Parners

En este proceso se lleva a cabo todas las fases del acuerdo comercial, desde el punto de

identificacion de los parners hasta el cierre del contrato entre las dos compaiiias.
19 Fase de Busqueda y Analisis

En esta primera fase inicial del proyecto, se lleva a cabo la bisqueda de potenciales parners; asi
como, el analisis de las caracteristicas de cada uno de ellos, con el fin de identificarlos como

posibles candidatos.
29 Fase de Selecciéon y Contacto

Una vez se haya obtenido una lista de posibles parners que cumplan los requisitos establecidos,
se procede a establecer contacto con cada uno de ellos, para conocer mejor su situacion y observar

maés de cerca como trabajan y la calidad de sus productos mobiliarios.
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39 Fase de Comunicacion y Negociacion

Tras haber establecido cuales de ellos podrian formar parte de nuestro grupo de parners, se
disefian unas serie de condiciones y requisitos que Wooden Crate demandara a dicho parner para
poder comenzar la relacion laboral. Estas condiciones varian en funcion de que nos puede aportar

el proveedor.

Una vez identificados se procede a comunicar al parner que estariamos interesados en llevar a
cabo una relacién comercial con ellos; mediante la cual, haremos de intermediarios con el cliente
final en un servicio de alquiler de mobiliario. Después, comenzaria el proceso de negociaciéon en

siy se establecerian los acuerdos necesarios para llevar a cabo la relacion laboral.
4° Fase de Firma e Inicio

Una vez se hayan sentado las bases del acuerdo, se llevara a cabo la firma del contrato ante notario,
asi como de toda la documentacion pertinente. Comenzando de esta forma la relaciéon con el

parner.

Figura 4: Proceso de Acuerdo con Parners

2 Soluciéon Tecnoldgica

La actividad de los negocios en los diferentes mercados, y sobre todo en el nuestro, se lleva a cabo
en internet, es por eso que consideramos de vital importancia desarrollar una solucion tecnologica
adecuada; para poder de esta manera, hacer frente a las necesidades del mercado de la forma mas
competitiva posible. Es por ello que se ha decidido contratar a una agencia que se encargue de
llevar a cabo el desarrollo completo de la plataforma web de Wooden Crate, pudiendo asi ofertar
una web mas completa desarrollada por profesionales que se encuentre en constante evolucion.
Para ello entendemos como primordial que se deben llevar a cabo las siguientes acciones, con el

fin de extraer el maximo rendimiento a la plataforma:
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-Debido a la multitud de métodos de pago que existen actualmente, desde Wooden Crate
queremos incorporar varios sistemas de compra, para asi poder llegar a un pablico mayor. Salvo
por transferencia bancaria, se podran adquirir los pakcs a través de Google Pay, Paypal y nuestra
propia pasarela de pago, en la cual tan solo sera necesario introducir los datos de la tarjeta de

crédito o débito.

-Se estipulara la recepcion de un informe mensual sobre los datos generales de comportamiento
del usuario medio en la web, pudiendo comprender asi, por ejemplo, cuales son los hot-sposts de
la plataforma para mejorar la interaccion con la pagina web. Esta informaciéon también aportara
al equipo comercial ya que se observaran, sin necesidad de conversion de la venta, cuales son los

productos mas visitados.

-Por otro lado, se pedira el requerimiento de una proteccién alta de seguridad de la web y de sus
datos; ya que, la informacidn es vital en la toma decisiones y actualmente es mas frecuente poder
recibir un ciberataque y un consecuente robo de informacion. La empresa encargada de realizar
la pagina debera encargase de introducirle diversos firewalls y sistemas de proteccién y deteccion

de potenciales robos de datos web.

En cuanto a la descripcion de la plataforma, se busca una plataforma a la cual se pueda
acceder a través de internet y de cualquier dispositivo, ya sea ordenador, tablet o movil;
adaptandola asi a las necesidades del cliente. A nivel de caracteristicas generales de la plataforma

se busca lo siguientes:

-Un formato atractivo de cara al publico, que atraiga a los consumidores y que ayude a aumentar

la tasa de conversion de la compra.

-De forma complementaria al punto anterior, dentro del formato atractivo también se busca un
formato intuitivo y facil de utilizar. Basandonos en la teoria de los tres clicks, punto a partir del
cual se reduce la tase de conversidon en un 73%, la pagina ha de ser lo mas accesible posible,

pudiendo alcanzar el resultado deseado en menos de estos tres clicks.

-Se busca la escalabilidad en la pagina, una mejora continua que nos permita reaccionar a
cualquier cambio de tendencia en el mercado; ya sea un cambio de tendencia en los gustos o la

necesidad de inclusion de una nueva funcionalidad en la pagina.
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-A su vez se pretende obtener una pagina web que sea operable por el consumidor en cualquier
momento, con una tasa de carga 6ptima que permita navegar al usuario sin necesidad de esperar
a que cargue las paginas de la plataforma. Para ello, debe de estar optimizada en todo momento,
por lo cual se deben evitar acciones que ralenticen la capacidad de carga, como por ejemplo, subir

videos de gran tamafio o imagenes de muy alta calidad.

Por tltimo, si bien es cierto que el desarrollo web se llevara a cabo a través de una empresa externa
y especializada, se tendra activo en todo momento unas herramientas de analisis de datos
de la web (CRMs); para asi poder tener informacion diaria y actual de los datos generales de la
web. La herramientas seran Google Analytics y Google Search Console, através de ellas se
observaran las tasas de conversion, los CTR (Click throgh rate), el namero de visitas y sus
variaciones, impresiones, tiempos de navegacién, ... En las siguientes imagenes se pueden

observar el aspectos y los componentes de cada una de estas herramientas.

= Google Search Console

B examplecom # EXPORT

A Oveniew = Last updared: 4 howrs age (D
©, URLinspection
Performance
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G CoroVieb Vitals PAGES COUNTRIES  DISCOVER APPEARANCE DATES =
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Pge & clke Impressions
S Breadonumbs.
© e 187
O Loges o 191
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Figura 5: Plataforma Google Search Console
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Modelo de Arquitectura Tecnolbgico
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Figura 7: Modelo de Arquitectura Tecnolégico de Wooden Crate

Estrategia de Implantacion

La estrategia de implantacion que llevaremos a cabo sera gradual y se ira adaptando al desarrollo
de la compaiiia en el mercado y a la aceptacion y necesidades de nuestros clientes. Para ello sera
imperativo contar con una plataforma web que sustente nuestra actividad de negocio, y que esta

vaya avanzando segtn lo haga la empresa y el nimero de ventas.
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Destacar que también sera de vital importancia desarrollar la plataforma en las ciudades clave
para nuestro crecimiento, aquellas con un tamariio suficiente como para sostener nuestro negocio

y hacerlo evolucionar segiin nuestra previsiones.

A su vez se llevaran a cabo, independientemente del afio, acciones continuadas de ventas con el
fin de mejorar nuestros porcentajes de conversion y crecimiento, tanto a nivel online como de
cifras de negocio. La idea general del equipo es la de ser autosuficientes los primeros afios,

contando con una posible inyeccion de capital por parte de un socio comercial.

Ano 1:

Como podemos observar en el plan de lanzamiento, se llevardn a cabo diversas acciones
relacionadas con la penetracion e impulsién de la marca en el mercado actual. En cuanto a la
acciones relacionadas con los aspectos mas tecnologicos se llevara a cabo el desarrollo de una
pagina web desde la cual los clientes puedan acceder y ver que hacemos y como lo hacemos, ver
nuestros diferentes packs y ofertas de mercado, hacernos cualquier pregunta o sugerencias y

adquirir dichos servicios si lo desean.

Ya que desde Wooden Crate creemos que esto es un punto vital para alcanzar nuestros objetivos,
se ha tomado la decision de realizar una inversidon en una compania de desarrollo web, la cual se
encargara de componer y codificar la plataforma. Con esta decisidon se pretende otorgar a los
potenciales consumidores la mejor herramienta posible, accion alineada con nuestra propuesta
de valor de dar al cliente siempre lo mejor. La inversién serd de unos 50.000 euros

aproximadamente.

En cuanto al despliegue de zonas geograficas desde las cuales operar, se ha decidido comenzar
por Madrid; ya que, no solo nos trae una serie de beneficios fiscales significativos para nuestra
creacion, sino que es el mayor mercado potencial en Espafia; ademas, Madrid también aporta un
crecimiento elevado y contante del nimero de viviendas en alquiler, tal y como se ha sefialado en

el apartado de necesidad existente.

A nivel de marketing se llevaran a cabo acciones como anuncios offline en paradas de metro y bus,
anuncios en revistas y blogs de decoracion, se potenciaran las redes sociales y ase subira contenido

de calidad que aumento nuestro trafico en la plataforma en otras.

13
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En cuanto al incremento de equipo en Wooden Crate, no se requieren incorporaciones nuevas de
personal, ya que se contempla que los socios pueden llevar a cabo las tareas requeridas sin ningin

problema. A nivel de ventas se prevé una facturacion de 151.865,3 euros.

Ano 2:

Siguiendo el plan establecido, en el segundo afio desde la formacién de la compaiiia se buscara

seguir aumentando el negocio a través de diferentes acciones tanto online como offline.

En cuanto a la plataforma, se solicitara ala empresa encargada del desarrollo y gestion de nuestra
pagina web la adaptacién de la pagina a nuevas necesidades del mercado y las posibles variaciones
de los productos ofertados. Por supuesto, se tiene en cuenta que la empresa competente trabajara
de forma ininterrumpida en la mejora continua de la plataforma web, con el fin de estar
actualizados a las necesidades de nuestros consumidores y de los cambios en el mercado. Se
invertiran algo mas de 5.000 euros en continuar con estas necesidades inherentes de

mantenimiento y soporte de la plataforma web.

A nivel de expansion geografica en el mercado, se dispone el aumento de las localizaciones de
oferta de servicios, expandiendo el negocio a la segunda ciudad méas grande del territorio espafiol,
Barcelona. La cual, segin los estudios, es la siguiente ciudad que nos podra proporcionar un
retorno similar, aunque menor al de Madrid; aportando asi una nueva base de sustento del
negocio como segundo pilar de ventas. En ella se llevaran a cabo acciones de integracion en el
mercado a nivel de redes sociales, anuncios en blogs de decoracion, en webs de alquiler de pisos
de la ciudad, anuncios offline en paradas de metro y estaciones de autobuses de mayor relevancia;
por supuesto, se llevara a cabo una campana de lanzamiento a través de anuncios en nuestra

propia pagina web.

A nivel de personal mantendremos la estructura inicial de cuatro componentes y se estudiara una
posible incorporacion para ayudar a gestionar la apertura de Barcelona, un nuevo empleado que
lleve a cabo labores tanto comerciales como de apoyo al negocio. A nivel de ventas estas se

cuadriplicado, alcanzando los 752.736,8 euros este segundo ano.

14
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En cuanto a las acciones de marketing continuaran en aumento siguiendo la tendencia del primer
afno, aunque, se eliminaran aquellos métodos que no atraigan el trafico esperado para si poder

reducir costes. Destacar que se incorporara el marketing de Blogger en este segundo afio.

Ano 3:

A partir de este ano se revisara las acciones que se quieren tener en cuanta y se reanalizara el
mercado con el fin de obtener informacién actual de calidad para tomar decisiones sobre el

horizonte temporal al que queremos aplicar las siguientes acciones.

De todas formas, se continuaran llevando a cabo actualizaciones de la pagina web de Wooden
Crate, ya que consideramos que debe de ser un trabajo de mejora y actualizaciéon constante para
ofrecer la mejor calidad posible, diferencidandonos aun mas de nuestros competidores. De forma

paralelea se continuaréa realizando inversiones en marketing online y offline.

A nivel de expansién a nuevas ciudades, se determinara en el afio anterior si se debe ampliar el
nimero de ciudades en las que nos encontramos; ya que, aun teniendo en cuanta, a dia de hoy
una posible expansion a Sevilla y Valencia, las circunstancias de la empresa pueden variar segin
la evolucién de la misma y de su aceptacion en el mercado. Se han escogido estas dos localidades
tanto por su tamano como por su localizacion geografica y su disposicién como capitales de

atraccion de turismo en Espafa.

A nivel econémico se ha generado unas ventas de 1.263.009,4 euros, un crecimiento de algo
menos del doble en comparacién con lo ingresado en afio anterior. En cuanto a implementaciones
de personal se incorporaran 2 personas a la plantilla, para continuar con la expansion y para

ayudar en el dia a dia de la empresa.
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PACKS CLIENTES

MARKETING

CLIENTES EMPLEADOS LOCALIZACION

PARNERS

Los Packs que se disponen al
servicio del cliente son:

Pack Habitacién Bebé

Pack Despacho

Pack Dormitorio Couple

Pack Habitacion Individual

Pack Dormitorio Estudiante

Pack Salon

Pack Casa completa

Pack Habitacion Bebé Partner
Pack Despacho Partner

Pack Dormitorio Couple Partner
Pack Habitacion Individual Partner
Pack Dormitorio Estudiante Partner
Pack Salon Partner

Pack Casa completa Partner
Servicio Decoracién

Las principales acciones de
Marketing son:

Desarrollo en Redes Sociales a
través de contenido y
promociones

Anuncios en Blogs de decoracion
Anuncios en Webs de alquiler de
pisos

Acciones de SEO y SEM

Anuncios en estaciones de metro
y bus

Lanzamiento de promociones de
bienvenida

MADRID

4
socios

Las acciones de Marketing en el
segundo afio son:

Publicidad en la propia
plataforma de nuevas ofertas
Continuidad de los anuncios
fisicos como en el afio anterior
Continuar creando nuevos
contenidos en redes sociales e
introducir a Blogger de
decoracién para aumentar la
visualizacion de nuestros
servicios

MADRID
¥/
BARCELONA

4 socios
e
empleado

VALENCIA
Y/
SEVILLA*

4 socios
+2
empleados
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Figura 8: Estrategia de Implantacion por Anualidades

3. Estructura societaria

Tras analizar las diferentes y diversas opciones de constitucion de la empresa para Wooden Crate,
se ha seleccionado la forma juridica de Sociedad Limitada Nueva Empresa; debido a su facilidad
de creacidn, la cual se puede incluso constituir de manera telematica, asi como por sus otras
numerosas ventajas como, por ejemplo, los gastos reducidos y las ayudas fiscales asociadas

durante los primeros afios desde su creacion.

La sociedad estara compuesta por cada uno de los cuatro miembros del equipo actual, los cuales
aportaran a partes iguales las totalidad del coste minimo de constitucion el cual se eleva hasta los
3.012 euros. Resaltar que cada uno delos miembros de la empresa constituida no solo sera
miembro de esta, sino que ademas ayudaran a desarrollar el proyecto llevando a cabo diversas

funcionan de direccién dentro de la misma. Los miembros que la constituyen son los siguientes.

e Judit Delgado
e Bea Carbonell
¢ Rubén Roig

e Miguel Garcia

En cuanto a otros temas a destacar, nominar que cada uno de los miembros que componen la
sociedad aportara 753 euros de forma inicial para la creacion de la sociedad, lo cuales forman
parte de los 30.000 euros (que cada uno aportara individualmente) necesarios para ayudar a

despegar el proyecto.

El cual tendra sede en Madrid para facilitar la gestién del territorio; asi como por los
anteriormente mencionados beneficios adheridos al desarrollo de nuestra actividad. Sefialar, que
la marca sera registrada en el registro mercantil para su proteccién y que tributara por el impuesto

de sociedades.
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Pacto de Socios
ARTICULO 1: COMITE DE GERENCIA

a) El orden interno se sujeta a la direcciéon de un Comité de Gerencia, compuesto por los socios.

Su mision seré la alta direccion, gestion y gobierno de aquélla.

b) El Comité de Gerencia se reunira en la forma peridédica que por el mismo se acuerde, como
minimo una vez al mes, en las ocasiones extraordinarias que se consideren necesarias, en un plazo
maximo de cinco dias desde la oportuna convocatoria acompanada del orden del dia
correspondiente. Asimismo, se reunira a peticion justificada, formulada por escrito, de cualquiera

de los socios.

c¢) El Comité de Gerencia quedara validamente constituido siempre que asistan todos los socios

que lo componen, los cuatro.

d) De cada reunidon se levantara el acta correspondiente que sera firmada por todos los

componentes del Comité.

ARTICULO 2: COMPETENCIA DEL COMITE DE GERENCIA

El Comité de Gerencia tendra todas las facultades necesarias para el cumplimiento del objeto de

la empresa, enumerandose sin caracter limitativo, las siguientes:
a) El nombramiento del Gerente cada 2 afios.

b) La fijacidon y aprobacion de directrices y planes de trabajo para la ejecucion del proposito global

de la empresa.

c¢) La distribucién y planificacion de la financiacion general de la empresa, asi como la realizacién

de las transacciones financieras que fueran precisas acometer.

d) Autorizacion de la incorporacion del personal que se pueda requerir en los diferentes

departamentos.

e) Requerir la documentacion que estimen conveniente y las medidas necesarias para analizar y

revisar la buena marcha de la empresa.
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f) Dirigir las relaciones de la empresa con Organismos, Sociedades o personas con los que haya

que relacionarse oficialmente.

g) Aprobar los balances y el resultado de cada ejercicio, y decidir cudndo deben distribuirse y

donde los beneficios y hacerse efectivos.
h) Aprobar todas las compras, suministros, subcontrataciones, etc., de cualquier indole.

i) Cualquier otra actividad de alta direccion que sea precisa para el mejor desarrollo del objeto de

la empresa.
j) Aprobar el plan de operaciones y el presupuesto de inversiones y costes de ejecucion.

k) La toma de decisiones se realizara de forma consensuada, ninguno de los socios ocultara
informacién relevante al resto o actuara en su propio beneficio perjudicando el interés de la

sociedad ni de la empresa.

) Los acuerdos se tomaran por mayoria y si ésta no se logra respecto de algin asunto, el gerente

dispondra del derecho de voto de decisivo que solvente el empate técnico.

ARTICULO 3: CONFIDENCIALIDAD

a) Los socios se comprometen, tanto durante la vigencia de la sociedad como una vez extinguida,
a no transmitir, difundir o revelar a terceras personas informacion confidencial de la sociedad a
la que tengan acceso como consecuencia de su actividad, o a utilizar tal informacién en interés
propio. El deber de confidencialidad permanecera tras la finalizacion del presente contrato y/o

tras la salida de uno o varios socios de la sociedad.

ARTICULO 4: NO COMPETENCIA

a) Los socios no podréan realizar actividades que puedan hacer la competencia a la sociedad

mientras tengan la condicién de socios y estén vinculados por el presente acuerdo.

b) En caso de estipularse una prohibiciéon de competencia post contractual, es decir que el exsocio

no realice actividades econdémicas que hagan la competencia una vez el socio ya no pertenezca a
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la sociedad, ésta debera ser compensada econdmicamente de forma adecuada tras la terminacion
de la relacién con la sociedad. De todas formas, se estipulard como minimo un periodo de 2 afios

de no competencia.

ARTICULO 5: PERMANENCIA

a) Las partes se comprometen a mantener su condiciéon de socios y a no trasmitir la propiedad de
sus participaciones sociales durante un plazo minimo de 36 meses a contar desde la fecha de firma

del presente acuerdo.

ARTICULO 6: SEPARACION Y EXCLUSION DE SOCIOS

a) Los socios tienen derecho a separarse cuando no estén conformes con determinados acuerdos

sociales que alteren las condiciones basicas que motivaron su ingreso en la misma.

b) Asimismo, el socio que no se responsabilice de llevar a cabo las tareas a las que se comprometio,
asi como cuando cause perjuicio grave a la sociedad o a cualquiera de los socios, sera excluido de

la misma teniendo derecho a la liquidacion de su cuota en el capital social.

ARTICULO 7: DISOLUCION Y LIQUIDACION DE LA SOCIEDAD

a) La sociedad se disolvera por decision de los socios conjuntamente o por disposicién de la ley.
En los casos de disolucion se realizara una valoracion de los activos de la sociedad y se procedera
a una division en proporcién a lo aportado y posterior liquidaciéon cumpliendo en cualquier caso

con la normativa vigente.

ARTICULO 8: DERECHO PREFERENTE DE COMPRA

a) Todos los socios de una empresa tienen ese derecho, es decir, en las mismas condiciones, tienen

preferencia a comprar o acudir a una ampliacion de capital antes que un tercero.
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b) Si, llegado el caso, ningin socio quiere acudir a la ampliaciéon de capital o compra de

participaciones, renunciara al ejercicio de su derecho como socio.

B. Analisis de Riesgos

A través del analisis de los posibles escenarios y eventos que pueden suceder a lo largo del
desarrollo de la empresa, podemos preparar un plan de accion en repuesta a dichos escenarios,

con el fin de mitigar las posibles consecuencias de los mismos

Identificacion de los principales riesgos

Para poder llevar a cabo un anélisis mas profundo de los principales riesgos a los que podriamos

hacer frente, se han dividido estos en dos segmentos:
Riesgos internos

A nivel interno dentro de la compaiiia se plantea que pueden surgir problemas a la hora de lidiar
con los nuestros proveedores, debido a una disconformidad en los precios o bien en el método de

trabajo estipulado y sus condiciones en el reparto.

También pueden surgir problemas a nivel organizacional, una posible disconformidad en el
rumbo que quiere adoptar la compania; una confrontacion por como cuando tomar las decisiones
debido a una disparidad de opiniones. Por ejemplo a la hora de decidir los formatos de los packs

de ventas.

Por otro lado puede haber una no conformidad en la toma de decisiones sobre aspectos de

financiacion, sobre que porcentaje se le entrega a un posible inversor.

Riesgos externos

A nivel externo surgen un mayor nimero de problemas ya que son aspectos sobre los cuales

tenemos un menor control. A nivel econémico por ejemplo, la situacion actual de inflacion de los
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precios (sobre un 10%), plantea tesituras sobre que hacer con los precios finales de nuestra oferta,
ya que se ha encarecido el precio del transporte y costara mas transportar el mobiliario (debido al

aumento del precio del combustible).

En cuanto a posibles reacciones por parte de nuestra competencia, la cual tras observar nuestro
impacto en el mercado reaccione ante ello y lleve a cabo nuevas politicas expansivas que terminen

por reducir significativamente nuestra ventas.

En cuanto a nuestros clientes, puede darse la situaciéon de que si recibimos alguna critica por
nuestro servicio, se viraliza lo ocurrido y se desprestigie la imagen de marca. Dando lugar a una
caida dréastica de la ventas y a una situacion dificil de recuperar, ya que hoy en dia con las redes

sociales la informacion se propaga rapidamente.

Probabilidad de concurrencia e impacto

Para poder llevar a cabo la probabilidad de concurrencia e impacto, tomamos como referencia la

siguiente matriz:

Impacto
Probabilidad 1 2 3 4 5
1 1 2 3 4 5
2 2 4 6 8 10
3 3 6 9 12
4 4 8 12
5 5 10

Figura 9: Matriz de Probabilidad de Impacto

Esta matriz de Probabilidad-Impacto nos permite priorizar las tareas y posibles eventos segiin sus
riesgos, basandonos en la probabilidad de que el evento suceda y el impacto que provocaria en

caso de que sucediera. El orden de magnitudes para la traiz segun su eje es el siguiente:
Probabilidad

1: Excepcional: seria especialmente raro que ocurriera
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2: Improbable: probabilidad baja
3: Posible: probabilidad media-alta
4: Probable: probabilidad alta

5: Cierto: probabilidad muy alta

Impacto
1: Despreciable: practicamente ninguna influencia negativa sobre el negocio.

2: Marginal: muy poca influencia sobre el negocio, impacto leve.

3: Moderado: causaran problemas no significativos en el negocio, impacto medio.

4: Critico: afeccion grave al negocio, impacto medio-alto

5: Catastrofico: pérdida de negocio, impacto alto

Matriz de Riesgos
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Evento

Causa

Consecuencias

Problemas de

Falta de un
inversor que le

Posibles
problemas a la

financiacion . hora de llevar a
atraiga el pryecto L.
cabo la actividad
Posible respuesta
negativa por
Robo de Una brechaen la g p
. - . parte de los
informacién  |seguridad de web
proveedores y
clientes
Incorrecta
penetracion en el
mercado/ Una .
. . L. Declive de la
Pocas ventas identificacion ey
. compafiia
erronea de las
necesidades del
cliente
Se detectauna | Aumento de la
oportunidad en ofertaen el
Aumento de |el mercado y este| percado lo cual
competidores se inunda de reduce las
nuevos posibilidades de
competidores venta
Diversos temas
oliticos, L.
Aumento de la p . Inflacion de los
L. . snaitarios y de .
crisis econémica precios
escase? de

materias primas

Disconformidad
en la toma de
decisiones sobre
el futuro de la
empresa por

Diferentes
opiniones sobre
como abordar el

Una situacion de
incertidumbre y
malestaren la

tema empresa
parte de los
sacios
Una un enfoque
Falta de . q .
., incorrecto ala |Lacraen las cifras
captacion de .
. hora de publicitar de ventas
clientes .
el negocio
Falta de

Problemas con

conformidad en

Una posibles falta

los proveedores | las condiciones de stock
establecidas
Puede proceder
de una falta de .
Una posible
Income ventas y/o una . .,
) ) L. situacion de
insuficiente mala gestion de .
quiebra
los gastos de la
empresa
Una caida
generalizada de
la web/ Una Paralisis de
Falloenla incorrecta nuestras
plataforma web | codificacion del | operaciones de
codigo fuente/ ventas
Un ataque

informatico

Figura 10: Matriz de Riesgos

Impacto

Probabilidad

Nivel de Riesgo
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