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1. INTRODUCCION

La creacion de nuestra empresa viene determinada por la existencia de un
deporte que ha experimentado un crecimiento notable en los ultimos cinco anos en
Espafia, el Padel, cautivando a la poblacién espafiola desde los mas jovenes hasta los
mas mayores (de 12 a 75 afios). Por esta razén, se ha decidido constituir la empresa
SUTER Solutions S.L., enfocada en aspectos de este nicho de mercado tras el
descubrimiento de las oportunidades que posteriormente os detallaremos.

Al principio, el Padel fue un deporte muy focalizado en las clases altas, siendo
en los ultimos diez afios cuando se extendié hacia la clase media, incrementando asi el
numero de practicantes hasta alcanzar los dos millones en 2012 y con previsiones de
un incremento hasta los cuatro millones en 2015, sabiendo que el mercado potencial
en dicho deporte ronda los ocho millones de personas.

Concretamente, el mayor numero de practicantes de este deporte se
concentran en las zonas de Andalucia Occidental, Madrid y Catalufia. Ademas, las
mujeres alcanzan el 35% del total de practicantes, lo cual es un dato esperanzador y
que diversifica a este deporte en comparaciéon con otros. Otro dato que invita al
optimismo en este deporte es el inicio de competiciones e inauguracién de
federaciones en paises como Alemania, Reino Unido, Estados Unidos, etc.

Por otro lado, siguiendo los datos del censo nacional de instalaciones
deportivas del ano 2013, el numero de pistas en clubes rondan las 6.500, de las que
2.000 son de cardcter publico. Comparando con los datos de 2007, en seis anos la
construccion de pistas de padel ha sufrido un incremento del 60%. Para las pistas no
censadas, las estimaciones se han basado en un estudio de nimeros de pistas por
habitantes en diferentes localidades del ambito nacional, obteniendo como resultado
un numero que ronda las 6.500 pistas, y el nimero de construcciones de pistas de
padel que se llevaran a cabo en el afio 2013 serd de 1.500, dato que ha sido
conseguido llevando a cabo unas estimaciones bastante pesimistas y con lo que el total
de pistas actuales en Espaina asciende a 14.000. De este modo, a principios del afio
2014, en el cual comenzaremos nuestra actividad, la _base serd de 14.673 pistas
aproximadamente. Todo esto, a pesar de la crisis del sector de la construccién en
Espana, quedando, por tanto, demostrado que este subsector seguira en auge aunque
a un ritmo algo menor que lo que se venia produciendo hasta entonces (ver 3.Andlisis).

Con esta situacion, el equipo directivo de SUTER Solutions descubrié una serie
de oportunidades no desarrolladas en este sector, relacionadas con la problematica de
la humedad provocada por el fio y con el calor provocado por las altas temperaturas,
gue se da en ciertas horas de juego.
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En primer lugar, se observa que en épocas frias surge un fendmeno
denominado vaho, consecuencia de la humedad del ambiente tanto durante el
anochecer como a primera hora de la mafana, que hace que las instalaciones
deportivas de pistas construidas en cristal, tanto al aire libre como en cubierto,
permanezcan mojadas durante horas provocando que:

- El sucesivo choque de la pelota contra los cristales humedecidos acaba
empapandola, quedando inutilizada para sucesivos partidos.

- La pala tenga mayor riesgo de rotura debido al golpeo de la bola con un
peso mayor adquirido como consecuencia del agua absorbida.

- Al pegar contra la pared, la pelota desvie su trayectoria por el deslizamiento
con la superficie y, ademas, disminuya la altura del rebote contra la pared.

- Cuando realicemos un golpe contra pared, la bola se deslice por la capa de
agua y salga despedida a gran velocidad, perdiendo el control total de la
misma.

- Sila bola viene despacio tienda a caer nada mds tocar el cristal.

- Elresto, cuando la pelota toque el cristal se hace casi imposible de devolver.

A continuacidn, mostramos ejemplos extraidos de la web donde se recoge la
opinidn de usuarios acerca de esta problematica:

“Esto no merece ni discusion. Intentad jugar un partido en cristal con Illuvia
leve o humedad, veremos si sois capaces de devolver una pelota que venga
de la pared. Bdsicamente, la bola no rebota, sino que resbala.”
http://lascronicasdelpadel.blogspot.com.es/2011/07/cristal-o-muro.html

“El partido estuvo muy condicionado por la humedad de la pista, ya que los
cristales estaban totalmente empafiados y no se podia dejar que la bola los tocara
porque se caia. A veces parecia mds tenis que pddel, salvo porque ha reinado la bandeja.
La bola pesaba mucho y no se cortaba nada bien.”
http://www.aserpasl.com/Candeledapadel/?cat=3

“El saque contra la pared y con efecto es casi siempre punto. No se pueden
jugar contrapared porque la bola no pasa. Es fundamental adelantarse a la
bola antes de que toque la pared.”
http://www.conpdepadel.com/tecnica-tactica-y-preparacion/jugar-con-paredes-de-cristal-humedas/

“Bolas para tirarlas, mds personas con sus consecuencias para el brazo,
codo y similares y moqueta incluso un poco resbaladiza, vamos de no frenar a
tiempo y comerte el cristal... Aqui hemos llegado a darle con escobas limpia cristales
para poder jugar porque era imposible...”
http://www.conpdepadel.com/tecnica-tactica-y-preparacion/jugar-con-paredes-de-cristal-humedas/

“Muy daiiinas las bolas al cristal, si sefior, y si la moqueta estd algo
humeda también, cuando hay saque cortadito hacen aquaplaning y multiplican
su velocidad, y encima le dan al cristal y rebotan hacia abajo, estds fastidiado.
Desvirtua bastante y no te deja jugar con plenitud.”
http://www.conpdepadel.com/tecnica-tactica-y-preparacion/jugar-con-paredes-de-cristal-humedas/
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Todo esto, conlleva que los usuarios de este deporte tengan que cambiar su
forma de juego, o bien, modificar sus horarios para adaptarlos a horas donde se pueda
jugar al padel con normalidad evitando estas horas de maxima humedad (entre las
7.00 — 11.00 A.M. y las 19.00 — 23.00 P.M., variando segun la zona geografica y la
época del afio).

En segundo lugar, es de sobra conocida la problemadtica de las altas
temperaturas para la practica del deporte en Espafa, sobre todo en épocas estivales
donde resulta casi imposible la practica de ningun deporte sin riesgo para la salud a
determinadas horas del dia. Actualmente, esta necesidad es satisfecha por algunas
empresas del mercado, aunque todavia de un modo poco significativo.

Estas necesidades no cubiertas, plenamente o parcialmente, serdn nuestra
ventaja competitiva a la hora de entrar en el sector. Es aqui donde vemos la
oportunidad de negocio que queremos desarrollar y sobre la que se basard la empresa
SUTER Solutions S.L..
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2. MISION, VISION, VALORES Y OBJETIVOS

En SUTER Solutions S.L. tenemos la mision de “solventar los problemas
relacionados con la climatologia extrema que afecta a las pistas deportivas (pddel),
ofreciendo a nuestros clientes soluciones innovadoras para que puedan desarrollar el
juego bajo las mejores condiciones de confort y calidad creando ambientes unicos”.

Nuestra vision es “ser una empresa lider a nivel nacional e internacional en el
desarrollo de productos y servicios en el dmbito deportivo, respetando y apoyando el
desarrollo sostenible. SUTER Solutions S.L. estard alli donde esté el deporte”.

En cuanto a los valores que representa SUTER Solutions, destacamos:

e “Orientacion al cliente, queremos generar confianza en nuestros
consumidores”.

e “Orientacion a soluciones, nos basamos en el compromiso con los resultados
obtenidos”.

e “Hacemos bien las cosas para nuestra gente, nuestro ambiente y nuestra
sociedad, pero sobre todo para nuestros clientes. La responsabilidad con las
personas y la comunidad serd nuestro referente en todo momento”.

e “Ser una compania para el futuro, queremos tener una produccion basada
en la innovacion y la creatividad”.

Para un horizonte temporal fijado en 5 afios a estudiar, los objetivos de SUTER
Solutions se resumen en la siguiente tabla, haciendo distincion entre los dos productos
comercializados por la empresa que seran, el “Sistema de Calentamiento Eléctrico
Antivaho” y el “Sistema de Nebulizacion”:

EOI — Sevilla, Junio de 2013 10
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Sistema de Calentamiento Sistema de
Afio Medida Eléctrico Antivaho Nebulizacion
Nacional Internacional Nacional
Ao 1 Cuota de mercado 1,3% - 0,45%
Ao 2 25% - 7%
Ao 3 Tasa de 25% Presencia 7%
Ano 4 crecimiento 25% 130% 7%
Ao 5 25% 130% 7%
Ao 5 Cuota de mercado 7,3% 0,46%

Tabla 2.1: Objetivos empresa por afio (2014-2018)
Fuente: Elaboracion propia

Somos una empresa innovadora que se dedicard a la investigacion de nuevos
productos que aporten soluciones a los problemas del deporte, en principio centrados
en las condiciones climatoldgicas adversas en el pddel.

A través de una planta de produccién, desarrollaremos dos tipologias de productos
gue comercializaremos en el mercado desde el comienzo de nuestra actividad y, que
seran un “Sistema de Calentamiento Eléctrico Antivaho” y un “Sistema de
Nebulizacion”, ambos para su aplicacidon en pistas de padel. Con estos sistemas se
aumentaran las horas de juego en las pistas (mejorando la rentabilidad de los gestores
de los clubes), al igual que el confort durante el juego (jugadores).

Nuestro core business consistira en la compra de materias primas, a las cuales
tras el proceso de transformacion y montaje se le afiadira el valor afiadido que ofrecen
nuestros productos. Una vez el producto esté terminado se comercializara a través de
diferentes canales de ventas, principalmente agentes comerciales y canal online (B2B).

Todo este proceso/actividad se desarrollara con detenimiento mas adelante en
este Plan de Negocio.

Las lineas estratégicas de futuro seguiran orientadas a aportar soluciones
innovadoras a las condiciones climatoldgicas adversas en zonas deportivas. Con
vistas a los proximos cinco afos, los productos que SUTER Solutions tiene previsto
desarrollar y comercializar son los siguientes:

EOI — Sevilla, Junio de 2013 11
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A. Caracteristicas Técnicas:

Nuestra idea de desarrollo de un nuevo producto ird enfocada a la fabricacién
de unos cristales que sean capaces de paliar la problematica del vaho en las horas de
mayor humedad pero de forma permanente y no con la compra anual de nuestros
productos actuales de “Sistema de Calentamiento Eléctrico Antivaho” que nos
servirdn para testar el mercado y su potencial.

Para el desarrollo de estos vidrios y una vez consultado el Reglamento
Constructivo para Homologacion de la Federacion Espafiola de Pdadel, observamos
que “Los vidrios permitidos por la FEP para su uso en pistas de pddel son el Vidrio
templado de seguridad y el Vidrio laminado de seguridad”. Con esto, una vez
estudiadas las caracteristicas técnicas de cada tipo de vidrio y teniendo en cuenta las
caracteristicas calefactoras que debera ofrecer nuestro producto, llegamos a la
conclusion de que seria “Vidrio Laminado Calefactado de Seguridad”. Tal vidrio se
obtiene al unir laminas simples mediante ldminas interpuestas de butiral de polivinilo
(PVB), material pldstico con muy buenas cualidades de adherencia, elasticidad,
transparencia y resistencia. La caracteristica mds sobresaliente de esta tipologia de
vidrio es la resistencia a la penetracidn, por lo que resulta especialmente indicado para
usos con especiales exigencias de seguridad y proteccion de personas y bienes. A este
vidrio , pues, le afiadiremos propiedades calefactoras, es decir, intercalado entre las
dos ldminas de vidrio, junto con el PVB, se dispondran hilos eléctricos de cobre
conectados a la corriente eléctrica formando un circuito que al conectarse, caliente los
cristales eliminando la condensaciéon de vapor de agua acumulada.

B. Proceso Productivo:

Recepcion
Materia Prima
Almacenaje
Materia Prima

Preparacion Preparacion
Par de Vidrios Lamina de PVB

Elaboracion
Conjunto Laminado
Almacenaje
Producto Terminado
Expedicion
Producto Terminado

Figura 2.1: Proceso productivo vidrio laminado calefactado de sequridad
Fuente: Elaboracion propia
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El proceso de fabricacidon que se prevé que implantemos en nuestra fabrica en
un futuro, es el de la obtencion de “Vidrio Laminado Calefactado de Seguridad”.

El proceso se inicia con la obtencion y almacenaje de las materias primas
necesarias y que seran los paneles de vidrio float cortados a las medidas
reglamentarias (2x3)m y (2x2)m, con los bordes perfectamente canteados y con los
tronzados (abertura de agujeros) necesarios para su posterior instalaciéon. Una vez
recibidas y almacenadas estas materias primas, se podrdn elaborar los dos productos
semielaborados que compondran el conjunto laminado, y que son: el par de vidrios
serigrafiados con los hilos eléctricos adheridos, y la Idmina de PVB.

Por un lado, observamos pues que el proceso de fabricacion en si mismo
comienza con la preparacion del par de vidrios que compondran el pafio de cristal.
Dentro de esta fase, habra cristales que serd necesario tratar y otros no. Es decir, lo
primero sera realizar una impresion de esmalte de serigrafia sobre la cara externa del
que serad el cristal exterior de la pista y, seguidamente realizarle el proceso de secado
por recocido térmico, gracias al cual el esmalte pasard a formar parte de la masa del
vidrio. A continuacion, a éste mismo vidrio, se le adhieren los hilos eléctricos de cobre
por su cara interna, haciéndolos coincidir con las lineas de serigrafia. Por ultimo, este
cristal tratado se apareja con el que sera el vidrio interior del mismo pafio, para pasar
a formar un par de vidrios o conjunto laminado. Es decir, a partir de este punto los dos
vidrios deben ser considerados como un par, y no como dos vidrios individuales.

PREPARACION
PAR DE VIDRIOS

Serigrafiado

v

Secado

)

Insercion de

Hilos Eléctricos

Aparejado

Figura 2.2: Preparacion par de vidrios
Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, pasamos a la preparacion de la Iamina de PVB, que debera ser
cortada de acuerdo con las medidas de los pafios ((2x3)m y (2x2)m). Se recomienda
qgue la longitud de dicha lamina sea ligeramente superior al tamafio del vidrio, para
permitir el posterior recorte de material excedente una vez se haya ensamblado el
conjunto ya que, dadas sus caracteristicas elasticas, la lamina sufre un cierto
encogimiento después de haber sido puesta en tensién para realizar el corte.
Finalmente, las ldminas de PVB son apiladas y dejadas en relajacién para que adopten
su tamario definitivo y estén listas para el ensamblado con el par de vidrios.
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PREPARACION
LAMINA DE PVB

4

Cortado

4

Relajacion

Figura 2.3: Preparacion lamina de PVB
Fuente: Elaboracion propia

Una vez se han obtenido los productos intermedios (el par de vidrios y la lamina
de PVB) se procede a la elaboracion del conjunto laminado, que sera la parte final del
proceso de fabricacién para obtener paneles de vidrio laminado calefactado de
seguridad para pistas de padel. Este proceso, comprende una serie de operaciones de
relativa importancia.

En primer lugar, se ensambla el par de vidrios con la Idmina de PVB,
intercalando dicha ldmina entre el que sera el vidrio exterior (serigrafiado y con hilos
eléctricos) y el vidrio interior (float) del pafio de cristal. Esta operacidn debe realizarse
en un ambiente libre de contaminacién ambiental y polucién, dentro de una sala
acondicionada para este fin. La ldamina de PVB, al ser ligeramente mayor que los
vidrios, debera ser recortada alrededor del contorno de los vidrios. Las condiciones de
temperatura y humedad durante el ensamblado seran responsables de las
propiedades de adhesién del conjunto laminado.

Seguidamente, se realiza el prelaminado, que consiste en preparar el conjunto
para la operacidn final de autoclave. En este proceso, se expulsa el aire comprendido
entre el par de vidrios y el PVB, y se realiza un sellado de los bordes del contorno del
pafo de forma que el acristalamiento quede herméticamente cerrado, evitando la
penetracién de aire por el contorno de laminado y la formacién de burbujas.

Posteriormente, se somete el conjunto a un proceso de autoclave que dara al
vidrio laminado su apariencia final. El conjunto prelaminado es introducido dentro de
un dispositivo llamado autoclave que somete las piezas a un ciclo de combinaciones de
temperatura-presién-tiempo que le proporcionard al cristal la transparencia definitiva
y las propiedades del vidrio de seguridad. El objeto de esta operacién es, por un lado,
disolver el posible aire residual de la etapa anterior dentro de la masa de PVB vy, por
otro lado, permitir la fluidez del PVB para un estrecho contacto con el vidrio, evitando
siempre que el medio de transferencia de calor (aire) penetre por los bordes del
laminado.

Finalmente, una vez se ha obtenido el pafio de vidrio laminado de seguridad
calefactado, se pueden realizar los oportunos ensayos de calidad para su
homologacién de construccion y de propiedades técnicas.
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ELABORACION " Ensamblado
-
COMNJUNTO LAMINADO Par Vidrios - Limina PVB

v

Prelaminado

v

Autoclave

v

Inspeccion
Yy Ensayos

Figura 2.4: Elaboracidn conjunto laminado
Fuente: Elaboracion propia

Para finalizar, siguiendo el esquema de proceso productivo mostrado al
principio de este apartado, una vez obtenidos los panos de vidrio laminado
calefactado de sequridad, el producto terminado sera embalado para su almacenaje y
posterior expedicion.

C. Materiales y Equipamiento:

Los lanzamientos de produccion se realizaran bajo pedido de suministro en
firme, por lo que nuestra instalacién deberd ofrecer la flexibilidad necesaria para
satisfacer demandas variables de produccidn con costes eficientes. Es decir, el
dimensionamiento de la planta de produccién se hara en base a unas estimaciones
realistas de los pedidos demandados.

En el cuadro que se muestra a continuaciéon se resumen, de una manera
esquematica e intuitiva, cudles son los materiales y el equipamiento necesarios para
cada una de las secciones del proceso de produccion antes descrito.
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ALMACEN
MATERIAS

PRIMAS

PREPARACION

PAR DE VIDRIOS

PREPARACION

LAMINAS DE PVB

ELABORACION
CONJUNTO

LAMINADO

ALMACEN
PRODUCTO

TERMINADO

* Recepcion

* Almacenaje

* Serigrafiado

* Secado

* Insercion

* Aparejado

* Cortado

* Relajacion
* Ensamblado

Par Vidrios
— Lamina PVB

* Prelaminado

* Autoclave

* Inspeccidn y
Ensayos

* Almacenaje

* Expedicion

- Vidrio float (e=10mm)
- Vidrio float (e=10mm)
- Lata esmalte serigrafia
- Rollo hilo eléctrico

- Rollo PVB

- Vidrio float (e=10mm)
- Vidrio float (e=10mm)
- Lata esmalte serigrafia
- Rollo hilo eléctrico

- Rollo PVB

- Vidrio float (e=10mm)
- Lata esmalte serigrafia

= Vidrio float + Esmalte

- Vidrio float + Esmalte

- Vidrio float + Esmalte
- Rollo hilo eléctrico
= Vidrio float + Esmalte + Hilo
eléct.
- Vidrio float + Esmalte + Hilo
eléct.
- Vidrio float (e=10mm)
= Par de vidrios

- Rollo PVB
= Lamina PVB

- Ldmina PVB

- Par de vidrios
- Lamina PVB
= ParVidrios + LaminaPVB

- ParVidrios + LaminaPVB

- ParVidrios + LdminaPVB

= Vidrio Laminado Calefactado

de Seguridad
- Vidrio Laminado Calefactado
de Seguridad
- Vidrio Laminado Calefactado
de Seguridad

- Vidrio Laminado Calefactado
de Seguridad

SUTER Solutions

DESCARGA
PAQUETES
LP 3000
(Mistrello)

VENTOSA
GP8REBE
(Mistrello)

DECO-GLASS
220/340
(KeroGlass)
POWER DRY 220

2H+1C (KeroGlass)

TERMOSELLADORA

(Kuris)

VENTOSA
GP8REBE
(Mistrello)

SALA

Temp. 20°C + 2°C

Hum. 25%-30%
SALA

Temp. 20°C + 2°C

Hum. 25%-30%

FCM - 1250
(Ayrox)

VACUUM
CHAMBER VAB
200/300
(GlassRobots)
AUTOCLAVE AC
290/500
(GlassRobots)

VENTOSA GP8REBE

(Mistrello)

VENTOSA GP8REBE

(Mistrello)
DESCARGA
PAQUETES
(Mistrello)

Tabla 2.2: Materiales y equipamiento necesario proceso productivo
Fuente: Elaboracion propia
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Se trata de un producto ya existente para otras modalidades deportivas, pero
que nosotros podriamos redefinir adaptandolo al deporte del pdadel. Para su
funcionamiento primeramente se instalaria una malla radiante en el suelo, la cual a
través de un sistema eléctrico, generaria calor regulado a través de un termostato.
Encima de esta malla, colocariamos el césped artificial (tipologia de color a gusto del
cliente). Esta regulacién de la temperatura a gusto del consumidor, permitiria que en
los dias de lluvias, humedad e incluso congelacidn, este sistema sea capaz, en un breve
periodo de tiempo, de mantener la pista en buenas condiciones para la practica
deportiva.

Se trata de un producto no aplicado nunca a una pista de padel y que se basa
en la colacion de un toldo sobre la parte superior de la malla electrosoldada de la
estructura de la pista (funciona como un toldo de uso convencional). Entre las
caracteristicas de este producto destacariamos su resistencia y durabilidad y que
permite la visibilidad al exterior (transparencia), mientras que, por el contrario no
permite la entrada dentro de la pista de los rayos ultravioletas y el consiguiente
deslumbramiento tan molesto durante el juego en las horas de mayor
deslumbramiento de la caida de la tarde.

Este producto consistiria en el disefio y fabricacién de fundas de neopreno
personalizables para distintos tamafios de botellas de agua. Con esto conseguimos
tanto la personalizacion del producto de cada cliente como el mantenimiento de la
temperatura del liquido de la botella. Nuestra idea tiene presente la demanda de la
reduccion en la estandarizacién en el mercado y el aumento de |la
customizacion/personalizacion por parte de los consumidores. Ademads, nuestro
producto se adaptaria a un bien utilizado por todos los niveles sociales y edades, al ser
adaptable a un tamafo estandar de botella, lo que nos permitiria tener un amplio
mercado potencial de clientes. Nuestra idea va en consonancia con la nueva realidad
de los mercados y con la idea de aportar soluciones de frio y calor para el deporte.
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3. ANALISIS EXTERNO

En un principio, nuestro cliente objetivo se va a centrar en el sector andaluz y
regiones cercanas, expandiéndonos posteriormente a otras comunidades auténomas
para finalmente internacionalizarnos. Todo este desarrollo acontecerd dentro de un
futuro cercano estudiando principalmente la situacién de Espafia.

A. Demogrdfia:

Para estudiar el entorno demografico de este proyecto hemos recurrido al
Instituto Nacional de Estadistica, de donde hemos extraido todos los datos necesarios
para nuestro estudio y que se desarrollan a continuacién.

En primer lugar, segln el Censo de Poblacién, Espaia cuenta con una poblacidn
que, a 1 de noviembre de 2011, alcanzaba los 46.815.916 habitantes, con un
crecimiento aproximado de 6 millones de personas en una década. Tendencia que, sin
embargo, dada la actual situacién de crisis, ha dado un giro y, segun las ultimas
estimaciones realizadas a fecha 1 de octubre de 2012, se cifré a la poblacién espafiola
en un total de 46.116.779 personas.

Si con estos datos hacemos una clasificaciéon por provincias segun la edad
media de los habitantes, observamos en la figura siguiente que en la zona oeste de
Andalucia se concentra la mayor parte de la poblacién entre los 34,7 y los 40 afos de
edad, es decir, la poblacién mas joven, por tanto, mas probable de practicar el Padel.

1 - (] 34.7-400
f 401-450

- B 451.430
N
r\\,/ \

Imagen 3.1: Edad media de la poblacion espafiola (Afio 2012)
Fuente: www.ine.es

Ademas, sabemos que en total, 33.606.264 personas pertenecian a la poblacion
comprendida entre los 10 y los 65 afios de edad que, segln nuestro estudio, es la
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franja que constituye la poblacién potencial practicante del deporte del Padel en
Espana, estando practicamente repartido por igual entre hombres y mujeres.

Hombres 16.884.865
Mujeres 16.721.399
Total 33.606.264

Tabla 3.1: N2 personas con edad entre 10 y 65 afios, Espafia (Afo 2012)
Fuente: www.ine.es

Por otro lado, centrandonos exclusivamente en Andalucia, tenemos que
6.157.080 personas pertenecen a la franja de edad objeto de nuestro estudio.

Hombres 3.105.285
Mujeres 3.051.793
Total 6.157.080

Tabla 3.2: N2 personas con edad entre 10 y 65 afios, Andalucia (Afio 2012)
Fuente: www.ine.es

B. Climatologia:

Dado que el valor anadido de nuestros productos esta supeditado a las
condiciones de humedad y temperaturas, hemos considerado que interesante estudiar
la climatologia en Espafia. Por un lado, debido a que resolvemos los problemas de
humedad vy calor, estudiamos estas dos variables. La condensacion del vapor de agua
acumulado en el aire en las horas mas frias del dia provoca la aparicion de unas finas
gotas de agua (el rocio) en los pafios de vidrio de las pistas de padel. Este fendmeno es
el responsable de la apariciéon del vaho a primera y ultima hora del dia el cual
intentamos solucionar.

Temperaturas minimas:

Noroeste -1,3 -06 0,3 2 4,6 7,8 9,3 10 77 49 09 -1,4
Cantébrica -01 07 18 3,6 6,7 10,3 124 128 10,2 6,7 2,6 0,2

Duero -7 51 -42 -17 13 5,4 77 81 46 06 -34 -6,3
Extremadura -5,7 -35 -21 04 3,9 88 11,7 115 74 31 -23 -51
Ebro -19 -02 09 39 6,5 11,2 13 13,7 109 6,2 1,2 -1,7
Cataluiia -52 -38 -23 -01 34 7,4 98 10,2 64 25 -2.2 -5,2
Levante 23 -12 02 3,7 7,2 116 144 148 106 6,2 0,8 -2,2
Sureste 18 326 45 75 107 149 185 184 148 10,7 53 2,7

Guadalquivir -0,7 15 25 52 8 12,5 15,1 153 12,7 81 2,6 -0,1
Costa Sur 28 45 56 79 106 148 172 179 151 109 6,1 3,7

Tabla 3.3: °C de temperaturas minimas por zonas, Espafia (Afio 2012)
Fuente: www.ine.es
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Temperaturas mdximas:

Noroeste 180 238 256 282 30,7 246 310 320 308 290 192 17,0
Cantabrica 188 22,7 246 233 287 306 261 29,7 280 288 224 199

Duero 145 206 228 245 271 274 324 339 311 27,7 16,2 138
Extremadura 159 224 250 26,8 286 309 355 36,7 335 286 184 150
Ebro 176 232 268 312 31,8 320 387 380 36,2 31,2 209 18,0
Catalufia 15,1 20,0 248 248 299 30,2 323 352 324 292 18,1 156
Levante 16,3 22,0 244 250 299 313 342 334 316 314 21,8 186
Sureste 178 246 274 315 300 364 324 341 320 329 256 234

Guadalquivir 19,8 250 27,2 325 308 331 383 3388 361 31,3 23,0 188
Costa Sur 200 252 271 295 305 329 360 36,8 326 321 236 207

Tabla 3.4: °C de temperaturas mdximas por zonas, Espafia (Afio 2012)
Fuente: www.ine.es

Con esos histéricos de temperaturas minimas y maximas para el afio 2012, los
valores de humedad registrados en Espaiia han sido los siguientes:

Noroeste 71,9 673 64,1 67 666 64,7 655 66,1 679 726 739 739
Cantabrica 659 663 651 658 695 696 702 70,2 692 665 67,6 68

Duero 70,7 639 56,1 574 558 484 459 481 544 634 70,2 715
Extremadura 70,5 652 57 555 526 44 422 449 513 594 683 721
Ebro 68,8 64 582 576 568 529 521 532 589 644 686 70,6
Cataluiia 64,7 623 595 578 584 556 554 572 614 644 639 664
Levante 58,7 60 58,7 558 59,7 591 61,1 611 61,7 61,2 57,1 60,1
Sureste 59,2 60,5 574 523 542 522 544 557 599 613 594 623

Guadalquivir 654 60,9 56 52,8 51,8 451 442 46,5 532 604 645 66,9
Costa Sur 63,9 634 609 575 57,7 548 543 568 602 622 624 66,1
Tabla 3.5: % de humedad por zonas, Espafia (Afio 2012)

Fuente: www.ine.es

Como puede observarse en las tablas, somos un pais de contrastes que hace
gue tengamos problemas tanto por el frio y la humedad, como por las altas
temperaturas a la hora del desarrollo de un deporte como el padel al aire libre siendo
el escenario ideal para la comercializacion de nuestros productos.

La empresa se crearia en un entorno caracterizado por una crisis econdmica
nacional. Concretamente, esta empresa se emplazara en la provincia de Sevilla. A
través de los siguientes datos queremos hacer un analisis del entorno econdmico con
el que nos encontraremos.

Centrdndonos en el ambito nacional, dado que seria nuestro primer mercado
potencial, podemos observar los siguientes datos:
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A. Producto Interior Bruto:

El Producto Interior Bruto (PIB) (medidas de volumen encadenadas) generado
por la economia espafiola registré una variacion del -0,7% en el cuarto trimestre de
2012 respecto al trimestre precedente.

0,6 105
0.3
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Grdfico 3.1: PIB. Tasas Trimestrales
Fuente: www.ine.es

Tasas 2010 2011 2012

Tl Tr.0 Teem Tre® Tel Ted Teem T Trol Trot Trom Tr. WV
Anuales -1,5  -0,2 0,0 0.4 0,5 0,5 o6 -00 -07 -14 -16 -1.8
Trimestrales 0,1 02 -01 0,1 0,3 02 -00 -05 -04 -04 -03 -07

Tabla 3.6: PIB
Fuente: www.ine.es

La variacion anual del PIB en el cuarto trimestre de 2012 fue del -1,8%, frente al
-1,6% del tercer trimestre. Por agregacidon temporal de los cuatro trimestres, el
crecimiento real del PIB en el conjunto del afio 2012 se estimé en un -1,37%.

2,7

2008 2009 2010 2011 2012

Grdfico 3.2: PIB. Tasas Anuales
Fuente: www.ine.es

Por otro lado, las previsiones para la economia espafiola en el afio 2013
continuan siendo negativas, sobre todo, en los dos primeros trimestres donde la caida
del PIB sera notable, la nota positiva la encontramos a finales del 2013 con un repunte.
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Grdfico 3.3: Producto Interior Bruto
Fuente: BBVA

B. Renta Per Capita:

Es otro de los factores afectados por esta larga crisis. El pasado ejercicio,
concluyd en un valor de 22.500€ anuales, siendo ésta bastante inferior que los niveles
alcanzados el afio anterior, en el que se finalizo el ejercicio con una renta per cépita de
23.100€. En consonancia con esta nueva tendencia, se estima que para el afio 2013 la
renta per capita se mantenga en niveles similares a los de 2012, y no serd hasta el afio
2014 cuando podamos volver a apreciar un incremento positivo de las mismas.

PIB Espaiia 2013: Evolucion Trimestral PIB Per Capita Trimestral 2013
Fecha PIB Mill.€ Var. Trim. Var. Anual Fecha PIB Per C. Var. Trim. Var. Anual
1 Trim 2013 260.501€ -0,2% -1,4% | <P Espafia 2012

< PIB Espafia 2012

Evoluciéon anual PIB Espaiia Evolucion anual PIB Per capita Espafia

Fecha PIB Mill.€ Var. Anual Fecha PIB Per C. Var. Anual
nz2 1.043.525€ -1,4% 02 22.700€ -1,7%
2M 1.063.355€ 0,4% M 23.100€ 22%
2010 1.043.883€ -0,3% 2010 22.800€ 0%
2009 1.043.060€ -3 7% 2009 22.800€ -46%
2008 1.087.788€ 0,9% 2008 23.900€ 1,7%
2007 1.053.161€ 3,5% 2007 235008 49%
2008 985.547€ 41% 2006 22.400€ 6,7%
2005 909.298€ 38% 2005 21.000€ 6,6%
2004 241.204¢€ 3.3% 2004 18.700€ 5.9%
2003 783.082¢€ 31% 2003 18.600€ 1%
2002 7292588 27% 2002 17.700€ 6,0%
2001 680.397€ 3,7% 2001 16.700€ 71%
2000 629.907€ 5,0% 2000 15.600€ 7,6%
1999 £79.942¢ 47% 1999 14.500€ 7.4%
1993 536.917€ 4 5% 1993 13.500€ 5,5%
1997 505.438€ 3,9% 1997 12.800€ 3,2%
1996 490.476€ 2,5% 1996 12.400€ 6,9%
1995 455 405€ 5,0% 1895 11.600€ 7.4%

Tabla 3.7: Renta Per Cdpita
Fuente: http://www.datosmacro.com/pib/espana
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Por otro lado, detallamos también en la siguiente gréafica las desigualdades de
la renta per capita de las diferentes comunidades auténomas espafiolas asi como su
valor comparativo con respecto a paises con valores similares, punto importante a
tener en cuenta a la hora de enfocarnos en determinados territorios o comunidades:

PIB PAIS

REGION PIB (€) PIB($) PAiS COMPARABLE COHP!AQRABLE
Andalucia 17.587 21.694|Arabia Saudita 22.635|
Aragén 25.920 31.972|Israel 31.691
Asturias 21.976 27.107|Chipre 28.961
Baleares 24.585 30.328|Israel 31.961
Canarias 19.806 24.431|Bahamas 24.279
Cantabria 22.981 28.347|Chipre 28.961
Castilla y Ledn 23.146 28.551|Chipre 28.961
Castilla-La Mancha 18.568 22 904|Eslovenia 23.184
Catalunia 27.430 33.835|talia 33.942
C.Valenciana 20.583 25.389|Grecia 24.197|
Extremadura 16.149 19.920|Republica Checa 19.515]
Galicia 21.112 26.042|Oman 24.804
Madrid 29.731 36.673|Hong Kong 36.218|
Murcia 19.144 23.614|Corea del Sur 23.680
Navarra 30.068 37.089|Reino Unido 38.891
Pais Vasco 31.288 38.594|Reino Unido 38.891
Rioja, La 26.129 32230|Israel 31.961
Ceuta 20.045 24.726|Bahréin 24.141
Melilla 18.454 22.763|Arabia Saudita 22 635
TOTAL ESPANA 23.271 28.705

Tabla 3.8: Renta Per Cdpita por Comunidades
Fuente: http://www.datosmacro.com/pib/espana

C. Tasa De Desempleo:

En relacién con todo lo anterior, y como no podria ser de otra manera, la tasa
de paro de la sociedad espafiola presenta unos datos devastadores, alcanzado el nivel
de paro mas alto de nuestra historia y muy por encima de la media de la UE.

(valores absolutos en Ambos sexos Varones Mujeres
miles y tasas en

’ Parados Tasa paro Parados Tasa par Paradas Tasa paro

porcentaje)
TOTAL 5.965,4 26,02 3.174,4 25,58 2.791,0 26,55
Andalucia 1.442,6 35,86 759,8 34,49 682,8 37,52
Aragén 121,9 18,55 59,9 16,66 62,0 20,83
Principado Asturias 114,1 23,76 60,0 23,50 54,2 24,05
Cantabria 53,5 19,22 29,0 19,18 24,5 19,27
Castillay Ledn 240,8 20,76 123,2 19,05 117,6 22,92
Castilla-La Mancha 296,5 30,02 148,1 26,16 148,5 35,20
Catalufia 885,1 23,94 481,2 24,59 404,0 23,22
Comunidad 700,2 28,10 382,7 27,73 317,5 28,55

Valenciana
Extremadura 173,6 34,06 90,1 31,36 83,6 37,54
Galicia 277,4 21,28 147,5 21,40 129,8 21,15
Comunidad Madrid 665,3 19,88 354,9 20,31 310,4 19,41
Region Murcia 216,6 29,59 119,4 28,91 97,2 30,46
Comunidad Navarra 52,6 17,15 27,7 16,70 25,0 17,68
Pais Vasco 162,8 15,93 84,5 15,72 78,3 16,16
Rioja, La 28,0 18,73 15,1 18,39 12,9 19,15

Tabla 3.9: EPA, ultimo trimestre 2012
Fuente:EPA
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Los siguientes graficos muestran la curva ascendente de la tasa de paro a lo
largo de estos ultimos afios donde parece que la curva no termina de estabilizarse.
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Grdfico 3.4: % de parados segun encuesta poblacion activa
Fuente: EPA

A pesar de estos pésimos datos actuales, se confia en la recuperacion en el afio
2014, tal y como muestra el siguiente grafico, previsiones que auguran el comienzo de
una tendencia de caida de la tasa de desempleo.
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Grdfico 3.5: Empleo y paro
Fuente: FUNCAS

D. Inflacidn:

La inflacion espafiola en el afo 2012 finalizé en el 2,6%, cifra que viene
explicada en gran medida por la subida en los impuestos, concretamente en el IVA en
el mes de Septiembre, donde se alcanzdé una inflacién del 3,4%. No obstante, segun las
previsiones para 2013, se espera que registre una caida hasta alcanzar el 1,5%,
manteniéndose estable segun las previsiones también para el afio 2014.

A Continuacidn mostramos una tabla tanto con la previsién como los datos
histéricos.
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Grdfico 3.6: Inflacion
Fuente: FUNCAS
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E. Balance por Cuenta Corriente:

En este aspecto, en Espafia, tras muchos anos de desequilibrios, la balanza
comercial vuelve a ser positiva. Espafia presentard un superavit por cuenta corriente
del +0,1% en 2013 y del +0,5% en 2014. Finalmente, nuestro pais no necesitara fondos
adicionales del exterior y comenzara a revertir la tendencia de deterioro de la posicién
de inversién internacional neta (-91% del PIB).

Estos buenos datos propician a SUTER Solutions S.L. a la exportacién en el
medio plazo, siempre y cuando consolidemos el negocio en el pais.

F. Riesgo Pais:

El comportamiento de la Prima de Riesgo tan desbocada hasta finales de 2012
se espera empiece a caer hasta estabilizarse a finales de 2013 en los 300 puntos.
Estimamos pues que el rescate, tanto si es solicitado como si no, no afectard de
manera mas negativa a la ya existente. Ademas, el endeudamiento tendera a reducirse
debido a las politicas fiscales exigidas desde Europa, ayudando a disminuir la prima de
riesgo haciendo que el pais pueda financiarse a tipos de interese mas bajos.

Con todos los datos analizados respecto a este factor, la empresa estima una
mejora de las circunstancias actuales para el afio 2014, fecha donde dard comienzo
nuestra actividad, asi como de las posibilidades para acceder al crédito.

G. Andalucia:

Debido a que nuestra empresa se emplazara en la provincia de Sevilla, todo lo
relacionado con Andalucia deberd de tenerse en cuenta de manera especial. A
continuacion pues, comentaremos una serie de indicadores macroecondmicos para la
comunidad de Andalucia en particular.

En primer lugar, la caida del sector de la construccidén presenta unos datos
demoledores hasta 2013, fecha en la cual estimamos que el sector de la construccién
se estabilizara con perspectivas de minimo crecimiento para el ano 2014. Ademas, la
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caida de otros sectores como los servicios ird disminuyendo paulatinamente. Otros
aspectos como la tasa de paro, seguiran registrando cifras muy negativa, en torno al
38%. Por otro lado, la tasa de ahorro de las familias y empresas tenderan a
estabilizarse a partir de 2013, y el déficit de la administracién publica a reducirse
paulatinamente.

ANDALUCIA

VALOR ARADIDO BRUTO (*) 34 -1,5 -0,1 -16 -16

. AGRICULTURA Y PESCA (*) 34 0.9 02 32 08

. INDUSTRIA (*) -13,2 09 0,1 36 -0,7

- CONSTRUCCION (*) -11,2 8,0 41 -10,1 -104

. SERVICIOS (%) 02 04 0,9 -0,1 -0,5
PIBpm Corrientes (Millones de eurcs) (*) 142.591.401 143.587.377 145451711 142.873.146 141758354
RENTA FAMILIAR BRUTA DISPONIBLE (* *) 15 28 0,0 28 -13

DEFLACTOR DEL PIB REGIONAL (*) 0,6 13 1,1 05 1,1
IPC ( Tasa Anual Dic/Dic) 056 32 2,1 22 18
EMPLEOS TOTALES (*) -7,0 25 2.2 -48 3,7
PRODUCTIVIDAD APARENTE 38 10 22 34 22
COSTE LABORAL UNITARIO 34 2,7 -28 -33 -25
TASA DE PARO ( % Pobiacién Activa) INE (1) 254 28,0 30,4 349 38,0
TASA DE AHORRO REGIONAL (2 ) 108 105 7.7 10,0 10,4

. FAMILIAS ( % Renta Familiar) (2) 188 134 11,2 81 78
. EMPRESAS (2) 10,1 134 148 19,0 18,0
. ADM. PUBLICAS (2) 129 122 -149 -149 -132
DEUDA PUBLICA REGIONAL BRUTA ( BANCO DE ESPARA) (1) 63 80 9.4 103 10,4

2009 2010 DATOS PROVISIONALES, 2011 19 ESTIMACION , 2012 Y 2013 ESTIMACION FUNCAS
(*) CIFRAS CONTABILIDAD REGIONAL 2008 - 2011. 2012 Y 2013 ESTIMACION FUNCAS

(* *) CIFRAS CONTABILIDAD REGIONAL 2008 - 2010. 2011 Y 2012 ESTIMACION FUNCAS

(1) ANO 2012 Y 2013 ESTIMACION FUNCAS

(2) ESTIMACION FUNCAS

Tabla 3.10: Previsiones economicas
Fuente: FUNCAS

La empresa SUTER Solutions S.L., confia en, a pesar de estos negros datos
macroecondmicos en la comunidad andaluza, la recuperacién progresiva esperada,
tomando como referencia 2014, un poco mas tarde que en el resto de Espafia, pero
jugando con la baza de una gran economia sumergida que hard que el consumo no
decaiga en un porcentaje mayor.
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Para tratar el entorno tecnolégico vamos a centrarnos en analizar y exponer la
innovacion tecnoldgica mds caracteristica que vamos a aplicar para desarrollar
nuestros productos.

Si estudiamos las aplicaciones tecnolégicas existentes en la actualidad en el
mundo del padel, concretamente, en las pistas o zonas de juego, observamos que es
practicamente nula, ya que Unicamente se trata de procesos de construccién. Por ello,
vamos a centrarnos en la innovacién tecnoldgica que es posible utilizar para mejorar
las condiciones de juego en el mundo del padel. Sin descartar su uso para otros
deportes y entornos.

A. Sistema de Calentamiento Eléctrico Antivaho:

Ante la problematica de la humedad vy las bajas temperaturas en el desarrollo
del juego del padel y su incidencia en el juego, la solucion propuesta sera instalar un
circuito cerrado conectado a tierra con cables de hilo de cobre que irdn adheridos a la
superficie del cristal por un adhesivo transparente.

B. Sistema de Nebulizacion:

Debido a las altas temperaturas existentes en Espafia que impiden o dificultan
la posibilidad de practicar deportes al aire libre como el padel en épocas estivales,
vemos como una buena oportunidad de negocio el desarrollo de microclimas para
pistas de padel. Se trata de un producto ya existente pero poco desarrollado y
comercializado en Espafia. El producto se basa en una recorrido de paso de agua con
orificios de salida especificos para humidificar el aire.

En este apartado, queremos destacar la actual situacidn socio-cultural del padel
a nivel autondmico y nacional, asi como su rapida evolucién en los ultimos afios. Su
aparicion en Espafia se produjo alrededor de los afios 90, e inicialmente fue
considerado como un deporte elitista que solamente practicaba la clase alta de la
sociedad vy, por tanto, contaba con un reducido nimero de seguidores. Sin embargo,
tras su despegue en el afio 2006, ha llegado a convertirse hoy dia en un deporte
practicado por todas las clases sociales, siendo considerado el deporte con mayor
potencial de crecimiento en el ambito nacional (crecimiento de mas del 20% por afio).

A. Jugadores:

Segln un estudio realizado en el afo 2011 por la empresa “Media Sports
Marketing” del grupo “Mediapro” para Padel Pro Tour, el nUmero de practicantes en
Espafia superaba los 2 millones, con un mercado potencial de 8 millones. Desde
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entonces se ha registrado un incremento muy importante en el ndmero de
practicantes de este deporte, haciendo prever que para el afio 2015 el nimero de
practicantes alcanzara la cifra de los 4 millones.

Estudio Mediapro 2011 2015
Numero de jugadores 2 millones 4 millones

Tabla 3.11: Estimacion del numero de jugadores (Mediapro)
Fuente: Elaboracion propia

En este mismo estudio y con el objetivo de realizar un pormenorizado analisis
de la situacion actual del padel a nivel amateur y las perspectivas de desarrollo del
padel profesional, se realizé una encuesta a nivel nacional, a personas de entre 18 y 55
anos. Casi 26 millones de personas se encuentran en dicha franja, de las cuales el 8%
son jugadores habituales y ocasionales de padel, un 7% practicantes esporddicos
(como minimo han jugado una vez al afio), y un 22,5% estdn abiertos a probarlo
(potenciales futuros jugadores del deporte).

Con relacién a la acogida de este deporte segin comunidades auténomas,
podemos decir que Andalucia y Madrid encabezan el ranking de jugadores habituales
y ocasionales mientras que Cataluia y Madrid tienen la mayor cantidad de
practicantes espordadicos.

Del informe también se desprende que en los ultimos 8 afios se ha producido
una paulatina democratizacién del Padel, como comentamos al inicio. Lo que se venia
considerando un deporte practicado por las elites econdmicas o sociales se ha
ampliado a las clases medias de manera exponencial. Mientras que en el aino 2004 el
perfil del jugador de Padel era mas elitista y de edades mds maduras (Un 31% era de
alta sociedad y 23% tenia entre 45 y 55 afos), ya en el afio 2010 las cifras mostraban
un perfil mds amplio y rejuvenecido (62% eran de clase media-alta y un 66% tenia
entre 20 y 45 aios).

Por ultimo, cabe destacar del estudio el incremento del nimero de mujeres
que juegan al Padel, que ya por el 2011 representaban mas del 35% de los
practicantes totales, principalmente entre las edades comprendidas entre 20 y 35
anos.

B. Tendencias y Comparativa:

Ademas del anterior informe de “Mediapro”, podemos utilizar el nimero de
licencias concedidas por el Consejo Superior de Deportes como indicador de la
evolucidon del padel en nuestro pais. Si comparamos dichos datos con los histéricos del
numero de licencias concedidas para otros deportes como el tenis y el tenis de mesa,
obtenemos la grafica que se muestra a continuacion.
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Grdfico 3.7: Comparativa del numero de licencias de tenis, tenis de mesa y pddel
Fuente: Consejo Superior de Deportes

En el gréfico podemos apreciar como el padel ha aumentado de una manera
destacable en los ultimos ocho afios, mientras que el crecimiento del tenis ha sido mas
moderado. Ademds, queda visible como coincidiendo con el despunte del padel en el
afo 1994, el tenis y el tenis de mesa sufren una caida bastante pronunciada.

Por otro lado, y siguiendo con la anterior comparativa, cabe destacar el bajo
numero de competiciones estatales e internacionales organizadas por la federacion de
padel en comparacién, por ejemplo, con las organizadas para tenis.

CONCENTRA- _ Competiciones ESTATALES Competiciones INTERNACIONALES
RA Dias
FEDERACIONES LLE ‘ Ligas. | CIDs.Espnna| Otras TOTAL Ctos Mundo | Ctos.Europa | Otras TOTAL

PADEL ol 8] 1] 15 0 25 2] 0| 2 4
TENIS 28 77 0 14| 58 72 7 13| 248 268
TENIS DE MESA 1 s 4 2 2 1 2 3 6

Tabla 3.12: Comparativa del nimero de competiciones de tenis, tenis de mesa y pddel
Fuente: Consejo Superior de Deportes

Con todos estos datos, y siendo objetivos, resulta evidente que el padel no
tiene el volumen de licencias de otros muchos deportes pero si es cierto que su ritmo
de crecimiento es mayor. Si se mantiene esta dindmica, sera cuestion de tiempo que
alcance cuotas mayores a las actuales y prosiga escalando posiciones.

C. Métodos de Estimacion para el Numero de Jugadores, Numero de Pistas
Actuales y Previsiones de Pistas Futuras tanto en Espaiia como en Andalucia,
e Internacional

C.1. ESPANA
e Numero de Jugadores Actualidad

Segln la encuesta de habitos deportivos en Espafia (Consejo Superior de
Deportes (CSD)) y el centro de investigacién socioldgica cifran que el 43% de la
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poblacién total espafola entre 15 y 75 afios practican deporte.

En el ranking de deportes mds practicados, aparece en el puesto nimero 21 el
padel, con una cuota del 5,9% de la poblacion que practica deporte. Todos estos datos
son referentes al ano 2010. Trasladados a términos de poblacidn total se estiman que
en el afo 2010 jugaban al padel, un total del 2,6% de la poblacion total, lo que da
como resultado que el padel era practicado a finales de 2010 por 1.200.000 personas
aproximadamente.

Si tenemos en cuenta que el porcentaje de crecimiento de practicantes en este
deporte tuvo un aumento desde 2007 al 2010 del 60%, estimamos como resultado de
crecimiento anual un 20%. Extrapolando estos datos a numeros de 2013, se estima
que a finales de este afio, el nUmero de practicantes rondard los 2.071.935.

Ademas de estas estimaciones extrapolados por el equipo de SUTER Solutions
S.L., otra empresa de renombre como Media Sports Marketing comentada
anteriormente cifré el numero de practicantes en 2013 en dos millones de personas.
Las estimaciones que tuvieron en cuenta esta empresa, fueron las siguientes:

- Estimaron que el nUmero de personas que hacian deporte en Espaia entre
18 y 55 aiios, eran 26 millones, de los cuales, el 8% de ellos era jugadores
de padel habituales, cifrando el nimero de estos en 2.080.000.

- Estimé que el 7,3% de estos 26 millones eran jugadores esporddicos,
cifrandolos en 1.898.000 personas.

- La siguiente estimacién llevada a cabo por este grupo fue, que el 22,5% de
estas 26 millones de personas, eran susceptibles de probar el deporte.
Estimando el mercado potencial en 5.850.000 personas.

En conclusiodn, |a cifra de practicantes habituales de este deporte se cifra en
2.000.000 de personas, cifra en crecimiento constante. De estos dos millones de
practicantes habituales, el 35%, segun los datos obtenidos son mujeres, estimandose
la cantidad de jugadoras actuales en 700.000, y por consiguiente, siendo el niUmero de
hombres practicantes habituales, en torno a 1.300.000. Como dato relevante
destacamos que el numero de mujeres practicantes superan en 22 puntos
porcentuales al nUmero medio de mujeres que practican otros deportes, situdndose
este en el 13%.

e Numero de Jugadores Proximos Afos

Siguiendo con estos datos, realizaremos las previsiones que tanto MEDIAPRO
como SUTER Solutions S.L. hemos realizado de cara al futuro del mercado, cifrando
para el afio 2015 (donde la tasa media de crecimiento anual de jugadores practicantes
habituales se elevara al 25%), que el numero de jugadores alcanzara la cifra de cuatro
millones de usuarios habituales. Con un mercado potencial de ocho millones.
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Con todos estos datos, la conclusidon es que la salud de este deporte en lo
correspondiente al numero de jugadores, es la adecuada para desarrollar un proyecto
de esta envergadura.

e Numero de Pistas Actualidad

Una medida de comienzo para la estimacién son el total de pistas censadas
segun el propio censo nacional de instalaciones deportivas-2012 (CNID-2012),
elaborado por el CSD, en el que se incluyen datos relativos a todas las instalaciones
deportivas de uso colectivo existente en las CCAA (Censo Nacional de Poblacion).
Siempre teniendo presente que no todas las pistas construidas estdn registradas en tal
censo.

A partir de estas bases de datos, se establecen cuatro variables objeto de
estudios (CSD, 2012): 1) Pistas publicas por habitantes por 10.000 habitantes en CA, 2)
Pistas privadas por habitantes por 10.000 habitantes en CA, 3) Pistas publicas por
superficie regional por cada 1.000 kildémetros cuadrados de extensién regional y 4)
Pistas privadas por superficie regional por cada 1.000 kilémetros cuadrados de
extension regional. Cada variable se pondera de forma idéntica (con un valor del 25%)
considerandose que todas las variables establecidas tendran el mismo nivel de
importancia respecto al total.

Con todo esto, se concluyd tras un estudio de mercado que de cada 10 pistas
establecidas en Espaia, el 50% no estdn censadas y de las 5 restantes censadas, 3
pertenecen a clubes privados y 2 a instalaciones deportivas publicas. Tal estudio se
baso principalmente en la investigacion de diferentes poblaciones del ambito nacional
al azar, como por ejemplo:

- Sanlucar de Barrameda (Cadiz) con 30 pistas, encontramos que habia censadas
10 y no censadas 20. De las 10 censadas, 3 eran publicas y 7 pertenecian a
clubes de padel.

- Alcald de Guadaira (Sevilla) de 40 pistas, encontramos que habia censadas 20 y
no censadas 20. De las 20 censadas, 10 eran publicas y 10 pertenecia a clubes
de padel.

Cabe destacar que las estimaciones estdn hechas de forma pesimista con
respecto al nimero de pistas de pdadel no censadas, dado que segin muchos
especialistas y algin que otro directorio de pistas de padel, estiman porcentajes en
una cifra superior al 50%.

EOI — Sevilla, Junio de 2013 31



& [PROYECTO FIN DE MASTER] SUTER Solutions

CCAA LICENCIAS CLUBES % CLUBES SOBRE TOTAL
Andalucia 5.979 252 25,50%
Murcia 945 35 3,50%
Valencia 2.882 154 15,60%
Canarias 633 20 2,00%
Baleares 431 28 2,83%
Cataluiia 9.689 112 11,30%
Aragén 950 28 2,83%
Navarra 2.373 16 1,60%
Pais Vasco 2.926 48 4,86%
Cantabria 1.680 21 2,13%
La Rioja 140 5 0,50%
Asturias 496 20 2,02%
Galicia 163 20 2,02%
Castillay Le6n 1.728 63 6,37%
Madrid 5.450 111 11,23%
Extremadura 1.540 18 1,82%
Castilla la Mancha 285 22 2,23%
Melilla 70 13 1,32%
Ceuta 78 2 0,20%
TOTAL 38.438 988 100,00%

Tabla 3.13: Numero de licencias y clubes por Comunidades
Fuente: Federacion Espafiola de Pddel

Una vez analizados el numero de clubes existentes en Espafa, vamos a
proceder a la estimacién de pistas de nueva creacion que se realizaran en Espana en el
siguiente periodo. Partimos del analisis anteriormente realizado, en el cual se estimé
qgue del 100% de las pistas construidas en cada periodo, el 50% pertenecia a pistas no
censadas, el 30% a pistas censadas de caracter privada y el 20% restante pertenecian a
pistas censadas de cardcter publico. Teniendo presente estos datos y observando la
tasa de crecimiento de los clubes existentes en Espafia, se observd que efectivamente
los clubes censados en Espana correspondian a aquellas pistas censadas de caracter
privado. La tasa de crecimiento fue desde el afio 2007 al 2012 del 43%, aumentando
considerablemente el numero de clubes censados. Si dividimos esta tasa de
crecimiento del entre los 5 afnos pasados en dicho periodo, establecemos que la tasa
de crecimiento de pistas censadas de caracter privado (clubes de padel) corresponde a
un 9% de crecimiento anual. Pero dado que fue en los Ultimos dos afios se comenzo a
registrar una mayor subida de la tasa de crecimiento interanual, estimamos que la tasa
de crecimiento de clubes censados de caracter privado ronda el 15%.

Si extrapolamos estos datos con los porcentajes de pistas, censadas y no
censadas comentadas anteriormente, llegamos a la conclusién de que de los 988
clubes registrados en Espafia, poseen un numero de pistas medio de 4 pistas por club,
siendo éstas el nimero de pistas censadas de caracter privado. Lo que da lugar a un
numero de pistas de cardcter de club privado censado de 3.952 pistas, representando
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un porcentaje de las pistas totales del 30%. Con estos datos concluimos que el numero
de pistas censadas de cardcter publico es alrededor de 2.635 pistas, siendo este dato
el 20% de las pistas totales. Con todo ello, concluimos que el numero de pistas
existentes en el territorio nacional espafiol no censadas (urbanizaciones, gimnasios,
particulares) es de 6.587, representando este nimero el 50% de las mismas.

En conclusion, tras este estudio exhaustivo, determinamos que el niumero final
de pistas de padel existentes en Espafia a fecha de 2013 corresponde a 13.173 pistas
construidas.

e Numero de Pistas Proximos Afos:

La perspectiva para el afio préoximo es que el niumero de clubes aumente
alrededor del 15%, siendo pistas censadas de caracter privado, llegando a la cifra total
de 1.136 clubes. Con esto, el nimero de pistas censadas de cardcter privado alcanzaria
la cifra de 4.545 pistas repartidas por todo el territorio espafiol. Representando esta
cifra el 30% de las pistas totales. Por otro lado, el nimero de pistas censadas de
caracter publico alcanzaria la cifra de 3.030. Representando un 20% del total de pistas
existentes. Esto haria un total de 7.575 pistas censadas tanto de caracter publico como
privado, siendo el numero de pistas no censadas el mismo que el anterior, dado que
este representa el 50% de las pistas totales construidas en Espana.

Por tanto, se obtiene una previsién de pistas totales para el afio préximo de
14.673 pistas. Si a este numero le restamos aquellas ya existentes actualmente, hace
gue la prevision de pistas para el aifio que viene ronde las 1.500 pistas de nueva
construccion. Tomando una prevision pesimista para nuestras estimaciones del resto
de anos, dada la compleja situacidon que atraviesa Espafia, se presupone una bajada
hasta las 1.000 pistasde nueva construccion por afio hasta 2017.

C.2. ANDALUCIA

El siguiente paso sera analizar el mercado de Andalucia mas concretamente
debido a que se trata de la zona donde queremos empezar nuestra actividad.

e Numero de Jugadores Actualidad

Una vez estimado que el numero de jugadores habituales en Espafia es de
alrededor de 2.071.935 con un mercado potencial de 5.850.000 personas, vamos a
extrapolar la tendencia para la zona que nos interesa en cuestidon, Andalucia. Sabiendo
gue en Andalucia se encuentran situados 252 clubes, y que representan un 25,50% del
total, estimamos que dado la popularidad con la que goza el deporte en esta zona y el
tiempo que lleva el padel implantado en la misma, el nidmero de jugadores seria de
528.344, representando un 25,5% del total.

Dado que la poblacion andaluza se estima en 8.500.000 personas
aproximadamente, el total de poblacion andaluza practicante habitual seria el 6,2%.
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Estos datos se sustentan también con el porcentaje de poblacion andaluza con
respecto al total del pais, siendo aproximadamente del 20%.

El futuro del nimero de jugadores de pddel en Andalucia se calcularia,
extrapolando los datos que suponen que para 2015 el nimero de jugadores serd de
4.000.000 en todo el territorio nacional. Siendo el numero de jugadores en el territorio
andaluz de 1.020.000 aproximadamente.

e Numero de Pistas Actualidad:

El numero de clubes registrados en Andalucia es de 252, representando el
25,5% del total. Tomando que el numero medio de pistas por club es de 4, el numero
de pistas censadas en Andalucia seria de 1.008 pistas de clubes privados.

CCAA LICENCIAS  CLUBES % CLUBES SOBRE TOTAL
Andalucia 5.979 252 25,50%

Tabla 3.14: Numero de licencias y clubes en Andalucia
Fuente: Elaboracion propia

Las pistas de los clubes privados representan aproximadamente el 30% del
total. Si extrapolamos los datos anteriormente mencionados, suponemos que en
Andalucia hay unas 672 pistas de cardcter publico (posiblemente mas) y 1.680 pistas
no censadas (50%). Dando un total de pistas en territorio andaluz de 3.360 pistas, el
25,5% del total (13.173).

Por otro lado, de las 1.500 pistas de nueva construccion en territorio nacional
gue se esperan para el préximo afio, se estima que en Andalucia se construyan
aproximadamente unas 200. Bajando del 25,5% al 16,5% dado la situacion de crisis
actual y la fuerza que esta adquiriendo el padel en otras zonas.

C.3. INTERNACIONALIZACION

Por ultimo, hacemos un analisis acerca del impacto del padel y su evolucién en
diversos paises, de interés para SUTER Solutions S.L. debido a su futura expansion.

En principio, en la actualidad hay mds de 20 federaciones de pddel por paises
registradas que estan dirigidas por un organismo internacional, la Federacion
Internacional de Padel (FIP). Hay federaciones repartidas por 3 continentes (Europa,
América y Oceania), concentradas mayoritariamente en Europa y América del Sur.

Las 2 principales potencias de este deporte son Argentina y Espafia, pero hay
que tener en cuenta numerosos paises, en el este nuevo deporte crece a un ritmo
bastante elevado. Desde hace afios, se han estado dando pasos en varios frentes para
gue el padel sea un deporte en auge en toda Europa y este esfuerzo global empieza a
dar sus frutos, algo muy positivo para nuestro proyecto de expansion.

EOI — Sevilla, Junio de 2013 34



& [PROYECTO FIN DE MASTER] SUTER Solutions

INGLATERRA .- Reino Unido cuenta con una poblacidon de 60 millones de habitantes. Es
un pais de mucha tradicion tenistica, que cuenta con numerosos clubes. Factores como
la climatologia llevan a la proliferacion de clubes indoor, donde el padel por el tamafio
de sus infraestructuras, es un deporte mas rentable (Dado que caben mas pistas).
Marcas deportivas estdn apostando por el, conscientes del aumento vertiginoso de
este deporte. Actualmente 500.000 personas practican eventualmente este deporte,
esperandose un incremento del 100% en los 2 préximos afos.

uk padel
federation

Imagen 3.2: Logo Federacion Inglesa de Padel
Fuente: www.padelengland.org/

ALEMANIA .- pais con mas de 80 millones de personas y con enorme tradicidn tenistica,
(en Alemania hay cinco veces mas clubes de tenis que en Espafia y sabemos que entre
el tenis y el padel existe una gran sinergia), por lo que con gran potencial para
desarrollar el padel. Ademas, su climatologia tan peculiar, hace que sea una necesidad
practicar deportes en cubierto (Donde el vaho puede aparecer). Este deporte ha tenido
bastante aceptacion y ya alcanza niveles de 800.000 jugadores de pddel (aunque gran
parte suelen ser esporadicos, esperando que alcance el millén y medio en 2015.

x. deutscher

padelverband

OFFICIAL SUPPLIER

Imagen3.3: Logo Federacion Alemana de Pddel
Fuente: www.dpv-padel.de/

SUECIA.- pais en torno a 10 millones de habitantes, en el que el padel ha sido el
auténtico boom en materia deportiva durante los Ultimos afios. Tienen unas
condiciones climatoldgicas extremas. Ademas se estan invirtiendo importantes sumas
de dinero en la promocidén de este deporte, lo que da a entender la repercusién que
esta teniendo el padel. Alrededor de 15 clubes estan implantados en el pais y la cifra
aumenta por afno. Se espera que siga esta evolucidn de manera exponencial en los
alcanzando los 300.000 jugadores.
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Imagen 3.4: Logo Federacion Sueca de Pddel
Fuente: www.swisspadel.ch/

PORTUGAL.- nuestro pais vecino cuenta con una poblacién de mas de 10 millones de
personas. Se puede decir que el padel es el deporte de moda en Portugal actualmente.
Cuenta con 60 clubes repartidos por todo el pais y mds de mil licencias de jugadores
federados, y 50.000 jugadores eventuales. Es un pais de climatologia bastante similar
al nuestro debido a su cercania por lo que encaja perfectamente con el valor que
aportamos a nuestros clientes. Se espera que siga esta tendencia para alcanzar la cifra
de 100.000 jugadores para el afo que viene debido a esta evolucion.

\lgl
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ASSOIAAD PORTUGORSA DF PADEL

Imagen 3.5: Logo Federacion Portuguesa de Pddel
Fuente: http.//padelapp.wix.com/padel

ESTADOS UNIDOS.- actualmente cuenta con mas de 300 millones de habitantes. Pais
con mucha cultura deportiva y con una climatologia de lo mas diversa debido a la gran
extension del pais. En 1998 se cred la Federacion Americana de Padel (USPA). Se
estima que unas 500 mil personas practican este deporte, cifra que se disparé debido
a lainclusién de Estados Unidos en los Mundiales de 2008 en Canada. Sin duda se trata
de un pais con un gran mercado potencial, en el que se espera un incremento del
100% para 2015.

VIl
DI i

UNITED STATES PADEL ASSOCIATION
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S

Imagen 3.6: Logo Federacion Americana de Padel
Fuente: www.usapadel.org/Home.html

BRASIL .- pais con mas de 200 millones de habitantes, con mucha tradicién y cultura
hacia el deporte, acentuado actualmente con la celebracién del Mundial de Futbol y de
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las Olimpiadas en los afios proximos. Es un pais con un clima bastante hiumedo y
mucho calor, lo cual son condicionantes a tener en cuenta para el juego al aire libre.
Uno de los paises junto a Espaiia y Argentina donde mas aceptacion tiene y donde mas
se practica. Actualmente se estima que en torno al millon de personas practican este
deporte y con previsiones muy optimistas de cara al futuro, en el que se espera un
crecimiento del 50% para el afio 2015.

CONFEDERACAO BRASILEIRA DE

PADEL

COBRAPA

Imagen 3.7: Logo Federacion Brasilefia de Padel
Fuente: www.cbpadel.com.br/

URUGUAY .- pais que cuenta con una poblacion cercana a los 4 millones de personas.
Debido a su proximidad con Argentina (cuna del padel) tiene bastante aceptacién y
cuenta con numerosos clubes de padel para su practica. Es un pais de caracteristicas
climatoldgicas similares a Argentina, en el que el calor y el frio son una constante
dependiendo de la época del afio. En la actualidad, se estima que en torno a 200.000
personas practican este deporte en dicho pais, niumero elevado teniendo en cuenta
su volumen poblacional. Si sigue la tendencia de paises vecinos, sufrird un incremento
del 50% para 2016.

ASOCIACION DE PADEL DEL URUGUAY

ENTIOAD REGENTE DEL PADEL URUGUAYO

Imagen 3.8: Logo Federacion Uruguaya de Pddel
Fuente: www.padel.com.uy/

ITALIA.- cuenta con una poblacién de mas de 60 millones de habitantes. Debido a la
cercania y la similitud cultural con Espafa (primera potencia mundial junto a
Argentina, en cuanto a la practica de este deporte), hace que este deporte haya tenido
mucha aceptacidn en los Ultimos afios, ademdas de contar con unos 80 clubes
repartidos por toda la geografia del pais. Se estima que actualmente, unas 300.000
personas practican este deporte y con previsiones de crecimiento del 30% para 2015.

Imagen 3.9: Logo Federacion Italiana de Pddel
Fuente: www.federtennis.it/paddle/
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ARGENTINA.- cuenta con una poblacion de 40 millones de personas. Sin duda se trata
de la gran potencia mundial de este deporte, ya que es en este pais donde
originariamente se cred. Climatoldgicamente es un pais muy diverso, ya que es muy
frio o muy caluroso y himedo dependiendo de la época del afio. Actualmente, hay en
torno a 5 millones de practicantes, en torno a 1.500 clubes de pddel repartidos por
todo el pais y mas de mil licencias federadas de jugadores. Se estima que para el ano
2015 se incremente en un 10%, hasta alcanzar la cifra de 5,5 millones de jugadores.

3

\sociacién Padel Argentin

Imagen 3.10: Logo Federacion Argentina de Pddel
Fuente: http://www.fapargentina.com.ar/home.html

Por dltimo, tener en cuenta numerosas potencias mundiales o paises
emergentes, que estdn empezando a despertar su interés por el Padel y que habrd que
estar atentos a su evolucion, ya que son mercados con una gran oportunidad para el
negocio. Tras analizar el sector, hay un claro ejemplo que pasamos a comentar:

DUBAI.- pais con mas de 1,5 millones de habitantes pero con un gran poder
adquisitivo. El padel ha llegado a este pais con la construccidn de 5 pistas. Dado el gran
volumen de construccidn y el alto nivel adquisitivo, unido a la referencia de estos
emergentes hacia lo occidental, hacen prever una evolucién favorable. Cabe destacar
también la climatologia peculiar de este pais, como es la humedad y el intenso calor.

Imagen 3.11: Pistas de pddel en Dubai
Fuente: http://www.padelgood.com/

Con todo lo comentado con respecto al mercado, somos conscientes que
estamos ante un mercado emergente. Segun un estudio de International padel, no
obstante, se estima que para 2.015 jugaran al padel aproximadamente 27.000.000
millones de usuarios en todo el mundo. Estimando un parque de pistas de 160.000.
Con estos datos y con la certeza de que se encuentra sin desarrollar este deporte,
vemos una gran oportunidad de negocio centrarnos en este nicho de mercado
existente en la actualidad.
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A. Sistema Politico Espaiiol y su Division de Poderes

En este punto vamos analizar el sistema politico espaiiol y como toma las
decisiones que afectan al conjunto del territorio nacional.

La politica de Espafa es el conjunto de condiciones administrativas que las
leyes de Espana dictan para el funcionamiento que los érganos legislativos consideran
apta para la nacion. El sistema de gobierno es fia monarquia parlamentaria, pues su
poder legislativo (representado en la figura de las Cortes Generales) ejerce la mayor
parte de la responsabilidad legislativa y del gobierno. Ademas, es un sistema
parlamentario porque tras las elecciones legislativas el monarca debe hacer la
propuesta de Presidente del Gobierno al Congreso de los Diputados y si éste lo
aprueba, el elegido permanece en el cargo mientras conserve la confianza de los
diputados, de lo contrario debera renunciar.

La estructura de poder se divide en los siguientes érganos:

- Poder ejecutivo.
- Poder judicial.

- Poder legislativo.
- El Senado.

- Diputados.

B. Normativa Aplicable en Fase de Construccion

Resaltar el hecho de las siguientes normativas que se deberan cumplimentar en
base al tipo de negocio de SUTER Solutions y su actividad:

- Ley 9/2002 de ordenacidn urbanistica y proteccién del medio rural, modificada
por la ley 15/2004.
- Cddigo Técnico de edificacion.
o DB-SI.- Seguridad en caso de incendios.
o DB-SUA.- Seguridad de Utilizacién y accesibilidad.
o DB-HE.- Ahorro de Energia.
o DB-HS.- Salubridad.
o DB-SE.- Seguridad Estructural.
- Reglamento Electrotécnico de baja tension.
- Produccién y gestion de residuos de construcciéon y demolicion. (RCD’S)
- Aspectos marcados por la federacion espafiola de Padel para la homologacion
de las pistas para competiciones deportivas.
- Reglamento construccion del juego del padel.
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A la hora de analizar el impacto medioambiental en las acciones llevadas a cabo
por SUTER Solutions S.L., vamos a tener en cuenta una serie de hechos a intentar
evitar o poner remedio. A continuacién citamos los posibles impactos de nuestra
actividad en el ecosistema:

A. Gestion de RCD’s

Debido a los impactos originados por la generacidn incontrolada de residuos,
nuestro entorno ecoldgico sufre la contaminacion de suelos y acuiferos en vertederos
incontrolados, asi como el deterioro paisajistico que nos rodea. Mencién aparte
merece la eliminacién sin aprovechamiento de recursos valorizables.

Como contrapartida a todas estas acciones negativas, la empresa SUTER
Solutions S.L. con su compromiso con el medio ambiente y la ecologia se compromete
con el establecimiento de los requisitos minimos de produccién y gestidon de los
residuos de construccion y demolicién, con objeto de promover su prevencion,
reutilizacién, reciclado, valorizacidon y el adecuado tratamiento de los destinados a
eliminacion.

B. Pegatinas con Siluetas de Aves Rapaces

Debido a un problema existente en algunas zonas de aves muertas debido al
choque con los cristales de las pistas de padel (sobre todo en las zonas cercanas a los
parques naturales como por ejemplo, el de Grazalema o los Alcornocales de la Sierra
de Cadiz), se tratard de poner remedio mediante la colocacién de pegatinas en la parte
mas alta de los cristales de las pistas de padel, con siluetas de aves rapaces que
reduciran el impacto negativo en estos animales consiguiendo evitar los choques.

C. Politica de Ahorro de Papel

En SUTER Solutions S.L. estamos comprometidos con el medio ambiente, por
ello tenemos una politica de no utilizacién de papel a la hora de redactar nuestras
instrucciones de uso. Asi que, nuestra politica serd mandar las instrucciones a través
de un cdédigo que ird dentro de la caja de embalaje con una pequena hoja de
instrucciones, a través del cual si se introduce en nuestra website podrd observar todo
el proceso de montaje asi como consejos para su mantenimiento en condiciones
Optimas.

D. Politica de Reutilizacion de Cableado

Otra de nuestras politicas de reciclaje sera la reutilizacién del cableado
instalado en nuestro sistema de calentamiento eléctrico antivaho. Si nos envian los
cables usados, realizaremos un descuento en el siguiente pedido de sistema de
calentamiento, ademds de mandarles un obsequio a convenir por su contribucion al
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medio ambiente. Es un paso mas para que el cliente sepa que esta tratando con una
empresa socialmente responsable y comprometida con el medio ambiente.

E. Carton Reciclado

En nuestra politica de embalaje vamos a utilizar cartdn reciclado para la misma.
La empresa Cartonajes Font ofrece la posibilidad de suministrar este tipo de cajas y
nosotros no vamos a deja pasar la oportunidad para cuidar el medio ambiente. Segun
los ultimos estudios la tala de arboles por consecuencia de la obtencién de papel se
estima en 1,2% del PIB mundial.

En este punto vamos a desarrollar la situacion del entorno externo mas cercano
a la nueva compania SUTER Solutions S.L., entorno basado en las cinco fuerzas de
Porter, siendo este el que afecte a la actividad de la empresa de una manera mas
relevante.

En primer lugar, cabe seiialar el poder de negociacion de este grupo frente a
nuestra empresa el cual se presenta relativamente alto dependiendo de los
proveedores pero dado que nuestra empresa es de nueva creacién, nuestro poder de
negociacion se reduce de manera generalizada frente a todos nuestros. A
continuacién, en orden a mostraros nuestros futuros proveedores en funcion del
material que nos provean, los clasificamos a continuacién segln nuestras materias
primas necesarias para la produccién y venta:

A. AKO

Empresa catalana con filiales internacionales en varios paises, de referencia en
el dmbito de la Regulacion y Control de Temperatura para los mercados Industrial,
Construccion y Refrigeracion con mas de 30 afios de crecimiento empresarial y con una
plantilla de mas de 140 personas. La calidad de sus productos estan asegurados a
través del cumplimiento de sistemas de calidad ISO9001 y el Sistema Gestion
ambiental 1SO14001. Empresa moderna que invierte un 10% de la cifra de ventas al
I+D+i serd la encargada de suministrarnos los cables para la instalacién del VAHOKIT.

B. PCE IBERICA

Compainiia participe del Grupo de empresas multinacional PCE Inst. De larga
trayectoria comercial en el sector con empresa en ltalia, Chile y Alemania y
representados por distribuidores en multitud de paises diversos. Esta compafiia sera
nuestra proveedora de los reguladores digitales de temperaturas necesarios para el
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sistema de calentamiento eléctrico antivaho.

C. SHANGHAI NEWERA VISCID PRODUCTS CO., LTD

Empresa china, establecida en Pudong New Area (Shanghai) , profesional de la
fabricacidn de diferentes tipo de material de embalaje, con experiencia de casi 15 afios
en el sector y posicionada como una de las mas grandes empresas del sector, con
grandes cuotas de mercado tanto en Norteamérica y Sudamérica, Europa del Este,
sudeste asiatico y Africa entre otros. Comprometida con el servicio, la innovacién vy la
calidad, nos suministrara las cintas de adhesivos para el sistema de calentamiento
eléctrico antivaho.

D. ELECTRONICA GONZALEZ

Electrénica Gonzalez es una empresa sélida que consta de 14 sucursales entre
Espafia y Sudamérica, dedicada a productos electréonicos, con mas de 10 afios de
experiencia en el sector y una experiencia consolidad en el sector de la electrénica. Ella
serd la encargada de suministrarnos los empalmes para la conexién de diferentes
cables.

E. NEO TECH SRL

Empresa italiana ubicada en Monza, dedicada a la venta de maquinaria
evaporativa y productos relacionados. Una empresa con mas de 16 afios de
experiencia y mas de 50 empleados que asegura unos estandares de calidad acordes
con una empresa dedicada a la excelencia como SUTER Solutions S.L, con clientes
como el Grupo Fiat Auto, RAI Studi, ATM-Metropolitane, Dalmine, etc.. A través de
NEO TECH, se nos suministraran las bombas de agua de alta presidn para los sistemas
de nebulizacién.

F. CLIMAONLINE

Empresa espafiola con sede en Toledo que cuenta con almacenes en 6 ciudades
espafiolas entre ellas Sevilla. Una de las lideres en el sector de materiales de
microclima y calefaccidén, con mas de 8 afios de experiencia, y con la posibilidad de
realizar pedidos online. Una empresa moderna que encaja con el perfil de socios que
buscamos para el desarrollo de nuestro negocio y que se encargard de abastecernos
los siguientes materiales necesarios para el montaje de los sistemas de nebulizacién:
boquillas, tapones, tubos de nylon, conexiones, boquillas Slip-Lok, T, codos vy tijeras.

G. CARTONAJES FONT

Se trata de una empresa afincada en Barcelona con mdas de 40 afios de
experiencia en el sector del embalaje en cajas de cartén. Cuenta con un departamento
de 1+D encargado del diseio de los embalajes para que sean personalizados. Se trata
de una empresa con tecnologia moderna que actua a través del modelo del Lean
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manufacturing. A través de su canal de venta online nos suministraran el embalaje de
nuestros productos con nuestro logo personalizado. Entre 48/ 72 serd el tiempo
acordado para el envio de los lotes que solicitemos.

A continuacion vamos a analizar a nuestros principales competidores
Unicamente para uno de nuestros productos, para el sistema de nebulizacién, dado
que para el sistema de calentamiento eléctrico antivaho consideramos no existe
competencia directa en la actualidad al tratarse de un producto totalmente innovador
en el mercado.

A. BRUMIZONE

Se trata de una empresa madrilefa dedicada a la fabricacién de todo tipo de
microclimas. Sus campos de aplicacién son reduccidon de temperatura, humidificacidn
industrial, abastecimiento de polvo y olores, tratamiento del estrés térmico en
animales y plantas. Se trata de una empresa muy enfocada a los microclimas para
terrazas y tiene poca presencia en el mundo del padel.

B. HUMIAMBIENTE

Se trata de una empresa madrilena que se fundd en 2002, se dedica a varias
tipos de actividades relacionadas con la nebulizacién y la climatizacién, como los
sistemas para los chiringuitos de playa y otras aplicaciones. También cuanta con otros
muchos productos como ventiladores y estufas eléctricas. Su presencia en el deporte
aun es poco destacada pero ha realizado algunos proyectos al respecto por lo que se
presenta como otro competidor.

C. DRIP&FRESH

Es una compaiiia espafiola ubicada en Madrid, dedicada desde hace mds de 40
aios al desarrollo de sistemas hidrdulicos. Desde sus inicios, alld por el afo 1971, se
ha dedicado al disefio de instalaciones hidraulicas. Se trata de la empresa con mas
experiencia en el sector. Actualmente fabrican e importan una gran variedad de
articulos con los que cubrir casi todas las necesidades de los instaladores. Ha realizado
la instalacion en algunas pistas de pdadel, pero son una compaiiia centrada
principalmente en la agricultura.

D. RAMARPUL

Esta empresa estd especializada en instalaciones de sistemas de nebulizacién
de baja y alta presién, unidades de refrigeracién evaporativa y sistemas de calor por
infrarrojos. Es una empresa madrilefa de reducidas dimensiones que opera sobre todo
en el sector de la hosteleria. Se dedica a colocar sistemas en las salas de celebraciones
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de manera temporal. Tiene poca relacién con el mundo del padel.

E. TERMIGO MICROCLIMAS

Térmigo Microclima es una empresa especializada en ofrecer las mejores
soluciones de bioclimatizacién, climatizacion natural y calor radiante. Estd muy
orientada a la instalacidon de microclimas para los comercios. Ha realizado multitud de
instalaciones en vias urbanas y tiene presencia internacional. Se dedica al mundo del
deporte de manera esporadica, sobre todo para acometer proyectos para los grandes
acontecimientos deportivos.

Uno de los riesgos para nuestra empresa serdn los productos potenciales de ser
sustitutivos de nuestros productos. Para nuestro sistema de nebulizacién sélo existen
productos similares pero para el sistema de calentamiento eléctrico antivaho podrian
ser varios los sustitutivos a tener en cuenta.

Tras numerosos estudios y dada la innovacion de la aplicacion de nuestro
sistema en el ambito del Padel y del deporte no existen muchos productos sustitutos
potenciales adaptados a este entorno. Si bien una posibilidad se encuentra en la
existencia de unas cintas conductoras de cobre en las que se utiliza la hoja de cobre
conductora como material, la cual se encuentra recubierta con el pegamento
conductor de acrilico por una de sus caras. Este tipo de productos, tratados
adecuadamente pueden llegar a ser sustitutos del nuestro aunque poseen algunas
deficiencias siendo la mas importante el hecho de que tal adhesivo es un material
opaco, de color marrdn, que por tanto, impediria la visibilidad de las pistas tanto desde
el exterior como desde el interior, aspecto importante como debilidad potencial.

Imagen 3.12: Producto sustitutivo
Fuente: www.alibaba.com

Para estudiar nuestros clientes vamos a hacer una clasificacion de los mismos
en funcién del lugar que ocupan en la cadena de ventas, ya sea como clientes finales o
como intermediarios entre la produccién de nuestros productos en fabrica y el
suministro a tales clientes objetivo.
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A. Clientes Finales

Consideramos dentro de este apartado a todos los potenciales clientes que
jueguen al padel o dirijan centros deportivos con pistas de padel.

- Clubes deportivos: aqui se engloba a los usuarios de clase social media vy alta.
Se trata de un colectivo con gran nimero de pistas de padel por lo que para nosotros
serian nuestro grupo de cliente mds importante, ya que ademas tienen capacidad para
pagar un sobrecoste por nuestros productos, al ser especializados. Nos centraremos en
la captacion tanto de sus socios como de los duefios/gerentes de los mismos.

- Polideportivos municipales: se trata del segundo colectivo con mas peso
después de los clubs deportivos. Son los que mayor niumero de pistas de padel tienen.
En este caso, la clase social de los usuarios seria baja-media. Teniendo en cuenta que
este cliente es bdsicamente el estado, y dada la actual situacion de crisis,
necesitariamos mas tiempo y recursos en conseguir captarlos como clientes.

- Complejos residenciales: aunque en cada vez mas urbanizaciones se
construyen pistas de padel, en este caso, nos centrariamos solamente en complejos
residenciales de clase alta y clase media, capaces de afrontar este gasto en comunidad.

- Gimnasios: dado el gran nimero de gimnasios que existen hoy dia en las
ciudades, seria una ventaja competitiva para ellos el disponer de alguno de nuestros
productos. Centrandonos Unicamente en grandes zonas deportivas, como cadenas de
gimnasios conocidas. Respecto a ellos, partimos de que tendran liquidez suficiente ya
gue se trata de inversiones privadas.

B. Distribuidores

Estarian en la cadena de ventas por delante de los clientes finales, y dado que
nuestro objetivo es la venta a través del distribuidor desde Septiembre del primer afio,
seria nuestro “cliente principal” y el encargado de hacer llegar nuestros productos a
donde los comerciales no pueden. La expansion internacional seria el objetivo de
fondo en este acuerdo a partir del afio 4. El distribuidor seria Decathlon donde
entrariamos a través de Oxylane que es la encargada de suministrarle los paneles.

En este caso, aunque nuestro negocio solamente estard orientado al padel,
debemos tener en cuenta que una vez este el producto en el mercado es susceptible
de ser copiado. Empresas que hoy dia solo se dedican a suministrar materiales podrian
intentar integrarse hacia delante. Aqui es donde juega un papel fundamental la
proteccion de nuestros productos, la ventaja de llegar el primero y la imagen de marca
como plataformas para evitar reposicionamientos hacia nuestro nicho de otras
empresas. Lo rapido que nos posicionemos sera la clave para asegurarnos el mercado.
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4. ANALISIS DAFO

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

1)

Crisis. El aumento del paro y, como consecuencia, el mayor tiempo libre de este
grupo de poblacién puede ayudar al incremento de horas dedicadas al deporte,
dada la tendencia de la sociedad a la mayor concienciacién por el cuidado de la
salud y el cuerpo (actualmente, 27% de parados y 9 millones de jubilados).

Aumento o mantenimiento de la construccion de pistas de padel, a pesar de la
crisis en el sector de la construccion en el territorio espafiol (crecimiento del 9%
interanual). Actualmente, hay 13.000 pistas y se espera que haya unas 15.000 a
finales de 2013. Ademas, el predominio en la construccidn del cristal sobre el
cemento nos favorece (8 de cada 10).

Aumento del numero de jugadores esperando alcanzar los 4 millones a finales
de 2015 (actualmente, 2 millones en Espafia y 27 millones en todo el mundo).

Productos basados en la climatologia por lo que la diferencia de estaciones
segun los hemisferios nos puede permitir, en un futuro, mantener una
produccién continuada al extendernos en otros paises (Argentina y Espafia que
funcionan estacionalmente a la inversa).

El padel como deporte Olimpico, que propiciard un aumento exponencial del
numero de jugadores a nivel mundial y aumento de la repercusién del mismo
en caso que se reconociera. La fecha clave: préxima reunién del Comité
Olimpico Internacional para los Juegos de 2020. Actualmente, la expansion del
padel es un hecho y se cuenta con mas de 30 federaciones de padel en
diferentes paises.

Envejecimiento de la poblacion. Al ser un deporte con potencial para ser
practicado por personas de mayor edad supone una ventaja El envejecimiento
de la poblacidn espanola y europea es un hecho (17% de la poblacién espanola
seguln datos del INE y en aumento de habitantes entre 65 y 80 afos de edad).

Falta de competidores en el nicho del padel. No hay competidores para
nuestro “Sistema de Calentamiento Eléctrico Antivaho” y para el “Sistema de
Nebulizacion” encontramos pocas empresas que apliquen sus tecnologias al
mundo del padel, al igual que ninguna utiliza nuestro formato de venta.

Aumento de la concienciacion ecoldgica, siendo nosotros una empresa que
quiere ser referente en este dmbito podemos atraer clientes potenciales.

Crisis. Riesgo de recesion de la inversidon en este deporte, y por consiguiente,
error en nuestras previsiones cumpliéndose los escenarios mas pesimistas.
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2)

3)

4)

1)

2)

3)

4)

5)

6)

1)

2)

3)

4)

5)

Aparicion de nuevos competidores que se dediquen al mismo nicho al que nos
vamos a orientar, debido a los beneficios que podamos generar.

Desarrollo de una nueva tecnologia menos costosa después de haber realizado
las inversiones en Activos Fijos. El riesgo tecnoldgico siempre estara presente.

El padel como moda pasajera, estancandose su crecimiento previsto.

Equipo multidisciplinar, bien definido en puestos y responsabilidades en la
empresa conforme a su formaciéon académica. Ademas, conocedores tanto del
sector de la construccion como del reglamento y del sector del padel.

Implantacion de un sistema de gestion y control exhaustivo para evitar errores,
tanto en pérdidas, como en sobrecostes en la produccidn basado en el modelo
de lean manufacturing.

Innovadores en el sector con tecnologia disruptiva y novedosa que nos hace
ganar tiempo en el mercado antes de que nos puedan copiar e intentando
evitarlo con la creacién de patentes. Entramos como primeros en el mercado
con la consecuente capacidad de reaccidn frente a los competidores.

Especializacion en el nicho del pddel, lo cual nos hace posicionarnos en la
mente de los consumidores como una empresa experta en lo que hace.

El “Sistema de Calentamiento Eléctrico Antivaho” tiene una vida util de un aiho
con la necesidad de volver a comprar el producto anualmente por parte de los
clientes consiguiendo su fidelizacion.

La facilidad de instalacion de nuestros productos asi como su envio en cajas
nos da una ventaja competitiva tanto en forma como de ahorro en costes con
respecto a todo lo existente en el mercado.

Bajo poder de negociacion frente a proveedores, debido a ser una empresa
Start-up y algunos de ellos empresas de gran tamafio en sus areas de negocio.

Falta de experiencia tanto en el sector como en la creacidon de empresas de los
socios fundadores.

Incertidumbre en la acogida de nuestros productos que al ser novedosos en
este sector pueden fallar en su acogida.

Inversion inicial muy importante con riesgo de no alcanzar la financiacion
necesaria. Aproximadamente 132.000 € de inversion inicial.

Sobredimension de la empresa en caso de no alcanzar el nimero de pedidos
minimo necesario o falta de capacidad en caso de superarse las expectativas.
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4.5. DAFO
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Figura 4.1: DAFO SUTER Solutions S.L.
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Fuente: Elaboracion propia

48

EOI — Sevilla, Junio de 2013



e [PROYECTO FIN DE MASTER] SUTER Solutions

EOI — Sevilla, Junio de 2013 49



& [PROYECTO FIN DE MASTER] SUTER Solutions

5. CADENA DE VALOR

Para entender la verdadera funcionalidad de un producto como el “Sistema de
Calentamiento Eléctrico Antivaho” para pistas de padel, debemos ponernos en el
lugar de los gerentes de los clubs de padel, gimnasios, centros deportivos, etc; y
preguntarnos {qué nos aporta este producto en realidad?

En primer lugar, este producto aporta una serie de ventajas a la hora del
juego, las cuales se expusieron al principio de este Proyecto y que estan relacionadas
con la actual dificultad o imposibilidad del correcto desarrollo del juego a causa de la
humedad y las bajas temperaturas.

Se estima que la época del afio donde mdas afecta esta problematica seria
durante los meses de septiembre a mayo en las franjas horarias de 7.00-11.00A.M. y
de 19.00-23.00P.M. Sin embargo, durante estos meses los porcentajes de humedad no
son uniformes, por ello, se muestra a continuacidon una tabla donde se resume una
estimacion de la media de dias y de horas al afio en los que la humedad alcanza valores
tales que hacen que el vaho supone un problema para jugar al padel.

Meses Horas Hum/Dia Dias Hum/Mes Horas Hum/Mes
Enero 8 31 248
Febrero 8 28 224
Marzo 5 25 125
Abril 4 15 60
Mayo 2 10 20
Junio 2 5 10
Julio 2 5 10
Agosto 2 5 10
Septiembre 4 15 60
Octubre 6 25 150
Noviembre 8 30 240
Diciembre 8 31 248

TOTAL 225 1.405

Tabla 5.1: Datos histdricos de media de dias y horas de humedad elevada al afio
Fuente: www.inm.es

De las 1.405 horas/afio con humedad elevada, consideramos que no todas
afectan al juego ya que, algunas de ellas seran horas impracticables y otras, a pesar de
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las demostradas malas condiciones climatoldgicas, seran horas en las que estimamos
que los clubs podrian alquilar sus pistas. Por ello, se ha fijado una tasa de penalizacion
del 70% (983,5 horas perdidas al afio) para nuestros calculos, siendo entonces 421,5
horas/aiio las que un club de pddel puede alquilar sus pistas en estas fechas con el
VAHOKIT vy, por tanto, son horas ganadas en cuanto a la obtencidn de beneficios.

Con los datos anteriores, podemos hacer una estimacion de la rentabilidad que
los clubs de padel obtendrian al comprar nuestro producto ya que, eso significa que no
tendrian horas de alquiler perdidas, es decir, también aportamos a nuestros clientes
un beneficio economico.

VAHOKIT Nuevo VAHOKIT Reposicion

Horas de juego pérdidas / afio 1.405 horas

Tasa de penalizacion (%) 70%

Horas de juego ganadas / afio 421,5 horas

Consumo eléctrico / hora 2,20 €

Alquiler pista / hora 10 €

Margen / hora 7,80 €
INCREMENTO B2 BRUTO / ANO 3.287,7 €

Precio con IVA 792,07 € 402,49 €

Vida util 1 afo 1 ano
INCREMENTO B2 NETO / ANO 2.495,63 € 2.885,21 €

Tabla 5.2: Beneficios obtenidos por el uso del VAHOKIT
Fuente: Elaboracion propia

> VALOR ANADIDO:

El “Sistema de Calentamiento Eléctrico Antivaho”, comercializado por SUTER
Solutions con el nombre de VAHOKIT tiene un claro valor afiadido y es que
actualmente no existe un producto con tales caracteristicas en el mercado. E| simple
hecho de que vayamos a ser los primeros en comercializar este producto y que,
ademas, estemos en proceso de solicitud de patente del mismo, es un valor para
nuestra empresa de cara a nuestros clientes. También, podriamos anadir, la venta de
nuestro producto en kits de fdcil instalacion por el consumidor final asegurando, en
todo momento, la seguridad del circuito y de los jugadores gracias a la calidad de los
materiales eléctricos utilizados y a la instalacion de reguladores digitales de
temperatura que, ademas, permitiran a nuestros clientes controlar su consumo de
electricidad encendiendo y apagando el sistema, manual o automaticamente, cuando
no sea realmente necesaria su puesta en marcha.

Siguiendo el mismo esquema anterior, para entender la verdadera
funcionalidad de un producto como el “Sistema de Nebulizacion” para pistas de padel,

EOI — Sevilla, Junio de 2013 51



& [PROYECTO FIN DE MASTER] SUTER Solutions

debemos ponernos en el lugar de los gerentes de los clubs de pdadel, gimnasios,
centros deportivos, etc; y preguntarnos ¢qué nos aporta este producto en realidad?

Este producto aporta una serie de ventajas a la hora del juego, ya que
consigue reducir la sensacion de calor de los jugadores al reducir la temperatura en la
pista con un sistema constante de refrigeracion por aspersores de agua.

Ademas, segun datos histdricos de temperaturas maximas en Espafia, se estima
que durante los meses de mayo a septiembre en la franja horaria de 12.00A.M. a
18.00P.M., es cuando mas afecta esta problemadtica. Por ello, se muestra a
continuacion una tabla donde se resume una estimacién de la media de dias y de horas
al afio en los que el calor supone un problema para jugar al padel.

Meses Horas TExt/Dia Dias TExt/Mes Horas TExt/Mes
Enero 0 0 0
Febrero 0 0 0
Marzo 0 0 0
Abril 2 7 14
Mayo 3 15 45
Junio 4 25 100
Julio 6 31 186
Agosto 6 31 186
Septiembre 4 20 80
Octubre 1 5 5
Noviembre 0 0 0
Diciembre 0 0 0
TOTAL 134 616

Tabla 5.3: Datos histdricos de media de dias y horas de temperaturas extremas al afio
Fuente: www.inm.es

De las 616 horas/afio con temperaturas mdximas, consideramos que no todas
afectan al juego ya que, algunas de ellas seran horas impracticables y otras, a pesar de
la elevada temperatura y la desagradable sensacién térmica, seran horas en las que
estimamos que los clubs pueden conseguir alquilar sus pistas. Por ello, se ha fijado una
tasa de penalizacion del 85% (523,6 horas perdidas al afio) para nuestros calculos,
siendo entonces 92,4 horas/ario las que un club de pddel puede alquilar sus pistas en
estas fechas con el CLIMAKIT y, por tanto, son horas ganadas en cuanto a la
obtenciéon de beneficios. En este caso, la tasa de penalizacion se amplia al 90% si el
sistema se instala en 2 pistas, y a un 92% si se instala en 4 pistas.

Con los datos anteriores, podemos hacer una estimacion de la rentabilidad que
los clubs de padel obtendrian al comprar nuestro producto ya que, eso significa que no
tendrian horas de alquiler perdidas, es decir, también aportamos a nuestros clientes
un beneficio economico.
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CLIMAKIT1 CLIMAKIT2

Horas de juego pérdidas / afo 616 horas 1.232 horas
Tasa de penalizacion (%) 85% 90%
Horas de juego ganadas / afio 92,4 horas 123,2 horas
Consumo eléctrico / hora 0,1447 € 0,1447 €
Consumo agua / hora 0,1965 € 0,3930 €
Alquiler pista / hora 10€ 10 €
Margen / hora 9,66 € 9,46 €

INCREMENTO B2 BRUTO / ANO 892,58 € 1.165,47 €
Precio con IVA 2.066,61€ 2.709,14 €
Vida atil 7 aios 7 aios
Plazo recuperacién 2,32 afnos 2,32 afos
Anos sin amortizar 4,68 anos 4,68 anos

INCREMENTO B2 NETO / ANO 4.177,27€ 5.454,40 €

Tabla 5.4: Beneficios obtenidos por el uso del CLIMAKIT

Fuente: Elaboracion propia

> VALOR ANADIDO:

SUTER Solutions

CLIMAKIT4
2.464 horas
92%
197,12 horas
0,1447 €
0,7859 €
10€
9,07 €
1.787,88 €
4.404,18 €
7 anos
2,32 ainos
4,68 ainos
8.367,28 €

A diferencia del producto anterior, el valor afiadido del CLIMAKIT se basara,
principalmente, en la presentacién de un producto ya existente en el mercado, pero
instalable de forma auténoma por el consumidor final y centrado en un tipo de

instalacion especifica. Es decir, aunque ya se comercializan kits de facil instalacién de
“Sistemas de Nebulizacion” como los de SUTER Solutions, muy pocos de ellos se
ofrecen exclusivamente orientados a las necesidades concretas de nuestro publico
objetivo, que sera su instalaciéon en zonas deportivas como pistas de pddel.

Tras un estudio exhaustivo que nos ha permitido conocer verdaderamente cual
seria el valor percibido por los consumidores de nuestros productos, la cadena de
valor de SUTER Solutions se ha disefiado de la siguiente forma:

A. Actividades Primarias:

- Operaciones: todas las tareas relacionadas con el proceso de produccion de
los productos, desde la gestion de los pedidos, hasta la preparacion y la
fabricacion de los productos.

- Logistica Interna y Externa: gestion de la recepcién y almacenamiento de

los inputs, y gestién de almacenamiento y expedicién de los productos
terminados, asi como conservacion, control de inventarios, manipulacién,

devoluciones, etc.

- Calidad e 1+D+i: desarrollo tecnoldgico, mejora de productos y procesos, e
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innovacion y creacion de nuevos productos. Gestion y control de calidad
tanto de las materias primas, como de los productos terminados. Gestién
de generadores de coste y de valor.

- Gestion de Cooperacion / Alianzas: pactos y contratos de cooperacion que
se firmaran con distintas empresas electricistas de todo el pais.

- Marketing: posicionamiento SEO y SEM, publicidad, descuentos, politicas
de precio, control y seguimiento de clientes, etc.

- Ventas y Servicio Postventa: comerciales, garantias, atencién al cliente,
bases de datos, fidelizacidn, etc.

B. Actividades Secundarias:

- Equipamiento: equipos y maquinaria.

- Gestion del Medio Ambiente: gestionar la actividad productiva y
empresarial para mejorar la responsabilidad con el medio ambiente, asi
como la comunicacién publica de estas medidas para mejorar el
posicionamiento de la marca.

- Gestion de Recursos Humanos: busqueda, contratacién, seleccion,
formacidn, politicas salariales y laborales, motivacidn, etc.

- Infraestructura: direccion y planificacién, contabilidad, tesoreria,
administraciéon y finanzas.

- Asesoria Juridico-Legal: gestion de asuntos de legalidad y fiscalidad como la
ayuda a un posible desarrollo de patentes de productos nuevos e

innovadores.
Equipamiento \
Gestion del Medio Ambiente \
Gestion de Recursos Humanos \
Infraestructura \
Asesoria Juridico - Legal \
Ventas y
Servicio
. . Postventa
Logistica Gestion
I+D+i
Operaciones Interna Cooperacion Marketing
Calidad
Externa Alianzas

Figura 5.1: Cadena de valor de SUTER Solutions
Fuente: Elaboracion propia
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6. PLAN DE MARKETING

Para hacer un estudio mds exhaustivo de la segmentacion se han tenido en
cuenta varios criterios principales. En primer lugar, la segmentacion estard basada en
criterios geogrdficos, dado nuestro enfoque de la actividad comercial a nivel nacional,
en los primeros afios con especial mencidon en Andalucia, y la futura expansion a
Europa y Sudamérica, en préximos afios. En segundo lugar, se basara en criterios
demogrdficos, segin numero de jugadores de padel actuales y potenciales con
indiferencia del sexo. Por ultimo, en el nimero de pistas que se estima que existen hoy
y en el futuro (ver 3. Andlisis).

A. Numero de Jugadores:

Zona Geografica Jugadores Actuales (2013) Jugadores Futuros (2015)
Espafia 2.071.935 (MP*: 5.850.000) 4.000.000 (MP*: 8.000.000)
Andalucia 528.344 (MP*: 1.491.750) 1.020.000 (MP*: 2.040.000)
Argentina 5.000.000 (MP*: 10.000.000) 5.500.000 (MP*: 10.000.000)

Tabla 6.1: Segmentacion de numero de jugadores
Fuente: MediaSports Marketing (Grupo Mediapro)

B. Numero de Clubes y Licencias:

Zona Geografica Numero de Clubes Numero de Licencias
Espafia 988 38.438
Andalucia 252 (25,5%) 5.979 (15,5%)
Argentina 1.498 118.366

Tabla 6.2: Segmentacion de numero de clubes y licencias
Fuente: Real Federacidn Espafiola de Pdadel

C. Numero de Pistas de Padel en la Actualidad:

Zona Geografic Clubes Publicas Privadas * Totales
Espafia 3.952 (30%) 2.635 (20%) 6.587 (50%) 13.173
Andalucia 1.008 (30%) 672 (20%) 1.680 (50%) 3.360
Argentina 7.000 (20%) 5.250 (15%) 22.750 (65%) 35.000

Tabla 6.3: Segmentacion de numero de pistas en la actualidad
Fuente: Elaboracion propia
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D. Numero de Pistas de Pdadel en Proxima Construccion:

Zona Geografica Préximas Construcciones
Espana 1.500
Andalucia 200
Argentina 500 (Mejoras de las existentes)

Tabla 6.4: Segmentacion de numero de pistas en proxima construccion
Fuente: Elaboracion propia

El objetivo estratégico de la segmentacion es tener claro el potencial del
mercado en el que estamos operando, y la cuantificacion del nimero de pistas tanto
existentes como de nueva creacion.

SUTER Solutions esta orientada a situarse como empresa de referencia en el
sector a la hora de solucionar la problemdtica del frio y del calor durante el desarrollo
del juego deportivo en pistas de padel y otros nichos similares. Es decir, nuestro
objetivo sera posicionarnos como una empresa de referencia, con productos
innovadores y disruptivos, primero a nivel nacional y posteriormente a nivel
internacional.

Las estrategias de posicionamiento seguidas para ello seran las siguientes:

A. Imagen Corporativa:

Se cuidard la imagen corporativa de la compaiiia, tanto a través de las acciones
de comunicacién, como por la via online y por los diferentes canales en los que
operamos:

- Acciones de comunicacion: participacidn en eventos tales como ferias y
campeonatos de pdadel; estética de todos nuestros soportes fisicos como
son las tarjetas personales o los folletos.

- Online: funcionamiento 6ptimo de web y gestidon de las redes sociales.

- Canales: nuestros comerciales deberdan seguir unas pautas de conducta
establecidas para lograr la excelencia en el trato con nuestros clientes, tales
como la puntualidad en las reuniones comerciales, la rapidez de respuesta
ante las preguntas planteadas (ofrecer soluciones rapidas es fundamental
en nuestro negocio), y la correcta entrega de pedidos, segun lo acordado,
en tiempo y forma.

B. Especializacion:

El hecho de ser la Unica empresa en Espafia focalizada en dar soluciones a los
. __________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________|]
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problemas de la climatologia extrema en las pistas de pdadel, nos permite
diferenciarnos de la mayoria de competidores ya existentes en el sector. Esto supone
otra razon para que el mercado nos posicione como una empresa Premium, con las
ventajas que eso conlleva. Nuestro efecto aprendizaje y “know-how” nos dardn la
confianza de los clientes.

C. Innovacion:

Ofrecer productos con tecnologia disruptiva nos posicionard como una
compaiia innovadora, enfocada a ofrecer soluciones a todos los problemas
climatoldgicos que surjan tanto en el padel como en nichos relacionados. Por otro
lado, destacar que el uso de nuestros productos para nuevos enfoques es una
posibilidad que barajamos en nuestro posicionamiento, dado que no somos una
compainiia estatica.

El objetivo estratégico de nuestra compaiia es posicionarnos como una
empresa de referencia lider en su sector, con capacidad de abastecimiento suficiente
para la demanda recibida y con una clara orientacion al cliente, siempre ofreciendo las
soluciones mds _innovadoras gracias a la diferenciacion y exclusividad de nuestros
productos.

Tras la segmentacién y el estudio del mercado potencial, en este apartado,
identificamos los dos productos ofrecidos por nuestra empresa, asi como sus
principales caracteristicas: atributos fisicos, estéticos, forma, peso, atencién y servicios
asociados a cada uno de ellos.

Ademas, para el desarrollo de la estrategia de producto serd necesario cuidar
con detalle la construccidon de diferentes aspectos comunes en algunos casos, tales
como el embalaje, el nombre de la marca y el logotipo. Empezamos pues estudiando
estos elementos primero, y posteriormente cada uno de los productos de una forma
mas detallada y especifica.

La empresa sera constituida con el nombre de “SUTER Solutions”, nombre que
nace con el propésito de reflejar el espiritu de la compafiia. Una compaiiia joven, en
busca de constante innovacidn, que da solucién a problemas reales suministrando
productos que favorezcan la creaciéon de ambientes apropiados para el deporte en
cada estacion del afio, permitiendo a las personas practicar sus deportes favoritos sin
depender de la climatologia ni de las estaciones. Una empresa que no distingue entre
razas o paises, que piensa en global, porque el deporte y el clima no entienden de
fronteras. Por ello, de toda esta esencia surge la denominacién de “SUTER Solutions”.
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Por un lado, “SUTER” deriva de la unién de letras provenientes de cuatro
términos ingleses: “Spring” (primavera), “SUmmer” (verano), “AuTumn” (otofo), y
“WIntER” (invierno). Esta referencia a las estaciones y, por consiguiente, a su
climatologia, es la base de la existencia de nuestra compaiia, ya que “SUTER
Solutions” se basa en la creacién de ambientes agradables y aptos para el juego,
mejorando las condiciones climatoldgicas seglin la estacion del afio. Ademas, se
presenta como una empresa comprometida con las personas y con la comunidad.
Queremos hacer bien las cosas para nuestra gente, nuestro ambiente y nuestra
sociedad y, sobre todo, para nuestros clientes. Tal responsabilidad ambiental y social
se refleja en estos ciclos naturales anuales y lo que ellos representan en la naturaleza y
en la vida de las personas.

Por otro lado, “Solutions” destaca el papel de la orientacion a resultados de la
empresa, intentando crecer y descubrir nuevas soluciones a través de la innovacion y
el desarrollo de nuevas oportunidades.

Al igual que en su nombre, SUTER
Solutions refleja en su logotipo los
mismos valores que en su denominacion
social, esto es, la referencia a las cuatro

T &
estaciones y lo que esto representa, + 4+ g P
como hemos desarrollado en el punto R
anterior. \

N

Ademas, se anade la figura de base del
logotipo, representacion de una gota de SUIER
agua. Esta gota simboliza el comienzo de SoluTions

nuestros productos, ambos centrados en
dar soluciones a problemas en los que el

. . Imagen 6.1: Logotipo SUTER Solutions S.L.
agua siempre es la protagonista.

Fuente: Elaboracion propia

Nuestros productos seran comercializados bajo la premisa de ser KITS
preparados para ser instalables por parte de nuestros clientes de forma facil y
autonoma. Por ello, el envase cumple una funcién primordial en nuestro producto, al
formar parte de la presentacién final y ser una parte mas de este.

Por tanto, para SUTER Solutions el envase tiene que satisfacer no solo la
necesidad de contener, proteger, comercializar y distribuir, sino también los alcances
de su disposicién posterior a su uso principal, la reutilizacion y reciclaje de los
materiales y sus impactos ecoldgicos.
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El disefio de nuestros envases se ha hecho con cajas de cartdn reciclado de
diversos tamanos segun su utilizacion para cada tipo de producto ofertado.
Comprometidos con el medio ambiente, seremos suministrados por proveedores que
nos faciliten tales cajas de cartdn reciclado, intentando minimizar nuestro impacto en
el medio ambiente y nuestra responsabilidad social como empresa.

En cada caja, se incluiran todos los materiales necesarios para la instalacién y
puesta en marcha de cada producto en concreto, y se distribuirdan embalados de tal
forma que no sufran dafio alguno ni durante el almacenaje ni el transporte de las cajas.
Ademads, cada una de nuestras cajas comercializables mostrara el logotipo impreso de
la compaiia, un nimero de referencia para la gestidon del inventario, informacién
acerca del peso, una factura de lectura digital para monitorizar los pedidos y un
codigo de compra para descargar las instrucciones de instalacién, verificacion y
mantenimiento del producto adquirido.

Imagen 6.2: Caja modelo productos SUTER Solutions
Fuente: Elaboracion propia

6.3.4. PRODUCTOS
6.3.4.1. SISTEMA DE CALENTAMIENTO ELECTRICO ANTIVAHO

El producto “Sistema de Calentamiento Eléctrico Antivaho” para pistas de
padel se comercializard por SUTER Solutions bajo el nombre VAHOKIT, el cual incluird
todos los componentes necesarios para la instalacion del sistema en una Unica pista de
padel.

A. Funcionamiento:

El producto VAHOKIT consiste, basicamente, en un circuito eléctrico cerrado
para eliminar y evitar la condensacién del vapor de agua en los cristales de las pistas
de padel. Las caracteristicas calefactantes de los conductores utilizados, conectados a
la corriente eléctrica, transmiten calor constante por todo el circuito, elevando la
temperatura de los cristales hasta paliar la problematica del vaho.
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El proceso de funcionamiento del sistema comienza con el suministro de
electricidad desde la fuente de alimentacién o red eléctrica. Por ello, la instalacion
general del polideportivo o club donde se vaya a instalar nuestro producto debera
estar preparada para soportar los requerimientos técnicos especificos necesarios.

La corriente llega a nuestro circuito a través de los conductores de la instalacion
base una vez atravesados, en este orden, el interruptor general, el interruptor
diferencial, los dos magnetotérmicos y los dos reguladores de temperatura. Es decir, el
circuito ird conectado a la instalacién existente (230V), por ello, el interruptor general
debera ser, como minimo, de una intensidad aproximada de 63A. A continuacién, la
corriente pasa a través del interruptor diferencial, cuyo fin es la protecciéon de
personas frente a posibles derivaciones por falta de aislamiento de los conductores; y
segln las estimaciones calculadas, deberd estar dimensionado para soportar una
intensidad de, aproximadamente, 60A (63A). A partir de ahi, el circuito se dividird en
dos ramales de conexién a la pista, cada uno de ellos con un magnetotérmico que
protegera al circuito contra posibles sobrecargas y cortocircuitos; y que, segun los
calculos realizados, deberan estar dimensionados para una corriente de 30A (32A). Del
mismo modo, siguiendo por cada uno de estos ramales, se instalaran dos reguladores
de temperatura, uno por cada rama del circuito, y que deberan soportar una
intensidad de aproximadamente 30A (30A) cada uno. Llegados a este punto, la
corriente eléctrica entra en el circuito antivaho de la pista de padel por dos
conductores diferentes, y cada uno de ellos alimentard a una de las zonas en que se
divide la pista, izquierda — derecha. En ambas zonas o partes, el circuito funcionardy se
comportard del mismo modo, ya que ambos estdn disefiados y calculados
simétricamente.

El circuito comienza en dos de los panos de (2x2)m, donde un conductor
calefactado vertical de 1,40m de longitud conecta con los cables con adhesivos que se
han dispuesto horizontalmente en toda la superficie del cristal con una separacion
entre bandas de 0,10m y hasta una altura de 1,40m. Por el otro extremo del pafio,
cada uno de dichos cables con adhesivos horizontales conectara con otro conductor
vertical de 1,40m de longitud, que ird conectado, a su vez, a otro conductor
calefactado vertical de longitud 2m. Siguiendo el mismo procedimiento anterior, este
conductor calefactado vertical de 2m de longitud serd el que conecte los cables con
adhesivos horizontales del pafio contiguo de (3x2)m que de nuevo irdn dispuestos con
una separacién entre bandas de 0,10m pero hasta una altura de 2m; y asi
sucesivamente por todos los pafios de (3x2)m hasta llegar de nuevo a un pafio (2x2)m
que sera el que cierre el circuito, ya que los cables con adhesivos horizontales de este
pafo se conectaran entre si mediante un ultimo cable calefactor vertical de 1,20m de
longitud quedando, de este modo, el circuito totalmente cerrado.

La efectividad de éste sistema radica, como no podia ser de otro modo, en su
estudiado, calculado y minucioso diseiio. El hecho de que las bandas de cable con
adhesivo vayan separadas una distancia de 0,10m vy, por tanto, los conductores
calefactados estén a una distancia de 0,20m es, sencillamente, porque se ha calculado
que el ambito de actuacién de cada cable sera de 0,10m (0,05m adhesivo + 0,05m
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cristal) cubriendo, de este modo, la separacién de 0,20m antes descrita (0,10m
conductor superior + 0,10m conductor inferior). Ademas, puesto que el calor va hacia
arriba, no se ha considerado necesario disponer bandas de cable con adhesivo a mas
de 2m de altura en los pafios de (2x3)m, ni a mds de 1,40m de altura en los pafios de
(2x2)m de altura.

Por altimo, anadir que las condiciones climatoldgicas de la zona geogrdfica
donde se instalard el VAHOKIT podrian afectar al rendimiento de la instalacion. Sin
embargo, puesto que el cable conductor calefactado que se utiliza en nuestro circuito
tiene una temperatura mdxima de trabajo de hasta 85°C, en vista de las temperaturas
de rocio (temperatura a la que empieza a condensarse el vapor de agua contenido en
el aire) calculadas en funcidn de la temperatura del aire y de la humedad relativa,
podemos observar que nuestro producto cumple con creces la funcion para la que se
ha disenado sin necesidad de que el cable llegue a alcanzar su maximo rendimiento.

Humedad Temperatura del Aire (°C)

Relativa -15 -10 -5 0 5 10 15
30% -28,76 -24,39 -20,02 -15,65 -11,28 -6,91 -2,53
40% -25,66 -21,15 -16,63 -12,12 -7,61 -3,09 1,42
50% -23,18 -18,55 -13,92 -9,3 -4,67 -0,04 4,58
60% -21,09 -16,37 -11,65 -6,93 -2,21 2,52 7,24
70% -19,3 -14,49 -9,69 -4,88 -0,08 4,72 9,53
80% -17,71 -12,83 -7,96 -3,08 1,80 6,67 11,55
90% -16,29 -11,35 -6,41 -1,47 3,48 8,42 13,36

Tabla 6.5: Punto de rocio segun temperatura y humedad relativa
Fuente: www.inm.es

B. Componentes:

Rollo cable calefactor con adhesivo, componente

estrella de este sistema. El cable calefactor con -
adhesivo se suministra en rollos para facilitar su

colocacion en los cristales, el conductor se situa en el ] —
centro del adhesivo para dar mayor efectividad.

Rollos cables calefactores, cable paralelo de potencia
constante con aislamiento de silicona mads trenza
metalica, proporciona proteccion mecanica y eléctrica
utilizdndola como conductor de puesta a tierra. Se
utilizan habitualmente en instalaciones de refrigeracion
industrial o comercial para evitar el hielo en las tuberias
de desagilie, y vidrios de vitrinas expositoras.
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de dos cables eléctricos. Con un punto de sujecion A \
cerrado se introduce el cable en el punto de insercion \ §8 \
abierto mediante la palanca, a continuacidn, se repite el ”)

proceso con el otro cable.

Clema de empalme 3 polos, utilizado para la conexién
de tres cables eléctricos. Con un punto de sujecidon
cerrado se introduce el cable en el punto de insercion
abierto mediante la palanca, a continuacidn, se repite el
proceso para los otros dos cables.

Canaleta Protectora PVC, utilizado para la proteccion
de los cables en la instalacidn eléctrica. Se colocara para
tapar los cables verticales adheridos a los pilares de
unién entre cada dos pafos de cristal.

Requlador digital PID, 2 salidas, pantalla LED, utilizado
para la regulacién y el control de temperaturas. Puede
ser conectado directamente a los sensores de
temperatura o los traductores. La programacion se
realiza a través de las teclas en el mismo regulador
digital.

Como podemos observar, cada producto VAHOKIT estara compuesto por los
componentes necesarios para una instalacion tipo estdndar de un “Sistema de

Calentamiento Eléctrico Antivaho” para una pista de pddel. Las posibles adecuaciones
o necesidades de mds piezas para la instalacién en cada caso concreto deberan ser
solicitadas a SUTER Solutions.

El producto “Sistema de Nebulizacion” para pistas de padel se comercializara
por SUTER Solutions bajo el nombre CLIMAKIT, el cual incluira todos los componentes
necesarios para la instalacién del sistema en una, dos o cuatro pistas de padel.

A. Funcionamiento:

El CLIMAKIT consiste en un sistema de microclima que consigue reducir la
temperatura ambiental instantdneamente gracias a la reduccién de temperatura de la
zona mediante agua.

La instalacion funciona, aproximadamente del siguiente modo: a través de una
toma de agua, se sustrae agua, que es pasada por un filtro ultravioleta purificador para
evitar una posible propagacién de enfermedades tales como la legionela. Tras esto, se
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incorpora a un sistema de bombas con las que aumentamos la presién del agua hasta
60-70bares. Pasa entonces a través de una tuberia de nylon hacia las boquillas de
nebulizacidon insertadas en ésta, que tienen un orificio de salida de 0,2mm, llevan una
valvula anti goteo para evitar cualquier pérdida de agua y constan de una junta térica
para sellar el cierre de las mismas con la funcidon de asegurar la estanqueidad. El
sistema, ademads, queda cerrado en sus orificios extremos a través de un tapon de
sellado.

A esta presion de trabajo (60-70 bares), el agua, al atravesar el orificio de cada
boquilla se rompe en millones de microgotas, con un tamafio de 10 micras(de grosor
inferior al de un cabello) que salen a través de estas salidas especificamente disefiadas
para este propdsito y colocadas estratégicamente de la manera mas eficiente vy
efectiva. Estas microgotas, al salir, se expanden uniformemente por todo el area,
estando un tiempo en suspension hasta que se evaporan en el aire del ambiente,
consiguiendo reducir la temperatura y elevar la humedad ambiental, es decir,
humidificar el ambiente. En términos simples, pues, "humidificar" es afadir agua en el
aire. De esta forma podemos controlar la temperatura resultante. Cuanta mas agua se
evapora, mas desciende la temperatura.

Por ultimo afadir que, légicamente, la efectividad y el disefo del sistema se
verdn afectados por las condiciones iniciales de temperatura y humedad relativa.
Cuando se dan altos niveles de temperatura y bajos indices de humedad relativa sera
cuando se logren los mejores resultados. Las condiciones ideales seran, en general,
temperaturas comprendidas entre los 26°C y los 45°C y porcentajes de humedad
relativa del aire entre el 40% y el 80 %.

Humedad
Relativa

HRi  HRf 25 27 30 32 35 38 41 43 46
10% 100% 10 12 13 14 16 17 19 21 22
20% 100% 12 14 15 17 19 21 23 24 25
30% 100% 14 14 18 19 21 24 25 28 29
40% 100% 15 18 20 21 24 26 28 30
50% 100% 17 20 21 24 26 28 31
60% 100% 19 21 23 26 28 30
70% 100% 20 23 25 28 30
80% 100% 21 24 27 29
90% 100% 22 25 28

Ejemplo, para T2 del aire de 352 y Hum relativa del 50%, se puede bajar la T2 hasta 262 ( disminucidn de T2 en 99)
Tabla 6.6: Temperatura con microclima segun temperatura y humedad relativa
Fuente: www.inm.es

Temperatura del Aire (°C)

Cabe destacar que las microgotas generadas por el sistema son tan pequeiias,
que se evaporan casi al instante, sin llegar al suelo ni mojar, ademas alejan el polvo,
polen e insectos voladores y supone un sistema de muy bajo consumo energético.
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B. Componentes:

Este producto y todo lo necesario para su funcionamiento seran vendidos bajo
el nombre de CLIMAKIT, en tres tipos de packs/kits diferenciados:

- CLIMAKIT 1: Sistema para la instalacion en una pista de pddel.

- CLIMAKIT 2: Sistema para la instalacion en dos pistas de padel.
- CLIMAKIT 4: Sistema para la instalacion en cuatro pistas de pddel.

Cada producto comercializable CLIMAKIT se compondra de todas las piezas
necesarias para la instalacién tipo estandar de un sistema de nebulizacidn para una o
varias pistas de padel segun producto (posibles adecuaciones o necesidad de mas
piezas para la instalacién en cada caso deberdn ser demandadas por separado).

Rollo tubo flexible en poliamida alta presion con ey

H ’ . ., =% = — N
tratamiento UV, PA-12, tuberia flexible de alta presidn, .\
de 3/8”, distribuidos desde la maquina de alta presion \
hasta los puntos de las boquillas de nebulizacién. La
tuberia es de nylon, con proteccién de rayos ultravioleta
y la presidn de ruptura es de 240 bares.

Racor poliamida Slip-Lok en T 3/8, utilizado para la
uniéon de varias vias de tuberia. Adecuado para
aplicaciones de nebulizacion a alto rendimiento con
cuerpo vy anillo extractor del tubo en latén niquelado,
pinza en acero INOX AISI 301 y juntas en NBR. Presion
hasta 85 bares.

Racor poliamida 3/8 Angulo 90° (codos), utilizado para
la adecuacion del recorrido de la instalacién
permitiendo el giro de la tuberia de nylon sin su rotura.
Adecuado para aplicaciones de nebulizacién a alto
rendimiento con cuerpo y anillo extractor del tubo en ; '
latén niquelado, pinza en acero INOX AISI 301 y juntas

en NBR. Presion hasta 85 bares.

Bogquillas, de alta presidon con valvula antigoteo, que
producen niebla con un caudal aproximado de 4,5I/h.
Estas boquillas estan especialmente disefiadas para
producir la ruptura del agua en millones de microgotas
gue consiguen reducir la temperatura con un reducido
consumo de agua y energia. Son boquillas fabricadas
con deflactor cerdmico de 0,2mm. Y con una presion de
trabajo de 70 a 120 bares.

EOI — Sevilla, Junio de 2013 65



e [PROYECTO FIN DE MASTER]

Tapon racor 3/8, tapon final para el cierre de cada una
de las estructuras de tuberia que se montaran en la
pista.

Conexiones poliamida Slip-Lok, conexiones para una
boquilla, las cuales se ajustan perfectamente al tubo de
nylon sin necesidad de herramienta alguna. Adecuadas
para aplicaciones a alto rendimiento con cuerpo y anillo
extractor del tubo en latén niquelado, pinza en acero
INOX AISI 301 y juntas en NBR. Presion de 0 a 85 bares.

Grapas de sujecion, grapa de fijacion para el tubo de
nylon de alta presion de 3/8 con proteccion de goma.
Elaborado de acero cincado con proteccién. Permite la
estabilidad de la instalacidn, evitando caidas de tuberia
y/o mal funcionamiento del sistema.

Tijeras de corte tubo nylon, estas resultan
imprescindibles para la realizacion de cortes limpios
para conexiones con conectores Slip Lok como es en
nuestro caso.

Filtro de desinfeccion con Iampara de luz ultravioleta,
con caudal de 1350 litros/hora. No necesita ningln tipo
de consumo eléctrico. Su duracion es de unos 12 meses
aungue dependerd de la suciedad del agua de la zona.
De facil mantenimiento y recambios econdmicos. Este
sistema es ofrecido a nuestros clientes incluido en el
sistema de bomba a presion.

Bomba de alta presion, ofreceremos dos tipos de
maquinas a nuestros clientes dependiendo del Kit que
deseen adquirir. Para CLIMAKIT 1 y 2 se proporcionara
respectivamente una bomba de agua de alta presion
modelo BASIC para 20-50 boquillas y para 50-100
boquillas. Para CLIMAKIT 4 se entregara el modelo ECO
Evo, que combina facilidad de uso con el control
electrdnico digital para 80-130 boquillas.

SUTER Solutions
- ‘/

La estrategia o politica de precios de la compania estard basada en
diferenciacion, impulsando la imagen de marca y calidad que queremos mostrar con
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nuestros productos presentes y futuros. La razén de esta se basa en dos puntos
principales, por un lado en la situacion del mercado, y por otro y mds importante, el
valor aiiadido de nuestros productos y servicios.

El primer punto de la eleccién de estrategia se basa en un estudio exhaustivo
de la situacién del mercado en la que nuestra empresa se introduce. Para tal analisis se
han tenido en cuenta los siguientes criterios: la elasticidad de la demanda, los costes
(precio minimo), la_competencia (precio de referencia) y el posicionamiento del
producto en el mercado y en la _mente del consumidor, asi como las posibles
restricciones legales existentes en el sector.

A partir de estos factores, determinantes del precio, se decidird aquel que
maximice los beneficios siguiendo la estrategia. Estudiaremos pues estos factores para
cada uno de los productos del portfolio demostrando la razén de nuestra eleccién para
cada uno de ellos y la consecuencia de nuestra politica de diferenciacion.

Se dice que la elasticidad precio de la demanda (EPD en adelante) de un bien es
elastica cuando la respuesta de los consumidores ante un cambio en el precio es
significativa, mientras que la demanda de un bien es ineldstica cuando la reaccién de
los consumidores ante un cambio en el precio de un bien es pequefia. Por tanto, para
determinar la EPD de nuestros clientes necesitaremos conocer la voluntad de estos y
su capacidad de respuesta ante un cambio en el precio de nuestros productos. Asi,
varios factores pueden afectar a la EPD:

A. Disponibilidad de Bienes Sustitutos:

Son aquellos bienes que cumplen una funcién similar o idéntica y que, por
tanto, pueden ser sustituidos entre si obteniendo resultados similares.

- VAHOKIT: Nos encontramos con la entrada de un producto nuevo en el
mercado, con pocos sustitutos y de poca relevancia, por lo que la EPD de
este bien se presentara muy ineldstica.

- CLIMAKIT: Descartamos la existencia de bienes sustitutos ya que cualquier
otro sistema de microclima existente no es adaptable a una pista de padel
para juego en competicion. EPD inelastica.

B. Porcentaje de Renta:

A medida que el precio del producto representa un porcentaje mayor de la
renta del consumidor, la elasticidad tiende a ser mayor. En nuestro caso, respecto al
VAHOKIT, dado su precio mas econdmico la EPD resultara ineldstica mientras que los
CLIMAKIT, dado su alto coste supondran una EPD elastica.
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C. Fidelidad a una Marca:

Un apego hacia cierta marca puede anular la sensibilidad a cambios en el
precio, dando lugar a una demanda mas ineldstica, sin embargo, dado que nuestra
empresa es de nueva creacion, la demanda no actuard de manera ineldstica en un
principio, pero esperando que si ocurra con el tiempo, haciendo efecto nuestro valor
diferenciador.

Con todo esto podemos concluir el comportamiento de la demanda de cada
uno de los diferentes productos ofertados. Por un lado, el VAHOKIT tiene una
tendencia ineldstica clara, debido principalmente a la escasez de sustitutos. Por otro,
el CLIMAKIT presenta una EPD eldstica, dado el peso de su coste especialmente. Sin
embargo, mantendrd tintes ineldsticos, dada la escasez de sustitutos y la futura
imagen de marca.

En algunas ocasiones, existen restricciones legales que exigen un determinado
nivel de precios minimo y/o maximo a las empresas de una industria, con su
consecuente impacto en las empresas de tal sector. En este caso, no existe ningun tipo
de normativa que obligue a poner un precio minimo o que exija un determinado rango
de precios. La Unica exigencia segun la ley es la descrita en el Articulo 17 de la Ley
3/1991, de 10 de enero, de Competencia Desleal. Segun este articulo es ilegal la venta
por debajo del coste de produccidn, obligando a poner el precio por encima de este.

Por un lado, el CLIMAKIT si sera introducido en un mercado ya maduro, con
numerosos competidores y por tanto, podemos observar los siguientes precios
dandonos una media de referencia del sector:

Producto “HUMIAMBIENTE” “BRUMICLIMA” PMedio sin IVA
1 pista (CLIMAKIT1) 2.435,50 € 2.326,40 € 2.381€
2 pistas (CLIMAKIT2) 3.255,2 € 3.146,1 € 3.200,6 €
4 pistas (CLIMAKIT4) 4.203,9 € 4.094,8 € 4.149,3 €

Tabla 6.7: Precios competencia kits microclima
Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, como comentamos en el andlisis, el VAHOKIT carece de
competencia directa, al ser un producto innovador en el mercado. Este dato supondra
que no se fijara ningun precio como referencia, permitiéndonos ser los primeros en
fijarlo y establecernos como modelo. Esta ventaja nos permite jugar con mayores
margenes en la venta.
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La percepcién que el consumidor tenga de nuestro producto resultara decisiva
a la hora de la eleccién del precio. Un producto considerado estandar y semejante con
el resto del mercado no podra establecer precios por encima de aquellos de referencia
ya que el consumidor no percibe un valor afiadido suficiente como para pagar un
sobreprecio. Esto sucede en el caso de los CLIMAKIT, donde el mercado no aceptara
una subida de precios por encima de la media de referencia del sector. Sin embargo,
en el caso de los VAHOKIT sucede lo opuesto, dado el valor aiiadido que otorgamos en
nuestro producto estrella, se nos permitird mantener precios elevados, siendo
aceptados por el mercado siempre dentro de rangos viables. Esta percepcién reafirma
la adecuacion de una politica de bajos precios en los “Sistema de Nebulizacion” y de
sobreprecio para los “Sistema de Calentamiento Eléctrico Antivaho”.

Los costes variables nos dardn el precio minimo al que sacar el producto al
mercado, pudiendo también realizar el cdlculo del precio técnico, que incluye los
costes fijos, y del precio objetivo, en los que se incluirdn tanto los costes fijos como la
cantidad invertida, dandonos el precio final de venta.

A continuacién, presentamos los precios minimos que resultan por producto.

Material N2 Unidades Precio (€*ud)

Cable Calefactor 464,8 m 11,31 €
Adhesivo 369,6 m 36,96 €
Empalmes 2 cables 36 uds 2,16 €
Empalmes 3 cables 276 uds 24,8 €
Canaleta de PVC 95,2 m 57,12 €
Regulador digital de 2 uds 3126 €
temperatura

TOTAL CV / Precio Minimo

163,65 €

Tabla 6.8: Precio minimo / Total CV VAHOKIT estdndar
Fuente: Elaboracion propia

Material N2 Unidades Precio (€*ud)
Adhesivo 369,6 m 73,92 €
TOTAL CV / Precio Minimo 73,92 €

Tabla 6.9: Precio minimo / Total CV VAHOKIT reposicién
Fuente: Elaboracion propia
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Material N2 Unidades Precio (€*ud)
Bomba de alta presion 1ud 778,65 €
Tubo flex poliamida 3/8” 75 m 131,02 €
Unidn racor slip-lok 3/8” 30 uds 93 €
Boquillas 3/8” 30 uds 105 €
Tapon racor 3/8” 2 uds 1,30 €
Tés 3/8” 1 ud 4,79 €
Codos 3/8” 4 uds 10,07 €
Grapas 60 uds 4,03 €
Tijera 1 uds 10,76 €

TOTAL CV / Precio Minimo 1.138,63 €

Tabla 6.10: Precio minimo / Total CV CLIMAKIT 1
Fuente: Elaboracion propia

Material N2 Unidades Precio (€*ud)
Bomba de alta presion 1ud 778,65 €
Tubo flex poliamida 3/8” 150 m 262,04 €
Unidn racor slip-lok 3/8” 60 uds 186 €
Boquillas 3/8” 60 uds 210 €
Tapon racor 3/8” 4 uds 2,61€
Tés 3/8” 3 uds 14,38 £
Codos 3/8” 8 uds 20,15 €
Grapas 120 uds 8,06 €
Tijera 1 uds 10,76 €

TOTAL CV / Precio Minimo 1.492,64 €

Tabla 6.11: Precio minimo / Total CV CLIMAKIT 2
Fuente: Elaboracion propia

Material N2 Unidades Precio (€*ud)
Bomba de alta presion 1 ud 1.014,60 €
Tubo flex poliamida 3/8” 300 m 524,07 €
Unidn racor slip-lok 3/8” 120 uds 372 €
Boquillas 3/8” 420 uds 420 €
Tapon racor 3/8” 8 uds 5,21 €
Tés 3/8” 7 uds 33,56 €
Codos 3/8” 12 uds 30,22 €
Grapas 240 uds 16,12 €
Tijera 1 uds 10,76 €

TOTAL CV / Precio Minimo 2.426,55 €

Tabla 6.12: Precio minimo / Total CV CLIMAKIT 4
Fuente: Elaboracion propia

EOI — Sevilla, Junio de 2013 70



& [PROYECTO FIN DE MASTER] SUTER Solutions

A la hora de decidir el precio final de nuestros productos, se tendra en cuenta
todo lo anterior, partiendo de la base de los precios minimos fijados por el total de
coste variable y exigido por ley.

A estos precios, se les afaden unos porcentajes de margen que seran, del 50%
en el caso de los CLIMAKIT, y entre el 300% y el 350% en el de los VAHOKIT. Tales
margenes no resultardn en beneficio en su totalidad, dado que en ellos se imputaran
los costes de algunos elementos intrinsecos a la transaccién y no solo la mera venta del
producto como son la informacidn y atencién al cliente, las garantias y el transporte,
gue no detallamos aqui por encontrarse desarrollados mas adelante, asi como los
costes fijos.

Estos margenes han sido calculados en orden a las razones expuestas en el
apartado anterior de modo que, los precios del CLIMAKIT no superen el precio de
referencia de la competencia y teniendo en cuenta la percepcion de los consumidores
y su EPD elastica que no permite elevar tales precios. Y, por otro lado, en el caso del
VAKOKIT, presentando una percepcion de los consumidores y una EPD ineldstica asi
como una falta de competidores que propician el uso de margenes mas elevados se
nos permitird tales margenes.

Con todo esto, el precio final de los productos del portfolio de SUTER Solutions
guedaria de la siguiente forma:

Producto PMinimo Margen PVP (sin IVA)  PVP (con IVA?) I:II;:a/
VAHOKIT 163,65€ 490,95€ 654,60€ 792,07 € 792,07€
VAHOKITREP 73,92€ 258,72€ 332,64€ 402,49 € 402,49€
CLIMAKIT 1 1.138,63€ 569,32€ 1.707,95€ 2.066,61 € 2.066,61€
CLIMAKIT 2 1.492,64€ 746,32€ 2.238,96€ 2.709,14 € 1.354,57€
CLIMAKIT 3  2.426,55€ 1.213,27€ 3.639,82€ 4.404,18 € 1.101,05€

lAp/icable del 21%
Tabla 6.13: PVP final productos SUTER Solutions
Fuente: Elaboracion propia

En el caso de CLIMAKIT vemos la existencia de un precio acorde con la media

del mercado, incluso por debajo de este, y anadiendo que nosotros estamos
aportando un producto de mayor calidad y mejor servicio que muchos de ellos.

Al tratarse de productos nuevos en el mercado en el caso del VAHOKIT y de una
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nueva empresa, en el caso del CLIMAKIT, vamos a desarrollar una serie de campaifias
publicitarias con el fin de dar a conocer los productos a nuestros consumidores.

SUTER Solutions tendrd dos tipos de canales para la venta de sus productos que
serdn, o bien los distribuidores quienes venderan nuestros productos a partir del afio
3, o bien los comerciales que venderdn a nuestros clientes, ya sean estos clubes de
padel, gimnasios, urbanizaciones o cualquier otro interesado. Todo sin olvidar la figura
del jugador de padel, sujeto que disfrutarda de nuestros productos y demandara
nuestra tecnologia en su centro deportivo habitual.

Con todo ello, el objetivo de la campaia de comunicacién sera desarrollar
acciones bidireccionales que lleguen tanto a compradores/clientes del producto
como a usuarios/consumidores que disfrutaran de los mismos.

La politica de promociones que se realizara en diciembre de 2013 estara
relacionada con la testacion de nuestro producto estrella VAHOKIT, innovador y nuevo
en el sector, con el fin de convencer de su uso y beneficio a nuestros clientes.

Por ello, y como medio también de publicidad, vamos a ofrecer la posibilidad
de testar la tecnologia de un producto VAHOKIT de forma gratuita a cinco
prestigiosos clubes de pddel de diferentes regiones de Espana en donde se desarrollan
diversos torneos a nivel nacional e internacional dando visibilidad a nuestros
productos. La eleccion de estos clubes y en la fecha comentada se debe a la multitud
de torneos de gran repercusion en tales zonas durante estas fechas y posteriores, y
siendo ademas fechas donde existe la problematica del vaho. El coste de tal entrega
gratuita ser3 el siguiente:

Beneficiado Coste Promocion (€)
Real Club Padel Marbella 198 €
Real Club Pineda de Sevilla 198 €
Solo Padel Club (Valencia) 198 €
Club de Padel Sant Cugat (Barcelona) 198 €
IberiaMart Padel Center (Madrid) 198 €
TOTAL 990 €

Tabla 6.14: Coste de promocion VAHOKIT
Fuente: Elaboracion propia

Se realizaran repartos de una tirada de 10.000 unidades de folletos
aproximadamente por afo. Estos folletos se repartirdan entre los 988 clubes privados
existentes en Espafa, las concejalias de deportes de los diferentes ayuntamientos,
. __________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________|]
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urbanizaciones y hoteles con pistas de padel y todo tipo de complejos deportivos.

Ademas, nuestro responsable de ventas se reunird con diferentes clubes de
padel ofreciendo nuestra tarjeta de contacto para establecer relaciones, tactica la
cual nos parece fundamental para captar a nuestro publico final, el que
verdaderamente usa el producto. Las visitas periddicas, ademads, seran una constante
en nuestra politica.

Acciones Coste/ud NeUds PVP (sinIVA) PVP (con IVA)
Tarjetas Visita 0,02 € 10.000 190 € 229,90 €
Folletos 0,032 € 10.000 320 € 387,2€
TOTAL 617,10 €

Tabla 6.15: Coste anual de tarjetas de visitas y folletos
Fuente: Elaboracion propia

Anunciarnos en revistas especializadas sera una de nuestras politicas de
comunicacion que repetiremos también a lo largo de los afios. Las revistas elegidas son
dos de tirada nacional (Padel Press y Padel Rackets) y una de tirada andaluza
numero uno en su comunidad (Padel Project), todas de referencia en el sector, con

impactos considerables en el nimero de clubes que alcanzan y de lectores.

Mes

Diciembre 13

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre

TOTAL

Padel Project

(1/2 hoja)
45€
45€
45€
45€
45€
45€
45€
45€
45€
45€
45€
45€

540 €

Padel Press
(1/2 hoja)
150€

150€

150€

150€

150€

150€

900 €

Padel Rackets
(Contraportada)
2.000€

2.000 €

Padel Rackets

(1/2 hoja)

300€

300€

300€

300€

300€

1.500 €

Tabla 6.16: Timing y coste publicacion revistas por afio
Fuente: Elaboracion propia

Coste/mes

195€
2.045€
195€
345€
195€
345€
195€
345€
195€
345€
195€
345€
0€

4.940 €
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Se estima que el impacto de las tres revistas es de 360.000 usuarios estimando
gue cada una es leida por unas 30 personas y con una tirada conjunta de 12.000
ejemplares al mes (6.000 para Padel Rackets, 4.500 para Padel Press y unos 1.500 para
Padel Project).

Participar en los stands del campeonato World Padel Tour (Madrid-diciembre,
Sevilla-mayo, Barcelona-junio, Marbella-julio, Alicante-agosto), asi como en la feria de
pddel EXPOPADEL vy |a feria de bricolaje EUROBRICO (ultimos inventos en bricolaje,
construccion, etc. que permite dar a conocer tanto a fabricantes como a los
responsables de compras de las principales cadena de distribucidn de bricolaje), seguin
el siguiente timing, es una oportunidad de dar a conocer nuestros productos.

Autorizacion Wordl
Stand . . .. Tasa . .
(afiol) Licencia Ejercicio ST Padel ExpoPadel Eurobrico
Venta Tour
Enero 1.500€ 92,1€ 147,35€ 30,6€ 2.500€ - -
Febrero - - - - - - -
Marzo - - - - - - -
Abril - - - - - - -
Mayo - - - - 2.500€ - -
Junio - - - - 2.500€ - -
Julio - - - - 2.500€ - -
Agosto - - - - 2.500€ - -
Septiembre - - - - - 250€ -
Octubre - - - - - - 300€
Noviembre - - - - - - -
Diciembre - - - - - - -
TOTAL 1.500€ 92,1€ 147,35 € 30,6 € 12.500€ 250 € 300 €

Tabla 6.17: Timing y coste stand y participacion en ferias y campeonatos por afio
Fuente: Elaboracion propia

También estaremos presentes en los campeonatos celebrados por las distintas
federaciones a nivel autondmico y nacional de menor nivel, donde se concentren
jugadores de padel del mayor nimero de clubes posibles.

Consideramos un factor clave en la actualidad el estar bien posicionados en
todas las oportunidades que internet ofrece. SUTER Solutions dispondra por ello de un
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Total

4.270,05€

0
0
0
2.500€
2.500€
2.500€
2.500€
250€
300€
0
0

14.820,1€
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Community Manager que tendra las funciones de mejorar nuestro posicionamiento
online a través de los sistemas SEQ y SEM que nos permita estar presente en las
primeras posiciones de las paginas de busquedas. Ademas sera el encargado de llevar
actualizadas las diferentes redes sociales en las que nos encontramos presente
(Facebook, Twitter, LinkedIn, Youtube, Google+ y Flickr). Por otro lado, la publicidad en
Google Adwords y banners serd otra accién llevada a cabo como forma de publicidad.

Por ultimo, consideramos fundamental potenciar nuestra website, canal de
venta en la red a través de la cual ofrecemos nuestros productos. No podemos olvidar
que la website sera el espejo de la compafiia en todas aquellas zonas a las cuales no
podamos llegar fisicamente. Por ello, se potenciara cuidando y actualizando los
contenidos asi como un debido mantenimiento (realizado por parte de la empresa
creadora de la pagina, GIR360) desarrollando una pagina dindmica y acorde con la
empresay con la posibilidad de ampliar la eleccidn de hasta 8 idiomas diferentes.

Lugar Coste N2 meses aplicacion Coste/accion
Website 450 € 1 450 €
Mantenimiento Web 39,90 € 12 478,80 €
Google Adwords 250 € 12 3.000 €
TOTAL 3.928,80 €

Tabla 6.18: Coste posicionamiento SEO y SEM
Fuente: Elaboracion propia

El mailing sera otra de las acciones de comunicacion que llevaremos a cabo
para contactar con nuestros clientes y mantenerles informados de posibles ofertas y
nuevos productos. Ademads, nos servira para crear una base de datos sdlida. A través
del mailing queremos mostrarles, entre otras cosas, un video introductorio con
nuestros productos en funcionamiento para mostrar seguridad y confianza en el valor
gue aportamos asi como la oferta de garantias y asesoramiento continuo.

El resumen de todas las acciones de marketing que se llevaran a cabo, seguin
todo lo descrito en los puntos anteriores, queda resumido en la siguiente tabla de
costes estimados para el ano 2014, siendo algunos puntos variables para afios
posteriores segin hemos ido explicando en cada punto anterior correspondiente.
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COSTES ACCIONES DE COMUNICACION ANO 2014

Acciones Coste

Stand 14.820,05 €

Folletos 387,20 €

Tarjeta de visita 229,90 €
Revistas 4.940,00 €
SEOQ/SEM 3.928,80 €

Promocion 990,00 €
COSTE TOTAL 25.295,95€

Tabla 6.19: Resumen costes de acciones de comunicacion para afio 2014
Fuente: Elaboracion propia

6.6. CANALES DE VENTAS

Para nuestra politica de ventas vamos a contar con 4 vias de alcance de los
clientes potenciales. A continuacion, se detallara cada uno de ellos.

6.6.1. RED COMERCIAL

Nuestra politica de ventas se basara en disponer de comerciales que trabajen
en las zonas de Madrid, Cataluiia, Levante y Sur de Espaia principalmente, con el
objetivo de llegar a las principales zonas donde el padel mads se practica como sigue,

Clubes, centros
deportivos,
urbanizaciones y
ayuntamientos

Red comercial

Figura 6.1: Linea de alcance clientes via red comercial
Fuente: Elaboracion propia

- Clubes de pddel y tenis: Nuestros comerciales llegardn a los 704 clubes
registrados en las zonas anteriormente citadas con los que llegaran a
acuerdos comerciales tanto presentes como futuros registrando la
informacidn de los clubes en una base de datos a elaborar.

- Otros centros deportivos y urbanizaciones: Son las zonas mas dificiles de
llegar pero se pretende llegar al mayor numero de urbanizaciones y centros
deportivos que dispongan de pistas de padel a través de los comerciales.

- Ayuntamientos: Los comerciales deberdn estar informados de las
diferentes subastas publicas que puedan surgir correspondiente a la
instalacion de productos similares a los nuestros.

EOI — Sevilla, Junio de 2013 76



e [PROYECTO FIN DE MASTER] SUTER Solutions

6.6.2. PUNTO DE VENTA PROPIO

Nuestra politica de punto de venta se basard en la colocacion dentro de
nuestra fabrica de una zona habilitada para la venta directa de nuestros productos.

Dicha zona estara proxima a una pista de padel construida fuera de las instalaciones
con el objetivo de que la gente pueda testar nuestros productos ya sean tanto
consumidores finales, como posibles socios comerciales o usuarios. La confianza en
gue nuestros productos funcionan perfectamente serd la clave para alcanzar acuerdos
comerciales y el punto de referencia de nuestra estrategia.

Punto de venta
(Testacion en pista)

Figura 6.2: Linea de alcance a clientes via punto de venta propio
Fuente: Elaboracion propia

6.6.3. VENTA ONLINE

A través de nuestra website se podrd realizar la compra de todos nuestros

productos. Este medio, unido a la naturaleza autoinstalable de los productos de SUTER
Solutions, se nos presenta una gran oportunidad de llegar a zonas o clientes donde
resulta muy dificil establecer una red comercial o un contacto. Ademas, nos permitiria
vender internacionalmente en un futuro préximo.

Website, redes
sociales y Google
Adwords

Figura 6.3: Linea de alcance a clientes via online
Fuente: Elaboracion propia

6.6.4. DISTRIBUIDOR

A partir del mes de Septiembre de 2014 llevaremos a cabo la venta de nuestros
productos a través de la gran distribucion. En concreto, la empresa encargada sera
Decathlon, a través de Oxylane, empresa encargada de suministrarle los productos.

Dicho acuerdo consiste en la introduccidon en sus tiendas de nuestros productos
tras el pago de una cuota de entrada de 20.000€. A partir de dicha cuota se le pagara
todos los meses unas cantidades pactadas en funcién del nimero de palets y tiendas
en las que queramos estar presentes. El funcionamiento consiste en llevar nuestros
productos a sus centros logisticos y negociar una serie de condiciones de
posicionamiento dentro de la tienda, lineales, volumen, etc. teniendo en cuenta las
. ______________________________________________________________________________________________________________]
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tiendas en las que queremos estar presentes y que son las siguientes; “Decathlon City,
Golf Castellana (Madrid)”; “L’illa Diagonal (Barcelona)”; “Alacant (Alicante)”; “San
Sebastidn (Pais Vasco)”; “A Corufia (Galicia)”; “Rosaleda (Mdlaga)”.

Figura 6.4: Linea de alcance a clientes via Gran Distribucion
Fuente: Elaboracion propia

Dado que nuestros productos no tendran mucha rotacién, no nos hace falta
estar continuamente acordando nuevas condiciones. Estimamos pues, el coste en
1.000€ mensuales (calculado como un porcentaje entre el 5-15% de nuestras ventas en
tienda).

Por este canal, la estrategia a seguir consistird en aumentar la inversiéon a
medida que se vaya conociendo el producto en el mercado e incluso aumentando la
presencia a otras tiendas tanto nacionales como internacionales a través de Decathlon
o Easy S.A., mayor distribuidor de Sudamérica. Estos acuerdos podrian llevarnos a la
internalizacion de forma rdpida, dada la buena acogida que el padel esta teniendo en
numerosos paises europeos y asiaticos y el desarrollo que ya posee en Sudamérica. A
continuacion, se muestra un cuadro con la inversidn en distribucion para los primeros
cinco afios de actividad.

Horizonte Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Temporal
Cuota Entrada 20.000 € - - - -

Cuota Anual 3.000 € 12.000 € 14.400 € 18.000 € 21.600 €

Tabla 6.20: Inversion por afio canal gran distribucion
Fuente: Elaboracion propia

Es considerado clave estratégica el desarrollo de alianzas con empresas de
instalaciones de electricidad de diversas ciudades del panorama nacional. Esta accion
se realiza como una ventaja competitiva para nuestra empresa aplicandole un valor
afadido al producto a través de la asistencia y garantia de una correcta instalaciéon por
un servicio técnico profesional.

La razon de esto yace en el hecho de que para la instalaciéon del producto
VAHOKIT es necesaria la actuacion de un electricista titulado que pueda garantizar la
correcta instalacién con seguridad. Por ello, y dado que nuestro producto se vende en
kits autoinstalables, recibiran dentro de la caja del producto una hoja informativa
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haciendo referencia a esta necesidad asi como los servicios técnicos con los que
tenemos convenio para su montaje.

En principio, se ha decidido abarcar con alianzas todas las capitales de la
comunidad andaluza y las principales ciudades espafiolas, esperando alcanzar otras
con el devenir del negocio a medida que diferentes regiones nos vayan demandando
un numero importante de productos. En caso de que se realice un pedido desde una
poblacion en la que no se tenga alianza con un servicio técnico y nuestro consumidor
nos lo requiera, el departamento comercial se pondra en contacto con empresas de
trabajo temporal de la zona (ETTs) para asi proporcionar un electricista de confianza.

Ciudad Empresa de Electricidad
Huelva Electro Huelva S.L.
Sevilla Luminel Instalaciones S.L.
Coérdoba Electricidad Valsan S.L.
Cadiz Novoelec S.L.
Mdlaga Telco Instalaciones
Granada Instalaciones Eléctricas Davo
Jaén Instalaciones E. Jucar S.L.
Almeria Instalaciones Segura
Madrid Intelma Instalaciones Eléctricas
Valencia Electricidad JMP
Barcelona JAG Alcaide S.L.
Bilbao IME Instalaciones Eléctricas

Tabla 6.21: Alianzas comerciales con empresas de electricidad nacional
Fuente: Elaboracion propia

La distribucion de nuestros

. Clientes o productos se llevara a cabo a
® Decathlon través de la empresa MRW,
MRW compafila que sera la

encargada de poner a nuestro
cliente final el producto en el

(] .
SUTER Solutions tiempo y forma contratado.

Figura 6.5: Linea de distribucion de productos
Fuente: Elaboracion propia
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Las condiciones que MRW nos ofrece con la tarifa Start up son las siguientes:
No hacen falta pedidos minimos (De 0 a 50 pedidos al mes); entrega llevada a cabo en
el plazo de 2 dias; dos intentos de entregas, una el acordado y otro acordado con el
cliente en caso necesario; posibilidad de hasta 15 dias de recogida en el centro
destino; seguimiento del envio y devoluciones facturadas al mismo precio que la
entrega.

Tarifa Coste
Regional 12,84 €
Nacional 19,19 €

Islas y Melilla 22,50 €

Europa 28,50 €

Internacional 55,00 €

Tabla 6.22: Costes de la tarifa de transporte Start up de MRW
Fuente: www.mrw.es

Nuestra politica de transportes busca encontrar la eficiencia tanto en precios
como en calidad, caracteristicas que MRW ofrece. Dependiendo de qué producto
estemos distribuyendo se utilizaran diferentes tarifas segiin tamano y peso. Con todo y
las previsiones de venta, los costes de transporte por afio seran los siguientes,

Region Ao 1 Ao 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5
Andalucia 1.540,80€ 2.182,80€ 2.568,00€ 3.081,60€ 3.531,00 €
Espaia 2.648,22 € 6.006,47 € 10.496,93€ 16.311,50€ 22.836,10€
Internacional - - 997,50 € 3.220,50 € 7.324,50 €
TOTAL 4.189,02€ 8.189,27€ 13.064,93€ 19.393,10€ 26.367,10 €

Tabla 6.23: Costes totales anuales de transporte y entrega de productos
Fuente: Elaboracion propia

El plan de estimacién de ventas serd llevado a cabo para un horizonte temporal
de 5 afos, quedando las ventas del primer aifio de forma mas detallada. En primer
lugar, dada la situacién geografica de la compaiiia, las ventas se concentraran en
Espana y, mas concretamente, en Andalucia al comienzo de la actividad, pasando poco
a poco a introducirse en el extranjero (a partir de 2016 (afio 3HT)).

Todos los datos irdn acordes a los niveles de demanda en los primeros aios y
al desarrollo del padel como deporte a nivel nacional e internacional.
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Region Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Aiio 5
Andalucia 120 170 200 240 275
Espafia 138 313 547 850 1190
Internacional 35 113 257
TOTAL 258 483 782 1203 1722

Tabla 6.24: Plan de ventas total de unidades de los productos por afo
Fuente: Elaboracion propia

Todos los valores muestran la suma de ventas de VAHOKIT y CLIMAKIT
destacando que somos prudentes en las estimaciones de nuestra actividad debido a la
situacion de la economia espafiola. No obstante, confiamos en la mejora de la
situacion, ademas de centrarnos en clientes con capacidad financiera suficiente y con
la ventaja de ser los primeros en el mercado de este tipo de productos para paliar la
problematica del vaho.

Por un lado, en los productos CLIMAKIT se estiman crecimientos solo del 7%.
Por otro lado, en la estimaciéon de los VAHOKIT, los incrementos son del 25% anual y se
deben a la firma de un contrato con la gran distribucién, a los incrementos de inversiéon
de marketing y a la fuerza comercial. Ademas, los adhesivos calefactantes antivaho
tienen una vida util de 1 afio aproximadamente, y serdn reemplazadas por otras a un
menor coste (debido al reciclaje y reutilizaciéon de materiales del producto adquiridos
por primera vez) siempre que el cliente lo desee. La tasa de reposicién de los adhesivos
se estima en un 90%. Estas previsiones son mas agresivas por el hecho de ser pioneros
en desarrollar este tipo de producto en el padel.

A continuacién, se muestran nuestras ventas en términos de cuota de mercado
en los extremos del horizonte temporal que planteamos, partiendo de la base que en
Espafia, a fecha 2014 existen un total estimado de 14.673 pistas de pddel. Con esto, y
considerando un aumento del nimero de pistas de 1.000 pistas anuales (siendo la
estimacion acertada 1.500 pistas anuales pero estableciendo una perdida para una
estimacidn conservadoras) segun los datos del estudio de mercado podemos saber la
capacidad de crecimiento y ventas de la compaiiia.

Horizonte Afio 1 (2014) Afio 5 (2018)
Temporal

Productos Ud vend Pistas Mercado Ud Vend Pistas Mercado
VAHOKIT 192 14.673 1% 1.639 19.473 8%
CLIMAKIT 66 14.673 0,4% 85 19.473 0.4%

Tabla 6.25: Evolucion cuota de mercado por productos
Fuente: Elaboracion propia
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Las ventas en términos de cuota de mercado del CLIMAKIT se estima se
mantengan en el mismo porcentaje sobre el total. Esto se debe a que se trata de un
producto ya existente y por ello somos prudentes en las tasas de crecimiento, no como
en el caso del VAHOKIT.

A continuacién, se desarrolla un Plan de Marketing estratégico para el
horizonte temporal de 5 anos, manteniendo siempre el gasto de marketing del afio
anterior y aumentando la inversion en publicidad y marketing como sigue:

Afo 2 (2015): Se incrementa la inversiéon en marketing en un 20% para
seguir potenciando la marca y continuar con el proceso de expansién de la
compaiia.

Afo 3 (2016): Se valorara la posibilidad de realizar un anuncio en televisién
a nivel nacional con un incremento del gasto del 25%.

Afo 4 (2017): Posibilidad de realizar una campafia de marketing
internacional a través de la puesta de stands en los principales
campeonatos a nivel mundial como el torneo World Padel Tour, empezando
por los torneos europeos para dar el salto posterior a Sudamérica. El
porcentaje del incremento serd del 25%.

Afo 5 (2018): Se reconducira nuestro gasto en marketing a nivel nacional
para ser invertido a nivel internacional y desarrollar una campana de
comunicacién en las principales revistas a nivel internacional, mailings y
stands en torneos determinados. El porcentaje del incremento sera del
25%.

Horizonte o
Temporal

Gasto en MK 24.305,85€ 28.913,29€ 36.864,45€ 47.002,17€ 59.986,52€

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Tabla 6.26: Gasto anual en marketing en proximos cinco afios
Fuente: Elaboracion propia

EOI — Sevilla, Junio de 2013 82



e [PROYECTO FIN DE MASTER] SUTER Solutions

EOI — Sevilla, Junio de 2013 83



e [PROYECTO FIN DE MASTER] SUTER Solutions

7. PLAN DE OPERACIONES

7.1. MAPA DE PROCESOS

El mapa de procesos es un grafico que contribuye a hacer visible el trabajo que
se lleva a cabo en cada departamento de la empresa, asi como en el conjunto de la
misma. Se divide en tres areas principales, donde se distinguen procesos estratégicos,
procesos operativos y procesos de soporte.

Un mapa de procesos también nos permite identificar como se entrelazan las
distintas tareas que se requieren para completar el trabajo, lo cual queda
representado mediante flechas que nos indican, ademas, si son conexiones paralelas
(flecha bidireccional) o secuenciales (flecha unidireccional).

Dadas las operaciones de SUTER Solutions, su mapa de procesos se ha
disefiado del siguiente modo:

Planificacion _EEmi Marketingy
Estrategica = o, Comunicadon

Planifiacion

Desbobinado Cortado

DmOODMmMmMmMm=0mT

Recepcion

" Termoselladoy corte
Pedido

Ensambilado
Bobinado

wo-Hnocoo®T
WO D =C @ =T = 4=

Empaguetado Empaquetado

Almacengje/ Expedicion

Gestionde RRHH Asesoria luridica Administraciony Finanzas

Figura 7.1: Mapa de procesos de SUTER Solutions
Fuente: Elaboracion propia

A. Procesos Estratégicos:

- Planificacion Estratégica: aqui se definird la estrategia a seguir con
nuestros clientes y con la organizacién, como guia para alcanzar los
objetivos marcados y conseguir alinear la percepcién de la empresa con los
consumidores.

. ________________________________________________________________________________________________________________________]
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- Gestion de Cooperacion / Alianzas: proceso clave a la hora de ofrecer
apoyo continuo, seguridad y confianza al consumidor, ayudando a la
correcta instalacién de nuestros productos y mejorando asi nuestros
servicios.

- Marketing y Comunicacién: considerada estratégica debido a la vital
importancia a la hora de entrar en el mercado y hacer a este conocedor de
una nueva empresa en el sector y de un producto nuevo e innovador.

- Comercializacion: indispensable dado el estado ciclico de nuestros
productos, evitando asi posibles riesgos en alguna que otra época del aio.

- Gestion del Medio Ambiente: que la percepcion del mercado sea que
somos una empresa respetuosa con el medio ambiente. Se busca ganar una
reputacién y un nombre en el mercado.

- I+D+i: al igual que la anterior pero de mayor peso, la empresa apostara por
posicionarse como una empresa innovadora, mirando siempre hacia el
futuro y por nuestros consumidores, resolviendo sus problemas en la
practica deportiva.

B. Procesos Operativos:

- Recepcion de Pedido: un encargado recibird los pedidos de los clientes,
atendiéndoles debidamente y comenzando aqui el proceso para la
produccién.

- Gestion de Compras y Calidad: el mismo encargado de la recepcién se
encargard de comprobar la calidad de tales materias, asi como de
mantenerlas en buen estado en almacén hasta su uso en el proceso.

- Planificacion: dada la recepcidon de pedidos y la recepcion de materias
primas se planificara todo lo necesario y se pondra en marcha el proceso
productivo.

- Atencion al cliente: una vez atendidos los consumidores, estos mantendran
un contacto de apoyo continuo con la empresa ante posibles problemas
gue puedan surgir tanto en la instalacion como en su funcionamiento
posterior. Esta informacién, sera utilizada para los andlisis de mercado del
departamento de Marketing, y también estard relacionada con la
Comercializacion de los productos y las Alianzas con empresas electricistas.

- Distribuidor: parte de nuestra produccion ira destinada a la venta a través
de distribuidores.

- Procesos de Productos VAHOKIT y CLIMAKIT: estos procesos quedaran
descritos de manera detallada en el siguiente apartado cuando se expongan
los procesos productivos de cada producto.

- Almacenaje y Expedicion: antes de su venta a los clientes o distribuidores,
los productos seran almacenados en las instalaciones de la fabrica.

C. Procesos de Soporte:

- Gestion de RRHH: es necesario tener gente formada para cada puesto y
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comprometida con los valores y objetivos de la empresa.

- Asesoria Juridica: sobre todo para gestionar lo relacionado con la solicitud
de patente, y dado que en un futuro tendremos productos cada vez mas
innovadores.

- Equipamiento / Instalaciones: maquinaria optimizada, automatizada y
adecuadas a las necesidades del momento.

- Administracion y Finanzas: contabilidad y gestion de las finanzas con vistas
a prever situaciones y corregir situaciones asi como controlar la actuacién
en comparacion con el sector.

La direccién general de la empresa SUTER Solutions ha considerado, para la
implantacion de su sede central, el alquiler de una nave de uso industrial en el
Poligono Industrial “La Isla”, en la localidad sevillana de Dos Hermanas. Por ello,
vamos a describir las diferentes actuaciones que serdn necesarias para la adecuacion
de dicha nave industrial a las necesidades operacionales de la compaiia.

La eleccion de dicha ubicacion se fundamenta, principalmente, por varios
motivos. Por un lado, su localizacion estratégica, ya que se trata de una parcela que
estd situada muy préxima a nuestro futuro proveedor principal de vidrios (“Guardian”);
y, por otro lado, su emplazamiento fisico, puesto que se encuentra cerca de la ribera
del Guadalquivir, zona con altos porcentajes de concentracién de humedad, lo que nos
permitira trabajar en el desarrollo (I+D+i) y en el testado de nuestro producto gracias a
las condiciones climatoldgicas caracteristicas de la zona.

Tenemos la suerte de encontrarnos con una nave industrial ya construida, por
lo que no serd necesario actuar ni en el sistema estructural ni en el sistema envolvente
del edificio. Se trata de una nave de estructura portante metalica realizada con
perfileria de acero A42b, cerramientos de placas prefabricadas de hormigdén de 16cm
de espesor, y cubierta de panel sandwich formada por dos chapas de acero, una
galvanizada y otra precalada, de 0,7mm de espesor con perfil laminado 75/320 y con
plancha de lana de roca intermedia de 10mm.

En cuanto a sus dimensiones, se trata de una nave rectangular con 684,86m>

construidos y distribuidos en una sola planta con superficie dtil de 655,34m>, ubicada
dentro de una parcela con una superficie total de 1977,64m"’.

Es importante sefialar que, a la hora de adecuar la nave industrial alquilada,
. __________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________|]
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partimos con la ventaja de su buen estado de conservacion, asi como del
cumplimiento de todas las normativas en vigor sobre proteccidon contra incendios,
ventilacion y accesibilidad (CTE). Ademads, esta nave ya habia sido utilizada
anteriormente para llevar a cabo procesos productivos de caracteristicas técnicas
similares al nuestro, por lo que no se considera necesario ni el disefio, ni la ampliacion
de las instalaciones de abastecimiento de aguas y electricidad.

Por ello, las obras de adecuacion que habrd que realizar estaran orientadas,
Unicamente, a la construccién de una pista de padel en el patio exterior, y a las obras
de construccién y adecuacion para instalar unos vestuarios, el local de oficinas, y los
almacenes de materia prima, embalaje y producto terminado.

A. Construccion de Pista de Pddel:

El motivo principal para construir la pista de padel en el exterior es
aprovecharnos de la climatologia de la zona de cara a las demostraciones in situ del
producto a nuestros clientes. Serdn necesarias las obras desde el principio, es decir,
desde el hormigonado de la soleria, hasta la conexién de las instalaciones eléctrica y de
evacuacién de aguas, pasando por el montaje de la estructura autoportante de aceroy
la colocacidn de los pafios de cristal.

Una vez construida la pista, cumpliendo todos los requisitos constructivos y
normativos al respecto, se instalaran los dos productos que forman el portfolio de
SUTER Solutions, el VAHOKIT, que consiste en un “Sistema de Calentamiento Eléctrico
Antivaho”, y el CLIMAKIT, que es un “Sistema de Nebulizacion”.

Imagen 7.1: Pista de pdel de SUTER Solutions con VAHOKIT y CLIMAKIT
Fuente: Elaboracion propia
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B. Construccion y Adecuacion de Vestuarios:

Se ha considerado oportuno ubicar unos vestuarios dentro de la nave, cerca de
la zona de acceso a la pista de padel, con el fin de que puedan ser utilizados tanto por
los clientes, como por los propios operarios de fabrica.

Ejecutaremos el cerramiento de los mismos mediante bloques de hormigdn
prefabricado de color beige, y cubierta de panel de sandwich con acabado de yeso. En
cada vestuario habra un plato de ducha con mampara de cristal opaca, una cabina de
aseo con inodoro, y una zona con lavabo. El mobiliario consistird en cuatro percheros
individualizados y un banco de madera para que los usuarios puedan dejar su ropa al
cambiarse.

C. Construccion y Adecuacion de Oficinas:

En la zona de oficinas solamente se realizardn una serie de mejoras
constructivas, con el objeto de hacer una adecuaciéon mas apropiada de dicha darea al
uso y caracteristicas de nuestra empresa.

Consideramos importantes los espacios abiertos para evitar las jerarquias entre
departamentos, es por ello que evitaremos los despachos cerrados y separados. Solo
contemplaremos la opcion de habitacién cerrada para la sala de juntas o de reuniones
con los clientes, para tener un poco mas de intimidad a la hora de tratar ciertos temas.

Por ello, se instalaran mamparas divisorias
entre despachos que serdn transparentes, de
vidrio monopanel con vinilos en forma de Ly
puerta de acceso.

En cuanto al mobiliario dispuesto sera el
basico de oficina, como son mesas, sillas, y
equipos informaticos y de
telecomunicaciones.

Imagen 7.2: Modelo de oficina
Fuente: www.marketplace-live.com

Esta zona de oficinas tendra dos accesos, uno directamente a la calle, que sera
la zona de entrada y salida de los clientes; y otro a la zona de produccién, para facilitar
la comunicacién vy el trabajo entre los empleados de las distintas areas. También se
sitia un cuarto de aseo bdsico en esta zona, para el uso tanto de clientes como de
empleados.

En la fachada principal de la nave, justo por encima de la puerta de acceso de
entrada a la fabrica, se situara un rétulo con el logo corporativo de la empresa y el
nombre de la compaiiia en letras de dimensiones 1,5x3m.
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D. Construccion y Adecuacion de Almacenes y Zona de Produccion:

Dada la cantidad de material necesario como materia prima para elaborar
nuestros productos y embalarlos, asi como la necesidad de tener un stock de seguridad
de producto terminado, hacen aconsejable la construccién de tres almacenes dentro
de la nave industrial (materia prima, embalajes y producto terminado). Ejecutaremos
el cerramiento de los mismos mediante bloques de hormigdn prefabricado de color
beige, y cubierta de panel de sandwich con acabado de yeso; y estaran amueblados
con multiples estanterias, de modo que faciliten a los operarios la organizacién y
localizacion de todo el material.

Por otro lado, en la zona de produccién, ademds de la maquinaria necesaria
para el proceso productivo (ver 7.3. Procesos Productivos), se ha considerado
conveniente instalar mesas de trabajo que faciliten a los operarios la manipulacién de
materiales y la realizacion de ciertos trabajos como son los embalajes de los kits.

Imagen 7.3: Modelo de estanteria y mesa de trabajo
Fuente: LEROY MERLIN

Una vez hechas las obras

oportunas de reforma vy Area Superficie

adecuacion de la nave Oficinas 34,02 m?
industrial que SUTER Solutions Alm. de materias primas 100 m>

adql..urlra en régimen de Alm. de producto terminado 14,30 m®
alquiler, el  reparto de Alm. de embalaje 6,63 m°
s_um de c.ada area o Zona de producciéon VAHOKIT 201 m?

seccién de trabajo en que se — 3
. - Zona de produccion CLIMAKIT 45,55 m
divide la planta es la siguiente: : 5
Vestuarios 9,53 m

Zona de circulacion 210,87 m*

Acceso a patio exterior 13,90 m?

Zona de descanso 19,52 m?

TOTAL 655,34 m’

Tabla 7.1: Reparto de superficies de dreas de trabajo
Fuente: Elaboracion propia
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Quedando, de este modo, la distribucion en planta de la nave industrial tal y
como se muestra en la imagen siguiente:
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VESTUARIDS

. o 1" LY b Y %
| = CADENS PRODUCTIVG
Y ALMACEN DE CLAET

PRODLCTE
ALAMCEN TERMEMADC

l:‘ MRER D DESCANSD
TCHTO o

Lo
HaLL D <
ALCESD

el

8 "'"""""""'"'"'""""""""""""'"m-"'"'"m"""""""""""""""""""""'""""""""_
LV 2

EMBALAIES

=
A

AL PROCLETIVA VAHDRIT

ALMACEN DE MATERIAS PRIMAS

Imagen 7.4: Distribucidn en planta de SUTER Solutions
Fuente: Elaboracion propia

Si estudiamos las previsiones de ventas que hemos estimado para el primer
aio de trabajo, y que se recogen en la tabla adjunta, vemos que se trata de cifras muy
bajas, lo que nos lleva a ser muy cautos a la hora de disefiar nuestras lineas de
fabricacion y gestionar nuestros almacenes.

Producto Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
VAHOKIT 7 19 38 24 13 4 2 2 10 48 75 87
CLIMAKITLI O 0 1 4 8 8 3 2 0 0 0 0
CLIMAKIT2 O 0 2 2 6 7 5 4 1 0 0 0
0

CLIMAKIT4 0 0 2 2 4 3 2 0 0 0 0

Tabla 7.2: Prevision de ventas afio 1
Fuente: Elaboracion propia
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Ademads, en este punto, también se debe tener en cuenta que podemos
aprovechar la estacionalidad de nuestros productos para optimizar al mdximo
nuestra fdbrica, de manera que en verano funcione a pleno rendimiento solamente la
cadena de produccion del CLIMAKIT y en invierno la del VAHOKIT, estando el resto del
aflo ambas simultaneadas en funcién de la demanda recibida.

En todo proceso productivo la logistica de inputs y outputs cobra especial
relevancia, dada la gran relacién directa que existe entre materia prima, cadena de
produccién y producto terminado; y los beneficios que pueden constituir para la
empresa una optima gestion de almacenes.

La logistica de entradas o inputs es el conjunto de operaciones encargadas de la
recepcion, almacenaje y control de inventario de las materias primas; mientras que la
logistica de salidas u outputs es el conjunto de operaciones encargadas del
almacenaje, control de inventario y expedicion de los productos terminados.

El director de operaciones sera el encargado de llevar el control de todas las
materias primas que se reciben y de todos los productos terminados que salen, asi
como de la correcta conservacion y organizacién de los mismos en el espacio
destinado a su almacenamiento (almacén de materias primas o almacén de producto
terminado). Ademads, debera asegurarse, tanto en tiempo como en forma y calidad, de
la recepcion y expedicidn de pedidos segun las estipulaciones del contrato firmado con
los proveedores o los clientes, segun el caso (ver 8.4. Caracteristicas Bdsicas de los
Principales Contratos y Acuerdos).

Es decir, es imprescindible realizar estimaciones realistas tanto de materias
primas necesarias para producir, como de productos terminados aconsejables tener en
stock de seguridad; todo ello en funcién, por supuesto, de la demanda de productos
gue se espera recibir y del rendimiento de las cadenas de fabricacion.

La gestidon del almacén de materias primas se estima seguin los pedidos de
productos que recibamos de nuestros clientes, es decir, nuestra produccion serd bajo
demanda (lean manufacturing) en este aspecto; y cada mes se estimard la necesidad
de materias primas necesarias para satisfacer los pedidos que nos han encargado y
que tenemos pendientes.

A modo de resumen, y para no extendernos mucho en el tema, en este
apartado se muestran unas tablas donde se recogen las previsiones de las materias
primas que son necesarias para la fabricacion de cada uno de nuestros productos;
tomando como unidad de medida o referencia la instalacion del producto en una pista
de tipo estandar.
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Material N2 Unidades
Rollo de adhesivo de Altura 2,20m 1 rollo
fibra de aluminio Longitud 20m
Rollo de cable calefactor Longitud 150m 4 rollos

Anchura 0,10m

Rollo de papel protector Longitud 50m 8 rollos
Clemas empaime 3 Caja 50 uds 6 cajas
cables

Clemas empalme 2 Caja 50 uds 1 caja
cables

Canaleta de PVC Longitud 2m 36 unidades
Regulador digital de Caja 1 ud 2 cajas
temperatura

Tabla 7.3: Prevision de materias primas para VAHOKIT en 1 pista
Fuente: Elaboracion propia

Material N2 Unidades
Bomba de alta presion Cajalud 1 caja
SSLOOICI,':;[:S: ;‘I/e;'l = Longitud 100m 1 rollo
Unidn racor slip-lok 3/8” Caja 50 uds 1 caja
Boquillas 3/8” Caja 50 uds 1 caja
Tapon racor 3/8” Caja 10 uds 1 caja
Tés 3/8” Cajalud 1 caja
Codos 3/8” Caja1lud 4 cajas
Grapas Caja 100 uds 1 caja
Tijera Cajalud 1 caja

Tabla 7.4: Prevision de materias primas para CLIMAKIT en 1 pista
Fuente: Elaboracion propia

De forma generalizada, a partir de las previsiones de ventas para el afio 1,
vamos a considerar en almacén un stock de sequridad fijo para todo el aio, el cual se
ha estimado en cinco productos de “Sistema de Calentamiento Eléctrico Antivaho”, y
un producto de cada tipo de “Sistema de Nebulizacion”.

De este modo, el inventario en almacén de producto terminado de cada uno de
nuestros kits se resume, por meses, en el siguiente cuadro, de donde podemos
concluir que la fabricacion de cada producto en una determinada época del afio no
serd necesaria debido a que tendremos en almacén stock suficiente para atender esas
inusuales demandas:
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Producto Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
VAHOKIT 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
CLIMAKITI 1 1 1 1 1 1 1 1 1
CLIMAKIT2 1 1 1 1 1 1 1 1 1
CLIMAKIT4 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Tabla 7.5: Prevision de producto terminado
Fuente: Elaboracion propia

1 1 1
1 1 1
1 1 1

Para facilitar la comprension del proceso productivo que da lugar al “Sistema
de Calentamiento Eléctrico Antivaho”, en este apartado, vamos a detallar paso por
paso el desarrollo de todo el proceso, desde la seleccion de materias primas hasta el
almacenaje del producto terminado.

Dentro de lo que seria la distribucién en planta de toda nuestra nave industrial
(ver 7.2.3. Distribucion en Planta), el proceso productivo del VAHOKIT estaria
localizado en la zona sefialada en el esquema adjunto:

-~

HALL DE
ACCESO \

N

CADENA PRODUCTIVA VAHOKIT

ALMACEN DE M

Imagen 7.5: Cadena productiva del VAHOKIT
Fuente: Elaboracion propia

Tal y como se muestra en la figura anterior, este proceso de fabricacion se
divide en dos lineas de trabajo: una primera linea donde se llevara a cabo el proceso
de produccion propiamente dicho, que se denominara linea de produccién; y una
segunda linea donde se procederd al empaquetado del producto final y que se conoce
como linea de empaquetado.
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La denominada linea de produccion se compone de tres maquinas

dependientes una de otra, es decir, conectadas entre si dando lugar a una linea de
produccién automatizada y, por tanto, perfectamente optimizada, en la que el
producto se desplaza automaticamente de una a otra sin necesidad de intervencion
manual.

El sentido del flujo de produccion comienza en el almacén de materia prima y

finaliza en la linea de empaquetado. De éste modo, siguiendo esa direccién, el
funcionamiento de la linea de fabricacion del VAHOKIT sera el siguiente:

o

En primer lugar, retiramos del almacén de materias primas los materiales
necesarios para la fabricacion de nuestro producto, es decir, los rollos de
adhesivo de fibra de aluminio (altura 2,20m; longitud 20m), los rollos de cable
calefactor (longitud 150m) vy los rollos de papel protector (ancho 0,10m;
longitud 50m).

A continuacién, cargamos la maquina desbobinadora con el rollo de adhesivo
de fibra de aluminio y la dejamos preparada y programada para que, al
activarla, desenrolle automaticamente el adhesivo a la vez que va retirando el
papel protector.

Seguidamente, colocamos el cable calefactor en la canaleta de alimentacién de
la maquina de termosellado a presién, e introducimos en el control numérico
los parametros y coordenadas de sellado del cable al adhesivo (paralelamente
cada 12cm).

Por otro lado, en esta misma madquina habrd instalado un laser de corte, de
manera que a la vez que se va adhiriendo el cable al adhesivo por termosellado,
el doble laser ird cortando dicho adhesivo en bandas de 10cm de ancho, segun
los parametros y coordenadas a las que se haya programado.

Por ultimo, las bandas de adhesivo de fibra de aluminio con el cable calefactor
sellado a ellas llegan a la maquina bobinadora que serd la encargada de pegar
el papel protector al adhesivo, a la vez que va enrollando las bandas cortadas
en rollos.

Este mismo procedimiento se repetira de forma continua hasta que se hayan
fabricado el nimero de rollos de cable con adhesivo necesario para el montaje
de una pista de padel de tipo estandar.

Figura 7.2: Linea de produccion del VAHOKIT
Fuente: Elaboracion propia
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A. Madquina Desbobinadora de Transferencia Automadtica:

Esta mdaquina estd formada, principalmente, por tres partes diferenciadas: una
estructura de rodillos moévil, un sistema de fijacion de las bobinas, y un sistema de
accionamiento rotativo y de control automaticos; las cuales, correctamente
ensambladas, dan como resultado una maquina desbobinadora de transferencia
automadtica con velocidad estable, plenamente regulable y con capacidad para
soportar una elevada carga.

La desbobinadora de transferencia garantiza la alimentacion sin interrupciones
de materiales en forma de rollo y su correcta combinacidn posterior con maquinas de
sellado o procesamiento. Gracias a la unién “junta contra junta” del nuevo rollo de
material al extremo de la banda de material en movimiento (diagonal en dngulo de
15°), puede asegurarse una produccion continua y sin interrupciones, a la velocidad
maxima de la maquina.

Los rollos de material se alimentan
mediante un sistema de elevacién y carga
integrado. Ademas, el dispositivo
acumulador de banda motorizado para el
almacenamiento temporal de material
durante el proceso de empalme se
complementa con un compensador de
aislamiento para desacoplar el proceso de
la linea. Con ello, se reducen al minimo las
influencias debidas a modificaciones de la
tensién de la banda.

Imagen 7.6: Mdquina desbobinadora
de transferencia automdtica
Fuente: KOCHER BECK

Potencia 5 kW Alto 2000 — 2500 mm
Velocidad Maxima 200 m/min Diametro 100 — 300 mm
Tipo de Tension 400 V (CA)
Intensidad Maxima 12 A Largo 2800 mm
Presidon de Trabajo 5 bar Ancho 2500 mm
Par Maximo 39,50 Nm Alto 1700 mm
Reductor Conico-Helicoidal Peso 2500 kg
Control Automata

Programable Precio 9.000€

Tabla 7.6: Caracteristicas mdquina desbobinadora de transferencia automdtica
Fuente: KOCHER BECK
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Tanto los accionamientos de desbobinado como del acumulador de banda se
realizan mediante servomotores reductores de CA. Ademds, esta mdquina se
caracteriza por la compleja programacion de los distintos accionamientos que se
ejecutan gracias a una interfaz de usuario autoaclaratoria que representa y comunica
todos los pardmetros actuales del rollo e indica los estados de servicio gracias a un
amplio menu con visualizacion mediante pantalla tactil.

B. Madquina de Termosellado y Corte por Laser:

La maquina de termosellado y corte por ldser se caracteriza por integrar de
forma simultdanea, en un mismo aparato, las funciones de sellado del cable calefactor
al adhesivo y el corte de este Ultimo en bandas rectas longitudinales.

Por ello, esta maquina esta formada por dos piezas principales: una estructura
rigida que constituye una mesa de trabajo, y un brazo moévil que se desplaza a lo largo
de ésta con un movimiento rectilineo. Ambas partes, debidamente acopladas,
proporcionardn a la maquina una serie de caracteristicas de funcionamiento que la
hardn perfectamente regulable y adaptable a la linea de produccidn.

La funcién de termosellado garantiza, ademads de la alimentacién lineal y sin
interrupciones de un material bobinado que entrarda a la zona de trabajo en la
direccién perpendicular al movimiento del material plano, un correcto sellado térmico
y bajo presién de ambos materiales.

Del mismo modo, la funcién de corte por laser, que se llevarda a cabo
simultaneamente a la del sellado térmico, y en la misma direccidn, asegura un corte
recto y limpio sobre el material que se desplaza longitudinalmente por la mesa de
trabajo. Ademas, gracias a la anchura del brazo mdévil, este dispone de dos lineas de
corte por laser por lo que pueden realizarse dos cortes extremos a la vez.

Imagen 7.7: Mdquina de termosellado y corte por lgser
Fuente: KURIS
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La conexidn anterior y posterior de ésta maquina con lineas de bobinado y
desbobinado de rollos de material, o viceversa, garantiza la entrada y salida continua
del material a tratar. Con lo que se reducen al minimo las interrupciones en la linea de
produccién, asi como las influencias debidas a posibles modificaciones en la linea de
produccién.

Esta maquina dispone de una interfaz de usuario con un complejo sistema de
programacion para los distintos accionamientos (multifuncionalidad), que se ejecutara
a través de un amplio menu con visualizacién mediante pantalla tactil donde se
introducirdn los parametros y coordenadas de trabajo.

: 5 Longitud 5000 mm
Potenc!a 15 W_ Anchura 2200 mm
Vel. M?x. Sellado 300 m/min Altura 850 mm
Vel. Max. Corte 30 m/min
Aceleracion Max. 2
Tce edrac_ll_on Méx 40503/(5;:A) Largo 6000 mm
ipo .e ensn?n. Ancho 2500 mm
Intensidad Maxima 20A
oresién de Trabai - Alto 1200 mm
resion de Trabajo , ar Peso 3000 kg
Automata
Control
Programable
Precio 18.000€

Tabla 7.7: Caracteristicas mdquina de termosellado y corte por Idser
Fuente: KURIS

C. Mdquina Bobinadora de Transferencia Automadtica:

Del mismo modo que la maquina
desbobinadora, pero con funcionamiento
en sentido contrario, esta maquina también
estd formada, principalmente, por tres
partes diferenciadas: una estructura de
rodillos mévil, un sistema de fijacién de las
bobinas, y un sistema de accionamiento
rotativo y de control automaticos; las
cuales, correctamente ensambladas, dan
como resultado una maquina bobinadora de
transferencia automatica con velocidad
estable, plenamente regulable y con
capacidad para soportar una elevada carga.

Imagen 7.8: Mdquina bobinadora
de transferencia automdtica
Fuente: KOCHER BECK
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La bobinadora de transferencia garantiza el bobinado sin interrupciones de
materiales en forma de banda y su correcta combinacién anterior con maquinas de
sellado o procesamiento. La transferencia automadtica de bandas de material a una
bobina previamente preparada, a la velocidad maxima de la maquina, puede asegurar
una produccion continua y sin interrupciones.

Los accionamientos de bobinado, el transporte, la cruceta giratoria y el rodillo
basculante de 180° son accionados mediante servomotores reductores de CA.
Ademds, esta maquina se caracteriza por la compleja programacion de los distintos
accionamientos que se ejecutan gracias a una interfaz de usuario autoaclaratoria que
representa y comunica todos los pardmetros actuales del rollo e indica los estados de
servicio gracias a un amplio menu con visualizacién mediante pantalla tactil.

Potencia 5 kW Alto 50— 500 mm
Velocidad Mdxima 200 m/min Diametro 100 — 300 mm
Tipo de Tensién 400V (CA)

Intensidad Maxima 12 A Largo 1200 mm
Presidn de Trabajo 5 bar Ancho 1200 mm
Par Maximo 39,50 Nm Alto 1500 mm
Reductor Codnico-Helicoidal Peso 1000 kg
Control Autémata

Programable Precio 8.000€

Tabla 7.8: Caracteristicas mdquina bobinadora de transferencia automdtica
Fuente: KOCHER BECK

Consideramos que, por lo menos en un principio, la linea de empaquetado en
kits se hara totalmente de manera manual, ya que el volumen de ventas y, por tanto,
de produccion de los primeros afios no serd tan elevado como para que sea necesario
montar una linea automatizada de empaquetado.

En primer lugar, se deben preparar todos los componentes del kit, retirando del
almacén de materias primas los materiales necesarios para el mismo, es decir, los
rollos de cable calefactor (longitud 150m), clemas de empalme de 3 cables (caja 50
unidades), clemas de empalme de 2 cables (caja 50 unidades), canaletas de PVC
(longitud 2m), y los reguladores digitales de temperatura (caja 1 unidad). Del mismo
modo, se recogeran de la linea de produccién los rollos de cable calefactor con
adhesivo (ancho 0,10m; longitud 2,20m).

Por ello, basicamente esta fase del proceso productivo del producto VAHOKIT
consistird en que uno o dos operarios (segun las necesidades de produccidn, que
vendran determinadas por la época del afio), se encargaran de introducir en cada caja
de producto los componentes necesarios para su correcta instalacion en una pista de

EOI — Sevilla, Junio de 2013 98



e [PROYECTO FIN DE MASTER] SUTER Solutions

padel tipo estdndar. Para facilitar y ayudar a los operarios en esta tarea, dispondran de
unos esquemas ilustrativos donde se detallara la composicion del kit y la distribucién
de cada pieza en la caja, y que estaran colocados en un lugar perfectamente visible de
la mesa de trabajo para que puedan ser consultados en todo momento.

Dimensiones => (1,00x1,00x0,60) m COMPOSICION VAHOKIT

168 rollos cable calefactor adhesivo (2,20m)
28 cables calefactores (3m)

16 cables calefactores (0,20m)

8 cables calefactores (2m)

276 clemas de empalme de 3 cables

36 clemas de empalme de 2 cables

72 canaletas de PVC (1m)

2 reguladores digitales de temperatura

Imagen 7.9: Caja de producto VAHOKIT Tabla 7.9: Composicion del VAHOKIT
Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia

En casos excepcionales, como pueda ser la instalacién de un “Sistema de
Calentamiento Eléctrico Antivaho” para una pista de padel con unas necesidades
concretas, se advertira al operario encargado de todos los cambios oportunos, de
modo que no pueda existir ningln fallo en el empaquetado y posterior envio de dicho
producto a ese cliente en concreto.

7.3.3. FABRICACION DEL “CLIMAKIT”

Con vistas a hacer mas comprensible el proceso productivo que da lugar a la
fabricacion de un “Sistema de Nebulizacion”, nos detendremos a describir todo el
proceso de manera detallada, desde la seleccién de todos los materiales necesarios
para el montaje del sistema, hasta el empaquetado y almacenado de todo el conjunto.

Todo este proceso del CLIMAKIT se situard en la parte marcada en el esquema
siguiente, a partir de la distribucion en planta que se disefid para nuestra nave
industrial (ver 7.2.3. Distribucion en Planta):
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AREA DE DESCANSO

Imagen 7.10: Proceso productivo del CLIMAKIT
Fuente: Elaboracion propia
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Como se observa en la figura anterior, todo este proceso de fabricacion consta
de dos lineas de trabajo principales, denominadas linea de produccion y linea de
empaquetado. En la primera fase serd donde se realice el tratamiento de mejora y
preparacién de algunos de los componentes del sistema. Mientras que en la segunda,
se llevard a cabo el empaquetado de todos los componentes necesarios para el
montaje del producto, dejandolo asi listo para su venta.

La linea de produccién del CLIMAKIT Unicamente consistird en el procesado de
alguno de los multiples componentes que se requieren para el montaje del sistema.
Por tanto, en esta seccidn, dividida en dos areas (cortado y ensamblado), se procedera
al tratamiento semiautomdtico de los “Rollos de tubo flexible de poliamida de alta
presién con tratamiento UV, PA-12”, facilitando asi al cliente la instalacidn del sistema.

En este caso, el sentido del flujo de produccién también parte del almacén de
materia prima y termina al principio de la linea de empaquetado. De éste modo,
siguiendo esa direccion, el funcionamiento de la linea de fabricacion del CLIMAKIT
serd el siguiente:

o Comenzamos cogiendo del almacén de materias primas los materiales
necesarios para la fabricacion de nuestro producto, es decir, los rollos de tubo
flexible de poliamida de diametro 3/8” (longitud 100m), las uniones racor slip-
lok de 3/8” (caja 50 unidades), las boquillas de 3/8” (caja 50 unidades) y los
tapones racor 3/8” (caja 10 unidades).

o A continuacién, se procedera a la introduccion de los tubos de nylon en la
maquina cortadora, la cual serd programada para cortar secciones de 70cm de
longitud. Unicamente serdn cortados un 36% de los tubos, ya que el 64%
restante pasara directamente a la seccién de empaquetado. Una vez cortados
todos los tubos necesarios, estos saldran de la maquina y permaneceran
apilados en una cesta portatil dispuesta para tal fin, de modo que sea
facilmente transportable.

o Seguidamente, los tubos pasaran a la fase de ensamblaje, donde se procederd a
realizar las uniones entre los distintos tubos mediante conexiones de poliamida
Slip-Lok. Estas uniones se realizardn de manera continua hasta alcanzar la
dimension de la tuberia conectada de 10m de longitud total.

o Por ultimo, una vez incrustada cada una de las conexiones entre tubos, se
procedera a la instalacion en cada una de ellas de las boquillas
correspondientes; asi como a la insercion de un tapdn racor 3/8” en cada uno
de los extremos de la tuberia. Cada una de las tuberias terminadas se
dispondrd de forma enroscada, lista para su traslado al drea de empaquetado.

o Este mismo procedimiento se repetird de forma continua hasta que se hayan
montado y enrollado convenientemente todas las secciones de tuberia
necesarias para la instalacion del sistema en una pista de padel estandar.
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CORTADO

ENSAMBLADO

Figura 7.3: Linea de produccion del CLIMAKIT
Fuente: Elaboracion propia

A. Madquina Herramienta Cortadora de Tubos de Nylon:

Se trata de una maquina disefiada para
el corte automatico de tubos de nylon,
gue se caracteriza por colocar los tubos
y seleccionar la frecuencia del corte,
para asi determinar las dimensiones
exactas a realizar cada corte. La sierra
hidraulica para tubos M-16 es ideal
para el corte de tubos de nylon, lo cual
facilita la precisién y comodidad a la
hora de cortar nuestra materia.
Ademas, esta maquina tiene la ventaja
de que elimina la necesidad de limpieza
adicional de los tubos de nylon después
de haber realizado el corte.

Imagen 7.11: MH cortadora tubos de nylon
Fuente: O+P

Esta maquina estd compuesta por cuatro partes principales diferenciadas: una
[dmina de 16 pulgadas, un motor 10hp, un mecanismo de doblez accionado
hidraulicamente que permitira tener un control de la velocidad de corte, y un sistema
de refrigeracién por agua auténomo del corte.

CARACTERISTICAS TECNICAS

Potencia 7,5 kW
Velocidad Méaxima 10 m/min
Tipo de Tensidn 400V (CA)
Intensidad Maxima 12 A
Nivel de Ruidos 69 dB
Control Autémata

Programable

DIMENSIONES DE TRABAJO

Ldmina 522 x4 x 120 mm
Diametro 125 mm
Largo 800 mm
Ancho 780 mm
Alto 1700 mm
Peso 280 kg
Precio 2.000€

Tabla 7.10: Caracteristicas mdquina herramienta cortadora de tubos de nylon
Fuente: O+P
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7.3.3.2. LINEA DE EMPAQUETADO

La linea de empaquetado en kits se hard de forma manual por los operarios de
la fabrica, por los mismos motivos anteriormente expuestos. Todos los productos
CLIMAKIT se venderan empaquetados en cajas, donde se incluirdn todos los materiales
necesarios para el cliente pueda instalarlo facilmente por si mismo.

En primer lugar, se preparardan todos componentes del kit, tanto los
procedentes de la linea de produccién, es decir, los tubos flexibles de poliamida
correctamente ensamblados y con las boquillas colocadas; como los almacenados en el
almacén de materias primas, es decir, los rollos de tubo flexible de poliamida (longitud
100m), las tés (caja 1 unidad), los codos (caja 1 unidad), las grapas (caja 100 unidades),
la bomba de alta presién (caja 1 unidad) y las tijeras (caja 1 unidad).

Uno o dos operarios se situardn en la mesa de trabajo correspondiente al
empaquetado. Dado que dentro de este producto existen tres opciones diferentes,
segun sea el numero de pistas de padel en las que se vaya a instalar el sistema de
nebulizaciéon, se facilitara a los operarios tres esquemas ilustrativos (CLIMAKIT 1,
CLIMAKIT 2 y CLIMAKIT 4) donde se les detallard la composicion de cada kit y la
distribucién de las piezas en la caja, y que estaran colocados en las mesas de trabajo
en lugar perfectamente visible.

Dimensiones => (1,00x0,50x0,30)m

COMPOSICION CLIMAKIT 1

1 bomba de alta presidn
1 tubo flexible con boquillas (20m)

1 tubo flexible (55m)
1té
4 codos
: 60 grapas
| / 1 tijera
Imagen 7.12: Caja producto CLIMAKIT1 Tabla 7.11: Composicion del CLIMAKIT 1
Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia

Dimensiones => (1,00x0,50x0,40)m

COMPOSICION CLIMAKIT 2

1 bomba de alta presion

1 tubo flexible con boquillas (40m)

1 tubo flexible (110m)

4 tés

8 codos

120 grapas

1 tijera

Imagen 7.13: Caja producto CLIMAKIT2 Tabla 7.12: Composicion del CLIMAKIT 2
Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia
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Dimensiones => (1,00x0,50x0,60)m

1 bomba de alta presion
1 tubo flexible con boquillas (80m)
1 tubo flexible (220m)

7 tés
12 codos
240 grapas
1 tijera
Imagen 7.14: Caja producto CLIMAKIT4 Tabla 7.13: Composicion del CLIMAKIT 4
Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia

Los operarios irdn empaquetando y embalando los kits por tandas de producto
de “Sistema de Nebulizacion”, incluyendo en cada caja los materiales
correspondientes, siguiendo siempre las indicaciones generales de instalacidon para
una, dos o cuatro pistas de padel tipo estandar; o bien las indicaciones de un pedido
especifico o especial de un cliente determinado, como puedan ser el pedido de
recambios de piezas defectuosas, o la necesidad de mayores componentes para una
instalacién en concreto.

En SUTER Solutions consideramos fundamental estar comprometidos con la
seguridad e higiene en los puestos de trabajo, por lo que en este ultimo punto del Plan
de Operaciones vamos a tratar los aspectos mas relevantes en lo que a prevencién de
riesgos laborales se refiere.

La legislacidon espafiola en esta materia (Ley31/1995, de 8 de noviembre, de
Prevencion de Riesgos Laborales), establece la obligatoriedad de toda empresa de
informar a sus trabajadores sobre los distintos riesgos derivados de su puesto de
trabajo que pueden afectar a su salud, asi como las medidas preventivas que se deben
aplicar para evitarlos.

Los accidentes y las enfermedades que afectan a los trabajadores del sector de
la industria, no solo dafian la salud del trabajador, sino que también afectan al éxito en
la gestion de la empresa. Las horas de trabajo perdidas por accidentes vy
enfermedades, asi como los materiales dafiados (equipos, materias primas o productos
elaborados) interrumpen de manera temporal la continuidad del proceso productivo.

Por ello, en nuestra empresa damos importancia a la formaciéon de nuestros
empleados en lo que a prevencion de riesgos laborales se refiere, haciéndoles
participes, mediante cursos de formacién, del cumplimiento y la mejora de las medidas
aplicadas de seguridad e higiene en los puestos de trabajo.

De este modo, SUTER Solutions aplicara las medidas preventivas que integran
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el deber general de la prevencidon de riesgos laborales con arreglo a los siguientes
principios generales:

- Evitar riesgos.

- Adecuar el trabajo a la persona.

- Tener en cuenta la evolucidn de las distintas técnicas utilizadas.
- Planificar la prevencién.

- Dar las debidas instrucciones a los trabajadores.
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8. PLAN JURIDICO Y FISCAL

Lo primero que vamos a exponer en este Plan sera la forma juridica concreta
gue va a adoptar nuestra empresa y en la cual se va a desarrollar nuestra actividad. En
primer lugar, concretar que nuestra empresa se creara como sociedad mercantil, es
decir, con personalidad juridica. Esta personalidad juridica supone la asociacién de
varias personas que aportan capital inicial pero, sin embargo, el riesgo lo asume la
sociedad, quedando asi los socios mas protegidos frente a posibles problemas que
pudieran surgir durante el desarrollo del negocio.

Entre las distintas posibilidades de forma juridica existentes, SUTER Solutions
se creard bajo la tipologia de Sociedad de Responsabilidad Limitada, siendo la opcién
gue mas se ajusta a nuestras necesidades de niumero de socios, responsabilidades,
riesgos, direccién e impuestos.

A continuacion, se detallan los rasgos generales de este tipo de sociedades
mercantiles en general, asi como los de nuestra empresa en particular:

A. Definicion:

La Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L o S.L) es una sociedad de tipo
capitalista, en la que el capital social esta dividido en acciones. Cada socio cuenta con
un numero determinado de acciones, dependiendo del capital aportado por cada uno
de ellos. En nuestro caso estara dividido de forma equitativa en cuatro partes.

B. Denominacion:

La denominacién social serd el “nombre de la empresa” (previamente solicitado
al Registro Mercantil) mas la expresion “Sociedad de Responsabilidad Limitada”,
“Sociedad Limitada”, o sus abreviaturas “S.R.L.” o “S.L.”. En nuestro caso, la
denominacion social de la empresa serd SUTER Solutions S.L.

C. Legislacion:
Este régimen juridico estd regido por el Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de
julio, por el que se aprueba el Texto Refundido de la Ley de Sociedades de Capital y su

Modificacidn en la Ley 25/2011, de 1 de agosto.

D. Capital Social Minimo:

El capital social no podra ser inferior a 3.000€. En nuestro caso particular el
capital inicial aportado serd mucho mayor, no teniendo ningln problema en este
sentido por parte de ninguno de los cuatro socios. Las aportaciones totales de los
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socios seran de 40.000€, es decir, 10.000€ cada uno, y deberan ser suscritos y
desembolsados en el momento de la constitucion de la sociedad.

E. Numero de Socios:

No existe un numero minimo de socios para la constitucién de una S.R.L. En el
€aso que nos ocupa se constituird por cuatro socios con participacidn equitativa.

F. Responsabilidad:

Los/as socios/as no responden personalmente de las deudas sociales de la
empresa, estando limitada su responsabilidad al capital aportado por cada uno.

G. Registro Mercantil:

La sociedad a constituir debera ser inscrita en el Registro Mercantil para el
desarrollo de la actividad empresarial.

H. Organos de Administracién:

La Junta General de Socios y Organo de Administracién puede ser un solo
administrador o varios. El érgano de gobierno serd la Junta General de Socios con
votaciones por mayoria, hasta la posible revisién futura de los estatutos con la entrada
de capital externo. Hasta entonces, dicha junta se convocard el 30 de Junio de todos
los ejercicios, donde se analizaran los datos de la gestion y sus posibles mejoras,
ademas de la aprobacién de las cuentas anuales.

Los socios, serdn nombrados como el Organo de Administracidn
(administradores) de la empresa y se reuniran todas las semanas para analizar el
funcionamiento del negocio. En caso de ausencia de algun miembro, la reunién se
realizard a través de medios telematicos siempre que sea posible.

Por otro lado, para la toma de decisiones que afecten a la integridad del
negocio, se necesitard la aprobacién por mayoria. Ademads, si el consejo necesitara
delegar sus funciones en algin caso, nombrara a un consejero delegado para que
ejerza tales funciones cuando fuese necesario.

I. Cotizacion:
El régimen de cotizacion se basa en el régimen general de auténomos para
socios que pertenezcan a los érganos de administracién o posean control efectivo de la

empresa, es decir, para los cuatro socios de nuestra empresa en cuestion.

J. Constitucion de la Sociedad:

La informacidn necesaria para la constitucién de la forma juridica sera la misma
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gue nos solicitara el Notario para elaborar los estatutos de la sociedad, que son:

-  NOMBRE: “SUTER Solutions S.L.”

- OBJETO SOCIAL: expresion de la actividad/es a la/s que se dedica la sociedad,
punto que, como contenido minimo, deben recogerse en los estatutos sociales.
En nuestro caso, la “fabricacion y comercializacion de productos para su
instalacion en espacios deportivos, mejorando las instalaciones actuales”.

- FORMA JURIDICA: “Sociedad de Responsabilidad Limitada”.

- CAPITAL SOCIAL: “40.000€ en total entre los cuatro socios”.

- IDENTIFICACION DE LOS PARTICIPES: La sociedad se constituird con cuatro
socios, ostentando una “participacion por socio por valor del 25% de la
compania”:

Fdatima Aya Veldzquez, NIF: 30235020 - W
Jesus Bilbao Gutiérrez, NIF: 77588204 - G
Beatriz Galdn Luque, NIF: 26975449 - Z
Rubén Gonzdlez Lopez, NIF: 15410229 - E

- SEDE SOCIAL: la sede social de la empresa se situara en la “localidad de Dos
Hermanas, Poligono Industrial La Isla, C/ Rio Viejo n2 58 CP: 41700”.

Una vez constituida la sociedad, solicitaremos un CIF, asi como nos daremos de
alta en el Impuesto sobre Actividades Economicas a ejercer (Real Decreto Legislativo
1175/1990, de 28 de septiembre, por el que se aprueban las Tarifas y la Instruccion del
IAE) quedando clasificada entonces la compaiia SUTER Solutions dentro del Grupo
991: “Prestacion de servicios por sociedades de desarrollo industrial”. Destacar que, en
principio, se estd exento de pagar la tasa IAE, hasta que la Sociedad no tenga un
importe neto de la cifra de negocios superior a 1.000.000€ (Articulo 82 del Real
Decreto Legislativo 2/2004, de 5 de marzo, por el que se aprueba el Texto Refundido de
la Ley Reguladora de las Haciendas Locales).

Las S.R.L. tributan por el Impuesto sobre Sociedades segin el modelo 200 y
tienen personalidad juridica propia, por tanto, es la propia sociedad la que realiza sus
declaraciones y no los socios. Es decir, en el caso particular de SUTER Solutions se
tributard segun el Impuesto sobre Sociedades por un importe del 35% sobre la base
imponible (cdlculo descrito en el Articulo 191 del Texto Refundido de la Ley de
Sociedades Andnimas, aprobado por Real Decreto Legislativo 1564/1989 de 22 de
Diciembre), y el periodo impositivo coincidird con el ejercicio econémico de la
empresa, no pudiendo nunca exceder de doce meses.

La base imponible del impuesto a pagar vendra determinada por la diferencia
entre los ingresos y los gastos deducibles en la sociedad, siendo minorada también por
las amortizaciones que tienen la consideracion de gasto deducible (pérdida de valor de
un bien material o inmaterial). A su vez, a esta base imponible se le sumardan o
restaran los incrementos patrimoniales que se produzcan en el ejercicio, deduciendo
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también, al mismo tiempo, las bases imponibles negativas de ejercicios anteriores.

A efectos de este Plan Juridico y Fiscal también se considera importante
identificar el Régimen de la Seguridad Social por el cual van a cotizar todos los
trabajadores de la empresa. En el caso que nos ocupa, nos sustentaremos bajo el
Régimen General de Trabajadores por Cuenta Ajena para todos los empleados;
mientras que los cuatro socios que constituyen la sociedad y que trabajardn en la
empresa, estaran supeditados al Régimen de Autonomos.

Tipos de Cotizacion Empresa Trabajador Total

Comunes 23,6% 4,7% 28,3%

Contingencias Horas Extra (H.E.) 23,6 % 4,7% 28,3%
H.E. Fuerza Mayor 12% 2% 14%

General 5,5% 1,55% 7,05%

Desempleo Contrato DDTC 6,7% 1,6% 8,3%
Contrato DDTP 7,7% 1,6% 9,3%

FOGASA 0,2% 0,2%

Formacion Profesional 0,6% 0,1% 0,7%

Tabla 8.1: Seguridad social empresa-trabajador
Fuente: www.seg-social.es

Tipos de Cotizacién Indefinido  DDTC" DDTP>7dias’ DDTP<7dias’

Contingencias 23,6% 23,6% 23,6% 36%
Desempleo 5,5% 5,5% 7,7% 7,7%
FOGASA 0,2% 0,2% 0,2% 0,2%
Formacion Profesional 0,6% 0,6% 0,6% 0,6%
TOTAL 29,9% 29,9% 32,1% 45,1%

'Contrato de duracion determinada a tiempo completo
2Contrato de duracién determinada a tiempo parcial
3Contrato de duracién determinada a tiempo parcial de menos de 7 dias

Tabla 8.2: Sequridad social por tipo de contrato
Fuente: www.seg-social.es

Para todos los trabajadores se seguira el modelo 111 de retenciones, modelo
trimestral por el que las empresas, autonomos y demas obligados tributarios declaran
e ingresan las retenciones que han practicado durante ese trimestre a trabajadores,
profesionales o empresarios. El plazo de presentacion de dicho modelo es dentro de
los 20 dias posteriores al final de cada trimestre natural (los dias 20 de abril, 20 de
julio, 20 de octubre y 20 de enero del afio siguiente).

Por otro lado, los socios trabajadores percibirdn una ndmina pero sin seguridad
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social ya que, como se ha comentado, al ser administradores deben cotizar por
autéonomos, aunque también sean trabajadores de la sociedad. La empresa le retendra
el porcentaje de IRPF que le corresponda segun la ndmina estipulada, que ingresara
con el resto de retenciones de los trabajadores trimestralmente en base al modelo
111, junto con el resumen anual seqgun el modelo 190, el cual se presenta junto con el
49 trimestre del modelo 111, es decir, hasta el 20 de enero del afio siguiente.

Dejamos recogidos en este punto aquellos contratos o acuerdos principales que
se van a firmar, indicando fechas, plazos, participes, exclusividades y cldusulas mas
importantes de cada caso en particular.

El contrato de alquiler de la nave industrial tendrd lugar a fecha 29 de Octubre,
con vistas a comenzar las obras de adecuacion y reforma necesarias a principios de
Noviembre y poder recibir la maquinaria a finales de ese mismo mes. El contrato se
firmard con duracion de un afio con posibilidad de prorroga, siempre que ambas
partes manifiesten su voluntad de renovar dicho contrato, expresamente y por escrito,
con un mes de antelacién a la finalizacién del mismo. Los participes de la firma del
contrato seran la empresa juridica SUTER Solutions S.L., como arrendatario, y el
arrendador de la nave industrial en cuestién; y entre ambos han acordado que el
precio de arrendamiento sea 1.200€/mes.

A continuacién, presentamos las estipulaciones mas importantes que se
incluirdn y que exigiremos para la firma de este contrato:

A. Objeto:

La nave industrial se entregara con las correspondientes tomas de agua, luz y
teléfono, asi como con todos los sistemas de saneamiento y arquetas de evacuacién
necesarias; por otro lado, el suelo, cristales, cerramientos, puertas y demads
equipamientos deberan estar en impecables condiciones de uso. Se reconocera que se
recibe la finca en perfecto estado y se nos obligara a conservarla igual.

El precio de arrendamiento quedara fijado en 1.200€ mensuales, pagaderos
dentro de los 5 primeros dias de cada mes.

B. Gastos de Conservacion y Mantenimiento:

La empresa arrendataria esta obligada a mantener en buen estado la nave
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arrendada, siendo cuenta de la misma los gastos derivados de la conservacion y
mantenimiento de la nave durante la vigencia del presente contrato.

C. Obras de Adecuacion:

La realizacion de las obras, trabajos o instalaciones necesarias para el
acondicionamiento y adecuacion de la nave al ejercicio de la actividad industrial que se
pretende desarrollar estard a cargo de la empresa arrendataria, quedando dichas
obras expresamente autorizadas por el arrendador, siempre y cuando no alteren la
estructura y/o configuracion inicial basica del inmueble.

D. Obras de Reparacion:

Igualmente, seran a cargo de la empresa arrendataria las reparaciones que se
deriven del desgaste por el uso ordinario de la nave, asi como cualquier obra o
reposicién necesaria u obligatoria por disposicidon legal, reglamentaria u ordenanza
municipal, con la Unica excepcion de las reparaciones debidas a causas no imputables
al arrendatario y que sean necesarias para conservar la nave en condiciones del uso
para el que se arrienda.

E. Otras Obras:

El resto de las obras no contempladas en las estipulaciones anteriores
necesitaran el consentimiento expreso y escrito de la propiedad.

F. Actualizacion de la Renta:

La renta pactada en el presente contrato serd revisada anualmente, elevandose
o disminuyéndose en igual porcentaje en que se vea alterado el indice de Precios al
Consumo que, para el Conjunto Nacional de la Construccion y Vivienda, determine el
Instituto Nacional de Estadistica u Organismo Oficial que pudiera sustituirle.

G. Renovacion del Contrato:

La empresa arrendataria tendra prioridad frente a terceros a la hora de futuras
renovaciones de este contrato de alquiler del inmueble. En caso contrario, se
estipulara una suma como indemnizacién por las obras realizadas para la adecuacién,
conservacion y reparaciéon de la nave que el propietario debera pagar a la empresa
arrendataria.

H. Fuero y Notificaciones:

Los contratantes, con renuncia expresa a cualquier fuero que pudiera
corresponderles, se someten, también expresamente, a la jurisdiccion de los
Tribunales de Sevilla, lugar de ubicacién de la nave arrendada, para la resolucién de
cualquier litigio que pudiera derivarse del cumplimiento de este contrato.
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Este modelo de contrato de aprovisionamiento o suministros sera el utilizado
con cualquiera de nuestros proveedores, siempre buscando la eficacia y el buen hacer
tanto en nuestra propia gestion como en la de dichos proveedores.

Ademads de las siguientes, algunas de las cldusulas a incluir seran las
relacionadas con recargos por cheques devueltos por el banco, retrasos en los pagos y
devolucién de mercancias:

A. Precio:

Se fijardn los precios en euros por unidad de producto y para un afio completo,
en dicho precio ird excluido el IVA que deberd ser incorporado.

B. Pedidos:

La empresa realizard los pedidos, debiendo el suministrador aceptarlos y
entregarlos en el domicilio indicado dentro de los X dias siguientes a la recepcién de
dicho pedido, siendo por su cuenta y riesgo el transporte de los productos o
mercancias pedidas.

C. Pago:

Nuestra empresa se compromete a satisfacer, dentro del plazo establecido, las
facturas que llevaran la fecha de entrega de los productos o mercancias y, respecto a
su cobro, un vencimiento a X dias.

Aqui mostramos una factura tipo de las
que se entregaran a nuestros clientes tras
|a Venta de alguno de nuestros Namero de factura y nmero de serie

Factura
Datos del emisor

Fecha de la lactuvra Datos del cliente
productos. Tanto en los “datos del i
e m iso r" (SUTER SOIUtions S- L' )' co m O e n Descripcién Ref. Cantidad . Precio i IVA ) Ret. ) Importe

los “datos del cliente”, se deberd
especificar, de manera completa, el
nombre/denominacién social de Ia
empresa, su CIF/NIF, y su domicilio fiscal.

Importe o Importe | Dto.Pp. = Importe = Importe Otros
buto | P1% | Tgcto. % dto.pp.  neto Gastos | oostos

IVA % % % RE % RE %
Base imponible
Cuota

Imagen 8.1: Modelo de factura tipo
Fuente: www.modelofactura.net

Total Factura
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Las condiciones de pago serdn como las establecidas en el contrato de
suministro, especificando, ademas, si se paga a 30, 60 u 180 dias; asi como si el medio
de pago utilizado sera transferencia bancaria, cheque nominativo, etc., quedando
prohibido recibir o pagar con dinero en efectivo a partir de 2.500€ por cada operacién,
ya que el hecho de hacerlo es sancionable y ademas denunciable.

Desde la direccidn general de la compania SUTER Solutions consideramos algo
importante, dentro de nuestras lineas estratégicas, patentar nuestro producto estrella,
el “Sistema de Calentamiento Eléctrico Antivaho” — VAHOKIT.

El motivo de solicitar dicha patente es porque lo consideramos una ventaja
competitiva a |la hora de penetrar en el mercado, al tratarse de un producto innovador
y sin competidores en la actualidad (“quien golpea primero golpea dos veces”). De
este modo, nos aseguramos que durante los afios de vigencia de la patente seremos la
Unica empresa en el mercado que podra comercializar dicho producto.

Entre los requisitos que nos permiten patentar nuestro producto tenemos:
aplicacion industrial (utilidad), novedad, actividad inventiva (no evidencia) y materia
patentable. Por ello, una vez sabido que cumplimos los requisitos anteriores,
registramos la patente en la OEPM (Oficina Espafola de Patentes y Marcas) v,
ademas, nos planteamos registrarnos en la EPO (European Patents Office) y en la PCT
(Patent Cooperation Treaty), dado que los costes no son demasiado elevados y de éste
modo nos aseguramos una proteccion en mas de 130 paises.

Para el caso concreto de la OEPM, necesitaremos una inversion inicial de
6.000€ el primer afo para pagar los costes de la solicitud de patente de nuestro
producto y, a partir del segundo afio, se pagard una cuota anual para el
mantenimiento de la misma, hasta alcanzar los 20 afios de vigencia de este derecho. A
pesar de estos costes, a corto plazo, consideramos que sera bastante positivo para la
compaiiia.

Tras realizar un sondeo previo y gracias al asesoramiento de Don Jesus Bores
Lazo, hemos llegado a la conclusién de que seria muy factible que nos concedieran
dicha patente, dado que las reclamaciones en el estado de la técnica (procedimiento
previo a la concesidon de la patente), muestran muy pocas aplicaciones existentes
registradas en el mundo del padel.

Con respecto al tiempo necesario para la concesidon de la patente, podemos
acogernos al modelo de concesion de patente de forma acelerada, gracias al cual en
6meses podriamos estar operando en el mercado, justo en la fecha de inicio pactada
para que los productos de SUTER Solutions entren en el mercado.
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9. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Consideramos que la estructura del organigrama de SUTER Solutions debe ser
plana y lineal, de modo que todos los departamentos estén conectados entre si y no
haya jerarquias entre ellos, ya que uno de nuestros principios basicos es que la toma
de decisiones se hard por consenso de todo el equipo directivo.

Cabe destacar la versatilidad y polivalencia de todos los socios, lo cual asegura
que todos ellos tienen pleno conocimiento de las distintas dreas de la empresa, al
haber trabajado conjuntamente en la elaboracién de los productos y en el desarrollo
de la idea de negocio.

Afo 1: Comenzamos con un total de siete trabajadores, que seran los cuatro
socios que ocuparan los cargos de jefes de departamento y la cupula directiva, mas dos
operarios de fabrica y un comercial en Cataluiia.

CEO
4 i
DIRECTOR OPERACIONES DIRECTOR MARKETING
DIRECTOR FINANCIERO :
e 4D+ y COMERCIAL
W
Operarios (2) Comercial (1)

Figura 9.1: Organigrama de SUTER Solutions Afio 1
Fuente: Elaboracion propia

Afo 2: seguiremos siendo siete trabajadores en plantilla pero, en este afio, tres
de los socios, ademas de sus funciones departamentales, ayudaran al comercial en sus
funciones de ventas ocupandose de las zonas de Andalucia, Madrid, Murcia, Levante,
Extremadura, Castilla La Mancha y Castilla Ledn.

Ano 3: habrad modificaciones en la estructura organizativa de la empresa, con la
incorporacion de un nuevo comercial para la zona de Madrid; por lo que la plantilla
pasard a ser de ocho trabajadores. Ademas, se reforzara la fabrica con un operario
eventual para trabajar durante los picos de mayor demanda de nuestros productos.
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Afo 4: dada nuestra expansion nacional e internacional y la salida de nuevos
productos, serd necesario reforzar la estructura en el drea comercial, incorporando a
un comercial mas para llegar a la zona norte del pais. Ademas, contrataremos a un
operario mas en fabrica. En este afio contaremos con diez trabajadores en plantilla.

Afo 5: en este afio 5 no modificaremos nuestra estructura organizativa, por lo
gue suponemos que nos mantendremos con la plantilla de diez trabajadores.

RUBEN GONZALEZ LOPEZ

Director General (CEO) Licenciado en Administracion y Direccion de Empresas

por la Universidad de Sevilla.

Especialidad de International Business Management
por la Furtwangen University (Alemania).

MBA FULL TIME con la especialidad de Direccion
Financiera por EOI Business School.

FATIMA AYA VELAZQUEZ

, , , Licenciada en Administracion y Direccion de Empresas
Directora Financiera

por la Universidad Pablo de Olavide.

Especialidad de Finance Management por la
Universita di Bologna (Italia).

MBA FULL TIME con la especialidad de Direccion
Financiera por EOI Business School.

BEATRIZ GALAN LUQUE
Directora de Operaciones Ingeniero Técnico Industrial en la Especialidad de
e I+D+i Mecdnica por la Universidad de Cérdoba.
Ingeniero en Organizacion Industrial por la
Universidad de Mdlaga.
MBA FULL TIME con la especialidad de Direccion
Financiera por EOI Business School.

JESUS BILBAO GUTIERREZ
Director de Marketing y

, .l , Arquitecto Técnico por la Universidad de Sevilla.
Direccion Comercial

Ingeniero de la Edificacion por la Universidad Camilo
José Cela (Madrid).

MBA FULL TIME con la especialidad de Marketing
Digital y Direccion Comercial por EOI Business School.

Tabla 9.1: Resumen curricular del equipo directivo
Fuente: Elaboracion propia
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La organizacion de los distintos departamentos y la seleccidon de los puestos de
direccidn, se ha realizado sequn las caracteristicas formativas y personales de cada
uno de los cuatro socios que constituyen la empresa, escogiendo en todo momento el
perfil que mds se ajusta a cada puesto en concreto.

Ademas, desde la direccion de SUTER Solutions consideramos imprescindible la
inversién econdmica en |+D+i; por ello, consideramos que es necesario destinar una
media de 2 horas a la semana, dentro de nuestra jornada laboral, a la investigacion, el
desarrollo y la innovacién de nuevos productos relacionados con el sector deportivo.

Como ya hemos visto parte de la plantilla de empleados de la empresa estara
ocupada por los socios fundadores de la compafiia. Nos consideramos una empresa
joven y con falta de experiencia, pero pensamos que estas carencias quedan
perfectamente suplidas con nuestra extensa formacion y ganas de trabajar.

Nuestra empresa no contara con departamento de recursos humanos puesto
que consideramos que las funciones de éste drea pueden ser perfectamente llevadas a
cabo entre todos los socios. Pretendemos ser una empresa que ofrezca trabajo y que
ayude a disminuir el paro en la zona, dando oportunidades a gente joven y sin
experiencia pero bien formadas y que sean capaces de aportar valor a la empresa.

- Disefio y ejecucion de la estrategia a corto/largo plazo de la
compaiia, asi como determinacién de politicas de negocio.

- Supervisidn, motivacién y gestidn del equipo directivo.

- Coordinar la actividad de los diferentes departamentos vy

Funciones . . . .

Principales medla-r ante los p05|.ble‘s conflictos entre los mismos.
- Revisar las desviaciones observadas sobre los planes
previstos, proponiendo planes de contingencia y soluciones.
- Establecer un sistema de mejora continua en busca de la
excelencia y la eficiencia en la empresa.
- Licenciatura Superior o Ingenieria.

. - Master in Business Administration.
Requisitos

- Nivel alto de idioma Inglés, valorables otros idiomas.
- Valorable experiencia previa en puestos similares.
- Capacidad de liderazgo y trabajo en equipo.

Tabla 9.2: Perfil director comercial
Fuente: Elaboracion propia

Profesionales
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- Diseno y control de estrategias financieras de la empresa.

- Responsable de compras y de negociacién con proveedores.
- Tratar y negociar con las distintas entidades financieras.

- Establecer las politicas de cobros y pagos. Control de la

tesoreria.

- Control presupuestario.
Funciones - Analisis de la rentabilidad de las inversiones a realizar.
Principales - Elaboracién de las cuentas de pérdidas y ganancias, de los

balances de situacién y de los estados previsionales.
Publicacidon de las cuentas anuales.

- Responsable en materia fiscal, IS e IVA.

- Auditorias.

- Responsable de contenidos y mantenimiento del website y
de las redes sociales.

- Licenciatura Superior o Ingenieria (GADE o Econdmicas).

- Master in Business Administration, Direccion Financiera.

- Nivel alto de idioma Inglés, valorables otros idiomas.

- Valorable experiencia previa en puestos similares.

- Capacidad de liderazgo y trabajo en equipo.

Tabla 9.3: Perfil director financiero
Fuente: Elaboracion propia

Requisitos
Profesionales

- Encargado de negociar los distintos contratos.
- Imagen visible de la compaiiia ante los diversos clientes.
Funciones - Elaboracién del plan de marketing.
Principales - Diseino de la estrategia comercial de la empresa.
- Coordinacion y seguimiento de los comerciales.
- Captacion y gestiéon de la cartera de clientes.
- Licenciatura Superior o Ingenieria.
- Master in Business Administration, Marketing y Comercial.
- Nivel alto de idioma Inglés, valorables otros idiomas.
- Valorable experiencia previa en puestos similares.
- Capacidad de liderazgo y trabajo en equipo.

Tabla 9.4: Perfil director de marketing y comercial
Fuente: Elaboracion propia

Requisitos
Profesionales
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- Realizar visitas periddicas a clubs de pdadel, gimnasios e
instalaciones deportivas.
- Gestion de la cartera de clientes.

Funciones - :
Principales - Captac!(?n de nuevos chentes._
- Deteccidn de nuevas oportunidades.
- Cumplimiento de objetivos marcados por la direccion.
- Envio de informacién periddica a través del sistema CRM.
- Titulaciéon media.
- Nivel medio de idioma Inglés.
Requisitos - Valorable experiencia previa en puestos similares.
Profesionales - Compromiso con la empresa.
- Capacidad de trabajo en equipo.
- Buena presencia y disponibilidad para viajar.
Tabla 9.5: Perfil comercial
Fuente: Elaboracion propia
- Maxima responsable y “cabeza visible” de las lineas de
fabricacién y procesos.
- Planificaciéon de la produccién, control de los recursos y
cumplimiento de los plazos establecidos.
- Gestidn, control y respuesta de pedidos.
- Gestidn almacenes, materias primas y producto terminado.
- Dirigir las operaciones con los costes mas efectivos,
Funciones estableciendo y alcanzando los objetivos de produccion, asi
Principales como los marcados en el presupuesto anual.
- Responsable de calidad y certificaciones.
- Responsable de prevencion de riesgos laborales y seguridad
e higiene en los puestos de trabajo.
- Disefiar y dirigir las lineas de investigacion, desarrollo e
innovacion. Mejora continua de productos y procesos.
- Encargada de las solicitudes de patente y otros aspectos
relacionados con la proteccion del producto.
- Ingenieria Superior (Industrial).
. - Master in Business Administration, Direccidn Operaciones.
Requisitos

- Nivel alto de idioma Inglés, valorables otros idiomas.
- Valorable experiencia previa en puestos similares.
- Capacidad de liderazgo y trabajo en equipo.

Tabla 9.6: Perfil director de operaciones e i+d+i
Fuente: Elaboracion propia

Profesionales
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- Encargado de realizar las actividades encomendadas para
Funciones los procesos productivos.
Principales - Asegurar el mantenimiento y buena conservacion de los
equipos y maquinaria.
- Titulacién media.
Requisitos - Valorable experiencia previa en puestos similares.
Profesionales - Compromiso con la empresa.
- Capacidad de trabajo en equipo.

Tabla 9.7: Perfil operario de fabrica
Fuente: Elaboracion propia

Trabajos tales como la limpieza de todas las dependencias de la fabrica y de la
oficina se externalizard a la empresa EULEN, la cual nos proporcionara servicio dos dias
en semana. Con dicho acuerdo buscamos la adecuacion de la nave a las condiciones
higiénicas necesarias para que nuestros trabajadores puedan desarrollar sus tareas con
comodidad y seguridad.

La retribucién de los cuatro socios que constituyen la empresa se hara de
acuerdo a un salario fijado de manera equitativa, ademas, dicho salario se
incrementara gracias a una componente variable que vendra del reparto equitativo de
dividendos a final de afio, segln los beneficios obtenidos por la empresa. De este
modo, rebajaremos las cargas de los costes fijos al principio de nuestra andadura
empresarial y esto nos permitira que nuestro flujo de caja no esté tan penalizado a lo
largo del desarrollo del ejercicio.

Puesto Salario Bruto Salario Neto Tipo Contrato S.Social

D. General 1.300€ 1.000€ Indefinido 29,9%
D. Financiero 1.300€ 1.000€ Indefinido 29,9%
D. Operaciones 1.300€ 1.000€ Indefinido 29,9%
D. Marketing 1.300€ 1.000€ Indefinido 29,9%

Tabla 9.8: Politica retributiva salario fijo equipo directivo
Fuente: Elaboracion propia

Este sistema de retribucion seguirad presente hasta que nos consolidemos en el
mercado y el flujo de caja en nuestra tesoreria empiece a tomar volumen y estabilidad,
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momento en el que procederemos a cambiar nuestra politica retributiva, aumentando
los salarios de la cupula directiva.

La plantilla de empleados de la empresa, compuesta por un comercial
(incorporacién en septiembre) y dos operarios de fabrica tendra una jornada laboral
completa de 8 horas. En el caso de los operarios su horario serd de 9.00A.M. a
18.00P.M., mientras que el comercial podra organizarse su tiempo de trabajo en
funcién de las visitas a clientes que tenga que hacer.

Puesto Salario Bruto Salario Neto Tipo Contrato S.Social
Comercial 1.300€ 1.000€ Indefinido 29,9%
Operario 1 1.300€ 1.000€ Indefinido 29,9%
Operario 2 1.300€ 1.000€ Indefinido 29,9%

Tabla 9.9: Politica retributiva salario fijo plantilla de empleados
Fuente: Elaboracion propia

Anadir que el salario del comercial tendra una componente variable que
asciende al 5% de cada producto que venda (gastos de gasolina y teléfono aparte).

A. Comercial:

Se controlara tanto el numero de unidades vendidas de cada producto, como
la capacidad para captar nuevos clientes. La evaluacidon sera mensual y se realizara
sobre el nimero de visitas que realice y el porcentaje de éxito de las mismas.

Producto Precio CVble Ponderacion P.Pond CV.Pond
ANTIVAHO 654,6 € 163,65 € 0,15 98,19 £ 24,55 €
REPOSICION
ANTIVAHO 295,68 € 73,92 £ 0,69 204,02 € 51,01 €
CLIMAKIT 1 1707,95 € 1138,63 € 0,06 102,48 € 68,32 £
CLIMAKIT 2 2238,96 € 1492,64 € 0,065 145,53 € 97,02 £
CLIMAKIT 4 3639,82 € 2426,55 € 0,035 127,39 € 84,93 €

SALARIO 18.600 €
BREAK EVEN POINT 53 uds

REPORTE COMECIAL 5980,45 €/afio (si vende 60uds)

Tabla 9.10: Cdlculo punto muerto ventas comercial
Fuente: Elaboracion propia
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B. Operarios de Fabrica:

La directora de operaciones, Beatriz Galan, serd la encargada de evaluar a los
operarios de fabrica, teniendo en cuenta los niveles de productividad por empleado,
su actitud con el resto de trabajadores y superiores, y los niveles de produccién
alcanzados en la planta.

Los socios de SUTER Solutions, como encargados del proceso de seleccion de
empleados, han establecido una serie consideraciones a tener en cuenta que deberan
seguir a la hora llevar a cabo este proceso.

La necesidad de incorporacion de un empleado a un departamento debera ser
solicitada mediante un informe explicativo redactado por el director de esa area en
concreto a la direccién general de la empresa, quien decidira la idoneidad o no
idoneidad de una nueva incorporacién. A partir de una plantilla donde se detallen las
funciones principales y requisitos formativos y personales del puesto en cuestién se
llevard a cabo el proceso de seleccidon de personal. Eligiendo, siempre, al candidato de
mayor cualificaciéon y con mejores competencias para el puesto, teniendo en cuenta
también otras variables como la personalidad, la actitud y la aptitud. Las ofertas de
trabajo se publicaran mediante anuncios en nuestra pagina web y en los distintos
portales de internet destinados a la blisqueda de empleo.

Se elaborardn planes de formacion con cardcter anual adaptados a todos y
cada uno de los miembros que componen la totalidad de la plantilla de empleados de
SUTER Solutions.

De este modo, para la formacion de directivos o jefes de departamento, se
considera clave la formaciéon en areas como: habilidades directivas, desarrollo de
competencias profesionales, cambios de modelos o tendencias en los negocios, etc.

En cuanto a la formacion de los operarios de fabrica, tanto fijos como
eventuales, deben recibir una formacion continua sobre una serie de tematicas clave
como son: conocimiento del producto y avances desarrollados, competencias técnicas
aplicadas a la fase de produccidn, formacién en temas de calidad y certificaciones,
prevencion de riesgos laborales, etc.

Para los agentes comerciales, que son la principal imagen de la compaiiia ante
nuestros clientes, se prepararan formaciones relativas a: conocimiento del producto y
avances desarrollados, competencias técnicas aplicadas a la fase de funcionamiento e
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instalacion del producto, técnicas de ventas, etc.

Nuestra idea principal de negocio, estard basada en la venta de nuestros
productos VAHOKIT y CLIMAKIT. Para ello, consideramos fundamental aunar esfuerzos
para conseguir que todos los integrantes de la empresa SUTER Solutions vayan en la
misma direccién.

Es necesaria la realizacion de un Plan Estratégico que marque las directrices del
devenir de la_empresa desde su primer dia de implementaciéon. Dicho plan sera
realizado por el d6rgano directivo de la compaiiia, y se hard llegar mediante
comunicacion interna al resto de integrantes de la plantilla. Es fundamental que todos
los miembros de la _empresa, estén involucrados con la estrategia empresarial,
poniendo énfasis en la venta.

En cuanto a lo que la cultura empresarial se refiere, habrd una serie de
consideraciones a tener en cuenta para mejorar el desarrollo, tanto de la empresa
como de sus trabajadores, en ese afdn por aportar ese valor afiadido a la compaiiia
que nos haga diferenciarnos de nuestros competidores. Para ello, haremos una serie
de actuaciones que ayudaran a ese aspecto:

- No habrd distinciones de sexo, culturas, razas o religion dentro la estructura
organizativa de la empresa.

- Garantizaremos la igualdad de oportunidades, optando siempre por la
ayuda tanto para el desarrollo personal como para el profesional.

- Se realizaran evaluaciones de desempefo mensuales a cargo de los
responsables de los distintos departamentos, con el objetivo de marcar una
serie de objetivos y ver posibles areas de mejoras.

- Se fomentara el desarrollo de la ética profesional de cada uno de los
integrantes de la empresa, ya que éstos son los que difunden nuestra marca
de cara a los clientes.

- Se fomentara un entorno de trabajo agradable, con el objetivo de que cada
uno de los trabajadores se sienta cdmodo y a gusto en su puesto de trabajo.

- Se realizaran actividades fuera de las jornadas de trabajo, para fomentar la
integracion y el buen clima entre los trabajadores de la compaiiia.

- Se intentara, en todo momento, respetar el medio ambiente fomentando
un desarrollo sostenible de la empresa.
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10. PLAN FINANCIERO

A continuacién, se expondrd paso por paso el Plan Financiero de SUTER
Solutions. Para no hacerlo demasiado tedioso, se ha optado por hacerlo muy visual, de
manera que pueda comprenderse a simple vista. Nuestras previsiones econdmico-
financieras no pretenden abrumar con grandes nimeros, simplemente, partiendo de la
realidad de la situacién econdmica que vivimos, la idea es reflejar de forma razonada
y coherente las previsiones de nuestra empresa. El objetivo de la compafia es ganar
dinero suficiente para cada uno de los cuatro socios, de modo que podamos
dedicarnos en exclusividad al desarrollo de la misma.

El presupuesto de ventas serd el punto de partida en nuestro analisis
econdmico-financiero. Tras considerar que nuestro producto “Sistema de
Calentamiento Eléctrico Antivaho” (VAHOKIT) crecerd un 25% anual de nueva
implantacion, y suponiendo que la tasa de reposicion de este producto rondard el
90% (dado su rebaja considerable en el precio y su vida util); y suponiendo para los
“Sistemas de Nebulizacion” (CLIMAKIT)una tasa de crecimiento del 7%, os
mostraremos nuestras previsiones de ventas para un horizonte temporal de 5 aios,
por productos y os mostraremos la evolucién de nuestra cuota de mercado:

TOTAL VENTAS

SUBTOTAL MERCADO NACIONAL 258 483 47 1.091 1.464
VAHOKIT Nuevo 192 240 300 375 469
VAHOKIT Reposicion 0 173 372 636 910

Total VAHOKIT 192 413 672 1.011 1.379
CLIMAKIT 1 (Pack 1 pista u otros) 26 28 30 32 34
CLIMAKIT 2 (Pack 2 pista) 27 29 3 33 35
CLIMAKIT 4 (Pack 4 pistas) 13 14 15 15 16
Total CLIMAKIT 66 71 76 &0 85

Cuota Mercado Nacional VAHOKIT 1,31% 2,63% 4,03% 5,72% 7,38%

Cuota Mercado Nacional CLIMAKIT 0,45% 0,45% 0,45% 0,45% 0,46%
SUBTOTAL MERCADO INTERNACIONAL 0 0 35 112 258
VAHOKIT Nuevo 0 0 35 31 135
VAHOKIT Reposicion 0 0 0 32 72

Tabla 10.1: Ventas en unidades
Fuente: Elaboracion propia

A continuacién, mostramos los precios de cada uno de nuestros productos a lo
largo del horizonte temporal. Las diferencias en cada uno de ellos, viene explicada por
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la inflacion prevista para dicho horizonte temporal. Mantendremos los precios
estables en todos los periodos, y no habra diferencias para los productos que se
vendan tanto en el mercado nacional como internacional, en términos de precios:

Mercado Macional e Internacional
VAHOKIT Nuevo 655 € 661 € 674 € 6BE € J02€
VAHOKIT Reposicion 333€ 336€ 3M3€ 350€ 357 €
CLIMAKIT 1 (Pack 1 pista u otros) 1.708€ 1.725€ 1760 € 1.795€ 1.832€
CLIMAKIT 2 (Pack 2 pista) 2.239€ 2.261€ 2.307 € 2.353€ 2402 €
CLIMAKIT 4 {Pack 4 pistas) 3.640 € 3.676 € 3.750€ 3.825€ 3.905€

Tabla 10.2: Precios previstos sin IVA
Fuente: Elaboracion propia

Una vez analizadas las ventas en unidades y los precios aplicables en euros,
mostramos nuestro presupuesto de ventas en euros:

VENTAS TOTALES AGREGADAS

2BLTI6€

391203 €

542,933 €

SUBTOTAL MERCADO NACIONAL 287.776,41 € | 391.203,03€ | 510.320,96€ | 682.536,45€ | 874.180,25€
VAHOKIT Nuevo 125.683€ 138.675€ 202.311€ 257.946€ 329.204€
VAHOKIT Reposicién 0€ 38.055€ 127.315€ 222,261 € 324683 €
CLIMAKIT 1 (Pack 1 pista u otros) 44,407 € 47.990€ 32.376€ 51164 € 62.450€
CLIMAKIT 2 (Pack 2 pista) 60.452€ 65.330€ 71.302€ 71.819€ 85.015€
CLIMAKIT 4 (Pack 4 pistas) 47.318¢€ S5L136¢€ 35.810€ 56.926 € 62.190€
Alquiler Pista 9.917€ 10.016€ 10.216€ 10421€ 10.640€

SUBTOTAL MERCADO INTERNACIONAL = i - €| 23.60291€| 6638292€| 155.887,02€
VAHOKIT Nuevo 0€ 0€ 23.603€ 55.372¢€ 130.031€
VAHOKIT Reposicién 0€ 0€ 0€ 11.010€ 25856 €

148919 €

1.030.067 €

Tabla 10.3: Presupuesto de ventas
Fuente: Elaboracion propia

El presupuesto de materias primas trata de simplificar los costes de los
materiales necesarios para desarrollar cada uno de nuestros productos. En la siguiente
tabla se muestra los diferentes costes de las materias primas por productos a lo largo
del horizonte temporal. Las reducciones se deben a la aplicacidon de diversos rappels
por volumen de compras. A medida que vamos produciendo mas, y a su vez

comprando materias primas en mayor numero, los costes se abaratan
significativamente. Ya ha sido tenido en cuenta la inflacion en los mismos:
125
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VAHOKIT Nuevo 164 € 157€ 151€ 142€ 134 €

VAHOKIT Reposicion J4€ J1€ 68 € 04 € 61 €
CLIMAKIT 1 {Pack 1 pista u otros) 1133 € L133€ 1.133€ 1.139€ L1133 €
CLIMAKIT 2 {Pack 2 pista) 1453 € 1493 € 1493 € 1493 € 1493 €
CLIMAKIT 4 {Pack 4 pistas) 2427€ 2427€ 2427€ 2427 € 2427 €

Tabla 10.4: Coste de materias primas por productos
Fuente: Elaboracion propia

A continuacién, vamos agregar los costes unitarios por el total de unidades
vendidas para conocer el desembolso total de las materias primas en los periodos:

VAHOKIT Nuevo 31421 € 37.705€ 50437 € 64.852 € B57.850 €
VAHOKIT Reposicion 0€ 12,262 € 25.266 € 42,919 € 59.610€
CLIMAKIT 1 {Pack 1 pista u otros) 29.604 € 31677 € 33.894 € 36.267 € 38.805 €
CLIMAKIT 2 (Pack 2 pista) 40.301 € 43.122 € 46.141 € 49.371€ 52.827 €
CLIMAKIT 4 {Pack 4 pistas) 31.545 € 33.753 € 36.116 € 36.116 € 38.644 €

COSTE TOTAL MP AGREGADO

132.872€

158.520 €

191.854 €

220.524 €

277,742 €

Tabla 10.5: Coste total de materias primas
Fuente: Elaboracion propia

10.2. MARGENES UNITARIOS Y GLOBALES

El estudio de los mdrgenes que a continuacidén os mostramos, sirve para
analizar cudles son nuestros productos mds rentables en términos monetarios y por
tanto, en los que vamos a poner mas énfasis en nuestro modelo de negocio. Dichos
productos son los VAHOKIT, tanto nuevo como el de reposicion, alcanzando margenes
del 300%, dado que se trata de un producto disruptivo en el padel. Mientras que en los
CLIMAKIT el margen ronda el 50%.

Los mdrgenes de contribucion unitarios por producto son:

VAHOKIT Nuevo 491 € S04 € 524 € 545 € 568 €
VAHOKIT Reposicion 259 € 265 € 275€ 285€ 296 €
CLIMAKIT 1 (Pack 1 pista u otros) 569 € 586 € 621€ 656 € 634 €
CLIMAKIT 2 (Pack 2 pista) TA6 € 769 € 814 € 260 € 909 €
CLIMAKIT 4 (Pack 4 pistas) 1.213€ 1.250 € 1.323€ 1.398 € 1.479€

Tabla 10.6: Margen de contribucidn unitario por producto
Fuente: Elaboracion propia
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Vamos a calcular nuestros mdrgenes globales por productos para tener
presente donde estard nuestro beneficio una vez deducidos los costes de estructura:

VAHOKIT Nuevo 94.262 € 120.970 € 175.477 € 243.467 € 371373 €
VAHOKIT Reposicion 0€ 45.733 € 102.043 € 190.353 € 290.928 €
CLIMAKIT 1 {Pack 1 pista u otros) 14.802 € 16.313 € 13.482 € 20.897 € 23.644 €
CLIMAKIT 2 (Pack 2 pista) 20.131€ 22.208 € 23.161 € 28.448 € 32.188€
CLIMAKIT 4 {Pack 4 pistas) 15.773 € 17.383 € 19.694 £ 20.810€ 23546 €

MARGEN CONTRIB. GLOBAL AGREGADO 741.686 €

Tabla 10.7: Margen global de contribucion
Fuente: Elaboracion propia

Mostramos, a continuacién, nuestra cuenta de resultados previsional para
cada uno de los aios del horizonte temporal. Dato remarcable y que habria que tener
en cuenta seria la partida de entrada en el distribuidor por importe de 20.000 €, que
se ha incluido como costes comerciales, pero podria tratarse como una inversién
amenguando los resultados negativos del primer afio considerablemente:

Ingresos por Ventas 348205 £ 473,356 £ G656.945 £ 906.192 £ 1.246.3B1€
Otros ingresos (Alguiler pista) 12000 £ 12120 € 12362 € 12610 € 12874 €

TOTAL INGRESOS 360.209 € 485.476 € 669.311 € 918.802 € 1.259.256 €
Costes de MP y Embalajes 161.1B7 £ 182329 € 23287B £ 278775 € 337540 £
Coste de Transportes 4189 € 8189 £ 13.065 € 19393 € 26.367 £
TOTAL COSTES VARIABLES 165.376 € 200.518 € 245.943 € 298.168 € 363.907 €
MARGEN DE CONTRIBUCION 1594.834 € 284.957 € 423.368 € 620.634 € 895.349 €
Costes de Personal 106400 £ 11B.776 £ 137.0BB £ 171.360 £ 171528 £
Sueldaos y salarios 76.000 £ B4B40E 97520€ 122 400 £ 122520 €
Seguridad Social 22800 £ 25452 € 28376 € 36.720€ 36.756 £
HP e IRPF 7600£ BABLE 9792 £ 12,240 € 12,252 €
Suministros y Servicios Exteriores 14 400 € 14 580 € 14872 € 15.169 € 15 4BR €
Gastos Generales 20400 £ 33.024€ 37437 € 4276BE 48270 £
Costes Comerciales 47306 £ 40513 € 51264 € 65.002 € 81587 £
HP e IVA 5.111€ 34083 € 53418 € BE.3TT £ 129983 £

Amortizaciones 0.384 € 0.384 € G.E34 £ 0484 £ B.689 £

TOTAL COSTES FIIOS 212,011 € 250.780 € 303.974 € 390.170 € 456,554 €

3950¢ 3.950¢ 2560 ¢

B.A.L 115.434 € 227.904 € 437.515 €
MpUestas -17.315 € -45.581 € -87.503 €
RESULTADO NETO 26.603 € 98.119 € 182,323 €

Tabla 10.8: Cuenta de resultados previsional
Fuente: Elaboracion propia
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Los balances previsionales muestran la situacién de la compaiiia en cada uno
de los periodos analizados a fecha de cierre de los ejercicios. Como muestra la
siguiente tabla, la situacion patrimonial se muestra bastante sélida a lo largo del
horizonte temporal. La tesoreria _excedentaria podria sacarse para beneficio de los
socios, ya que los resultados de los ejercicios pasan a reservas, o podrian acometerse
alguno de los proyectos que mencionamos en nuestras lineas estratégicas:

Activo No Corriente 64,832 £ G4.438€ 555594 £ 46,100 £ 37.411€
Inmovilizado Inmaterial 6.000€ 6000 € 6.000€ & 000 € & 000 €
-Amaortizacion acumulada 300£ 600E 900 £ 1.200€ 1.500£
Inmaovilizado Material 63.876£ 63.876£ 75.876€ 75.876% 75.876%
Gastos de constitucion 2.000€ 1.000€ 0 0€ O£
-Amaortizacion scumulada 9.054¢ 18.138€ 27.782€ 36976E 45365 €
Fianza 2400¢ 2.400¢ 2,400 2400 2400
Activo Corriente 33,604 £ 144,533 € 255,443 € 453664 € | B21.508€
Existencias 13.248% 15808 € 18.141£ 22913£ 27.743%
Clientes 44409 £ 59,853 € 82.518€ 113.277€ | 155.251€
Tesoreria 30946 £ 69.277 £ 153784 £ 317.474€ | B3BGI14£

Fondos Propios G57.281€ 91.690£€ 199.114€ | 353.2583€ | 753.160€
Capital 60.000£€ 60.000£ 60.000£ 60.000£ 60.000£
Reservas 15242 € S0BTE 40.996£ 150835€ | 34B8.148€
Resultados del ejercicio -17.867 £ 26.603 £ 93.113£ 132.323€ | 350012€
Pasivosa L/P 60,000 £ 40,000 £ 28.000€ 4,000 £ 0E
Deudasal/P 60.000£ 40.000£ 28.000£ 4 000£ O£
Pasivosa C/P 36,205 € B7.737£ 83.922£€ 102.506€ | 100.759€
Deudaza C/F O£ 20.000% 24.000£ 24.000£ 4.000%
Proveedores/Acreedores 21.081€ 23.756€ 28.727€ 34612E 41938€
Remuneraciones pendientes 5.247 £ B6.973£€ 2.042€ 10.060£ 10.070€
HP Acreedora por 55 e IRPF 7.600% B.484£ 9.792£ 12.240£ 12.252£
HP Acreedora por IVA 1278€ 8513 £ 13.355€ 21.594£ 32.433€

Tabla 10.9: Balances previsionales
Fuente: Elaboracion propia

El flujo de caja libre para los accionistas muestra el verdadero beneficio en
términos monetarios que podremos obtener como socios con el desarrollo de SUTER
Solutions. Para llegar a estos calculos han tenido que calcularse previamente las
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necesidades operativas de fondos, asi como un control de las inversiones y deudas
requeridas para el desarrollo del negocio, que posteriormente os mostraremos:

Resultado Neto

-17.967 €

26.603 €

98.119 €

182.323 €

350.012 €

+ Amaortizacion & Provision

FONDOS GENERADOS POR LAS OPERACIONES

9.394 €

9.394 €

9.894 €
108.013 €

9.494 €
191.817 €

8.689 €
358.701 €

FLUJO DE CAJA LIBRE PARA LOS ACCIONISTAS

-39.179 €

21.395€

- A Activos fijos -72.276 € 0€ -12.000 € 0€ 0€

Mecesidades Operativas de Fondos 30.330€ | 44.932¢€ 64.883 € 91.518€ 130.985 €
- & Mecesidad Operativa de Fondos 30.330€| 14.601€ 19.951 € 26.635 € 39.467 €
+ A Deuda a corto y largo plazo 72.000 € 0€ -8.000 € -24.000€ | -24.000€

141.182 €

205,234 €

Tabla 10.10: Flujo de caja libre para los accionistas
Fuente: Elaboracion propia

10.6. PLAN DE TESORERIA

Con el plan de tesoreria se quiere mostrar la liquidez de la compaiiia a lo largo
del horizonte temporal, una vez tenidos en cuenta los cobros y pagos que se originaran

en cada periodo:
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COBROS EFECTUADOS 447.800 € 470.032 € 658.647 € 888.043 € 1.217.282 €
Cobros por ventas y alquileres 315.800€ | 470.032€ | 646.647€ | B88B.043€ | 1217.282¢€
Aportaciones 60.000 €
Financiacion ICO 60.000 €
Financiacidn Préstamos bancario 12.000€ 12.000 €

PAGOS EFECTUADOS 416.854 £ 431.701 € 574,140 € 724.353 € 896.292 £
Costes de Estructura 328.617 € A428.821 € 538.180 € 097.793 £ 870.962 £
Compras de MP y embalajes 147,938 € 189.769 € 229.546 € 275.003 € 332.710€
Pagos de transportes 3.845 € 7.800 € 12,664 € 18.873 € 25,794 €
Pagos de personal 69.753 € 771.867€ B89.872€ 112,340 € 112,450 €
Pagos de Seg. Social 17.100 € 24,789 € 28.395 € 34.884 € 36.747 €
Pagos por IRPF 5.700€ 8.263 € 9.465€ 11.628 € 12,249 €
Pagos a HP IVA 3.834 € 20,848 € 48.587 € 78,137 € 119.089 €
Gastos Generales 26.984 € 32.726€ 37.074 € 42.330€ 43.736 €
Suministros y Servicios Exteriores 13.216 € 14.565 € 14.848 € 15.145 € 15.461 €
Pagos comerciales 43,418 € 41.439€ 50.414 € 63.873 € 80.223 €
Pagos 15 -3.171€ 4.695 € 17.315€ 45.581 € 87.503 €
Pagos Bancos 15.960 € 2880 € 23.960 € 20,500 € 25.280 €
Costes finacieros 3.960 € 2.880€ 3.960€ 2.560€ 1.280 €
Devolucion de préstamaos 12.000 € 20.000 € 24.000 € 24.000 €
Pagos de Inversiones 72.276 € 12.000 €
Mabiliario 4,364 €
Herramientas 2.000€
EPI 2420 €
Madguinaria 35.000€
Mueva maguina empaguetadora 12.000 €
Obra Civil Acondicionamiento Local 20,092 €
Fianza (2 meses) 2400 €
Patente 6.000 €

Tesoreria Generada 30.946 € 38.331 € 84.507 € 163.690 € 321.040 €

Tesoreria Balance 30.946 € 69.277 € 153.784 € 37474 € 638.514 €

Tabla 10.11: Tesoreria previsional
Fuente: Elaboracion propia

Para analizar la inversién vamos a mostrar una serie de ratios que definen la
salud de la empresa (Ratios de gestién) y la conveniencia de desarrollar el proyecto en
términos de inversion (Ratios de Inversion) para hacernos una idea de qué tipo de
negocios y con qué caracteristicas vamos a operar en el mercado.

La siguiente tabla muestra los ratios de gestion de la compafia durante el
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horizonte temporal planteado:

Existencias % sb activo 8,6% 7.9% 8,2% 4,6% 3,2%
Clientes % sb activo 28,9% 30,0% 26,5% 22, 7% 13,1%
Proveedores/acreedores % sh pasivo 13, 7% 11,9% 9,2% 6,9% 4,9%
Periodo medio de cobro 45 45 45 45 45
Periodo medio de pago 30 30 30 30 30
Periodo medio de existencias 30 30 30 30 30
MN.O.F. en % de Pasivo 19,8% 22,5% 20,9% 18,3% 15,3%
Deuda financiera 60.000 € 60.000 € 52.000 € 28.000 € 4.000 €
EBITDA -B.573€ 35.007 € 108.013 € 101.817 € 358.701 €
Deuda f EBITDA (Apalancamiento) -7,00 1,67 0,48 0,15 0,01
Deuda / RRPP 1,05 0,65 0,26 0,07 0,01
NOPAT -14.007 € 20483 € 102.079 € 184.883 € 351.202 €
Fondo de Maniobra 52,390 € 77.202€ 171.520 € 301158 € 720,749 €
NOF 30.330 € 44932 € 64,883 € 01.518 € 130.985 £
Liquidez 2 2 3 4 8
Solvencia 2 2 3 5 ]
ROA -11,7% 13,3% 31,5% 36,5% 40,8%
ROE -31,4% 29,0% 49,3% 46,4% 46,2%

Tabla 10.12: Ratios de gestion
Fuente: Elaboracion propia

Con los ratios de inversion que vamos a llevar a cabo, analizamos a SUTER
Solutions como un proyecto de inversiéon donde se aprecia que, tras someter la
rentabilidad del proyecto a una tasa de descuento del 15% (5% bono espanol en el
historico de 2013, mas un 10% por el riesgo que conlleva lanzar un producto novedoso
con tanto peso en la compafiia):

Capital Free Cash Flow -39.175€ 21.395€ 68.061 € 141.182€ | 295.234€
Factor de descuento (15%) 1 0,869565217 | 0,756143667 | 0,65751623 | 0,57175325 | 0,497176735
Valor actual Capital Free Cash Flow -34.069 € 16.178 € 44.751€ 80.721€ 146.783 €
VAN del proyecto 254.365 €

VAN por socio (4] 63.591€

TIR 142%

Plazo de Recuperacion (Pay Back) 2 ainos y medio

Tabla 10.13: Ratios de inversion
Fuente: Elaboracion propia

EOI — Sevilla, Junio de 2013 131



e [PROYECTO FIN DE MASTER] SUTER Solutions

A continuacién, analizaremos tanto las inversiones necesarias para desarrollar
el proyecto SUTER Solutions, como la forma en que vamos a financiar a las mismas.

Para poner en marcha la empresa SUTER Solutions serda necesario acometer
una serie de inversiones en el momento inicial para adecuar las instalaciones de |la
fabrica y ademas, adquirir los equipos necesarios para el desarrollo de la misma.
Ademas, serd necesario realizar una serie de inversiones, tanto en materias primas
como en marketing, para desarrollar la idea de negocio.

Maobiliario 4.364 € |Entrada Distribuidor 20.000 €
Herramientas 2.000 £ |Acciones Marketing 24,303 €
EPI 2.420 £ |Palets Distribuidor 3.000 €
Maguinaria 35.000€ TOTAL INVERSIOMNES 47.303 €
Adecuacion Local 20,092 €
Gastos Constitucidn 2.000 €
Fianza Alguiler {2 meses) 2400 €
Patente 6.000 €

TOTAL INVERSIONES 74,276 €

Tabla 10.14: Inversiones iniciales
Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, mostramos el CAPEX necesario para el horizonte temporal de 5
afios planteado a modo de analisis:

121.579,00 €

Tabla 10.15: CAPEX
Fuente: Elaboracion propia

Una vez tenido en cuenta los costes necesarios para el desarrollo del negocio,
se cifrard el montante del gasto inicial en 132.000 €. Dicha cantidad serd la necesaria
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para acometer las inversiones iniciales durante el primer afo. Ademads, cabe la
posibilidad de abrir una pdliza de crédito con Banesto de 20.000 € para posibles
necesidades de financiacidon del capital circulante y posibles tensiones de liquidez que
pudieran surgir.

Estos 132.000 € de inversion inicial, se financiaran de la siguiente manera al
comienzo del proyecto:

Aportaciones de los
socios

60.000 € )

N
Préstamo ICO Banesto

60.000 €
y,
™

Préstamo Ibercaja
12.000 €

Figura 10.1: Financiacion de la inversion inicial
Fuente: Elaboracion propia

A. Aportaciones de los Socios (60.000 €):

Cada uno de los cuatros socios fundadores de SUTER Solutions, aportaran
15.000 € como inversién inicial para el desarrollo de la idea de negocio. Dando como
resultado un Capital Social de la compaiiia de 60.000 €.

B. Préstamo ICO (60.000 €):

La compaiiia se acogerd a la linea de crédito ICO a través de Banesto, con
motivo del emprendimiento de este plan de negocio. Los conceptos financiables con
este préstamo seran principalmente las inversiones en el activo fijo y la adecuacion de
la planta de produccion. Dicho préstamo tendra las siguientes condiciones:

- Dos afios de carencia y tres anos para la devolucion del principal.

- Tipo de interés fijo variable (EURIBOR 6 meses), mas diferencial, mas un
margen maximo del cliente del 4,3% sobre saldo final.

C. Préstamo del Banco (12.000 €):

Se solicitard un préstamo bancario por la cuantia de 12.000 € a Ibercaja, para
la inversidn en herramientas en las siguientes condiciones:
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- Amortizacidn del principal al afio.

Tipo de interés de la operacidn, 8% anual con liquidaciones trimestrales.
- Comision de apertura del 1%.

D. Pdliza de Crédito (hasta 20.000€):

Se podrd abrir una pdliza de crédito con Banesto de hasta 20.000 € para
resolver posibles tensiones de liquidez, y para financiar posibles problemas con el
circulante en las condiciones siguientes:

- Pdliza de crédito hasta 25.000€.
- Con un 6% sobre saldo dispuesto.
- Comisién de apertura del 2%.

A continuacién, se adjuntan los cuadros de deuda con las diferentes entidades
financieras, donde se refleja la situaciéon de la misma al final de cada ejercicio del
horizonte temporal asi como su amortizacién y pagos de intereses. El Ultimo cuadro
muestra un resumen los gastos financieros donde se encuentran reflejados los
intereses de deuda y las comisiones de apertura:

Banesto ICO 60.000 € 60.000 € 40,000 € 20,000 €
Ibercaja 0€
Kutxabank 12.000 € B.000 € 4,000 €
TOTAL 60.000 € 60.000 € 52.000 € 28.000 € 4.000 €

Tabla 10.16: Situacion deuda cierre de ejercicio
Fuente: Elaboracion propia

Banesto ICO 20,000 € 20,000 € 20,000 €
lbercaja 12.000 €

Kutxabank 4,000 € 4,000 €

TOTAL 12.000 € 0€ 20,000 € 24.000 € 24.000 €

Tabla 10.17: Amortizacion de la deuda
Fuente: Elaboracion propia

Banesto ICO (4,3% + Euribor) 2.880 € 2.880 € 2.880 € 1.920 € 960 €
Ibercaja (8%) 960 €
Kutxabank (8%) 960 € 640 € 320€
TOTAL 3.840 € 2.880 € 3.840 € 2.560 € 1.280 €

Tabla 10.18: Intereses de la deuda
Fuente: Elaboracion propia
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Banesto ICO (Mada)
Ibercaja (1%) 120 €
Kutxabank (1%) 120 €
TOTAL 120 € 0€ 120 € 0€ 0€

Tabla 10.19: Comisiones de apertura
Fuente: Elaboracion propia

3.960 € 2.880 € 3.960 € 2.560 € 1.280 €

Tabla 10.20: Total gastos financieros
Fuente: Elaboracion propia

El estudio de la viabilidad del proyecto trata de analizar por un lado el “break
even point” de la compaifiia, y por otro ver la sensibilidad del proyecto ante caidas
considerables en las ventas estimadas, para ver la respuesta de la compaifiia en
diferentes escenarios. Uniendo estos dos conceptos podemos conocer mas en
profundidad hasta qué punto es viable este proyecto.

Con la siguiente tabla observamos en qué nivel de ventas en unidades se
coloca el punto muerto de la compaiia para cada uno de los periodos del horizonte
temporal. Dado que los costes fijos son crecientes por periodos, asi como los precios y
los costes variables varian por ano y producto, nos basaremos en los precios y costes
variables medios para cada producto por aiio:

Precio medio unitario 1.098 € 800 € 689 € 620 € 597 €

CV medio unitario 528€ 329€ 247 £ 190 € 159 €

Total Costes fijos 197.506€ | 207.293€ | 240.601€ | 294.300€ | 317.872€
PUNTO MUERTO UDS 347 440 544 o84 726
TOTAL UDS VENDIDAS 258 483 782 1.203 1.722

Tabla 10.21: Break even point (punto muerto)
Fuente: Elaboracion propia
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Con el siguiente analisis queremos observar como responderian los resultados
de la compaiiia en cada uno de los afios del horizonte temporal, en los escenarios mds
adversos de caidas de las ventas del 20%, 30% y 40%. Se podrian valorar desde dos
perspectivas diferentes, en las cuales podemos reducir los costes fijos en los
porcentajes de las caidas de las ventas como ajustes, o desde la perspectiva que los
mantenemos. El siguiente analisis esta basado en el mantenimiento de dichos costes
fijos a pesar del desplome del volumen de venta:

g
g
g

RESULTADOS

Tabla 10.22: Andlisis sensibilidad afio 1
Fuente: Elaboracion propia

g
g
g

-69.522 €

Ventas 278.568 € 243,747 € 208.926 €
Costes Variables 132,301 € 115.763 € 99,225 €
Costes Fijos 197.506 € 197.506 € 197.506 €

-87.805 €

Ventas 378085 € 331349 € 284,014 €
Costes Variables 160.415€ | 140.363€ | 120.311€
Costes Fijos 207.293< 207.293 € 207.293 €

RESULTADOS 10.977 € -16.307 € -43.501 €

Tabla 10.23: Andlisis sensibilidad afio 2
Fuente: Elaboracion propia

g
g
g

Ventas 525.559€ | 459.864€ | 394.170€

Costes Variables 196.755€ | 172.160€ | 147.566€

Costes Fijos 240,661 € | 240.661€ | 240.661€
RESULTADOS 88.143 € 47.043 £ 5.042 €

Tabla 10.24: Andlisis sensibilidad afio 3
Fuente: Elaboracion propia
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20% 30% 40%
Ventas 724,954 € 634.335 € 543.716 €
Costes Variables 238,534 € 208.7T18 € 178.901 €
Costes Fijos 294,300 € 294,300 € 294,300 €

RESULTADOS

131.318 €

Tabla 10.25: Andlisis sensibilidad afio 4
Fuente: Elaboracion propia

70.515 €

RESULTADOS

IBR.108 £

200,860 €

20% 30% 40%
Ventas 997.105 € 872467 £ 747,829 €
Costes Variables 291.126 € 254,735 € 218.344 €
Costes Fijos 317.872 € 317.872 € 317.872 €

211.613 €

Tabla 10.26: Andlisis sensibilidad afio 5
Fuente: Elaboracion propia

Tras el estudio realizado, la compafiia SUTER Solutions muestra de cara al
futuro fortalezas tanto en solvencia como en liquidez. Ademas, todos los datos han
sido calculados desde un punto bastante conservador, pudiéndose dar situaciones
mas favorables a las previstas como normales anteriormente. El acceso a la
financiacidén en caso de llevar a cabo futuras inversiones como detallamos en nuestras
lineas estratégicas, se podria consequir sin mayores complicaciones dado los ratios de
endeudamiento que la compaiiia presenta a los largo del horizonte temporal
planteado, incluso podrian realizarse las inversiones con las reservas de beneficios no
distribuidos.

Atendiendo a la rentabilidad, tanto la econémica como la financiera son
bastante elevadas viendo los resultados obtenidos de las previsiones. El objetivo del
analisis financiero es probar la capacidad de generar beneficios y caja disponible por
parte de SUTER Solutions, asi como generar riqueza para sus socios.
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A. ANEXOS

En esta tabla puede verse como, a priori, tendremos resueltas las necesidades

de liquidez del primer afio una vez se realicen todos los cobros y pagos de cada mes.
En este analisis aun no entran en vigor los periodos medios por igual en todos los

meses, dado que la entrada en el distribuidor se produce al final de afio y nuestros
proveedores nos exigiran pagos al contado durante los primeros meses de actividad.

Todas nuestras ventas seran al contado mientras entramos en el distribuidor:
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e [PROYECTO FIN DE MASTER] SUTER Solutions

A.2. OTROS CALCULOS FINANCIEROS

14.673 15.673 16.673 17.673 18.673

Tabla A.2: Cdlculo de las pistas de pddel totales en el mercado nacional
Fuente: Elaboracion propia

_ Actual 1,00% 2,00% 2,00% 2,10% |

Tabla A.3: Cdlculo del IPC aplicado
Fuente: Elaboracion propia

IVA Repercutido 62.516 € 84.256 € 116.161 € 159.462 € 218.549 €
IVA Soportado Py G 44,513 € 50.163 £ B60.660 € 73.085€ B88.556 €
IVA Soportado Balance 12.891 € - £ 2083 € - £ - £

HP IVA A PAGAR 5.111 € 34093 ¢ 53419 € B86.377 € 129993 €

HP ACREED POR IVA 1278 € 8523 € 13355 € 21.594 € 32498 €

Tabla A.4: Cdlculo del IVA
Fuente: Elaboracion propia

Proveedores/acreedores | 27.327 € 30,730 € 36.776 € 44 672 € 52,009 €

Existencias 13.248 € 15.808 € 19.141€ | 22,913 € 27.743 €

Clientes A4, 409€ | 59.853€ | B251B€ | 113.277€ | 155.251€
NOF 30.330€ 44932€ 64.883€ 91518€ 130985¢€

VARIACION NOF 30.330€ 14601 € 19951€ 26635¢ 39.467 €

Tabla A.5: Cdlculo de las NOF
Fuente: Elaboracion propia

Plazo Cobro 45
Plazo Pago 30
Rotacion Existencias 30
Ciclo medio de maduracion 45

Tabla A.6: Cdlculo de los periodos medios
Fuente: Elaboracion propia

Tabla A.7: Cdlculo de los rappels aplicados por compras con IPC, respecto afiol
Fuente: Elaboracion propia
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e [PROYECTO FIN DE MASTER] SUTER Solutions

A.3. INSTRUCCIONES DE INSTALACION, VERIFICACION Y
MANTENIMIENTO

A.3.1. VAHOKIT

A.3.2. CLIMAKIT
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“SISTEIMA DE CALENTAMIENTO

ELECTRICO ANTIVAHO”

INDICE
0.- Introduccién
1.- Utilizacién de estas instrucciones
2.- Composicion del VAHOKIT
3.- Potencia e intensidad
4.- Advertencias
5.- Instalacién
6.- Verificaciones de puesta en marcha
7.- Mantenimiento
8.- Reparaciones

0.- INTRODUCCION

Este VAHOKIT, denominado “Sistema de Calentamiento Eléctrico
Antivaho” para pistas de padel se disefia, como su propio nombre indica,
para paliar la problemdtica del vaho en los pafios de cristal de las pistas
de pddel.

El kit de instalacién que usted ha adquirido debe estar compuesto
por esta documentacion de instalacion, verificacion y mantenimiento del
sistema (que habra descargado de nuestra pagina web introduciendo-su
codigo de compra); asi como por una serie de componentes (168 rollos de
cable calefactor con adhesivo, 28+16+8 cables calefactores, 276 clemas de
empalme de 3 cables, 36 clema de empalmes de 2 cables, 72 canaletas
protectoras y 2 reguladores digitales de temperatura) que, correctamente
instalados, formaran un circuito cerrado de corriente eléctrica alrededor
de su pista.

Para el correcto funcionamiento y con plenas garantias de este
Sistema deberd respetarse todo lo dispuesto en esta documentacion,
debiendo coordinar la fase de instalacion y puesta en marcha con las
verificaciones, mantenimiento y reparaciones oportunas, para confirmar
que se consiguen tanto los parametros previstos en el disefio, como la
seguridad y continuidad de las prestaciones del sistema.

En todo momento, deberan cumplirse las normas y reglamentos
eléctricos en vigor.

1.- UTILIZACION DE ESTAS INSTRUCCIONES

Estas instrucciones estdn concebidas, Unicamente, para la
instalacion, verificaciéon y mantenimiento de “Sistemas de Calentamiento
Eléctricorntivaho” para Pistas de Pdadel mediante cables calefactores

alelos y de potencia constante adheridos a paneles de vidrio de
(2x3)m y (2x2)m con adhesivos de fibra de aluminio.

oga nos consulten cualquier informacién relacionada con
ap s distintas a la indicada.

A: Cables conductores

B: Aislamiento

C: Hilo resistivo

D: Unidn hilo resistivo - conductor
E: Aislamiento

F: Malla metalica

G: Aislamiento exterior



2.- COMPOSICION DEL VAHOKIT

Este kit viene totalmente preparado para que usted, con ayuda de
un operario electricista cualificado, pueda instalar de forma rapida y
sencilla un circuito cerrado alrededor de su pista de padel; con el objeto
de que el calor irradiado por la corriente eléctrica, y conducido por los
cables calefactados, llegue hasta los cristales y elimine el vaho existente
en las horas humedas.

ELEMENTO UNIDADES

Rollo de Cable Calefactor con -

Adhesivo 168 (2,20m)

28 (3m)
Rollo de Cable Calefactor 16 (0,20m)

8 (2m)
Clema de Empalme 3 Polos 276

g
Clema de Empalme 2 Polos " “ 36
L J
¥

Canaleta Protectora de PVC 72 (1m)

Regulador Digital de
Temperatura PID

Por favor, compruebe que su VAHOKIT estd compuesto por los
anteriores elementos y accesorios eléctricos.

Si en el paquete que usted ha recibido faltara alguno de los
elementos antes citados, le rogamos pdngase en contacto con la sede
central de “SUTER Solutions” en Sevilla para hacérselo llegar con la mayor
brevedad posible.

3.- POTENCIA E INTENSIDAD

La potencia e intensidad de la instalaciéon vendra determinada por
las caracteristicas eléctricas del conductor empleado, que es un cable
calefactor Ni-Cr, de dimensiones exteriores 9 x 6 mm y aislamiento de
silicona mds trenza metadlica.

Fa
CONDUCTOR POTENCIA NOMINAL INTENSIDAD MAXIMA
Cable Calefactor de
& 30W/ma 230V 7kw 32A

- Deben leerse y respetarse estas instrucciones antes de proceder
a la instalacion de todos los componentes que componen el circuito, para
que la seguridad del sistema no se vea afectada.

- Las instalaciones, verificaciones y coordinacidon del sistema de
calentamiento deben ser realizadas por personal cualificado, y la conexién
a la alimentacion del suministro eléctrico por electricistas competentes.

- Una instalacion incorrecta, asi como desperfectos causados al
cable o a sus accesorios, permitiendo la penetracion de humedad o de
corrosion, pueden provocar una fuga eléctrica, un cortocircuito y el
consiguiente riesgo de averias.



- El cable calefactor no ha de ser instalado en contacto con ningun
tipo de material combustible, si asi fuera, sera necesario colocar una
separacion entre ambos mediante algin material no inflamable.

- Antes de proceder a la instalacidn del cable, revisar la superficie
de los cristales y eliminar o desbarbar las aristas y rebabas que pudieran
existir.

- No deben conectarse los dos conductores del cable calefactor
entre si, ello provocaria un cortocircuito.

- La temperatura maxima de trabajo del cable calefactor paralelo
de potencia constante es aproximadamente 85°C (conectado).

- La temperatura mdaxima de exposicidn del cable calefactor
paralelo de potencia constante estd alrededor de 180°C (desconectado

- La temperatura minima del vidrio considerada para el di
este kit ha sido -25°C.

4.2.- Instalacion Del Cable

- Mantener el extremo de alimentacién siempre seco.

- La longitud maxima del circuito no debe ser superior a 63m.

- El radio de curvatura sera igual o inferior a 10mm.

- La distancia maxima entre dos contactos no debera superar los
595mm.

- El cable calefactor no debe ser dafiado ni pinzado por ningun
dispositivo ni accesorio.

4.3.- Control

- El kit incorpora un regulador digital de temperatura para el
accionamiento manual del sistema y control automatico del mismo.

4.4.- Instalacion Eléctrica

- Cada circuito debera ser alimentado por una linea eléctrica con
las protecciones correspondientes. La trenza metdlica de proteccién del
cable calefactor se conexionara al conductor de proteccién (PE) de la
instalacidn.

- El instalador electricista debera instalar un interruptor
diferencial y un magnetotérmico, de calibres y sensibilidad adecuados,
antes de la conexién al circuito cerrado de la pista.

- En cada uno de los extremos donde comienzan los dos ramales
del circuito se colocard un interruptor digital de temperatura, de modo
gue permita regular la temperatura que alcanzan los cables, asi como la
conexidn y desconexién del circuito.

5.- INSTALACION
5.1.- Colocacion del Cable con Adhesivo al Cristal

La instalacion del VAHOKIT comenzara colocando los rollos de
cable con adhesivo a los pafios de cristal de su pista de padel. Para ello,
comiencgpor desenrollarlos con cuidado, retirando el film de papel
protector a medida que vaya adhiriendo el cable al cristal.

Recuerde, en todo momento, respetar las medidas estipuladas. Es
decir,.en los panos de (2x3)m debe colocar la primera banda de cable
con adhesivo a una distancia de 1m del extremo superior del cristal,
mientras gue en los panos de (2x2)m la distancia entre el extremo
superior y'la primera banda serd de 0,60m. En ambos casos, la distancia
entre bandas adhesivas serd de 0,10m, estando, por tanto, los ejes
centrales de los cables calefactores separados una distancia de 0,20m.

Adema3s, se recomienda centrar las bandas de cable con adhesivo
en los pafios de cristal de manera que quede 0,10m de material por cada
extremo lateral del cristal para facilitar las conexiones eléctricas entre
pafnos.

5.2.- Conexidn de los Extremos Finales entre Cables
El siguiente paso, una vez ha colocado el cable con adhesivo a uno

de los pafios de cristal de su pista de padel, serd conectar y cerrar en
circuito todos los extremos de cable.



Tal y como se muestra en la figura, las conexiones a realizar serdn
las de los cables horizontales instalados, con un cable vertical que ira
adherido al pilar de union de los paiios. Estos uUltimos cables verticales, a
su vez, van conectados entre si mediante otro conductor de 0,20m que
serd el que sirva de union entre los dos cables verticales.
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Asegurese de instalar el cable adecuado para cada tipo de pafio,
ya que dicho cable vertical tendra una longitud de 2m en los pafios de
(2x3)m y una longitud de 1,40m en los panos de (2x2)m.

En cualquier caso, las uniones de las bandas superiores de cable
con adhesivo con dichos cables verticales se hardn con un empalme de
conexion de 2 cables, mientras que para el resto, seran necesarios los
empalmes de conexion de 3 cables. Las conexiones entre dos cables
verticales que comparten un mismo pilar, se haran con empalmes de 2
cables. (NOTA: aun asi, este paso es muy intuitivo, tendrd que utilizar un
empalme de tipo 2 cuando tenga 2 cables que unir, y un empalme tipo 3
cuando las conexiones sean entre 3 cables).

Ademads, en este paso, segin muestra la figura adjunta, es
importante que tenga cuidado en los pafios finales, es decir, en los pafios
de (2x2)m contiguos a muro de reja metdlica; ya que en dos de los cuatro
extremos finales citados, sera necesario cerrar el circuito.

q

Una vez hechas las conexiones de las bandas de cable con
adhesivo de cada pafio, con el citado cable vertical, se recomienda
proteger dichas conexiones con una canaleta de proteccion.

5.3.- Conexidn de la Instalacidon a la Fuente de Alimentacion
Por ultimo, repetidos los procedimientos anteriores para todos y

cada uno de los pafios de su pista de pdadel, haciendo las distinciones
oportunas entre los pafios de (2x3)m y (2x2)m, llega el momento de



conectar todo el circuito que ha instalado alrededor de la pista con una
fuente de alimentacion externa.

Tal y como se muestra en la figura, estas conexiones a
alimentacion se haran, Unicamente, en los dos extremos del circuito que
han quedado abiertos.

CIRCUITO GERRADO 1

Se conexionara la instalacion calefactada con la instalacion de
puesta a tierra que usted tenga preinstalada en su pista y que es la misma
gue da corriente eléctrica a la iluminacion.

6.- VERIFICACIONES DE PUESTA EN MARCHA

Una vez instalado el sistema y conectado el circuito, deben
hacerse una serie de verificaciones, para garantizar su correcta puesta
en marcha:

ﬂl
léctrica p

MEDICIONES RESULTADOS

Resistencia de Aislamiento (1000V)
(Conductores Cable Calefactor —
Trenza Metdlica Puesta a Tierra)

R>20 MQ

MEDICIONES RESULTADOS

Rmin < R < Rmax

1587
Resistencia Eléctrica Ryyin = Lm ()
(Conductores Cable Calefactor) 1939

Rméx = m ('Q)

7.- MANTENIMIENTO

Se recomienda realizar inspecciones periddicas trimestrales a
t& la instalacion, de modo que puedan detectarse y/o prevenir posibles
fallos queino son perceptibles a simple vista y que, a corto-largo plazo,
EtiierarE;\usar dafios en el circuito o a las personas.

e hardn pruebas de conexion del circuito a la corriente
probar:

cto funcionamiento de su magnetotérmico, interruptor

gulador digital de temperatura.

valores del voltaje y la intensidad estdn dentro de los limites

8.- REPARACIONES

Si fuera necesario efectuar reparaciones en alguna de las partes
o componentes del circuito, éstas se haran con la mayor brevedad posible
para volver a garantizar el buen funcionamiento de la instalaciéon cuanto
antes.

Cuando una averia es detectada en un pafio de cristal en
concreto, el procedimiento a seguir sera: desconectar el circuito
completo, localizar el cable calefactor averiado, reemplazarlo por uno
nuevo (los cables calefactores no puede ser reparados), realizar las



verificaciones descritas en el punto 6 antes de su puesta en marcha,
volver a conectar el circuito y asegurarse del buen funcionamiento de las
protecciones eléctricas.

Se recomienda analizar la causa que ha motivado la averia,
corrigiendo el defecto para evitar que se produzca de nuevo.

Si la causa de la averia es ajena al uso y/o tratamiento que se le
haya dado a la instalacion, siendo pues un desperfecto de fabrica, SUTER
Solutions se compromete al cambio y entrega gratuita de los elementos
0 accesorios defectuosos por unos nuevos.

DETALLE DE CABLE CALEFACTOR
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“SISTEMA DE INEBULIZACION”

INDICE
0.- Introduccién
1.- Utilizacidn de estas instrucciones
2.- Composicion del CLIMAKIT
3.- Presién, potencia y consumo de agua
4.- Advertencias de seguridad
5.- Instalacion
6.- Mantenimiento
7.- Reparaciones

0.- INTRODUCCION

Este CLIMAKIT, denominado “Sistema de Nebulizacion” para
pistas de padel se disefia para realizar, de manera artificial, el proceso que
en la naturaleza es conocido como refrigeracion evaporativa, la cual se
fundamenta en evaporar agua en el ambiente para conseguir un
descenso en la temperatura del aire.

El kit de instalacidon que usted ha adquirido debe estar compuesto
por esta documentacion de instalacion, verificacion y mantenimiento del
sistema (que habra descargado de nuestra pagina web introduciendo su
codigo de compra); asi como por una serie de componentes (1 bomba de
alta presioén, 1 tubo flexible, 1 tubo flexible con boquilla, 1 té, 4 codos, 60
grapas, 1 tijera) que, correctamente instalados, constituirdn un
microclima alrededor de su pista.

Para el correcto funcionamiento y con plenas garantias de este
Sistema deberd respetarse todo lo dispuesto en esta documentacion,
debiendo coordinar la fase de instalacion y puesta en marcha con las
verificaciones, mantenimiento y reparaciones oportunas, para confirmar

que se consiguen tanto los pardmetros previstos en el disefio, como la
seguridad y continuidad de las prestaciones del sistema.

En todo momento, deberdn cumplirse las normas de fontaneria y
reglamentos eléctricos en vigor.

1.- UTILIZACION DE ESTAS INSTRUCCIONES

Estas instrucciones estdn concebidas, Unicamente, para la
instalacion, verificacion y mantenimiento de “Sistemas de Nebulizacion”
para_Pistas de Pddel de dimensiones iguales a las homologadas y
regladas por la Federacion Espaiola de Pddel (FEP), que son (20x10)m.

'I. Rogamos nos consulten cualquier informacién relacionada con
otras apl'ﬁciones distintas a la indicada.

g !

Jiy2#COMPOSICION DEL CLIMAKIT

iene totalmente preparado para que usted, con ayuda de
ontanero cualificado, pueda instalar de forma rapida vy
microclima alrededor de su pista de pdadel; con el objeto de
vapor de agua expulsado por las boquillas llegue hasta los
jugadores, aliviando su sensacidon de calor y bajando su temperatura
corporal.

Por favor, compruebe que su CLIMAKIT estd compuesto por los
siguientes elementos y accesorios.

ELEMENTO UNIDADES
=
Tubo flexible en poliamida i 1
alta presion \ (55m,3/8”)




ELEMENTO UNIDADES
Tubo flexible en poliamida 1
alta presion, con boquillas (20m,3/8”)
Union racor - Té 1(3/8”)
Unién racor - Codos 4(3/8”)
Grapas de Sujecion 60
Tijera corte de nylon 1
Bomba de alta presion con
filtro de desinfeccion 1
ultravioleta

Si en el paquete que usted ha recibido faltara alguno de los
elementos antes citados, le rogamos pdngase en contacto con la sede
central de “SUTER Solutions” en Sevilla para hacérselo llegar con la mayor
brevedad posible.

3.- PRESION, POTENCIA Y CONSUMO DE AGUA

La presién de trabajo sobre la tuberia flexible de poliamida es de
70 bares, mientras que la presion de ruptura es de 140 bares. Ademas, la

presion de trabajo de la bomba de alta presion del sistema es de 70 bares.
Por tanto, toda la presion del sistema quedard requlada pues, en 70
bares.

La bomba de alta presién tiene una potencia de 0,92kW/h, con
un consumo de agua de 0,135m*/hora. Es decir, se estima un consumo de
agua aproximado de 4,5 I/hora por boquilla.

4.- ADVERTENCIAS DE SEGURIDAD

- Antes de manipular o conectar el sistema leer con detenimiento
éste manual de instrucciones, verificacién y mantenimiento.

- Para reducir el riesgo de fuego o choque eléctrico, no exponer el
equipo de presion, o cualquier otro elemento contenido en su kit, a la
exposicim.directa de lluvia o humedad.

o manipular la bomba de alta presion sin antes asegurarse de
gue esta desconectada de la red.
uir las ranuras de ventilacion del equipo, asi como las
sién del agua evaporada.
espacio libre alrededor de la bomba para proporcionar
adecuada. El lugar elegido para ubicarla debe ser escogido

- Ningun elemento contenido en el kit debe ser expuesto a caidas.

- No situar objetos o recipientes llenos de agua sobre o cerca del
aparato de alta presion si'no se tiene la suficiente proteccidén y garantias
de seguridad. Si algun liquido u objeto se cayera dentro del equipo, por
favor recurra al servicio técnico especializado.

- Nunca mezclar liquidos inflamables de cualquier tipo (petréleo,
gas, perfume) para el liquido de la méaquina de niebla. Esta debe ser
alimentada por corriente eléctrica y abastecida de agua corriente.

- Agregar aceite SAE30 en la bomba cuando la mdquina trabaje
mas de 200 horas.

- Para desconectar el equipo de la red, tire del conector, nunca del
cable de red.



- La base de enchufe al que se conecte el equipo debe estar

situada cerca de éste, y sera facilmente accesible.

5.- INSTALACION

El producto CLIMAKIT es muy facil de montar y programar. Para

su correcta instalacion, por favor, siga los siguientes pasos:

1)

Leer detenidamente este manual de instrucciones de instalacion,
verificacion y mantenimiento.

Calcular la zona a cubrir (pista de padel) en m?, para com
compatibilidad de la misma con los elementos vy
suministrados por SUTER Solutions.

Definir donde se colocard la bomba de alta presi
cuenta la cercania de una toma de agua y de corriente eléctrica
220/240V. Ademas, debera ser en un sitio interior, de modo que
la maquina quede aislada y protegida.

Medir la distancia y el recorrido necesarios de la tuberia flexible
de poliamida, desde la bomba de alta presion hasta el comienzo
del sistema en la pista, y una vez en esta, diseriar el tendido de
ramales dentro de la pista a una altura de 3 m, de forma que
consigamos una distribucion lo mas uniforme posible de la niebla
artificial.

Cortar la tuberia de nylon conforme a los cdlculos realizados en
el punto anterior y, segun las necesidades del trayecto,
determinar las esquinas y realizar las uniones necesarias con
conexiones en codos. La colocacion de las uniones no requiere
herramienta alguna, Unicamente apretando con las manos.

teniendo en™

g !

6)

7)

con ’O

9)

/
T

Llevar la tuberia de poliamida anterior hasta el comienzo del
sistema en la pista, fijandola con grapas de sujecion.

‘V‘ ‘4
S :
\-q

Llevar los ramales de tuberia sobre los panos de cristal, es decir,

hasta una altura de 3m, de nuevo utilizando grapas de sujecion

para fijarla. Una vez a dicha altura, separar dos salidas de

tuberia, cada una dirigida a un frontal de la pista, mediante una

conexion en té, que también se podrd hacer de manera manual.

Tener en cuenta que los ramales que se colocaran en los frontales
la pista (zona de jugadores) seran los de tubo de poliamida con
quillas.

ifurcaciones que van dirigidas a cada frontal de la pista
0 m de tuberia flexible de poliamida con boquillas
e codos, de nuevo sin necesidad de herramientas. En la
opuesta a la union mediante el codo estard la entrada

Ir fijando toda la instalacién con grapas de sujecion, teniendo en
cuenta que la orientacion de la boquilla tiene que quedar fija y
mirando hacia el interior de la pista, para asi garantizar un efecto
de microclima efectivo.

10) Antes de poner el equipo en marcha, limpiar el sistema, retirando

manualmente todas las boquillas y, con ayuda de aire o agua (de
la misma bomba), barrer los posibles sedimentos o particulas de
suciedad que estén en la tuberia y pudieran bloquear las
boquillas.



11) Conectar la entrada de agua del equipo, asi como la toma a tierra
para conectar el sistema a la red eléctrica.

12) Programar el equipo en ciclos segln tiempos de duracién,
dependiendo de las condiciones atmosféricas particulares de cada
zona, de la temperatura o del rendimiento que se quiera lograr. El
sistema dispone de un regulador de presién y un mandémetro para
regular el alcance de la nube producida por la boquilla inyectora
(regular a 40/50kilos).

6.- MANTENIMIENTO

Los sistemas que producen aerosoles estan sujetos a la normativa
sobre control y prevencion de legionela por lo que, a pesar de que
nuestro sistema estd considerado como instalacion de bajo riesgo,
incorporamos una ldmpara de desinfeccion ultravioleta, método de
desinfeccién admitido por el Ministerio de Sanidad y Consumo.

Asimismo, recordamos que es obligatorio realizar, al menos, un
mantenimiento anual del sistema, siendo responsabilidad del propietario
de la instalacién el incumplimiento de esta obligacion.

Tal mantenimiento no tiene demasiadas complicaciones (se
recomienda realizarla antes del comienzo de la temporada estival), y sélo
requiere los siguientes procedimientos:

- cambio de aceite de la bomba de alta presion si el equipo ha
trabajado mds de 500 horas.

- cambio de cartuchos de filtrado del agua.

- desinfeccion de lineas de tuberias.

- revision de la lampara ultravioleta.

- revision de las boquillas, en caso de haber alguna obturada se

cederd a su sustitucion.
,F. - revision de tensores, bridas, abrazaderas y cable donde esté
sujeta Iapnea de la tuberia con bogquillas.

g !

necesario efectuar reparaciones en alguna de las partes
s de la instalacion, éstas se hardn con la mayor brevedad
ecesidad de esperar a la siguiente revisién de mantenimiento,
ver a garantizar el buen funcionamiento de la instalacidon cuanto

Cuando una averia es detectada, el procedimiento a seguir sera:
desconectar la bomba de agua, localizar el motivo de la averia,
reemplazar la/s pieza/s defectuosa/s o averiada/s por unas nueva/s,
volver a conectar la bomba y asegurarse del buen funcionamiento del
sistema. Si la averia fuera de la bomba de agua, llamar a la empresa
SUTER Solutions para el reemplazo de ésta por una nueva.

Se recomienda analizar la causa que ha motivado la averia,
corrigiendo el defecto para evitar que se produzca de nuevo.



Si la causa de la averia es ajena al uso y/o tratamiento que se le
haya dado a la instalacion, siendo pues un desperfecto de fabrica, SUTER
Solutions se compromete al cambio y entrega gratuita de los elementos
0 accesorios defectuosos por unos nuevos.
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A.4. PLANOS

A.4.1. SITUACION

A.4.2. DISTRIBUCION EN PLANTA / INSTALACIONES
A.4.3. PISTA DE PADEL TIPO

A.4.4. ESQUEMA DE INSTALACION VAHOKIT

A.4.5. DETALLES VAHOKIT

A.4.6. ESQUEMA DE INSTALACION CLIMAKIT

A.4.7. DETALLES CLIMAKIT

A.4.8. PISTA DE PADEL TIPO CON VAHOKIT Y CLIMAKIT
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¢QUIENES SOMOS?

es una empresa cuya MISION es “solventar los problemas
relacionados con la climatologia extrema que afecta a las pistas deportivas (pddel),
ofreciendo a nuestros clientes soluciones innovadoras para que puedan desarrollar el
juego bajo las mejores condiciones de confort y calidad, creando ambientes tnicos”,
gracias a los productos que desarrollamos en nuestra fabrica situada en la localidad
sevillana de Dos Hermanas.

¢CUAL ES LA NECESIDAD DETECTADA?

Hemos detectado que la condensacion de la humedad a primera y Ultima hora
del dia, sobre todo en épocas frias, provoca la apariciéon de VAHO sobre las paredes de
las pistas de padel (tanto en instalaciones deportivas al aire libre como cubiertas) y que
éste fendmeno afecta muy significativamente al desarrollo del juego, sobre todo si los
cerramientos estan hechos de cristal. El hecho de que los pafos permanezcan mojados
durante horas conlleva, entre otros, los siguientes problemas para los jugadores:

P El continuo choque de la pelota contra los cristales himedos acaba
empapando la bola, dejandola inutilizada para sucesivos partidos.

P El peso adquirido por la pelota con el agua aumenta el riesgo de rotura de la
pala al tener que ejercer mayor fuerza para el golpeo.

F Al pegar contra la pared la pelota desvia su trayectoria porque en vez de
golpear contra el pafio se desliza por él. La altura del rebote contra la pared
también se ve disminuida.

F Cuando realizamos un golpe a contraparedla bola se deslizara por la fina
capa de agua y saldrd despedida a una gran velocidad, con lo que la pérdida
de control de la pelota es total.

P Si la pelota viene despacio tenderd a caer nada mds tocar el cristal,
convirtiendo el juego en un partido de tenis.

Todo esto conlleva que los jugadores habituales de este deporten tengan que
cambiar su forma de juego, o bien modificar sus horarios para evitar las horas de
maxima humedad (de 7.00 — 11.00 A.M. y de 19.00 — 23.00 P.M., segun época del afio).

Ademas, en este mismo dmbito, también hemos detectado que las altas
temperaturas que se alcanzan en el interior de las pistas en los meses de verano, sobre
todo en las horas centrales del dia (de 12.00 — 19.00 P.M., aprox.), provoca una
elevada y desagradable sensacién de CALOR que también obliga a los jugadores a
adaptar sus horarios de juego.

EOI - Sevilla, Junio de 2013 2
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¢CUAL ES NUESTRO VALOR ANADIDO?

En la actualidad, ofrece dos tipos de PRODUCTOS:

P VAHOKIT:Consiste en un adhesivo de fibra de aluminio con cable calefactor
gue se conecta formando un circuito eléctrico cerrado alrededor de la pista
y que se caracteriza por transmitir un calor constanteque eleva la
temperatura de los cristales hasta paliar la problemdtica del vaho,
permitiendo asi un correcto desarrollo del juego. Se estima que la época del
ano donde mas afecta esta problemadtica seria durante los meses de
septiembre a mayo. Una vez realizadas nuestras estimaciones se
comprueba que un club/pistapierde 421,5 horas/afio de alquiler de sus
pistas por esta causa, las cuales serianhoras ganadas con nuestro producto,
lo que se traducira en un potencial incremento del beneficio neto de 2.790
€/afio, aproximadamente. Se trata de un producto quese renueva por afo,
siendoreutilizable lamayor parte de sus componentes.

P CLIMAKIT:Consiste en utilizar agua nebulizada para bajar la temperatura
ambiente a través de un sistema constante de refrigeracidén por aspersores
de agua (microclima). Ademas, alejan el polvo, polen e insectos voladores y
supone un sistema de muy bajo consumo energético.Se estima que la época
del afio donde mas afecta esta problematica seria durante los meses de
mayo a septiembre. Tras nuestras estimaciones se comprueba que un
club/pistapierde 92,4 horas/afio de alquiler de sus pistas por esta causa, las
cuales, serian horas ganadas con nuestro producto, lo que se traducird en
un potencial incremento del beneficio neto deentre 4.100€/afio y
8.300€/afo, aproximadamente, con un payback de 2 afios y una vida util de
8 afos.

¢CUAL ES NUESTRO MERCADO?

es una compafiia dirigida al mundo del deporte en general y al
entorno del Padel en particular. Hay dos variables fundamentales a la hora de delimitar
nuestro mercado, por un lado seria el nimero de jugadores de padel y, por otro, el
numero de pistas de padel existentes.

A continuacién, mostramos unas tablas resumen del MERCADO del padel tanto
a nivel NACIONAL como a nivel INTERNACIONAL:

2 Millones 4 Millones (2015)
14.000 + 1.000 por aiio

12 Millones 20 Millones
90.000 150.000

EOI - Sevilla, Junio de 2013 3
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OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

La creacion de la compaiiia surge como consecuencia de
la deteccién de un OCEANO AZUL en el mercado del padel, sector y deporte en auge en
Espafia. Como consecuencia de la focalizacion en este nicho destaca la ausencia de
competencia, ofreciendo productos innovadoresbien no existentes (VAHOKIT), o bien
con diferentes usos y formatos de venta (CLIMAKITSs).

En la actualidad, el mayor atractivo para los inversores son la existencia de una
serie de fortalezas internas, y la deteccién de una serie de oportunidades en el
mercado.

£ ANALISIS INTERNO - FORTALEZAS:

1) Innovadores en el sector, destaca la innovacién en nuestros productos,
asi como la capacidad de maniobra de los socios ante posibles
competidores y el estableciendo barreras de entrada a través de una
patente (VAHOKIT).

2) Facilidad de instalacion de nuestros productos, lo que nos permite
realizar la venta directa de los mismos a través de nuestros canales de
venta.

3) Vida atil del VAHOKIT de un afio, lo que nos ayuda a fidelizar a nuestros
clientes por la necesidad de volver a comprar el producto anualmente.
Ademas, estamos trabajando en el desarrollo de un nuevo producto con
una vida util superior (permanente), “vidrio laminado calefactado de
seguridad”.

4) Implantacion de un sistema de gestion y control muy exhaustivo, basado
en el lean manufacturing, evitando asi errores tanto en pérdidas como
en sobrecostes en la produccion.

5) Equipo multidisciplinar, con gran formacién en todas las 4areas
relacionadas con la gestion de empresas, con especialidad en Finanzasy
Operaciones, y conocedores tanto del sector de la construccién como
del reglamento y deporte del padel.

# ANALISIS EXTERNO — OPORTUNIDADES:

1) Aumento o mantenimiento de la construccion de las pistas de pddel a
pesar de la crisis del sector de la construccién en el territorio espafiol.
(crecimiento del 9% interanual),con predominio del cristal sobre el
cemento (8 de cada 10) lo cual nos favorece. Actualmente, hay unas
14.000 pistas y se espera que haya unas 14.673 a principios de 2014,
con un crecimiento anual de 1.000 pistas/afio.

2) Aumento del numero de jugadores de pddel, alcanzando los 4 millones a
finales de 2015 (actualmente 2 millones en Espafia), y mas de 20
millones en todo el mundo.

3) Productos basados en la climatologia por lo que la diferencia de
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estaciones en los hemisferios nos puede permitir en un futuro mantener
una produccidn continuada de todos nuestros productos al
comercializarlos en distintas partes del mundo.

4) Falta o escasez de competidores. No existen competidores para nuestro
“sistema de calentamiento eléctrico antivaho” (VAHOKIT), y para el
“sistema de nebulizacion” (CLIMAKIT) encontramos pocas empresas que
apliquen y comercialicen esta tecnologia al mundo del padel.

PLANIFICACION ESTRATEGICA

La VISION de es “ser una de las empresas lideres a nivel
internacional en el desarrollo de productos y servicios dentro del dmbito deportivo,
respetando y apoyando el desarrollo sostenible. SUTER Solutions estard alli donde esté
el deporte”.

En cuanto a nuestras LINEAS ESTRATEGICAS FUTURAS, a la espera de conocer
mejor el mercado y la actitud de los consumidores hacia nuestros productos, y siendo
precavidos, dada la inversidn necesaria, tenemos en estudio dos futuras inversiones
para la introduccion en el mercado de dos productos novedosos:

P Vidrio _Laminado _Calefactado de Sequridad: Fabricacién de vidrios
homologados para pistas de padel,que con un sistema de hilos eléctricos y
serigrafia sean capaces de paliar la problematica del vaho en las horas de
mayor humedad (estudio de la posibilidad de solicitar un modelo de utilidad
para su comercializacion). Frente al VAHOKIT, este sistema se caracteriza
por ser permanente.

P Fundas de neopreno personalizables: Disefio y fabricaciéon de fundas de
neopreno personalizables para distintos tamafios de botellas de
agua/refresco. Con esto conseguimos tanto la personalizacion del producto
para cada cliente, como el mantenimiento de la temperatura del liquido en
la botella.

CANALES DE VENTA Y SERVICIOS OFRECIDOS

Los canales de ventas y servicios ofrecidos por para la
COMERCIALIZACION de sus productos seran los siguientes:

P Agentes comerciales:personal con experiencia, deportistas que entiendan
las necesidades del sector y de nuestros clientes. Se encargaran de la
captacidon de clubs, de la venta de productos y de mantener buenas
relaciones con los clientes, de cara a la fidelizacion de los mismos.

P Canal de distribuidor:La entrada en este canal de ventas, a partir de
septiembre de 2014 es un punto clave en la estrategia de ventas. El acuerdo
consiste en la introduccién de nuestros productos en Decathlon (a través de
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Oxylane), tras el pago de una cuota de entrada de 20.000€.Serd uno de los
componentes clave para la expansion internacional de la empresa.

P Website y redes sociales: A través de nuestra tienda online se podran
adquirir nuestros productos, ademas desde las redes sociales se llevard a
cabo una politica de comunicacién muy ambiciosa.

P Tienda fisica y pista de pddel: Dentro de la misma fabrica donde se
desarrollan nuestros productos, hemos habilitado una zona de venta al
publico con una pista de padel donde se podran testar los productos.

P Alianzas con empresas electricistas: Aportan un valor afiadido a nuestro
producto final, con lo que resulta clave la buena gestidn de las relaciones
con tales empresas. Con este servicio que les ofrecen a nuestros clientes
tales compaiiias, aseguramos el correcto funcionamiento y la seguridad de
los productos VAHOKIT y CLIMAKIT, siendo un factor clave para nuestro
desarrollo futuro y para la satisfaccion final de nuestros clientes.

@ FINANZAS

A. Fuentes de Ingresos:

654 €
332€
1138€
1492€
2426 €
10€/1,5h

El objetivo en nuestro primer afio es conseguir vender 258 de nuestros
productos a través de nuestros canales de venta (online, comerciales, distribuidor y
tienda propia), alcanzando una facturacion de 360.209€ y unacuota de mercadodel
1,31% para los VAHOKITS y del 0,45% para los CLIMAKITS.

B. Madrgenes de Contribucion Unitarios:

M.C.PROD. | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANo4 | ANOs5 |

VAHOKIT
491 € 504 € 524 € 545 € 568 €
NUEVO
VAHOKIT
a 259 € 265 € 275 € 285 € 296 €
REPOSICION
CLIM'_AKITJ' 569 € 586 € 621 € 656 € 694 €
(1 pista)
CLIM_AKITZ 746 € 769 € 814 € 860 € 909 €
(2 pistas)

CLIMAKIT4

1.213 € 1.250 € 1323 € 1.398 € 1479 €

(4 pistas)
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C. Inversion Inicial:

63.876 €
4.364 €
2.000 €
K 2.420¢€
35.000 €
20.092 €
6.000 €
6.000 €
69.876 €
D. Plan de Financiacion:
60.000 €
60.000 €
12.000 €
132.000 €

E. Proyeccion Financiera:

CaREsuTADOS | N0l | 02 | o3 | o4 | ANoS _

Ingresos por Ventas 348.209 € 473.356 € 656.949 € 906.192 € 1.246.381 €
Otros Ing. Alquiler 12.000 € 12.120€ 12.362 € 12.610 € 12.874 €
_ 360.209€  485.476€  669.311€  918.802€ 1.259.256 €
(A  161.187 € 192.329€  232.878€  278.775€ 337.540 €
4.189 € 8.189 € 13.065 € 19.393 € 26.367 €
_ 165.376 €  200.518€  245.943€  298.168 € 363.907 €
_ 194.834€  284.957€  423368€  620.634 € 895.349 €
Costes de Personal 106.400 € 118.776 € 137.088 € 171.360 € 171.528 €
-Sueldos y Salarios 76.000 € 84.840 € 97.920 € 122.400 € 122.520 €
-Seguridad Social 22.800 € 25.452 € 29.376 € 36.720 € 36.756 €
[ -HPIRPF X5 8.484 € 9.792 € 12.240 € 12.252 €
Suministros y S.Ext. 14.400 € 14.580 € 14.872 € 15.169 € 15.488 €
29.400 € 33.024 € 37.437 € 42.768 € 49.270 €
47.306 € 40.913 € 51.264 € 65.002 € 81.587 €
HP por IVA 5.111€ 34.093 € 53.419 € 86.377 € 129.993 €
9.394 € 9.394 € 9.894 € 9.494 € 8.689 €
_ 212.011€  250.780€  303.974€  390.170€ 456.554 €
RTDO. EXPLOTACION [T/ Y5 34.177 € 119.394€  230.464 € 438.795 €
3.960 € 2.880 € 3.960 € 2.560 € 1.280 €
RESULTADO
S NANCIERD -3.960 € -2.880 € -3.960 € -2.560 € -1.280 €
“ -21.138 € 31.297 € 115.434€  227.904 € 437.515 €
| Impuestos  EERVEG -4.695 € -17.315 € -45.581 € -87.503 €
| RESULTADONETO | -17.967 € 26.603 € 98.119€  182.323€ 350.012 €
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F. Ratios y Rentabilidad del Proyecto:

RATIOS DE
INVERSION
Capital Free
-39.179 € 21.395 € 68.061 € 141.182 €
Cash Flow

Tasa de Dscto. 1 0,869565217 0,756143667 0,65751623 0,57175325

Va"a':\::t“a' -34.069 € 16.178 € 44.751 € 80.721 €

VAN Proyecto 254.365 €
VAN Socio (4) 63.591 €
142%

Plazo de
Recuperacion
La tasa de descuento utilizada fue del 15%.

2,5 aios

@ CONCLUSIONES

SUTER Solutions se presenta como una compaiia innovadora, capaz de
desarrollar nuevos productos y de abastecer, con grandes probabilidades de éxito,a un
mercado actualmente no explotado y, todo ello, teniendo en cuenta la prudencia con
la que se han realizado todas las previsiones y estimaciones hechas en este Plan.

Consideramos que las CLAVES DE EXITO de SUTER Solutions radican en:

F Lainexistencia de posibles competidores, o la poca dimensién de estos en el
mercado.

P La existencia de una demanda no atendida que puede aportar grandes
beneficios no solo a nosotros como socios, sino también a nuestros clientes
y, por tanto, a los jugadores de padel habituales.

# El desarrollo de una plataforma web que permita, desde cualquier lugar, el
seguimiento y la atencién personalizada, siendo ademas otro posible canal
de ventas.

# El desarrollo y la actualizaciénde redes sociales, manteniendo contacto
continuo con empresas del mundo del deporte y de nuestro sector.

# La innovacién continua de productos y el desarrollo de nuevas tecnologias,
las cuales son la base de la compaiiia.

F Las alianzascon empresas electricistas en todo el territorio nacional.

F Los contactos en paises como Turquia e Italia, como posibles socios
interesados en el desarrollo de nuestros productos.

F Las relaciones con clubes de padel de prestigio,muy interesados en nuestros

productos (“Bernier” y “Polideportivo de Mordén”).
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