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0. RESUMEN EJECUTIVO

PetFactory es un centro comercial para mascotas y animales, donde el duefio de éstos,
encontrard gran variedad de alimentacién y complementos que las mascotas necesitan para

su dia a dia.

Ademads proporcionaremos una serie de servicios adicionales como son servicio veterinario,
pelugueria, centro de ocio y adiestramiento, dédnde nuestros clientes encontraran todo lo

referido a sus mascotas sin necesidad de salir del mismo establecimiento.

Este proyecto surge de la gran oportunidad que
hemos detectado en este mercado ya que, ninguna
otra tienda en Espafia ofrece gran variedad productos
y servicios, concentrados en el mismo espacio.

PetFactory es un nuevo concepto de centro comercial
donde, separandose de las tiendas existentes en la

actualidad, se trata de que el cliente llegue a un
ambiente  agradable, atendido por expertos
conocedores de los productos, de los animales y de las
aficiones, donde encuentren de todo tanto productos como servicios para sus mascotas.

Una de las principales caracteristicas que nos distingue de nuestros competidores es que
ofrecemos productos y servicios a bajo precio, por lo que es una ventaja competitiva con la
cual entramos en este mercado. Prestamos productos de calidad, a precios bajos dado que
nuestros margenes son menores que los de la competencia. Si nuestros clientes, nos requieren
algun producto del que no dispongamos, nos comprometemos a buscarlo en el menor tiempo
posible.

En su disposicién y presentacidon sera un centro comercial novedoso, grandes espacios que
permitan el acceso a los productos con facilidad. Este centro comercial estara situado en la
localidad sevillana de Mairena del Aljarafe, muy cercano a la capital, que por su ubicacién en el
Poligono Pisa, estamos bien comunicados para atender la diversas localidades de la zona.

Nuestro centro estard emplazado en una zona bien comunicada con facilidad de acceso, y con
zonas de aparcamiento.

Para llevar a cabo nuestra actividad se realizara una inversion constituida por una aportacion
de los socios y un préstamo con la entidad financiera, en unas proporciones de 50% recursos
propios y 50% recursos ajenos. Siendo la financiacion prevista de 450.000 euros de los cuales
225.000 euros seran financiacion ajena, y el resto de igual cantidad propia.
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El préstamo para llevar a cabo nuestra actividad lo gestionaremos con la entidad bancaria
Ibercaja, con un periodo de devolucién a 10 afios, y un interés anual del 4,5%.

Nos constituiremos como Sociedad Limitada, cuyo capital social desembolsado serd de
225.000 euros repartido a partes iguales entre los cuatro socios, fundadores de la misma.

El desarrollo de nuestra actividad sera dirigido por la directora de PetFactory, dofia Maria del
Valle Pino Priego, socia de dicha empresa, y cuyas funciones sera las de gestionar el negocio y
llevar a cabo las actividades comerciales, asi como compra de mercaderias, gestién del
personal...etc. Nuestro equipo de trabajo estarad formado por cajeros/reponeros y por un jefe
de almacén, cualificados para la realizacion de su actividad. Contando con una plantilla de total
de 8 empleados.

Nuestra actividad empresarial, comenzara el 2 de enero de 2.013 con la apertura de nuestro
centro comercial al publico. Tras realizar un exhaustivo andlisis financiero, hemos obtenido los
siguientes datos referentes a los ingresos:

Nuestros ingresos anuales por ventas de nuestros productos, en nuestro primer afio,
alcanzaran un total de 694.487 euros, las cuales se irdn incrementando el segundo afio y el
tercero un 20%, y los restantes con un incremento del 10%, llegando a alcanzar en el quinto
afo la cantidad de 1.210.074 euros.

Esta cifra de ventas la hemos estimado en funcién del nimero de mascotas censadas en la
provincia de Sevilla asi como también de la facturacién anual en alimentacién y complementos
de animales domésticos de esta provincia. (Explicacién en Anexo)

Para conseguir que nuestras ventas alcancen dicho punto implementaremos una campaia de
marketing, en la cual emplearemos 27.544 euros repartidos entre los 12 meses del afio, dénde
se hardn acciones como buzoneo, cuiias de radio, vallas, mupis, anuncio televisivo...etc. En el
mes de enero llevaremos a cabo una mayor implantacidon para atraer al maximo nimero de
clientes posible.

A modo de resumen, rentabilidades de PetFactory que presenta son las siguientes: la
rentabilidad total de la inversién durante el primer ejercicio econémico es negativa, siendo
también su rentabilidad sobre fondos propios negativa, en el mismo periodo. Pero ambas,
aumentaran segun las previsiones durante los ejercicios siguientes.

479.187 100,00%
222.115 46,40%
225.000 47,00%

32.072 6,70%
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948.838

13,00%

perpetuidad

33,37%

8,00%

4,8 anos
8 8 8 8 8
49,16% [49,16% | 49,16% | 49,16% | 49,16%
-23,54% | 7,85%| 26,26% | 25,20% | 24,87%
9,06% | 3,11%| 13,97%| 16,62% | 18,49%
0,95 1,11 | 1,29 1,38 1,47

Ventas Previstas ( €) 694.487| 833.384( 1.000.061| 1.100.067| 1.210.074
Gastos de Explotacion ( €) 712.048| 792.485 889.332 952.078| 1.021.034
Resultados financieros ( € ) -10.877| -8.915 -8.039 -7.122 -6.164
Flujos de caja previstos ( € ) 71.971| 83.346 161.928 168.719 174.198
Variacion N.O.F. ( €) -66.528| -5.306 -6.367 -3.820 -4.202

MBA FULL TIME EOI SEVILLA 2011-2012

Pagina 9




1. INTRODUCCION

1.1. PRESENTACION IDEA DE NEGOCIO

Todo comienza con la idea de crear un negocio re @ mundo animal, pero que no
existiera en Espafa, que fuera innovador, que pudiportar valor a la sociedad y
teniendo en cuenta la situacién actual de crisia @&ue nos encontramos inmersos, y
que el precio no fuera un impedimento para atrdiente. Y fue asi como nos
decidimos por crear ucentro comercial exclusivamente para mascotas y anales
Donde todo lo que necesiten esté al alcance deusims.

Es un centro comercial donde el duefio de las masaicontrara gran variedad de
alimentacion y complementosjue las mascotas necesitan para su dia a dia.adem
proporcionamos una serie de servicios adicion&kegrinario, pelugueria, centro de
ocio y adiestramiento, sin necesidad de salir dehismo_establecimiento.Y todo
aquello que no tengamos en nuestra tienda y qaéeste demande, lo buscamos y se
lo ofrecemos.

Hemos pensado en esta idea como un concepto inmpwad este tipo de negocio
actualmente existe en el territorio espafiol, pemo atro tipo formato. Existe la gran
superficie de venta de alimentos y complementas, pe integran en el mismo espacio

los servicios que Pet Factory, oferta. Nosotrogemues que el duefio de la mascota,
pueda en el mismo centro tener cubiertas todasdessidades para el cuidado de su
Hemos analizado este tipo de negocio a
minorista mas grande especializado en
servicios y soluciones para las necesidades
‘ . Estados Unidos, Canada y Puerto Rico, mas
. ' de 192 hoteles en la misma tienda,
cuidado de las mascotas de la informacion. PetSofeete una amplia gama de
alimentos a precios competitivos para mascotadnyeatos para mascotas, y ofrece

mascota.
. . . nivel internacional y hemos encontrado a la
del dia a dia de las mascotas. Cuentan con
PetsHotels y un centro de entretenimiento,
Doggie Day Camps. Es un proveedor lider
entrenadores personales y servicio de adopcion.

.‘ empresa, PetSmart, Inc. (PETM) que es el
mas de 1.232 tiendas de mascotas en los
en linea de alimentos para mascotas y

Consideramos que esta empresa puede ser paraososotgran referente ya que es
lider en EEUU y podemos introducir a Espafia mudtassus buenas practicas.

La idea de formar la empresa Pet Factory, surg& dgan oportunidad que hemos
detectado en este mercado ya que, ninguna ot@datiem Espafa ofrece gran variedad
productos y servicios, concentrado en el mismoaspa
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Este negocio supone un gran salto haciaugvo concepto en el mercado espafigh
que la mayoria de las tiendas existentes son deidad dimension, muchas de ellas
familiares, controladas por los miembros de fanglmla que capital, la gestién, o el
gobierno estan en manos de la misma, cuya visitbatégica es muy distinta a lo que
nosotros tenemos como concepto de negocio y corosnearvicios de los que
ofrecemos nosotros. Y por otro lado, estan lasdgsrsuperficies que solo ofertan
alimentacion, pero no la variedad de complemens&eryicios como PetFactory.

1.1.1 Datos de la empresa e integrantes

La actividad de nuestra empresa se va a desartwdiar el nombre comercial de
PetFactory. Hemos decidid adoptar la forma de dadiemercantil y de entre las
distintas opciones sera la de Sociedad Limitadaetha prevista para la constitucion
es la de 31 diciembre de 2012. La sede socialetgaio estara ubicada en Sevilla en el
Local comercial sito en la calle Horizonte S/N Beligono Pisa.

Los promotores de este proyecto somos:

v" Dofia Alicia Lorenzo de Quintana. Licenciada en Auistracion y direccién
de empresas, especialista en temas fiscales ycieras.

v" Don JesuUs Ruiz Mesa. Licenciado en Derecho.

v' Dofia Maria del Valle Pino Priego, Licenciada enmiwstracion y
direccién de empresas, especialista en contabilicdessoria laboral.

v' Don José Luis Pérez Velazquez, Ingeniero TécngcAala.

El Unico socio que ejercerd en PetFactory, sereaDéria del Valle Pino Priego, con
el cargo de director, ya que posee conocimient@xperiencia profesional previa,
suficiente para desenvolverse con efectividad @ue$to asignado.

Entre las principales competencias que posee:

Liderazgo Tolerancia a la presion
Pensamiento estratégico Productividad
Relaciones publicas Colaboracion

Trabajo en equipo Franqueza
Responsabilidad Adaptabilidad.
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1.2. MISION

Pet Factory pretende crear nuevo conceptouncentro comercial _uUnicc de animales
y mascotas en Espafa, donde los dueios de lastagpuedan encontrar todos lo¢

productos v servicios posible, con la comodidad de tener todo dentro de un m

centro, basados gmecios bajos

1.3. VISION

Ser una empresa rauucid: y referente en Sevilla por la comodidad de teneur
mismo establecimiento lgsroductos y serviciosn torno a su mascota y animal, a
precio muy asequible.

1.4. DESCRIPCION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

1.4.1. Productos

Nuestra empresa ofrecerd una amplia gama de productos enfocados al cuidado, bienestar y
alimentacién animal, que son los detallados a continuacién:

( ) D
*Piensos [« Alimentacion *Acuarios y plante
«Casetas «Cuidados *Muebles par:
*Ropa y ’ especificos de acuario
; m salud, higiene v * Aparatos d
Accesoriog belleza j medicion €
" \ . i instrumentos d
Perros Q “ ; pecesorios ensay(
s i Gatos * Alimentacion y
Accesorio »
ePajareras y jaula @ : ) {
-Sejmillas ny - Terrario Peces- (@ r& )
d *Muebles para Anfibios o
plr_eparf_\ 0S terrario
almentieios * Alimentacion parg
[cAccesorios animales de
Aves terrario
* Accesorios

Terrareos
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1.4.2. SERVICIOS
Ofrecemos los siguientes servicios: veterinario, adiestrador, al centro de ocio y peluqueria.
Alquilamos el espacio a estos profesionales, ya nosotros no explotaremos estos servicios
directamente, y seran ellos los encargados de lanzarlo siguiendo nuestra politica de empresa.

7

Parque de ocio

eDdnde las mascotas podran realizar actividades para fortalecer su forma fisica o jugar.

Adiestrador

eAdiestramiento de animales, sobre todos perros y pajaros es decir, la ensefianza de
determinados comportamientos.

Veterinario

eDiagndstico, prondstico, tratamiento, y prevencion de las enfermedades que afectan
a los animales domésticos.

eServicios de prevencion (vacunaciones, desparasitaciones) Servicios asistenciales
(cirugia, hospitalizacion, etc.) Servicios de control (chequeos periddicos)

2 Peluqueria

eCuidados de peluqueria y estéticos, como pueden ser entre otros el bafio y corte del
pelo del animal

1.5. SEGMENTACION DE MERCADO

Nos vamos a dirigir a la provincia de Sevilla, gugenta con una poblacion de
1.928.962 habitantesEn concreto nos dirigimos a los duefios ded86.475 mascotas
censadas en Sevillg a los no censados, con una edad comprendidaZznyé5S anos,

a los cuales les preocupa el precio en la compida th situacion actual de crisis en la
gue nos encontramos.

1.6. AMBITO GEOGRAFICO

El ambito geografico de nuestra empresa serd lainma Sevilla (1.928.962
habitantes), y ubicados concretamente en el Pali§isa , calle Horizonte S/N.
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1.7. SINGULARIDADES

Todos nuestros productos siguen fielmente nuestrategia ddiderazgo _en costes
ofreciendogran variedad de productos, que mejoran la calidad de vida sienkascotas,
asi como servicios varios. Otro aspecto a tenecuemta es que ofrecemos todo lo

relacionado con la masco&n tener que salir del centro.

1.8. VALORES

Para Pet Factory existen una serie de valores quéusadamentales para el desarrollo
de nuestra actividad, que conforman nuestra palitee empresa y en base a esto nos

comprometemos a velar cada dia por el cumplimidatios mismos.

Conciencia social

Para nosotros es fundamental conocer
de donde provienen nuestros
productos. Nosotros mismos nos
encargamos de la compra no dejandolo
en manos de terceros, por ello
garantizamos que en la fabricacidn de
nuestras materias primas se respetan
los derechos de todos los trabajadores.

Nos sentimos responsables de la
degradacion del medio ambiente, por
eso adaptamos todos nuestras
decisiones a una conciencia sostenible
y a la normativa vigente.

Auténtico y divertido

Los productos que se ponen a la venta
en Pet Factory han de transmitir
felicidad, optimismo y diversién a las
personas que los vean y sobre todo una
calidad de vida dptima para sus
mascotas, este sera nuestro sello.

Este “buen rollo” ha de respirarse
dentro de nuestra empresa, por lo
tanto serd un valor muy importante, ya
gue esta sensacion se transmitira a
través de nuestros trabajadores, en
nuestros productos y en todas las
negociaciones que llevemos a cabo

Integracion

Pet Factory apuesta por todas aquellas
personas que tengan algun tipo de
discapacidad mental o fisica para cubrir
los puestos de mano de obra en
nuestra empresa, ya que en nuestros
procedimientos solo se necesitan
conocimientos generales. Asi les damos
una oportunidad a personas que de
alguna forma se sienten excluidas y a
su vez damos ejemplo a otras empresas
para que reconozcan el trabajo de
estas personas y les den las mismas
oportunidades a todos los ciudadanos.

VALORES

Esfuerzo

Trabajar dia a dia con el objetivo de
aprender y mejorar y ser reconocidos
por ello
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2. ANALISIS DEL ENTORNO EXTERIOR

2.1 VARIABLES DEL ENTORNO GENERAL

2.1.1. Analisis Tecnoldgico

Dentro de los cambios que atravesamos en estos masneino de ellos es la gran
importancia que estad adquiriendo los avances tégiwols Esta nueva era implica
cambios en la forma de concebir las nuevas forneasrganizacion. Actualmente las
empresas tienen formas de competir en el mercatiatds a las tradicionales, en el que
los elementos caracterizadores era: vendedor, adostry almacén. Ahora nos
encontramos con l&ansformacion de la empresa hacia el 2.0A los elementos
anteriores unimos: tecnologia, Internet, redesases;i venta online, de un sinfin de
etcéteras.

Pero lo que no hay que perder de vista es que donwea estructura del siglo pasado
en unaEmpresa 2.0no es sencillo, hay que analizar primero si laagsgia de la
empresa va encaminada hacia ese cambio y si eprasiechar los beneficios que se
pueden obtener, explorar este campo para marcasimaegia y aprovechar al maximo
las posibilidades que ofrece el nuevo entorno aligiks fundamental entender, qué
nuevos procesos Yy tecnologias se deben adoptar peamaitir esa transformacion
empresarial, como punto clave en estos momentos.

El comercio_electrénicono es solo la venta de productos por internem@asho mas,
tiene que ver también, con un trabajo mas cercandas consumidores. Ya que estos,
pueden manifestar de manera mas instantanea, susaones con respecto a la venta
en si y al producto. La venta como tal, es muchmameburocratica, ya que las
transacciones se realizan en linea, se automatichanmas el proceso como tal, a
diferencia del que se puede realizar en una tieralmacén.

Surge con la llegada de Internet, en la décadasi@d’". Las empresas se dieron cuenta,
que Internet, podia funcionar, como una gran \dfrjpara mostrar sus productos. De la
misma manera, es en aquella época, que nacent&bsgus de productos, por medio de
Internet. La idea era bastante simple, que losnpa@kes consumidores, visitaran la
pagina de la empresa y se enteraran de lo queadmeadreciendo. Fue una herramienta
mas, para el marketing corporativo. Posteriormdmeido evolucionando, a lo que es
hoy, la posibilidad de realizar transacciones @mpie real.

Cada vez mas personas, realizan sus compras pow dedhternet, sobre todo en los
paises desarrollados y los que estan en vias @erales y los tercermundistas, el e-
business no se ha desarrollado en plenitud, ya tgdavia, existen restricciones
tecnoldgicas y miedo fundados, con respecto atesparencia de la venta.

Por medio del e-business, se ha mejorado todoricecniente al servicio del cliente. Al
igual que la etapa consultiva del mismo. De iguahemna, las cadenas de suministro, se
refuerzan y agilizan, por medio de la tratativdadeenta, utilizando Internet.

Los consumidores confian en Interntde cada 3 personas usan Internet como
herramienta clave en su investigacion y decision a@mpra.
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Por otro lado, no podemos perder de vista que lactude la mayoria de las empresas
quieren estar presentes en las redes socialesepd@c Twitter, Tuenti...).Si nos
vamos a datos que pueden darnos una orientacionsigidificativa, el61% de los
usuarios de Facebook que han marcado “Me gustahammarca, son mas propensos a
comprarles. Las webs que estan enlazadas a Facekpelkmentaron uaumento del
300% en el trafico de promedioEl 24% de los adultos ha publicado una revision de
un producto que ha comprado.

Menos del 15% de las empresague utilizan las redes sociales esta midiendo el
rendimiento de la inversionEl 40% de las cuentas corporativas de Twitter se utilizan
en algun tipo de servicio al cliente. Todos estateslhan creado nuevos hébitos en los
consumidores gracias al gran cambio tecnolégicoegtamos viviendo.

Las empresas deben sacar ventaja de las nuevaasfaemnegocio. La informacion se
actualiza a tiempo real y da cobertura a la empasapoderse adaptarse a los cambios
y flexibilidad a la hora de tomar decisiones. Ejo@o pasa de ser local a Global, es
decir, deslocalizacion de las ventas y aumentontel#e potencialesAumento de
productividad del negocio, la recepcion de pedidos puede santkila?24h del dia

Se tiene una comunicacion mas fluida y se esténab tde sus necesidades y se accede
mejor a este, permitiendo a la empresa segmentameyor eficacia. Y te abre puertas
hacia nuevos negocios.

En lo que se refiere a la estrategia de emprestaenedes. Primero se debe
identificar objetivos, como pueden ser fortalecer el negocio o marear @ mantener
clientes o puede ser incrementar las ventas. Laegtizar el entorng, para ver que
hace la competencia. Y si se deciden por estaaseretles se procede a disefiar el plan
de accion.

El lado negativo es que el mal uso las menciones negativas en Internet ocasionan
entre unl1% y un 27 % de pérdida de clientes y el positivees que eluso idoneo de

las herramientas socialegenera un promedio de 37% de captacion de nuevos
clientes.

Herramienta social que permite a las personastar en contactoy generar
comunidadescon intereses comunes. En la plataforma se interacbncontenido,
texto, imagenes y video.

Los datos hablan por si sélos y nos dan indicios dpie Internet es el futuro de las
empresas. Internet tiene 800 millones desuarios globales, méas de4 millones de
usuarios en los ultimos 6 meses .38P6 espafioles esta en Facebook , el 60% de las
marcas usan Facebook como herramienta de braredid§% de los usuarios siguen 2

0 mas marcas Y64% de las pymes considera que Twitter y Facebook a®mddes
sociales més utiles para su negocio.

En definitiva, las empresas usan Internet en suamgsio significado, para posicionar
su empresa frente a la competencia, como una rfaewa de estar en contacto con el
cliente o los potenciales clientes, para definsegmentar los clientes, para atraer a
nuevos clientes, para gestionar la reputacion & ywefrecer nuevos servicios para
retener a los clientes
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Otro aspecto a tener en cuenta es la inversidontBn dque segun los ultimos datos
publicados el 30 de noviembre de 2011, sobre Edieaide Actividades en I+D, el
gasto en |+D ascendi6 a 14.588 millones de euroal efio 2010. Las comunidades
autonomas que realizaron un mayor esfuerzo enidaties de 1+D fueron Comunidad
de Madrid, Comunidad Foral de Navarra, Pais Vasc&aaluiia. Todas ellas
presentaron cifras de intensidad en el gasto supeeta media nacional.

llles BalearsAndalucia y Castilla-La Mancha fueron las comunidades aut@sque
presentaron mayores tasas de crecimiento en gasto lg-D respecto a 2009.

Las comunidades autbnomas que realizaron en 20h8ayor esfuerzo en actividades
de 1+D fueron Comunidad de Madrid (2,02% de su P@)munidad Foral de Navarra
(1,97%), Pais Vasco (1,95%) y Catalufia (1,63%))ad$stiatro comunidades fueron las
anicas que presentaron cifras de intensidad erastbgle 1+D superiores a la media
nacional.

Las comunidades que presentaron las mayores tasasedmiento respecto a 2009
fueron llles Balears (10,5%ndalucia (9,4%)y Castilla-La Mancha (7,3%).

Gastos internos totales en I+D por comunidades auténomas y
sector de ejecucion. Ao 2010.
Miles de euros
Comunidades autdnomas Total % sobre PIB* Empresas Admon. Ensefianza IPSFL
sectores reglonpl Publica Superior
[ i —— it %
. - . . @
Asturias, Principado de 238127 1,03 97.862 36.940 102.976 349
Balears, llles 110.385 0,41 15.626 47.158 47.260 341
Canarias 255.402 0,62 50.922 82.745 121.390 345
Cantabria 157.850 1,16 50.578 29473 75.062 2.737
Castilla y Leén 608.202 1,06 325.785 66.651 215.160 606
Castilla-La Mancha 255.178 0,71 134175 36.397 84.446 161
Catalufia 3.227.217 1,63 1.823.638 638.228 755.541 9.811
Comunitat Valenciana 1.080.986 1,06 433.455 151.973 495.044 514
Extremadura 151.778 0,83 28.847 48.733 74.034 165
Galicia 531.601 0,96 239.501 84.742 207.271 87
Madrid, Comunidad de 3.854.768 2,02 2.098.234 1.063.352 686.095 7.087
Murcia, Region de 256.149 0,94 99.274 48.744 107.860 271
Navarra, Comunidad Foral de 365.719 1,97 253.568 29.610 B82.435 106
Pais Vasco 1.305.631 1,95 982.282 78.632 241.379 3.337
Rioja, La 84.886 1,08 42.006 25.585 16.354 940
Ceuta 1.433 0.09 a7 0 1.433 0
Melilla 2138 0,14 127 0 1.954 0
(*) Datos calculados respecto al PIB regicnal del afio 2010 base 2000,
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Intensidad de gasto en I+D (%). Afo 2010.
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Andalucia apunta como una de las comunidades qupialse encuentre entre las mas
afectadas por la crisis, intenta incrementar elogds 1+D,con una inversién en 1+D
gue supera los 1.726 M€.

La enorme velocidad a la que se produce los campitss creciente competencia
obligan a las empresasabandonar los planteamientos tradicionalesle planificacion
estratégica y a abordar una nueva forma de competir

La crisis que vivimos ha acentuado esta necesidagidventarse porque ahora es, en
muchos casos, no so6lo una oportunidad de mejosalp@ampresa sino umaestion de
supervivencia. En este contexto, leinvencion del modelo de negocigse presenta
como un factor clave para la mejora de resultadts generacion de nuevas vias de
crecimiento.

La 1+D vy la _innovacion _son los principales motoresde la productividad vy el
crecimiento. En plena era digital, con la tecnologia en el cewmte casi todos los
procesos, la innovacion resulta clave para queais nesulte competitivo. Inmersos en
la que va camino de ser una de las mas largas fynol@s crisis econémicas de la
historia contemporaneg@yomover la investigacion y la innovacion, en cieng y en
tecnologia, se convierte en algo irrenunciable
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De esta grafica, desprendemos que Espafa, tiendomeemino por delante, es
imprescindible trabajar en la construccion de ajid empresarial basado en servicios
innovadores y competitivos.

2.1.2. Andlisis Legal

Dada situacion actual de Espafia de inestabilitahciera y laboral y donde
altimamente se han producido muchos cambios leyista entre ellos la reforma
financiera, laboral y fiscal, no encontramos emanco bastante turbulento y sin miras
de mejoras ni a largo ni a corto plazo.

El marco legal espafiol sufre continuas modificaesoy es de actual noticia,rieforma
laboral de 2012que implanta urdespido mas baratg con menos requisitos y que,
como norma general, sera procedentemda facilidades al empresarigpara cambiar
jornadas, turnos, funciones y salarios; introdut&antrato especifico para pymey
emprendedores; establece nuevos incentivos pamteatacion indefinida; y posibilita
los despidos colectivos en las administracionesmpresas publicas, entre otras
medidas.
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Algunas de las leyes que tenemos que tener enacsentlas siguientes:
v Ley andaluza sobre la proteccion de animales domésas.

v' RD 1191/1998: Sobre autorizacién y registro de bdstamientos e
intermediarios del sector de la alimentacion animal

v RD 608/1999: Establecen las condiciones de autiéimay registro para la
importacion de determinados productos del sectoladaimentacion animal,
procedente de paises terceros, y por el que sdioaoeli RD 1191/1998.

v' Cumplimiento de la Ley 11/2003 de Proteccion de loAnimales de la
Comunidad Auténoma Andaluza El Registro Central consiste en el conjunto
de inscripciones de los respectivos registros npsies de animales de
compaiiia del Ayuntamiento donde habitualmente @ianimal.

Los propietarios de perros, gatos y hurones cddemsia habitual en el territorio de la
Comunidad Auténoma de Andalucia, deberan inscobidn el Registro Municipal de
Animales de Compaiiia del Ayuntamiento donde habiteiate viva el animal, en el
plazo maximo de tres meses desde la fecha de suieat® o en el de un mes desde su
adquisicion o cambio de residencia. Asimismo, dabesolicitar la cancelacién de las
inscripciones practicadas en el plazo maximo denes desde la fecha de su muerte,
pérdida o transmision.

Los Ayuntamientos deberan comunicar periodicamgntn todo caso como minimo
semestralmente, las altas y bajas que se prodercehRegistro Municipal, asi como
las modificaciones en los datos censales.

El Estado quiere fomentar la creacién de emple@was$ de Contratos acogidos al
Programa de Fomento del Empleo. El objetivo edomentar la contratacion
indefinida de determinados colectivos de trabapslogn situaciéon de desempleo,
incluidos aquellos que estén trabajando en otrare&gapcon un contrato a tiempo
parcial, siempre que su jornada de trabajo seaionfa un tercio de la jornada de
trabajo de un trabajador a tiempo completo compardlms trabajadore deberan
encontrarse inscritos en las Oficinas de Emplecocdesempleados y estar incluidos en
alguno de los siguientes colectivos:

Jovenes de 16 a 30 afios, ambos inclusive.

Mayores de 45 afos inscritos en la Oficina de Emgleante al menos doce
meses en los dieciocho meses anteriores a la tamifa

Trabajadores con discapacidad.

Trabajadores que tengan acreditada la condicidctiena de violencia de
género o doméstica, sin que sea necesaria la a@dmdie desempleado.

YV VY

Trabajadores desempleados en situacion de exclss@al acreditada por los 6rganos
competentes (los colectivos de exclusion social deracuerdo con la Ley 44/07, los
establecidos en el apartado 11.10).
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La duracién es por tiempo indefinido. Asimismdsaifica con caracter extraordinario
la contratacion de duracion determinada cuando rae tde desempleados con
discapacidad, victimas de violencia de género oédtina y personas desempleadas en
situacion de exclusion social.

2.1. 3. Analisis Demografico

Segun la Encuesta de Poblacion Activa de la Juntandialucia. El nimero de activos

se situd en 4.008.300 personas, de las que 2.@/&mh ocupadas y 1.329.600
paradas. La tasa de actividad fue el 59%, la tasarpleo el 39,4% vy la tasa de paro el
33,2%. En relacién al cuarto trimestre de 201Bckividad crecidé un 0,3%, el empleo

descendié un 2,6% y el paro aumenté un 6,5%. Ctarmoente en Sevilla, el paro

registrado en el primer trimestre de 2012 fue d8.6848 hombres y 125.808 mujeres y
con unas tasas de paro respectivamente de 28,36784/%.

Con una poblacion segun los datos del INE de 19828en la provincia y en Sevilla
capital de 703.021. A pesar de que la provincimagatiene por debajo de la tasa del
30% (28,56%), y, por tanto, mejor que la media &g elritmo de crecimiento

del paro ha sido superior al andaluzMientras en la region se ha incrementado un
10%, en Sevilla lo ha hecho un 16,75%. El paroiéren todos los sectores durante
el afo pasado, excepto, curiosamente, en la  construccién

A dia de hoysolo cuatro de cada diez sevillanos mayores de 160z tienen un

trabajo. Y, aunque la poblacion activa (la que estéa trabd) o busca un empleo)
en el conjunto del afio se ha incrementado algo/#0)7 en el dltimo trimestre ha
sufrido una leve bajada (0,6%).

Por sexos, la situacion de taujer sigue siendo peor que la del hombrelLa tasa

de paro es superior (30,84,6% frente a 28,56%)tgda de actividad se situa en el
51%, lo cual significa que tagtlo la mitad de las mujeres en edad de trabajar se
incorporan al mercado laboral. En hombres, este porcentaje es superior (68,60%),
lo cual conduce a que la mayoria de los ocupadt®)Ppertenezcan a este sexo. Si
se usa la fotografia fija la mujer sufre mas, pemola evolucion el numero de
parados masculinos ha crecido mucho mas.

En este negro panorama hay un dato positivo, dethdérdo malo. El namero de
hogares con todos sus miembros activos en paro hastendido un 6,78%de
87.000 a 81.100, en el ultimo trimestre. La cifepresenta, aproximadamente, un
12% de las casas sevillanas, lo cual significa gpeximadamente una de cada
diez esta en esta situacion.

Por tipo de contrato, en Sevilla, igual que en @ndia y el resto de Espafia, se
sigue destruyendo mas empleo temporal que indefiriiee los 25.500 puestos de
trabajo asalariados que se han perdido en el uléfreg14.100 son indefinidos y
11.400 temporales En el ultimo trimestre, sin embargo, la tendentésido la
contraria: 3.200 empleos indefinidos destruidosntiee a 3.500 temporales.

Una de las consecuencias de la crisis es el desaEn$a temporalidad, que se ha
atenuado en el dltimo afio. En Sevilla ha bajad®m®% en 2011El trabajo a
tiempo parcial tampoco despega y ha caido un 1,14%.
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Economicamente nos encontramos con una Comunided,ciggce a un ritmo muy
lento, y que se espera que de aqui a 2015 tengacimiento positivo.

Esta gréafica presenta la evolucion de los paradosnelalucia, mostrando en el primer
trimestre 2012 un incremento con respecto al mstoimestres:

Evolucidn de activos, ocupados y parados en Andalucia
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www.juntadeandalucia.es/institutodeestadisticaycartografia/epa/index.htm
Mas informacidn: 955 05 76 14 / 697 95 36 52

La tasa de paro en Sevilla, esta rondando al 3@9énor que en el resto de ciudades de
Andalucia:

Tasa de actividad, paro y empleo en Andalucia. Primer trimestre 2012 (%)
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Esta tabla es bastante significativa para andbzsituacion de la poblacion a la que nos
dirigimos:

Sevilla Andalucia Espafia
MERCADO DE TRABAJO Hombres Mujeres Hombres Mujeres Hombres Mujeres  Periodo
Foblacion ¢e 16 y mas afios (Mies personas) 758.1 TTE9 33366 3.481,2 187734 197203 1°Tr-12
Activos (Mies personas) 520.0 4042 22213 1.787.0 12:651,1 10E216 17 Tei2
Ocupados (Mies personas) 360.3 TR5 1.5182 1.180,5 B8.627.3 78058 1°Tr12
Parados (Miles personas) 157 1247 7031 828.5 30238 28157 17 Tr-12
Tasa de actividad (%) 68,60 51,83 66,57 51,63 68,86 5335 1°Tr-12
Tasa de pano (%) 28,56 30,84 31,85 35,08 24008 2486 1°Tr-12
Trabajadores afiliados a la Segundad Social
|nlmero de personas) 358 467 5144 1477951 1316534 0117126 7 T6B.553 mar-12
Paro registrada (Wimero de personas) 110648 125.804 525758 531.338 Z23TiTR2 2.378.085 mar-12
Colocaciones registradas 33014 26.242 150482  121.082 BG3TTT 472458 mar-12
FUENTES: Institute de Estadistes y Cartografia de Andalucia (IECAHEncueesta de Poblacion Activa, Ministeno de Empleo y Segundad Seocial.
Senaicio Pistlico de Empleo Estatal

La situacion de la poblacidon objetivo, es un daie se debera de tener en cuenta a la
hora de fijar los precios de los productos, ya gueque el consumidor acostumbre a
retraerse durante la fase baja de cualquier ciclon@nmico, la gravedad y las
incertidumbres de la crisis actual tendran mayefestos prolongados en sus actitudes
gue en crisis anteriores, observan los expertosoidumidor, dicen, acabara gastando
de nuevo, pero sin el mismo animo proporcionadogbarédito facil de los frenéticos
afios 2000.

Piramides de poblacion de Sevilla y Andalucia
Ao 2014
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PRINCIPALES PROBLEMAS EN ESPANA
0 L. .
En % (maéximo tres respuestas) Los prlnC|paIes
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El consumidor que aprendi6 a compraroductos mas caros en_épocas de
prosperidad, ahora estd aprendiendo a comprar_prodctos mas baratos Se han
dado cuenta de que estaban gastando dinero ercfmeguservicios caros cuando habia
alternativas mas baratas con poca pérdida realaidad o satisfaccion. Muchos
consumidores lamentan tener tantos gastos. Hays ebtan descubriendo un nuevo
sentido de bienestar en esa actitud mas exigdateator de las cosas se convertira en
un elemento cada vez mas importante”. “Las perseaasa percibir que ésa es una
actitud inteligente

El endeudamiento de las familias espafiolan relacion a su renta bruta disponible se
ha duplicado en la ultima década, pasando del 4%¥naipios de los noventa hasta
alcanzar el 90% con los ultimos datos disponibles.

La calidad de vida en Espafia y mas concretamenténelalucia ha disminuido
considerablemente a lo largo de estos afios daslasr¢anstancias economicas en las
gue nos encontramos, los hogares andaluces senénacueon ciertas dificultades para
llegar a fin de mes debido a la cantidad de dessadpk existentes.

2.1.4. Analisis Econémico

La economia espafiola no se encuentra en su mejmento y si escuchamos sus

indicadores como la situacion de déficit del Egtdd escasa inversion publica, la

disminucién del gasto domestico, las altas tasgmd® y muchas mas variables a tener
en cuenta. Pero aun teniendo estos datos negaginamomentos de crisis es cuando
surgen muchas empresas ante la busqueda de nuevas tde mercado

La tasa de ahorro de los hogaree instituciones en Espafa sin fines de lucro e&yo
2,3% en 2011 y se situd en el 11,6% de su renpaiiisle, la mas baja desde 2007, tras
alcanzar en 2009 el méaximo histérico al situarseeaalel 19% de su renta. Este
descenso fue consecuencia del aumento del gastonsnomo final (3%) superior al de
la renta disponible bruta (0,4%), segun datos podpoados por el (INE).
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Los hogares esparioles arrojaron en el cuarto dtimele 2011 una tasa de ahorro del
16,3% de su renta disponible, lo que supone 2,1%omeue hace un afo. La renta
disponible de las familias, por su parte, cayo,8¥%d lo que supone 2.759 millones de
euros menos que en el mismo trimestre del afo geate

La deuda de las familias volvié a caer un 0,5%ebnero en comparacion con enero y
se situd en 861.438 millones, el nivel mas bajaldeseptiembre de 2007, cuando sumo
854.095 millones, segun datos del Banco de Espana.

En tasa interanual, la deuda de las familias cay®, 7% en el segundo mes del afio por
el descenso de los créditos al consumo, que cayer®)2% en comparacion con 2011
y se situaron en 197.356 millones de euros, ell més bajo desde octubre de 2006.

De la misma forma, la deuda hipotecaria bajé une2%&se mismo periodo y se situo
en 661.005 millones de euros, lo que supone eB% del endeudamiento total de los
hogares y el nivel mas bajo desde marzo de 2008.

La deuda de las empresas, por su parte, se maptagtbcamente estable en febrero
(+0,01%), aunque cay6 un 2,2% en tasa interanastahos 1,25 billones de euros.

En el caso de Espania, el tira y afloja sobre edtidgj de déficit publico para este afio

(finalmente establecido en el 5,3% del PIB) y laspntacion de los Presupuestos del
Estado para 2012 han desembocado en un aumentts denkiones financieras por

temor a que la economia pudiera entrar en unaatsigirajuste del gasto y de recesion
econdmica. Esta circunstancia se ha traducido eepumte de la rentabilidad del bono

espafiol a 10 afios hasta el 6%. La economia espaiellee a estar en recesion, la

segunda en poco mas de dos afios. El PIB cayomimar trimestre de 2011 un 0,4%

intertrimestral, hasta situar su tasa de variadgnd@ranual en terreno negativo, un —
0,5%.

El empeoramiento del mercado laboral en el primerestre, la caida de la renta bruta
disponible y la pérdida de poder adquisitivo seauml clima de incertidumbre y han

precipitado la caida de la confianza del consumiBarmarzo, el indice de confianza
del consumidor cay6 hasta los niveles de la primaage 2009. Una definicion clara de

la via para reducir el déficit hasta el 3% en 26&8a un paso muy importante para
empezar a recuperar la credibilidad.

La economia de Espafiaal igual que su poblacién, es la quinta mas gratedla Union
Europea (UE) y en términos absolutos la duodéciehandindo. En términos relativos o
de paridad de poder adquisitivo, se encuentra tambntre las mayores aunque algo
mas abajo. La economia Esparfiola es una de lasvaasagas tanto a nivel europeo
como a nivel internacional, su economia es conadittaamente por el sector servicios
y por la gran presencia de multinacionales que fizsfiane en el contexto empresarial.
Asi como en el sector finanzas sus bancos comodB&antander y BBVA estan
internacionalizados.
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Desde la crisis de principios de los 90, la ecomaoesipafiola recorrié una década de
crecimiento, constituyéndose una sostenida etapansiwa. Sin embargo a partir del

afo 2008 la economia sufre una disminucion de raliseis macro-econdémicos dando
paso a un largo periodo de recesion (2008-2010ywmudurante el afio 2011, Espafia
experimento la senda de un crecimiento débil conauance interanual del 0.7%

probablemente en el 2012 la economia espafola&uiievamente otra recesion por
las tensiones de la crisis de deuda soberana masida como la crisis del euro.

Aunque previamente ya habia diversos indices questraian sintomas de
desaceleracion, los dafios se vieron reflejadoa endnomia a partir de enero de 2008,
con la crisis burséatil junto a los problemas esegitor inmobiliario. Todo ello unido a
un marco inflacionista, de subidas de precios declrburantes y de los productos
alimenticios principalmente, en lo que ha venidibeaominarse la crisis econémica de
2008. No obstante, las previsiones a mediano pkxzocuanto a las fortalezas
competitivas, sefialan una lenta y dificil recupérac

Las enseflas espafiolas se encuentran presentes &npaides con 17.081
establecimientos frente a los 11.178 que habia0&0 2n 112 paises. El numero de
establecimientos ha crecido por tanto un 52,8%rantel, siendo 28 lasarcasque
cuentan con mas de 100 locales en el exterior.

La gran mayoria de los sectores han incrementagwesgencia internacional tanto en
marcas como en numero de locales -excepto senmdfimsnaticos, parautomoviles y
financieros. Destaca, sobre todo, la fuerte progresion deetagresas de moda y de
aquellas relacionadas con la belleza, la estélicalietética, la parafarmacia y los
servicios de salud.
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2.2 DATOS DEL SECTOR

2.2.1 Tamaho Mercado Espaia y Europa

Segun datos de ANFACC, Asociacion Nacional de [Eahtes de Alimentos pa
animales, ya son mas dé millones de viviendas erEspafia que cuentan con ¢
menos _un _animal de compafiia, es decir el 49,3% detal de hogares en nuestr
pais. Si viene esta cifra ha aumentado considerablen@ntes ultimos afic aun es
menor que en los paisegropeos mas desarrolla

El gasto medicanual por cada familia que tiene una mascota rondes 1.500 eurg,
negocio que generan en torno a la alimentaciéngdaancomplementos y cuidad Si
bien se estima que en el caso de los perros eb gastimo para su adecua
mantenimiento se sitla artir de 700 euros y para los gatos a partir deedf0s. Si
calcula queen Espafia hay alrededor de 21 millones de ma: ( de acuerdo a le
cifras de Anfaac)

(ENSO DE MASCOTAS

DISTRIBUCION DEL NUMERO DE ANIMALES DOMESTICOS, ESPARA, e
(UNIDADES)

7,000,000

— 6000000
o s |2 o
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Los datos actualizados s

Animales ... > 4.720.378millones de perrc
Domésticos en. > 3.360.706 millones de ga
W Gatos » 3.717.435 millones de péja
Pajaros > 6.446.798 millones de pe
‘ . » 3.384.953 millones, otre
' ‘ m Peces especiesanimales exoticos
= Resto mamiferos y reptile
especies

MBA FULL TIME EOI SEVILLA 2011-2012 Pagina 27




Segun los datos publicados por la Comision eurepediciembre de 2011, estima que
hay:

64 millones de gatos,
60 millones de perros,
8 millones de acuarios
q 65 millones de otros animales
Otros | d Al | iA
Animales 65,000.000 e compania en la Union
! Europea que consumen 8,3
millones de toneladas de
alimentos especiales para ello
] cada afo, por un valor de
Perros 60,000.000 13.500 millones de euros.

Animales en la Union
Euopea

YV VVY

Acuarios | 8,000.000

U7

Gatos 64,000.000

Los paises que encabezan en la U.E. por tipo deasini

v" Rusia de perros y gatos (12,52 millones y 18 miiymespectivamente)

v’ ltalia, el de pajaros (13 millones)

v' Alemania, el de acuarios con peces (dos millonesleynania y Rusia, ambos
con 5,3 millones, el de pequefios roedores.

La industria espafiola dedicada a los animales de mpafia resiste la crisis mejor
qgue otras actividades econOmicas y empieza a dargsos de recuperacion,
especialmente en los sectores de la alimentaciéfog medicamentos veterinarios.

Segun datos de la Asociacion Nacional de Fabrisadée Alimentos para Animales
(Anfaac), el sector facturo en 2010, sélo en elitorde laalimentacion para perros y
gatos mas de 620 millones de eurpgonsumiéndose casi 500.000 de tonelad&n
cuanto a lognedicamentos veterinariosparapequefios animalesel afio pasado se
registro un crecimiento del 6% respecto al 2G86turando mas de 131 millones de
euros, indica un informe de Veterindustria. Porcehtrario, las_visitas clinicas
descendieron un 3,4%.

Por su parte, lasventas de accesorios y complementogvestidos, correas,
transportines, etc.) alcanzaron el afio pasado3@is millones de eurossegun la

Asociacion Espafiola de Distribuidores de Produgiasa Animales de Compafiia
(Aedpac).

A pesar de que se ha ralentizado el importanteincremto del sector en la dltima
década debido a la crisis y la repercusion enmduwmo de los hogares, la industria del
animal de compafia esta sufriendo sus efectos mheafonds moderada que otros
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sectoresMercado gue ofrece un potencial de desarrollo todaa inexplorado, como
indica claramente el crecimiento contindo en los pses mas maduros.

Segun un estudio de Euromonitor, el sector creanval mundial un 1,4% en 2010,
gracias en parte a la recuperacion de los paisepaas mas desarrollados y a la fuerte
entrada en los mercados emergentes como Brasiia RuShina. De acuerdo con la
patronal europea Fediaf, en la UE hay 650 empretkaicadas a este sector
(alimentacion, accesorios, sanidad, etc) que dabajp a 50.000 personas (e
indirectamente crean 500.000 empleos) y facturamlarente 24.000 millones de
euros.

En el @mbito europealrededor de 70 millones de hogares cuentan ncanimal de
compaiiia. En Espafa el 49,3% de los hogares teln@enos una mascota. Esta cifra
presenta una evolucion creciente en la ultima décsicbien todavia resulta inferior a
los valores mostrados en otros paises europeos.

Por orden de preferencia en los hogares espafidesdmplares mas numerosos son:
peces, perros y pajaros. Los animales clasificatnso otros (pequefios mamiferos,
reptiles, etc.) son los que han experimentado wonaecimiento en la Gltima década,

alcanzando un 182,18%. La Comunidad Valencianaappoximadamente 509 tiendas

de animales, se configura como la tercera regiGm m@yor numero de tiendas

especializadas, por detras de Catalufia y Andalucia.

2.2.2 Tamafio Mercado Andalucia y Sevilla

Sevilla, capital de Andalucia,es la cuarta ciudad de Espafia en cuanto al nudeero
habitantes. Esta cuenta con 704.414 personas &mngho municipal. La poblacién
total en la capital y los 105 pueblos de la prodres de 1.835.077 habitantes repartidos
en un area de 14.042 kilbmetros cuadrados.

Sevilla atendiendo a su poblacion es una de lagrmias de Espafia con gran niumero
de mascotas. Aunque demograficamente sabemos qumbkcion espafiola se
encuentra estancada, es un factor que tambiéramosete, ya que actualmente mucha
de la poblacion espafiola vive sola en cuanto aodbklapion mas envejecida y
normalmente son los que mas animales domésticeepdssi como también hay que
decir que hay una tendencia cada vez mayor de tmmerales domeésticos en las
familias, ya sean peces, perros, pajaros, hurgas#s...etc.

El censo de animales de compaiiia de la Junta daluaid estaba formado a principios
de 2011 por 1,6 millones de mascotas:

» perros (1,5 millones)
» gatos (70.745)
» hurones (5.577).
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Por provincias, un total de:

Animales en Andaducia
400.000
| v' Malaga@B49.34)
300.000 v Sevilla(296.47E
200,000 1 v Cadiz (225.09(
v' Cordoba(208.53!
100.000 - v Granadg166.496
v Jaén (139.06;
0 ———— v' Almeria (107.821
@ b 0 N v" Huelva (97.35¢
é&*’@qﬁ& & do‘bog@& & & ’:&\@
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2.2.3 Mercado: VETERINARIOS

La crisis econdmica ha supuesita caida del 20 % en los programapreventivos de
vacunaciones y desparasitaciones de mascotas, [bexalea que aparezcan problemas
de salud publica por parasitos como las pulgas @darapatas. (segun ha advertido la
asociacion de clinicas y hospitales veterinariogppha, que aglutina a 35 clinicas en
catorce provincias espafolas, ha puesto en praatigdan de prevencién con ahorros
para los propietarios de mascotas.) De entre hésrreedades de perros y gatos
transmisibles al hombre, la mas conocida es laaratiya vacunacion anual es
obligatoria en numerosas comunidades autonomaguauexisten otras enfermedades
menos conocidas.

Es muy importante que los animales domésticos gs&parados para las adversidades,
a_precios realmente asequibles para sus duefiogue puedan solventar estos
problemas con tarifas reducidas y servicios deladli

Actualmente es considerada una profesion muy josem,predomino femenino, cuyo
principal campo de trabajo es el sector privadm @uos profesionales mal retribuidos
y con bajo nivel de autoestima en relacion a sa alialificacién, dedicacion y
profesionalidad. Esto contrasta con la alta valoraque de ellos tiene la sociedad en
general. El elevado numero de licenciados que sidas Facultades anualmente, y la
falta de especializacion, son los principales mwolals que apuntan los veterinarios.

Se estima que eb0% de los centros veterinarios espafoles no obtenla
rentabilidad adecuada. Por lo que se considera importante, la ventarddugtos
incluso en las clinicas enfocadas al servicio ntédia que fideliza al cliente y mejora
la rentabilidad del centro veterinario.

La prestacion de servicios veterinarios a propmsade mascotas se basa en las
premisas de la confianzael vinculo personal con el profesional y el es@imiento

de una relacion continuada. Por ello, si el vetegirinquiere gestionar con éxito esa
relacion, necesita conocer bien quiénes son saatefi, qué factores influyen en su
satisfaccion y lealtad y como gestionar la expeigeme los clientes en la clinica.

Cada vez mados veterinarios y su equipo son conscientes de gpraasesorar_y
comunicarse_adecuadamente con _sus_clientes necesario contar con técnicas de
comunicacién y ventas para comprender mejor sussigarles, y argumentar de forma
empatica y persuasiva los servicios que prestancddgiste solamente en aportar las
mejores soluciones, sino en que el cliente asétoilpa.
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La industria espafiola de sanidad animal facturé,2@hl, por valor del.053,96
millones _de euros es decir, un 4,04% mas que en 2010, segun etniefae la
Asociacion Empresarial Espafiola de la IndustriaSamidad y Nutricion Animal,
VETERINDUSTRIA. Ademas, dicho sector aposté pomantenimiento de los puestos
de trabajo -13.300 entre directos e indirecto§aply su capacitacion para hacer a sus
trabajadores mas competitivos, a través de un HEmnFormacion, del que se
beneficiaron 400 empleados.

Por comunidades autonomas, se mantuvieron en loenws puestos del ranking en
facturacion Catalufia, seguida a distancia por [GagtiLeon, Andalucia, Aragon y
Galicia, sumando entre todas ellas 474 millonesudes.

Por categoria de productos, todos registran creotmé en su volumen de facturacion:

Farmacologicos, con 331,68 millones de euros (eriecito del 5,01%)
Biolodgicos, con 150,89 millones de euros (+ 2,90%)
Aditivos y premix, con 118,97 millones de euros,(38%6)

Nutricionales, con 112,93 millones de euros (+0,48%
Higiene pecuaria, con 30,47 millones (+5,79%).

En lo relativo a la facturacion de medicamentasndiendo al tipo de especie, conviene
resaltar el incremento del volumen de facturacidmedicamentos para el segmento de
perros y gatos —casi dos puntos mas-, hasta aflcahza3,50% del total y una
facturacion de 175,08 millones de euros.

2.2.4 Mercado de la alimentacion

El mercado de alimentos preparados para animalesongpafia es en Espafia un
mercado ya maduro, en general con tasas de cretammgeresantes (en torno a un 5%-
6% en valor interanual) y muy competitivo. La stidm de este mercado varia
considerablemente en base a los factores siguientes

 Canal de distribucion (alimentacién o especial®@a
» Segmento de mercado (Econémico, Premium, Supeipne).
* Tipo de producto (seco, humedo, snhacks, etc.).
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Precisamente los perros y gatos requieren, adeentss atencion sanitaria, un elevado
consumo de alimentos. En conctetn 2011, consumieron un total de 544.495
toneladas, segun datos aportados por la Asociacion NaciomalFdbricantes de
Alimentos para Animales de Compafia, ANFAALL5.128 toneladas en el caso de
los perros y 129.367 toneladas en el de los gatdsa mayor parte de la distribucion
de los alimentos para perros y gatos-319.086 tdaslase realiza a través del canal de
alimentacion; mientras que las restantes 153.4@8lddas se comercializan a través de
tiendas especializadas.

El volumen totalde facturacion de alimentos para perros y gatgsen 2011, fue de
681.666 millones de euro$465.023 millones de euros, para perros, y lotanéss
216.643 millones de euros, para gatos). En cuaréofacturacion, la proporcidén es
similar: 405.173 millones de euros es el volumervelatas en grandes superficies y
276.493 millones de euros, a través del canal &djzeclo. Segun, la Asociacion
Empresarial Espafiola de la Industria de Sanidad wtridddbn Animal,
VETERINDUSTRIA, y Asociacion Nacional de Fabricamtele Alimentos para
Animales de Comparnia, ANFAAC.

PROPET acoge a una industria que a nivel mundglirs la Federacion Internacional
de Sanidad Animal, IFAH, facturaba en concepto al@dad y nutricion animal por
valor de 14.975 millones de euros, en 2010 (crecidelacion con 2009 un 7,8%);
mientras que en Espafia, también en 2010, se alcaazfacturacién de 1.013 millones
de euros, con un incremento del 3,89%, de los su2@5 millones de euros fueron
destinados a la exportacién, de acuerdo con logssd# la Asociacion Empresarial
Espafola de la Industria de Sanidad y Nutricion#alj VETERINDUSTRIA

El negocio de comida para mascotas "es un secter tigme gran potencial de
crecimiento en Espafia", han afirmado fuentes desdiacion Nacional de Fabricantes
de Alimentos para Animales de Compafiia (Anfaac, cplculan que un 49,3% de los
hogares espafioles acoge un animal doméstico. Amfaadetallado que en Espafia
operan alrededor d&_compafias de alimentacion para mascotas, de lage 22 son
fabricantes.

Por formatos, el alimento seco es tanto en pef®8.951 toneladas y 184 millones de
euros) como en gatos (50.747 toneladas y 87,82mesl de euros) el formato mas
comprado, aunque la comida humeda tiene tambiéampéia aceptacion en gatos, con
24.031 toneladas, por valor de 65,26 millones deseu

Los snacksson los que cuentan con un mayor valor afiadidany ganando terreno,
pero aun representan la menor partida tanto paraspé.671 toneladas y unas ventas
de 39,82 millones de euros) como para gatos (Ivdadas y 5,52 millones de euros).
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Aungue no han estimado el porcentaje que suponetaa blanca en el sector, desde
Anfaac si han reconocido que "es indudable quadas @condémica ha aportado un plus
en el peso de este segmento de mercado; y ademégasereciendo en el futuro, ya
gue hay espacio para diferentes propuestas deqtosdyymarcas”

Ranking de las principales empresas de petfood y accesorios para mascotas (M€) (1)
Empresa Ubleaclon Principales marcas
Premium, Advance, Ultima, Brekkies
k@ AFFINITY PETCARE, S.A. Sant Cugat (B) 202,00 {2) 199,37 (2) Excel, April, Rubadub, Bon Menu
EE cruro mars 100,00 (*) | 111,00
= Pedigree, Nutro, Whiskas, Kitekat,
MARS ESPANA INC. Y CIA. FOODS, SRC Las Matas (M) 35,00 (%) 43,00 Frolic, Perfect Fit, Greenles, César
- ROYAL CANIN IBERICA, S.A. Madrid 5,00 68,00 Royal Canin
H NESTLE PURINA PETCARE ESPARA, S A, Castellbisbal (B) 8714 85,00 (*) 23:;;:%”’ PHskER, T, Hido,
n BYNSA MASCOTAS, S.L. El Burgo de Ebro (Z) 53,27 63,26 Compy, Bobby, Lucy (Mercadona)
E ELMUBAS IBERICA, S.L. Valladolid 63,00 (%) 60,00 (*) !Willowy, Dream
: Enercan, Dupy, Woofy, Blacky,
H IPES IBERICA, S.L. Valladelid 35,34 (3) 47,48 My winner, Triple Crown
Dibag Naturalimente Mejor, Perrymix,
DIBAQ-DIPROTEG, S.A. (DIBAQ PETCARE) Fuentepelayo (SG) 40,00 40,00 Gatymix, Perrynat, Gatynat
HILL'S PET NUTRITION ESPARA, 5.4, Madrid 3316 g aescrll LS SClefice: Flen, Frescriplion Diet,
Nature's best
: - Viséan, Visén Optima, Visén Imagin,
n VISAN INDUSTRIAS ZOOTECNICAS, S.A. Arganda del Rey (M) 12,00 17,00 Visan Proct, Visan Healtny
m IBERAMIGO, S5.A. Rubi (B) 17,97 17,00 (*) !Eukanuba, lams, Vegetalia, Ferplast
m COOP. TECNICA AGROPECUARIA (COTECNICA) | Bellpuig (L)) 15,00 16,00 Cotécnica Maxima, Brokaton Pylkron
NANTA, S.A. Tres Cantos (M) 11,50 11,50 Arion, Classic, Konlk
San Dimas, Mister Dog, Mister Cat,
PROSADIMAS, S.A. La Bafteza (LE) 11,47 11,40 Tetra, Canatina
LY & CORPORACION ALIMENTARIA GUISSONA, S.A. | Gulssona (LI) 10,30 11,00 Bonmascota
11! CENTRAL DE COMPRAS DAPAC, 5.L. Santovenia de P (VA) 9,87 10,90 Dapac, Anc, Ancat, Noble Canis,
Zen, Limpito
LR LEVANTE IMPORTACION Y EXPORTACION, S.L. | Almassera (V) 10,00 10,00 Vincl
Summit 10, Crunchy Menu, Mon Terrier,
ALEXAN ARTESA, S.L. Artesa Segre (LI) 9,18 9,05 Optimal Can, Daily Menu, Can y Fog
bE:8 ALINATUR PETFOOD, §.L. Lorca (MU) 5,00 9,00 -
kR BIO-Z00, 5.A. Caldes de Montbui (B) 6,99 8,00 Axis Biozoo, Petreet, Vifos
m VITAKRAFT SPAIN, 5.L. Las Rozas (M) 7,70 6,90 Vitakraft
GONZALO ZARAGOZA MANRESA, S.L. Callosa de Segura (A) 5,50 6,40 Kiki, Kiki Dog, Kiki Cat, Pikl, 8 en 1
FERRER SEGARRA, $.A. Xétiva (V) 4,50 4,60 Sinfonia, Wodan, Compy (Mercadona)
PIENSOS PICART, 5.A. 8. Pere Vilamajor (V) 3,60 4,50 Picart, Bestlife, Nutribest, Triple Force
TOLSA, S.A. Madrid 4,40 (4) 4.24 (4) |Sanicat Happy, Sanicat Proffesional
TUNALIMENT, 5.A. R Caramifian (C) (nd.) (n.d.) Tunidog, Tunicat, Catselect, Dogselect
(*) Estimacidn. (1) Ventas sélo por el negocio de petfood y accesorios. (2) Incluye sdlo su negocio en Esparia.
(3) Ef dato de 2010 incluye las ventas de la divisién de petfood de NUTER FEED. (4) Sdlo ventas en Espafia y mayoritariamente por lechos absorbentes.
Fuente: ALIMARKET
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El volumen de ventas en funcién a las toneladas:

MACROMAGNITUDES DEL SECTOR
™
Volumen de ventas en TH 2010 :
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El valor de las ventas en euros: (Estimaciones ANE)
MACROMAGHNITUDES DEL SECTOR
walor de ventas en surcs 2040
« Alimento Himedo
. Senn -
N —e A —
6.821 6667
25.54%9 H6.250
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Empresa Tipos de alimentos otros

Affinity Petcare, S.A. w

Biclogia ¥ Mutricidn, S A 4.
Elmubas Iberica, 5.L.

Gonzalo Taragoza Manresa, S.L
Grupo Dibacg - Diproteg, S.A.
Hill’s Pet Nutriticn, 5L

Ipes |beérica, 5.4,

Mars Espana, Inc, ¥ Cla Food SRC

Hestlé Petcare Espania, S.A.

TX XXX XXX

T TIXIXITXIZXT
TX XXX ITIX

Roval Canin Iberica

Supercanto, S.L.

Tunaliment, 5.4,

LI E R EREE

o

Vizan Industrias Zootécnicas, 5.1 w

2.2.5 Mercado: Accesorios

Los accesorios y complementos son una parte mugrtarie e imprescindible en el
punto de venta. La variada y amplia linea de ddcpara la higiene y el cuidado de las
mascotas crece a mayor ritmo en el canal alimantagpie en las tiendas especializadas
y clinicas veterinarias, aunque estos ultimos doggs de venta siguen concentrando
mas de dos tercios de la facturacion total.

El mercado actual de las tiendas de mascotas esticamente saturado de accesorios
para animales, de hecho, son muchisimas las psrsqma compran todo tipo de
juguetes y accesorios para sus mascotas.

Los accesorios de animales son divididos en:
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v' Accesorios necesarios los collares, correas, camas, peceras, hamsteras,
terrarios, comederos, bebedores, y todos aquealtEsarios que realmente sean
necesarios para el cuidado de nuestra mascota,

v' Entretenimiento; los juguetes, pelotas, huesos de hule, ratonepetiehe,
ruedas de ejercicio, y todo aquellos con lo questnag mascotas puedan
divertirse.

Los accesorios para animales deben ir acorderattea de la mascota. La compra de

juguetes y otro tipo de accesorios de entretentmjeas para que la mascota muestre
algun tipo de interés por el objeto, sobre todelertaso de mascotas adultas ya que en
el caso de que tengamos mascotas jévenes, segteagstaran encantadas de tener
algo nuevo con que entretenerse.

En los uUltimos afios se han puesto muy de modactesarios de animales destinados a
las aves, por ejemplo, uno de los mas popularektasiclo para loros, y también se ha
inventado una especie de carrito pequefo en ektioalse pueden colocar y pasear con
la ayuda de su amo, ya que necesitan que algusejuie.

La ropa para mascotas también es un fendmeno,oth® h@uchos grandes disefiadores
de moda, disefian ropa especial con diferentes @eagepara animales, generalmente
para las mascotas de las estrellas, pero a pesstalelebemos decir que en ocasipnes
la ropa abrigada de mascota es muy necesaria esg@giente si un perro o un gato

de pelo corto vive en zonas invernales.

Generalmente mucha gente ve a los accesorios paralas como algo realmente
innecesario, pero debemos decir que a pesar dalgu®os son mucho mas importantes
gue otros, muchas veces podemos necesitar de jalgugte para que nuestra mascota
se mantenga ocupada jugando con él. Por ejemplienpas decir que cuando tenemos
un perro joven, entre los 6 y 9 meses, generalnserien tener conductas muy dafiinas
debido a que a esa edad, los perros tienen mudrgiarnpara desgastar, por eso,
recurrir a los accesorios para animales en estepuzede ser una gran idea, ya que de
esta manera podrian invertir toda energia en jyg@r en destruir cosas en la caBar
otra parte, no podemos ignorar el hecho de quadossorios para animales, pueden ser
muy Utiles para fomentar y motivar al animalitodkepequerio a interactuar con objetos
y explorar el entorno en el que habita.

Los accesorios 0 juguetes es un medio de fomehtatetecto del animalito. Ademas,
los cachorros, ya sean gatos, perros, hamstersetlen ser muy activas, siempre en
busca de algo nuevo con que jugar, y el duefio sywode del tiempo necesario para
estar con ellos y dedicarse a entretenerlos.

Existe actualmente en el mercado una gran variedadchccesorios para animales, lo
que implica variedad en precios. Lo Unico que sulta fundamental de considerar
antes de adquirir cualquier tipo de accesorios paimales, es que esté fabricado
especialmente para que las mascotas jueguen ams Blchas veces, los animales
(especialmente los perros) suelen agarrar cualqbieto para jugar, pudiendo ser este
muy peligroso para su salud, por eso, debemos i@sage que los accesorios para
animales que se adquieran, no sean tratados cgdmtipo de sustancia quimica que
pueda ser perjudicial para la salud de nuestraatasc
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2.2.6 Competidores CAMBIAR

Hasta la fecha no tenemos conocimiento de ninggoaie en Sevilla que se dedique a
la venta de complementos y alimentos junto coroféata de servicios para animales
como: adiestramiento, peluqueria y centro vetéonamn un mismo centro y a precios
economicos.

Este sector en Sevilla, estd compuesto en su naggoripymes de pequefia dimension,
tradicionales y muchas de ellas familiares, ercledes su gran parte de su actividad es
la venta de animales vivos y productos de alimegjgero ninguno de ellos engloba lo
que PetFactory vende y oferta.

No hay empresas en el mercado que ofrezca todbaeia de productos y servicios
que tiene PetFactory, pero existen en el mercag® dgrupos de competidores que
aungue no tienen la misma estrategia de negocidPgtieactory, operan en el mismo
mercado.

Por un lado, las tiendas de animales, que muchafladesolo se dedican a la venta de
productos alimenticios, no incorporan servicios enden poca cantidad de

complementos. En segundo lugar tenemos los supsadts, que cada vez mas
incorporan en sus lineales la marca blanca peseraaracterizan por tener variedad. Y
por ultimo, tenemos las tiendas online que openained nacional y pueden competir en

precios, por reduccion de costes.

A continuacién detallaremos cada uno de los cormpeds:

TIENDA ANIMAL

En esta categoria, se integra la pequefa tiendigitmal, muchas de ellas familiares en
toda su gestion, que ofertan productos para laealiation como para el cuidado del
bienestar animal, junto con venta de animales vivogras que con adn teniendo un
tamafio mayor y establecidas en Poligonos no llegdener toda la variedad los
productos y servicios que PetFactory oferta.

Las tiendas de animales mas importantes en SeuilaSupermascotas, Mascotalandia,
Mundo Animal Veterinario y Juan Martinez. Hemoslizealo un trabajo de campo y
hemos podido analizar en primera persona el estadada una de ellas.

« SUPERMASCOTAS.
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Tienen tres tiendas, la situada en el poligoncadedgrilla es la mas grande de todas,
con unos 400 m2. Venden accesorios en muy pocadadn(Trasportines, jaulas de
perros, parque de perros, casetas para perros) y
alimentacion para perros, gatos, canarios,
loros, hurones, conejos, peces, periquitos,
ardillas, cobayas Marcas de comida con las
gue trabajan: Acana, Advance, Eukanuba,
Science Plan, Orijen, Proplan, royal canin y
Versele, pero luego en la tienda tienen menos
marcas y cantidad de productos.Cuenta con
pagina web, pero no venden toda la variedad
de productos que tienen en la tienda .No
ofertan ningun tipo de servicios.

- MASCOTALANDIA ALJARAFE.

La tienda, ubicada en el Poligono Manchén,
de 400 m2esta dividida en tres partes y la
mas grande es la de venta de animales vivos,
sobe todo roedores y réptiles. Y las otras dos,
son la parte de venta de piensos, alimentacion
para perros y gatos, semillas y accesorios, pero
cuenta con poca variedad. No tienen pagina
web. El Unico servicio que ofrecen es
pelugueria canina, pero que no lo tienen dentro
de la misma tienda, sino que es a través de
citas, externalizado.

MUNDO ANIMAL VETERINARIO

Consulta veterinaria, en Pino Montano,

cuenta con 300 m?, con una peluqueria y
tienda que vende, gama de productos de
alimentacion, higiene y medicamentos para
todas las especies. Accesorios soélo tienen
trasportines, jaulas y correas. Cuenta con
pagina web pero no tiene venta online. Es un
local de pequefia dimension, y su actividad
principal es la consulta y la venta de

alimentos y accesorios es una parte pequefiaa! lo
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JUAN MARTINEZ.

Es una pequefia tienda de unos 200 m?,
ubicado en el Poligono Manchén, que
cuenta con poca variedad de productos y
casi ningiin complemento animal.

Observando las tiendas por dentro, también esarnsfde analizar la competencia, ya
que hemos podido comprobar que:

v

ASRNENEN

ANERN

No cuentan con divisiones por mundos como haceaetfy.

La distribucion y colocacion de los productos simuden establecido.

La atencion al cliente no es personalizada.

No genera “huella” las visitas las tiendas.

La imagen la tienen muy descuida y ninguna apatiarespecial a lo que ya
todos conocemos como tienda de mascotas.

Los accesorios son escasos-

Muchos productos juntos y sin utilizacion de ledcficas de Merchandising

Mascotalandia
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Juan Martinez

Supermascotas
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Esta grafica resume las diferencias con la compigtem tiendas:

Poligono Poca
SuperMascotas Negrilla 400 variedad | Poca variedad | NO NO Sl
Sélo para
perros,
Poligono gatos y Pocos Peluqueria a
Mascotalandia Manchén 400 aves complementos| través de citas | Sl NO NO
Sélo para
perros,
Poligono gatos y Muy pocos
Juan Martinez Manchén 200 aves complementos| NO NO NO NO
Alimentos
para Trasportines, | Pelugueria a
perrosy |jaulasy través de citas y
M.A. Veterinario Pino Montano | 300 gatos correas Veterinario NO NO Sl
Sélo para
perros,
gatos, Veterinario,
aves, centro de ocio,
réptilesy | Gran adiestramiento,
Pet Factory Poligono Pisa | 1000 | peces variedad pelugueria NO NO SI
SUPERMERCADOS

Hemos considerado analizar los canales de distéibug@orque cada vez mas el
consumidor incorpora dentro de la cesta de la caropando acude al supermercado,
los productos para el animal y es en esos momenttss que el cliente por comodidad
cae en la compra.

La ventaja competitiva que tienen algunos supearates es el precio por su marca
blanca que es econdmica, pero PetFactory ofrededaar de marcas primeras marcas,
con calidad-precio excelentes, ademas de loscgesvy la experiencia de visitar

nuestras instalaciones

Vamos a analizar Mercadona y Carrefour por seslgermercados con mayor trafico
de clientes y que mas cerca se encuentran a Ratfzact

+ MERCADONA. En la zona de Mairena del Aljarafe contamos coes t
supermecados, con un horario de 9:15 a 21:15 huded.a Sabados, similar al
nuestro y que ofertan productos para animalessgaerros, pajaros, peces y
roedores. Tienen una marca llamada “Compy” conigsemuy competitivos.
No ofrece complementos ni incorpora servicios. ik¢dl de productos para
animales es muy pequefio y posee poca variedad.
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CARREFOUR. Consideramos que puede competir con nosotrosaekefour
situado en Mairena del Aljarafe, por tema de cdecaBsta gran superficie
cuenta con dos pasillos dedicados al mundo aniofatfan productos para
perros, gatos y péjaros y ademas cuentan con rhmea. De complementos
tienen muy poca variedad y no ocupa un lineal enter

TIENDAS ONLINE

Existen una serie de tiendas online de animaleved de Espafa, en las que puede
entrar cualquier usuario, pero que no ofrecen eszagia ni confianza que da la tienda
y que es definitiva es lo que el duefio de la masbwisca, ni los servicios que
aportamos.

WWW. ZOOPLUS.ES. Es una empresa alemana que lleva 10 afios operando
en el mundo animal a través de la venta online girsge a mas de 20 paises,
con un servicio de 365 dias. Tiene mas de 6.0@eetias de productos y los
portes son gratis hasta 39 euros.

. Es una empresa, que opera a nivel nacional
en la venta online y que tiene la misma estratdgigortes que zooplus. El
defecto de esta pagina es que genera mas deseanpfiano se explica su
procedencia ni datos de empresa, para que el asgga con quien contacta.

WWW. TIENDAANIMAL.ES. Empresa malaguefia, con mas de 25 afios de
experiencia, considerada la numero uno de ventameyntuenta con una
variedad de mas de 16.000 productos y con 150.0660tes activos entre
Espafia y Portugal. Ademas cuenta con un consultmlioe veterinario. Los
envios son gratis por compras superiores a 49 .euros

. Empresa malagueiia, con mas de 20 afios
de experiencia que opera en Espafia y Portugal.t&€gen 32.500 clientes de
compras regulares. Cuentan con atencion veterigania equipo de peluqueria
canina. Envios gratuitos a partir de 35 euros.

. Empresa de Mairena del Alcor, con
gran variedad de productos y complementos y edj@aelas mas en productos
para aves. El coste de envio en gratis a partowsig0 euros.

Estas empresa online, ofrecen variedad de prodycposcios que pueden a veces ser
competitivos. Pero, PetFactory ofrece ademas,@esyila cercania del establecimiento,
el trato especializado y la experiencia del centro.
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Conclusiones a la competencia:

Tras analizar todos y cada uno de nuestros congpesid podemos afirmar que
Petfactory, ofrece una variedad en productos, cemghtos y servicios que no ofrecen
la competencia, en un establecimiento que ofrece w0 visita una excelente
experiencia.

Petfactory es un centro de comercial que se did@aompletamente de las tiendas que
actualmente se encuentran en Sevilla, aportamos &aih los servicios y los productos
en un establecimiento que ofrece una gran expéaiena solo visitarlo.

Es un sector que se esta quedando obsoleto y RetFaa darle al mercado un cambio

de imagen, con una idea de negocio joven y renoaotiendas actuales, muchas de
ellas tienen las estanterias vacias, todo mezctaugefializar y no dan variedad que al
final es lo que nuestro proyecto ofrece en un misemro.

Las ventas de este sector se hacen mayoritariaraeiéetienda y no consideramos que
las tiendas online nos vayan a perjudicar, ya quemos convivir conjuntamente en el
mismo sector.

Por otro lado, los supermercados con sus marcasdsdacen que el cliente, se tiente
por precio. Pero el punto negativo de estos estabientos es que no cuentan con
variedad de productos, marcas y ni en complememjos, solo cuentan con los
necesarios como por ejemplo correas o collarines.

2.2.7 Clientes

El destinatario final de nuestros productos y $@vsi para a ser los animales, pero el
comprador sera el duefio de la mascota. Al hacas dst distinciones, sera el duefio de
las mascotas el que se acerque a nuestro estaieleitirg sera este el que corra a cargo
con el transporte del producto, o en el lugar dsel@acuerde, siendo en este caso la
empresa quien se ocupa del transporte. Nosotrdsahajaremos con intermediarios,
sino directamente con los proveedores.

El duefio de las mascotas busca la salud, enefgigry aspecto de una mascota, que
dependen en gran medida de su alimentacion, que elthr bien balanceada y cubrir
los requerimientos basicos de cada animal en farsédsu edad, tamafio y el grado de
actividad que realiza. Lejos han quedado los dragjee era comun destinar los
sobrantes de la comida familiar al perro o al gatota actualidad las mascotas pueden
consumir alimentos comerciales, cuya variedad &eidp en los ultimos tiempos y que
se caracterizan por estar especialmente formulaal@scachorros, adultos, hembras en
etapa de gestacion, etcétera. Es por ello, qudiezitee hoy en dia en mucho mas
exigente y se le debe atender todas sus demandas.
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Como he comentado el comprador no es el consunfiiar Por lo que se debe
satisfacer a ambos: al comprador y al consumidar.rétacion al consumidor los
siguientes factores son determinantes:

« El alimento debe proporcionar una dieta saludable
« El alimento debe tener un sabor agradable, dehestarle al animal.

En cuanto al comprador tendremos en cuenta al mlessgyuientes criterios:
* Marca.
* Formato y envase.
* Precio, promociones.
» Composicion.
* Equilibrio y capacidad nutricional.

Es fundamental que al animal le guste el producteeylo coma. Por su parte el
propietario juzgard en base al aspecto y saluchdiehal, y a la satisfaccion de este
cuando lo ingiere.

Los animales de compaifiia son, en muchas ocasiomesiderados miembros de la
familia y se les trata como tales. El compradorchusn su alimentacién un producto
gue sea capaz de suministrar la cantidad de nigsierecesaria, correcta y equilibrada,
y que ademas permita optimizar su salud, activyjdatgevidad.

La alimentacién debe promover una correcta condicidrporal y reducir el riesgo de
padecimiento de determinadas patologias, o ensu azelerar la recuperacion de los
animales enfermos.

Hoy en dia, gracias a la globalizacion y a la ap@mide las grandes multinacionales en
el sector, las necesidades de los diversos clisoiedastantes homogéneas respecto a
la alimentacién y cuidado de sus animales.

El cliente es normalmente una persona preocupadi pdimentacion y cuidado de su
mascota, preocupada por la salud de ésta. El elieamte necesidad de informacion y de
consejo a la hora de comprar la alimentacion dmascota, dado el gran niumero de
marcas y clases nutricionales que existen en etadersegun la raza, edad de su
mascota.

Por otro lado, tenemos que tener en cuenta quesubtaremos los espacios, para el
veterinario, peluqueria y el adiestramiento y des&vwicios, por lo tanto hemos de
considerar a estos dentro de nuestros clientesbgrelmos cuidar y mantener en el
tiempo la relacion con ellos. La parte de servigsda otra pata del nuestro negocio y
una de las mas importantes ya que gracias a eldiferenciaremos de la competencia.

2.2.8 Proveedores
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En PetFactory se tiene claro que una buena gedéiggroveedores sera una fuente de
generacion en nuestra cadena de valor. Y a si migpercutira en la satisfaccion final
de nuestro cliente. Se debe integrar como una patede nuestro negocio y nuestro
equipo deberan implicarse en ello y conseguir l@goms acuerdos con los mismos
para llegar a los objetivos y siguiendo nuestreagsjia de liderazgo en costes.

En la actualidad existen muchas empresas que rexepuproveer, pero buscaremos
aguellas que nos permitan mantener nuestros praseguibles, tanto en Andalucia
como a nivel nacional.

Podemos dividir basicamente los proveedores eg@rgles grupos:

* Proveedores accesorios y alimentacion para asgtiles y pequefos roedores
* Proveedores accesorios, alimentacién gatos y perros

Siendo nuestros proveedores: KIKI, Nayeco, ArqujzBoyal Canin, Advance,
Hill's, Eukanuba, Maxima y Optima.

2.3 LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

BARRERAS DE ENTRADA Y DE SALIDA .

Actualmente no existen barreras de entrada en B este sector de actividad, aunque si a
nivel econémico por la inversion para ejecucioreste tipo de negocio.

Al ser un sector tradicional en la parte de aliraeidin, el valor de la marca, es uno de los
grandes impedimentos, con lo cual PetFactory teqdeadarse a conocer y crear ese valor de
marca.

Las barreras de salidas son altas, al contar cannuovilizado de alto valor, ya que el negocio
se basa principalmente en el producto y las ingtalas suelen ser sencillas, pero requiere altas
inversiones en activo no circulante.

POSIBLES NUEVOS COMPETIDORES

Al ser una idea de negocio extrapolada de unaestesen EEUU con mucho éxito, puede que
nos surja la competencia con estos negocios quentien mayor know-how que el nuestro.

Como nuestro modelo de negocio no ha sido explotadBspafia, puede que la competencia
actlie introduciendo la parte de servicios que ejul realmente nos diferencia junto con el
precio. Estamos en un sector que compite con esiabientos pequefios y muchos de ellos
familiares, pero no tienen establecimientos al Indes PetFactory y los que tienes grandes
almacenes, solo venden alimentacién y no ofrecdwstauestros servicios.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES |

El cliente de este sector es muy exigente en raaderreduccion de costes, de mayor calidad y
servicios, lo que hace las empresas de este $géor los margenes.
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Pero la parte de complementos al no ser un prodogjoimportante en sus gastos como podria
ser la cesta de la compra (alimentacién del hods)clientes son menos sensibles al precio
pero debido a la situacion actual de crisis enuka s encontramos, el precio en una de las
variables mas valoradas.

LUCHA ENTRE LOS COMPETIDORES ACTUALES

En Sevilla contamos con una amplia variedad de etidgres, pero todos ellos establecidos en
pequeiias tiendas tradicionales y muchas de eflzBaees.

Existen otros competidores con tiendas mas grayddscados en poligonos como es nuestro
caso, pero no se diferencia en ser un gran ceotmercial del animal, que es lo que nos da
valor afiadido.

PODER DE NEGOCIACIACION CON PROVEEDORES.

Teniendo en cuenta lo maduro del sector, y la gaatidad de proveedores, es alto, ya que los
proveedores prefieren establecer negociacionessi@blecimientos especializados y grandes
almacenes y la competencia actual en Sevilla me téstas caracteristicas y a los proveedores
les parece muy atractivo negociar con PetFactory.

PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

No hay muchas probabilidades de entrada de proglsosditutivos. Pero debemos estar alerta a
los cambios y gustos del sector y de nuestro elient

Por otro lado, la gran amenaza con la que contasws,las tiendas online. Pero tenemos
pensado lanzar una pagina web de compras a laago,@iempre que no canibalice nuestra
negocio de venta al publico.
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3. ANALISIS INTERNO

CADENA DE VALOR

PetFactory posee una cadena de valor que surge de inotivacion, ganas de
emprender, analisis y estudio del negocio a desafiar y sobre todo las
competencias- formacion de cada uno de los integr@s de este grupo. Este sector
se caracteriza por ser mayoritariamente familiar ynosotros vamos a dar la vuelta,
hacia una nueva perspectiva del negocio.

Los factores a tener en cuenta de esta empredasssiguientes:

Grupo emprendedor y entusiasmado con el proyecto.

Buen entendimiento entre todas las areas: tenemmpearsona especializada
cada una de las areas (legal, marketing, finangiemeraciones).

Grupo directivo con amplio conocimiento del sectartravés, del andlis
exhaustivo que hemos realizado al mercado y mase@mente en Sevilla,nc
vemos con capacidad de lanzar esta idea de negocio.

Personal Técnico cualificado. Formaremos a nugsrsonal de tienda para q
pueda atender todas las dudas de nuestros clignpes otro lado vamos

contratar a personal que se siente el mundo animal.

Predisposicion personal del grupo operativo basado la confianza

credibilidad hacia la Empresa y su gestion. Quesemque el cliente se sienta

como en su casa Yy que el destinatario final (anisekienta feliz con nuestr

en

DS

DS

productos y servicios y lo mas importante: queteepinos recomiende.

Infraestructura de la Empresa .
Actividades - Nuestras actividades
de Apoyo Gestion de Recursos Humanos principales y de apoyo
Desarrollo TecnolGgico seran las siguientes qU
se muestran en el
- gréfico y que iremos
L Logistica Logistica | Marketing . /‘\ comentando C‘?da u.n,a
Actividadeg Operacione A de ellas a continuacion.
Primarias | Interna z Externa | y Ventas 05,)
N
/
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LOGISTICA DE ENTRADA/ COMPRAS

Creacion de valor en esta etapa, consiste en la compra de los productos, accesorios y
recepcién de las mercancias en nuestra base interna de sistema informatico para después
almacenarla en el almacén hasta darle salida en la tienda. Se intentard tener el nimero
minimo en almacén de stocks, es decir el suficiente para no tener rotura de stocks e intentar
con ello disminuir los costes de almacenamiento.

Gestionar de forma efectiva nuestra relacidn con los proveedores, para encontrar productos
mas baratos que la competencia.

Ahorramos costes al prescindir de intermediarios e ir directamente al proveedor.

OPERACIONES

Acudiremos a las economias de Escala, para reducir los costes y seguir con nuestra estrategia
de liderazgo en costes. Por ello es primordial para PetFactory, el control del stocks, por ello
contamos con un sistema informatico que nos permite saber en todo momento el estado de
nuestros stocks y en el momento que tenemos rotura, nos informa con una alerta.

Nuestro almacén se encuentra situado en el mismo centro comercial en la parte trasera, de
esta forma, reducimos muchisimo los costes de logistica y por otro lado la eficiencia al llevar
directamente del almacén a la tienda los productos.

La tienda estd distribuida de forma que el cliente cuando entre en la tienda, tenga que
recorrerse todos los mundos animales y tengan a su alcance todos nuestros productos y
servicios, con el objetivo de intentar compras por impulso.

LOGISTICA DE SALIDA

Distribuir en la tienda los productos en sus correspondientes mundos animales, para reponer a
tiempo y no dejar al cliente sin el producto.

Ahorro de tiempo al tener el almacén justo en la misma superficie de la tienda. El almacén
debera estar ordenado por productos y sus caracteristicas, para que se pueda ver a través del
sistema informatico la disponibilidad o no del producto.

La mercancia se pone a disposicion del cliente en la tienda, y serd este el encargado de
transportarla a su vivienda, por lo que eliminamos en un principio los costes de transportes.
Puede que a largo plazo, creemos un servicio adicional de transporte para aquellas compras
superiores, que no hemos determinado por el momento.

MARKETING Y VENTAS

Dar informacién a nuestros clientes a través de catalogos que podran encontrar en la tienda o
en nuestra pagina Web para que haga un seguimiento de nuestro portfolio de productos y de
ofertas de las que se pueden beneficiar.
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Reduciremos costes al presentar anuncios simples pero cargados de informacién, ya que
nuestro cliente lo que busca es el beneficio del animal y le gusta saber qué es lo que compray
sus caracteristicas.

Nos diferenciaremos de la competencia, al darnos a conocer y estar presentes en la mente del
cliente y que a nivel de Sevilla en un principio nuestro nombre sea conocido, a través de
nuestra imagen que fomentaremos a través de un agresivo Plan de Marketing.

SERVICIOS

Devolucion del dinero en caso que el producto, se encuentre defectuoso. Esto lo aplicaremos
para los complementos y accesorios ya que entendemos que puede existir la probabilidad que
alguno de estos no pueda estar en perfectas condiciones.

Atencién a quejas y sugerencias. Consideramos basico que el cliente sienta que nos
preocupamos por él y por su opinion. Es por ello, que atenderemos siempre con una sonrisa,
las demandas de nuestros clientes. En este servicio, hemos considerado, ofrecer la posibilidad
gue si no encuentra el producto que busca, nosotros nos pondremos en marcha para buscarle
ese producto.

Queremos crear valor, en cuanto a que cliente sienta seguridad comprando en nuestro
establecimiento y para ello tenemos que hacer un gran esfuerzo en ganarnos su confianza.

INFRAESTRUCTURA

Nuestro establecimiento esta situado en un poligono con mucha afluencia y ademas contamos
con un centro de 1000m?, en un enclave estratégico, con facilidades de acceso para los
clientes, parking gratuito y adecuadamente sefializado.

Nuestra diferencia, sera que el cliente tenga que recorrer parte de la tienda hasta que
encuentre su producto, por ello al comienzo de la tienda pondremos los productos que tengan
menor demanda y lo queremos dar a conocer para que el cliente. Empezamos a colocar los
productos, primero los que tengan menor salida, en este orden, reptiles, peces, aves, gatos y
perros

El disefio de la tienda, se caracterizara por ser muy simple y que el cliente sienta que lo que
nos preocupa es encontrarle el producto al mejor precio.

La creacidn es valor, es conseguir muchas compras por impulso.

El almacén debera estar perfectamente colocado para que su disposicidn a la tienda se haga lo
mas rapidamente posible y no perdamos tiempo en buscar la mercancia. Es por ello, que
hemos colocado el almacén en la misma tienda.
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RECURSOS HUMANOS

La politica de seleccién estara orientada a la busqueda de empleados motivados, con ganas de
trabajar y amantes de los animales, que sepa transmitir nuestra filosofia de empresa.

Como haremos dos turnos, creemos que el tipo de contratacidn: contrato laboral en practicas
de 3 meses y renovable otros 3 meses, y a los 6 meses se le hard indefinido pero
manteniéndole el mismo salario, que serd la forma mas efectiva para el rango de vendedores.

Los encargados de tiendas, tendran un perfil distinto al de vendedor, aqui se busca una
persona que se implique con el negocio y lo sienta como suyo, y es primordial el excelente
trato al cliente ya que son nuestra base, intentando en todo momento atender a sus
peticiones e intentar fidelizarlos.

Politica de formacidn, se impartirdn cursos sobre los productos y servicios que ofrecemos en
general a todos los empleados, para que conozcan bien cada producto que vendemos.
Nuestros proveedores igualmente, se ofrecen a impartir sesiones informativas a nuestros
vendedores de las caracteristicas de los productos y accesorios.

DESARROLLO TECNOLOGICO

Control de inventario a tiempo real a través de nuestro sistema informatico para que sepamos
en todo momento en donde se encuentra el producto y cuando hay que realizar las compras.

A través de nuestra Web el cliente podra saber todo de nosotros y descargarse el catdlogo de
productos y ofertas.

Nos daremos a conocer a través de las redes ( la web, Facebook y twitter) para llegar a un
publico mas amplio.

MBA FULL TIME EOI SEVILLA 2011-2012 Pagina 52




ANALISIS DAFO

)]

FORTALEZAS

v' Somos un centro especializado, actualmente este cepto de negocio nc
existe en Espafa. Siendo nuestra empresa pioneraeste sector..

v' Ofrecemos una amplia gama de productos y marcas, ashas de servicios
en un mismo e

v Gran diversi

v Sistema rig lemas que le puedan
surgir formacionde nuestros
comerciales, para evitar incidencias en las ventas.

v" No hay competencia en Sevilla, establecida como graentro comercial de
animales.

v' Existencia de una estructura horizontal empresarial que facilita la
informacion entre todos los eﬁpleado&del establegiento

v/ Capacidad de generar altos margenes, por nuestro ger de negociacion
con proveedores.

v" Reduccion de costes fijos, al alquilar las supedies destinadas para los
servicios.

v' Capacidad de fidelizar al cliente, ya contamos coproductos y servicios en
un mismo establecimiento. Atencion personalizada.

OPORTUNIDADES

v' Los negocios de centros comerciales especializades animales, estar
triunfando en EEUU, peroQ existen actualmente egspafa.

v En Espafia, se vende 'men‘:':lcién 620 millones 300 millones en
accesorios.

v' Mercado bastante tra |, micro-negocios y muabs de ellos familiar

v El gasto medio por familia'es de 1.500 euros anuale

v' En Sevilla contamos con una poblacién censada deiamales de 296.475
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Fuerte aumento de animales de compafiia, en contragstacion con la
natalidad actual en Espafa. Hace que los consumidces requieran variedad
y productos mas especializados.

La falta de tiempo de la sociedad para ir a desitiendas.

Revalorizacion del papel de la mascota como animalompafiia

Mayor concienciacion hacia el cuidado del animal.

DEBILIDADES

v

v

Emprendemos un negocio desde cero y sin experipneiga del sector dond

vamos a introducirnos.

La situacion econdmica actual de crisis, y la comspte disminucién en ¢

gasto privado

Clientela poco fiel y con tendencia a mirar precio.
No podemos atender las necesidades de nuestrogeslifuera de nuestl
territorio.

Mentalidad de nuestros clientes: de comprar enpagaefna tienda a una gr

superficie.

AMENAZAS

v

Posibilidad de entrada otro centro especializado, mucho mas peso en
mercado, que ofrezca productos a mejor precioigladlque los nuestros, o m
servicios.
La entrada de tiendas online con un abanico deuptos interesantes y a b3
costes.

Elevado namero de clinicas, que estan introduciémdenta de alimentacion
complementos.

Elevada competencia del sector, sobre todo deesdalgran alimentacion.

e

o

el

jo

y
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4. PLAN DE MARKETING

4.1. DESCRIPCION DEL MERCADO.

El mercado de los animales domeésticos esta creriafiol tras afio de una forma rapida
y constante, al igual que la sensibilidad y cultoagia el mundo de las mascotas. El
animal de compaifiia se ha convertido en el rey dada, y gracias a él existen hoy en
dia en nuestro pais numerosas empresas dedicatiggjae representan un importante
namero de puestos de trabajo.

Pese las circunstancias econOmicas a las que nmentamos, PetFactory, se
caracterizara por presentar una amplia gama dRigi@s y servicios, los cuales todos
ellos seran a low-cost siendo mas asequibles adaoeia doméstica, lo que les
diferenciara del resto de negocios dedicados dipstee mercado, ademas contaremos
con un centro comercial de gran superficie dondeuemtren los clientes todo lo
necesario para sus mascotas.

Este tipo de mercado actualmente en Espafa sdar@a@or ser pequefas tiendas o
negocios, que en si son pymes, comercios al porompracticamente todos ellos
familiares, donde venden alimentacién, productos Migiene, accesorios vy

. complementos para mascotas, en las cuales
. . no hay la gama suficiente y variedad de

‘. productos unidos a la combinacion de

prestacion de servicios, que PET
FACTORY ofertara, lo que le hara
diferentes.

Los accesorios se distinguen cada vez mas
en los lineales de la Gran Distribucion, a
pesar de que el Canal Especializado todavia
sigue representando el mayor flujo de ventas edugtos y accesorios (productos de
higiene, correas, juguetes, ropa, etc.) de todagdmas y para cualquier tipo de animal.
Respecto a las ventas de alimentos para mascetas,s& reparten en cambio a partes
iguales entre la Gran Distribucién (hipermercadopesmercado, etc.) y el Canal
Especializado.

oo
»
o ®

Las categorias estrella siguen siendo perros ysgatostrando un crecimiento estable
que las convierte en un segmento maduro dentrandetado. Sin embargo, existen

otras que van ganando terreno en el sector comaclassorios para roedores, peces y
terrarios que siguen reflejando tendencias positiva

La industria del animal de compafia en Espafateesigejor la crisis que otras

actividades econdmicas. Las empresas dedicadas aihoentos para perros y gatos
facturaron en 2010 mas de 620 millones de eur@s ycdmpafias que comercializan
accesorios para mascotas registraron unos ingus@00 millones de euros. Estas
cifras, sin embargo, estan aun muy por debajo @ahwven de negocio registrado en los
paises europeos mas desarrollados. En la UniénpE&arel sector factura 24.000
millones de euros y crea 50.000 puestos de trgdagrto e indirecto).
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4.2 .DEFINICION DE EMPRESA.

Nuestra empresa, es un gran centro especializagooductos y servicios para atender
las necesidades de los animales. Estas necesvauedesde aquellas basicas como son
la alimentacion, hasta aquellas como la higienej@es veterinarios, adiestramiento,
centro de ocio y de peluqueria, asi como complersede juego, accesorios...etc. Con
esta idea lo que se pretende es tener todo ceattalen un mismo espacio.

Lo que nos caracteriza respecto a otras tiendgsie®frecemos articulos hechos con
material de calidad, respetando el medio ambienteg bajo precio y servicios
especializados donde tratamos a las mascotas adoeyan nuestras, esto hace que los
clientes obtengan confianza hacia nosotros y séideh.

Nos diferenciamos del resto, ofreciendo todo lo guanimal necesita dentro de un
mismo recinto de gran superficie, donde ademadrdeeay calidad, ofrecemos articulos
y servicios a un precio relativamente bajo frenli@sade nuestra competencia.

4.2.1. Nuestros productos

Nuestros productos como ya hemos dicho anterioemestan fabricados por nuestros
proveedores, respetando las normativas y reglamersiablecidos, para proporcionar
alimentos de calidad que ayuden al mantenimiesicofly salud del animal.

Ofrecemos todos aquellos accesorios y productoalidentacion, necesarios para el
cuidado animal, bienestar de la mascota con etkiebjele proporcionarles un estado
saludable de vida

Tenemos un amplio abanico de productos a préowsost que ofrecemos a nuestros
clientes, lo obtenemos negociando con nuestros epamres, los cuales nos
proporcionan productos de calidad a precios entede debido a la cantidad de pedido
gue nosotros les realizamos y a las condicionesguellos negociamos.

Los proveedores con los que trabajamos, son RowalinC Eukanuba, Advance,
Méaxima, Kiki y otros mas que se pueden ver en a@xande los precios, estos
principalmente nos abastecen de productos alimestycdhuellas nos abastece tanto de
productos alimenticios como de higiene, complenseptaccesorios.

4.2.2. Nuestros servicios

Los servicios que ofrece Petfactory, son extermadizados, es decir, alquilamos el
espacio totalmente vacio para que el veterinadliqueria y adiestrador se establezcan
en nuestro centro, y sean ellos los que monteegoc, y se beneficien de asociarse a
un centro comercial de animales que genera tréfieotes.
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Detallamos a continuacion cada uno de los servicios

El servicio veterinario lo tenemos externalizado con la veterinaria Maria
Dolores Marquez Luque colegiada numero 1433, abdgio de veterinarios de
Coérdoba, la cual ofrecera un servicio profesiondéycalidad para asegurar el bienestar
y salud de los animales. Para ello dispondra denfraestructuras necesarias para
poder ofrecer un amplio abanico de servicios y @apeades como son: medicina,
cirugia, vacunacién, desparasitacion, analisis icd$é) hospitalizacion de dia,
diagnéstico por imagen, resonancias magnéticas, quelos, traumatologia,
dermatologia...etc. Para llevar a cabo su actividaduestro centro les alquilamos las
habitaciones dispuestas a sus efectos, asi conbiétaom 5% de su facturacion.

El servicio de pelugueriaestara externalizado también y se llevara a cabo a
través de un auxiliar de clinica veterinaria, quepahdera de la veterinaria. Los
servicios que alli se prestaran seran corte, pejrzatlicura y lavado.

El servicio de adiestramiento lo llevara a cabo el profesional Enrique Luque
Pérez, adiestrador canino con reconocida expeaenciel adiestramiento canino y con
afos de experiencia. En este caso el adiestraddrat@ara desarrollar su actividad| el
parque de ocio y otra zona, la cual al igual quseelicio de veterinario le alquilaremps
esa zona para que desarrolle su actividad, adenséabonara el 5% de su facturacion

4.3. IMAGEN CORPORATIVA

4.3.1. Nombre de la empresa

El nombre de nuestra empresa y marca, lo hemoslidectonjuntamente entre los
socios. Queriamos un nombre corto, llamativo, mafrer evocador, facil de
pronunciar y original, la marca que queremos qugusgle en la memoria de nuestros
clientes.

El nombre, engloba muy bien el concepto de la matd/que llevamos a cabo, que es la
venta de productos para animales domeésticos eranrcgntro comercial.

4.3.2. Logo de la empresa

El logo lo consideramos un importante elemento fguama parte de nuestra marca
porque colabora a que ésta sea facilmente ideaddic rapidamente reconocida, y
relacionada con una imagen que lo realce y le deisixidad.
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Por lo tanto, el logo es un disefio grafico que &bzado como una imagen
conjuntamente con un nombre, cuya funcién prinogsatjue dicho disefio se relacione
con una empresa 0 marca.

Un buen logotipo nosayudara a posicionar nuestra marca en la menteodslmidor.
Por esto es basico que cumpla con algunas casdic@sique son la diferencia entre un
éxito y un fracaso al publicitar nuestra empresa.

Un logotipo para nosotros debe ser:

D

Original: debe ser Unico, que no se parezca al logotipa derhpetencia, ni
ningun otro logotipo. Y que se asocie a nuestraresap

Sintético: menos es mas, un disefio claro y limpio, se reeaueah mayor
facilidad.

Caracteristico: el logotipo debe reflejar el objetivo y los valerde nuestra
empresa de forma inmediata.

Adaptable: el logo tiene que adaptarse a diversos soporegselgria, web)
uniformes, banners, periddicos, vehiculos, etc.

Perdurable: queremos que el logo acomparie a la marca por niighpo, para
esto es basico no caer en modas ni estilos qugerffactualidad”, ya que esto ira
variando con el tiempo y el efecto no sera el mignceste momento que dentro |de
varios anos.

La funcion basica y uUnica del logo es comunicay no nos basaremos solo en la
estética, queremos que el logo transmita sensacalrodiente

Después de analizar los logos de la competencebgrsexactamente qué es lo que
gueremos transmitir con el logo, la imagen defraits la siguiente:
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Hemos elegido este logo porque representa todascdsacteristicas nombradas
anteriormente, es sencillo, simple, original, adblget, perdurable y caracteristico

Los coloresque hemos utilizado en nuestro logotipo son &ewrillo, azul y marron,
los cuales tienen el siguiente significado y queagncon nuestro perfil de negocio.

* Amarillo: Genera una sensacion de confianza, seagdyi dignidad
honestidad y autoridad.

'+ Azul claro: Produce un efecto de calma, paz, lizpigfrescura.
En cuanto a la imagen que hemos seleccionado, oseque es la mas conveniente ya
que puede ser reconocida, identificada y memorabienrelacionada con nuestra
empresa. La imagen es una caseta de perros, yhageereferencia al hogar de la
mascota, que a partir de ahora sera PetFactorylopque indica a la vez seguridad,
confianza y cercania. Otra imagen que aparece estroulogo es la huella de un

perrito, que se puede interpretar como la sefahiwanque nuestra empresa deja huella
a sus clientes tras ser atendidos en nuestro esitai@nto.

4.3.3. Eslogan

Hemos de afiadir que junto a nuestro logo aparetsiguiente eslogan:

4.3.4. Imagen del establecimiento

Nuestro logo, en nuestro establecimiento estaréadbi en distintos sitios donde sea
visible, como sera a la entrada y salida del cen@ogue es importante que nuestro
cliente lo memorice, y como hemos dicho anteriotmeaieje huella en el cliente y
repita.

4.3.5. Imagen del uniforme

Nuestros empleados iran adecuadamente uniformeddal manera que su vestimenta,
se identifique con nuestra imagen de marca. Dicimifermes estaran compuestos por
unos pantalones azules, y un polo rojo en el caadlilogo de nuestra empresa.
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4.3.6. Tarjetas de visita

El director de la tienda, tendra tarjetas de visitas para poder facilitar sus datos de contacto,
tanto a clientes como proveedores. Y tendra la siguiente imagen:

.....
%%
e
o®eo
-

Maria del Valle Priego Pino

Director
Tel. 636 77 88 23
vallepino@petfactory.com

4.4. EXPANSION A LARGO PLAZO

Las intenciones dBetFactoryen sufuturo, mas alla de los cinco primeros afios, son
adquirir una nave de mayortamafo en la que podamos desarrollar nuestradsadiv
ademas de extenderse por el territorio nacionéd, @@manda lo requiere. Comenzamos
en Sevilla y posteriormente ampliar a otras praamde Andalucia, hasta poder llegar a
ciudades como Madrid.

Otra prevision a largo plazo para nuestra empresstablecer la venta on-lineen
nuestra web ya que en condiciones actuales sélantamos en ella informacion de
nuestra empresa, ofertas, descuentos, promociottey los articulos y servicios que
ofrecemos. Aunque pueda parecer un contradictotémigndo en cuenta que cada vez
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mas empresas utilizan la venta online y con redoftaentables, como otra parte mas
del negocio. No consideramos ahora el momento wpongpara lanzar la venta online ya
gue ahora mismo podria canibalizar nuestra veritm&fy es esta donde nos queremos
concentrar.

Otra estrategia a largo plazo spréstar servicio a domicilio gratuito, para potenciar
la venta de nuestros productos, dénde se llevar&@mpras superiores a una cantidad
monetaria establecida, ya que de esta manera atragr a clientes que por
circunstancias o compren mayor volumen de produotaso disponga de espacio
suficiente o transporte para trasladarlo a su démiSiempre y cuando, veamos que el
cliente demande este tipo de servicios y que tengama demanda suficiente para ello.

Otra de las posibilidades que contempla nuestraresapa largo plazo esacar su
propia linea de productostanto de alimentacién como de higiene, bajo naestirca
PetFactory,para ello contactaremos con empresas dedicadafbricacion de piensos
y productos de limpieza a terceros.

4.5. OBJETIVOS DEL PLAN DEL MARKETING

El objetivo principal de nuestro Plan de Marketegydiseiar las estrategias a seguir
para dar a conocer nuestra empresa y marca erovan@ea de Sevilla y conseguir
captar el mayor numero de clientes, al igual queege trafico en el centro.

Diferenciamos dos tipos de objetivos, el objetivingipal es el econémico (ventas,
rentabilidad), y el otro objetivo el de posicionamnto.

4.5.1 Objetivos de posicionamiento

El objetivo de nuestra empresa es la de ser pdecipor los consumidores como un
centro comercial para mascotas econdémico, que aafrézdo tipo de productos y
servicios que hagan la vida mas facil y saludablasamascotas, y que cubran las
necesidades que nuestros clientes, en un solcoc&dresta manera nuestros clientes
estaran satisfechos y nos posicionaremos comceumaesa lider del sector.

4.5.2 Objetivos de ventas

En nuestro primer afio de existencia venderemoguestro centro comercial a través
de nuestros vendedores los cuales estaran complarformados en todo lo que se
refiere a mascotas o animales, ya que muchos d&rasieoroveedores nos ofrecen
cursos de formacion para poder ofrecer el mejowviger posible a nuestros
consumidores, ademas de los cursos que realizadtety

Nuestras previsiones en ventas para los cinco &fioss que nos vamos a dirigir a la
provincia de Sevilla, gracias a nuestro esfueraoialien el centro y con el apoyo de
nuestro plan de marketing, llegaremos a vender @adain 20% mas.

MBA FULL TIME EOI SEVILLA 2011-2012 Pagina 61



Segun ANFAAC, la asociacion nacional de fabricadieslimentos para animales de
compaiiia, el mercado animal tiene los siguientezssda

A nivel nacional:

% N° de Mascotas21 millones

% Facturacién alimentos 620 millones

% Facturacién complementos300 millones
Hogares 49,3% de los hogares espafioles cuentan con wswtaagequivalen a
16 millones de hogares.

®
*

X/
*

En Sevilla:

e

%

N° de Mascotas: 296.475 mascotas censadas
Facturacion alimentos:8.753.071 millones
Facturacion complementos#4.235.357 euros
Total facturacion: 12.988.428 euros

X3

%

X3

*

>

o

%

Datos PetFactory:

o
*

*

Obijetivo facturacion 1° aflo:694.487 euros
«» Posible Publico objetivo 1° afio15.852 mascotas

RS

% Cuota de mercado 5,35%

Petfactory tiene como objetivo para el primer aiimga facturacion de 697.487 euros,
con la cual conseguimos obtener una cuota del mherea Sevilla de un poco mas de
5%, y podriamos llegar a actuar sobre 15.852 masceh funcién a la cuota de
mercado.

Esto no significa que todos los duefios de estasatasvayan a comprarnos algo o nos
visiten, ya que si tenemos en cuenta los datosNFeAAC, la media de gasto anual por

animal es de 700 euros para el perro y el gafoeb@os, por lo que puede que nos
compren unos 1.162 duefios de mascotas si tenemageata los 600 euros de gasto
medio al afo.

Por otro lado, para saber si por la zona dondenestastablecidos, generara trafico al
centro. Hemos querido hacer el siguiente analisis:
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La poblacion donde se encuentra nuestro centro rcaheMairena del Aljarafe asi
como de la poblacion de las zonas anexas a él ddammujos y San Juan de
Aznalfarache. Ya solo por cercania al centro contaoon la siguiente poblacion:

% Poblacién Mairena del Aljarafe: 42.186 habitantes.
% Poblacién Bormujos: 19.110 habitantes.
% Poblacién San Juan de Aznalfarache: 21.025 habitaes

Hacen un total de 82.321 habitantes, si tenemasienta que en Sevilla provincia hay
una poblacién de 1.928.962, con un total de 296m&&cotas, podemos deducir que en
esta zona de Mairena podemos tener un total d8522nascotas. Estos datos, a modo
de ejemplo, explican, como Petfactory puede temeeso a un gran numero de
mascotas simplemente por cercania al centro.

Con los datos demostrados, consideramos que nuebjsiivo de ventas queda
definitivo y marcado de forma objetiva y accesible.

Comparativa de precios con la competencia:

PetFactory para poner afirmar que realmente offe@xios mas bajos que la

competencia, ha realizado un analisis comparateqdcios con cada una de las
tiendas que consideramos competidores directos cm@ba Supermascotas,

Mascotalandia y Juan Martinez, que son las tieddaimales en Sevilla que a dia de
hoy mas tréfico tienen en Sevilla y nos puederagaiiota de mercado.

Hemos cogido como muestra un total de 10 produgtas verificar la situacion en
precios de la competencia. Como conclusién, podeafionar que PetFactory con el
objetivo de obtener ventaja competitiva frente admpetencia, ofrece los precios mas
econdmicos del mercado. Siendo este uno de losroomgns basicos de PetFactory

Ejemplo:
Producto/ PVP tienda
Nombre Royal Canin. Indoor +7 Incremento
SuperMascotas 16,00 € 43,4%
Mascotalandia 14,50 € 29,9%
Juan Martinez 14,90 € 33,5%
Pet Factory 14,00 € 25,4%

Precio Fabricante: 11,16
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4. 6. ESTRATEGIA DE VENTAS

Tras el andlisis de los distintos datos, como hedii® anteriormente hemos decidido
ubicar nuestra empresa en el area de Sevilla, ya topne una buena red de
comunicaciones, por lo que nuestros clientes tendicil acceso a nuestras
instalaciones ya que se encuentra en un poliga ddmunicado y cercano tanto a
varios municipios como a la capital de provincia.

La estrategia de venta la implantaremos para famema ventaja competitiva frente a
nuestros competidores actuales o los potencialesesia manera aseguraremos a
nuestros clientes, captaremos cuota de mercads gywwara a defendernos contra las
fuerzas competitivas.

Como estrategia ofensiva de ventas frente a nsesthmpetidores contamos con que
ofrecemos mayor variedad cantidad de productoseiqe mas reducidos y de buena
calidad, punto que nos da probabilidades de éxiente a nuestros pequefios
competidores, que en estas condiciones les hacevuoiasrables a la pérdida de
clientes.

Como fortaleza en nuestra estrategia de venta debdeanadir que somos pioneros en
este concepto de empresa por lo que ayuda a cofastimagen y reputacion de nuestra
empresa ante los compradores.

Para hacer que los clientes compren en nuestrooc#aevaremos a cabo distintas
estrategias las cuales seran implementadas potrosi@endedores, entre ellas seran
acciones promocionales gue se enumeraran a cocitnua

Por lo tanto la venta de nuestros productos entmmuesntro sera de venta personal, lo
que implica una interaccion cara a cara con ehtdiedonde la relacion es directa entre
vendedor y comprador, donde en este caso el vend=l@| cajero. Dadas estas
circunstancias nuestros empleados estaran formadesuadamente para responder
eficazmente a las exigencias y demandas de nuefigntes.

4.6.1. Segmentacion

Nos vamos a dirigir a la provincia de Sevilla, quéenta con una poblacion de
1.928.962 habitantes. En concreto nos dirigimassalliefios de las 296.475 mascotas
censadas en Sevilla y a los no censados. Con aakacedhprendida entre 25 y 55 afos,
a los cuales les preocupa el precio, dada la sitmaactual de crisis en la que nos
encontramos y sobre todo el bienestar de su animal.

4.6.2 Precios

Los precios fijados en nuestra empresa, seranlesids incrementandole al precio al
costo de los articulos entre el 40% al 45%, degenidi del producto que se trate. Nos
intentaremos diferenciar en precio respecto alorel®t competidores que tengamos
como pueden ser pequefias tiendas.
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En el anexo de este plan de rcio incluimos una lista detallada de todos loscahtis
gue ofrecemos en PET FACTORY, dénde se incluyetotirs precios a los cual
nosotros los adquirimos, asi como también una Fegdescripcion de los articul

Para poder afirmar que somos el tro comercial en Sevilla con precios n
economicos, hemos analizado los margenes de nwestygetencia mas directa. Col
se puede observar PetFactory es la que menor maegpeny como consecuencia,
precio final de venta es mucho me

EMPRESA MARGEN
SUPERMASCOTA! 48%
MASCOTALANDIA ALJARAFE 50%
MUNDO ANIMAL VETERINARIO 47%
AGRIZOO SEVILLA 55%
PetFactor 45%

4.6.3 Posicionamiento

Petfactory serd una marca reconocida

\ Vv

- sus clientes y dprestigio en Seville
- - Queremos ofrecer comodidad y facilidac
i al tener todos los productos y servicios
-y
4

torno a la mascota en un mismo ce

4.6.4. El equipo de ventas

En un principio, no contamos con gente destinaest@s puestos en concri sino que
nuestro personal; los 6 vendedores, un responsibleenda, junto con el Directc
seran los que atenderan a nuestros clientes etragestro comercial adecuadame
gracias a su formaciorganas y entusiasmo. Toda la actividad comercitard
controlada por el director que sera el encarcde establecennos objetivos de ven
mensuales y coordinar todas las actividades de éflag
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4.7.5. Captacion y Fidelizacion.

Una de las estrategias mas importantes para comaggamerar ventas o incrementarlas
en un futuro, sera de la captacion de clientesepuera comienzo cuando realicemos la
apertura del local y la siguiente sera la fideli@agara mantener y cuidar a nuestros
clientes, con el objetivo de convertirlos en fangue recomienden nuestra marca.

Entre las distintas actividades que vamos a llav@bo seran las siguientes:

Lo primero que haremos sera comenzar con un buzarteavés de personal
ajeno a la empresa, que repartiran vestidos degarr total de 1.000 panfletos,
por la zona de los alrededores al Poligono PisarySevilla Capital, para
informar de la apertura del centro y donde nos minamos localizados. Hemos
creado cuatro imagenes, las dos primeras son pamareento de lanzamiento
que justo cae en Navidad y las siguientes hastdefiaxistencias. Utilizaremos
nuestro logo, nuestro eslogan, y los colores senarestros colores
diferenciadores; azul, rojo y amarillo. El estiler& sencillo, que es lo
caracteristico de nuestro centro.

- it
= 0

,'_..l__'-_..*-—--_l- "
= —— h—_———’ lla”
. e a
deja hu =,
sa qué
=

&__.’ iy A —
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Estas navidades nuestro
invitado seras tu

]

El buzoneo pasadas las navidades sera:

SRIEE! tu nuevo centro
de animales

Ofrecemos
todo tipo de
productos,
complementos
y servicios

visitarnos
A:
Poligono Pisa,
calle horizonte
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DE ANIMALES Y

MASCOTAS

Poligono
Pisa, Calle
Horizonte

P = -

e e M —

A todos aquellos que visiten por primera vez a moeentro le obsequiaremos con un
10 % descuento sobre cualquier compra que realoc@eno manera de agradecerles el
gue se hayan acercado a conocernos, en el mescigenlgie. En este caso, solo
realizaremos un buzoneo de 200 panfletos. Esta qmiom no afectara a nuestra

facturacion, ya que sera el proveedor el que seudage ese 10%, segun el acuerdo que
hemos llevado con ellos.
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10S
£n todos 105 produs

“ La casa que deja
huella”

Para fidelizar a nuestros clientes llevaremos a ehBistema de las tarjetas fidelizaciéon
donde haremos tarjetas a todos aquellos que quiersficiarse de descuentos, ofertas
y obsequios publicitarios. Para hacer que est@saativo para ellos les premiaremos
con puntos por cada compra que realicen, con eliebjde que puedan canjear estos
puntos por regalos y productos para sus mascotds. tBrjeta de fidelizacion es
aplicable a todos los productos y accesorios, geigual que en los descuentos, seré el
proveedor el que nos hara una oferta sobre elggend nos afectard a nuestro precio
de venta final. La tarjeta que hemos disefiado sigjlaente.
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Para dar a conocer todas nuestras promociones ¢mrem catalogo-revista que el
cliente podra encontrar tanto en nuestro centroeccial como en la pagina Web.

“ La casa que
deja huella”

4.7. DESCRIPCION DE LA CAMPANA PUBLICITARIA.

La campafa publicitaria que vamos a llevar a caliar& compuesta por distintas
acciones gque comentamos a continuacion:

Una de las acciones a tomar sera ponernos en tmmac los principalesgliarios y
revistas_de la zona: Diario_de Sevilla y ABCya que en los inicios de nuestra
actividad s6lo vamos a centrarnos en la zona géogmde Sevilla y provincia. Nuestro
objetivo serd concertar entrevistas con cada unellde donde publicitar informacion
de nuestros productos-servicios y de nuestra empredes invitaremos a visitar
nuestras instalaciones. De este modo al salir &3 @sedios nos daremos a conocer a
los clientes potenciales de la zona de la zongyuldicidad sera la misma que la del
buzoneo.

Como apoyo a nuestra actividad de publicidad emgheas tambiérpublicidad en
marguesinas, mupis vy vallas en la zona de Sevilly en las zonas cercanas al
Poligono Pisa, hemos contactado con una agenqgialiieidad que sera la encargada
de realizarla. Las vallas se contrataran por aquiiensual, mupis y marquesinas por
alquiler semanal.

Ademas elaboraremos unpanfletos para buzonearen los municipios cercanos a
nuestra empresa, para mantener informados a tgedi sobre el tipo de productos que
ofertamos y la demas informacidén necesaria de rauestpresa. La idea es contratar a
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dos personas que se disfracen de perros y duraateamana previa a la apertura de
nuestro centro repartan los panfletos.

Haremos urpequefio_anuncio televisivajue sera rodado en nuestras instalaciones, el
cual sera protagonizado por el humorista sevillslamu Sanchez, en el que aparecera
paseando con su mascota por nuestras instalacioleeslo nuestras ofertas y
manteniendo un pequefio dialogo con su perro en twmwristico. Este anuncio se
implantard en las cadenas de la zona y en Canaly8ugque consideramos que es
importante para difundir nuestro concepto de enapresr ellos se anunciara unas dos
veces al dia en este ultimo medio comentado, ehdess que haya mas audiencia. El
anuncio se implantara en canal sur la semana datasestra apertura y en el resto de
canales locales mas importantes

Realizaremos tambiénregalos publicitarios, los cuales hemos comentado
anteriormente como son boligrafos, llaveros, I®lsautilizables y pegatinas que
entregaremos a nuestros clientes como obsequia denfianza depositada en nuestra
empresa.

Como parte del plan de medios también llevaremoab@a unacufia publicitaria en
radio también llevada a cabo por el humorista Manu S&ncfa que consideramos que
si lo hace en television también lo haga en radi@ @si asociarlo a nuestra empresa.
En esta se dira también la empresa que somos yramedertas. La cufia publicitaria
sera implantada en onda cero y en cadena dial mmediana y a media tarde.

Como accion de relaciones publicas, propondremogliande jornadas de puertas
abiertas que se hara todos los afios donde searéalizoncursos de belleza animal. Con
este acto pretendemos que nuestros clientes noga@nmejor, mostrandoles nuestras
instalaciones y el equipo que formamaos.

Crearemos un club para amantes de las mascotazdileiimigos de Pet Factory;
donde se emitiran unas revistas con reportajee dabrpropias mascotas de nuestros
clientes y con informacién del sector asi comoesfigtas a veterinarios o adiestradores.
Estas revistas se haran trimestralmente y se @mvida correo a nuestros asociados,
para ello tendran que pagar una cuota de 6 euraBoay por tener el carné de socio
podran beneficiarse de descuentos en nuestro @stal@nto.

4.8. MARKETING 2.0

Para dar a conocer nuestra empresa, haremos ls® reevas tecnologias ya que es un
medio hoy dia muy frecuentado, y dénde publicitargodarnos a conocer es muy

importante. Actualmente practicamente todo el muast Internet por lo que nuestra

incidencia al entrar en este medio hace que nuestn@resa tenga mayores

posibilidades de darse a conocer que a algunos etaoes de la zona como son

pequefios comercios que no lo hagan.
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Para implantarnos en las tecnologias PET FACTORSpatidra de una cuenta en
Twitter donde cada dia haremos comentarios de nuestragmsofelescuentos y
promociones, asi como también de noticias que é&mgoaos interesantes del mundo
animal.

En otro medio en el que estaremos ser&a&rebook pondremos la informacion de
nuestra empresa y colgaremos nuestras ofertagjetdes y promociones y en el que
organizaremos algun concurso, tipo que los usuatiekyuen fotos con sus mascotas y
a la foto mas graciosa u original sera premiadauconale descuento en nuestro centro
o algun producto.

Y por ultimo tendremos nuestra propigina Weh en la que aparecera toda la
informacion de nuestra empresa, asi como su ubitaademas de todos los productos
gue ofrecemos y noticias 0 bien que tengan quemernosotros o que encontremos
interesantes.

También contaremos con el apoyo de una pagina Wéstale el cliente podra ver todo
el catadlogo de productos y servicios, se podraailgac el catalogo a través de la web,
ver ofertas y distintas noticias que vayamos intooehdo.

£ Pet Factory Home - Windowa Eplore: e e

| & hitp://veww.petfactory.com/ ~| & | 42| x P buscarinternet Pl

¢ Favoritos | 5= [} Ultimos cambios v & Sitios sugeridos ~ | Descirgate la nueva v... v

# Pet Factory Home £ ~ B - =0 @m - Péigina~v Seguridad v Herramientas > W~ 2

Siguenosen (g @ 1
¢Qué productos buscas?| | =

[_¢Quiénes somos? | [ Catalogo de productos ] | Servicios | [ Novedades |

Pet Factory, te ofrece 1.000m2 dedicados a la venta de productos ‘\
y accesorios para tu mascota, ademds de servicios como, )! @

peluqueria, adiestramiento y veterinario Nuestro personal
especializado te asesorard sobre alimentacion, higiene y todo
aquello que puedas necesitar para tu mascota.

¢ Quiénes somos? Productos Instalaciones

! ~
_ - [ &
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4.9. PRESUPUESTO DE MARKETING

El presupuesto de marketing lo distribuiremos en&® distintas actividades de
promocion, fidelizacion y campafia publicitaria, gpaconseguir de algun modo
incentivar la compra de nuestros productos.

ACCION PUBLICITARIA PRECIO

+ i | Anuncio televisivo
8| Produccién 1.000
A® | Personaje 2.000
Emision en canales 5.000
“# | Cuiia de radio
¥4 | Produccion 600
Wl | Personaje 1.000
i A Implantacién en los medios 3.000
|| Vallas, mupis y marquesinas
Valla alquiler mensual 2 por |450*3*2=2.700
| meses
¥ Mupis 1.500
Marquesinas 2.000
{| Prensa 1.500

& | Obsequios publicitarios:
Boligrafos, pegatinas, bolsas... 800

w4l | Buzoneo con personal 4.000
disfrazadas una semanas

7 Pagina web 1.800
Uniformes

4l | Pantalones 392
A |Polos 252

TOTAL PRESUPUESTO DE|27.544

El presupuesto inicial total es de 27.544 eurosgae en si es una cantidad no muy
elevada consideramos que para darnos a conocemsgg@ur nuestros objetivos, nos
sera suficiente. Y también, porque creemos qustrlu@egocio va tener el gancho
necesario por lo atractivo de la idea, como pare@genos trafico en el centro.
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4.10. CALENDARIO DE IMPLANTACION

La apertura del negocio se realizara el 2 de efjantg en las Navidades, que segun los
datos de La Confederacion Provincial de Comer@enyicios de Sevilla, el incremento
sobre las ventas del 2011 fue de un 9% en la tapita lo que suponemos que el
comportamiento de la demanda se asemejara a lstel@®. Consideramos ventajoso
abrir el negocio en un momento, en el que la demaeda mayor y podremos generar
mayor flujo en la tienda y como consecuencia ventas

Nuestros objetivos son los de introducirnos en elcado para las proximas navidades
de 2012, por ello nuestras previsiones son llegas anedios es la que detallamos a
continuacion, y que empezara justo después decliuap de nuestro centro para crear
expectacion y asi lograr la mayor audiencia positda apertura.

Esto nos repercutiria incrementando nuestras véamtasles gracias a esa expectacion,
en cuanto a los anuncios en prensa los hariamasuaenente. La implantacion la
realizaremos segun las siguientes fechas a cootdrua

ACCION DE

MARKETING
FECHAS
Anuncio televisivo Febrero, Marzo, abril
Cuia de radio Mayo, abril y junio
|| Valla alquiler Enero, febrero y marzo
Mupis Enero, febrero y marzo
/# | Marquesinas Enero, febrero y marzo
Prensa Enero, febrero, marzo y abril
Obsequios publicitarios: Durante todo el afio *
|| Buzoneo con persona Enero y
disfrazadas una semanas
Pagina web Lanzamiento en Enero

*Dependiendo de existencias

Como se puede ver, las acciones de marketing esé&nconcentradas en el primer
semestre de 2013, que es cuando realmente quelanzaslo para darnos a conocer.
Residualmente se realizara alguna en el segundessenya que nos han dado la
posibilidad de aplazar alguna accién para mesdsnaes si asi lo deseamos.
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5. PLAN DE OPERACIONES

5.1. Introduccion

PetFactory sera una tienda especializada en alwiénty complementos de mascotas.
Se dispondra de un canal de venta directa.

El plan de operaciones se centrara en la logigtiegiene que ver con la distribucién de
los productos dentro de la tienda, los product@ssguofreceran, elaboracion de pedidos
y todo lo que incluye el almacenamiento, consebragi todos los procesos que se
necesita para llevar a cabo las actividades.

El local tiene como finalidad ser el punto de cottaentre la empresa y los
consumidores, también sera lugar de recepcion ga@mde la mercancia, donde todas
las operaciones referentes a la tienda se realizar&l.

5.2 .Estudio de las zonas de ubicacion de PET FACTORY.

Para la eleccion localizacion de PetFactory,en @lgéno Pisa, hemos analizado
previamente varios poligonos de Sevilla, como davidchon, Calonge y Store.

A continuacion detallamos las caracteristicas dia cano de

.. .. ellos:

‘. .. Poligono El Manchdn
. . » Situacion: El Poligono Industrial " EI Manchon "
. " esta estratégicamente situado junto a HipercoraseJ8an

de Aznalfarache.

» Conexiones: a escasos 10 minutos del centro de Sevilla, efjuearsta
comunicado por la primera via de circunvalacioriadeiudad (SE 30) y por la
futura via de circunvalacion SE 40 (ya proyectadhe yproxima ejecucion) con
la red de autovias y autopistas europeas y counegtd’de Sevilla.

» Superficie: 139,323 m2 de superficie total.

» Infraestructuras: cuenta con todas las instalaciones y serviciossaios para
el desarrollo e implantacion de las PYMES y Emmeéaavillanas. EI Manchon,
tiene suelo para uso industrial y suelo para ustecaal y de oficinas

» Inconvenientes:En este poligono tenemos dos competidores directo® son
Mascotalandia y Juan Martinez, no consideramosesueante establecernos en
el mismo lugar que la competencia.
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Poligono Calonge

>

>

Situacion: El Poligono Industrial Calonge, esta situado praotente en el
centro de Sevilla y a la vez bien comunicado co8Ha30, a dos minutos del
aeropuerto y a dos minutos de la estacion de Sasta. Esta junto al Poligono
Store, otro poligono de similares caracteristidas. el Poligono Industrial
Calonge, podremos encontrar todo tipo de empresserwcios, con paradas
proximas de autobus.

Empresas como Urbaser S.L., Hispalense de Modas S.L., Brayss S.L.,
ING Car S.C.A, etc.

Poligono Store:

>

>

>

>

Situacion: Tiene una extension de 26 hectareas. Se encustiealo en la
salida de la Carretera Nacional 1V, en direccidéoidaadrid. Limita con el
Poligono Calonge, con el ferrocarril como frontgra autopista de San Pabilo.
Consta de dos calles principales, la calle A y l@iBzadas por otras menores.
Hay otra tercera calle paralela a las dos anterigree linda con el Parque
Miraflores y cuyas naves son de propiedad municifiahe dos accesos, la SE-
30 y Carretera de Carmona.

Empresas:numero aproximado de 260 empresas.

Accesos:El poligono Store, presenta un buen acceso alacdstla ciudad, por
lo que el suministro a tiendas es facil. Por est@m destacan las empresas del
sector de la distribucion.

Empresas:Algunas de las empresas que estan instaladastenm phligono son:
Adidas, Servicios De Contenedores Higiénicos SaogaS.A., Talleres
Victoriano Pelaez S.L., Industrias Titan Sa, etc.

Poligono Pisa:

>

>

Situacion: se encuentra situado a las afueras de MairenAljdeafe, a unos 2
Km., del casco antiguo y a unos 10 Km. de Sevilla gue esta conectada
mediante una variante de la SE-30, SE-619 de MalehAljarafe a Sevilla.

Empresas: consta con la instalacion de mas de 700 empresaslau empleo
directo a unas 6.000 personas e indirectamentaai1$000 mas.
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» Razones de la elecciérAlgunas de las razones por las que hemos optada po

ubicacién de nuestro centro en este parque industn:
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Otro de los motivos fundamentales que debemosiinella eleccién de este poligono,
es que ninguna empresa del sector animal estalexstib por la zona, requisito
indispensable para Petfactory.

Es uno de los poligonos mas modernos. Los localedhigmos estado mirando en otros
poligonos no contaban con los requisitos que nopomiamos, sobre todo
econdmicamente, ya que en el poligono Pisa hemosngado un local que de
1.000m?, por 3.000 euros.

Con motivo de la crisis casi todos los poligono$deilla, cuentan cada vez con menos
empresas, y es algo que hemos observado en caddeurtios, puede parecer un

impedimento pero por el contrario consideramos ejudiente tipo de PetFactory es el

gue prefiere acercarse a conocernos y comprarnaggdiene la seguridad que le

ofreceremos lo que busca y eso es lo que valora.

Este Parque Industrial, consta con la instalaciénnmés de 700 empresas que dan
empleo directo a unas 6.000 personas e indirectaraaimas 18.000 mas.

A continuacion incluimos un plano del parcelaribBeligono Pisa:

-] | &
;fzﬁ i e .
‘A

&
L '1 = e

—
PUERTA
CAMINO
LA MATA

PUERTA
MAIREMA

De las naves que hemos consultado para el estedia dbicacion de nuestro centro
PetFactory, hemos decidido ubicarlo en una nauada en el centro del poligono, que
cuenta con 980 m?2 capacidad que nos permite instalgperfectas condiciones las
diferentes zonas que queremos incluir dentro dstru@equefio centro comercial. La
nave es adecuada para la exposicion y venta asi para ubicar el pequefio parque de
ocio y el servicio veterinario. Ademas cuenta cdicirtas y plazas de garaje en el
exterior.

La nave es la que se presenta a continuacion ya ewdl tendriamos que realizar
minimas reformas, y situada en la calle Horizostpuaa calle del comercio.



El local tendra unas dimensiones de 62 x 16, apradamente 980 m2, donde se
pueden considerar 4 zonas que conforman la plgmaytretnen las caracteristicas
necesarias para el correcto funcionamiento delgiego

El objetivo perseguido para su distribucion ha dmlonejor ordenacion del espacio
disponible, de modo que constituya un lugar deajaly de servicio al cliente lo mas
adecuado Y eficiente posible.

El disefio de cada una de las zonas de cara atpuidiseguido dos pautas principales:
el mejor aprovechamiento del espacio, y a la vez, stnsacion de amplitud para
nuestros clientes.

A continuacion se muestra la distribucién en pldtifg” del establecimiento que se
van a implementar.

PARQUE ADIESTRADOR PELUQUERIA |  VETERINARIO
DE OCIO z
_ _— _— _— 2
=
=
MUNDO PERRO %
CAJAS S

MUNDO GATO

Atencién
al cliente

MUNDO AVE

MUNDO PECES

MUNDO TERRARIOS
OFICINA

5.3. Zonas Del Establecimiento

5.3.1. Zona De Tienda

La Tienda es una zona fundamental para el corrdegarrollo y generacion de
beneficios de nuestro negocio. Por ello, se legstimado una superficie aproximada de
624m2, la mitad de la superficie total del lo&dta distribucién se puede apreciar en la
llustracién anterior.
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Comprende la zona de venta de:

Productos para perros
Productos para gatos
Productos para aves
Productos para terrarios
Productos para peces

O OO0 O0Oo

Los clientes podran adquirir los productos de afitagion y complementos que estaran
colocados en estanterias de diversas alturas segiinalimentacion o complementos,
de manera que podamos ofrecer la mayor gama daqios.

El supermercado cuenta con 5 pasillos con susctgpe expositores a ambos lados y
habra una puerta de conexion entre supermercattos/servicios. La puerta de entrada
seran cristaleras automaticas. En frente de estidapse encuentran las cajas donde se
cobra a los clientes, una taquillas con llave gasxdar bolsas procedentes del exterior.

La entrada se realizara por la puerta derecha,ngdcalose con el pasillo de mundo
terrarios, el segundo pasillo sera el de mundospdektercer pasillo se encontrara
mundo aves, el cuarto pasillo sera mundo gato quelto pasillo recogera el mundo
perro.

La localizacion de los pasillos, esta asignadaeporiterio de la demanda, de forma que
los productos menos demandados se encuentrannalppri y 1o mas exigidos por la
demanda se encuentran al final.

Para dar sensacion de espacio despejado se ha dejaabpacio amplio de vestibulo,
una anchura de pasillos de 3,5m y estanteriasateoquisos con la anchura estandar de
pales para los alimentos y estanterias bajas det@$de altura como maximo para los
complementos. Las cristaleras exteriores transpeseara dar sensacion de claridad.

Con este mobiliario, disposicidon y con una musitdiantal de fondo, se ha intentado
crear un espacio dmnfortlo mas agradable para el cliente.

5.3.2 Zona de servicios externos

La zona de servicios externos consta de cuatregart

e Parque de ocioTiene una dimension de 60 m2.

« Centro de adiestramientoliene una dimensioén de 60 m2
* Pelugueria Tiene una dimension de 40m2

* Clinica Veterinaria Tiene una dimension de 48 m2

Son espacios diafanos, de forma que la personaagialquile los mismos, realice las
instalaciones convenientes y se ajuste a sus dades, asi los pondra de la manera
gue encuentre mas adecuada, siempre y cuando cwmpléos criterios, valores y
requisitos de Pet Factory. En el momento que Pe&ifadetecte que sus valores no
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estén alineados con los de nuestra empresa, nasepors de inmediato en contacto
con ellos para solventarlo. Y para que esto noracamtes de instalarse en nuestro
centro serd informado de todos y cada uno de lgsigiéos a cumplir, y quedara

estipulado en las clausulas del contrato.

5.3.4. Zona De Almacenamiento

Habra una zona de recepcién de los productos Temaa que se encontrara al final de
la nave para facilitar el rapido traslado denpas y complementos y con acceso
directo a la tienda.

Tendrd unas dimensiones alrededor de 120m2. Subdfusera recibir los productos,
guardarlos y conservar los que no estén siendceskpaien la zona de la tienda.

Por ello, el almacén estard dotado de unas ingiaks y mobiliario que garanticen la
conservacion de los productos manteniendo su calidghorrando coste de manejo de
materiales.

Para ello, el almacén constara de:

e Zona de recepcion de productassuperficie de 120m2 que ha sido disefiada
para poder realizar la manipulacion de los paletsngre con carretilla
automética. En caso de necesidad, también podrée @ caso de que una
furgoneta pueda entrar para descargar los productopuerta de entrada al
almacén dara al exterior y tendra una aperturéceégutomatica.

» Zona de taquillas para empleadosdonde podran dejar sus efectos personales
en taquillas individuales. 30cm de ancho, 50cm d#updidad y 1,6m de
altura.

» Accesoal supermercado. La puerta de acceso al superdoesesia de 3m para
gue los palets puedan maniobrar adecuadamente

5.3.5. Zona De Oficina

Habréd una oficina en la zona trasera de la namo ja la zona de almacenamiento para
el servicio de gerencia. Contara con una superfieid0 m2 y contara con una barra de
consulta para recibir stakeholders

Tendra también una mesa con un ordenador, el nquai@ control de las camaras y
contara con servicio de telefonia.

Su principal funcién sera la de recibir proveedores, recibos de .Ademas, se realizaran las
funciones de vigilancia del local gestionado mediante cdmaras y un panel de control donde
indique el estado de cada zona del establecimiento. Desde aqui, también se ejecutaran las
compras, la gestiéon de los proveedores, y se controlara el hilo musical.
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5.4. Instalaciones Generales

Para poder realizar todas las operaciones necesari#goda la superficie del local se
necesitan como minimo las siguientes instalaciguesse mencionan a continuacion.
Estas instalaciones se haran mediante proyectesgans a una empresa de ingenieria

externa, que adjunta sus presupuestos.

Obra civil 45.552,00 € 53.751,36 €
Soleria 14.080,00 € 16.614,40 £
Cerramientos exteriores 11.172,00€ 13.182,96 £
Divisiones interiores 4.644,00 € 5.479,92 €
Falso techo Pladur 9.856,00 € 11.630,08 £
Red de aguas y aparatos sanitarios 5.800,00 € 6.844,00 €

Instalaciones 81.780,00 € 96.500,40 €
Agua fria y caliente 4.500,00 € 5.310,00 €
Contraincendios 4.800,00 € 5.664,00 €
Aire acondicionado y Ventilacién 34.900,00 € 41.182,00 €
Eléctrica 30.500,00 € 35.990,00 €
Voz y datos 1.050,00 € 1.239,00 €
Seguridad, altavoces y megafonia 6.030,00 € 7.115,40 €

Instalacion y Puesta en marcha mobiliario (e 5.850,00 € 6.903,00 €

Licencia de obra 3.600,00 € 4.248,00 €

Total| 136.782,00 € | 161.402,76 €

Ademas, se adjunta el coste de la licencia de oja se deberd pedir en los

Ayuntamiento correspondiente

5.5. Mobiliario, Maquinarias y equipos informadticos

Para el desarrollo de la actividad se requierecangetilla eléctrica STILL RX 50, cuya

funcion es el trasiego de mercancias tanto en cgsepomo dentro de la tienda.

La carretilla eléctrica con una capacidad superar2.000 kg. Para esta maquina

tenemos presupuestado una inversion estimada te(&S.

En relacion a los equipos informaticos, y teniefaloonsideracién que necesitaremos

dos unidades, y dos impresoras nuestro presupsegtstima sobre unos 1.650 €.

Serd necesario dotar una cantidad para los mobdidanto de la tienda como de

almaceén. La inversion para éstos elementos seae$88.882€ para zona de venta:
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Seran necesarias 104 estanterias, con un presoijoieet08.80€

2. Estanterias complementos: Son estanterias propadas por nuestr
proveedorescon coste 0.

3. Caja registradora, dispondra del software Coremae conectado con u
ordenador completad la gestion diaria de la tiend:
automaticamente. Necesitaremos 2 @ registradoras, con un pre
estimado de 2.8! € por unidad, mas el mueble de la caja 1.205 fdsi
un total de 12.12€ de estimacion presupuestaria.

Para el almacén sera necesario un presuj de 6.010€ para los 20 racks ( ca
racks presentana inversion de 300,€)

Zona oficina constara de de dos mesas de oficirssipuestadas en £, tres sillas de
despacho que se estiman en€, una libreria de coste 1450€, una mesa de rees
con sillas por 388y una caja fuerte por el valor d99€.

Mobiliario, Maquinarias y equipos
informaticos

M Carretilla
B Equipos informaticos
Estanterias

\ M Cajas registradoras

m Oficina
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INVERSION EN MOBILIARIO

Carretilla 58.100 £
Equipos informaticos 2 unidades/ 700 € 1.400 €
Estanterias 108.800 4
Dos impresoras 250 €
Cajas registradoras 2 unidades/ 2.836 € 5.6/2 €
Muebles de caja 2 unidades/ 1.205 € 2.410 4
Racks 6.010 €
Mesa despacho 2 unidades/ 145 € 290 §
Silla despacho 3 unidades / 140 € 420 §
Libreria/estanteria 1.450 €
Mesa de reuniones con sillas 388 €
Caja fuerte 599 §
INVERSION TOTAL 185.539 §

5.6. SISTEMAS DE APROVISIONAMIENTO

5.6.1. Operativa Del Sistema De Aprovisionamiento

El aprovisionamiento y manejo de inventarios tieneno objetivo que los productos
que el cliente solicita estén listos para su vemda plataforma. Supone uno de los
aspectos mas importantes para la empresa ya euaeutiegran vinculo con el resultado
final y la gestién de una buena imagen.

De esta forma, su objeto principal sera la comgrdod productos al proveedor mas
adecuado, prever las necesidades de los mismoacearlos de manera adecuada, el
control de existencias y niveles de stock. Paraceurecto funcionamiento, la
organizaciéon debe tener en cuenta las distintasfas

MBA FULL TIME EOI SEVILLA 2011-2012

Pagina 84



Grafico de aprovisionamiento

Deteccion de

necesidades Recepcion

Orden de pedido Inspeccién y control
de la mercancia

Gestion de stock
Orden de pedido

Almacenamiento

Salida del Producto de

Disposicion de los WG  \/onta y Facturacidn la Tienda

productos en sus
zonas adjudicadas

En el Diagrama, se ilustra que tras la gestion guérea de compras le realiza al
proveedor, se realiza la recepcién de mercancieydhconstara de asegurarse de que
los aprovisionamientos estén conformes, segun ealidpe de compras. Las
especificaciones de compra, describiran los ceatifdbs o etiquetados con los que se
debe acompafiar los productos, ademas de la canpdacio y demas virtudes que
deban cumplir los productos. Estos requerimienfizexen en la orden de pedido al
proveedor, y en pantalla de quien recepciona adénque pueda corroborar los
requerimientos en el momento mismo de la recepcion.

Una vez recibidos se almacenaran bien sea en fistegspara la venta en estanteria, o
en zona de almacenamiento para reponer posterimehna gestion destocks
determinara cuando y cuales productos estaranmoéxia caducar. Esto se realiza
gracias al sistema informatico de Gestion coruelapntara Pet Factory.

Este sistema:

Llevard el conteo destock descontando las unidades cada vez que se prodonaca
venta. Este conteo se realiza mediante codigosua b

Llevara la gestion de caducidadesto se logra gracias a que cada vez que se natib
productos, se ingresa la fecha de llegada y elgata su identificacion, entonces el
sistema tendra por defecto un nimero de dias @epadh ese producto y cuando esté
tanto proxima, muy proxima como pasada la fechead@cidad, enviara un mensaje al
operador.

Este mensaje se visualizara mediante un listadodtes los productos y sus diferentes
estados de caducidad, y sera consultado a diafiio de determinar las acciones a
realizar.

El dato de dias de caducidad se llevara a cabésme historicos tomados mediante la
experiencia y la inspeccién de productos.
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Para cada producto se establecera ustockminimo de seguridad que se ingresara en
el sistema a fin de que este, mediante un listado s genera a diario, establezca
aquellos articulos que estén préoximos, muy proxignsesbre el limite o por debajo del
stockminimo de seguridad. En nivel deackminimo de seguridad inicial sera del 10%,
y se ajustara mediante la desviacion estandarsddatms historicos y un nivel minimo
de servicio, que se estima en un principio del 98fUstable mas adelante segun sea el
comportamiento de los productos. Este nivel de igervaumentara en aquellas
categorias de productos para las cuales, y seg@stiategia, determine que sean
productos estratégicos.

Gracias a este control y gestion stecks el Director programara en funcién de la
oferta de los diferentes proveedores para cadaiptodos pedidos a realizar.

Este sistema de informacion sera valido para &idye de la Tienda. En la oficina,
habra un programa que englobara toda la line@gecio.

Software Cantidad |Coste Sin IVA | Coste Total
Software Tienda |2 535 907 1.700
Office 1 300 254 300
Software Director |1 535 453 535

Gracias este control y gestion stecks el director programara en funcion de la oferta
de los diferentes proveedores para cada produst@ddidos a realizar

5.6.2. Clasificacion Y Conservacion De Los Productos.

Una vez verificada la calidad exigida de los pradsicse dara paso a su clasificacion
para su adecuada colocacién por parte del pers@taistema de almacenamiento sera
FIFO,( first in , first out)

Su colocacion sera bien manual o a travées de baa@bres. Se llevaran a cabo las
siguientes acciones para asegurar las buenas moretidel producto, la buena imagen
de la tienda, y la comodidad del cliente y personal

e Colocacion inmediata de los productos en funcidnlade caracteristicas de
conservacion.

» El almacenamiento de los productos de limpiezantéesion 6 cualquier otro
producto quimico se hara de forma independientagares cerrados.

e Las materias primas se ordenaran por categoriaggolpor productos para
evitar contaminaciones cruzadas y a la vez, opéimat maximo el tiempo de
retirada de productos para la reposicion parap#rsnercado.

e Se tendra especial atencion a que siempre hayadds fos productos que
tenemos en la tienda. Para ello, se llevara urraagthaustivo de los “huecos”
gue hay al principio y al final de cada dia.
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Por otro lado, para la conservacion de los produgtee vendemos al cliente en la
planta, y los que se encuentran en almacén se&é&d®er en cuenta las siguientes
directrices:

» Ademas, la conservacion de los alimentos para astaven la tienda solo se
mantendran si se encuentran en buen estado Oquestse alcance la fecha de
retirada del producto. Esta fecha difiere segupretiucto, suele ser de unos 5
dias antes que la de caducidad, y pretende que didmtes no se le caduquen
los productos en casa.

» Se realizara un control visual diario de los alitosrpor si alguno estuviera en
mal estado y se verificara la integridad de losases. Aquellos productos y
envases que no sean aptos seran devueltos.

Adicional a esto se ha determinado que el etiqoeti PVP, se hard manual y por
personal de la empresa. Los precios son informpdogl Director al encargado del la
tienda para que este las implemente. El cambid gistema lo realiza el Director.

Con todo esto se pretende ademas de llevar unaalgesiion y control sobre los

productos, tener los alimentos y piensos en perfeonhservacion y presentacion al
momento de la venta.

5.7. SERVICIOS AUXILIARES U OUTSOURCING

Se detallaran los servicios basicos que se exizanah para reducir costes :

» Limpieza: Estas seran subcontratadas, tendra un costéd2ié€Iimes y constara
de 4 personas que limpian durante 2 horas dianados turnos, uno a media
mafana y otro al cierre de local.

* Administracion: Se contara con la participacion conjunta conaid® BBVA
en cuanto al sistema contable, fiscal y noOmina. odtinuacion se detallan
caracteristicas de ambas aplicaciones:

1. Programa de Gestion Contable/Fiscal ECONTAtiene un coste de 1.176€
al afo. Esta disefiado especificamente para PYMBAi®e sus atributos
cuenta con elaboracion de estados contables cdmw diiario y mayor,
estado de pérdidas y ganancias, balance, libroadturés recibidas y
emitidas, presentacion de impuestos como IVA e |RRiboracion de libros
oficiales ante el registro Mercantil y elaboracéincuentas anuales. Ademas
de esto cuenta con la asesoria de un Unico ges®itgndra la informacion
en linea puesto que la empresa introduce los @atds plataforma y esta se
actualiza en sistema a las 72 horas.

2. Programa de Gestion Laboral tiene un costo de € 228 anuales. Esta
disefiado igualmente para empresas medianas, euafreatsibutos se
encuentran: preparacion de contratos de trabaj@ lpaempresa y ante el
INEM (incluidas prorrogas y modificaciones), altbajas y variaciones de la
Seguridad Social, elaboracién de ndminas, preséntael modelo 110 del
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IRPF y su resumen anual, elaboracion de calendafiosales, liquidaciones
y cartas de despido, certificados requeridos ptesegubernamentales a la
empresa, informacion sobre estatutos de contrailestivos y legislacion
vigente. Al igual que el sistema anterior cuenta leopasesoria de un gestor
que siempre sera el mismo y la informacion estardirea en cualquier
momento que la empresa lo desee.

» Para etraslado de mercanciasse llevara a través de una empresa de logistica.

5.8 SERVICIOS EXTERNOS

Como hemos detallado antes, tenemos cuatro zonas desarrollar una serie de
servicios externos, dentro del centro Pet Fact@mymo se comenta anteriormente,
estas zonas contratadas tendran que cumplir lessi@s y valores de PetFactory. Se
alquilarén estos espacios de la siguiente manera:

» Parque y adiestrador. Tiene unas dimensiones d@2.28e alquilara a 15€ el
m2, siendo un total de 1.800€ mas un 5% adicid@alus ingresos.

e Peluqueria y Clinica Veterinaria. Tiene una dim@&msle 88 m2. Se alquilara a
20€ el m2, siendo un total de 1.760€ mas un 5%awitde sus ingresos
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6. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

6.1 Caracteres Generales

Nuestro personal de plantilla constituye un actigencial, cuya actuacion estara ligada
a la consecucién de nuestros objetivos. PetFagitangtea un ambicioso proyecto,

donde la formacion del personal y la calidad deaém al cliente seran un elemento

diferenciador frente a la competencia. Por estarrad reto a seguir en materia de
recursos humanos ird dirigido a que nuestros empteaporten valor afadido al

negocio.

Los puntos a tener en cuenta que consideramosial®snpara una correcta gestion de
recursos humanos son:

Motivacion

Es prioritario para nuestra organizacion que etqmal comprenda y haga suyos los
valores, filosofia y politica de la empresa.

Consideremos que un capital humano motivado, deseamlen beneficio para la
empresa. Buscamopersonas satisfechas, que estimen su trabajo y digken
atendiendo a sus cliente€s nuestra misidn el poder generar el entorno adecpara
que esta motivacion no disminuya, e incluso aumdttenuestras empresas debemos
cuidar que diferentes aspectos tales como la remacibe, trato de las personas, planes
de carrera, ambiente de trabajo, definicion detnojg, tareas, etc., no desmotiven a los
empleados.

Utilizaremos estas 10 formas no econdmicas de mativ

Sea agradecido
Dedique tiempo a sus trabajadores
Proporcione feedback (retroalimentacion, informacid@el proceso)
Cuide el ambiente de trabajo
Proporcione informacién sobre la empresa
Involucre a los empleados
Fomente la autonomia
Establezca alianzas con cada trabajador
Celebre los éxitos
Utilice el desempefio para discriminar la tarea rezda
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6.2.Valores

Nuestra empresa cuenta con una serie de valoresinguécaremos a nuestros
empleados. Cada empleado debe saber que “Un bueicigedesemboca en una
compra”.

Con el tiempo queremos que estgalores sean caracteristicos de nuestra
organizacion

Calidad en el servicio
Innovacioén, en nuestras estre

Comunicacioén, Consta
parte de la empresa, as

ff!Cnfl am ,.-r‘--. . ! ud
-.?.:W"ﬁhso,- ﬁterﬂfé'ﬁé‘s Cesic es'r d'e npestmst?sily eiy .

sdgerenCIas \

6. /Amabjlitiad"y,buen humor Son Iei'npase para trateaja@rmonia_ i

Estos valores estaran a la vista de empleados denteodireccion para consultarlos en
cualquier momento y adquirirlos mas rapidamente.

6.3. Capital humano

Definimos el capital humano en nuestra organizac@mno el recurso mas importante y
basico que nos ayuda a generar valor en la empdesduen hacer con el Capital
Humano consigue:

» Hacer mas eficientes los sistemas y procesos desmchumanos para
reducir costos.

* Mejorar la productividad.

* Alinear al personal con metas y objetivos parauilsgr el rendimiento
del negocio.

e Asegurar la posicion de la empresa dentro del rderca
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6.3.1. Administracion y gestién de la disciplina

La direccion de Pet Factory, se asegurara de gaplisgie el debido proceso legal a los
empleados que estén sometidos a acciones disciptina

Para una eficaz aplicacién de las normas discifiisase ha de contar con un minimo
de elementos tales como:

» Comunicacion de las normas y de los criterios aelgota. Los empleados han
de conocer cuales son las normas y las reglas elapeesa. Igualmente han de
conocer las consecuencias de su quebranto.

» Documentacion de los hechos: PetFactory, debe aedaformacion suficiente
de pruebas que justifiguen el proceso disciplinan@nteniendo en secreto
dicha informacién con el fin de preservar uno dederechos de los empleados,
el de la intimidad.

» Las respuestas a las transgresiones deben seccgenss. Es importante que
los empleados crean que las acciones disciplinadi@s PetFactory, se
administran de manera adecuada, consecuente, fiMledesin discriminacion

El proceso a seguir en relacién con la adminigtragi gestion de la disciplina, es el
siguiente:

Notificacion
Norma razonable ® ‘.
Investigacion previa ..

Investigacion justa “ ..

Prueba de culpabilidad oy oo
Ausencia de discriminacion .. &
Sancién razonable

VVVVVVY

Las causas que pueden motivar la accion discijdirsain:

» Asistencia deficiente al trabajo ™S

> Falta de profesionalidad -‘.
> Rendimiento insuficiente @ @

» Insubordinacion -_ o®e®
> Conducta indebida ol *~

6.4.Perfiles del personal

Personas con gran capacidad de esfuerzo y trab@ajoamplios conocimientos en
relacion al sector y dispuestos a hacer crecemigresa en respuesta a su formacion
continua por cuenta propia.
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PetFactory contard con los siguientes perfiles:

DIRECTOR

Es el encargado de gestionar el negocio y de desmidrumbo estratégico que ha de
llevar. Vela por las finanzas de la empresa y béste las politicas operativas, de
calidad y financieras junto con el Responsable dem@as. Asi mismo, elaborar el
presupuesto anual de la compainiia, decidir la imcagdn de nuevos productos. Por
altimo, se encargara de la toma de contacto con d@dintos organismos
interprofesionales y socioeconémicos.

El Director requiere una serie de aptitudes derggse

Vision estratégica

Planificadora y organizativa
Analista, evaluadora y critica
Implicacion en la empresa
Carismatica y ambiciosa

Honesta

Innovadora

Autoritaria, con dotes de liderazgo.

O O O0OO0OO0OO0OO0oOOo

En resumidas cuentas sera:

Responsable financiero

Responsable de marketing

Responsable comercial

Responsable de ventas

Relacion personal, On-line y telefonica con elrake

O OO O0O0o

RESPONSABLE DE TIENDA

Multifuncién. Sus principales responsabilidades la de supervisar todas las tareas de
la tienda, ademas del personal.

El Responsable debe de servir de soporte a lanétracion, sobre las operaciones
llevadas a cabo en el establecimiento y llevarte @aimplementar las directrices de la
administracion en el almacén. Esta carga de traugjondra entre el 50 y el 75% de su
tiempo, y el resto llevara las mismas tareas qua lel perfil Cajero.

CAJERO

Multifuncional. Tanto Cajero como Reponedor, inggnbiaran sus perfiles,
alternandose, segun la necesidad. Sus principal@sohes ejecutar como cajero,
abastecer los estantes del almacén, atender Belioes y recepcionar mercancia.
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REPONEDOR

Multifuncién. Sus principales funcione®n las de reponer los productos que falten en
la tienda y hacer las labores de almacenamientecgpcion de mercancia de los
proveedores.

SERVICIOS AUXILIARES U OUTSOURCING |

Para la parte de servicios adicionales, alquilaseios espacios y no tendremos que
tener a ese personal en némina. Otras funcione® dompieza, mantenimiento y
vigilancias seran externalizadas.

A largo plazo, cuando la empresa empiece a tenewnalamen de facturacion
considerable para realizar mas contratacionegesengle aumentar la estructura con los
siguientes cargos:

RESPONSABLE COMPRAS

Es el encargado de aprovisionar eficientementéetald y de entablar comunicacion
directa con los proveedores y transportistas. Joomoel Director, es el encargado de
establecer la politica de precios y de realizar dasbios informaticos, ademas de
comunicar al Responsable de Tienda para que loteningmte y haga los cambios
correspondientes al etiquetado de PVP.

ASISTENTE ADMINISTRATIVO

Es el encargado de asistir al Director Gerente yRasponsable Compras en lo
relacionado sus agendas, archivo de documentaciorelaciones externas con
mensajeria entre otros.

Los primeros afios el Director, realizara la funcd® responsable de compras y no
tendr& auxiliar administrativo.

6.5. Estructura organizativa en momento de creacién de la empresa.
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6.6.Proceso de seleccién

A la hora de realizar el proceso de seleccion, se@esario buscar las aptitudes
necesarias que requerira cada perfil. A contiduace detallard las caracteristicas
basicas del puesto y las aptitudes requeridas:

Director

No buscaremos porque el director sera uno de mesodvalle Priego Pino.

El Director de Pet Factory, se encargard de cartrgl supervisar el buen
funcionamiento de la empresa. Ha de reunir loSenges requisitos:

1. Licenciado en Econémicas/ L.A.D.E

2. Manejo en Habilidades Directivas y Capacidad detadgo.

Responsable de Tienda

Ha de reunir las siguientes caracteristicas:

Gran aficién y conocimiento de los animales.

Experiencia con los animales.

Manejo informatico a nivel usuario.

Debe cumplir con las caracteristicas de dependientgie conlleva a ser
servicial, dialogante, con un lenguaje claro, cemcadaptable y ameno.
5. Estudios minimos: formacion profesional

PR

Reponedores y cajeros

La caracteristica esencial es que tengan claraedtp a desempefiar. Por otra parte,
también han de reunir las caracteristicas de dégrieden cuanto a lenguaje corporal,
amabilidad, educacion etc...

El reclutamiento tanto del reponedor, cajero y egado se llevara a cabo por el
Director en el mismo centro.

Se emperezara con el reclutamiento dos semanasdatti@icio de la actividad

Una vez seleccionados los candidatos adecuadesarstometidos a dos periodos de
prueba de tres meses, con un contrato temporakdarteses en cada periodo y si el
desempefo del puesto es satisfactorio, transcarim seis meses se le renovara el
contrato.
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6.7.Formacion Del Personal

Tal y como se corresponde con la estrategia, elopat que tenga contacto con el
publico debe ser especialista en alimentacion yptementos de mascotas a fin de
brindar el servicio al cliente lo que desea. Lanfacién sera interna y la impartira el
Responsable de la tienda o a quien designe eltDir€erente.

Dicha formacién tendra un tiempo estimado de des dhborales entre los que se
cubren aspectos como informacion general, bensfigibondades de la alimentacion
para mascotas, asi como la forma correcta de nlanipn de los productos, ubicacion
y operativa especifica de la tienda.

El responsable de la tienda certificara, internamditha formacién. El responsable de
tienda tendra una formacion adicional de un dia mBkssto de personal administrativo
tendrd un dia de formacion.
Nuestros proveedores formaran gratuitamente a nogesvendedores de las
caracteristicas de los productos

Asimismo, los costes por rotacion del personal eoptada inicialmente en el 3%
(segun convenio colectivo) y los costes de corti@tacomo acciones como busqueda,
anuncios etc.

La contratacion y formacion que sea tarea intereatgra a cargo del Director Gerente
tendra un coste de 2.054 euros anuales.

6.8.Coste Salarial

Definidos los perfiles, se define la base sala@jun el convenio aplicable de
grandes almacenes. De alli se obtiene el salan loninimo legal y el coste total a
partir del coste para la empresa por la seguridathlsde cada trabajador. A esto, se
define que por incentivo y con el animo de escey@ersonal idoneo con las aptitudes
y competencias que se requieren para este neglmsosalarios en general se
incrementaran en un porcentaje adicional, quesecdika en el siguiente punto.

Cajero 13.368 € 4.345 € 17.713 € | 17.646 € 5.735€ |23.381€
Responsable Tienda | 15.009 € 4.878 € 19.886 € | 22.513 € 7.317€ |29.830€
Reponedor 13.368 € 4.345 € 17.713 € | 17.646 € 5.735€ |23.381¢€
Director Gerente 16.357 € 5.316 €| 21.674 € 34.351€| 11.164€| 45.515€
Resp. Compras 13.769 € 4.475 €| 18.244 € 22.031€| 7.160€| 29.191€
Asist. Adm. 13.368 € 4.345€|17.713 € 14.705€| 4.779€| 19.484 €
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6.9.Politica de retribucion

Para el célculo de la base salarial nos basamekaemvenio de grandes almacenes,
siendo el detalle de cada uno de los puestosigksig:

Cajero / Reponedor 13.368 € 4.345€)|17.713 € 17.646 € 5.735€|23.381 €
Responsable Tienda 15.009 € 4.878 €| 19.886 € 22,513 € 7.317 €)/29.830 €
Director Gerente 16.357 € 5.316 €| 21.674 € 34351€| 11.164€|45.515€
Resp. Compras 13.769 € 4.475€| 18.244 € 22.031 € 7.160€|29.191 €
Asist. Adm. 13.368 € 4345€|17.713 € 14.705 € 4.779€]19.484 €

Partiendo del salario base del convenio colechiemos consideramos incrementar
cada salario en los siguientes porcentajes:

% Los cajeros y reponedores tendran un aumento 38%n

% EIl Responsable de Tienda tendra un incrementaaati@ un 50%, lo que
significa una diferencia considerable con el dercaya que su puesto debe estar
mejor remunerado por tener una mayor responsathilidamo aspectos
positivos tiene un horario flexible, trabajo mulsiciplinar y la jerarquia de
mando.

¢+ EI Director tendra un incremento salarial de un%j19a que llevara toda la
parte de la Administracién de Petfactory, y esnebegado de velar por el
negocio.

La justificacion de los incrementos salarialesaesiguiente:

1. Evitar la rotacién de los trabajadores

2. Disminuir la tasa de fuga de los empleados de &etfa

3. Nuestros costes de formacion son elevados y dedeamcho tiempo a que e
empleado conozca el negocio y los productos

4. Tenemos una politica de valores muy arraigadaigmplantacion conlleva
costes y tiempo.

Més adelante, en funcién de la evolucion de la esgrse podra afiadir un variable, en
funcion de sus evaluaciones y desempefio del traleagada empleado.

Més adelante, en funcion de la evolucion de la esgrse podrd afadir un variable
compuesto por el nivel de actividad del trabajadims resultados obtenidos ademas del
salario emocional. Se tendran en cuenta sus reawlios, pudiendo aumentar su salario,
en funcién de sus ventas.
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Constatando que la categoria profesional del wabajes la de técnico, le sera atribuido
un salario base segun Convenio Colectivo distrib@d 14 pagas. Las gratificaciones
extraordinarias correspondientes a los meses eyjuiciembre se prorratearan a lo
largo del afio para agilizar la contabilidad dengeesa.

CONVENIO COLECTIVO APLICABLE

El convenio colectivo de Grandes Almacenes BOE {0%2009). Publicacion: “BOE
100 de 27/04/2006 Sec 3 Pag. 16483 a 165 @apitulo: CAPITULO IV. Salario

El salario base en computo anual y por hora a partir de la entrada en viger del convenio,
sera el siguiente:
Salario anual Hora
Grupo - -
Euros Euros
Iniciacién. .. ........ .. . .. 13.3€8,35 755274
Profesional . ........ . ... .. ... ... ..... 13.76€9,41 777933
Coordinadar ......... ... ... ... .. ... ..., 15.CC8,55 8,47946
TeCNICOS . ..ot e 16.3£9,43 9,24262
Formacion:
Salario anual Hora
Aras = L
Euros Euros
Formacién ds primerafio. ................ 11.015,52 £,22346
Formacién de segundoafio . .............. 12.392,46 7.00139
Formacién detercerafio ................. 13.769,41 7,77933

Las tablas salariales previstas en el articulo&dZConvenio colectivo, tendran
un incremento en enero de cada uno de los afios 201Q@, y 2012 igual a la media
aritmética del IPC previsto por el Gobierno paraf@ que se trate, con motivo de la
presentacion anual de los Presupuestos Generdléstaelo, y del IPC real del afio
anterior. En el caso que no hubiera prevision qubeental de IPC se sustituira por la
altima prevision de IPC armonizado del conjuntolalecomunidad europea que se
publique por el Eurostat en enero del afio quease. tr

Jornada Laboral

Jornada maximala jornada maxima laboral anual serd de 1.770 hdeasrabajo
efectivo.

Distribucién de la jornadaEn el caso de que el descanso semanal se compense

mediante el disfrute de un dia de descanso a larsemse entendera en turnos rotativos
a lo largo de toda la semana y no sera posiblesyensacion econémica.
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Como podemos observar, los trabajadores puedeamjarabdias a la semana, de manera
que nuestro horario cumple con el Convenio. Losscaesos pueden ser de un dia,
siempre y cuando cada dos semanas descansen 2 dias.

En caso de que se pasara del computo de la jomaslana laboral, se le pagarian
horas extras, con un computo maximo de 80 horaalesu

Vacaciones.

1. Los trabajadores afectados por el presente Conwisiiutaran de treinta y un
dias naturales de vacaciones al afio. Con antelad&publicacién de los turnos
de vacaciones, se dara cuenta de los mismos at€dmEmpresa o Delegados
de Personal, en su caso.

2. De manera inmediata a la publicacién del presemtevé€hio Colectivo en el
«Boletin Oficial del Estado», las empresas que ;mddyan establecido ya,
confeccionaran los correspondientes turnos de i@ para el personal que
resta de disfrutarlas.

3. La retribucion de las vacaciones se realizara ehafg cuantias, conceptos y
sistemas vigentes en cada Empresa.

Periodos de disfrute.

1. Los trabajadores disfrutardn entre los meses de auBeptiembre de, al menos,
veintiin dias naturales ininterrumpidos de su plerivacacional, salvo que
ingresen en la Empresa con posterioridad al 1 daiedebre, o su parte
proporcional. Las empresas podran excluir de losogide vacaciones aquellas
fechas que coincidan con las de mayor actividaduartiva.

2. Fuera del anterior periodo, y en la medida querdmrozacion del trabajo lo
permita, los trabajadores tendran opcion para fgafecha de disfrute de su
vacacion anual.

Las Vacaciones seran suplidas, por la contratadénETT, para los cajeros y

reponedores. Nuestros trabajadores disfrutaramgeertiodo de 21 dias obligatorios de
vacaciones en los meses estivales.

6.10. Contratos con empresas de trabajo temporal

Cuando la empresa se vea obligada a una sustittenidporal en temporada alta (baja
por maternidad, enfermedad, etc.), o durante @bgeacacional (temporada baja), el
director, se encargara de elegir la E.T.T. quezofranejor opcion de personal (calidad
de servicios, costes).

Las ventajas de la utilizacion de los serviciosade.T.T. son:
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o

Pago realizado por horas. Por lo tanto, el costgusta al trabajo realizado.

Transformacion de gastos fijos de personal en gastagables deducibles.

o Garantia de adecuaciéon del personal al puesto.tiigiendo una fuente para
posibles incorporaciones futuras. Lo que implica teduccion en los costes de
seleccién y formacion del personal de nuevo ingreso

o Ahorro en costes en nominas y cotizaciones.

(@)

6.11. Tamafio y Planificacién de Plantilla

La tienda estara abierta @iliblico 12 horas al dia durante los 6 dias de taasa,
cumpliendo con el Convenio o lo que es un horagi@pkertura al publicde 72 horas a
la semana.

El tamafio y la planificacion de la plantilla depertitl momento del proyecto, asi en su
momento de apertura de la tienda en el afio unorgard con el minimo de plantilla
posible.

La variacion de la platilla tendra dos comportartosrdiferentes, si se trata de la mano
de obra directa, o de gestion administrativa. Llaneande obra directa, o personal
dedicado a trabajar en la tienda en atencion diqajltendran un tamafo casi estandar,
que variard en funcion de la carga de trabajo deumto a otro, asi si un sitio tiene mas
auge que otro y se requiere una persona mas de,apoyamano se vera aumentado y
justificado por la ventas que se generen por tesir persona de mas, menos los costes
de carecer por les ventas que no se realizaram & uviera esta persona adicional. El
tamafio minimo estimado para satisfacer correctaemntemanda sera la siguiente:

La tienda contara con tres cajeros/reponedoreiss lile la mafiana y tres cajeros en
horas de la tarde.

En el horario de cierre los tres ultimos cajergairedores contaran un tiempo de
adicional fuera del horario de atencién al pubpaoa el cierre de caja.

El responsable de tienda estara presente los 6(diampliendo el convenio) a la
semana con un horario variable periddicamente ddique pueda tener el control sobre
los dos turnos y que pueda tener plena visibilideabre la operacion del
establecimiento. Asi mismo, servird de apoyo enclsos de absentismo por bajas
laborales o por vacaciones, y en caso de que seaare®.

Asi, el total de personas minima requerida es e para un punto de atencién y el
responsable de tienda. Cada persona trabajar&faé por dia y 40 horas a la semana
de lunes a sdbado segun son los horarios de ateoai@pliendo con el convenio.

Por su lado el personal administrativo para el nmimele apertura sera de 1 persona
que hara las veces de Director y Responsable Gampun auxiliar para apoyar al
Director.
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En resumidas cuentas la planificacion de la plansé puede resumir en la siguiente
tabla.

Cajero 17.646 € 23.381 € 3 70.143 €
Responsable Tienda | 22.513 € 29.830 € 1 29.830 €
Reponedor 17.646 € 23.381 € 3 70.143 €
Director Gerente 34351 € 45.515 € 1 45.515 €
Resp.Compras 22.031 € 29.191 € 0 0
Asist.Adm. 14.705 € 19.484 € 0 0

Total 215.631 €
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7. PLAN LEGAL

7.1 CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

De acuerdo al objetivo de la creacion de la empygsansando en las necesidades de
ésta, hemos optado por constituir una sociedadesigonsabilidad limitada, ya que,
debido a su facil constitucion y caracteristicasp@s es la que mas se adecua y cubre
dichas necesidades.

La SL es una sociedad de tipo capitalista, en &eajicapital social, integrado por las
aportaciones de los socios, esta dividido en paatitones indivisibles y acumulables,
qgue no pueden estar representadas por medio kbs tiiudenominarse acciones.

El capital social minimo que se incurrira para
constituirla es de 225.000 euros y estara
totalmente desembolsado en el momento de
otorgar la escritura publica de constitucion,
por los cuatro socios en partes iguales, a razén
de 56.250 euros cada uno.

El capital social queda fijado en 225.000
EUROS y dividido en 225.000
PARTICIPACIONES SOCIALES iguales, y
de un valor nominal de 1 EURO cada una.

Los socios fundadores suscriben la totalidad de gdadicipaciones sociales y
desembolsan integramente su valor nominal en tagd@eguidamente determinada:

A) D. Alicia Lorenzo de Quintana suscribe 56.250pgréciones sociales, cuyo
total valor asciende a 56.250 euros

B) D. Valle Pino Priego suscribe 56.250participacgoseciales, cuyo total valor
asciende a 56.250 euros

C) D. José Luis Pérez Velazquez, suscribe 56.2&0ipaciones sociales, cuyo
total valor asciende a 56.250 euros

D) Y D. Jesus Ruiz Mensa, suscribe 56.250participasiGociales, cuyo total valor
asciende a 56.250 euros

Para la constitucion de la empresa se tiene qumafarar en escritura publica,
debiéndose aportar:

o Certificacion negativa del nombre, para comprohas @ razén social elegida
no se corresponde con la sociedad ya constituida.

o Numero de Identificacion fiscal en constitucion

Certificacion bancaria que acredite la aportacitecria.

o Estatutos de la sociedad.

o
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Gestiones ante notario

Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actoslibms Documentados
Presentacion de Libros de Contabilidad

Inscripcion en Registro Mercantil

Otros tramites en Registro Mercantil

Licencia Municipal de Apertura

Inscripcidon de la Empresa vy alta de trabajadoreSegyuridad Social
Comunicacion de Apertura

O O O0OO0OO0OO0OO0oOOo

Estas aportaciones y procedimientos a seguir,@@rhn a un plazo aproximado de 47
dias para la realizacion de la constitucion deripresa.

La administracién de la sociedad sera encomendadaaquerdo de la junta, a un
administrador Unico o a dos, solidarios 0 mancomosa o a un consejo de
administracion compuesta por un minimo de tres yndrimo de doce consejeros. Los
administradores no pueden dedicarse a la mismaidadi que la sociedad, salvo
autorizacion expresa de la junta.

El cargo de administrador sera gratuito, salvo gaeindique lo contrario en los

estatutos. Si la retribucién consistiera en pgdicion de beneficios no podra ser
superior al 10% de los beneficios repartibles etdee socios. Los administradores

responderan ante la sociedad, ante los socioseylentacreedores de la sociedad por
dafios que causen por actos contrarios a la leg astatutos sociales o por realizarlos
sin la debida diligencia.

Sera necesario dotar la reserva legal con el 10%eteficio, hasta que dicha reserva
alcance el 20% del capital social. Solo se repadividendos con cargo a beneficios si
el valor del patrimonio neto contable no es, a eonencia del reparto, inferior al
capital social.

Las obligaciones fiscales a los que incurriremasgpdar por éste tipo de sociedad son
las siguientes:

o Liquidacion del impuesto de transmisiones patriral@s y actos juridicos

documentados, al

tipo impositivo del 1% sobre el capital social

0 Alta en el impuesto de actividades econdmicaslarfg del mes de diciembre
del segundo

o afo de actividad, si la sociedad tiene una cifraapocio superior a un millén

de euros.

Declaracion —liquidaciéon del impuesto sobre socleda

o Declaracion-liquidacion del impuesto sobre el valdadido.

(@)

o

7.1.1 Socios

Al constituirse la empresa se contara con 4 sapi@sson los promotores del negocio,
con una aportacion equitativa de un valor de 2ZEOQue suma un total de € en
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efectivo. En posteriores inversiones, se planteapldén de que haya nuevos socios
pero su aportacion seria minoritaria.

Bajo el tipo de sociedad SL, los socios no resp@mdeon su patrimonio de las deudas
contraidas por la empresa, quedando su resposabiilmitada al capital aportado.

Es importante mencionar, que la transmision vohimide participaciones entre socios,
conyuges, ascendientes, descendientes sera ldreaihsmision a personas ajenas a la
sociedad requerira consentimiento previo de laajugeneral. Dichas juntas se
convocaran con 15 dias de anticipacion, utilizaetionedio mas conveniente que
asegure la recepcion del mismo a todos los socios.

Los socios reunidos en junta general, adoptaran los acuerdos por mayoria simple de los votos

validamente emitidos. Cada participacion tendrd derecho de emitir un voto. Al final de cada
junta se redactara un acta en la que consten los acuerdos adoptados.

7.2 SALUD OCUPACIONAL

La Ley de Prevencion de riesgos laborales (B.OEL1:95, n°® 269) establece en su
articulo 18 la obligacion del empresario de infarmaus trabajadores sobre los riesgos
gue pueden afectar a la salud y las medidas pligasrue deben aplicar para evitarlas.

Por otro lado, la Ley 31/1995 de 8 de Noviembrel Reglamento de Servicios de
Prevencion aseguran la importancia que tiene laepmdn de riesgos laborales y su
orientacion a la mejora de la formacion de susajeivres ya que ésta redunda
finalmente en un servicio continuo de mayor caliglaeh una reduccion de los costes
empresariales.

Con estas pautas, entre los aspectos a tener ataqu&ra prevenir riesgos, se han
destacado los siguientes:

Orden y limpieza en los lugares de trabajo.

Evitar manipulacién de cargas.

Seguridad frente a riesgos eléctricos.

Mantenimiento preventivo para evitar acumulaciahegas.
Manejo preventivo de productos de limpieza.
Comprobacion de los alimentos en su recepcion.
Almacenamiento 6ptimo de los alimentos

O O O0OO0OO0OO0o0Oo

Se hara especial énfasis en el cumplimiento de esipectos, ya que se considera que
dichosaccidentes, enfermedades, asi como la mala orgémzde la empresa pueden
llevar a no sélacasionar horas de trabajo perdidas o dafiar ld sigiutrabajador, sino
también a la imagen y éxitn la gestién de la empresa.
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7.3 REQUISITOS LEGALES

7.3.1. Requisitos para la prestacion de servicios

En este capitulo se describen los requisitos Iegaldstentes en Espafia para la
prestacion de servicios y establecimiento asociadas actividades dmmercio al por
mayor de materias primas agrarias y animales vivos

A continuacion, se detallan los tramites espedfipara el acceso y ejercicio de la
actividad asociada al comercio al por mayor de naaterimas agrarias y animales
vivos, segun su tipologia por parte de los presesdde servicios provenientes del
territorio nacional o de cualquier Estado miembedadUnion Europea.

7.3.1.1 Requisitos para el acceso a la actividad

Las actividades dentro del ambito de la venta msigode materias primas agrarias y
animales vivos no requieren el cumplimiento de igtps especificos para el acceso a
la actividad correspondiente, adicionales a lo®gelos en la Guia de Asistencia
para la prestacion de servicios en Espafia

7.3.1.2 Requisitos para el ejercicio de la actividad

Una vez cumplidos los requisitos especificos deesmcla normativa espafiola exige
que toda persona fisica o juridica que dediquecBuidad a la prestacion de servicios
en el ambito del comercio al por mayor de matepimas agrarias y animales vivos
cumpla los requisitos recogidos a continuacion.

En primer lugar, el comercio al por mayor de mateprimas agrarias cuenta con un
requisito especifico donde deben estar inscritdastdas personas fisicas o juridicas
cuya actividad profesional tenga por objeto algdedas actividades recogidas en la
presente Guia de asistencia. Dicho tramite conersti@ Inscripcion en dkegistro de
Empresas y Actividades Comercialegn aquellas Comunidades Autbnomas objeto de
la prestacion donde exista dicho registro. La ips@n es de caracter obligatorio para
todas aquellas personas fisicas o juridicas quarrdéden una actividad comercial y
requisito indispensable para la obtencion de lisnmunicipales o subvenciones por
parte de los organismos autonémicos y locales.

En segundo lugar, los prestadores de servicio epleen actividades de comrcio al por
mayor de materias primas agrarias en el ambit@dotmunitario deben cumplir con
tramites fiscales especificos. En el ambito devialetdes de importacién, es precisa el
alta en el Censo de Operaciongzara la obtencion del NIF Intracomunitario y en el
ambito de la exportacion, se hace necesaria laripeg&in en el Registro de
Exportadores. Ambos tramites se realizan en la Administracionbutaria
correspondiente a la localidad de prestacion decsaes, www.aeat.es.

Asimismo, ciertas actividades comerciales requiesercumplimento de requisitos
especificos en funcién de los productos objet@dminercializacion:
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7.3.2. Comercio al por mayor de alimentos para animales

Inscripcidon en el Registro de Industrias Agroalimetarias, de la Comunidad
Auténoma correspondiente, y destinado a industdadicadas a la fabricacion,
manipulacion y/o envasado de productos alimentar@sémenticios.

Asimismo, para la prestacion de actividades de comercio mayorista de estos
productos se debera realizar una solicitud de Autorizacion y Registro de
establecimientos e intermediarios del sector de la alimentacion animal a la
Autoridad competente en de la Comunidad Autonoma donde se presten dichos
servicios.

7.3.3. Comercio al por mayor de animales vivos

Todos los centros y establecimientos que albergakstciones zooldgicas de animales
vivos con fines comerciales deben estar debidamauterizados e inscritos en el
Registro de nucleos zooldgicade la Comunidad Autonoma correspondiente.

Aquellas empresas o0 personas fisicas que desderaregeraciones de compra-venta
de animales, con o0 sin establecimiento de tratdemleestar en posesion de la
correspondiente autorizacion sanitaria expedidaeporgano competente en materia de
sanidad animal de la Comunidad Autonoma. Esta iaatoén se formaliza mediante la

inscripcion en el correspondierRegistro de Operadores Comerciales

Adicionalmente la normativa espafola exige el cummiphto de una serie de requisitos
en materia de comercio mayorista de animales vivos:

0 Los titulares inscritos en el Registro de nucleosl@gicos tienen la obligacion
de atender y vigilar a sus animales, a fin de nmamteu buen estado sanitario y
controlar su posible influencia negativa sobre etiio.

o Asimismo, los titulares del Registro de nucleosl@gicos estan obligados a
llevar Libros-registro en los que se consignaras ttatos referidos a la
identificacién de animales en materia de especmbmne del expedidor, fechas
de entrada y salida.

o Para finalizar, los animales deber ir acompafadascualquier proceso de
transporte o circulacion, de la documentacion affien materia de sanidad que
es obligatoria incluso dentro del mismo término roipal.

7.3.4. Organizaciones y Asociaciones de asistencia prdctica

En Espafa, existen asociaciones y organizacionesadter genérico que prestan
asistencia al prestador y el destinatario de ses:idEl contenido completo de esta
informacion esta recogido en I&liia de Asistencia para la prestacion de servicios

en Espafid que se encuentra a disposicion del ciudadan@ afehtanilla Unica de la

Directiva de Servicios. Adicionalmente, existen amgmos especificos para las
asistencia en materia comercio al por mayor de maat@rimas agrarias y animales
vivos.

MBA FULL TIME EOI SEVILLA 2011-2012 Pagina 105



La Asociacion Espafiola de Distribuidores de Productode Animales de Compaiia
(AEDPAC), agrupa a fabricantes, distribuidores yyaomstas de productos y
complementos para animales de compafiia y doméstasbscomo importadores de
animales vivos (desde mascotas a animales exotcaslya mision es defender los
intereses colectivos de sus empresas miemibro;

7.4. LEGISLACION DE LOS PRODUCTOS

En el sector de alimentacién para animales de chapxiste una amplia y exigente
legislacién que convive con la legislacion de lenahtacion para animales de consumo
humano. Esta legislacion incluye total transparemei la publicacion de las férmulas
que componen cada uno de los productos. Ello oldigaompetir tan solo por los
servicios prestados al cliente final o intermediayi por la calidad de las materias
primas seleccionadas en los mercados nacional ernadional, pues cualquier
formulacidn esta al alcance del mercado, y su plagipuede realizar al instante.

Aunque en nuestro caso, no nos afecta, ya queroesob somos productores de
piensos, si es necesario saber su normativa yal@snetros a tener en cuenta.

ADITIVOS

+ Real Decreto 1798/199d9e 26 de noviembre, por el que se modifican dagr
disposiciones relativas a la alimentacion de losales.

Especifica la autorizacién para los establecimientotermediarios, su art.4.
Que en el punto anterior lo hemos mencionado.

+ Reglamento (CE) 1831/200#el Parlamento Europeo y del Consejo, de 22 de
septiembre sobre los aditivos en la alimentaciomain

Estipula sobre la autorizacion para afiadir aditivaslos piensos, reglamento
gue nos afecta colateralmente, ya que no somosuptoes de piensos.

+ Real Decreto 893/200%le 22 de julio por el que se regulan las cond&sode
aplicacion de la normativa comunitaria sobre logiaxs en la alimentacion
animal.

Es la norma de transposicion de la norma comuratanterior.
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DETERMINADOS PRODUCTOS

+ Orden de 31 de octubre de 19&8ativa a determinados productos utilizados en
la alimentacion de los animales (bioproteinas)

« Orden de 11 de octubre de 198@lativa a las lineas directrices para la
evaluacion de determinados productos utilizadoslaemlimentacion de los
animales.

Estas Ordenes atienden al empleo de determinadoduptos en los piensos
alimenticios. Es necesario conocerlas, para eviaventa de piensos que lleven
estos productos y no cumplan con la normativa.

SUSTANCIAS Y PRODUCTOS INDESEABLES

- Real Decreto 465/2008le 25 de abril de 2003 sobre las sustanciasentié=s
en la alimentacion animal.

Esta norma nos he de mucha utilidad, puesto queespscifica las sustancia
gue no deben de tener los piensos que ofrezcamos

MATERIAS PRIMAS Y PIENSOS COMPUESTOS

Reglamento (CE) 767/20G# 13 de julio, sobre la comercializacion y laizdition de
los piensos, por el que se modifica el Reglame@te) ((° 1831/2003 y se derogan las
Directivas 79/373/CEE del Consejo, 80/511/CEE deCtamision, 82/471/CEE del
Consejo, 83/228/CEE del Consejo, 93/74/CEE del §on®3/113/CE del Consejo y
96/25/CE del Consejo y la Decisién 2004/217/CEadédmision.

Norma clave, para la comercializacién de piensag glasma lo siguiente:

Comercializacion y utilizacion

Los piensos deben cumplir ciertas exigencias enemaatde seguridad vy
comercializacion. En particular, deben:

e Sser seguros;

« no tener ningun efecto adverso directo en el medio ambiente ni en el bienestar
de los animales;

« ser sanos, genuinos, no estar adulterados, ser adecuados a sus objetivos y de
calidad comercializable;

« estar etiquetados, envasados y presentados de conformidad con la legislacion
envigor; y
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« gajustarse a las disposiciones técnicas sobre impurezas y otros determinantes
quimicos (véase Anexo | del Reglamento).

Los piensos no contienen materias primas cuya coalacion o utilizacion esté
limitada o prohibida (véase el Anexo Ill del Regtamo).

La trazabilidad de los piensos debe estar garadtizan todas y cada una de las etapas
de produccion, transformacion y distribucion. Panto, los explotadores del sector de
la alimentacion animal deberan estar en condiciodesdentificar a toda persona a la
que le hayan suministrado un pienso, un animal pctat de alimentos o toda
sustancia destinada a ser incorporada, o susceptiel estarlo, en los piensos.

Los piensos que se comercializan en la Comunidadpea, o que son susceptibles de
comercializarse, se etiquetan o identifican de ®radecuada para facilitar su
trazabilidad.

Si el explotador del sector de la alimentacion alimonsidera que un pienso no
cumple las prescripciones relativas a la seguridde los piensos, tendrd que
emprender inmediatamente los procedimientos deadgtidel mercado del alimento en
cuestion. A continuacién debera informar a la maymevedad posible a las
autoridades competentes y los usuarios.

Etiquetado y presentacion

El presente Reglamento establece disposicionegaesaelativas al etiquetado y a la
presentacion de todos los piensos, como la obligade indicar:

« el tipo de alimento;

« elnombre y la direccion del explotador;
« el numero de referencia del lote;

« el peso neto;

» la lista de los aditivos usados; y

« el contenido de humedad.

El etiqguetado y la presentacion de los piensos etwed inducir a error al usuario, en
particular sobre el uso o las caracteristicas denso. Las indicaciones obligatorias
del etiguetado deberan presentarse completas elnigar prominente del envase o el
recipiente, o bien en una etiqueta fijada al misonen el documento que acomparfie al
alimento, de manera bien visible, claramente legiblindeleble, al menos en la lengua
oficial o una de las lenguas oficiales del Estadembro o regién en el que se
comercializa.

Las materias primas para piensos, los piensos cestps y los piensos «dietéticos»
poseen unas exigencias especificas en materiagieettdo. Toda alegacion relativa a
un pienso debera estar debidamente justificada.

En la etiqueta de los alimentos para animales depania debera figurar un namero
de teléfono que permita a los clientes obtenerrim&eion adicional sobre los
ingredientes usados.
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Envasado

Las materias primas para piensos y los piensos cestps para animales deberan
comercializarse en envases o recipientes sellados.

No obstante, algunos piensos pueden comercializarsgranel o en envases o
recipientes sin sellar. Esta excepcion afecta a:

« las materias primas para piensos;

« los compuestos obtenidos de la mezcla de grano o frutos enteros;

« las entregas entre productos de piensos compuestos;

« las entregas de piensos compuestos realizadas por el productor al usuario de los
piensos o a las empresas envasadoras;

« las cantidades de piensos compuestos que no superen los 50 kilogramos de peso
que estén destinados al usuario final y se tomen directamente de un envase o
un recipiente sellado; y

« los bloques y las piedras para lamer.

+ Reglamento (UE) n°® 454/201de la Comision de 26 de mayo de 2010, sobre
medidas transitorias con arreglo al Reglamento (CE)7/2009 del Parlamento
Europeo y del Consejo en lo referente a las disfses relativas al etiquetado
de los piensos

+ Reglamento (UE) n°® 242/20X® la Comisién de 19 de marzo de 2010, por el
gue se crea el Catalogo de materias primas panaqse

HIGIENE DE LOS PIENSOS

+ Reglamento (CE) 183/2008el Parlamento Europeo y del Consejo, de 12 de
enero, por el que se fijan los requisitos en matdei higiene de los piensos.

+ Real Decreto 821/2008e 16 de mayo, por el que se regulan las conuiside
aplicacion de la normativa comunitaria en mateedigiene de los piensos y se
establece el registro general de establecimiemtasd sector de la alimentacion
animal.

Estas dos normas describen los procesos de higier@s piensos y un registro
de los productores de éstos que cumplen con estaativa. De forma que
PetFactory debe cerciorarse de que sus proveeds®s inscritos.
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ORGANIZACION DE LOS CONTROLES OFICIALES

+ Orden de 9 de febrerpor la que se establece el modelo de documeqte se
refiere el punto 4 del articulo 8 del Real Decr&y/1998, de 2 de abril, y
determinadas normas relativas a los controles glalimentos para animales
procedentes de paises terceros en el momentoedgrada en Espafia.

+ Reglamento (CE) 882/200del Parlamento Europeo y del Consejo, de 29 de
abril de 2004, sobre los controles oficiales efadts para garantizar la
verificacion del cumplimiento de la legislacion enateria de piensos y
alimentos y la normativa sobre salud animal y lséarede los animales.

+ Reglamento (CE) 669/20G# la Comisién de 24 de julio de 2009, por el sgie
aplica el Reglamento (CE) n° 882/2004 del Parlamé&ntropeo y del Consejo,
en lo que respecta a la intensificacion de los roteg oficiales de las
importaciones de determinados piensos y alimentosrilen no animal y se
modifica la Decision 2006/504/CE.

+ Reglamento (CE) 2074/2005 de la Comiside 5 de diciembre, por el que se
establecen medidas de aplicacion para determinadasictos con arreglo a lo
dispuesto en el Reglamento (CE) n°® 853/2004 ddhfanto Europeo y del
Consejo y para la organizacién de controles ofisiaon arreglo a lo dispuesto
en los Reglamentos (CE) n° 854/2004 del parlamEntopeo y del Consejo y
(CE) n° 882/2004 del Parlamento Europeo y del Qonsse introducen
excepciones a lo dispuesto en el Reglamento (CBp22004 del Parlamento
Europeo y del Consejo y se modifican los Reglanse(@i) n® 853/2004 y (CE)
n° 854/2004.

+ Reglamento (CE) 2076/2005 de la Comiside 5 de diciembre por el que se
establecen disposiciones transitorias para laapéo de los Reglamentos (CE)
n® 853/2004, (CE) n° 882/2004 del Parlamento Ewopalel Consejo y se
modifican los Reglamentos (CE) n° 853/2004 y (C&)/2004.

« Decision 2006/677/CE de la Comisjéde 29 de septiembre, por la que se
establecen las directrices que fijan criterios panaalizacion de auditorias con
arreglo al Reglamento (CE) n° 882/2004 del ParlamEaropeo y del Consejo,
sobre los controles oficiales efectuados para gaeanla verificacion del
cumplimiento de la legislacion en materia de pisnsalimentos y la normativa
sobre salud animal y bienestar de los animales.

Todas estas normas aclaran los procedimientos deaoy cumplimiento de la
normativa sobre piensos.

A PetFactory le afecta, ya que a ser intermediagio la venta de piensos,
podemos ser parte de una inspeccion sobre la coasén de éstos.

De esta manera, es necesario cumplir con los requisitos de control que estas normas
incluyen.
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PIENSOS MEDICAMENTOSOS

« Ley 29 /2006de 26 de julio, de garantias y uso racional dariedicamentos y
productos sanitarios.

« Real Decreto 1409/200¢e 4 de septiembre, por el que se regula la elalior,
comercializacion, uso y control de los piensos gedentosos.

Al ser un Decreto autonémico de la Junta de Galinase aplica en Andalucia.

LEGISLACION SOBRE INFRACCIONES

« Ley 8/2003de 24 de abril, de Sanidad Animal titulo quintosgecciones,
infracciones y sanciones.

+ Real Decreto 1945/88e 22 de junio, que regula las infracciones y isaes en
materia de defensa del consumidor y de la prodoagdoalimentaria.

Establecen las infracciones por el incumplimiento da normativa
anteriormente impuesta, asi como a su vez, losisikgsl necesarios para la
defensa de los consumidores.

Para PetFactory, es clave, ya que nuestros consunesd son el punto angular
de nuestra empresa y queremos ser una empresa daed&os productos sean
diferenciadores y cumplan con todos los requidegsles.
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8. PLAN DE FINANCIERO

8.1 ESTADOS ECONOMICOS FINANCIEROS

PLAN DE INVERSION Y FINANCIACION

A continuacién, pasaremos a la elaboracion delan ge inversion y un plan de
financiacion.

En el plan de inversion incluiremos aquellos actiea los que la empresa va a invertir
Sus recursos, tanto en el momento inicial de coardazactividad como la inversion a realizar
en periodos posteriores. Y en el plan de finangraancluiremos los recursos financieros que
ésta necesita para el desarrollo de su actividddgamo los recursos propios que los socios,

anteriormente mencionados, aportan.

Inversion inicial.

La inversion inicial de nuestra empresa, PET FARYQ serd de 369.326 euros, la

cual se desglosa en la siguiente tabla:

Plan de inversion.

Reforma edificacion 136.832

Mobiliario de oficina 4.958

Estanterias almacén 108.800

Otro mobiliario 6.609

Inmovilizado material Vehiculo Industrial 58.100
Existencias 40.000

Equipos informéticos 1.650

Terminal Punto de Venta 5.672

Inmovilizado inmaterial Aplicaciones informaticas 1.970
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Disefio pagina web 1.800

Licencia de apertura 50
Gastos constitucion 2.885
TOTAL INVERSION 450.000

Plan de financiacion.

Recursos Propios (50%) Aportaciones de socios 225.000
Recursos ajenos (50%) Préstamos 225.000
Total financiacion 450.000

En los cuadros superiores podemos observar lasidvea realizar pdPET FACTORY
asi como su forma de financiacion. Se realizaraapoatacion de los socios y un préstamo con

la entidad financiera, en unas proporciones de E@Ursos propios y 50% recursos ajenos.

Antes de tomar la decisién de que entidad finaaciegir para nuestra financiacion
ajena, nos hemos informado de las condiciones dgenas entidades nos ofrecian. Y

finalmente nos hemos decantado por la financiagid@cida por Ibercaja.

Los intereses seran de un 4,5% los dos primeros, afiadificables en los siguientes

anos en funcion de las condiciones establecida$s @ntrato.
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FINANCIACION AJENA
PRESTAMOS
Prestamo 1 Afio O
2013
Principal 225.000
Tipo de Interés nominal 4,50%
Gastos iniciales 0,50%
n° total de plazos 120
N° pagos por afio 12
periodos carencia 0 periodos
N° de afios 10,0 afios
Cuotas 2.331,86 €/meps
Total pagos 279.823,7(
Tot. Intereses 54.823,7C
Gastos iniciales 1.125,00
Intereses periodo de carencia -
Coste Total 55.948,7C

El plan de politica de cobros y pagos que sedqtiid FACTORY sera:

- Nuestros clientes nos pagaran al contado, debidue no vamos a ofrecer ningun tipo de

financiacién a estos.

- Para el primer afio cada proveedor nos da uneedtteforma de pago, entre 30, 60 Y 90 dias.

Y para los afios sucesivos lo indicado en la sigeisbla.
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Politica de cobros a proveedores.

PROVEEDOR POLITICA
Aprovisionamientos 90 dias
Suministros 30 dias
Seguro Efectivo
Publicidad 90 dias

Por la actividad a la que nos dedicamos, por ikeaalbn de la empresa, asi como por la
situacion actual que estamos viviendo, esperampsegoir resultados positivos a partir del
segundo afio de actividad.

En los primeros cinco afios de actividad no readimas cambios importantes, sera a
partir de este ejercicio cuando podamos contenfglposibilidad de poder llegar a franquiciar

nuestra actividad en el largo plazo, adquirir unalopropio y expandirnos por territorio
nacional.

En cuanto a la financiacion, pretendemos necdsites6lo una financiacion inicial para
financiar la inversion y en periodos posteriores negesitar ninguna financiacion ajena al
menos hasta que no se realice una nueva inversion.
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BALANCES PREVISIONALES

Balance Inicial

enero de 2013
€ %
Activos No Corrientes 330.591 73,9%
Inmovilizado Material 322.621 72,2%
Inmovilizado Intangible 1.970 0,4%
Inmov. Financiero Largo Plazo 6.000 1,3%
Activos Corrientes 116.524 26,1%
Existencias 40.000 8,9%
H.P. Deudora IVA 62.074 13,9%
Tesoreria 14.450 3,2%
Total Activo 447.115 100,0%
Patrimonio Neto 222.115 49,7%
Capital 225.000 50,3%
Reservas (2.885) (0,6%)
Pasivos a Largo Plazo 206.770 46,2%
Acreedores L.P. Financieros 206.770 46,2%
Pasivos a Corto Plazo 18.230 4,1%
Acreedores C.P. Financieros 18.230 4,1%
Total Recursos Permanentes 428.885 95,9%
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Total Recursos Ajenos 225.000 50,3%
Patrimonio Neto y Pasivos 447.115 100,0%
Fondo de Maniobra 98.294 22,0%
Necesidad Operativa Fondos (NOF) 40.000 18,0%
Balance afio 1.
Diciembre
2013
€ %
Activos No Corrientes 290.790 62,3%
Inmovilizado Material 322.621 69,1%
Inmovilizado Intangible 1.970 0,4%
Amortizaciones acumuladas (39.801) (8,5% )
Inmov. Financiero Largo Plazo 6.000 1,3%
Activos Corrientes 176.184 37,7%
Inmov. Financiero Corto Plazo - -
Existencias 40.000 8,6%
Cobros pendientes de clientes - -
Clientes impagados - -
H.P. Retenciones a cuenta IRPF - -
H.P. Deudora Imp. Sociedades - -
H.P. Deudora IVA 49.763 10,7%
Tesoreria 86.421 18,5%
Total Activo 466.974 100,0%
Patrimonio Neto 179.786 39,7%
Capital 225.000 49,7%
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Reservas (2.885) (0,6% )
Otras aportaciones de socios/as - -
Subvenciones - -
Resultados pend. aplicacién (42.329) (9,3%)
Pasivos a Largo Plazo 187.702 41,4%
Acreedores L.P. Financieros 187.702 41,4%
Otros Acreedores L.P. - -
Pasivos a Corto Plazo 85.596 18,9%
Acreedores C.P. Financieros 19.068 4,2%
Crédito financiero C.P. - -
Proveedores 66.528 14,7%
H.P. acreedora IVA - -
H.P. acreedora Imp.
Sociedades - -
Otros Acreedores C.P. - -
Total Recursos Permanentes 367.488 81,1%
Total Recursos Ajenos 273.298 60,3%
Patrimonio Neto y Pasivos 453.084 100,0%
Fondo de Maniobra 76.698 16,4%
Necesidad Operativa Fondos o
(NOF) (26.528) (14,8% )
Balance afio 2.
Diciembre
2014
€ %
Activos No Corrientes 250.990 50,9%
Inmovilizado Material 322.621 65,4%
Inmovilizado Intangible 1.970 0,4%
Amortizaciones
acumuladas (79.601) (16,1%)
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Inmov. Financiero Largo
Plazo

6.000

1,2%

Activos Corrientes

242.206

49,1%

Inmov. Financiero Corto
Plazo

Existencias

48.000

9,7%

Cobros pendientes de
clientes

Clientes impagados

H.P. Retenciones a cuenta
IRPF

H.P. Deudora Imp.
Sociedades

H.P. Deudora IVA

33.079

6,7%

Tesoreria

161.127

32,7%

Total Activo

493.196

100,0%

Patrimonio Neto

195.103

42,2%

Capital

225.000

48,6%

Reservas

(45.214)

(9,8% )

Otras aportaciones de
socios/as

Subvenciones

Resultados pend.
aplicacion

15.316

3,3%

Pasivos a Largo Plazo

167.758

36,3%

Acreedores L.P.
Financieros

167.758

36,3%

Otros Acreedores L.P.

Pasivos a Corto Plazo

99.777

21,6%

Acreedores C.P.
Financieros

19.944

4,3%

Crédito financiero C.P.

Proveedores

79.834

17,3%

H.P. acreedora IVA

H.P. acreedora Imp.
Sociedades

Otros Acreedores C.P.
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Total Recursos 362.861 78,4%
Permanentes
Total Recursos Ajenos 267.535 57,8%
P?trlmonlo Neto y 462.638 100,0%
Pasivos
Fondo de Maniobra 111.872 22,7%
Necesidad Operativa
1.834 16,3%
Fondos (NOF) (31.834) (16,3%)
Balance afio 3.
Diciembre 2015
€ %
Activos No Corrientes 211.189 35,7%
Inmovilizado Material 322.621 54,5%
Inmovilizado Intangible 1.970 0,3%
Amortizaciones acumuladas (119.402) (20,2% )
Inmov. Financiero Largo Plazo 6.000 1,0%
Activos Corrientes 380.720 64,3%
Inmov. Financiero Corto Plazo - -
Existencias 57.600 9,7%
H.P. Deudora IVA 10.433 1,8%
Tesoreria 312.687 52,8%
Total Activo 591.909 100,0%
Patrimonio Neto 264.594 48,9%
Capital 225.000 41,6%
Reservas (29.897) (5,5% )
Otras aportaciones de
Socios/as - -
Subvenciones - -
Resultados pend. aplicacion 69.491 12,8%
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Pasivos a Largo Plazo 146.898 27,1%
Acreedores L.P. Financieros 146.898 27,1%
Otros Acreedores L.P. - -

Pasivos a Corto Plazo 129.858 24,0%
Acreedores C.P. Financieros 20.860 3,9%
Crédito financiero C.P. - -
Proveedores 95.800 17,7%
H.P. acreedora IVA - -
H.P. acreedora Imp.

Sociedades 13.198 2,4%
Otros Acreedores C.P. - -

Total Recursos Permanentes 411.492 76,0%

Total Recursos Ajenos 276.756 51,1%

Patrimonio Neto y Pasivos 541.350 100,0%

Fondo de Maniobra 200.303 33,8%

Necesidad Operativa Fondos o

(NOF) (38.200) (14,4% )

Diciembre 2016
€ %

Activos No Corrientes 172.045 24,1%
Inmovilizado Material 322.621 45,1%
Inmovilizado Intangible 1.970 0,3%
Amortizaciones acumuladas ( 158.546 ) (22,2%)
Inmov. Financiero Largo

Plazo 6.000 0,8%

Activos Corrientes 543.297 75,9%
Inmov. Financiero Corto

Plazo - -
Existencias 63.360 8,9%
H.P. Deudora Imp.

Sociedades 4,751 0,7%
H.P. Deudora IVA - -
Tesoreria 475.185 66,4%
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Total Activo 715.341 100,0%

Patrimonio Neto 353.743 55,0%
Capital 225.000 35,0%
Reservas 39.594 6,2%
Otras aportaciones de

socios/as - -
Subvenciones - -
Resultados pend. aplicacion 89.149 13,9%

Pasivos a Largo Plazo 125.080 19,5%

Acreedores L.P. Financieros 125.080 19,5%

Otros Acreedores L.P. - -

Pasivos a Corto Plazo 163.959 25,5%
Acreedores C.P. Financieros 21.818 3,4%
Crédito financiero C.P. - -
Proveedores 105.380 16,4%
H.P. acreedora IVA 7.044 1,1%
H.P. acreedora Imp.

Sociedades 29.716 4,6%

Otros Acreedores C.P. - -
Total Recursos

478.823 74,5%

Permanentes
Total Recursos Ajenos 289.039 45,0%
Patrimonio Neto y Pasivos 642.781 100,0%
Fondo de Maniobra 306.778 42,9%
Necesidad Operativa Fondos (42.020) (11,9% )

(NOF)

Balance afno 4

Balance afio 5.
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Diciembre 2017
€ %
Activos No Corrientes 132.901 15,5%
Inmovilizado Material 322.621 37,6%
Inmovilizado Intangible 1.970 0,2%
Amortizaciones

acumuladas (197.690) (23,0% )
Inmov. Financiero Largo

Plazo 6.000 0,7%

Activos Corrientes 725.310 84,5%
Inmov. Financiero Corto

Plazo - -
Existencias 69.696 8,1%
H.P. Deudora Imp.

Sociedades 13.074 1,5%
H.P. Deudora IVA - -
Tesoreria 642.540 74,9%

Total Activo 858.210 100,0%

Patrimonio Neto 470.825 61,8%
Capital 225.000 29,5%
Reservas 128.743 16,9%
Otras aportaciones de

socios/as - -
Subvenciones - -
Resultados pend.

aplicacion 117.082 15,4%

Pasivos a Largo Plazo 102.259 13,4%
Acreedores L.P.

Financieros 102.259 13,4%

Otros Acreedores L.P. - -
Pasivos a Corto Plazo 188.365 24,7%
Acreedores C.P.

Financieros 22.821 3,0%
Crédito financiero C.P. - -
Proveedores 115.918 15,2%
H.P. acreedora IVA 8.034 1,1%
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H.P. acreedora Imp.
Sociedades 41.592 5,5%
Otros Acreedores C.P. - -
Total Recursos e 75.3%
Permanentes
Total Recursos Ajenos 290.624 38,2%
Pa;tnmomo Netoy 761.449 100,0%
Pasivos
Fondo de Maniobra 440.183 51,3%
Necesidad Operativa o
Fondos (NOF) (46.222) (9,8% )
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CUENTAS EXPLOTACION PREVISIONALES

Cuentas de pérdidas y ganancias 5 afios.

En el plan financiero de nuestro plan de negocisdory, hemos realizado diversas
modificaciones, concretamente dos, que pasamosmantar a continuacion:

1. Introduccién del gasto de comision del termipahto de venta (TPV) del 2%, en
nuestra cuenta de pérdidas y ganancias. Este data torno al ingreso por ventas de

cada ano.
Ano 1 dic. Ano 2 dic. | Aho 3 dic. | Aho 4 dic. | Ailo 5 dic.
Conceptos 2013 2014 2015 2016 2017
I”\?eriig: por 694.487 833.384 | 1.000.061 | 1.100.067 | 1.210.074
Total Ingresos | g, 187 | 833.384 |1.000.061|1.100.067|1.210.074
de Explotacion
.
Comision TPV 2% |4 3 a9 16.668 20.001 | 22.001 | 24.201
sobre ventas
Costes variables / | 355 10 423720 | 508.464 | 559.310 | 615.241
Directos
Costes Directosy | ;00990 | 440.388 | 528.465 | 581.312 | 639.443
Comerciales
Margen Bruto | 55, 197 | 392.996 | 471.596 | 518.755 | 570.631
s/Ventas
Gastos de Personaly | 5,4 g3 223.416 232.353 | 241.647 | 251.313
Seg. Social
?:ti;ngaStos 104.324 105.548 | 108.715 | 111.976 | 115.335
Dotacion 39.801 39.801 39.801 39.144 39.144
Amortizaciones
Total Gastos | ;.0 948 | 368.765 | 380.868 | 392.767 | 405.792
Explotacion
Resultado antes
Intereses e
Impuestos (31.451) | 24.231 | 90.727 | 125.988 | 164.838
(B.ALL /
E.B.LT.)
. Gastos 10.877 8.915 8.039 7.122 6.164
Financieros
Resultado
s (10.877) | (8.915) | (8.039) | (7.122) | (6.164)
Resultado antes
Impuestos (B.AL)| (42-329) | 15316 | 82.689 | 118.865 | 158.674
Impuesto de 0 0 13.198 | 29.716 | 41.592

Sociedades
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Resultado Neto

del Periodo (42.329) 15.316 69.491 89.149 | 117.082

2. Modificacion del importe de ventas, segun lanestion prevista queremos llegar a
una cifra de 694.487 euros, la cual se ir4 incréamelo proporcionalmente un 20% el

segundo y tercer afio y un 10% los afios sucesivos.

Con los cambios que hemos comentado anteriormeetros resultados se ven
modificados, como se puede observar en la cuentgédidas y ganancias, el primer
aflo seguimos obteniendo pérdidas, siendo estagnefe en nuestros primeros calculos
establecidos.

En cuanto a los resultados de todo el periodoytir pal segundo afio son Gptimos, por

lo que se ve que la empresa es solvente.

PLAN DE TESORERIA

Plan de tesoreria de los primeros 5 afos.

Ao 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4
COBROS 2013 2014 2015 2016 2017
Cobro de ventas 750.046( 900.055 1.080.066 1.188.072| 1.306.879
Total COBROS 750.046 | 900.055| 1.080.066| 1.188.072|1.306.879
Afo Afo Afo Afo Afo
PAGOS 2013 2014 2015 2016 2017
Pagos de
Gastos Fijos ( 334.147| 344.414| 356.981| 370.014| 383.531
IVA incl.)

Pago de compras y Costes
Variables ( IVAincl.)

Pagos de
Gastos 10.877 8.915 8.039 7.122 6.164
Financieros

Pagos de IVA de cuotas de
Leasing / Renting

Devolucion de principal de
préstamos / Leasing

314.820| 444.312| 533.174| 594.475| 653.923

18.230 19.068 19.944 20.860 21.818
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Otras
salidas de - - - - -
caja
Liquidacion ) ) ) 8.933 79.207
es de IVA ) )
Otros
pagos (Imp. - - - 17.949 38.039
Soc./IRPF)
Otros
pagos i i i i )
acreedores
L/P
Total 1.019.35| 1.132.68
PAGOS 678.075| 816.709( 918.138 3 2
Afo Afo Afo Afo Ano
2013 2014 2015 2016 2017
Al caglaosv';“a'es (Cash | 21 071| 83.346| 161.928| 168.719| 174.198
Tesoreria 14.450| 86.421| 161.127| 312.687| 475.185| 642.540
acumulada
Maxima
tesoreria| 86.421| 161.127| 312.687 | 475.185| 642.540
mensual
mes maxima
tesoreria | diciembr | diciembr | diciembr | diciembr | diciembr
mensual en el e e e e e
afno

8.2 ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

8.2.1. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es aquel nivel de activigadel que la empresa consigue cubrir

todos sus costes tanto fijos como variables obteoiein beneficio cero.

Estimacion del Punto de Equilibrio

Datos Ano | Datos Datos Datos Datos

0 Anol | Ano 2 Ano 3 Ano 4

2.013 2014 2015 2016 2017

Gastos

laborales 214.823| 223.416| 232.353| 241.647| 251.313
Otros Gastos 104.324| 105.548| 108.715 111.976| 115.335
Amortizaciones 39.801| 39.801| 39.801 39.144( 39.144
Total Gastos| 358.948(368.765|380.868| 392.767 |405.792
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Fijos
Resultados
Financieros| (10.877 )| (8.915)( (8.039)| (7.122)] (6.164)
Ventas anuales 694.487| 833.384|1.000.061| 1.100.0671.210.074
previstas
Venta mensual 57.874| 69.449| 83.338|  91.672| 100.839
media prevista
Beneficio Bruto
Estimado (17.562) 40.899( 110.728 147.989| 189.040
(B.A.LL)
Beneficio
Estimado (B.A.L) (6.685) 49.813 118.767 155.112| 195.204
Margen Medio de
Contribucion 49,2% 49,2% | 49,2% | 49,2% | 49,2%
Punto de Equilibrio (sin
gastos financ.) 730.213 750.183(774.805|799.011 | 825.508
P.E. Mensual medio 60.851 62.515| 64.567| 66.584| 68.792
Punto de Equilibrio (con
gastos financ.) 752.340 768.318(791.158813.500(838.048
P.E. Mensual medio 62.695 64.027| 65.9301 67.792| 69.837
Coef. de seguridad (sin
gastos financ.) 0,95 1,11 1,29 1,38 1,47
Coef. de seguridad (con
gastos financ.) 0,92 1,08 1,26 1,35 1,44

TASA DE RETORNO (PAY-BACK)

Calculado en unidades monetarias o unidades fideasrvicio.

El periodo de recuperacion es el tiempo necegaai@a recuperar el importe de la

inversion a través de los flujos netos de fondgioaidos por el proyecto.

Se supone que la empresa tiene una norma pre$igdamta el tiempo maximo que puede
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namero de afios del periodo. Aquellos proyectos £ayims calculados sean superior al valor de
los afios normativos, deberan ser excluidos, aguptlmyectos cuyos afios calculados sean igual

o inferior a los afios normativos pueden ser aceptad
Este método de valoracion de inversiones revissentbdalidades:

- Modelo de recuperacion estético: en este casd]ufms futuros se comparan con la
inversion inicial, sin proceder a su previa aczadion.

- Modelo de recuperacion dinamico: compara los flujasiros actualizados con la
inversion inicial.
Nosotros analizaremos el periodo de recuperaciodiant el modelo de
recuperacion dindmico.

Flujos.

Los flujos obtenidos de caja que hemos obteniddassiguientes:

Flujos de caja previstos (€) 71.971 83.346 | 161.928 168.719 174.198

Plazo recuperacion inversipn 4,8 anos

Como podemos observar, seria en el quinto afio ouasdperariamos nuestra inversion.
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VALOR ACTUAL NETO (VAN)?

El valor de capital de un proyecto lo determinaelatabilidad total neta actualizada al
momento inicial, es decir, la ganancia total erdadés monetarias del momento inicial del que

estamos analizando el proyecto.

En nuestro caso, se nos retornaria la inversidiegdr al quinto afio, con ello quiere

decir que en ese afio es en el que se recuperarietaion.

Célculo del VAN.

VAN. (€) 948.838

% descuento para el VAN 13,00%

Plazo célculo del VAN | perpetuidad

TASA INTERNA DE RENTABILIDAD (TIR) ®

Esta es la tasa de descuento que igual el vaiaalezado de los flujos de fondos futuros
netos generados por un proyecto con la inversi@rainLa empresa podra cometer un proyecto
de inversion solo cuando su tasa interna de rdiotatbisea igual o superior al coste medio
ponderado. El modelo pues, busca un equilibriceegltcoste de capital y la rentabilidad interna

del proyecto.

Flujos.
TIR
o
(%) 33,37%
TIR
Corregida 8,0%
(%)
TIR=33,37%
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En nuestro proyecto, obtenemos una tasa internardabilidad de un 33,37%, que

aunque parezca elevada es una cifra adecuada yaapi® mas elevada sea la TIR, mejor sera

la rentabilidad obtenida por la inversion.

8.3 ANALISIS DE RATIOS

RATIOS DE RENTABILIDAD

Por medio de los ratios de rentabilidad se evalirndimiento que proporcionan las

inversiones llevadas a cabo por la empresa.

Estos ratios ponen de manifiesto la capacidadadentpresa para generar con su

actividad un excedente con el que hacer frents alsligaciones de pago, con independencia de

la fuente de financiacion elegida. Es la rentaadidel negocio en si misma.

Ratios de Rentabilidad 2013 2014 2015 2016 2017

1. (Retorno sobre Inversién) (23,5%) 7,9% 26,3% 25,2% 24,9%
ROE (Return On Equity)

2. (Retorno sobre Activo) (9,1%) 3,1% 14,0% 16,6% 18,5%
ROI (Return On Investment)

3. Margen sobre Ventas (6,1%) 1,8% 6,9% 7,4% 9,7%
ROS (Return On Sales)

4. Grado de Apalancamiento Operativq  91,2% 106,6% | 123,8% | 132,1% | 140,6%

De la rentabilidad total de la inversion, tambi@mada rentabilidad econdmica @ET

FACTORY podemos decir que durante todo el periodo armiizs superior a la unidad, esto

se debe a que su resultado antes de interesesuesitop es durante todos los ejercicios

analizados positivos.
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RATIO DE LIQUIDEZ

Este ratio mide el grado en los que los dereckeo®s acreedores a corto plazo estan
cubiertos por activos que pueden convertirse egotieds en un periodo correspondiente,
aproximadamente, al vencimiento del exigible. Esirdenide la capacidad a corto plazo que

tiene la empresa para responder con sus recugsido$ a su financiacion a corto plazo.
Liquidez = Activo Circulante / Pasivo Circulante.

Pero también hay otra forma de medirlo, que epaco mas exigente ya que soélo
considera la tesoreria y no la totalidad del activoulante, por lo que nos dice que parte del

Pasivo Circulante cubririamos con nuestra tesoreria

Liquidez = Tesoreria / Pasivo Circulante.

(Activo Corriente -
1. Liquidez Existencias) / Pasivg 1,48 | 2,10 | 2,85 3,31 3,85
Exigible a Corto

Activo Corriente /
2. Disponibilidad Pasivo Exigiblea | 2,06 | 2,43 | 2,93 3,31 3,85
Corto

RATIO DE ENDEUDAMIENTO

Este ratio mide el grado en que la empresa easdiada por terceros. Los acreedores
prefieren un tanto por ciento moderado, porque touan@nor sea el valor del ratio, mayor es la
proteccion que tienen contra la posible insolverséa la empresa. Por el contrario, los

propietarios buscan a veces un valor alto del:ratio

- Para aumentar el beneficio si la rentabilidad dertgresa es superior a la tasa de

interés del pasivo exigible.

- Porque la captacion de mas capital incorporandeasuaccionistas puede significar
que los antiguos pierdan el control de la socie&adl negocio tiene éxito, un alto
endeudamiento puede significar una alta rentakilida los recursos propios. Si el
negocio no tiene éxito, los propietarios experirgnt una perdida moderada, ya que

su inversion es pequefa.
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Los ratios de solvencia y garantia miden la d@tague existe en la empresa hacia la

situacion de quiebra.

La diferencia entre estos dos ratios radica esotsideracion de activo total y activo
ficticio. Como en nuestra empresa no disponemastieo ficticio el valor de ambos ratios sera

el mismo.

Endeudamiento o

) Pasivo Exigible Total / Patrimonio Neto | 1,52 1,37 | 1,05 | 0,82
Apalancamiento

0,62

Comentando el ratio de endeudamiento, segun ekcona se puede obsenRET FACTORY
cada afio tiene un endeudamiento menor, esto edodelgjue sdélo pide financiacidén ajena en el
comienzo de su actividad y durante los demas ejescel resto de sus deudas no incrementan
como para llegar a que el ratio aumente mas dedg/g estaba en el primer periodo. Por lo que
podemos decir, que en cuanto a endeudamiento leesmparece hasta el momento no tendra

excesivos problemas.

Parece ser que el activo que posee la empreseasai@e pasivo exigible, por lo que
cuenta con activos suficientes para hacer frerdesadeudas, aunque tampoco en cantidades

excesivas, pero si que podria afrontarlas.

CASH-FLOW

El cash-flow o flujo neto de caja se considera @@hflujo neto producido periodo a
periodo entre ingresos por explotacion y gastoesa®s para obtener dichos ingresos, gastos
de explotacion. Tanto los ingresos como los gadéogxplotacion lo consideraremos bajo el
principio del devengo, es decir, cuando se hayadymido con independencia de su momento
de cobro o pago. Los gastos de explotacion aqusiderados coincidiran con los costes de
estructura sin tener en cuenta las cuotas de aadidn técnicas de los inmovilizados

amortizables.

“a” > Ingresos por explotacion (ingresos por prestagdégervicio)
“b” > Gastos de explotacion (costes de estructura —tiaaion)
a — b = Cash-flow de explotacion, antes de impgesto

“c” - Impuestos sobre Beneficio
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(a — b) — c = Cash-flow de explotacion, despuésgpeiestos

Cash-flow.

Flujos de caja
previstos (Cash Flow)

(Incr. Tesoreria + Decr
Pdliza credito)

71.971| 83.346| 161.928

168.719 | 174.198

En el cuadro superior podemos ver un indicadoradsolvencia del negocio a largo

plazo, en este caso la solvencia que tendria Beortana a lo largo de sus primeros cinco afios

de actividad.

EBITDA

Es una medida de excedente generado por una sanmen independencia de su

estructura financiera, tipo impositivo y politicee camortizaciébn y provisiones. Mide la

capacidad de la empresa para generar recursos potigdad ordinaria.

EBITDA = Resultado de explotacion + Amortizacion.

EBTITDA.
Afio EBITDA
1 8.350
2 58.300
3 123.649
4 157.565
5 203.982
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En el cuadro superior podemos observar como ya fienemcionado la capacidad de
PET FACTORY para generar recursos por su actividad ordinaréependientemente de su
estructura financiera y demas conceptos que nacteyen como actividad ordinaria de esta

empresa.
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9. PLAN DE IMPLANTACION

El plan de implantacién permitira fijar en el tienfpdas aquellas acciones a realizar
para el desarrollo del centro comercial para masc®el mismo modo éste recoge el
establecimiento de las responsabilidades paralaaeion eficiente del plan.

LOCALIZACION, ACONDICIONAMIENTO, DECORACION, APROVISIONAMIENTO,
DECORACION, APROVISIONAMIENTO Y PUESTA EN FUNCIONAMIENTO DE LA
TIENDA.

La localizacién de la nave para instalar nuestritroecomercial lo hemos llevado a

cabo en el mes de mayo de 2012, dicho centro caahsecubicara en el Poligono Pisa

en Mairena del Alfarafe, del cual dispondremos Hipde la segunda quincena de

diciembre. Cabe decir en este apartado que laittandh de la empresa se llevara a
cabo el 31 de diciembre de 2.012.

“ Para poder comenzar nuestra actividad, la

. . cual queremos que comience el 2 de enero
‘ . . de 2013, llevaremos a cabo las reformas y

. modificaciones oportunas dos semanas antes

. de su inauguraciéon, por lo que pediremos

' ademas la licencia de apertura para esa
- misma fecha en el ayuntamiento de Mairena
del Aljarafe ya que es alli donde se ubicaran nagststalaciones.

Durante esas dos semanas acondicionaremos eb ceorimercial, con labores de
pintura, decoracion armamento de estanterias,oc&olon de productos, es decir todo
lo que llevara el acondicionamiento de nuestroroecwmercial, para llevar a cabo su
inicio de actividad. Por ello es muy importante gaea fecha todos los productos estén
colocados en su lugar, dispuestos para la vertiestpck dispuesto en el almacén.

BUSQUEDA Y SELECCION DE PERSONAL

La busqueda y seleccion del personal de la tieedeealizara a finales del mes de
noviembre, ya que para la segunda quincena del deesliciembre el personal
contratado colabore con el montaje de la tiendecasio se familiarice con nuestro
centro y nuestros productos.
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La busqueda sera realizada por la Directora ddf@@omercial que sera Dofia Maria
del Valle Pino, socia de dicha empresa la quensargara de encontrar a las personas
idoneas para la realizacion de los distintos jmsest

PLAN DE FINANCIACION

Para financiar este proyecto se recurrira a firs@n propia (50%) y financiaciéon
bancaria (50%). Esta gestion de financiacion ajeeagalizard con la entidad bancaria
Ibercaja, y se tramitara para hacerla efectivaesdibales del mes de diciembre. El
préstamo requerido sera de 225.000 euros.

RESPONSABLES DE CADA ACCION

Para las acciones relacionadas con la contrata@@ersonal, el maximo responsable
sera la Directora de Petfactory, nombrada anteeaten Para desarrollar las labores de
la campafia de marketing, se contactara con uneciagda publicidad, la cual se
encargara de disefiar los cupones descuento, sadietiidelizacion, los folletos para el
buzoneo etc.

Posteriormente y una vez empezada la actividadetante se encargara de toda la
gestion de la empresa: pedidos, recursos humaocsnas de marketing, negociaciéon
con proveedores etc.

Por tanto, con toda la planificacion llevada a caben este proyecto, asi como de las
acciones descritas en él pretendemos que nuestrdiddad comience el 2 de Enero
de 2.013.
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10. PLAN DE CONTINGENCIAS

Proponemos una serie de medidas y acciones quesirmyuicio, debemos tener
presentes para el caso de que la empresa no Ibtgreo unos resultados aceptables
gue le mantengan en el mercado.

Nuestras pretensiones son las de rentabilizar ainmeédnuestros activos, por tanto

puede darse el caso de que la actividad de ventalimentacion accesorios para

mascotas no sea rentable y tengamos que tomar aseukaa recuperar la mayor parte
de la inversion.

A continuacion vamos a presentar dos
medidas que podriamos adoptar si se
diera este caso de que no se cumplieran
los objetivos marcados por la empresa:

La primera accion que podriamos
considerar en caso de que nuestra actividad serrolém@ mal y tuvieramos
necesidades de liquidez, seria la devolucion dedecancia a nuestros proveedores,
siempre que nuestro plazo de pago no se haya adonphra ello tendriamos que
negociarlo con ellos.

La segunda accion que podriamos es revender laanwaca otras tiendas del mismo
sector, pero solo contemplamos realizar la primaedida, ya que esta segunda
implicaria una pérdida econdmica al tener que veada competencia por debajo del
precio de compra.
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CUADRO DE AMLISIS DE RIESGOS, MONITORIZACION Y

PLANES DE CONTIGENCIA

1.-Negachn de ALTO BAJA ALTA ADECUACION DE | TENER EL CONTAR CON
la licencia de LAS DOCUMENTO DE | UN SEGUNDO
apertura. INSTALACIONES Y | ACEPTACION LUGAR DE
REQUISITOS PARA EL DIADE | APERTURA.
SOLITADOS. LA APERTURA
2. Retraso en ¢l MEDIO MEDIA MEDIA SISTEMA DE LLAMADA CONTRATOS DE
suministro de SUPERVISDN Y ANTICIPADA AL SUMINISTRO
las mercanas. GESTON DE PROVEEDOR Y % | CON
PEDIDOS. DE ENTREGAS A | CLAUSULAS DE
TIEMPO PENALIZACION
3.-Incremento ALTO ALTA ALTA CONTROL DE ANALIZAR CONTRATO DE
de costes de COSTES , NMERO | CONDICIONES DE| COMPRA'Y
mercand por Y CANTIDADES DE | LOS CONDICIONES
poco volumen PEDIDOS, PROVEEDORES | DE PRECIO.
de compra
4.-No alcanzaii ALTO ALTA ALTA SISTEMA DE ANALIZAR ESTUDIO DE
la ventas PREVISIONES Y REPORTE DE MERCADO/PLAN
previstas SEGUIMIENTOS DE | VENTAS DE MKT.
LAS VENTAS. MENSUALES
5.-Falta de ALTO MEDIA MEDIA ANALISIS VERIFICAR EL % | ANALISIS DE
financiacn PREVENTIVO DEL | DE LAS CARTERAS
CASH FLOW FINANCIACION 4. | DE
MESES ANTES DE| FINANCIACION
LAS
INVERSIONES
6.-Retraso en BAJA BAJA BAJA CONTROL DE X DIAS ANTES DE | CONTRATO
las obras de PLANIFICACION EN | LA APERTURA “LLAVE EN
adecuadin de EL TIEMPO ESTE TODO MANO” CON
locales. PREPARADO GARANTIAS DE
FINALIZACI ON
7.- Fallos MEDIO BAJA MEDIA MANTENIMIENTO | VERIFICAR OUTSOURCING
técnicos en PREVENTIVO ESTADO EN EL 0o&M
instalaciones PANEL DE
y/o mobiliario CONTROL
8.-Robo MEDIO BAJA ALTA SISTEMA DE CONTROL DE SEGURO DEL
SEGURIDAD Y PEDIDOS Y LOCAL
VIGILANCIA VENTAS
SEMANAL
9.-Incendio ALTO BAJA ALTA CONTROL COMPROBAR SEGURO DEL
PREVENTIVO DE | MENSUALMENTE | LOCAL
LAS EL REPORTE DEL
INSTALACIONES Y | PANEL DE
ESTINTORES CONTROL

El cuadro mostrado anteriormente, refleja los nesg los egtexpuesto el negocio,
de q¥ manera se identifican, KRl asociados y&no se puede reducir su impacto y

viabilidad.
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Una vez determinados los principales riesgos, manitorizacén y planes de
mitigaciébn se han identificado aquellos riesgos que tienen maggacto y una
mayor probabilidad de que se suceda, los que seeetran reflejados en color rojo.

ALTO Negociachn de
licencia de
apertura

MEDIA Robo Retraso en el
suministro de las
mercan@s

IMPACTO BAJA Fallos &cnicos

en instalaciones

y/o mobiliario

BAJA Retraso en las

obras de

adecuadin de la

nave

BAJA MEDIA

PROBABILIDAD

Seqin esta tabla se evidencia que uno de nuestrososiedg mayor relevancia
para la consecuamn del proyecto, s& la incapacidad de conseguir finanaaci
debido al presupuesto del que se puede disporerstmios y a la situa
actual de la econdm Por ello, se hace necesario la diversiiéca de
nuestras diferentes carteras de finanéracientidades bancarias, entidades
publicas, inversores industriales,De cualquier forma, nuestro esquema de
financiactn es viable y aceptado para el inicio de dtvaad, por lo que el
requisito fundamental serel buen funcionamiento del plan de negociof@sa
sucesivos.
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11. ANEXOS

ANEXO 1
ANEXO 2
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0. RESUMEN EJECUTIVO

PetFactory es un centro comercial para mascotas y animales, donde el duefio de éstos,
encontrara gran variedad de alimentacidén y complementos que las mascotas necesitan para

su dia a dia.

Ademas proporcionaremos una serie de servicios adicionales como son servicio veterinario,
pelugueria, centro de ocio y adiestramiento, dénde nuestros clientes encontraran todo lo

referido a sus mascotas sin necesidad de salir del mismo establecimiento.

Este proyecto surge de la gran oportunidad que
hemos detectado en este mercado ya que, ninguna
otra tienda en Espafia ofrece gran variedad productos
y servicios, concentrados en el mismo espacio.

PetFactory es un nuevo concepto de centro comercial
donde, separandose de las tiendas existentes en la

actualidad, se trata de que el cliente llegue a un
ambiente agradable, atendido por expertos
conocedores de los productos, de los animales y de las
aficiones, donde encuentren de todo tanto productos como servicios para sus mascotas.

Una de las principales caracteristicas que nos distingue de nuestros competidores es que
ofrecemos productos y servicios a bajo precio, por lo que es una ventaja competitiva con la
cual entramos en este mercado. Prestamos productos de calidad, a precios bajos dado que
nuestros margenes son menores que los de la competencia. Si nuestros clientes, nos requieren
algun producto del que no dispongamos, nos comprometemos a buscarlo en el menor tiempo
posible.

En su disposicion y presentacidn serd un centro comercial novedoso, grandes espacios que
permitan el acceso a los productos con facilidad. Este centro comercial estara situado en la
localidad sevillana de Mairena del Aljarafe, muy cercano a la capital, que por su ubicacién en el
Poligono Pisa, estamos bien comunicados para atender la diversas localidades de la zona.

Nuestro centro estard emplazado en una zona bien comunicada con facilidad de acceso, y con
zonas de aparcamiento.

Para llevar a cabo nuestra actividad se realizara una inversion constituida por una aportacién
de los socios y un préstamo con la entidad financiera, en unas proporciones de 50% recursos
propios y 50% recursos ajenos. Siendo la financiacidn prevista de 450.000 euros de los cuales
225.000 euros serdn financiaciéon ajena, y el resto de igual cantidad propia.
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El préstamo para llevar a cabo nuestra actividad lo gestionaremos con la entidad bancaria
Ibercaja, con un periodo de devolucién a 10 afios, y un interés anual del 4,5%.

Nos constituiremos como Sociedad Limitada, cuyo capital social desembolsado serd de
225.000 euros repartido a partes iguales entre los cuatro socios, fundadores de la misma.

El desarrollo de nuestra actividad sera dirigido por la directora de PetFactory, dofia Maria del
Valle Pino Priego, socia de dicha empresa, y cuyas funciones sera las de gestionar el negocio y
llevar a cabo las actividades comerciales, asi como compra de mercaderias, gestién del
personal...etc. Nuestro equipo de trabajo estara formado por cajeros/reponeros y por un jefe
de almacén, cualificados para la realizacion de su actividad. Contando con una plantilla de total
de 8 empleados.

Nuestra actividad empresarial, comenzard el 2 de enero de 2.013 con la apertura de nuestro
centro comercial al publico. Tras realizar un exhaustivo andlisis financiero, hemos obtenido los
siguientes datos referentes a los ingresos:

Nuestros ingresos anuales por ventas de nuestros productos, en nuestro primer afo,
alcanzardn un total de 694.487 euros, las cuales se iran incrementando el segundo afio y el
tercero un 20%, y los restantes con un incremento del 10%, llegando a alcanzar en el quinto
afio la cantidad de 1.210.074 euros.

Esta cifra de ventas la hemos estimado en funcién del nimero de mascotas censadas en la
provincia de Sevilla asi como también de la facturacién anual en alimentacién y complementos
de animales domésticos de esta provincia. (Explicacién en Anexo)

Para conseguir que nuestras ventas alcancen dicho punto implementaremos una campafia de
marketing, en la cual emplearemos 27.544 euros repartidos entre los 12 meses del afio, dénde
se hardn acciones como buzoneo, cuias de radio, vallas, mupis, anuncio televisivo...etc. En el
mes de enero llevaremos a cabo una mayor implantacion para atraer al maximo nimero de
clientes posible.

A modo de resumen, rentabilidades de PetFactory que presenta son las siguientes: la
rentabilidad total de la inversién durante el primer ejercicio econémico es negativa, siendo
también su rentabilidad sobre fondos propios negativa, en el mismo periodo. Pero ambas,
aumentaran segun las previsiones durante los ejercicios siguientes.

479.187 100,00%
222.115 46,40%
225.000 47,00%

32.072 6,70%
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