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HOLD-UP CENTER es una empresa que basado en la innovacion
tecnologica, ofrece soluciones de caracter practico e innovador para los
problemas derivados del uso de las nuevas tecnologias, por ello nos dedicamos
a ofrecer una serie de productos innovadores que aportan una solucion simple
y practica.

Promulgamos, mediante la calidad de nuestros empleados, soluciones
tecnologicas para hacer mas sencilla la vida a nuestros consumidores. Y ello
con productos innovativos y de muy sencilla fabricacion y manejo, siendo
nuestros productos de lanzamiento el Hold-up y el Hold-up Universal.

Ivan Blanco, Jose F Diaz, Manuel Diez, Alvaro Estévez 5
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Espana esta establecida como una monarquia parlamentaria, asi es un
régimen democratico estable en virtud una norma suprema, la Constitucion
Espanola de 1978.

A pesar de esta estabilizacion politica en Espaina, ha aparecido un Unico
movimiento que posibilita cierta inestabilidad, este movimiento se debe a la
histérica autonomia de algunas regiones de Espafa, que buscan alcanzar un
mayor poder legislativo.

En el aspecto internacional, Espana pertenece a la Union Europea vy al
grupo de paises pertenecientes a la zona euro, que produce una dependencia
cada vez superior sobre la legislacion comun y obligatoria a todos los estados
miembros, y aun mas con la posible realizacion de una Constitucion Europea.

Fuera de Europa, el Reino Espanol mantiene importantes Tratados
internacionales con la zona sudamericana, pero en esta region han aparecido
algunas corrientes que complican nuestras relaciones comerciales, debido a la
aparicion de gobiernos que buscan la nacionalizacion de sus recursos
(Venezuela, Bolivia). Esto puede producir una desaceleracion, tanto en
inversiones espafnolas en Sudamérica, como en la obtencion de financiacion
extranjera.

Espana, recientemente, ha concluido un acuerdo comercial con el
Gobierno chino, que puede abrir, en gran medida, un enorme nuevo mercado.

A pesar de estas fluctuaciones politicas, tanto internacionales como
nacionales, no creemos que afecten a la realizacion de este, nuestro proyecto
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El conjunto de leyes que pueden afectar a la creacion y desarrollo de
nuestra actividad empresarial son las siguientes.

Ley de Patentes y Marcas (11/1986, de 20 de marzo de 1986), sobre el
proceso de inscripcion de patentes y los requisitos necesarios para
llevarla a cabo.

Reglamentacion de proteccion de la privacidad (LOPD Ley Organica
15/1999 de Proteccion de datos de caracter personal).

Subvenciones y ayudas: se ofrecen ayudas en la realizacion de
proyectos empresariales por la legislacion nacional, regional vy
europea. Por ello es necesario que nuestro proyecto englobe el mayor
numero de requisitos, tanto técnicos como situacionales, que hagan
posible la obtencion de estas subvenciones y ayudas.

Las posibles ayudas o subvenciones pueden referirse a deducciones
fiscales, subvenciones para las compras de equipos, financiacion con
condiciones preferentes, obtencion de avales, ayudas para la creacion de
empresas.

Leyes medioambientales (Ley de Gestion ambiental, Ley de Prevencion
y control de la contaminacion ambiental): en relacion con la
contaminacion tanto de los materiales del producto como del proceso
de fabricacion del mismo.

Es necesario realizar una patente de nuestros modelos de Hold-Up,
tanto del simple como del universal. Sabemos que existe un producto similar
al del Hold-Up Simple en Holanda, Italia y otros paises europeos, pero no se
comercializa en Espana. Pero puede suceder que ha sido patentado a nivel
comunitario y ello sera un obstaculo para la venta de nuestros productos en
los paises de la Union Europea. En el caso que existan estas patentes,
optariamos por patentar un modelo de utilidad. La diferenciacion de los
modelos de utilidad con relacién a las patentes de invencion es en muchos
casos dificil, pero la nota esencial es que en los modelos es fundamental la
forma del objeto. Ademas, en el modelo de utilidad la novedad que se exige
es solo relativa o nacional. Esto es, el estado de la técnica a tener en cuenta
para examinar la novedad y la actividad inventiva de los modelos de utilidad
esta constituido por las reglas y conocimientos divulgados solo en Espaia.

El precio de la solicitud de patente es 75,71 si se realiza via solicitud
electrénica, mientras que la renovacion de registro de patentes tiene un
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precio de 86,04 si también se realiza electronicamente Del mismo modo se
patentara tanto la marca, el logotipo de la empresa y los diferentes nombres
de futuros productos. El coste total de esta gestion sera aproximadamente de
unos 6.000€ anuales. .(ver anexos)

La Economia espanola ha sufrido una clara desaceleracion en el 2007
como consecuencia principal del panorama internacional que estamos
viviendo. Véase si no como evolucionan los ritmos de crecimiento trimestral:
4,0% en el segundo trimestre, 3,8% en el tercero y no mas de 3,4% en el
cuarto (BBVA) del 2007.

Evolucion PIB 2007

4,2

3,8 1+

34

% Crecimiento PIB

32 -

1 2 3 4

Trimestres

Figura 1: Evolucion del PIB. Aio 2007 (INE, elaboracion propia)

La Construccion de viviendas y el Consumo de las familias, los dos
grandes motores de la economia hasta ahora, ya estan creciendo por debajo
del 3%, lo que quiere decir que vamos a ver caer la demanda interna muy
rapidamente. Veamos algunas de las causas de este ciclo negativo en el que
nos adentramos (incluso podriamos utilizar el termino “crisis”).

A la economia espanola se le han presentado de repente todos los
problemas coyunturales y estructurales internacionales. Aunque la banca
espaifola insista que aqui no hay hipotecas “subprime”, la crisis de liquidez

Ivan Blanco, Jose F Diaz, Manuel Diez, Alvaro Estévez 8
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nos puede alcanzar igual porque la economia espanola necesitara no menos de
100.000 millones de euros este ano para financiar su balanza de pagos. En
cuanto al petroleo, de todos es sabido que nuestra dependencia energética
del exterior, del orden del 85%, nos convierte en uno de los paises mas
vulnerables a una crisis energética.

Si a ello anadimos la crisis inmobiliaria, parece claro que nos
enfrentamos a un escenario complicado y dificil de gestionar. A la vista de
ello, la previsidon de crecimiento para 2008 de 2,7% (FMI) o 2,5% (OCDE), muy
cerca del llamado crecimiento potencial, se ha quedado desfasada y las
nuevas previsiones, tras el primer trimestre del 2008 son mucho mas
pesimistas. La OCDE ha rebajado en nueve décimas sus previsiones de
crecimiento para Espana en 2008, hasta el 1,6%, y en 1,3 puntos las del ano
proximo, hasta el 1,1%, lo que supone el mayor desplome entre los grandes
paises miembros del organismo. El organismo afirma que la ralentizacion,
causada por el enfriamiento del mercado de la vivienda, durara 18 meses
mas.

Nuestro patréon de crecimiento no deja de ser el de siempre: crecer
mucho mas que la economia europea en los anos buenos y bastante menos en
los malos.

La consecuencia directa de nuestras debilidades internas ya sea la
llamada “burbuja inmobiliaria” (grandes voliumenes de ahorro invertidos en el
sector del ladrillo), o la falta de competitividad dentro de nuestra economia,
unido a una débil insercion en los mercados mundiales y unos costes
plenamente europeos sin contrapartidas tecnologicas (una alarmante escasez
tecnologica), nos hace pensar que se aventuran momentos dificiles dentro de
la economia lo que puede derivar en una época de crisis produciéndose una
recesion del consumo.

De momento, los datos macroecondémicos son negativos, previos a un
enfriamiento de largo alcance. Sobre todo los dos de siempre: la inflacion, en
el 4,1%, un punto por encima de la media comunitaria, y el déficit de balanza
corriente, 9,8% del PIB en 2007, el segundo mas grande del mundo. Hasta
ahora hemos tenido mas déficit exterior y mas inflacion que los demas socios
comunitarios y no ha pasado nada. L diferencia en este momento es el
entorno internacional. El crecimiento econémico espanol de estos ainos, mas
que el resultado de nuestra politica econdémica, ha sido producto de
circunstancias externas que hasta ahora nos han sido favorables y que
empiezan a ser lo contrario.
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Todavia el balance global de 2007 sera positivo con un crecimiento de
3,8% del PIB, uno de los mas altos de la zona euro, pero conforme llegan mas
datos, las sensaciones son cada vez peores. En las previsiones para 2008 ese
deterioro esta muy presente. Por ejemplo, la Inversion en Bienes de Equipo,
un dato clave, caera a menos de la mitad, de 10,8% a 4,5%. Y es que la
Industria se encamina a toda velocidad hacia un estancamiento.

El Empleo, que creci6é un 5,6% en 2005, solo crecera un 2% en 2008. La
tasa de paro subira por primera vez en anos, pasando de 8,1% a 8,5%. A pesar
del enfriamiento econdémico, la poblacidon activa sigue aumentando a gran
velocidad. Como siempre, el enfriamiento afectara antes que a nadie a los
temporales, los empleos de baja cualificacion y los inmigrantes.

Ahora, el motor de la economia tiene que ser otra vez el Sector
Exterior, lo que no va a ser facil dado el diferencial de inflacién y el precio
del euro. La busqueda de la competitividad obliga a centrar nuestra atencion
en factores que han sido muy descuidados en estos anos, como la
productividad o el desarrollo tecnologico. Hay que reinventarse y transformar
el modelo de desarrollo. Una capacidad que pocos nos conceden. Esta claro
que el escenario que vamos a vivir en proximos afos no va a tener nada que
ver con el que hemos disfrutado hasta ahora, en definitiva ha cambiado el
ciclo economico, y ha cambiado para peor. Es un problema de ambito mundial
y salpicara ha Espana en mayor o menos medida, y afectara como hemos visto
a la demanda interna.

Nuestro producto es un bien de consumo, por lo que podemos pensar
que las expectativas futuras de crisis en la economia podria afectar
negativamente la demanda de nuestro producto. Sin embargo, al ser un bien
de bajo precio pensamos que la contraccion de la demanda no nos afectara en
gran medida, incluso podria beneficiarnos al ser un bien de baja elasticidad-
renta (sensibilidad de la demanda de un bien a las variaciones en la renta del
consumidor) si se produce un desplazamiento del consumo de bienes de mayor
a menos valor.

La poblacion espaiola actual es de 44,5 millones de habitantes.

Se trata de una poblacion envejecida lo que aumenta el rango de
poblacion con acceso a productos de gran consumo, siendo un dato
positivo para el futuro macroeconémico de la demanda interna del
pais.

Ivan Blanco, Jose F Diaz, Manuel Diez, Alvaro Estévez 10
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Evolucion de la poblacidn espariola
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Figura 2: Evolucién de la poblacion de Espafa. (INE, elaboracién propia)

Observamos un alto flujo migratorio, lo que contribuye de forma
positiva, a paliar el envejecimiento de la poblacion, asi como
aumentar el volumen de la misma.

El aumento de poblacion, es de gran importancia para nosotros, al
ser un producto de gran consumo.

Necesitaremos una serie de empleados con amplia preparacion
comercial, ya que la base de nuestro negocio es llevar el producto
a la gente, a través de una buena red de comerciales y una serie de
campanas de marketing atractivas.

Nuestra plantilla tendra un niumero inferior a 50 empleados, con lo
que no necesitaremos ningun sindicato.

El entorno tecnoldgico en Espaia dista todavia mucho de lo deseable. A
pesar de que la gran mayoria de las empresas disponen de conexion a
Internet, la escasa infraestructura tecnoldgica, el desconocimiento de las
potencialidades que Internet tiene para la empresa y la falta de vision e
inadaptacion a las nuevas formas de mercado se configuran como los
principales factores que retraen a la empresa para implementar este tipo de
soluciones. A medida que las empresas adquieran el necesario bagaje
tecnologico y conocimiento de las reglas de la nueva economia comenzaran a
establecer las relaciones Inter empresariales que propicien la explosion de
modelos de negocio en red entre las empresas y su entorno. Creemos que la
pequena y mediana empresa espanola adaptara estos modelo al igual que
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adoptd Internet en su momento, pero el ritmo de implantacion sera sin duda
bastante mas corto.

Nuestro modelo de negocio tiene un alto componente tecnoldgico pues
una parte importante del proceso de venta se realiza a través de Internet.

Del mismo modo identificamos una clara tendencia en el sector de la
telefonia y las telecomunicaciones hacia la simplicidad, echo que observamos
relevante para futuros proyectos de nuestra empresa. Por tanto pretendemos
ser pioneros en esta area estando siempre pendientes de las ultimas
tendencias en lo que a tecnologia se refiere, detectando futuras aplicaciones
para nuestro negocio, como por ejemplo la idea de ser los primeros
distribuidores de cargadores universales USB en Espana, el dia que se
implante dicha normativa en nuestro pais tal y como ha ocurrido
recientemente en China, principal proveedor de componentes tecnolodgicos a
nivel mundial.

Nuestro producto esta estrechamente ligado a la telefonia movil y a
aquellos utensilios que necesitan cargarse a través de la red eléctrica.

Actualmente hay un elevado nimero de dispositivos mdviles en nuestro
pais, y este numero tiene proyecciones de ir aumentando en los afos
venideros. Del mismo modo el sector de la regalaria y de los productos
promocionales es un sector que ofrece altos ingresos y que tiene una gran
estabilidad dentro de nuestra economia.

Evolucion histarica ventas de maviles 2002 2003 2004 2005
Teléfonos maviles cada 100 personas 124 5 12579 130,93 138,72

Tabla 1: Evolucién histérica de méviles por cada 100 personas. (INE, elaboraciéon propia)

Observamos que este sector ofrece amplias posibilidades para
desarrollo de una actividad de negocio como la de nuestra empresa.
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En cuanto al entorno legislativo, la ley de patentes y marcas y las
subvenciones a la creacion de nuevas empresas y localizacion en zonas de
convergencia, son los aspectos mas destacados en relacion a nuestro
proyecto, y por lo tanto debemos estar atentos a cualquier variacion en
estas legislaciones y sacarles el maximo beneficio posible.

En cuanto al entorno econémico, esta claro que a Economia espafiola
ha sufrido una clara desaceleracion en el 2007 como consecuencia principal del
panorama internacional que estamos viviendo (petréleo, crisis hipotecarias).
Incluso la situacion en el corto plazo parece que no solo no mejorara, si no
que puede alcanzar tintes preocupantes viendo las primeras cifras del afio
2008 donde la Economia espafola no llega al 0.5 de crecimiento. De todas
formas esta crisis esta afectando en mayor medida a los bienes de primera
necesidad, como alimentos y energias, y aun no ha repercutido en una
gran inflacién en productos comparables al nuestro.

El entorno tecnolégico, quiza es el que esta sufriendo cambios con
una mayor velocidad, y es en este sector donde debemos aprovechar las
oportunidades que apareceran a corto plazo, para convertirlas en
fortalezas de nuestra empresa (como es el caso de la proxima salida de
cargadores universales).
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Este analisis es la clave para el éxito en el desarrollo de nuestro
proyecto. Estudiaremos las siguientes fases:

El sector de los articulos promocionales plasticos viene calificado en la
clasificacion nacional de actividades economicas (CNAE) con el numero 25
referente a la fabricacion de productos de caucho y materias plasticas. Dicha
clasificacion se subdivide en distintos subgrupos, concretamente en el
subgrupo 252 dedicado a la fabricacién de productos de materias plasticas y
dentro de este subgrupo podiamos centrarnos en el grupo 2521 fabricacion de
placas, hojas, tubos plasticos, o bien en el grupo 2524 correspondiente a
fabricacion de otros productos plasticos.

> 252-> Fabricacion de productos de caucho y materias plasticas.
> 2521 Fabricacion de placas, hojas tubos de plastico.

> 2524~ Fabricacion de otros productos de materias plasticas.

Por otro lado y dado nuestro caracter de innovacion continia en lo
referente a soluciones derivadas de los problemas de las nuevas tecnologias,
nos incluiremos en el sector de las TICs, al estar ligada nuestra actividad con
dicho sector.

> 32- Fabricacion de material electrénico. Fabricacién de equipo y
aparatos de radio, television y comunicaciones.

322-> Fabricacion y ensamblaje de transmisores de radiodifusion
y television y de aparatos para la radiotelefonia y radiotelegrafia
con hilos.

En Espafa se venden al afo alrededor de 20 millones de teléfonos
moviles al ano, lo que supone que sobre ciclos de dos afnos, los usuarios
renueven sus terminales o adquieran otros nuevos de forma periodica.

Nuestros productos estan directamente ligados al sector de la telefonia
movil, ya que son productos de uso conjunto con los teléfonos moviles, por
tanto hemos realizado el siguiente estudio de mercado inicial mediante el
método cuantitativo de curvas de probabilidad ofreciéndonos los siguientes
resultados:
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Deseamos obtener la probabilidad de vender entre 750.000 unidades
y 1.125.000 que suponemos una cifra de ventas interesante para
lanzarnos a la realizacion de otros estudios de mercado mas
complejos, para determinar el interés para el desarrollo del
proyecto. (Ver anexo )

ol
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Figura 3: Curva probabilidad ventas de producto. (Elaboracion propia)

Las conclusiones obtenidas de dicho estudio nos dicen que si acotamos
el intervalo con una probabilidad de vender entre 750.0000 unidades y
1.250.000 unidades de producto. Podemos predecir que la probabilidad de
vender menos de 750.000 unidades de producto es menor de un 24% y la
probabilidad de vender menos de 1.250.000 unidades es de un 78%. Con lo que
podemos concluir que la probabilidad de vender entre 750.000 unidades y
1.250.000 unidades esta entre un 24% y un 78%.

Siendo estos unos resultados interesantes para el desarrollo de un
estudio mas complejo.

Para nuestra empresa Hold-Up Center es de un gran interés conocer el
aumento de altas en telefonia movil en afnos futuros, ya que dicho
crecimiento esta en relacion directa con nuestro mercado potencial, por ello
se ha decidido realizar un estudio que nos permita calcular el crecimiento de
las ventas del nimero de teléfonos moviles en Espana a lo largo de los
proximos anos. Para llevar a cabo dicho estudio utilizaremos el método de la
regresion lineal, siendo necesaria para dicho método la utilizacion de datos
historicos. (Ver Anexo)
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Los datos histoéricos utilizados para dicho estudio son los siguientes:
N® méviles cada 100 personas Ao Poblacion Espaiia N® Empresas PIB
38,56 1994 3917 310978 24
40,91 1995 39,35 315.900 3.9
46,88 1996 39,48 320.367 4.5
51,35 1997 39,58 325.567 4,7
a7, 72 1998 39,72 330.180 1)
78,31 1999 39.93 339.162 4.6
103,11 2000 40,26 344.432 5
114,76 2001 40,72 344.806 3.6
124.5 2002 41.31 327.068 2,7
128,79 2003 42 343.221 3.1
130.98 2004 42.69 366.343 3.3
139.72 2005 43,43 374.094 3.5

Tabla 2: Datos historicos estudio regresion lineal. (INE, elaboracion propia)

Los resultados de este estudio nos permiten obtener de forma bastante
precisa el numero de terminales moviles en un anfo determinado
contemplando las variables de el aumento de la poblacion en Espana, el
crecimiento o disminucion del PIB y el nUmero de empresas en un ese ano
determinado.

Un resultado orientativo de dicho estudio puede ser la siguiente, en el
ano 2010 con una poblacion de 48 millones de personas, con un numero de
400.000 empresas y con un PIB de 4, habra aproximadamente 140,90368
por cada 100 personas.

Aunque nuestro sector no sea directamente el de la telefonia mdvil, si
que podemos destacar como consumidores potenciales a aquellas personas
que utilicen este tipo de dispositivos y otros de tipo tecnologico, que
requieran ser cargados en la red eléctrica, porque pretendemos que todos
adquieran uno de nuestros productos de Hold Up Center al comprar un nuevo
terminal. Los estudios anteriores nos revelan los siguientes datos acerca de
nuestro mercado potencial.

Mercado Potencial

Hombres 1869 15.801.981
Mujeres 1869 15.669.140
Mercado Potencial Total 31.471.121

Tabla3: Mercado Potencial. (Estudio mercado potencial, elaboracién propia)

Finalmente podemos concluir que los resultados de nuestros estudios de
mercado nos determinan las siguientes cuotas d mercado los cinco proximos
anos, los que suponen unas cifras muy interesantes para el desarrollo del
proyecto y respalda la puesta en marcha del mismo. (Ver Anexo)
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Estudio Mercado 2009 2010 2011 2012 2013
Mercado Potencial nanan EIRFA RN nanan Hanaz 34
Cuota de mercado 0,8% 1.20% 1,60% 1,80% 2,20%
Total captado 251.769 377.653 503.538 566.480 692.365

Tabla 4: Cuota de mercado anual. (Estudio cuota mercado, INE, elaboracién propia)

Existe una gran dificultad a la hora de establecer un analisis de la
competencia de nuestra empresa, esto se debe a que nuestros productos son
totalmente innovadores y crean su propio mercado.

Es por ello que vamos a analizar a la competencia por el sector de
articulos promocionales, y en el caso del Hold Up Universal, analizaremos a
los distribuidores por Internet de cargadores de moviles ya que se trata de un
canal en la que estos distribuidores seran competencia indirecta, al ofrecer un
producto de la misma funcionalidad que el nuestro pero de diferentes
caracteristicas.

Empresas que se dedican a la distribucion de articulos promocionales o
de gran consumo.

MainMarket: www.mainmarket.info

27> -
"’ M A R K

E T

Figura 4: logo competencia. (WEB de la empresa)

Apeir: www.apeir.com

Figura 5: logo competencia. (WEB de la empresa)

Promos BBT: www.promosbbt.com
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Figura 6: logo competencia. (WEB de la empresa)

Estas son tres de las empresas mas potentes del sector de la
distribucion y venta de articulos promocionales y de gran consumo, aunque
carecen de una linea de productos similar a los nuestros, en caso de una gran
aceptacion de estos, podrian facilmente comercializar productos de similares
caracteristicas.

Pero no son sélo competencia nuestra las empresas de regalaria, sino
también los fabricantes y distribuidores de cargadores de mdviles a través de
el canal de ventas de Internet a través de la pagina WEB.

Existe un nimero elevado de distribuidores a nivel nacional, los mas
destacados son los siguientes:

La casa del GPS: www.lacasadelgps.com

Figura 7: logo competencia. (WEB de la empresa)

Esta empresa se encarga de la distribucion de cargadores universales
de dltima tecnologia, con cargadores no solo para moviles, sino con
multifuncionalidad, que también cargan Pdas, PSP, IPOD.

Empetel: www.empetel.es

Figura 8: logo competencia. (WEB de la empresa)

Empetel se dedica a la venta de cargadores para méviles tradicionales,
sin atributos diferenciadores en sus productos.
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Finalmente es necesario precisar que esta competencia no es nuestra
competencia directa, porque los atributos diferenciadores de nuestros
productos son el diseno y la funcionalidad de los mismos, atributos
claramente reflejados como elemento diferenciador de nuestra empresa Hold
Up Center sobre la competencia.

A nivel europeo hay una empresa que ofrece un producto muy similar al
nuestro, este es nuestro competidor mas directo.

Dutch us: www.dutchus.com

utch S

Simple & Functional

Figura 9: logo competencia. (WEB de la empresa)

Esta empresa trabaja a nivel europeo, sin embargo no se centra en el
mercado espanol, lo que supone una ventaja a la hora de competir contra
dicha empresa.

Es la Unica empresa que tiene un producto de similares caracteristicas
al Hold-Up simple, por tanto nos dificultaria la entrada en mercados
europeos. Sin embargo, podemos utilizar la estrategia de de ser los segundos
en llegar al mercado con un producto mejorado respecto al de nuestra
competencia.

Dutchus ha lanzado sus productos de Holanda, Italia, Francia y el Reino
Unido. Por ello a nivel nacional seriamos exclusivos.

Como competidores potenciales podriamos nombrar a las empresas
anteriores y del mismo sector, dado que si nuestro producto goza de una gran
aceptacion por parte del mercado, podrian fabricar y distribuir productos de
caracteristicas similares al nuestro siendo un problema a tener en cuenta.
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Estudiando la competencia sustitutiva actual no encontramos ningln
utensilio de caracteristicas similares a nivel nacional, a nivel internacional
encontramos productos de caracteristicas similares pertenecientes a
companias de nuestra competencia directa, analizada en el punto anterior.

Si hablamos de competencia sustitutiva futura, se estan realizando
estudios acerca de nuevas tecnologias para cargar el teléfono modvil sin
necesidad de cables, este estudio esta en vias de desarrollo y su llegada al
mercado seria a largo plazo. Teniendo en cuenta este factor, nuestro
departamento de I+D se centraria en el desarrollo de soluciones para este
nuevo tipo de tecnologias.

La tecnologia para llevar eso a cabo la tiene Powercast, que colabora
con mas de 100 empresas pero que tiene en Philips a su gran aliado. La
tecnologia permite recargar o alimentar equipos de baja potencia, como
lamparas, gadgets, todo sin la necesidad de utilizar cables.

El sistema se compone de un emisor de radio situado en la pared y un
receptor con un coste de apenas 5 dolares en el equipo de baja potencia que
queremos alimentar. Al recibir la senal, ese dispositivo transforma la onda de
radio en energia continua para alimentar el gadget, pudiendo hacerlo ahora
mismo a una distancia de hasta 1 metro.

Para este mismo ano Philips ya tiene listo para sacar al mercado una
lampara LED que use esa tecnologia, mientras que para finales de 2008 se
esperan ya periféricos de ordenador como teclados o ratones que con esta
tecnologia ya no se quedaran nunca mas sin pilas.

Los clientes de nuestra empresa dependen del canal de venta,
distinguiendo entre cliente y consumidor final. Si se venden como accesorio
del movil por Internet, los clientes coinciden con los consumidores finales. En
nuestra estrategia de distribucion, alcanzaremos acuerdos con distribuidores
para colocar nuestros productos en sus puntos de venta, en ese caso nuestros
clientes intermedios serian los distribuidores.

Por otra parte, nuestro producto tendra como clientes a empresas,
cuando este sea vendido como producto promocional, de forma que estos
clientes puedan hacernos pedidos de grandes cantidades de producto y
realicen ellos su distribucion. Trataremos de cerrar interesante contratos con
dichas empresas para asegurarnos un alto volumen de ventas cerrado de
antemano.
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Otro movimiento estratégico que puede provocar la aparicion de
clientes intermedios, es la posible venta conjunta del Hold-Up con los
terminales moviles, ahi aparecerian clientes como las operadoras de telefonia
(MoviStar, Vodafone, Orange, Yoigo, Pepephone, Carrefour, Simyo.).

Estos son los distintos canales de venta que utilizaremos para la
distribucion de nuestros productos:

Consumidores finales (via Internet).

Distribuidores (tiendas regaleria, grandes almacenes, papelerias, etc.)
Empresas (via producto promocional)

Empresas de telefonia o de fabricacion de moviles

Se necesitan proveedores para la materia prima, plasticos
(polipropileno), y se requerird un pequeiio analisis de los principales
proveedores de cargadores para teléfonos moviles con la finalidad de estudiar
posibles estrategias de sinergias y adaptaciones de nuestros productos a la
evolucion y posibles avances de estos.

Estudiando el mercado de los distribuidores de materias plasticas para
su transformacion mediante inyeccion de plastico en un molde previamente
disenado, encontramos como proveedores de materia prima, concretamente
polipropileno, la siguiente lista:

Promoplastic

Calle Victor de la Serna,2-03006 Alicante
Teléfono atencion del cliente: 902366854
Teléfono: + 34 965 116 983 Fax: +34 965 116 99
info@promoplastic.com

Mayuso

Calle Virgen de LLuc 95,28027 Madrid
Teléfono: + 34 91 377 56 92 983

Fax: +34 91 407 89 82
mayuso@comayser vici0s.com

Para el desarrollo y produccion de uno de nuestros productos de mayor
valor anadido, nuestro Hold Up Universal, necesitaremos comprar una gran
partida de cargadores universales, dado al alto precio de los proveedores
espanoles, hemos decidido optar por la accidon estratégica de importar dichos
cargadores de China. Para evitar posibles problemas a la hora de recibir la
mercancia contamos con una amplia lista de proveedores chinos de confianza
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para evitar quedarnos sin stock o para suplir posibles deficiencias de algunos
de estos exportadores.

Heart to heart techmology co.,LTD

L

GCC

LU T T T

Del mismo modo la logistica de importacion de esta materia prima
estara subcontratada con Duty Trans, una empresa pionera en la gestion
completa de todos los tramites necesarios para la realizacion de
importaciones y con una amplia experiencia en mercado Asiatico. Esta
empresa se compromete a depositar la materia prima en nuestra fabrica bajo
pedido minimo de 1.000 unidades, cantidad que sera superada sin problemas
con el fin de abaratar los costes logisticos, derivados de esta actividad.

Cabe destacar que estos proveedores de cargadores universales,
también tienen en su cartera de productos cargadores universales USB, que
actualmente ya se encuentran implantados en el mercado chino y que podran
ser importados de inmediato en caso de la implantacion en Espafa de este
tipo de cargadores.

Heart to heart technology co.,LTD

Model No: LX-USB018 Unit Price: 0, 55 €
Brand Name: Heart to Heart Minimun Order: 1.000 unidades

Figura 10: Cargador USB Proveedor Heart to Heart (WEB de la empresa)
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Barreras de Entrada: En general podemos considerar el nivel de
nuestras barreras de entrada como medio, ya que la inversion y los activos
dedicados a la produccion de nuestro producto no son muy grandes.

Patente. Producto y diseno protegido mediante patente, intentando
realizar un modelo de utilidad tan completo como sea posible para
intentar proteger lo maximo posible nuestro producto. Ademas
patentaremos tanto el logo, como la marca, asi como todos los
productos que salgan al mercado durante los siguientes ejercicios
desarrollados en nuestro Departamento de |+D+i.

Proceso de disefio del producto. Una de las mas evidentes barreras de
entrada para la competencia sera la del novedoso disefio de nuestro
producto y la continua innovacion tanto en su disefo como en sus
futuras utilidades.

Canales de venta. Necesidad de red de distribucion para poder hacer
llegar el producto a nivel nacional. Se estudiaran las posibilidades de
exclusividad de distribucion en el apartado dedicado a la estrategia
comercial y de negocio.

Acuerdos Estratégicos con clientes: Los acuerdos de exclusividad con
clientes como RENFE o ALSA, que ademas nos aseguran un importante
volumen de ventas cada ano, tendran una duracion minima de 3 afos,
lo que supondra una importantisima barrera de entrada ante
potenciales competidores.

Barreras de Salida: Las barreras de salida las podemos considerar como
un punto realmente fuerte de nuestro proyecto empresarial ya que se
intentara en la medida de lo posible que no sean excesivamente elevadas.

La acumulacion de existencias en el almacén: La existencia de un
gran numero de productos terminados en el almacén, dependiendo de
los meses (ver evolucion del stock mensual en el primer ahfo en
ANEXOS)

Costes laborales por indemnizaciones nulos o muy bajos ya que la
necesidad de personal laboral, al menos en los primeros meses de
funcionamiento, serian muy bajos o inexistentes.

Contratacion de personal a través de ETTs: La contratacion de
personal en los primeros afos a través de empresas de trabajo
temporal, disminuira las barreras de salida ya que en caso de cese de
empleados no seria necesario pagar indemnizaciones.
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Contratos a largo plazo con proveedores y con clientes. Puede ser
una importante barrera de salida si se llega a contratos de exclusividad
o0 compromisos con clientes o distribuidores a largo plazo.

Alquiler de instalaciones: Al no contar con las instalaciones en
propiedad, disminuyen la partida de inmovilizado material y las
barreras de salida del negocio desaparecen.

Los principales costes en este sector se encuentran en la distribucion
del producto, suponiendo algo mas del X% de las ventas.

Los gastos de personal no son de gran importancia, ya que la mayoria
de las empresas del sector son PYMES con trabajadores poco cualificados, y
ademas gran parte de los trabajadores de fabrica se contratan a través de una
ETT.

Otras caracteristicas muy importantes del sector influyentes en su
estructura de costes son:

La gran cifra de inmovilizaciones materiales, fabricas y maquinaria.

El abultado Fondo de Maniobra, debido principalmente al gran volumen
de existencias.

La distribucion del producto se realizara via outsourcing con una
empresa externa y se convertira en uno de nuestros principales gastos
operativos.

Los costes de materias primas son reducidos al contar principalmente

con materiales reciclables de bajo coste. Asi como productos
importados desde China.
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Los cuatro principales canales de distribucion son los siguientes:

Internet: sera nuestro principal canal de distribucion llegando a copar
mas de la mitad de las ventas totales. Esto es debe a que Internet es
el Unico canal de distribucion que permite al cliente la customizacion
del producto. En nuestra pagina WEB, el cliente podra decidir el color,
agregarle un logo (promociones para empresas y eventos), una imagen
etc. Internet se esta convirtiendo en un canal de compra-venta
fundamental entre los espanoles que hemos abandonado el miedo y
desconfianza que teniamos a la hora de realizar transacciones en la
red. Una vez este hecho el pedido se hara llegar al consumidor a través
de un servicio externo de mensajeria (outsourcing) en el menor tiempo
posible y con un coste de transporte que sera a cargo del consumidor
final.

Hablaremos mas de la importancia de nuestra pagina Web, asi
como de su funcionamiento en el plan de marketing.

Tiendas de telefonia movil: en este apartado incluimos a los
principales operadores nacionales (movistar, vodafone, orange, yoigo,
eroski movil). En sus establecimientos colocaremos un stand con
nuestro producto. En este caso lo mas complicado sera la negociacion
que tendremos que llevar a cabo con estos gigantes de la telefonia, que
cuentan con un poder negociador mucho mayor que el nuestro. El
objetivo en un primer momento es colocarnos solo en algunos
establecimientos importantes de cada operador pues no tendremos
capacidad de llegar a todas las tiendas. Otra estrategia seria negociar
exclusividad con un solo operador ya que podriamos conseguir mayores
margenes.

La principal ventaja de este canal de distribucion es el bajo coste del
producto y la proximidad al producto complementario el teléfono,
ya que cualquier persona que acuda a comprar un teléfono mdvil con
un precio medio de 100 euros, podra adquirir uno de nuestros productos
como complemento para su teléfono por apenas el 5% del coste del
mismo.

Minoristas y grandes almacenes: nos situaremos también en estos
establecimientos como articulo accesorio de moévil poco convencional y
extremadamente Util. De nuevo el bajo precio del producto es una
ventaja a la hora de elegir nuestros productos como regalo de ultima
hora o detalle impersonal, (si no conocemos los gustos de la persona
que recibira dicho regalo) pues al tener teléfono movil practicamente
el 100% de la poblacion, cualquiera puede ser receptor de este
producto y sacarle provecho, independientemente de sus gustos.
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Por Gltimo, otra opcion que estamos estudiando es colocar nuestro
Hold-Up en grandes supermercados e hipermercados (Carrefour, corte
ingles) sobre todo en periodos clave como navidad debido a la
estacionalidad de las ventas de articulos de regalos.

Adicionalmente un canal de Ventas que nos parece muy interesante es
el Dutty Free de los Aeropuertos Espanoles, los cuales han mantenido
cifras de crecimiento por sobre el 15% anual, llegando a vender mas de
30 millones en el ano 2004. Es especialmente interesante situarnos en
aeropuerto debido al aumento de gasto realizado en las tiendas
situadas en ello. Los viajeros (cuyo nUmero aumenta también en gran
medida gracias a las companias low costs) recorren los aeropuertos en
los periodos de espera pre-embarque en busca de un recuerdo o regalo
para sus familiares y amigos, y cono hemos dicho somos una producto
util y econoémico para convertirnos una de sus primeras opciones.

El margen para estos minoristas es alto, como veremos mas adelante.

Promociones empresas: Se trata de otro canal fundamental en el que
haremos un gran esfuerzo comercial ya que pretendemos cerrar
grandes contratos con empresas, que compren nuestros productos
customizados, es decir con el logo de su empresa, para que sean
utilizados como un original e innovador producto promocional, hemos
cerrado dos contratos con empresas espafnolas que nos realizaran los
siguientes pedidos.

-Con la empresa HIP de nueva creacion que se dedica a la venta de
dispositivos maviles de doble sim, con un contrato inicial de 50.000
unidades.

-Con las empresas RENFE y ALSA que se dedica al sector del

transporte, con la finalidad de que los viajeros carguen sus
teléfonos en las tomas de electricidad disponibles.
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La Inversion Real Estimada del mercado publicitario alcanzé en 2006
una cifra de 14.590,2 millones de euros, lo que representa un crecimiento del
6,2% sobre los 13.743,6 millones registrados en el ano anterior.

Medios No Convencionales
01,0%

[Medios Convencionales

Ao 2006
Figura 11: Distribuciéon de medios. (INE)

El porcentaje que sobre el total de mercado obtuvieron los Medios
Convencionales en2006 fue del 49,0%, incrementando en cuatro décimas su
participacion en el total de la tarta publicitaria respecto al afo precedente.
El crecimiento experimentado ha sido del 7,0%, pasando de los 6.678,8
millones de euros en 2005 a los 7.149,5 millones de 2006.

A su vez, los denominados Medios no Convencionales consiguieron el
51,0% de la inversion, con 7.440,7 millones de euros invertidos en 2006, cifra
que es un 5,3% superior a los 7.064,8 millones del ano anterior.

La inversion real estimada en Medios Convencionales alcanzd los
7.149,5 millones de euros durante el 2006, cifra que supone un crecimiento
del 7,0% respecto a la registrada en el ano anterior.

Sigue siendo Television el primer medio por volumen de negocio,
llegando a alcanzar el 44,5% de la cifra total de los Medios Convencionales. El
incremento que este medio ha experimentado en 2006 ha sido del 7,8%. Como
es sabido, se miden en Television de forma diferenciada las cadenas y
emisiones de las televisiones nacionales y autonémicas por una parte, los
canales tematicos por otra y, finalmente, otras televisiones, donde
principalmente se recoge a las televisiones locales. La inversion real estimada
en Televisiones Nacionales y Autondmicas se situé en 7,3% mas de lo se
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registraron un ano antes. En Canales Tematicos el total invertido en 2006 es
de un 41,8% mas que lo del ano 2005. En las Televisiones Locales el
crecimiento recogido para 2006 ha sido de un 12,3%.

Diarios, ocupa el segundo lugar, representando el 25,0% del total de la
inversion publicitaria en Medios Convencionales. La inversion publicitaria
obtenida en 2006 esta un 7,5% por encima de la cifra del ano precedente.

En tercer lugar se sithan las Revistas en donde se observa un
incremento poco acusado, de tan sélo un 2,0%, pasando a un total de los
Medios Convencionales se sitla asi en el 9,6%.

La radio, que es el cuarto medio por volumen de inversion, supone el
8,9% del total de los medios analizados. Crecié en 2006 un 4,4%. Sigue, por
orden de participacion, Exterior que aparece en el quinto lugar lo que sitta el
crecimiento interanual del medio en el 7,1%. Exterior supone el 7,4% del
volumen de la inversion publicitaria dirigida a Medios Convencionales.

Exfericr
7 A

Iriterret
2249

r— Diariog
26,04%

Cominicsles
1,72%,

Revistas
053%
Che Radio

0.57% 8,81%

Medios Convencionales. Afo 2006,
Figura 12: Porcentaje de medios (INE)

Internet consigue, una vez mas, el mayor crecimiento entre los Medios
Convencionales, Su cifra es un 33,0% mas alta que la del ailo anterior. Sobre
el total de la inversion en Medios Convencionales Internet representa el 2,2%.
Es necesario tener en cuenta que la cifra aqui recogida se refiere a la
inversion en formatos graficos y no a otro tipo de acciones como enlaces
patrocinados, e-mail marketing, etc.

La inversion en Dominicales, que representa el 1,7% del reparto

porcentual por medios. El incremento interanual registrado para este medio
ha sido del 3,3%.
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Se encuentran agrupados con la denominacion de Medios No
Convencionales el conjunto de medios publicitarios que de forma habitual se
enmarcan bajo la expresion “below the line”.

Conviene nuevamente destacar que el estudio versa sobre la inversion
publicitaria en medios, enfoque que es diferente del que cabe hacer bajo la
optica de clasificar la actividad publicitaria por las distintas técnicas de
comunicacion o estrategias que pueden ser utilizadas.

Es en funcion de ese planteamiento inicial citado como deben analizarse los
resultados y extraerse las conclusiones.

También debe subrayarse que dentro de la clasificacion que se presenta
de Medios No Convencionales se divide a la inversion del Marketing Directo en
dos epigrafes diferenciados: Mailing Personalizado y Buzoneo/Folletos.

En el ano 2006 la inversion real estimada en Medios No Convencionales
se situd en un 5,3% superior a que se registraron un ano antes.

La industria de la telefonia movil esta en constante desarrollo, y las
empresas sacan periodicamente, tanto nuevos mdviles como nuevos
accesorios.

El principal acontecimiento que se esta plasmando en los laboratorios
de la empresas de telefonia de 1+D, es la tecnologia mediante la cual, no sélo
se transmitan datos a través de las ondas de radiofrecuencia, sino que se
consiguiera trasladar energia. Mediante este avance tecnoldgico, ya no serian
necesarios los cargadores de movil con cables, y por tanto, nuestro producto
sufriria un menoscabo en la demanda.

Hoy en dia, los moviles no son utilizados tan sélo como herramientas
para comunicarnos, sino que tiene funciones como reproduccion de musica,
agenda personal, Internet, aplicaciones del office,... Estas posibilidades de
multifuncionalidad, hacen que todos seamos mas dependientes de la los
aparatos moviles, y necesitamos que estén siempre activos, y en la hora de
ser cargados, disponibles y al alcance en cualquier momento.

Por otro lado, la industria de teléfonos moviles esta planteando la
posibilidad de alcanzar un acuerdo para la utilizacion de un solo modelo de
cargador que sea utilizado para todos los modelos, de todas las marcas de
telefonia. Ello beneficia, en gran medida, a la simplificacion de nuestros
productos.
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La tecnologia, en todos los ambitos de la sociedad, no para de
evolucionar, pero en el mercado de moviles, lo hace a un ritmo vertiginoso
debido a la facilidad de captacion de inversiones por esta industria. Ello
posibilita la aparicion de variados avances tecnoldgicos anualmente, como es
el cargador de moviles por induccion. Esta tecnologia posibilita la opcion de
cargar el movil a distancia, sin necesidad de cables.

Pero, la innovacion que va a ser muy demandada y que esta en pleno
desarrollo, consiste en prolongar la duracion de baterias, mediante la
tecnologia de superconductores, y que asi puedan tener una duracion de un
mes sin necesidad de cargarse. A esta tendencia hay que unir los estudios que
se estan realizando en referencia al uso de cargadores sin cables para todo
tipo de productos eléctricos de bajo consumo. Es un problema cotidiano, pero
no por ello poco importante. La pesadilla de los cargadores incompatibles,
ademas, no acaba en los mdviles. Cada aparato portatil utiliza uno diferente,
y por eso en algunos hogares tienen entre cinco y 10 cargadores en activo. Y
ademas de las molestias para los usuarios existe un problema econémico y
ecoldgico poco conocido y vinculado al gasto de energia.

La medida china, que probablemente dara que hablar en el 3GSM 2007,
la feria de telefonia movil que empieza manana en Barcelona, no soluciona
todo el rompecabezas que plantean los cargadores, pero pone algo de orden.
Y conviene recordar que China es el principal productor mundial de este tipo
de productos y es el pais que ahora mismo fabrica y consume mas moviles.

El reciente anuncio del Gobierno chino establece la obligatoriedad de
que todos los terminales de telefonia moévil que se comercialicen alli - este
ano han sido 120 millones- compartan un cargador con conector USB para
recargar el aparato El gobierno chino ha comunicado oficialmente la medida,
pero aun no ha fijado un calendario de ejecucion, ya que estima que las
compafias necesitan algun tiempo para adaptar sus lineas de produccion.

El analisis del sector nos ofrece grandes oportunidades al no existir
un producto como el nuestro a nivel nacional, la facilidad de patentar
mediante el “modelo de utilidad”, las nuevas tendencias de la industria
que posibilitan nuevas posibilidades de gamas de producto que se
anticipen a las nuevas tecnologias.

Como contrapartida, las bajas barreras de entrada en el sector

posibilita la competencia en préoximos afos, por lo que deberemos
protegernos ante tal situacion.

Ivan Blanco, Jose F Diaz, Manuel Diez, Alvaro Estévez 30



‘7

Proyecto HOLD UP CENTER
MBA-FULL TIME

eoi

escuela
de negocios

F.1-Patente. Producto y diseno protegido mediante patente,
realizando prototipo tan completo e innovador como sea posible
para intentar proteger al maximo posible nuestro producto y
evitar o entorpecer la entrada de posible competidores.

F.2-Alto margen de beneficio. Producto de bajo coste de
produccion y distribucion y precio moderado, que permite un
alto margen. Este margen nos dota de un elevado margen de
maniobra y la capacidad de rentabilizar el mismo en poco
tiempo.

F.3-Estrategia innovadora. Estableceremos una estrategia
global de continua innovacién tanto en productos como en
procesos, para combatir la rapida evolucion del mercado de la
telefonia movil y las nuevas tecnologias. Esta estrategia también
pretende protegernos ante productos “moda” o de corto ciclo de
vida.

F.4-Servicio personalizado al cliente. Vamos a ofrecer la
posibilidad de que cada cliente personalice su producto de
manera que podamos aportar al mismo un elemento
diferenciador y de valor anadido.

D.1- Cartera de productos limitada. La cartera de productos de
nuestra empresa es inicialmente limitada a dos productos, el
Hold-Up Simple y el Hold-Up Universal, siendo nuestra cartera
de productos un tanto limitada con respecto a nuestra
competencia.

D.2-Escaso poder de negociacion con los clientes. Al ser una
empresa nueva, carecemos de un poder de negociacién con
nuestros clientes ya que primero debemos encontrarlos, a
diferencia de la competencia que ya tiene sus clientes
establecidos.

D.3-Escasa  experiencia  empresarial. La  experiencia
empresarial con la que contamos es muy limitada al ser esta el
primer negocio llevado a cabo por los socios componentes de la
empresa.
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D.4-Alta dependencia de los proveedores. Tenemos una alta
dependencia de los proveedores ya que si se produjera algun
tipo de problema con ellos, se podria paralizar la actividad de
nuestro negocio, al ser ellos los que nos suministran las materias
primas esenciales para la elaboracion de nuestros productos.

0O.1-Cargador universal: Se ha llegado a un acuerdo en China
por el cual dentro de un periodo de afnos todos los teléfonos
moviles usaran un cargador universal. Dicho acuerdo seria una
gran oportunidad ya que podriamos ser los primeros en
adaptarnos a dicha situacion.

0.2-Gran mercado potencial: El mercado potencial de nuestro
producto es muy elevado ya que podriamos afirmar que todo
usuario de teléfono mavil podria ser un cliente potencial. Siendo
el nimero actual de usuarios de teléfono mavil de 40.500.000.

0.3-Sector con gran numero de subvenciones: El sector de las
Tics es un sector que goza de una gran cantidad de subvenciones
que podremos pedir para el desarrollo de nuestra empresa, del
mismo modo podremos optar a diversas subvenciones en funcién
de la localizacion regional de nuestra empresa.

0.4-Diversos canales de distribucion: Contamos con un amplio
numero de canales de distribucion lo cual es muy positivo para la
venta y distribucion de nuestros productos.

A.1-Bajas barreras de entradas. Bajas barreras de entrada para
la entrada en mercado, por el bajo nivel de inversion necesaria.

A.2-Ciclo de vida corto. El Hold-Up, como producto de accesorio
de terminales moviles, tiene un ciclo de vida corto por la
competitividad del mercado, y ser considerado un producto
“moda”.

A.3-Posible respuesta agresiva de la competencia. El Hold-Up,
en sus dos versiones de producto, tanto como producto
promocional como por producto de gran consumo, puede sufrir
una actuacion rapida y agresiva por la competencia.
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A.4-Nuevas tecnologias sustitutivas. La amenaza de nuevas
tecnologias puede ser doble, la aparicion de novedades en los
terminales, como baterias de mayor duracion. Pero también
afecta a las novedades en la industria de accesorios al movil.
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A1-F1: Las bajas barreras de entrada posibilitan, la posible entrada de
nuevos competidores en el mercado, pero la posibilidad de patentar el
producto, afecta de manera positiva al SWOT ponderado.

A1-F4: La personalizacion del producto es una fuerte oportunidad,
incluso afecta positivamente, porque la personificacion del producto aumenta
las barreas de entrada.

A2-F1: El coste de la patente, afecta negativamente, debido al corto
ciclo de vida del producto.

A2-F2: El alto margen de beneficio del producto, posibilita el
desarrollo del producto, porque de otra forma, no seria rentable por la poca
vida del producto.

A2-F3: La estrategia innovadora de la empresa, posibilita la aparicion
de nuevos actualizaciones del producto, que aumentaria el ciclo de vida.

A2-F4: La personalizacion del producto, aumenta el ciclo de vida.

A3-F2: Que sea un producto de alto margen de beneficio posibilitara la
entrada de nueva competencia.

A3-F3: La innovacion de nuestra empresa es un valor muy importante,
que posibilita la dificultad de reaccion de competencia.

A4-F1: La tendencia de la industria, con gran aparicion de nuevos
tecnologias, hace que nuestro producto patentado baje de valor.

A4-F3: Esta tendencia innovadora de la industria afecta positivamente
al SWOT, debido a la estrategia innovadora de la empresa.

O1-F1: La aparicion de un futuro cargador universal nos ofrece una
gran oportunidad sobre todo si conseguimos la patente de un modelo de Hold-
Up en cualquiera de sus versiones para cargadores universales.

O1-F3: El cargador universal nos abre las puertas hacia la continua
innovacion tecnoldgica en nuestra empresa siendo una gran oportunidad a
explotar.

02-F1: Si se consigue la patente del producto, seriamos los Unicos

competidores para hacer frente a un gran mercado potencial, lo que puede
ser de crucial importancia para el desarrollo de nuestra empresa.
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02-F2: Un gran mercado potencial junto con un alto margen de
beneficio supondria una extraordinaria liquidez en nuestra empresa.

02-F4: Ofrecer un servicio personalizado al cliente ademas de existir
un gran mercado potencial, nos permite tener un valor anadido en el mercado
diferenciandonos de nuestra competencia.

02-D2: Dado que somos una empresa novel, unos de los problemas que
podriamos tener seria la de crear una cartera de clientes dentro de un amplio
mercado potencial.

03-F3: Al ser un sector con un gran numero de subvenciones y una
empresa con una marcada tendencia hacia la innovacién tecnolodgica continua,
nos puede permitir el acceso a un gran numero de subvenciones, necesarias
para el desarrollo de la empresa.

04-F2: Tener un gran numero de canales de distribucion y tratarse de
un producto con un alto margen de beneficios, supone un aumento de los
ingresos en nuestra empresa siempre y cuando se aproveche las oportunidades
que nos ofrecen dichos canales.

D1-A2: Una cartera de productos limitada unido al ciclo corto de vida
del producto es un gran problema que deberiamos resolver ampliando nuestra
cartera de productos y sacando nuevas versiones de los productos con el fin
de maximizar en el tiempo el ciclo de vida de los productos.

D2-A3: Un escaso poder de negociacidon con lo clientes y una fuerte
competencia podria ser un arma a utilizar por aquellas empresas cuyo poder
de negociacion es superior al nuestro, siendo este un problema a solucionar
mediante la implantacion de barrera de entrada en nuestro negocio.

Analizando la matriz DAFO de nuestra empresa podemos sacar
importantes conclusiones:

e La mayor fortaleza de nuestra negocio es la estrategia innovadora
(es un producto totalmente nuevo y desconocido en este mercado) y
también el servicio personalizado al cliente que ofrecemos, clave en
el éxito empresarial en los mercados actuales.

e Las mayores oportunidades son el gran numero de subvenciones
aprovechables y las nuevas tecnologias que apareceran en el sector
en los proximos meses (como los cargadores universales).

e Por otro lado, entre las debilidades mas importantes cabe destacar
el escaso poder de negociaciéon con clientes y proveedores debido a
nuestra nula experiencia, y nuestra escasa cartera de productos (tan
solo 2).

e Como amenazas del sector destaca la posible respuesta agresiva de
la competencia ante el lanzamiento de nuestros productos.

Ivan Blanco, Jose F Diaz, Manuel Diez, Alvaro Estévez 36



‘7 Proyecto HOLD UP CENTER
MBA-FULL TIME

escuela
de negocios

eoi

Tras realizar el analisis DAFO consideramos que nuestra empresa HOLD
UP CENTER es una empresa muy atractiva para ser desarrollada.

HOLD UP CENTER es una empresa que se dedica a la fabricacion y
distribucion de productos para solucionar problemas derivados del uso de las
nuevas tecnologias, y se centra concretamente en una serie de productos para
dar solucién a dichos problemas, siendo nuestros productos claves el Hold-Up
y el Hold-Up Universal. La sede central de nuestra empresa estara situada en
Albacete, concretamente en el parque tecnoldgico de dicha ciudad.

Se trata de un centro de produccion y customizacion de nuestros
productos. Del mismo modo contaremos en dicho local con el centro de I+D,
en el que se desarrollaran de forma constante nuevos productos enfocados a
solucionar todo tipo de problemas derivados del uso de las nuevas tecnologias;
ademas dispondremos de un almacén en el mismo parque donde
almacenaremos las unidades producidas hasta el momento de enviarlas a los
canales de venta o clientes.

Nos posicionaremos en una demanda generada por todo tipo de
consumidor habitual de telefonia movil, centrandonos en aquellos hogares
emergentes que se tipifican en personas adultas, jovenes e inclusos los hijos
de estos, con unos ingresos que ronden los 12.000 € anuales o mas y cuya
edad fluctta entre los 18 y 69 anos.

Como mercado objetivo al que pretendemos llegar es a un 70% de la
poblacion total espanola (personas de 18 a 69 anos).

Siendo nuestro mercado potencial de 32.000.000 de personas, que son
usuarios habituales de telefonia mdvil. Nuestros estudios de mercado
realizados nos marcan una cuota inicial de un 0,8% del mercado potencial el
primer ano (250.000 personas), llegando hasta un 2,20% en el quinto ano
(692000 personas).

Estudio Mercado 2009 2010 2011 2012 2013
Mercade Potencial AT A2 AN HATLA21 W4T
Cuota de mercado 0.,8% 1,20% 1,60% 1,80% 2.20%
Total captado 251,769 377653 503.538 566.480 692.365

Tabla 5: Resultado estudio de mercado (elaboracién propia)

Ivan Blanco, Jose F Diaz, Manuel Diez, Alvaro Estévez 37



W Proyecto HOLD UP CENTER
MBA-FULL TIME

escuela
de negocios

eoi

La ciudad elegida para colocar nuestra empresa y centralizar todos lo
procesos necesarios para la distribucion de nuestros productos es Albacete.

Andorra o,

Barcelona

Madrid

Espana

Cadiz = * Malaaa
Gibraltar il i

Figura 13: Mapa Espafa (Google Earth)

Nuestra empresa Hold Up Center se instalara en el parque tecnoldgico
de la misma ciudad, que se encuentra situado en las inmediaciones de la
avenida de Espana. El Parque esta ubicado en un entorno con excelentes
comunicaciones, aeropuerto, tren de alta velocidad, autovias y enmarcado en
una de las zonas de mayor expansion dentro del casco urbano de Albacete.

Figura 14: Parque tecnolégico Albacete (Google Earth)
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Dentro del parque, nuestras instalaciones se encontraran en la primera
fase del mismo.

JAarRDiM
BOTANICO

Figura 15: Fases parque tecnolégico Albacete (pycta.com)

Alquilaremos una nave de unos 1000 m?, en la que contaremos con la
sede central de nuestra empresa, que constara de la oficina central, el centro
de operaciones y logistica, el centro de customizacion, asi como el centro de
desarrollo I+D+i ademas de un almacén incluido en las instalaciones.
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Figura 16: Mapa del parque tecnolégico (elaboracion propia)
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Una maqueta de nuestras futuras instalaciones en la fase n° 1 del
parque Cientifico y Tecnoldgico de Albacete es la siguiente:

Figura 17: Situacién fisica de la empresa (Internet, elaboracién propia)

Los motivos escogidos para la instalacion de nuestra empresa en el
parque Cientifico y Tecnologico de Albacete son las siguientes:

Apoyos a nuevos proyectos en Albacete: Gracias a ser zona de
convergencia para la Union Europea, se dan unas condiciones
inmejorables para la implantacion de empresas. Asi, existen
toda una serie de ayudas a proyectos de inversion y de mejora
de la competitividad con subvenciones que pueden llegar hasta
el 55% de la inversion. También se ofrecen incentivos para la
contratacion y la formacion de hasta 3.000 € por empleado.
Ademas, el Ayuntamiento pone a disposicion de las empresas un
servicio gratuito de busqueda y seleccion de personal.

Ubicacién: Albacete esta estratégicamente ubicada entre las dos
zonas mas dinamicas de Espafa: Madrid y el litoral levantino.
Esto la convierte en un lugar privilegiado como centro de
distribucion y base de operaciones en Espaia, Europa o incluso
como puente a la América Central y del Sur.

Desarrollo y expansion: La ciudad esta en pleno desarrollo.
Desde la creacion de la Universidad en 1985, se han incorporado
los principales ciclos medios y superiores universitarios de
Ciencias de la Salud, Ciencias Sociales e Ingenierias. Por otro
lado, la ampliacion de los poligonos industriales cuya superficie
prevé triplicarse, las continuas mejoras en infraestructuras, la
presencia del Parque Cientifico y Tecnoldgico y las importantes
ayudas que reciben las iniciativas empresariales por ser zona de
objetivo 1 de la Union Europea, han atraido a muchas empresas
con éxito como Eurocopter, Gurit y Gamesa.
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Recursos inmobiliarios: La actual oferta inmobiliaria de
Albacete es amplia, econdémica y polivalente. Los precios
inmobiliarios, se encuentran muy por debajo de los de Madrid,
Barcelona, Zaragoza o Alicante, convirtiéndola en una ciudad
accesible y en posicion aventajada para instalar la sede de
nuestro negocio. Asimismo, Albacete cuenta con 5 poligonos
industriales, el parque aeronautico, el de automocion, y otros
tres poligonos como son el de Campollano, Romica vy
Camporroso, ademas del citado Parque Cientifico y Tecnoldgico,
donde se instalara nuestra empresa.

Actualmente se dispone de dos lineas de producto que son las
siguientes:

“Hold-Up”: Se trata de una pieza compuesta de una aleacién de
plastico concretamente polipropileno, cuya finalidad es sujetar el movil en la
pared mientras se esta cargando, las medidas de este producto son 38cm alto
x 18cm fondo x 27cm de ancho se ofrece la posibilidad de customizar los
productos segun diversos modelos, bien con el logo de una empresa o bien con
distintos motivos predeterminados por el cliente.

Figura 18: Hold-Up logo empresa (catiaV 5, elaboracién propia)
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Figura 19: Hold-Up Customizado (catiaV 5, elaboracion propia)

Figura 20: Hold-Up Customizado (catiaV 5, elaboracion propia)
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“Hold-Up Universal”: Se trata de una pieza de plastico muy similar al
Hold-up normal pero con la gran diferencia de que lleva incorporado un
cargador universal, es decir valido para cargar cualquier tipo de movil, con el
complemento de nuestro producto Hold-Up mediante el cual se puede
sujetar a la pared, en la parte posterior lleva unos anclajes en los que se
insertara el cargador, dicho cargador posee clavijas para todos los tipos de
moviles del mercado, en el momento en que se imponga el cargador universal
USB para todos los moviles seremos los primeros en ensamblarlo junto con el
Hold-Up vy distribuirlo en el mercado espafnol. La customizacion también es
posible en este producto.

Figura 20: Hold-Up Universal (CatiaV5, elaboracion propia)
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El disefo atractivo que tiene nuestro producto, sera nuestra baza
fundamental para la venta. Es por ello que vamos a optar porque el packaging
sea lo mas simple posible y que los consumidores puedan tocar y probar los
Hold-Up en los puntos de venta.

Packaging “Hold Up”: Constara unicamente de una cartulina de
aproximadamente 40 x 36 cm., en donde aparecera nuestro logo y nuestro

USP, en la parte trasera vendran unas simples instrucciones de uso. El coste
unitario sera de 0,04€ la unidad.

NoId

CENTER

Figura 21: Etiqueta frontal Hold-Up simple (elaboracion propia)
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Figura 22: Etiqueta posterior Hold Up Simple (elaboracién propia)

Packaging Hold Up Universal: Llevara la misma etiqueta de las mismas
medidas que el Hold Up simple, pero ademas, el cargador universal es
necesario que vaya embalado con plastico para su mas seguro transporte y
para que los consumidores lo identifiquen como un producto de calidad.

Coste: 0,04€ Etiqueta + 0,05 Plastico

Proceso de patente: registro y proteccion de nuestros productos.

Logistica de compra: La compra sera realizada por pedido minimo, a
determinar con el fabricante, de manera que almacenamos stock en al
almacén que utilizaremos a medida que lleguen los pedidos por parte
de los clientes, ya sean particulares o empresas.

El pedido no variara en funcién de si sera utilizado como Hold-Up
o Hold-Up Universal.
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Para el proceso del Hold-Up Universal sera necesario comprar y
almacenar el cargador universal que nos enviaran, bajo pedido minimo,
nuestros proveedores.

Inyecciéon de plastico en maquina especializada: Una vez recibida la
materia prima (Poliestireno) por parte de nuestros proveedores se
procedera a la inyeccion de plastico en la maquina de inyeccion,
utilizando para ello cada una de las maquinas de inyeccion de las que
dispondremos, segun sea para Hold-Up o Hold-Up universal.

Recogida, tratamiento y almacenaje: Si se determina que sera
necesario un tratamiento superficial del plastico para su posterior
pintado, se realizara antes de ser almacenado, con el fin de reducir
tiempo entre el pedido del cliente y la entrega del producto. Una vez
realizado dicho tratamiento se procedera a su almacenamiento.

Pintado y customizacién: Una vez recibido el pedido del cliente y
realizado un prediseno, se procedera a su realizacidbn mediante el
pintado y serigrafiado del producto, ya sea Hold-Up o Hold-Up universal
que incluiria el cargador universal, previamente ensamblado.

Etiquetado: Disefio y Fabricacion: Se realizara una etiqueta con las
especificaciones del cliente y mediante una maquina de etiquetado
automatico con la supervision de un operario cualificado se procedera a
la impresion de la misma sobre el Hold-Up.

Marketing y ventas

Recursos Humanos y Control Financiero.

Recogiday
revision molde

Fabricacion

Compra molde y pintado

y plastico Recogiday
I revision plastico

Disefio CAD Entrega

Nuevo pedido

Pedido sobre stock Almacén: Stock

Nota: Pueden ser
diferentes
proveedores.

Figura 23: Mapa de procesos. (Elaboracion propia)
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Figura 24: Analisis de tiempos. (Elaboracion propia)

Distribucion: La distribucion dependera del tipo de cliente y del
producto solicitado, ya sea a medida o mediante su venta en tiendas o
distribuidores especializados.

Podriamos determinar la siguiente relacion con el cliente segln
el canal del que provenga y si es privado o empresa.

Empresa: Distribucion personal y a medida de las necesidades del
cliente. Trato personal tanto del pedido como de la entrega.

Cliente particular Hold-Up en tienda: Distribucion mediante terceros
con compra directa en el establecimiento por parte del cliente.

Cliente Internet: Toma del pedido automatica mediante plataforma
on-line. Distribucion mediante operador logistico al domicilio del
cliente.

La politica de produccion que se va a seguir es la de comprar la
maquina inyectora de plasticos y realizar el disefio de los moldes para que una
empresa externa nos lo fabrique. Del mismo modo se comprara la materia
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prima es decir poliestireno de media densidad a un proveedor externo que
debera trasladarlo hasta nuestras instalaciones.

Por lo tanto el proceso que realizara en nuestra fabrica sera el de
inyeccion del plastico y la aplicacion de pintura o etiquetas que el cliente
necesite para su venta, asi como el almacenaje de la materia prima y el
producto terminado y semiterminados.

El proceso de inyeccion de plastico que realizaremos sera el siguiente
ciclo de moldeo en el que se distinguen 6 pasos principales (aunque algunos
autores llegan a distinguir hasta 9 pasos):

1. Molde cerrado y vacio. La unidad de inyeccion carga material y se llena
de polimero fundido.

2. Se inyecta el polimero abriéndose la valvula y, con el husillo que actGa
como un piston, se hace pasar el material a través de la boquilla hacia las
cavidades del molde.

3. La presion se mantiene constante para lograr que la pieza tenga las
dimensiones adecuadas, pues al enfriarse tiende a contraerse.

4. La presion se elimina. La valvula se cierra y el husillo gira para cargar
material; al girar también retrocede.

5. La pieza en el molde termina de enfriarse (este tiempo es el mas caro
pues es largo e interrumpe el proceso continuo), la prensa libera la presion
y el molde se abre; las barras expulsan la parte moldeada fuera de la
cavidad.

6. La unidad de cierre vuelve a cerrar el molde y el ciclo puede
reiniciarse.
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Figura 25: Ciclo de produccién (elaboracion propia)

Por lo tanto el ciclo completo de produccion de una unidad de HOLD-UP
quedaria como se ve en el siguiente esquema de procesos.

Unidad de inyeccidn Unidad de cierre Molde

F Y

Cierre del molde.

Mantenimiento de | Ajuste de la piquera a la
la  fuerza de | boquilla.

cierre
Desplazamiento  del Inyeccicén
pistén
Mantenimiento de la Consolidacion bajo presion
presion
Se cierra la vélvula Enfriamiento en el molde

Giro y retroceso del

husillo ara —
S P Separacién de la
plastificacion ¥ ;
o boquilla.

acumulacion del

material.
Apertura del | Expulsion de la pieza
molde moldeada, de mazarota vy

material de conductas.

Calentamiento del molde si
necesario

Figura 26: Ciclo de procesos (elaboracion propia)
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Para realizar las estimaciones de venta primero nos hemos basado en
las proyecciones del mercado y en el porcentaje de penetracion que nos
comprometemos a llegar en los primeros 5 anos del proyecto.

De acuerdo a nuestros objetivos estratégicos, nos dirigimos a un
mercado potencial de aproximadamente 32.000.000 de personas, que estan
dentro del rango de los 18 a los 69 aios y son usuarios de telefonia movil.

Mercado Potencial

Hombres 18 69 15.801.981
Mujeres 1869 15.669.140
Mercado Potencial Total 3471121

Tabla 6: Mercado potencial (elaboracion propia)

La cuota de mercado que intentaremos captar el primer ano es de un
0,8% del mercado potencial, llegando a un 2,20% del mismo en el quinto ano.
Esto supone un total de aproximadamente 250.000 unidades en el ano 2009,
llegando a un total de aproximadamente 692.365 unidades en el ano 2013.

Estudio Mercado 2009 2010 2011 2012 2013
Mercado Potencial AN A AN Az n4nan
Cuota de mercado 0,8% 1,20% 1,60% 1,80% 2,20%
Total captado 251,769 377.653 503.538 566.480 692,365

Tabla 7: Estudio Mercado potencial y cuota de mercado (elaboracién propia)

Dentro de nuestras dos lineas de producto estimamos unas ventas
aproximadas de 200.000 unidades de “Hold-up” y unas 50.000 unidades de
“Hold-up universal” en el primer ano, llegando a un total de 553.892 de
“Hold-up” y un total de 138.473 unidades de “Hold-up universal” en el
quinto ano. Asi mismo tenemos el nimero de envases necesitaremos para la
distribucion final de los productos.

Unidades vendidas 2009 2010 201 2012 2013
Hold up 201415 302123 402.830 453,184 553.892
Hold up universal 50.354 75531 100.708 113.296 138.473
Envase tipo 1 201415 302123 402.830 453.184 553.892
Envase tipo 2 50.334 73.531 100.708 113.296 138473

Tabla 8: Prevision de ventas (elaboracion propia)
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Prevision de ventas 2009 2010 20M 2012 2013
Unidades simples Hold-up 120.849 181.274 241.698 271.910 332.335
Unidades customizadas Hold-up 80.566 120.849 161.132 181.274 221.557
Unidades simples Hold-up Universal 40.283 60.425 80.566 90.637 10.778
Unidades customizadas Hold-up Universal 10.071 15.106 20.142 22.659 27.69

Tabla 9: Prevision de ventas por producto (elaboracion propia)

El estudio realizado nos lleva al siguiente plan de ventas:

Ventas 2009 2010 2011 2012 2013

total Hold-Up Simple 459.226,60 £ 635.239.90 ¢ 961.955,57 £ 1032.203,73 ¢ 1.375.967 06 €
total Hold-Up Simple Customizado 37366053 £ 567.990 79 £ 83780713 ¢ 94262302 ¢ 1.152.094,30 £
total Hold-Up Universal 644.523,56 £ 966.792,84 £ 1.353.50097 ¢ 152269372 ¢ 1.905.387 55 ¢
total Hold-Up Universal Customizado 251.768.97 £ 165345 ¢ 503.537.94 ¢ 566.480,15 £ 692.364,66 £
Total Ventas Totales 1.734.18455 ¢ 2601276 98 €  3.656.89391¢ 4114.00564€ 5.125.11407¢

Tabla 10: Plan de ventas (elaboracién propia)

Nuestra produccion se realizara en nuestra fabrica de Albacete
subcontratando los procesos anteriormente citados mas la logistica de
distribucion. Por lo tanto si hacemos una estimacion de nuestra capacidad
productiva, teniendo en cuenta que se utilizaran dos maquinas de inyeccion
en paralelo, podemos comprobar que:

Tiempo de trabajo

Meses laborables 12
Dias laborables al mes 20
Horas laborables al dia 8
Horas laborales al aiio 1920

Tabla 11: Plan de trabajo (elaboraciéon propia)

“Hold-up”: Los procesos realizados en nuestras instalaciones sera el
de inyeccion y el de etiquetado del producto y su posterior
almacenaje.
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Hold-up simple 2009 2010 2011 2012 2013
Unidades aiio 120849 181.274 241,698 21910 332.335
Unidades mes 10.071 15.106 20.142 22.659 27.695
Unidades semana 2.518 3077 5.035 5.665 6.924
Unidades dia 504 755 1.007 1.133 1385
Unidades hora 63 94 126 142 173
Tabla 12: Produccion Hold-Up (elaboracion propia)
“Hold-Up customizado”: Para este producto los procesos necesarios
seran el de customizacion y el de etiquetado, diferenciando los pedidos
a través de Internet y los pedidos realizados por las empresas.

Hold-up simple customizado 2009 2010 201 2012 2013
Unidades aiio 80.566 120.849 161.132 181.274 221.557
Unidades mes 6.714 10.071 13.428 15.106 18.463
Unidades semana 1.678 2.518 3.357 30717 4.616
Unidades dia 336 504 671 [ 923
Unidades hora 12 63 84 94 115

Tabla 13: Produccion Hold Up customizado (elaboracion propia)

“Hold-up Universal”: Para este producto sera necesario su montaje en

nuestras instalaciones para incorporales el cargador universal, una vez

realizado dicho montaje se procedera al etiquetado y almacenado del

mismo.

Hold Up Universal 2009 2010 2011 2012 2013
Unidades aiio 10.283 60.425 80.566 90.637 110.778
Unidades mes 3.357 5.035 6.714 7.953 9.232
Unidades semana 839 1.259 1.678 1.888 2.308
Unidades dia 168 252 336 38 162
Unidades hora 21 3 42 47 58
Tabla 14: Produccion Hold Up Universal (elaboracion propia)

“Hold-up Universal Customizado”: Finalmente para este producto,

sera necesario el proceso de montaje del mismo, ademas de la

customizacion, etiquetado y almacenaje del producto.

Held-Up Universal Customizado 2009 2010 2011 2012 2013
Unidades aiio 10.071 15.106 20.142 22659 27,695
Unidades mes 839 1.259 1.678 1.888 2.308
Unidades semana 210 5 420 412 57
Unidades dia 2 63 84 “ 115
Unidades hora 5 8 10 12 14

Tabla 15: Producciéon Hold Up Universal Customizado (elaboraciéon propia)

A continuacion se realizara un listado con toda la maquinaria e
infraestructura necesaria para realizar nuestra produccion con correccion:
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Local / oficina para funcionamiento diario. Sera suficiente con una
oficina de unos 30 m2 en un primer momento. (Incluido dentro de los
1000 m2). Alquiler aproximado: 24.000 euros/ano

Herramientas CAD para disefio del producto / Etiqueta a medida.
Licencia Catia V5 / PhotoShop. Licencia anual: 10.000 euros
(aproximadamente).

Sistema informatico para automatizacion y contabilizacion de
pedidos. Precio aproximado: 5000 euros.

Pagina Web para imagen corporativa y como tienda on-line para la
realizacion de pedidos. Precio aproximado: 3000 euros

Almacén para conservacion de la mercancia. Aproximadamente 25-35
m2, incluido dentro del precio de arrendamiento de la nave de 1000
m2.

Maquina etiquetado automatico. Precio estimado: 1000 euros

2 Maquinas inyeccion de plastico. Precio estimado 5000 euros cada
una.

Figura 27: Maquina inyeccion (Internet)

Los costes directamente imputables a la producciéon del producto se
pueden agrupar en 3 grupos principales:

Fabricacion del producto: Incluird la compra de la materia prima
(plastico) su posterior transformacion en el producto final, el packaging y la
etiqueta. Los costes de esta actividad para nuestra empresa seran
directamente proporcionales a la cantidad de producto. A continuacion se
presenta una relacion de los costes unitarios por producto, junto con el
margen de beneficio segin el canal de distribucion.
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Otro subgrupo de gastos que nos encontramos en nuestro proceso, es el
de Gastos de customizacion o Personalizacion del producto. Esta fase del
proceso se lleva a cabo después de la produccion en nuestra fabrica. En este
mismo almacén se desarrollara la labor de customizacion del “Hold-Up”,
tanto para empresas o como para particulares. Evidentemente el coste de
customizacion para las empresas es mucho menor al tener un gran nimero de
unidades encargadas, que el coste de personalizacion de un “Hold-Up” a un
particular, quien podra disefnar su propio “Hold-Up” a través de la WEB pero a
un precio mayor.

El mecanismo sera el siguiente: una vez fabricados los “Hold-Up”, se
grabaran en ellos la inscripcion oportuna, bien el nombre de la empresa o un
logo para el caso de customizacion simple empresas; o bien la inscripcion o
dibujo que demanda el particular. La diferencia en el coste radica en que
mientras para inscribir los “Hold-Up” de una empresa, solo es necesaria la
fabricacion de una plancha para grabar cientos de “Hold-Up”.

En el caso de los particulares una plancha solo sera valida para un
“Hold-Up” lo que encarece su precio final.

Costes Hold up simple (£) 2009 2010 2011 2012 2013
Materia Prima 0308 030 € 080 £ 0,30 008
coste de packaging 0,30€ 030¢& 0,30& 0.30€ 0,30€
eficieta 002€ noze 002 002 002
coste por unidad finalizada i 1128 1128 1128 112 & 112 €
Hargen e beneficio canal iendas (%) 65,0% 65,0% 65 0% 67.1% 67,1%
margen de henefitin canal inermet (%) 720% 720% 75,1% 75.1% 75,1%

Costes Hold up simple customizado ()

materia prima 0608 060 & 0608 060 & 060 £
costa customizacicn 1,00€ 1,008 100€ 1,00€ 1,00€
coste de packaging 030€ 030¢€ 0,308 0.30€ 0,30€
efiueta 002€ 002 002€ 002€ 002€
coste por unidad finalizada 1428 1528 1,828 142 8 1528
margen de beneficia internet (%) TE0% TE0%% ITA4% T 4% FTA%
margen de beneficia empresas (%) 23,2% 23,0% 36,0% 6,0% 36,09

Costes Hold up universal (£)

Materia Prima 050 & 050 & 0,508 050 & ET
coste cargador 0558 0558 055 € 055 & 055 €
coste de packaging 050 & 050 € 0,60 £ 050 & QE0E
afiqueta 002 & 002 & 0,028 002 & 002§
coste unidad fralizada 197 & 197 & 197 & 197 & 147
margen beneficia internet (%) 0% S0% % 9% 92%
margen beneficio fendast (%) 6% 6% #% 7% &7%

Costes Hold up universal customizado {€)

Whateria Prifa 0,508 0508 0,30 & 0,508 050 &
coste cargador 0568 0568 0558 0568 055 8
coste customizacion 2,00 € 2,00% 200 € 2,00 % 200 &
coste de packaging 0,60 £ 060§ 060 £ 060 € 060 €
afiqueta 0,028 0,028 0,028 0,028 002 &
coste unidad fralizada 39T & 19T & 2978 397 & 39T £

margen de heneficio 4% 4% #4% 4% %4%

Tabla 16: Costes produccion (elaboracion propia)
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El transporte de la fabrica a nuestro local lo llevara a cabo una
empresa de transporte subcontratada cuyo gasto, al que llamaremos
“Logistica y Distribucion”, incluira los gastos de distribucion a los puntos de
ventas.

Logistica Itemacional iportaciones 15,000 22500 215 5750 41250
Logistica Nacional distribucion intemet ipdoalcer  impdadodclen  pudado dlclere  inputadoalcerte  impudado o clente
Logistica Nacional distibucion a puntos de venta 21.269 31904 580 47456 B 491

Tabla 17: Costes Anuales de produccion (elaboracion propia)

Los costes de Logistica se distribuyen en 3 grupos. El primero, logistica
internacional importaciones, cuya gestion sera llevada a cabo por la empresa
Dutty Trans que se hara cargo de todos los papeles necesarios para realizar las
gestiones de importacion desde China. La logistica de distribucién a los puntos
de venta se externalizara a una empresa de transporte con autonomia para
todo el territorio nacional.

Por ultimo, los costes de distribucion de los productos adquiridos a
través de Internet correran a cargo del cliente por lo que no seran
contemplados como gasto de logistica.

El objetivo general de esta partida sera reducir su proporcion total
sobre ventas, aprovechando con ello las economias de escala y haciendo mas
eficiente la empresa. Como gastos administrativos y de soporte a la
Producciéon se han considerado los siguientes, no descartando que en un
futuro del proyecto, éstos puedan variar o bien incrementar en su nimero:

Embalaje: Coste de empaquetar y etiquetar los envases.

Telefonia e Internet.

Agua y electricidad.

Seguridad laboral de acuerdo con la LEY 31/1995, de 8 de noviembre
de prevencion de riesgos laborales.

Estos gastos tienen un peso infimo en el total del coste del proceso,
aproximadamente supone el 5% del total y no varian en funcion de las ventas
(salvo los gastos de embalaje), por lo que no contaremos con ellos a la hora
de estudiar la estructura de costes del proceso productivo.
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Figura 27: Evolucién gasto Total (elaboracion propia)

A continuacion vemos el reparto del gasto de cada afno entre los 3
grandes subgrupos de costes: produccion, distribucion y customizacion.

Podemos observar como los costes de produccion aumentan debido al
aumento de la prevision de ventas, de 37% a 50% en el cuarto ano Sin embargo
se espera que a partir del cuarto ano las ventas se estanquen o disminuyen
debido a que el ciclo de vida del producto no tiene expectativas de superar
este periodo, por lo que la produccion también disminuira.

Los costes de distribucion pierden peso en el total pues el aumento de
las ventas no repercute en gran medida en el transporte (los camiones iran
mas llenos y distribuiran a mas plazas.

Los gastos de customizacion aumentan en el periodo, pues el producto
personalizado tiene un mayor coste y ante aumentos constantes de ambos, el
“Hold-Up” customizado ira ganado peso en nuestra estructura de costes a
medio plazo.

El proyecto requerira las siguientes inversiones iniciales, en el caso
adquirir la nave industrial y las oficinas en propiedad, algo que no parece muy
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logico para pequeifa PYME recién constituida y cuyo producto como hemos
visto, tiene un ciclo de vida corto.

En el caso en que la empresa alquile tanto la nave industrial como las
oficinas centrales, la inversion inicial necesaria se reduciria hasta a 18000
Euros.

Ademas es importante destacar las ayudas que recibiriamos como PYME
de nueva creacion sumadas a las ayudas por situarnos en una region objetivo 1
y por ser una empresa de base tecnoldgica. Estas ayudas podrian suponer
hasta el 55% de la inversion inicial.

Para una mayor fidelizacion, vamos a trabajar con dos proveedores de
materias plasticos, que nos ofrecen la calidad requerida y facilidades de
transporte, ya que nos depositaran, tanto la materia prima como los
embalajes plasticos, en nuestra fabrica de Albacete, estando incluidos estos
gastos en el precio de las materias primas.

promoplastic*

Calle Victor de la Serna,2-03006 Alicante
Teléfono atencion del cliente: 902366854
Teléfono: + 34 965 116 983 Fax: +34 965 116 99
info@promoplastic.com

e Comay:

Calle Virgen de LLuc 95,28027 Madrid
Teléfono: + 34 91 377 56 92 983

Fax: +34 91 407 89 82
mayuso@comayservicios.com
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Para el desarrollo y producciéon de uno de nuestros productos de mayor
valor anadido, nuestro Hold Up Universal, necesitaremos comprar una gran
partida de cargadores universales, dado al alto precio de los proveedores
espanoles, hemos decidido optar por la accion estratégica de importar dichos
cargadores de China. Para evitar posibles problemas a la hora de recibir la
mercancia contamos con una amplia lista de proveedores chinos de confianza
para evitar quedarnos sin stock o para suplir posibles deficiencias de algunos
de estos exportadores.

Heart to heart technology co.,LTD

Model No: LX-HC002 Unit Price: 0, 45 €
Brand Name: Heart to Heart Minimun Order: 1.000 unidades

Figura 28: Cargador Proveedor Heart to Heart (WEB de la empresa)

L

GCC

o Dol oone Wit

Model No: 7210 Unit Price: 0, 45 €
Brand Name: SECOT Minimun Order: 1.000 unidades

Figura 29: Cargador Proveedor Secot (WEB de la empresa)

Del mismo modo la logistica de importacion de esta materia prima
estara subcontratada con Dutty Trans, una empresa pionera en la gestion
completa de todos los tramites necesarios para la realizacion de
importaciones y con una amplia experiencia en mercado Asiatico. Esta
empresa se compromete a depositar la materia prima en nuestra fabrica bajo
pedido minimo de 1.000 unidades, cantidad que sera superada sin problemas
con el fin de abaratar los costes logisticos, derivados de esta actividad.
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La fortaleza de nuestra empresa radicara en la innovacion, es por ello
que desde el momento de nacimiento de la empresa es necesario invertir
fondos en el desarrollo de nuevos proyectos.

Los gastos de 1+D+i se destinaran a diferentes funciones:

Elaborar informes sobre posibles oportunidades de innovacion que
nazcan de evoluciones tecnoldgicas en el sector.
Contratacion de empleados para realizar proyectos de innovacion.
Compra de nuevas herramientas para el desarrollo de proyectos.

Nuestra empresa nace y requiere una continua tarea de innovacion, de
desarrollo de nuevos productos para lanzar en el mercado. Esto se debe al
corto ciclo de vida del Hold-Up. La estimacion de los ciclos de vida de
nuestros productos tiene una vigencia limitada, a pesar de las diferentes
innovaciones laterales que desarrollaremos en estos Hold-Up. Es necesario
para mantener el negocio de la empresa, lanzar nuevos productos que
incorporen las nuevas tecnologias del sector de la telefonia movil, asi como
en otros sectores atractivos. Y para que todo ello sea posible, es necesario un
gran esfuerzo de inversion en un Departamento de Innovacion que sera pilar
basico para el futuro de nuestra empresa.

La fuerza de nuestro Departamento de Innovacion creara unas
importantes barreras de entrada para nuestros competidores, y ello se explica
en que lanzaremos nuevos productos de forma que la competencia no nos
pueda seguir. La importancia de crear unas grandes barreras de entrada es
fundamental para el desarrollo del negocio en un sector de la competitividad
en el que Hold-Up Center se situa.

Uno de los pilares basicos parea el desarrollo de los objetivos
estratégicos de la empresa se basa en los desarrollo de los productos de este
departamento de [+D+i. En un primer momento, este departamento se basara
Unicamente en la i, pero queremos que cuando la empresa crezca segun lo
presupuestado, abordar el desarrollo de proyectos de I+D, en conjuncion con
la innovacion. Es por ello que en las estimaciones de nuestro plan financiero,
se comprueba los esfuerzos que va a realizar Hold-Up Center en la creacion y
crecimiento de éste departamento.
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Este puesto es el mas importante dentro de nuestro organigrama. Su
tarea consiste en planificar, organizar, dirigir y controlar todo el proceso
productivo. Es el responsable del funcionamiento de toda la fabrica y del
personal a su cargo. Tiene que tener competencias de liderazgo y carisma
para dirigir a todo el equipo de la planta.

Con la informacién recibida del departamento comercial y de
marketing, debe ser capaz de planificar la produccion mes a mes. Para ello
debe controlar los pedidos a proveedores, controlar el stock de almacenes, y
encargarse de la adecuacion en la distribucion.

Debe tener formacion adecuada, con una titulo universitario superior, y
programa de postgrado en logistica y MBA. A su vez es preceptivo amplia
experiencia en el desempeno de sus funciones.

En la empresa tiene vital importancia el desarrollo de nuevos
productos. Para ello tendremos un encargado de departamento de I+D+i. El
encargado de innovacion tiene como funciones organizar, dirigir y controlar
todo el proceso de innovacion. Debe tener competencias de liderazgo y
creatividad.

Las funciones de disefo consistiran en la elaboracion de proyectos, a
requerimiento del departamento comercial, para la presentacion a clientes.

Esto se debe a la customizacion de nuestro producto para cada cliente.
La formacion adecuada es la de titulado superior universitario, con estudios
de postgrado en innovacion, creatividad y disefio, y experiencia en el
desarrollo de nuevos productos.

Debido a nuestra ubicacion en el parque tecnologico de Albacete,
vamos a tener acceso a programa de becas con universidad. Por ello vamos a
tener a dos becarios, que dependeran del encargado de Innovacién y Disefno.
Sus funciones seran el desarrollo de proyectos de innovaciéon y disefio. Los
estudios requeridos seran preferiblemente con aptitudes en creatividad y
diseno.

Especialistas en maquinas de control numérico, con estudios de grado
medio de autémata. Deberan tener conocimiento del proceso de produccion,
y del funcionamiento de cada maquinaria. También sera necesario que tengan
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los requerimientos técnicos las maquinas para que cuando surjan problemas
de funcionamiento y puedan resolverlos por ellos mismos.

Funciones de carga y traslado de productos dentro de la planta y su
almacenamiento.

Son los operarios que realizan tareas de ensamblaje de cargadores
universales con el “Hold-Up Universal”.

Nuestra politica de calidad forma parte de una de nuestras fortalezas
estratégicas y es por ello, que vamos a adoptar el procedimiento de calidad
ISO 9001:2000 que tiene como principal objetivo la satisfaccion del
consumidor.

Satisfacer al consumidor, permite que este repita los habitos de
consumo, Yy se fidelice a los productos o servicios de la empresa. Consiguiendo
mas beneficios, cuota de mercado, capacidad de permanencia y supervivencia
de las empresas en el largo plazo.

Ademas de objetivo de satisfaccion de clientes, existen otros principios
que se aseguran con la implantacion de la ISO 9000:2000:

Principios de la Norma de Calidad ISO 9001:

Organizacién enfocada al cliente

Liderazgo

Participacion de todo el personal

Enfoque a procesos

Enfoque del sistema hacia la gestion

La mejora continua

Enfoque objetivo hacia la toma de decisiones
Relaciones mutuamente benéficas con el proveedor

Introduccion a 1IS0-9001:2000 y planificacion de la implantacion.
Definicion del alcance.
Definicion del organigrama.
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Definicion del diagrama de flujo de los procesos.

4.2.3. Control de los Documentos

4.2.4. Control de los Registros de la Calidad
5.3 Politica de la Calidad

5.4 Objetivos de la Calidad

5.5 Responsabilidad, Autoridad y Comunicacion
5.6 Revision por la Direccion

6.2 Recursos Humanos
6.3 Infraestructura
7.1 Planificacion de la

realizacion del Producto

7.2 Procesos relacionados con el Cliente
7.3 Diseno y Desarrollo

7.4 Compras

7.5 Produccion y Prestacion del servicio

7.6 Control de los dispositivos de seguimiento y medicion.
8.2 Seguimiento y Medicion

8.3 Control del Producto no conforme

8.4 Analisis de Datos
8.5 Mejora

MC Manual de la Calidad

Procedimiento 4

4.2.3. Contrel de los Documentos
4.2 4. Cantrol de los Registros de la Calidad

Procedimiento 5

3 Politica de la Calidad
4 Objetivos de la Calidad
5 Responsabilidad, Autoridad v Comunicacidn

5
5
5
5.6 Revisidon por la Direccion

Procedimiento 6

6.2 Recursos Humanos
6.3 Infraestructura

F’rocegimient-:: 7

7 1 Planificacion de la realizacion del Producto
T .2 Procesos relacionados con el Cliente

7.3 Disefio y Desarrollo

7.4 Compras

7.5 Produccion y Prestacion del servicio

7.6 Control de los dispositivos de seguimiento y medicion.

Procedimiento 8

8.2 Seguimiento y Medicion

8.3 Control del Producto no conforme
8 4 Analisis de Datos

8.5 Mejora

Ivén Blanco, Jose F Diaz

Figura 30: Manual de Calidad (Internet)
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Aprobacion de la documentacion. Distribucion y formacion a todo el
personal sobre su parte.

Coordinacion de toda la organizacion para describir los puestos de
trabajo para asumir sus responsabilidades y desarrollar la documentacion de
sus actividades.

Coordinacion de todo el personal para implantar el Sistema de Mejora
Continua:

No conformidades, Correcciones y Acciones Correctivas.

Objetivos sobre indicadores que midan la eficiencia de los procesos.

Auditorias, Formacion, Control de la documentacion y de los registros.

Acciones preventivas y Revision por la direccion.

Realizacion de la auditoria interna. Se acredita debidamente la
formacion impartida.

Realizacion de la revision por la direccion, analizando los siguientes
puntos:

Resultados de auditorias.

Retroalimentacion del cliente.

Desempeno del proceso y conformidad del producto.

Seguimiento de acciones correctivas y preventivas.

Seguimiento de reuniones de revision por la direccion previas.

Cambios que puedan afectar al sistema de gestion de la calidad.

Recomendaciones para la mejora.

La mejora de la eficacia del sistema de gestion de la calidad y sus

procesos.

La mejora del producto en relacion con los requisitos del cliente.

Las necesidades de recursos.

Politica de calidad y objetivos de calidad

A partir del analisis de estos temas, adoptaremos decisiones de mejora
sobre nuestra organizacion, el personal y el sistema de trabajo.

Seleccion de entidad de certificacion.

Preparacion de la documentacion para la revision previa.
Asesoramiento sobre las observaciones del auditor en su informe
previo.

Presencia del consultor en caso de que se solicite.

Asesoramiento sobre el resultado de la auditoria de certificacion.
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Respuestas a todas las cuestiones, dudas, iniciativas o sugerencias y
agradecimientos.

Si solicitan subvenciones, realizamos el informe técnico para su
presentacion.

Mantenimiento y seguimiento periddico mediante las auditorias
internas anuales.

Seguimiento trimestral del sistema de mejora continda.

CALIDAD = CUMPLIR LAS EXPECTATIVAS PACTADAS E IMPLICITAS Y MEJORAR
CONTINUAMENTE

El Plan de accion para la implantacion del Sistema de Gestidon de la
Calidad a través de la certificacion ISO 9001:2000 tendra el siguiente
calendario de acciones:

PLAZOS OBJETIVOS ACCIONES RESPONSABLES
o Identificacion de Director General
1 Enero 2008 Analisis General objetivos de calidad Director Produccién

1. Consulta de
informacion y
documentacion

2. Identificacion de

20 Enero 2008 — Preparacion : »
y Director Produccién
10 Marzo 2008 documentacion procesos CI?,Ve
3. Elaboracion mapa
procesos
4. Elaboracion manual
de calidad
Preparacion de la
15 Marzo 2008 Re_copllacm_r) de informacion mas Director Produccién
informacion relevante al proceso y

al producto

Reunion de los tres
directivos responsables

30 Marzo 2008 Conclusiones Generales para un seguimiento
del proceso y obtencion
de vision conjunta

Director General
Director Produccién

Indicadores para cada
proceso clave y sus Director Produccion
subprocesos

5 Abril 2008 — Definicion de
15 Abril 2008 indicadores
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Continuo

1 Mayo 2008

Control documentacién

Revision General de la
planificacion y
controles
preestablecidos

1. Establecer periodos
control y de aprobacién
de documentos previos
a la emisién

2. Actualizacién cuando
sea necesario

3. Separar informacion
obsoleta
4.Identificacion y
puesta en marcha de
cambios pertinentes
Reunién de los tres
directivos para concluir
la politica de calidad,
previa a la proposicion
de oferta para su

Director General
Director Produccion

Director General
Director Produccion

obtencion.

Realizacién de una
auditoria interna,
previa a la solicitud de
la certificacion

1 Junio 2008 Auditoria Director Produccion

Presentacion de la
oferta de auditoria de
la certificacion

Solicitud a la entidad

1 Junio 2008 AENOR

Director General

1. Revisidn
documentacion

2. Auditoria externa
3. Informe de
conformidad (en caso
de no, medidas de
correccién)

4. Plan auditorias
externas

5. Certificacion

6. Mantenimiento

AENOR

1 Septiembre 2008 Director Produccion

Trazabilidad

Figura 31: Manual de Calidad (Internet)

En este apartado destacaremos los puntos mas importantes pertenecientes
al Plan de Marketing.

Nuestros productos se posicionan ante el consumidor como “accesorios
de telefonia INNOVADORES que aportan SOLUCIONES sencillas y de alta
utilidad, accesibles para todo el mundo, y manteniendo el disefio y la
personalizacion como atributos diferenciadores en nuestros Hold-Up” .Esta es
la propuesta de valor de nuestra empresa, basada en 4 pilares basicos:

INNOVACION: La inversion en |+D+i es una estratégica basica en la
empresa, ya que en un entorno tan competitivo, la basqueda de nuevos
productos nos permite diferenciarnos constantemente y posicionarnos
en la mente del consumidor como una empresa dinamica e innovadora.
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UTILIDAD: Todos los productos Hold-Up han sido concebidos en el fin
de solucionar situaciones incomodas que todos nosotros sufrimos cada
dia con nuestros dispositivos electronicos. El fin ultimo de Hold- Up es
hacerte la vida mas facil.

SENCILLEZ: El mayor atributo de nuestras soluciones, radica en su
sencillez y simplicidad, lo que concierten Hold-Up en un producto
“apto para todos los publicos”, tanto por su bajo precio, como por su
facilidad de uso. La importancia de este atributo queda reflejada en
nuestra USP “HOLD-UP, MAKE IT SIMPLE”.

DISENO: En Hold-Up creemos que la utilidad no esta refida con el
diseno, por ello nos esforzamos en adaptar nuestros productos a tus
gustos gracias a un exclusivo programa de personalizacion. Entra en
nuestra pagina Web, donde cada Hold-Up, al igual que cada persona, es
unico.

Estas cualidades nos han valido el crear el siguiente slogan:

La evolucion en el posicionamiento de nuestros productos se puede
observar en la siguiente matriz:
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HOLD UP SIMPLE
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100 0

POSICION RELATIVA DE PARTICIPACION EN EL MERCADO

Figura 32: Matriz Posicion Relativa/Crecimiento (elaboracién propia)

1° ETAPA: Introduccion en el mercado: Al ser un producto para
compradores compulsivos tiene mucho crecimiento pero desconocemos la
posicion relativa en el mercado. Por ello lo situamos como producto
interrogante

2° ETAPA: Momento de alto crecimiento de cuota de mercado, por ello
aumenta su posicion en el eje vertical y a su vez es predecible que aumente
también su posicion en el eje horizontal. Asi pasara un producto estrella.

3° ETAPA: A partir del segundo ano, con la introduccion del Hold up
universal en el mercado, es posible que el Hold up simple baje su
crecimiento, pero que éste siga manteniendo una alta posicion relativa en el
mercado de accesorios de mdviles gracias a los esfuerzos de marketing que
llevaremos a cabo a partir del tercer ano, con campanas de mantenimiento y
fidelizacion.
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HOLD UP UNIVERSAL

100
c Estrella Interrogante
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POSICION RELATIVA DE PARTICIPACION EN EL MERCADO

Figura 33: Matriz Posicién Relativa/Crecimiento (elaboracion propia)

1° ETAPA: Introduccion en el mercado: Gracias a las sinergias
obtenidas con el Hold Up simple, esperamos una gran aceptacion en el
mercado, tanto en crecimiento como en posicion relativa de mercado.

2° ETAPA: Gracias a las posibilidades de customizacion del Hold Up
universal y a todos sus atributos Unicos, es predecible que pase a ser un
producto estrella con una mayor tasa de crecimiento.

En nuestro plan de marketing hemos optado por analizar cada producto
individualizadamente por sus caracteristicas diferenciadas, disponemos de los
siguientes productos:

Se trata de una pieza compuesta de una aleacion de plastico,
concretamente polipropileno, disponible en multiples colores, cuya finalidad
es sujetar el movil en la pared mientras se esta cargando.

Este producto es el mas simple de los cuatro de nuestra gama y por tanto el
de menor precio.
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Figura 34: Hold-Up (Catia V5, elaboracién propia)

La principal utilidad del Hold-Up Simple, radica en su sencillez como
producto a la par de su alta funcionalidad, siendo un producto con caracter
innovador. A todo esto hay que anadir su precio como uno de los principales
atributos, lo que le convierte en un producto de consumo discrecional y de
compra compulsiva.

Este producto esta enfocado al publico en general, ya que se trata de
un producto que no diferencia entre edad, sexo, capacidad de compra;
cualquier persona es publico objetivo para este producto. Nos centraremos en
los compradores compulsivos, en los consumidores habituales de telefonia
movil y accesorios.

La descripcion es la misma que en el producto anterior, mismos
materiales y misma utilidad, sujetar el teléfono moévil mientras esta cargando.

La principal diferencia y valor anadido en este producto es la
personalizacion que ofrecemos a los consumidores en el disefio del Hold-up.
La personalizacion incluye: colores y logos a gusto del cliente, o bien la
elecciéon de disefos propuestos por la empresa, mediante el acuerdo con
disenadores, entidades deportivas etc.
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Figura 35: Hold-Up (Catia V5, elaboracion propia)

Nuestro target lo podemos dividir en dos grandes grupos:

Estamos hablando principalmente de “conocedores” del Hold-Up
Simple, lo han tenido, lo han visto en establecimientos o han oido hablar de
este producto. Estos potenciales consumidores estan satisfechos con el
producto original pero son exigentes y demandan un mayor valor anadido en
forma de customizacion. Ya no solo quieren un Hold-Up, quieren su propio
Hold-Up.

Este consumidor presenta un perfil mas especifico que en el caso
anterior, estamos hablando de un consumidor de menos de 40 anos, usuario
habitual de telefonia mavil e Internet y bastante exigente. Ya no hablamos de
consumidor compulsivo, puesto el proceso de compra en este caso es mas
complejo que en el caso anterior.
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Nuestro principal target de este producto seran las Empresas. El Hold-
Up simple customizado sera demandado por las empresas como articulo
promocional, tanto para sus empleados como para sus clientes. Nosotros nos
encargaremos de customizar el producto a su gusto, con sus colores
corporativos y su logo inscrito. El pedido en este caso debera tener un
volumen minimo.

Algunos ejemplos de empresas que podrian ser nuestros clientes
objetivos son las farmacéuticas (pues tienen un gasto importante en compra
de articulos promocionales), los grandes almacenes (con quien podriamos
llegar a acuerdos estratégicos para situarnos en sus lineales y proporcionarles
estos articulos promocionales mas adelante) y otras empresas de gran
consumo o restauracion. (ver anexos)

Figura 36: Hold-Up Simple

Un objetivo prioritario seria acordar acuerdos estratégicos con estos 2
socios. La operacion seria viable y beneficiosa para ambas partes.
El acuerdo consistiria en colocar un Holp-Up Simple Customizado con los
colores y marca de casa socio, en cada uno de los enchufes disponibles para el
uso de los viajeros tanto en las lineas de autobuses clase-Supra, como en las
lineas ferroviales AVE y Alvia.

Los que hemos utilizado dichos medios de transporte sabemos que el
uso fundamental que se le da a estos enchufes es cargar el teléfono movil
durante el viaje. También sabemos lo incomodo que resulta sostener el movil
en la mano durante todo el trayecto o dejarlo entre los asientos, (con el
peligro de que se nos caiga) o incluso en el cenicero!

Pues bien, este déficit quedaria resuelto con nuestro producto: los

viajeros podrian cargar comodamente su teléfono utilizando el hola-up
universal que encontraran incorporado al enchufe de su respectivo asiento.
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Seria visto como una innovacién y a la vez seria una importante promocion de
nuestro producto.(Ver anexos)

Se trata de una pieza compuesta de una aleacion de plastico,
concretamente polipropileno, al igual que el Hold-up simple, disponible en
multiples colores, y personalizado por el propio cliente en caso del Hold-Up
Universal customizado. Pero cuya finalidad es proporcionar un cargador,
ensamblado en nuestro Hold-Up Simple. El atributo diferencial de este Hold-
Up Universal, es que se podra cargar cualquier marca de moviles, con sus
respectivas clavijas de conexion, manteniendo el atributo fundamental del
Hold-Up Simple: la funcionalidad unida a la innovacion.

Figura 37: Hold-Up (Catia V5, elaboracion propia)
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Como quedo descrito en la descripcion del Hold-Up Simple, la
funcionalidad es su principal valor, pero adopta un nivel superior, en el caso
del Hold-Up Universal, al ser el unico producto del mercado en, no solo dar
soporte al movil durante su periodo de carga, sino en la posibilidad de poder
cargar cualquier terminal movil, independientemente de la marca.

Este producto esta enfocado al segmento de los tecnofilos, aquellos
usuarios que tengan diversos terminales mdviles, y que buscan un cargador
que sirva para todos ellos. Es por ello que el publico objetivo sigue un perfil
de 14 a 40 anos, con ingresos medios y que buscan las Ultimas novedades en
innovacion.

Este publico objetivo varia mucho del comprador compulsivo, antes
citado, para el Hold-Up Simple, porque estos consumidores si piensan y
comparan los productos antes de comprarlo.

Nuestra estrategia de precios se fundamenta en que es un producto de
rotacion media, pero buscando un alto margen. Nuestro objetivo es vender el
mayor numero de unidades posibles, manteniendo el margen.

Para marcar el precio correcto de este producto debemos tener en
cuenta todos los costes, tanto los fijos como los variables del producto,
incluyendo la distribucion.

El coste de fabricacion por unidad producida es de 1,2 Euros. El precio
al distribuidor sera de 3,50€ por Hold-Up, con un margen de beneficio del
68%.

El precio recomendado al consumidor final es de 7€ aproximadamente.

El precio de este producto vendido a través de nuestra pagina Web sera

de 5€, mas los gastos de distribucion que iran a cargo de nuestros clientes. El
margen de beneficio en este caso es del 77%.
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La estrategia de precios en este caso seguira siendo de alto margen
para el cliente particular (via Internet).

En el caso de venta a las empresas la estrategia sera diferente. Debido
al gran volumen y al escaso margen con el que contaremos para este
segmento (margen del 23%, por el 76% en el caso de clientes particulares),
buscaremos la rotacién del producto.

El precio al consumidor final, puesto que en este caso no existe el
distribuidor, es de 8 €. Para las empresas se reducira hasta los 2,5 €. El coste
por unidad producida de Hold-Up simple customizado es de 1,92 euros;
podemos hacernos una idea de la diferencia en el margen segin el cliente
(particulares y empresas), y como varia la estrategia buscando margen en un
caso y rotacion en el otro.

La estrategia de precios de este producto se basa en el margen, no en
la rotacion. Esta estrategia se debe a que es un producto Unico en el
mercado, con el valor anadido alta funcionalidad y con un publico objetivo
muy reducido, que no se fija tanto en el precio sino en los atributos de los
productos.

Una vez elaborada la estrategia de precios, y conocido el coste de
fabricacién unitario (1,97 euros), hemos establecido un precio al distribuidor
de 15 € (con un precio recomendado al consumidor final de 25 Euros, de
forma que también nuestros distribuidores tuvieran un alto margen, que
aumentaria nuestra fuerza de ventas) y 20 € para el consumidor a través de
Internet.

Los margenes en este producto son del 90% a través de Internet y 87%
en la venta a minoristas.

El precio de fabricacion del producto es de 3,97 €. El Unico canal de
distribucion es Internet, los gastos de distribucion seran a cargo del
consumidor final, siendo el precio final de 25 € mas gastos de envio, con una
margen de beneficio del 84%.
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Hold up simple

cucta fiendas

precio hold up simple tiendas

cucta irternet

precio hold up simple internet
Hold up simple customizado

cuota internet

precio hald up simple customizaca

cuota empresas

precio haold up simple empresas
Hold up universal

cucta irternet

precio hold up universal internet

cucta fiendas

precio hold up universal fiencias
Hold up universal customizado

cuta inernet

precio hold up simple customizado

#0%
3,50
20%
5,00 £

40%
£,00
0%
2,50 &

20%
20,00 £

#0%
18,00 £

100%
25,00 €

$0%
2508
20%
5008

40%
g00€
£0%
2508

20%
20,00 €

#0%
16,00 €

100%
2600€

#0%
FE0E
20%
5508

40%
§50€
£0%
F00€

20%
2200 €
#0%
1550€

10054
2600 €

20% 209
B0 280 €
20% 209
550 & 550 ¢
40% 40%
§50 € §50 ¢
60% 60%
00 € 300 £
20% 20%
22,00 € 24,00 £
20% £0%
1650 € 1850 €
100% 100%
26,00 € 26,00 €

Tabla 20: Costes Anuales de producciéon (elaboracion propia)

Se realizara una subcontratacion con una empresa de transportes, que
nos ofrezca la manera mas beneficiosa de cubrir las necesidades de nuestra
empresa, como la flexibilidad en dias y tiempos de entrega (no podemos dejar
los lineales sin producto), e incluso sinergias con empresas de nuestro campo

empresarial de Albacete.

Estos son los canales de transporte de todos los productos del Hold Up
Center, salvo de los productos customizados que se facturen por nuestra
pagina Web, que se negociara el transporte con empresa de mensajeria que
mejor abarque todo el territorio nacional a mejor precio. En este Gltimo caso
el precio de transporte va incluido en el precio al consumidor final.

Logistica Intemacional importaciones
Logistica Nacional distribucion intemet
Logistica Nacional distibucion a puntos de venta

18,000
Ipudan o clierte
21.269

e 4 clie

22500 212
IpLdaiin o clierte
31904 30

3I50 41250

Ipudado &l imputaco &l clert

47 556 b4

Tabla 21: Costes Anuales de Logistica (elaboracion propia)
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Al estar enfocados al publico en general nos situaremos en grandes
superficies comerciales, que pertenecen a los grandes distribuidores
(Carrefour, El Corte inglés) donde seamos accesibles a todo tipo de
consumidores. Al ser un producto de compra compulsiva, la situacion ideal de
colocacion en lineales seria junto a las cajas registradoras.

Otro distribuidor con el que buscamos un acuerdo sera con los
operadores de telefonia movil, situandonos en sus puntos de venta. Debido a
nuestra escasa fuerza de negociacion, buscaremos un distribuidor en este
sector ofreciéndole exclusividad durante un periodo preestablecido, so6lo
podremos vender nuestro producto en las tiendas del operador con el que
lleguemos a un acuerdo, renunciando al resto de operadores de telefonia.

Otro importante canal de distribucion, sera las tiendas especializadas
en venta de teléfonos moviles y accesorios. Algunas posibilidades serian The
Phone House, FNAC,... gracias a nuestro caracter innovador en el sector de
accesorios de telefonia, sera posible colocar nuestros productos en estos
canales.

Para potenciar la venta de tienda compulsiva, nos situaremos en VIPS,
Dutty Free, y tiendas de conveniencia y regalaria.

El mejor argumento que tendremos para situarlos en los lineales de
estos distribuidores sera el importante ratio de retorno que éstos obtendran
con cada unidad vendida, ya que el precio unitario de compra sera de 3,5€y
el precio de venta recomendado de 7€ (rentabilidad de 100%).

Los canales de distribucion de este producto dependeran del target
objetivo, por lo que nos encontraremos con 2 canales:

Internet, en el caso de dirigirnos el consumidor individual. El cliente

debera entrar en nuestra pagina Web y realizar el pedido del producto on-
line.
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En nuestra Web dispondra de diferentes opciones de personalizacion de
su Hold-Up, incluyendo multiples colores, logos, dibujos... con la posibilidad
de visualizar virtualmente su Hold-Up y cambiar los atributos a su gusto hasta
elegir la opcién mas deseada.

También podra elegir un modelo entre las opciones propuestas en
nuestra Web, Hold-Up “customizados tematicos”, como por ejemplo: “Hold-
Up Real Madrid” o “Hold-Up Agatha Ruiz de la Prada” etc.

En el caso de Hold-Up Customizado para Empresas, contaremos con una
potente red de comerciales a nivel nacional, que tendran la labor de llegar al
mayor numero de Empresas objetivo posible (seleccionadas con un potente
estudio de potencialidad), y venderle nuestro producto. Para ello contaran
con herramientas para incrementar la venta tales como promociones,
descuentos, etc.

El salario de estos comerciales tendra un componente variable en
funcion de las ventas como veremos mas adelante. Aumentaremos el nUmero
de comerciales en funcion de la necesidad.

Para el caso del Hold-Up universal simple, los puntos de venta de este
producto derivan de la segmentacion que hemos realizado, asi los
distribuidores que hemos elegido son aquellos a donde acudan los
consumidores a buscar los Ultimos lanzamientos de articulos de innovacion.

Segln esta estrategia, hemos elegido como canales de distribucion el
Media Mark, The Phone House.

En cambio para el Hold-Up Universal customizado, el Unico punto de
venta es mediante nuestra pagina Web.
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La promocién de lanzamiento de nuestra empresa se llevara a cabo en
2 fases temporales:

En una primera fase nos anunciaremos en las principales capitales
espanolas, concretamente en el transporte con mayor afluencia diaria de las
mayores ciudades: el metro de Madrid, metro de Barcelona, metro de
Valencia y metro de Bilbao. Situando carteles en los soportes del metro
conseguiremos llegar a un gran nimero de personas de diferente posicion.
Esta fase tendra una duracion aproximada de 30 dias, tiempo suficiente para
conseguir llegar a la mente del consumidor. El coste variara en funcion de la
ciudad, siendo el metro de Madrid el de mayor coste por su importancia,
seguido por el de Barcelona, Valencia y Bilbao. El coste de 150 soportes en el
metro de Madrid se detalla a continuacion.

El coste total de la campana en el metro en las 4 ciudades es de
281.600 euros.

FLASH UNA CARA

Periodo Importe
exhibicion Euros
Madrid Plus 150 (120% + 30%*) 7 Dias 24.200 €

* Metro Madrid
** Metro Oeste

Figura 38: Precios Metro (Internet, publimedia)
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Ademas de situarnos en el metro, colocaremos carteles promocionales en
15 cabinas telefonicas repartidas estratégicamente por las zonas mas
masificadas de cada una de estas ciudades. El modelo y coste detallado sera
el siguiente:

PUBLICIDAD EN CABINAS

TELEFONICAS

Publicidad en cabinas telefonicas - Contratacion trimestral o anual

u—
=
Cabina Horizontal Cabina "U" Cabina "H"
109,5x80 cm. 46x248 cm. 60x140 cm.

Figura 39: Publicidad cabinas (Publimedia)

CABINA "U" / CABINA "H" 14 dias 28 dias
Madrid, Barcelona, Sevilla 219 €/cabina 307 €/cabina
Alicante, Bilbao, Corufia, Granada, Malaga, Canarias,

Mallorca, San Sebastian, Santa Cruz de Tenerife, Valencia, 148 €/cabina 208 €/cabina

Valladolid, Vigo, Zaragoza y Hospitalet

Otras capitales de provincia y localidades de mas de 50.000

habitantes 110 €/cabina 154 €/cabina

Tabla 22: Precios cabinas (Publimedia, elaboracién propia)

Esta campana coincidira temporalmente con la anterior, 30 dias, en las
4 ciudades que hemos denominado “region 1”: Madrid, Barcelona, Valencia y
Bilbao. El coste ascendera a uno 22.000 euros.

En una segunda fase (segundo ano) repetiremos el modelo en ciudades
mas pequenas, siempre capitales de provincia, a las que a partir de ahora nos
referiremos como “region 2”. Nos situaremos en las marquesinas de paradas
de autobUs. El nimero de provincias a las que llegaremos en esta segunda
fase dependera del impacto publicitario conseguido en la primera fase,
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estimando llegar a otras 12 ciudades. Esta segunda fase se llevara a cabo el
segundo ano y tendra una duracion de 30 dias.

El coste dependera de cada capital y del nimero de caras utilizadas,
estimando un presupuesto de 360.000 euros para llegar a 11 capitales elegidas
estratégicamente.

Veamoslo detalladamente:

PUBLICIDAD EN MUPIS Y

MARQUESINAS

Circuitos de publicidad en mupis y marquesinas en todo el territorio nacional

N© caras Tipo de Soportes Alquiler/semana | Produccién

Albacete 48 Mupis / Marquesinas 4.700 € 750 €
Alicante I 50 Mupis / Marquesinas 6.600 € 780 €
Alicante II 141 Mupis / Marquesinas 18.400 € 1.360 €
Avila 53 Mupis / Marquesinas 5.200 € 830 €
Avilés (Asturias) 49 Mupis / Marquesinas 4.800 € 765 €
Barcelona 700 Mupis / Marquesinas 105.000 € 3.780 €
Barcelona (provincia) 400 Mupis / Marquesinas 60.000 € 3.360 €
Bilbao 145 Mupis / Marquesinas 19.400 € 1.400 €
Cadiz 66 Mupis / Marquesinas 6.400 € 950 €
Castellon 74 Mupis / Marquesinas 7.200 € 1.070 €
Granada 30 Mupis / Marquesinas 2.900 € 550 €
Guadalajara 59 Mupis / Marquesinas 5.700 € 920 €
Las Palmas - C.C. Muelle 35 Mupis / Marquesinas 4,900 € 630 €
Logrofio 25 Mupis / Marquesinas 2.500 € 500 €
Madrid Plus 1.000 Mupis / Marquesinas 150.000 € 4.800 €
Madrid 865 Mupis / Marquesinas 129.800 € 4.670 €
Madrid (provincia) 330 Mupis / Marquesinas 49.500 € 2.780 €
Malaga 240 Mupis / Marquesinas 41.100 € 2.200 €
Murcia 66 Mupis / Marquesinas 6.400 € 950 €
Pamplona 50 Mupis / Marquesinas 6.700 € 780 €
Pontevedra 90 Mupis / Marquesinas 8.700 € 980 €
Salamanca 116 Mupis / Marquesinas 11.300 € 1.260 €
San Sebastian 145 Mupis / Marquesinas 14.500 € 1.390 €
Sevilla 215 Mupis / Marquesinas 37.300 € 1.940 €
Teruel 25 Mupis / Marquesinas 2.500 € 500 €
Valencia 235 Mupis / Marquesinas 30.100 € 2.260 €
Valladolid 165 Mupis / Marquesinas 21.700 € 1.590 €
Vitoria 109 Mupis / Marquesinas 10.900 € 1.180 €
Otros circuitos - - consultar Consultar

Formato mupis y marquesinas: 120x176 cm. - Publicidad con iluminacién 24 horas

Figura 39: Publicidad mupis marquesinas (Publimedia)

*En determinadas poblaciones existe la posibilidad de realizar circuitos a medida.
Los circuitos de Murcia y Cadiz se componen de caras en diversos soportes de

mobiliario urbano: indistintamente mupis, marquesinas y quioscos.

El cliente que lo desee puede aportar la produccion grafica en papel, siempre mas
un 15% de carteleras de repuesto. IVA no incluido en los precios.
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La tactica utilizada en ambas regiones pretende ser la creacion de
expectativas para el consumidor, lo que se conoce como campahna “teaser”.
Esto se conseguira presentando una imagen del modelo, nombre de la
empresa y direccion de pagina Web en las marquesinas y carteles, pero sin
especificar la utilidad del producto, creando expectativas sobre su uso.

Figura 40: Publicidad Hold up Center (Publimedia)

Otra forma de llegar a todo el publico seria anuncios en periddicos de
tirada nacional, tales como El Pais o El Mundo, utilizando de igual modo la
técnica de campana “teaser” o creacion de expectativas.

Recurso " | Periodico Distribucion en Comunidades

Nombre

Periédico El Mundo: Comunidad Madrid, Castilla y Ledn,
Cataluna y Valenciana.

Coste

- Madrid (Falddn contraportada 2x4, color. Domingo) : 1175 €
- Cataluna (Faldon 2x2 (75x155) a color. Domingo) : 1.170 €
- Valenciana (Falddon 2x2 (75x155) a color. Domingo) : 1100 €

Fase

Primera

Detalle

A través de diversos avisos en estos periodicos se pretende
apoyar la aparicion en los nuevos mercados (Comunidades)
ocupando los dias Domingo como objetivo, pues se trata del
dia donde nuestro cliente potencial esta mas apto para captar
nuestro mensaje e imagen del producto.

Tabla 41: Costes publicidad periédicos (Internet)
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TARIFAS 2008 PUBLICIDAD PRENSA ESCRITA

- EDICION - MEDIDAS
MEDIO NI,EA%I%I(N)EL COMUNIDAD PRECIJD\I/CI:,\II%II\IAL MODULO
VALENCIANA (en Mm.)
. . Mddulos
Médulo MOQUIO Médulo MOQUIO Médulo |domingos
domingos domingos
laborables . laborables . laborables y
y festivos y festivos festivos
INFORMACION 79 € 118 € 32 x 47
LAS 38€* 63 € 32 x 49
PROVINCIAS
LA VERDAD
ALICANTE 47 € 63 € 33 x 47
EL PAIS 737 € 1115 € 111 € 169 € 40 x 46

Precios para modulo en blanco y negro, publicados en pagina par y sin IVA.
www . ua.es/es/informaci on/ofiteccom/anuncio/tarifas2004_n.html

Figura 42: Publicidad cabinas (Publimedia)

Esta campana en medios la dividiremos igualmente en dos fases (region
1y region 2), coincidiendo con la campana anterior en metro y marquesinas:
en una primera fase nos dirigiremos a peridédicos de las principales ciudades y
en una segunda a capitales de provincia. La duracion coincidira igualmente
con la campana anterior de 30 dias. Los anuncios en prensa se publicaran a
media pagina, los domingos y festivos en la region 1, con un coste detallado
en los presupuestos (estimamos unos 41.340 euros), y todo el fin de semana
(viernes, sabados y domingo) en la region 2 por unos 35.490 euros.

Ademas de utilizar el formato de papel, nos anunciaremos en formato

digital de los mismos periodicos a través de banners o Mega banners. Veamos
un ejemplo:
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"Tiene 25 anos, su vida
acaba aqui, no tendra
1jos 1 srvenir"”
‘CG Afectada pi
una enfermedad incurable, re | derecho al
suicidio asistido. Su voz ha s: ico @ Francia
Rajoy: "31 alguien quiere irse al
partido liberal, que se vaya’
Figura 43: Publicidad cabinas (Publimedia)
Recurso *  Banners en paginas Web
Nombre " En www.elpais.com
-Mega banner 728x90(portada)38€ por mil publicaciones, 9
rotaciones mensuales.
Coste
Fase * Primera, segunda

Tabla 23: Precio publicidad paginas WEB (Internet)

Esta campana en Internet no tendra una duracién determinada, la
llevaremos a cabo al menos durante todo el primer ano debido a su reducido
coste, unos 10.844 euros.

La pagina Web de la empresa es uno de los principales canales de
distribucion y ventas, sobretodo para algunos productos como el Hold-Up
simple customizado y el Hold-Up universal customizado , ya que es en la
pagina Web donde los clientes podran realizar la  customizacion,
personalizacion del producto y posteriormente su compra por dicho canal. La
pagina Web sera muy dinamica y atractiva, haciendo que la persona que la
visite se sienta en una especie de mundo donde puede personalizar sus
productos, lo que ademas de proporcionarnos un valor ainadido nos permite un
alto margen de beneficio.
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Recurso : Paginas Web

Nombre : En www.hold-up-center.com

Coste " -Coste disefio(2500€)

Fase * Primera, segunda

El precio incluye:

Disefio completamente dinamico.
- ASP, PHP, FLASH, bases de datos
- gestion de usuarios.
- panel de control completo.
- tienda virtual.
- programas On-line.
- 3 dominios (.com, .net, .es)
- 30 e-mails propios

Para poder aparecer en los primeros lugares se ha de

Detalle

objetivos que se desea alcanzar.

Tabla 24: Precio pagina WEB (Internet)

Todas las campanas de lanzamiento que hemos llevado a cabo hasta
ahora tienen como objetivo llegar al consumidor final, pero todavia no hemos
hecho nada para llegar nuestro verdadero cliente: minoristas y grandes
almacenes (al menos en la cuota de mercado vendida en tiendas).

Para ello organizaremos un evento de marketing de experiencias con
los minoristas, en el que les “venderemos” la propuesta de valor de nuestro
producto y los beneficios para el consumidor final, y sobre todo para ellos en
términos de rentabilidad, para incentivar su compra.

Enviaremos una invitacion a unos 150 minoristas y jefes de compras de
grandes almacenes para asistir al lanzamiento de nuestro producto en un
hotel de la capital madrilefa. En dicha presentacion, vivaran la experiencia
Hold-Up al completo. Cabe destacar que los invitados no conoceran la utilidad
del producto hasta que se descubra en el evento

Un Hold-Up gigante les recibira en la recepcion del hotel. A

continuacion se repartira un Hold-Up a cada participante y mediante una serie
de juegos por equipos intentaran descifrar cual es el uso del producto.
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A través de una serie de escenas teatrales con actores profesionales,
recrearemos una serie de situaciones tipicas en las que “con un Hold-Up no te
hubiera pasado...” como son: el perrito haciendo sus necesidades en el movil,
un orondo caballero se sienta encima del movil mientras esta
cargando...utilizaremos el humor para llegar a estos minoristas. Ademas un
reconocido humorista (Ernesto Sevilla) parodiara el mundo de los teléfonos
moviles, cargadores y demas.

A continuacion se especificaran a través de una presentacion las
ventajas para el consumidor y los beneficios econdmicos en términos de
rentabilidad que obtendran los minoristas, ya que obtendran un retorno de
mas del 100%.

Por ultimo incentivaremos aun mas su compra a través de una
promocion para pequeinos minoristas y jefes de compras: llegando a las 1000
unidades vendidas se obsequiara al minorista o responsable con un viaje al
Caribe para dos personas (en este mismo evento los minoristas que adquieran
un contrato de al menos 500 unidades entraran en el sorteo de 5 viajes para 2
personas al Caribe).

Este evento tendra un presupuesto aproximado de:

-Alquiler de salon en hotel: 1000
-Actores y humoristas: 2000
-Sorteo de 5 viajes: 5000

-Otros: 2000

TOTAL: 10000 euros

Por supuesto este evento se repetira en las 4 ciudades de la region 1 en
las que desarrollamos la campana de lanzamiento, Por lo que el coste total
sera de unos 40000 Euros.

El momento de realizar este evento sera antes de lanzar el producto en
mercado y antes de las campanas teaser, de modo que ya tendremos una
relacion con estos minoristas, pre-lanzamiento del producto.

A partir del segundo ano en la region 1, y del tercer aio en la region 2,
y una vez introducidos en el mercado, realizaremos campafas periddicas de
mantenimiento y fidelizacion de clientes a través de promociones que
explicaremos a continuacion.

Para ellos mantendremos 2 de los soportes publicitarios utilizados en la
campaia de lanzamiento: anuncios en prensa y cabinas de teléfonos.
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La periodicidad de estas campanas dependera de circunstancias tales
como: incremento o disminucion de las ventas, entrada de consumidores,
estacionalidad (evidentemente los esfuerzos publicitarios en navidades seran
mayores). Aproximadamente saldremos en prensa escrita 18 domingos en las
grandes capitales y 15 domingos al ano en 14 capitales de provincia,
distribuidos en el tiempo segln las necesidades y objetivos.

En cuanto a las cabinas telefonicas, desarrollaremos 3 campanas al afo,
con una duracién de 2 semanas por campana y una capacidad de 15 cabinas
por cada ciudad (Madrid, Barcelona, Valencia y Bilbao).

También desarrollaremos estas campanas en las marquesinas de las
paradas de autobus de las principales provincias espanolas ciudades espaiolas
con una duracion de 6 semanas al afo.

Por ultimo utilizaremos la plataforma on-line para publicitar las
diferentes promociones que llevaremos a cabo, debido a su reducido coste y
al publico objetivo al que nos dirigimos, y en los puntos de venta gracias a la
promocion en el packaging y el Display.

El coste total de estas campanas anuales de mantenimiento es de
673.000 euros si se realiza en las 2 regiones conjuntamente, incluyendo las
promociones que se explican a continuacion.

La promocioén consistira en un sorteo, entre todos los clientes de Hold-
Up, de 50 viajes anuales para 2 personas al Caribe.

Para poder participar en el sorteo, todo aquel que compre un Hold-Up
(tanto simple como universal), encontrara una clave de acceso para entrar en
la “zona Hold-Up” dentro la Web. Si el producto se adquiera a través de la
Web entraran directamente en la “zona Hold-Up” Deberan introducir una serie
de datos y automaticamente entraran a formar parte del sorteo. De esta
manera, obtendremos una amplisima base de datos de todos los clientes y
podremos personalizar la publicidad a través de la Web y correo convencional.

Ademas, dicha zona sera un lugar de encuentro entre los consumidores
Hold-Up. Se colgaran blogs y fotos de los viajes de los afortunados, de modo
que podran comprobar que los premios realmente existen. La promocion
tendra lugar en la campana de verano (junio-julio).
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Ademas organizaremos concursos, juegos y actividades on-line entre los
usuarios del foro. El coste de esta promocion sera de aproximadamente de
40000 euros anuales, gracias al acuerdo estratégico con Pepe travel que
reducira nuestros costes.

Para incrementar las ventas, en el tercer ano de vida de nuestro
empresa. Vamos a relanzar nuestros productos, éste estara compuesto por un
Hold-Up (Simple o Universal) y una tarjeta que demuestra tu aportacion de 1€
con una ONG.

Para lograr la exclusividad en el diseno de este Hold-Up, llegaremos a
un acuerdo con algun disenador de reconocido prestigio, por el que de forma
altruista y a cambio de promocion de su figura, nos diseiie un Hold-Up
exclusivo para la venta por el que una parte del precio vaya a parar a las
arcas de una ONG, con la que hayamos negociado y poder usar su nombre
para la venta de nuestro producto y la entrega de una cantidad a cambio.

Esta campana sera posicionada estratégicamente, en el momento de
declive en el ciclo de vida del producto, para mediante una innovacion lateral
producir un incremento en las ventas.

El coste de la campana no incluye incrementos en el presupuesto de

marketing, ya que el producto se venderia por un precio superior, que seria el
que los consumidores pagarian por la aportacion a la ONG.
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La promocién de este producto sera una promocion de masas al dirigirnos
al 100% de nuestro mercado objetivo. No haremos targeting por tanto, ya que
el objetivo es llegar a toda la poblacién en su conjunto.

Sin embargo renunciaremos a medios de masas tales como la television,
debido a su excesivo coste.

Debemos realizar un importante esfuerzo promocional en el mismo
punto de venta, mediante la colocacion de nuestro producto en hipermercado
cerca de las cajas debido a que este es el mejor lugar posible para potenciar
la compra compulsiva, por lo que el esfuerzo de los comerciales para lograr
esto es fundamental.

La Promocion de nuestro producto Hold-Up customizado tiene un fuerte
componente de marketing on-line.

En este contexto la herramienta mas importante que utilizaremos sera
nuestra pagina Web. Esta debera ser atractiva para el cliente e incentivar la
compra. Debera cumplir los siguientes atributos: Disefio, aire, tipografia,
imagenes (muy importante!), estructura e interaccion con el cliente, pues es
el quien disenara su propio Hold-Up y podra comprobar virtualmente su disefo
y cambiarlo cuantas veces desee.

Ademas de nuestra pagina Web, debemos estar presentes en diferentes
foros y blogs donde se opine sobre Hold-Up. Cuanto mas se hable de nosotros
mejor, ya sea para ensalzarnos o criticarnos. Los foros son una importante
publicidad gratuita de la que nos debemos aprovechar.

Anuncios en diferentes paginas webs, redes sociales o mailing seria otra
interesante forma de promocionarnos, ya que al ser necesaria la compra por
Internet, suponemos que nuestro consumidor sera usuario habitual de este
tipo de portales.

Por otra parte, un importante canal de promocion es el propio Hold-Up
Simple. Debemos anunciar en todos los puntos de venta del Hold-Up Simple,
incluso en su propio envase, la posibilidad de adquirir el modelo personalizado
a través de Internet.

De este modo impulsaremos la venta cruzada de ambos productos, por

ejemplo aplicando un descuento en la compra del Hold-Up customizado a los
consumidores de Hold-Up Simple.
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El lanzamiento de este producto lo retrasaremos hasta el final del
primer ano, coincidiendo con la campana de navidad del ano 2009/20010.
Aprovecharemos las sinergias del producto Hold-Up Simple. Una vez que este
introducido en el mercado, lanzaremos la nueva version “Hold-Up Universal”,
producto con mucha mas utilidad y un margen mayor.

De esta forma podemos pensar que el Hold-Up Simple se podria utilizar
como una herramienta promocional de cara a facilitar la entrada del Hold-Up
Universal, nuestro producto estrella.

Haremos una campana de lanzamiento del producto, donde esperamos
conseguir unas ventas cercanas 20000 unidades aprovechando la campana
navidena, mediante promociones de venta, descuentos de lanzamiento y una
fuerte campana de comunicacion en los puntos de venta, (Media Mart, Phone
House, Corte Ingles), importante herramienta en la promocion de este
producto. La gran ventaja de esta formula es precisamente su capacidad de
influir gracias a estar presente durante la ejecucién de la compra. El
soporte utilizado sera el Display, que viene a ser un cartel con un soporte.

L
L
A

ESP(::C;_

MerrOeTcas

http://www.cegemktools.com/paginas/totem.html#

Figura 44: Publicidad Display (Publimedia)
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Ademas de publicidad en la red, al igual que el resto de nuestros
productos.

Una vez lanzado el producto, se eliminaran las promociones y nos
centraremos solo en publicidad en puntos de venta y publicidad on-line, lo
que nos permitira aumentar nuestro margen.

Nold

CENTER

Figura 45: Logo de Hold-Up Center

Es necesario que nuestra imagen englobe todos los caracteres de
nuestra empresa. Asi, nuestros clientes y consumidores podran percibir que
estos atributos diferenciales, se encuentran en cada uno de los actos,
servicios y productos que realicemos.

La caracteristica fundamental de la empresa es la orientacion continua
a la innovacion. Tanto a nivel del funcionamiento de la empresa, como de las
funciones de sus directivos y de todos y cada uno de los empleados, y por
supuesto de los productos desarrollados.

La empresa busca oportunidades en las nuevas tecnologias, y alli
encuentra soluciones para las necesidades de los consumidores. Es por ello,
que estos productos también deben poseer tecnologia de primera linea para
poder cubrir estas necesidades.

Este, es otro de los atributos principales, nuestros productos estan basados
en aplicaciones innovadoras, con las Gltimas tecnologias pero siempre unido a
una simplicidad en su uso.
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Otro fundamental atributo de nuestros productos es la utilidad, provecho,
conveniencia, interés que el producto tendra como atributo.

Unidas estas cuatro caracteristicas, que todos nuestros productos
reflejan, es necesario que las comunicaciones que la empresa realice al
exterior reflejen estos atributos. Por ello el logo, nuestro principal vehiculo
de comunicacién, debe englobarlas de forma explicita.

Debido a que nuestra fuerza de ventas es el pilar fundamental sobre el
que descansa nuestro esfuerzo comercial vamos a contratar a un Gerente
comercial y dos comerciales a su cargo.

Las caracteristicas requeridas del Gerente comercial se definen por:
Titulacion Superior, con formacion en ventas. Se le exigira una amplia
experiencia en gestion de compras y cartera de clientes, a ser posible en
productos de gran consumo. Debera ser una persona con capacidad de
negociacion, competencias de liderazgo y con capacidad de toma de
decisiones.

Asi, las funciones del Gerente Comercial son:

Gestion de cartera de clientes.

Organizacién y gestion de las compras a proveedores en cooperacion
con el gerente de planta y produccion.

Elaboracion y planificacion de las estimaciones de ventas.
Reclutamiento, seleccion y formacion de comerciales a su cargo.
Fijacion de objetivos comerciales para comercial.

Control de gastos del Departamento Comercial.

Controlar y evaluar el Margen Operativo de cada venta.

Bajo la supervision del Gerente Comercial se encontraran los cinco
Comerciales, uno por cada zona geografica. Respecto al perfil profesional, se
les requerira experiencia en ventas, ser una persona sociable, con don de
gentes y ser persona dinamica. Debera saber negociar y a ser preferible

experiencia en gran consumo. Ha de poseer carnet de conducir.

Las funciones correspondientes al puesto son:
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Realizar las visitas con los distribuidores, para ello debera seguir las
pautas determinadas por el Gerente Comercial respecto al precio,
volumen y plazos de entrega.

Organizarse para cumplir los objetivos establecidos por su superior.
Administrar su cartera de clientes.

Funciones de atencion al cliente.

Conocer tanto a nuestros distribuidores y los clientes finales.

Nuestro Hold-Up se posicionara como un producto innovador y de
alta utilidad en una demanda generada por todo tipo de consumidor
habitual de telefonia movil.

Los diferentes cluster sobre los que actuaremos dependeran del
producto. El Hold-Up Simple estara dirigido a todo tipo de publico mientras
el Hold-Up Universal se dirigira a un segmento que busque un mayor valor
anadido, uso habitual de nuevas tecnologias.

La estrategia de precios esta basada en un alto margen, salvo en el
caso de Hold-Up Simple Customizado para empresas, donde primara la
rotacion.

Nuestra estrategia de marketing se centrara en un primer momento,
en dar a conocer nuestra empresa a través de campafas de marketing de
expectativas en grandes medios de transporte y prensa nacional ademas de
otros soportes.

Una vez que el producto este introducido en el mercado,
desarrollaremos campafas de marketing de mantenimiento y fidelizacioén,
para que las ventas no s6lo se mantengan sino que aumenten.

Ademas utilizaremos promocion en el punto de venta y fuerza
comercial para incrementar nuestro market share.
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El programa de recursos humanos se implantara cuando la empresa ya
haya alcanzado algunos de sus objetivos estratégicos, a partir de ese
momento, se formara el organigrama posteriormente explicado. Asi, en un
primer momento, las funciones de director general, gerencia comercial, de
innovacion, de fabrica y de marketing seran realizadas por tres unicas
personas. Ellos seras los socios fundadores, y optaran por modelo de
remuneracion de un salario por beneficios obtenidos al final de ano, para
sobreponerse a los problemas de tesoreria de las PYME en sus inicios.

Los operarios, en un primer momento de vida de la sociedad, seran
subcontratados a una ETT. Esto se debe a que no queremos correr riesgos a la
hora de contar con los contratos laborales, bajando de este modo las barreras
de salida.

La gestion de nuestra empresa sera como una PYME, y es por ello, que
la comunicacion debera ser directa y fluida entre los diferentes empleados.

Respecto al personal necesario, el primer ano de actividad, la empresa
tendra una plantilla interna compuesta por 11 personas, que se ampliara a 14
a partir del tercer ano y a 15 en el quinto ano, aumentando la red de
comerciales y los becarios contratados.

Personal 2009 2010 2011 2012 2013
Director General 1 1 1 1
Gerente Financiero 1 1 1 1 1
Gerente Comercial y Marketing 1 1 1 1 1
Gerente de Operaciones y Planta 1 1 1 1 1
Gerente Innovacion 1 1 1 1 1
Técnicos Innovacion ] 1 2 2 2
Comercial 2 4 5 a a
Reponedor/Etiquetador 1 3 4 g g
Operarios maquinas 4 7 9 10 12
Ensamblador 1 2 3 3 4
Becario 1 1 2 2 2

TOTAL i 14 " 23 " 31 " 35 " 38

Tabla 24: Empleados por puesto (Elaboraciéon propia)
Como ya se comento anteriormente la estructura de la empresa sera la

de una Pyme, con mecanismos de comunicacion directa e informal, al menos
durante sus primeros anos de funcionamiento.
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La organizacion estara estructurada mediante funciones en el primer y
segundo nivel jerarquico, y mediante procesos en el uUltimo nivel, siendo aqui
donde se concentre realmente la actividad de la empresa. Los puestos de
trabajo por tanto, quedaran definidos en el organigrama tal y como se detalla
a continuacion:

Director General

Gerente Comercial
& Marketing

Gerente de Fabrica Gerente de Innovacion

. Calidad
Comerciales

Técnicos de
Innovacion

Operario

Méquinas Reponedor Ensamblador Becario

Innovacion

Tabla 25: Organigrama de la empresa (Elaboracién propia)
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Sera responsable de la gestion global y desarrollo del negocio en
Espana, participando activamente en el nuevo diseno de la estrategia
comercial de la compaiia.

Gestion y Direccion de las distintas areas funcionales: Comercial, Post-
Venta, Técnica, Financiera y de RRHH.

Analizar el posicionamiento de la compafia en el mercado: producto-
cliente-competidores-precio-politica de servicio, definiendo las
politicas comerciales mas adecuadas.

Definir e implementar las estrategias necesarias para obtener el
crecimiento del negocio.

Gestionar y Optimizar los recursos de los mandos y equipos para
garantizar una buena eficacia organizativa.

Dedicara especial atencion al departamento técnico y productivo para

asegurar la mejora del producto y del servicio, estimulando la
innovacion y la capacidad competitiva.

Formacién Superior Universitaria en Ingenieria Industrial, Econdmicas o
equivalente.

Experiencia previa como Director General procedente en el sector
industrial, gran consumo o similar y con experiencia en la direcciéon de
equipos.

Profundo conocimiento del mercado espanol.

Persona dinamica, autonoma, orientada.
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Participara en el Comité de Direccion e implantara las decisiones
estratégicas de la compaiia relativas a su area.

Realiza la planificacion industrial necesaria para conseguir los
objetivos de la produccion decidiendo junto con los Gerentes de
Compras y Comercial productos a fabricar, previsiones de materias
primas, medios técnicos, etc. supervisados por el Director General.

Como maximo responsable de la fabrica optimizara la organizacion de
la produccion cuidando permanentemente los plazos, los costes y la

calidad garantizando el optimo funcionamiento de la misma y la
adecuada productividad.

Se encargara del mantenimiento del conjunto de las instalaciones de la
Compahdia.

Coordinara las tareas de los componentes de su equipo para conseguir
los objetivos de produccion.

Licenciado en una Ingenieria, preferiblemente Industrial.

Experiencia minima de cinco afos en puesto similar.

Informatica a nivel usuario avanzado.

Aptitudes y habilidades: gran capacidad de liderar y gestionar equipos
de trabajo. Responsable, metodico, organizado y con buenas
habilidades para planificar y resolver problemas. Altas dotes

comunicativas, de toma de decisiones y orientacion al cliente.

Master y cursos postgrado sobre técnicas de gestion de la produccion,
circulos de calidad, planificacion.
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Investigacion de nuevos canales de distribucion.
Seguimiento de las acciones de los principales competidores.

Organizacion y gestion de las compras a proveedores en cooperacion
con el gerente de planta y produccion

Elaboracion y planificacion de las previsiones de venta (zonas
geograficas y distribuidores).

Fijacion de objetivos comerciales para la empresa y para cada
comercial.

Establecimiento de planes de desarrollo profesional, en temas de
técnicas de venta y negociacion.

Diseno de la estrategia de marketing. Decisiones relativas a:
Distribucion, Precio y Promocion, a través de diferentes analisis.

Debe tener competencias de liderazgo y creatividad.
Servicio/Producto
Partners

Plan de comunicacion

Organizacion y planificacion de visitas a ferias de articulos
promocionales.

Gestion de la cartera de clientes.
Reclutamiento, seleccion y motivacion de los comerciales a su cargo.

Control y supervision del equipo comercial.
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Apoyo a la actividad comercial
Las funciones de disefio consistiran en la elaboracién de proyectos, a
requerimiento del departamento comercial, para la presentacion a

clientes. Esto se debe a la customizacion de nuestro producto para
cada cliente.

Titulacion Superior, con formacion en marketing y ventas, ya sea a
través de master o de especializacion universitaria

Experiencia de cinco anos en el sector.

Direccion estratégica financiera de la empresa.

Determinacion de planes de amortizacion asi como modelos y garantias
de financiacion a largo plazo.

Elaboracion de calculos de rentabilidad para inversiones en bienes

materiales y analisis/evaluacion/adopcion de las posibilidades de
empresas.

Responsabilidad de un sistema de gestion de deudores y acreedores,
transacciones financieras, contabilidad general y controlling.

Presentacion de un informe mensual analitico.
Desarrollo de un sistema de controlling eficiente y eficaz.
Elaboracion de cierres trimestrales y balances anuales.

Planificacion del presupuesto y planificacién a medio plazo.

Ivan Blanco, Jose F Diaz, Manuel Diez, Alvaro Estévez 98



‘7 Proyecto HOLD UP CENTER
MBA-FULL TIME

escuela
de negocios

eol
Optimizacion de todos los procesos econdémicos-financieros de la
sociedad.
Aplicacion de analisis de costes.

Formular cuentas de la sociedad.

Titulacidén universitaria superior: Administracion y direccion de
empresas, CC. Economicas.

De 3 a 5 aios en un puesto de caracteristicas similares.

Debera contar con capacidades analiticas y estar orientado a
resultados.

En la empresa tiene vital importancia el desarrollo de nuevos
productos. Para ello tendremos un encargado de departamento de I+D+i. El
encargado de innovacion tiene como:

Organizar, dirigir y coordinar todo el proceso de innovacion.
Estudiar la viabilidad de proyectos

Estudio de necesidades de mano de obra y de compra de futuras
herramientas para el desarrollo de los proyectos de innovacion

Seleccion de personal necesario en los momentos de expansion del
departamento

Realizacion de planes de accion de los proyectos de innovacion
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La formacion adecuada es la de titulado superior universitario, con
estudios de postgrado en innovacion, creatividad y disefo.

Experiencia en el desarrollo de nuevos productos.

En la empresa tiene vital importancia el desarrollo de nuevos
productos. Para ello tendremos un empleados en el departamento de |+D+i.
Estos empleados de innovacion tiene como

Busqueda de nuevas oportunidades en el sector.

Desarrollo de proyectos de innovacion

Realizar planes de accion para el desarrollo de los nuevos productos.

La formacion adecuada es la de titulado superior universitario, con
estudios de postgrado en innovacion, creatividad, disefio o marketing.

Experiencia en el desarrollo de nuevos productos.

Debe tener competencias de creatividad, capacidad de trabajo en
equipo y una orientacion a la innovacion.
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Busqueda y captacion de nuevas empresas cliente.

Presentacion y negociacion de nuestro producto con empresas cliente
para sus campanas, promociones, incentivos u otras herramientas B2B.

Creacion y mantenimiento de la base de datos de contactos del mas
alto nivel.

Seguimiento postventa y de las herramientas de comunicacion
utilizadas en B2B.

Formacion superior con experiencia en ventas y aptitud comercial.
Capacidad para trabajar en equipo y por objetivos.

Don de gentes, capacidad de negociacion, dinamica y muy buena
presencia.

Valoracion de cartera de clientes.
Buen manejo de Microsoft Office e Internet.
Carnet de conducir B.

Disponibilidad para viajar a nivel nacional.

Titulacién de grado medio.
Carnet de conducir tipo B.

Minima de tres anos en el sector.
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Llevar a cabo el procedimiento especifico de cada maquina, para que
el producto pase a la siguiente fase.

Controlar el funcionamiento de la maquinaria e informar de las
incidencias ocurridas, elaborando un parte en caso de que se
produzcan.

Tomar decisiones de manera autonoma en lo que respecta a la
maquinaria que cada uno tenga asignada pero bajo el control de su
supervisor.

Cumplir todas las normas de seguridad e higiene en el trabajo.

Llevar a cabo tareas de mantenimiento de primer nivel de cada
maquina.

Cada uno contara con un manual de calidad y control sobre su fase del

proceso, para comprobar que el producto se adecua al nivel exigido y
en caso contrario, avisar al supervisor.

35-50 anos, titulacion de grado medio o de formacion profesional,
especializacion mecanica

Minima de 2 afos, relacionada con maquinaria en el sector.
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Realizar las tareas de reponer las materias primas que necesitan las
maquinas de inyeccion.

Realizacion de las tareas de etiquetado de los Hold-Up.

Organizacién y colocacion de productos terminados y semiterminados
en el almacén.

Utilizacion del “toro mecanico” para la carga de camiones para la
distribucion de nuestros productos.

Cumplir todas las normas de seguridad e higiene en el trabajo.

Edad de 18-30 aios con motivacion alta por trabajar.

Persona proactiva, capacidad de sacrificio.

Realizar las tareas de ensamblaje de las piezas, que sera Unicamente
necesario en el Hold-Up Universal.

Capacidad de trabajo en equipo, motivacion e implicacion en la
empresa.
Valorable experiencia en mismo puesto de trabajos.
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Participacion en reuniones de practicas de creatividad para la
consecucion de nuevos productos.

Realizar estudios sobre la viabilidad de algunos productos de
innovacion.

Ayuda en realizacion de estudios de mercado, analisis del sector y
tareas del departamento de marketing.
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El salario bruto de cada empleado estara compuesto por un porcentaje
de sueldo fijo y otro porcentaje de sueldo variable. Los salarios anuales se

componen de un total de 14 pagas.

Retribuciéon Fija: sueldo de cada empleado por contrato en un puesto

determinado.

Coste Fijo (Salario Bruto Base) Mensual 2009 2010 2011 2012
Director General 2 100,00 £ 29 400,00 & 24 400,00 £ 24 400,00 £ 24 400,00 £
Gerente Financiero 2 000,00 £ 2% 000,00 & 2% 000,00 £ 2% 000,00 £ 2% 000,00 £
Gerente Comercial y Marketing 2000 00 £ 2% 000,00 £ 25000 00 £ 25000 00 £ 25000 00 £
Gerente de Operaciones y Planta 1 500,00 £ 2520000 £ 25200 00 £ 25200 00 £ 25200 00 £
Gerente Innovacion 1.400,00 & &5 200,00 & 25 200,00 £ 25 200,00 £ 25 200,00 £
Técnicos Innovacion 1 500,00 £ - £ 21,000 00 £ A2 000 00 £ A2 000 00 £
Comercial 1 500,00 £ 21 000,00 & =1 000,00 £ =1 000,00 £ =1 000,00 £
Reponedor/Etiquetador 1.000 00 £ 1400000 £ 14000 00 £ 14000 00 £ 14000 00 £
Operarios maquinas 1.200,00 £ 1630000 £ 16 200 00 £ 16 200 00 £ 16 200 00 £
Ensamblador 1.000,00 £ 14 000,00 & 14 000,00 & 14 000,00 & 14 000,00 &
Becario 00,00 & 12 600,00 & 12 500,00 £ 12 500,00 £ 12 500,00 £

TOTAL 16.800,00 € 214.200,00 € 235.200,00 € 256.200,00 £ 256.200,00 €
Tabla 25: Salario Bruto (elaboracion propia)

Retribucién variable: la retribucion variable no superara el 30% , y
servira como elemento de motivacion, como incentivo por el
cumplimiento de objetivos asi como de indicador de la eficiencia de los
empleados, esta retribucion variable estara compuesta por:

»> Comisiones sobre ventas, esta retribucion se incluira en los
contratos de los siguientes cargos: director general, gerente
financiero, gerente comercial y los diferentes comerciales. El
porcentaje sera de un 0,3% para el director general y para los
comerciales y de un 0,2% para el gerente financiero y para el
gerente comercial.

Bono EBITDA Variahle EBITDA 2009 2010 2011 2012 2013
Director General 0,30% - € ZB411E 9EBIZE 135TI19€ 237804 ¢
Gerente Financiero 0,20% - £ ITBOTE BITAE 90478 119208
Gerente Comercial & Marketing 0, 2004 - £ ITEOTE &17.41 & G04.TRE 199,20 ¢
Comercial 0,30% - & PBANTE GPEIZE 13ETI9E€  23TE04E
Tabla 26: Salario Variable (elaboracién propia)
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> Bonos que se cobraran en funcién de los resultados de la
empresa, y siempre y cuando se cumplan o se superen las
previsiones. Estos bonos seran incluidos en el contrato de
cada trabajador. Constituira un porcentaje sobre el sueldo
base establecido para el director general, el gerente
financiero y el gerente comercial, y una cantidad fija para el
gerente de innovacion y marketing, para el gerente de planta
y logistica y para los operarios.

Bonos Salario Bruto %s Bonos Bono |2009 2010 2011 2012 2013
Director general 0,25% SReO0E - € TIE000E&  T3R0N0E  TIH000&  TREOO0E
Gerente Financiero 00,20%, qonone "o A0 o0 £ 400 100 £ 400,00 £ A0 0 £
Gerente Comercial y Marketing 00,20%, o0 € - £ SBIOODE  SEOO00E  SE0000E€  SE0000E
Gerente de Operaciones y Planta 1 1007 6300 1 000,00 £ £ 1400000€ 14000008 1400000 1400000 £
Gerente Innovacién 1.000,00 1.000,00 £ € 1400000 1400000& 14.00000& 1400000 &

Técnico Innovacion 300,00 200,00 £ 420000€  FA0000& 40000  £40000&
Comercial - £ - & - £ - £ - £ - &
Reponedor/Etiquetador 100,00 TO000€ - £ 140000& 1400008 140000 & 140000 £
Operario maquinas 100,00 oo E - & 140000 1400008 1400008  1.40000&
Ensamblador 100,00 100,00 £ £ 14D000E 140000 £ 140000 & 140000 &
Becario 0,00 - £ £ £ - £ - & - £

>

Tabla 27: Salario Bonos (elaboraciéon propia)

Las retenciones por Seguridad Social seran de un 33%
respecto al salario bruto fijado inicialmente. El 28% de dicha
retencion sera soportado por la empresa, y el porcentaje
restante sera soportado por el trabajador.

En el caso de los comerciales, recibiran un bono cualitativo,
es decir, cuando consigan vender nuestro producto a
compradores estratégicos, se les recompensara con bono.

Por lo tanto el sueldo anual bruto de cada trabajador, incluyendo el

sueldo fijo, el

sueldo variable, los bonos y la seguridad social son los

siguientes:

Coste Fijo + Variable 2009 2010 2011 2012 2013
Director General ITEIRO0E 4524611 £ A5 90812 € 4623019 € 47 260,94 £
Gerente Financiero 2584000 £ 41 616,07 £ 42 06T 41 & 42344 79 € 43 369,29 £
Gerente Comercial y Marketing 524000 £ A1 816,07 £ A2 06T A1 & A2 AT E 13359298
Gerente de Operaciones y Planta 3226600 £ 46 266,00 £ 46 266 00 £ 46 256 00 £ 46 256 00 £
Gerente Innovacion 3225600 & A6 256,00 & A6 25600 & A6 256 00 & A6 256 00 &
Tecnicos Innovacian - £ 050,00 & G2 160,00 & G2 160,00 & B2 160,00 &
Comercial EETE000 £ 10778411 £ 16220612 € 12T 18 E 21T g9 £
Reponedor/Etiquetador 17.920,00 & S6160,00 & T30%0,00 & 1.000 00 & a1 000,00 &
Operarios maquinas #6.016,00 £ 161 928,00 £ 194 936,00 £ 21644000 £ 259445800 £

Ensamblador
Becario

TOTAL

17.520,00 £ 37 240,00 £ BE 160,00 € SE160,00 £ F30E0,00 £
1612800 £ 16128,00 £ 3226600 £ 3225600 £ 3225600 £
365.568,00 £  620.310,36 € 802.333,06 £ 89695396 € 962,954 47 €

Tabla 28: Gasto total salarios (elaboracion propia)
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Los sueldos maximos posibles en caso de que se cumplan todos los
objetivos son los siguientes:

2009 2010 2011 2012 2013
Total Coste variable 365.568,00 € 564.450,00 € 740.095,00 € | §33.280,00 € 894.205,00 €

Tabla 29: Salario maximo posible (elaboraciéon propia)

De acuerdo con la Ley 31/95 de Prevencion de Riesgos Laborales,
contrataremos el servicio integral de Prevencion de Riesgos y Seguridad
laboral. Este servicio sera externalizado y supondra un coste detallado a
continuacion:

SERVICIO DE PREVENCION COMPLETO

COSTESIN IVA COSTECON IVA(16%)
Prevencion técnica 671,00 € 778,36 €
*Vigilancia de la salud 300,00 € 300,00 €
COSTETOTAL 971,00 € 1.078,36 €

Tabla 30: Costes prevencion (ASTESSA)

A efectos del contrato firmado, la Empresa de Prevencion “ASTESSA” se
compromete a prestar los siguientes servicios a nuestra Compaiia:

Obligacion de implantar un Plan de Prevencion de Riesgos Laborales.

Obligacion de realizar el Plan de Prevencion de Riesgos Laborales con
los medios materiales humanos y economicos precisos para la
Prevencion de Riesgo en nuestra empresa.

Obligacion de proporcionar Formacion Especifica sobre Riesgos a los
trabajadores que sera “Tedrica, practica, suficiente y adecuada”
siendo obligacion del trabajador el prestarse a recibirla.

Obligacion de informacion, consulta y participacion de los trabajadores
en materia preventiva.
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Obligacion de adopcion de medidas e emergencia en materia de
Primeros Auxilios.

Obligacion de adoptar un Plan de Emergencias contra incendios y un
Plan de Evacuacion (Orden 29 de Septiembre de 1984).

Obligacion de actuar frente a riesgos graves e inminentes.

Obligaciones documentales, permitiendo a la Autoridad Laboral
comprobar que nuestra empresa cumple con sus deberes en Prevencion
de Riesgos Laborales.

Adjuntamos en Anexos, copia del contrato firmado con la Empresa
“ASSTESA” para verificar el cumplimiento de este servicio, obligatoria para
cualquier sociedad, cualquiera que sea su naturaleza y objeto social.

Una de las maximas de nuestra empresa es formar a sus trabajadores a
través de programas de mejora y formacion continua.

A medida que el ejercicio de la empresa se desarrolle y ocurran nuevas
necesidades se realizaran cursos de formacion sobre negociacion con clientes
y técnicas de venta, dirigidos al personal comercial.

A los directivos se les incluira en visitas a ferias sobre las TIC, congresos
como REDEPYME, ferias y encuentros con profesionales del sector de las TIC
para lo cual se destinara una partida del presupuesto anual.

Dentro de la politica de formacion y desarrollo se incluiran los
indicadores relativos a la evaluacion del desempefo, los cuales serviran para
medir tanto el rendimiento conjunto del personal de la empresa como a nivel
individual.

Al tratarse de una empresa con plantilla reducida, se medira la
“percepcion de la eficacia de uno mismo” junto con el desarrollo de las
habilidades personales mediante el establecimiento de planes de formacion.
El rendimiento sera evaluado mediante la consecucion de objetivos
propuestos y posterior obtencion de resultados, tanto semanales como
mensuales y anuales con la ayuda de diversos indicadores, que se definiran de
manera semanal, mensual y anual. Asi, sera establecido un plan de evaluacion
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anual (“Arbol de evaluaciones”) donde todo el mundo es evaluado por
alguien, de acuerdo con los indicadores que siguen a continuacion:
Indicadores relativos al Director General:
N° de quejas internas, para medir tanto el ambiente laboral como
el desarrollo de la actividad principal de la empresa. Satisfaccion

de los departamentos.

N° de reuniones con cada gerente (problemas obtenidos y de qué
manera y como se han solucionado, si asi ha sido).

Comparacion de resultados globales de la empresa con los
propuestos.

Medir el ajuste de la empresa a nivel global a las normas de
calidad 1SO9000 e 1SO14001 y el Libro Blanco sobre Seguridad
Alimentaria.

Indicadores para Gerente Comercial:
Grado de satisfaccion de los clientes.
N° de problemas y quejas atendidas (semana, mes, ano).
Incremento/disminucién de ventas en funcién de las ferias
asistidas, apariciones en revistas especializadas.

Indicadores para Gerente de Finanzas:

Nuevos fondos captados/fondos totales.

Coste de los recursos financieros.

Indicadores para Gerente de innovacion y marketing
N° de proyectos aceptados
Coste de planes de marketing

Porcentaje aumento n° de ventas por campana
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Indicadores para Gerente de Operaciones y Planta:
N° de desviaciones en el proceso productivo.
N° de errores en el cumplimiento de la calidad del producto.
N° de accidentes laborales/ano.
Calificacion de las auditorias de calidad, tanto internas como
externas.
Indicadores para Comercial:
N° de clientes atendidos/visitas.
Nuevos clientes captados (clientes nuevos/clientes totales).

N° de pedidos no atendidos o no realizados a tiempo.

Indicadores para Operarios:
Indice de absentismo laboral de los operarios.
N° de unidades devueltas.

N° de unidades defectuosas dentro del proceso interno de
fabricacion.

N° de fallos producidos en su unidad.
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Debido a al necesario ahorra en costes de la empresa en el momento
de la iniciacion de sus actividades, vamos a contratar al minimo personal
necesario en el primer ano de actuaciones.

De tal forma, optaremos por subcontratar a los operarios de
maquinas y reponedores, acudiendo a las ETT. Y las tareas de la direccion
general, financieras, de innovacion y de comercial y marketing seran
realizadas por los cuatro socios fundadores de la empresa.

Asi, podremos llevar la empresa a la consecucion de los primeros

objetivos en ventas, y cuando la viabilidad financiera lo permite,
completaremos el organigrama necesario para la expansion de la entidad.
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En

este apartado destacaremos

pertenecientes al Plan Financiero.

los

puntos

mas

importantes

A continuacion vamos a cuantificar los ingresos proceden de las ventas
de nuestros productos, el Hold-Up Simple, el Hold-Up Simple Customizado, el
Hold-Up Universal y el Hold-Up Universal Customizado.

Yentas

Total hold up simple 459,226 60 € 688,33000€ | 96195887€ | 108220373€| 1375867.06€
Total hold up simple customizado 37866053 € 567990 79€ | 837887.13€ | 94262302€ | 115209480€
Total hold up universal 644 52856 € 966,79284€ | 135350097€ | 1522608726 190538755¢€
Total hold up universal customizado 251,768.97 € 377653456 | 50353794€ | 566480186 69236466 €
Total Ventas Netas | | 173418465€| 260127698 € | 3,65629391€ | 4,11400564€| 512571407 € |

Tabla 31: Ventas (elaboracion propia)

El primer ano, las ventas son inferiores a las de los siguientes anos,
debido principalmente al poco reconocimiento de nuestra marca en el
mercado. Pero gracias al esfuerzo comercial, de marketing y a la gran calidad
y comodidad que ofrecen nuestros productos, se ira haciendo un pequeio
hueco en el mercado, hasta alcanzar previsiblemente en el 2013 una cifra de
ventas cercana a los 5 millones de €.

Las ventas anteriores corresponden a la siguiente prevision de ventas
de unidades de producto terminado.

Prevision de ventas 2009 2010 2011 2012 2013

Unidades simples Hold-up
Unidades customizadas Hold-up

Unidades simples Hold-up Universal
Unidades customizadas Hold-up Universal

120.849
80.566

40.283
10.071

181.274
120.849

60.425
15.106

241.698
161.132

80.566
20.142

271.910
181.274

90.637
22.659

Tabla 32: Prevision de Ventas (elaboracion propia)

332.335
221.557

110.778
21.695

Debemos destacar que debido a nuestra politica de produccién no
consideramos la existencia de stocks tras cada ano. Por lo tanto la cantidad
de productos producidos deben coincidir con las ventas.
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La materia prima mas importante para la fabricacion de nuestros
productos es el plastico (Poliestireno de media densidad).

Para la fabricacion de nuestro Hold-Up Universal necesitaremos
cargadores de dispositivos méviles que seran importados de China. Otro gasto
considerable en materia prima es el imputado a la customizacion de nuestros
productos que dependera del cliente al que esté dirigido, siendo menor para
las empresas debido a que sus pedidos son superiores en cantidad.

Costes Hold up simple (€) 2009 2010 2011 2012 2013
materia prima 96,679.28€ 14501893 € 193,358.57 € 217,528.39 € 265,868.03 €
coste de packaging 36,254.73 € 54,382.10 € 72,509.46 € 81,573.156 € 99,700.51 €

etiqueta 2,416.98 € 3,62647 € 4,833.96 € 5438.21 € 6,646.70 €
Coste Total | 135351.00€ 203,026.50 € 270,701.99 € 304,539.74 € 372,215.24 €

Costes Hold up simple customizado (€) Total
materia prima 48,339.64 € 72,509.46 € 96,679.28 € 108,764.19 € 132,934.02 €
coste customizacion 80,566.07€ 120,84910€ 161,132.14 € 181,273.66 € 221,556.690 €
coste de packaging 24,169.82 £ 36,254.73 £ 48,339.64 € 54,382.10 € 66,467.01 €
etiqueta 1611.32 € 2416.98 € 3,222.64 € 3,62547 £ 443113 €

Coste Total | 154686.85€  232,030.28€ 309,373.71 € 348,045.42 € 425,388.85 €

Costes Hold up universal (€)

materia prima 3222643 € 48,339.64 £ 64,452.86 € 72,509.46 € 88,622.68 €
coste cargador 22,165.67 € 33,233.50 € 44,311.34 € 49,850.26 € 60,928.09 €
coste de packaging 24, 169.82 € 36,254.73 € 48,339.64 € 54,382.10 € 66,467.01 €
etiqueta 805.66 € 1,208.49 € 1,611.32€ 1,812.74 € 2,21657 €
Coste Total [ 79,357.58€ 119,036.37 € 158,715.16 € 178,554.55 € 218,233.34 €
Costes Hold up universal customizado (€)
materia prima B8,056.61 £ 12,084.91 € 16,113.21 € 18,127.37 € 22,155.67 €
coste cargador 3,021.23 € 4531.84 € 6,04248 € 6,797.76 € 8,308.38 €
coste customizacion 20,141.52 € 30,212.28 € 40,283.03 € 4531841 £ 55,389.17 €
coste de packaging 6,04246 € 9,063.68 € 12,084.91 € 13,595.52 € 16,616.75 €
etiqueta 20142 € 30212 € 40283 € 453.18 € 553.80 €
Coste Total [ 37,463.22 € 56,194.83 € 74,926.44 € 84,292.25 € 103,023.86 €
Coste Total Materias|  406,858.65€  610,287.98 € 813,717.30 € 91543197 € 1,118,861.29 € |

Tabla 33: Costes de materias primas (elaboracién propia)

A continuacion se va a desglosar los costes imputados, en cuanto a lo
que materia prima se refiere, a cada uno de los productos que tendremos en

cartera.
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Costes Materia Prima
Costes Hold up simple (€) 2009 2010 2011 2012 2013
Materia Prima 0.80€ 0.80€ 0.80€ 0.80< 0.80 €
coste de packaging 0.30€ 030 0.30€ 0.30€ 0.30 €
etigueta 002 002 002 002€ 0oze
coste por unidad finalizada 1.12 € 112 € 1.12 € 112 € 112 €
margen de beneficio canal tiendas (%) B5.0% B5.0% B5.9% B5.9% 70.5%
margen de beneficio canal internet (%) TTE% T7B% T96% 79.6% 7H9.6%
Costes Hold up simple customizado (§)
materia prima 0.60 € 0.60€ 0.60 € 060 € 060 €
coste customizacion 100€ 100€ 100€ 1.00€ 1.00€
coste de packaging D30€ 030€ D30€ 0.30€ 0.30€
etigueta 002€ 002e 002€ 0.02€ 0.02€
coste por unidad finalizada 1.92€ 1.92€ 1.92€ 192€ 192€
margen de beneficio internet (%) 76.0% 76.0% TTA% TTA% T74%
margen de beneficio empresas (%) 232% 232% 36.0% 36.0% 36.0%
Costes Hold up universal (€)
Materia Prima 080 € 08B0 € 080 € 080€ 080 €
coste cargador 055 € 0E5€ 055 € 0&5€ 055 €
coste de packaging 0.60 € 0.60€ 0.60 € 060 € 060
etiqueta 002 € 002 € 002 € 0.02€ 0.02€
coste unidad finalizada 197 € 1.97 € 197 € 1897 € 197 €
margen beneficio internet (%) 90% 90% 91% 1% 92%
margen beneficio tiendast (%) 87% 7% 87 % 87% 7%
Costes Hold up universal customizado {€)
ateria Prima 080 € 0.80 € 080 € 0.80 € 0.80 €
coste cargador 055 € 0.55 € 055 € 055 € 085 €
coste customizacian 200€ 2.00€ 200€ 200€ 200€
coste de packaging 060 € 0.60 € 060 € 060 € 0B0E
etigueta 002 € 0.02 £ 002 € 0.02€ 0.02
coste unidad finalizada 387 € 3587 € 387 € 3897 € 3587 €
margen de beneficio B84% 84% B84% B4% 4%
total hold up simple 135,351.00 € 203,026.50 € 270,701.99 € 30453974 € 37221524 €
total hold up simple customizado 154 686.85 € 23203028 € 309,373.71 € 34804542 € 4265385.85 €
total hold up universal 79,357 .58 € 119,036.37 € 150,715.16 € 170554 55 € 21823334 €
total hold up universal customizado 3998091 € 5997137 € 7996182 € 89957 05 € 109 247 51 €
Total Coste anual materia prima 408,376.34 € 614,064.51 € 818,752.68 € 92108677 € | 112578494 €
Gross margin (%) 76.4% 76.4% 77.B% 77.B% 78.0%

Tabla 33: Coste en materias primas por producto (elaboracion propia)
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Total Costes de Personal € 36556800 | € 61982697 € 802,924.14 | € 897,390.34 | € 963,245.04
Total costes marketing £ 39580400 | € 69177400 | £ 684,0564.00 | € 684,0564.00 | € 684,064.00
Gastos iniciales € 3000000

Logistica Internacional importaciones € 1500000 | € 2250000 | € 3000000 € 3375000 | € 4125000
Logistica Nacional distribucion internet imputado &l cliente | imputado al clente | imputado al cliente | imputado al cliente | imputado al cliente
Logistica Nacional distibucion a puntos de venta | € 2126944 | € 3190416 | € 4253588 | € 4785625 | € 5849097
Mantenimiento & gestion Webside £ 250000 | € 250000 | € 250000 | € 250000 | € 250000
Alquiler Instalaciones £ 2400000 | € 2400000 | € 2400000 | € 2400000 | € 2400000
Telefono £ 500000 | € 600000 | € 650000 | € 700000 | € 725000
Mantenimiento £ 60000 | € 600000 | € 600000 | € 600000 | € 6,000 00
Otros £ 250000 | € 250000 | € 250000 | € 250000 | € 250000

Tabla 33: Otros gastos de explotacion (elaboracion propia)

Las otras partidas de los Costes de Explotacion estan reflejadas en la
tabla anterior, siendo los Sueldos y Salarios junto con los Gastos de Publicidad
y Marketing, las partidas mas significativas de dichos costes.

Distribucion de gastos del primer ejercicio

12%

46% O Resto de Gastos
W Total costes marketing

0O Total Costes de Personal

Figura 45: Distribucion de gastos (elaboracién propia)

Es conveniente destacar la gran importancia de los costes de
marketing, los dos primeros anos se enfocan al lanzamiento de nuestros
productos, mientras que lo anos siguientes este esfuerzo se basa en campanas
de mantenimiento y fidelizacion de nuestros clientes. En la siguiente tabla
podemos ver el porcentaje sobre ventas destinado a esta partida.

A continuacion se presenta la evolucion de los distintos costes
excluyendo los de produccion durante los cinco primero anos del proyecto.
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Tabla 48 : Relacién de costes (elaboracion propia)

Computer & Software

Eqguipos informaticos

5,000

7,000

Equipo catia 2,000 2 000 2,000
Sistema informatico 10,000 2 000 2 000 2000 2,000
Impresora 500 600 1.200 1.200 1.200

Total Computers & Software 17 600 2,600 5,200 10200 5,200

Tabla 34: Inmovilizado material (elaboracién propia)

Las principales inversiones en Activos Fijos son las reflejadas en el
grafico anterior, procediendo a continuacion a una breve explicacion:

Maquinaria, la inversion realizada en maquinaria, aumenta a lo

largo de

produccion proyectadas para cada ano.

los anos para poder satisfacer las necesidades de

WMETEOR 30H inyeccion 12,000 6,000 6,000 6,000 6,000
Maguina etigquetado 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Toro mecanico 6,000 6,000 6,000 5,000 0
Maquina customizando 30,000 0 30,000 0
Total Equipment (long-term) 49,000 13,000 43 000 13,000 7,000
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Todas las amortizaciones estan hechas en los rangos permitidos por la
Ley actual, y que mas favorecen a la empresa, dando coherencia a la vida util
del inmovilizado.

Depreciation Computers & Sofware

Deprecistion Rate: Years 3 3 3 3 3
Depreciaion of CAPEX, of Year 1 4.200 4.200 4200 0 0
Diepreciaion of CAPEX, of Year 2 1120 1120 1120 1120
Deprecition of CAPEX of Year 3 1.367 1367 1.367
Deprecition of CAPEX of Year 4 2200 2.200
Deprecition of CAPEX of Year § 117

Total Deprecistion expense 4200 5320 6647 4647 5868

Tabla 36: Amortizacion Inmovilizado Material (elaboracion propia)

La amortizacion de los equipos informaticos se realizara en 3 anos.

Depreciation Equipment (long-term)

Depreciation Rate: vears 5 5 5 5 5
Depreciation of CAPEX of Year 1 9500 9300 9500 9500 9500
Depreciation of CAPEX of Year 2 .500 9500 9500 9500
Depreciation of CAPEX of Year & 9.500 9.500 9.500
Depreciation of CAPEX of Year 4 12.400 12.400
Depreciation of CAPEX of Year & 4.200

Total Deprecition expense 9.800 18600 29.400 41 300 48000

Tabla 37: Amortizacion equipos informaticos (elaboracién propia)

La amortizacion de la maquinaria se realizara a 5 anos.

Las Licencias consisten principalmente en el pago por el uso de
determinados programas informaticos necesarios para la gestion del negocio
asi como la licencia Catia necesaria para el desarrollo de proyectos dentro del
area de |+D+i.

En cuanto a las inversiones en Patentes, son fundamentalmente la
patente sobre la “Marca”, “Logo” y los distintos productos que forman
nuestro portafolio. Nuestro producto Hold-Up simple esta catalogado como
“Modelo de Utilidad.
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Licencia Catia vo 10,000 10,000 0 0 10,000
Patentes 5,000 £,000 1,000 1,000 1,000

Otros
Total 16,000 16,000 1,000 1,000 11,000

Tabla 38: Inmovilizado Inmaterial (elaboracién propia)

L]

Depreciation Equipment (short-term)

Depreciation Fate: Years 3 3 3 3 3
Depreciation of CAPEX of Year 1 £33 £33 5332 0 0
Depreciation of CAPEX of Year 2 e s e 0
Depreciation of CAPEX of Year & s 5.3 5.3
Depreciation of CAPEX of Year 4 5.3 5.3
Depreciation of CAPEX of Year & 5333

Total Depreciation expense 5.3 10667 16.000 16.000 16.000

Tabla 39: Amortizacion Inmovilizado Material (elaboracion propia)

La amortizacion del Inmovilizado Inmaterial la hemos considerado,

segun la Ley, a 3 afnos. Es un plazo mas que suficiente para rentabilizar la
inversion.
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Ventas Metas
Purchase cost of sales
Haold up simple
Hold up simple customizado
Hold up universal
Hold up universal customizado
Total Gastos de ventas
% of Sales

Margen Bruto
% of Sales

Gastos Operativos
Gastos de Personal
% of Salss

Otros Gastos

% of Salss
Gastos de Amortizacion
Equipamiento e instalaciones

Total Gastos Operativos
% of Sales

EARNINGS BEFORE INTEREST & TAXES sin variable

EARNINGS BEFORE INTEREST & TAXES con variable
Gastos Financiercs
Inversiones en HD+i
Escudo Financiero
BAI
Impuestos
Beneficio Neto
% of Salss

Dividendo

1,734,185 2601277 3,656,894 4,114,006 5125714
135 351 203026 270,702 304,540 372215
170,800 256200 341,600 384,300 469,700

79,358 119036 158,715 178,555 218233
39,981 59,971 79,962 89,957 109,948
425 490 638234 850979 957,352 1,170,096
24.5% 24.5% 23.3% 23.3% 22.8%
1,308,695 1,963,043 2,805915 3,156,654 3,955,618
75.5% 75.5% 76.7% 76.7% 77.0%
425 490 638234 850979 957,352 1,170,096
365,568 564,480 740,096 £33,280 894,208
1% 72% 20% 20% 17%
527,074 687,178 798,093 £36,968 868,344
30% 26% 72% 20% 17%
25,400 33,453 48,932 33,120 34,265
82,600 31,600 49,200 24,200 23,200
1,343 531 1923346 2438,100 7660620 2,066,914
77% 74% 67% 65% 58%
345336 € 39697€  367314€ 496,034 € 983,704 €
345836€ - 156506 304,986 € 431924 € 919,667 €
20,000 16,591 12,909 5,933 4,638
25,000 0 0 29,208 43,799
3,000 0 0 3505 5,076
(54,536) (32,2417 292,077 4797 992 915,029
0 0 (61,500) (130 402) (279,585)
{54,836) (B2241) 292077 422,992 915,029
_3.2% 1.2% 8.0% 10.3% 17 9%

0 0 0 40000 200000

Tabla 40: Cuenta de pérdidas y ganancias (elaboracion propia)

En el primer ano, debido al inicio de la actividad que requiere realizar
un mayor esfuerzo en gastos para conseguir penetrar en el mercado, se
estiman obtener unas perdidas 54836 euros. Debido a la penetracion del
mercado por el Hold-Up simple y lanzamiento al mercado de un nuevo
producto, el Hold-Up Universal, los ingresos crecen linelamente en el segundo
ano, a pesar la fuerte inversion realizada por Hold-Up Center en I+D+i.

Cabe destacar la existencia de un préstamo de 250,000 euros y la
aportacion inicial por parte de los socios de 100,000 euros.
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Una de las claves fundamentales de la viabilidad de Hold-Up Center se
fundamenta en la estrategia de realizar una fuerte inversion en [+D+i y
marketing durante los primeros dos anos.

Esto se debe al relativamente corto ciclo de vida del producto y a la
constante necesidad de innovacion del sector.

La politica financiera de la empresa, estima que el coste de la
financiacion de los créditos a corto plazo sera del 9,5% y a largo plazo sera del
8%, y desde ya contemplando las posibles subidas de los tipos para los
proximos anos.

Hold Up Simple

coste por unidad finalizada

112€

112 €

112 €

1.12 €

1.12€

margen de beneficio canal tiendas (%)

58.0%

68.0%

68.9%

68.9%

70.5%

margen de beneficio canal internet (%)

77.68%

77 6%

79.6%

79.6%

79.6%

Hold Up Simple Customizado

coste por unidad finalizada

1.92

192

192

1.92

1.92

margen de beneficio internet (%)

76%

76%

7%

7%

%

margen de beneficio empresas (%)

23%

23%

36%

36%

36%

Hold Up Universal

coste unidad finalizada

1.97

1.97

1.97

1.97

1.897

margen beneficio internet (%)

90%

90%

91%

91%

92%

margen beneficio tiendast (%)

87%

87%

87%

87%

87%

Hold Up Universal Customizado

coste unidad finalizada

3.97

BT

287

=97

BT

margen de bengficio

4%

84%

34%

84%

84%

Tabla 41: Margen por producto (elaboracion propia)

Como explica estas tablas extraidas de la cuenta de Pérdidas y
Ganancias, el margen de beneficio de los Hold-Up varia segun el cliente. Asi,
el margen de beneficio es menor en el segmento de las empresas, ya que el
precio es inferior (descuentos y rappels de venta). Aln asi es un segmento
muy rentable gracias al volumen de estos contratos, que sustentan nuestras
cifras de venta.
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Tabla 42: Margen de la empresa(elaboracion propia)

Otra conclusidon que de estos margenes, es que el canal de Internet es
mas rentable que el canal de venta en tiendas, ya que el coste de transporte
se repercute directamente sobre el consumidor final.

Este margen de explotacion es muy positivo, porque significa que posee
un alto margen entre los gastos de fabricacion y el precio de venta. Ello
posibilita invertir fondos en otros aspectos como, marketing o 1+D+i, y seguir
manteniendo beneficios.

El porcentaje sobre ventas del gasto de marketing en el primer ano se
debe a la campana de lanzamiento del Hold-Up Simple en la Region 1. En el
segundo ano, se produce el lanzamiento de la campana en la Region 2 y la
salida al mercado del Hold-Up Universal, por lo que aunque aumentan las
ventas, no disminuye el ratio.

En el tercer ano este ratio aumenta hasta 21%, debido al esfuerzo que
haremos con campanas de mantenimiento y fidelizacion buscando un
relanzamiento de las ventas ante posibles estancamientos de la demanda.

El gasto en los dos ultimos afos se mantendra constante, pero
disminuira el ratio al aumentar las ventas, situandose en el 13% en el quinto
ano.

El porcentaje es alto, pero se sitia en la media del sector, pero
imprescindible para llegar a la mente del consumidor y mantenernos con un
producto de consumo.

En definitiva, unos margenes muy solidos que se traducen en una alta
rentabilidad y una excelente viabilidad del proyecto y, ademas, nos
permitiran afrontar situaciones adversas e inesperadas para los proximos
anos.
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TIR 79%
VAN € 657.820,69

Tabla 42: Ratios (elaboracion propia)

La TIR es una herramienta de toma de decisiones de inversion utilizada
para comparar la factibilidad de diferentes opciones de inversion.
Generalmente, la opcion de inversion con la TIR mas alta es la preferida.
Nuestro proyecto tiene un TIR del 79%.

El VAN es un procedimiento que permite calcular el valor presente de
un determinado numero de flujos de caja futuros. El método, ademas,
descuenta una determinada tasa o tipo de interés igual para todo el periodo
considerado. La obtencion del VAN constituye una herramienta fundamental
para la evaluacion y gerencia de proyectos, asi como para la administracion
financiera.

El valor actual neto es muy importante para valoracion de inversiones
en activos fijos, a pesar de sus limitaciones en considerar circunstancias
imprevistas o excepcionales de mercado. Si su valor es mayor a cero, el
proyecto es rentable, claro, se debe considerar el valor minimo de
rendimiento para la inversiéon. En nuestro caso, tanto el TIR como el VAN
garantiza la viabilidad del proyecto.

Ratios relacionados con el beneficio 2009 2010 2011 2012 2013
-3.16% -1.24% 7.99% 10.28% 17.85%

ROA (using EBIT) A% 10% 85% 62% 68%

ROA {using MNI) 22% -18% 70% 57% 65%

Return an Equity -121% -249% 96% 61% 65%

Tabla 42: Ratios relacionados con el beneficio (elaboraciéon propia)

Los ingresos netos aumentan en mayor en proporcion que las ventas
(ROS), debido a que los costes fijos se mantienen de forma lineal y los costes
variables no crecen exponencialmente con el incremento que las ventas. Es
decir, a mayor volumen ventas los ingresos aumentan mas que los costes.

ROA, que mide el retorno de los activos, se mantiene constante en su
aumento, salvo el cuarto afo, que en virtud de la amortizacion de las
patentes, equipos informaticos,... decrece. Para aumentar nuevamente en el
quinto ano.
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El retorno de los fondos propios (ROE) significa que, desde el tercer ano
las aportaciones de los socios ya tendran un retorno sobre el capital inicial
desembolsado, llegando al 65% en el quinto ano.

Por Ultimo y por considerarle de gran utilidad habra que definir los
ratios relativos a la deuda de la empresa y la liquidez de la misma.

ACTIVOS
ACTINO CORRIENTE
Caja 257,964 244 167 443,885 588,451 1,218,426
Cuentas a cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios 0 0 0 0 0
Total Activos corrientes 257,964 244 167 443,885 688,451 1,218,428
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmnaobilizado material e inmaterial 82600 114,200 163,400 187 600 210,200
Amortizacidn 25400 58,853 107,785 140,905 175,171
Total Inmabilizado 57,200 55,347 55,615 46,695 35,629
ACTIVOS TOTALES 315,164 299,513 504,500 735,146 1,254,055
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
Deudas a corto plazo 0 0 0 0 0
Cuentas a pagary proveedores 0 ol 0 0
Otra pasivo corriente 0 0 0 0 0
Deudas a Largo plazo 0 0 ol 0 0
Total Pasivo Corriente 0 0 0 0 0
Deuda a largo plazo acumulada 0 0 ol 0 0
PASIVO NO CORRIENTE
Fondos Propios
Capital Social 350,000 350,000 350,000 350,000 350,000
Paricipaciones Preferentes 0 0 ol 0 0
Beneficios Retenidos (34,836) (50,457) 154,500 385,146 904,055
Total Fodos Propios 315,164 299513 504,500 735,146 1,254,055
TOTAL PASIVO 315,164 299,513 504,500 735,146 1,254,055

Tabla 42: Balance (elaboracion propia)

En el activo, se producen incrementos tanto en el cash, debido al
aumento en el volumen de ventas y a los beneficios retenidos de ejercicios
anteriores, como en la partida de propiedades y equipos. Ello se debe a las
inversiones realizadas en maquinaria para hacer frente a la demanda
creciente de produccion.

En la partida del pasivo, el capital social se mantiene constante

durante los cinco anos, y ello es debido a que la empresa no necesita ningln
incremento en las aportaciones de los socios.
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Los beneficios retenidos aumentan debido a que no se reparten
dividendos hasta el cuarto anos, sino que los beneficios se reparten entre
reservas y la partida de 1+D+i, que es la estrategia elegida de la empresa.

Por ello en el quinto ano, los beneficios retenidos acumulados alcanzan
a 904,055 euros.

A continuacidon se muestra la situacion del escenario pesimista que
hemos considerado. La situacion pesimista ha sido realizada disminuyendo las
ventas mediante la cuota relativa de mercado.

Ventas Netas 1,734,185 2,384,504 28971,226 1428338 4,193,766
Hold up sirmple 135,351 186,108 214,945 2R3TRE 304,540
Hold up simple custornizado 154 BT 212694 251,366 280,033 348,045
Hold up universal TH,358 108,117 128,456 148 785 178555
Hold up universal customnizado 39981 54 974 64,969 74,964 89,957
Total Gastos de ventas 409,376 562,892 665,237 767,481 921,097
% of Safas 2369 2369 22.4% 224% 22.0%
Margen Bruto 1,324,808 1821611 2.305,990 2,660,757 3272669
% of Safas T6.4% TEA% TT.6% 7769 TE.09%
Gastos de Operaciin 409,376 562,892 665,237 767,481 921,097
Gastos de Personal 365,568 864,480 740,096 833,280 894,208
% of Safas 21% 24% 25% 24% 21%
Otros Gastos 527074 682,645 906,492 916,059 934,063
% of Sales 3% 24% % 27% 22%
Gastos de Amortizacion 25400 33,453 48932 33120 34,265
Propiedad y Equipos 82,600 31,600 49,200 24,200 23,200
Total Gastos Operativos 1327418 1,343.471 2360757 2,550,040 2733833
% of Safas TT% TT% 3% 4% ]
EARNINGS BEFORE INTEREST & TAXES sin variable - 2EI0€ - 21850 ¢€ - 54, 76T £ 0,717 € 439036 £
EARNINGS BEFORE INTEREST & TAXES con variable - 2EI0€ - 2EDEGE - B3167 £ 50,460 £ 424 996 £
(Gastos Financieros 20,000 16,581 12,909 8,933 4638
Inversiones en 4D+ 25000 0 0 0 0
Escudo Financiera [+D+ 2,000 0 0 0 0
BAl (22810 (42 550 (FE.07E) 41528 420,357
Impuestos A 0 0 ol 0 [98,165)
Benefecio Neto (22610 42,650 (76,076) 41,528 420,357
% of Safas -4.3% -89 -1E% 4.29 0.09%
Dividendo 0 0 0 0 0

Tabla 43: Cuenta de perdidas y ganancias Pesimista (elaboracion propia)
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TIR 19,4%
VAN € 34.129,90

Tabla 44: Balance Pesimista (elaboracion propia)

En cuanto al analisis de balance debemos notar la necesidad de ampliar
la deuda para poder evitar la suspension de pagos y la quiebra técnica. Para
ellos deberemos incrementar la deuda durante el segundo ano para evitar
problemas de caja durante dicho ano.

Si mantenemos las inversiones iniciales y la misma deuda del caso real,
obtendriamos la siguiente situacion (En rojo se muestran los valores que no
podemos permitir y que deberemos corregir mediante aumento de caja o
ventas).

ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
Caja 227576 140,756 14,707 11,473 384,920
Cuentas a cobrar 0 0 ol 0 0
Inventarios 0 0 0 0 0
Total Activos corrientes 227576 140,756 14,707 11473 384,920
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmnaobilizado material e inmaterial 82600 114,200 163,400 187 600 210,200
Amortizacidn 25400 58,853 107,785 140,905 175,171
Total Inmabilizado 57,200 55,347 55,615 46,695 35,629
ACTIVOS TOTALES 284,776 195,103 70,322 58,168 420,549
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
Deudas a corta plaza 0 0 ol 0 0
Cuentas a pagary proveedores 0 0 0 0
Otra pasivo corriente 0 0 ol 0 0
Deudas a Largo plazo 42614 46,023 43,705 53682 57,976
Total Pasivo Corriente 42614 46,023 49,705 53,682 57,978
Deuda a largo plazo acumulada 207,386 161,363 111,658 57 976 0
PASIVO NO CORRIENTE
Fondos Propios
Capital Social 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000
Participaciones Preferenles 0 0 0 0 0
Beneficios Retenidos (22810) (85,260) (141,336) (99,308) 320549
Total Fodos Propios 77,390 34,740 (41,336) 192 420549
TOTAL PASIVO 284,776 195,103 70,322 58,168 420,549

Tabla 45: Balance Pesimista (elaboracion propia)

Hemos considerado dos posibilidades alternativas para soportar posibles
situaciones desfavorables que nos puedan surgir. El primero de ellos seria el
de la venta completa del negocio y solo seria factible si se produce tras un
periodo largo de tiempo.
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En segundo lugar y como segunda alternativa realizariamos una
externalizacion total de la produccion, limitando nuestra actividad al disefo,
marketing y gestion de los clientes.

De esta manera podemos evitar gastos fijos y realizar sélo la
produccién que nuestros clientes previamente nos han contratado.

Por lo tanto el resumen de los planes de contingencia seria el siguiente:

Plan de venta e procede a la venta de la empresa y se intenta recuperar,
en la medida de lo posible la inversidn para nuestros
accionistas.

Plan de QutSourcing de la e realizara |a venta de todos los activos relacionados con la
produccién produccidn para obtener liquidez y se subcontratata la

produccidn completa de nuestros productos a empresas
externas.

Tabla 46: Plan de Contingencias (elaboracion propia)
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La empresa HOLD-UP es una empresa que se dedica a la distribucion y
venta de todo tipo de complementos y accesorios que supongan una solucion
practica a problemas relacionados con las nuevas tecnologias..

Este ano se espera el lanzamiento de un novedoso producto del que se
tienen muy buenas perspectivas de negocio, sin embargo carecemos de datos
historicos relativos al mismo o relativos a algin producto similar ya que se
trata de un accesorio totalmente nuevo. Antes de aventurarnos en el
desarrollo de algin método cuantitativo mas complejo hemos decidido
utilizar una curva de probabilidad, ya que necesitamos dar una estimacion
aproximada del nimero de unidades de ventas para corroborar nuestras
expectativas.

Para realizar dicha curva de probabilidad se realiza una reunion con los
jefes de los distintos departamentos, para mostrar su opinion acerca del
numero de unidades que se espera vender a lo largo de los proximos cuatro
anos. Tras la reunion se estiman los siguientes datos:

Ventas minimas esperadas de 350.000 unidades.

Ventas maximas de 1.650.000 unidades.

La probabilidad de vender menos de 800.000 unidades es de un 25 %
por ciento.

La probabilidad de vender menos de 1.00.000 es de un 50%.

La probabilidad de vender menos de 1,200.000 es de un 75%

Unidades | Probabilidad ventas <
ventas minimas 350.000 0
ventas 1a 3 800.000 25
ventas lal 1.000.000 50
ventas 3al 1.200.000 75
ventas maximas | 1.650.000 100

La curva de probabilidad resultante es la siguiente:
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120 1
100

&0 /
B0 /

40

20 "/

0 500,000 1.000.000 1.500.000 2.000.000

Unidades vendidas

Probabilickad de ventas <

Deseamos obtener la probabilidad de vender entre 750.000 unidades y
1.125.000 obteniendo como resultado el intervalo siguiente:

120

100 //2
B0 FPmm=—=e————=
A
- £/
40 m
1
0 = !
T T T T T
] S00.000 4.000.000 4.500.000 2.000.000

Unidades vendidas

Probabilicad de ventas <

Acotamos el intervalo con la probabilidad de vender entre 750.0000
unidades y 1.250.000 unidades y podemos predecir que la probabilidad de
vender menos de 750.000 unidades es menor de un 24% y la probabilidad de
vender menos de 1.250.000 unidades es de un 78%. Con lo que podemos
afirmar que la probabilidad de vender entre 750.000 unidades y 1.250.000
unidades esta entre un 24% y un 78%.
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Para la empresa Hold Up Center es de un gran interés conocer el
aumento de altas en telefonia mdvil, ya que dicho crecimiento esta en
relacion directa con nuestro mercado potencial, por ello se ha decidido
realizar un estudio que nos permita calcular el crecimiento del nimero de
teléfonos moviles en Espana a lo largo de los proximos anos.

Para llevar a cabo dicho estudio utilizaremos el método de la
regresion lineal, siendo necesario para dicho método la utilizacion de datos
historicos.

Se han escogido distintas variables que pueden influir en el aumento
del nUmero de dispositivos moviles:

NO

personas AfRo Poblacion Espafia |N° empresas |PIB

de moviles cada 100

38,56
40,91
46,88
51,35
57,72
78,31
103,11
114,76
124,5
128,79
130,98
139,72

Se ha estudiado una serie de datos acerca del crecimiento del nimero
de teléfonos moviles, desde el afo 1994 hasta el ano 2005, en funcion del
aumento de poblacion en Espana, el numero de empresas que utilizan
dispositivos moviles y del PIB espaiol, ya que son datos que influyen
directamente sobre el crecimiento del nUmero de altas de moviles.

Variable dependiente Y = Niumero de teléfonos moviles por cada 100
personas .

Variable explicativa X1 = Poblacion en Espaia en millones de personas.
Variable explicativa X2 = NOmero de empresas en Espana.

Variable explicativa X3 = Anos.

Variable explicativa X4 = PIB en Espana.
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Realizamos el estudio de cada variable explicativa en funcion de la
variable dependiente Y:

Y en funcion de X1:

180
160
140 A
120 o«

* /
100 * ¢ Seriel

80 * ——Lineal (Seriel)
60 e

/ 0'
40 oo’
20
O T T T T T

Numero de moviles/ 100 personas

38 39 40 41 42 43 44

Poblacion en Espafia millones de
personas

Observamos la grafica que relaciona la variable explicativa
Poblacion en Espana (X1) con la variable dependiente Niumero de moviles
cada 100 personas (Y).

Observamos que crece de forma de raiz cuadrada. Por ello
modificamos los datos de dicha variable para ajustarla a una recta,
obteniendo el siguiente resultado:

Y en funcion de X2:

160
140 L

120 . ’F
100 2’

Numero de moviles/ 100 personas

o Seriel

80 . .

/' Lineal (Seriel)
60 L

>
40 ;

v
20
O T T T
0 100.000 200.000 300.000 400.000

Numero ae empresas
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Al observar la grafica que relaciona la variable explicativa NUmero de
empresas (X2) con la variable dependiente nimero de teléfonos moviles (Y),
observamos que tiene tendencia de recta.

Y en funcion de X3:

160

140

PA
. /
120 7
100 *
80 / « Seriel
/ ——Lineal (Seriel)
60 *
A
40

20

NUmero de moéviles cada 100
personas

ARosS

Observamos como podemos ajustar una recta a la grafica que relaciona
la variable dependiente (Y) con la variable explicativa anos (X3).

Y en funcion de X4:

160

140 .
120 *

100 ~. L

\ e Seriel
80

~ ——Lineal (Seriel)
60 *

40 * *

20

Nimero méviles cada 100 personas

PIB
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Vemos que la recta no se ajusta a la grafica que relaciona la variable
explicativa PIB (X4) con la variable dependiente (Y), por ello realizamos un
cambio de variable, cambiamos la variable X4 por X"2.

Al cambiar la variable X4 por (X4)"2 nos quedan los siguientes datos:

N° de moviles cada 100 Poblacion de|N° de
personas ARo Espaina empresas PIB

38,56
40,91
46,88
51,35
57,72
78,31
103,11
114,76
124,5
128,79
130,98
139,72

La grafica que relaciona la variable Y con la variable (X4)"2 es la siguiente:

160

S 140 -
=
T 10 e *° R
E g 100 //M
£ E B0 ¥
; 4|:| // e * *
z —
s
- 0 :
0 5 10 15 20 25 30
PIB

Observamos que se ajusta mejor a la nube de puntos.
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Cuando aplicamos el método de la regresion lineal obtenemos la
siguiente matriz:

X4 X3 X1
-1,407954949 |14,7559285 -15,6368333
0,534059089 |2,09426036 7,38115208
0,980274616 |6,95569506 #N/A
86,96817192 |7 #N/A
16830,66984 |338,671856 #N/A

#N/A #N/A #N/A

#N/A #N/A #N/A

#N/A #N/A #N/A

Obtenemos una D de 0,980274616 que es muy buena.
Obtenemos una S igual a 6,95569506.

La funcidon que determinara el numero de teléfonos moviles en funcién
de nuestras variables es la siguiente:

Y= -15,6368333 + 0,00021647X2 + 2,09426036 -1,407954949 - +
576,5617111

Si queremos calcular el numero de altas de teléfonos méviles en afio 2010,
si suponemos que la poblaciéon en Espaina ha crecido hasta 48 millones de
personas, el numero de empresas es de 400.000 y el PIB es de un 4
podemos aproximar lo siguiente:

X1= 48 millones de personas.

X2= 400.000 empresas.

X3= 17 ( se corresponde con el aito 2010).

X4= 4 PIB.

Y= -15,6368333 * + 0,00021647*400.000 + 2,09426036* -
1,407954949*(1)"*2 + 576,5617111
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Podemos afirmar que Y = 140,90368, es decir en el afio 2010 con una
poblacion de 48 millones de personas, con un numero de 400.000
empresas y con un PIB de 4, habra aproximadamente 140,90368 por
cada 100 personas.
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Antes de comenzar con la descripcion de los procesos clave para
después continuar con el plan de calidad creemos conveniente comenzar
describiendo brevemente los dos productos que vamos a producir y distribuir
de una manera resumida.

“Hold-Up”: Se trata de una pieza compuesta de una aleacion de
plastico de bajo peso, concretamente polipropileno, cuya finalidad es
sujetar el movil en la pared mientras se esta cargando, se ofrece la
posibilidad de customizar los productos segin diversos modelos.

“Hold-Up Universal”: Se trata de una pieza de plastico muy similar al
Hold-up normal pero con la gran diferencia de que lleva incorporado un
cargador universal, es decir valido para cargar cualquier tipo de movil,
sujetandolo a la pared, la customizacion también es posible en este
producto.

En Hold Up Center el control de la calidad nos permitira asegurarnos de
que todos nuestros procesos son eficientes y que parten de la filosofia de
estar disenados y ejecutados para anadir valor al cliente final.

Hemos considerado que lo mas adecuado para la empresa, dado su
pequeno tamano al comienzo y su no excesivo impacto medioambiental,
instalaremos un “Sistema de Gestion Integral de la Calidad”, que reune los
requisitos de las normas ISO 9001:2000 referente a “Sistemas de Gestion de
la Calidad” y la [ISO 14001:2004, sobre “Sistemas de Gestion
Medioambiental”.

Profundizando en esta Ultima norma, debemos destacar que para la
fabricacion de nuestro producto utilizaremos material plastico proveniente de
un anterior reciclado.

Con estas normas estableceremos niveles de calidad y sistemas de

control en puntos tan importantes como los proveedores, el proceso
productivo, el producto final y su distribucion.
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Para poder comprender mejor nuestro sistema de calidad vamos a
exponer brevemente nuestro mapa de procesos, en el que destacamos los
siguientes pasos:

Logistica de compra: La compra sera realizada por pedido minimo, a
determinar con los proveeores, de manera que una vez producido,
almacenaremos el stock en el almacén que utilizaremos a medida que
lleguen los pedidos por parte de los clientes, ya sean particulares o
empresas. El pedido sera distinto en funcion de si sera utilizado como
hold-up o hold-up universal. Para el proceso del hold-up universal sera
necesario comprar y almacenar el cargador universal que nos enviaran,
bajo pedido minimo, nuestros proveedores.

Se debe resaltar que se deben gestionar dos compras principalmente, la
primera la de la materia prima (Plastico de origen reciclado en estado
liquido) y la segunda el molde con el que se realizara el proceso
productivo mediante inyeccion del plastico en el mismo.

Disefio del producto: El disefo sera realizado por ingenieros graficos
con conocimientos técnicos bajo herramientas CAD, como Catia V5 o
Autocad. El Disefo de los productos debe estar en constante innovacion
y en contacto directo con el departamento de Post-Venta e |+D+i de la
empresa.

Recogida, tratamiento y almacenaje: Si se determina que sera
necesario un tratamiento superficial del plastico para su posterior
pintado, se realizara antes de ser almacenado, con el fin de reducir
tiempo entre el pedido del cliente y la entrega del producto. Una vez
realizado dicho tratamiento se procedera a su almacenamiento.

Pintado y customizacion: Una vez recibido el pedido del cliente y
realizado un predisefo, se procedera a su realizacion mediante el
pintado y serigrafiado del producto, ya sea hold-up o hold-up universal
que incluiria el cargador universal, previamente ensamblado.

Etiquetado: Disefio y Fabricacion: Se realizara una etiqueta con las
especificaciones del cliente y mediante una maquina de etiquetado
automatico con la supervision de un operario cualificado se procedera a
la impresion de la misma sobre el hold-up.
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Distribucion: La distribucion dependera del tipo de cliente y del
producto solicitado, ya sea a medida o mediante su venta en tiendas o
distribuidores especializados. Podriamos determinar la siguiente
relacion con el cliente seglin el canal del que provenga y si es privado o
empresa.

> Empresa: Distribucion personal y a medida de las
necesidades del cliente. Trato personal tanto del pedido
como de la entrega.

> Cliente particular hold-up en tienda: Distribucion
mediante terceros con compra directa en el
establecimiento por parte del cliente.

> Cliente Internet: Toma del pedido automatica mediante
plataforma on-line. Distribucion mediante operador
logistico al domicilio del cliente.

Hemos identificado tres tipos de procesos que constituiran la base de
nuestro plan de calidad:

Procesos estratégicos, que son todos los relativos a la
planificacion tanto de produccion, demanda, analisis de
mercados (nacionales e internacionales) y control de la calidad
del producto (materia prima y producto final).

Procesos clave, relativos a tiempos de entrega, control sanitario
y seguridad alimentaria, mantenimiento maquinaria y personal
cualificado.

Procesos soporte, que hacen referencia a la gestion tanto
comercial (evaluacion y seguimiento del trabajo/buen
desempeio), la negociacion con proveedores y canales de
distribucion y la gestion administrativa, financiera/contable,
comercial y operativa.
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Para poder entender mas facilmente el funcionamiento de la empresa y sus
procesos clave asi como su realimentacion y el ciclo de vida del
producto.

Marketing y ventas

Recursos Humanos y Control Financiero.

Recogida y
revisién molde Fabricacion
Disefio CAD Compramolde H————— | y yintado Entrega
y plastico Recogida y
revision plasticg
Nuevo pedido
Pedido sobre stock Almacén: Stock

Nota: Pueden ser

diferentes

proveedores.

Basandonos en el anterior mapa de procesos podemos determinar
cuales seran los momentos de la cadena de valor de nuestro producto en los
que debemos acentuar los controles de calidad.

Para ellos debemos fijar unos objetivos de calidad, concretos, medibles
y que nos proporcionen informacion real de la calidad que estamos ofreciendo
al cliente y la eficiencia con la que realizamos nuestro producto.

Algunos ejemplos de los mismos pueden ser: Tiempo empleado desde
que se realiza el diseno hasta que el producto llega al cliente, numero de
reclamaciones en relacion al numero de producto vendido, numero de ideas
innovadoras que salen al mercado, reclamaciones  atendidas
satisfactoriamente por el servicio de postventa, etc.
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El Plan de accion para la implantacion del Sistema de Gestion de la
Calidad a través de la certificacion ISO 9001:2000 tendra el siguiente
calendario de acciones:

PLAZOS

1 Enero 2008

20 Enero 2008 —

10 Marzo 2008

15 Marzo 2008

30 Marzo 2008

5 Abril 2008 —
15 Abril 2008

Continuo

1 Mayo 2008

1 Junio 2008

1 Junio 2008

OBJETIVOS

Analisis General

Preparacion
documentacion

Recopilacién de
informacion

Conclusiones Generales

Definicion de
indicadores

Control documentacion

Revision General de la
planificacion y
controles
preestablecidos

Auditoria

Presentacion de la
oferta de auditoria de
la certificacion

ACCIONES

Identificacién de
objetivos de calidad

1. Consulta de
informacién y
documentacion

2. Identificacién de
procesos clave

3. Elaboracion mapa
procesos

4. Elaboracion manual
de calidad
Preparacion de la
informacién mas
relevante al proceso y
al producto

Reunién de los tres
directivos responsables
para un seguimiento
del proceso y obtencion
de visidn conjunta

Indicadores para cada
proceso clave y sus
subprocesos

1. Establecer periodos
control y de aprobacion
de documentos previos
a la emision

2. Actualizacién cuando
sea necesario

3. Separar informacion
obsoleta
4.Identificacion y
puesta en marcha de
cambios pertinentes
Reunioén de los tres
directivos para concluir
la politica de calidad,
previa a la proposicion
de oferta para su
obtencion.

Realizaciéon de una
auditoria interna,
previa a la solicitud de
la certificacion

Solicitud a la entidad
AENOR

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez

RESPONSABLES

Director General
Director Produccién

Director Produccién

Director Produccién

Director General
Director Produccidn

Director Produccién

Director General
Director Produccién

Director General
Director Produccion

Director Produccion

Director General
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1 Septiembre 2008

Trazabilidad

1. Revision
documentacién

2. Auditoria externa
3. Informe de
conformidad (en caso
de no, medidas de
correccion)

4. Plan auditorias
externas

5. Certificacion

6. Mantenimiento

AENOR
Director Produccion
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asless

Prevencion

NOMBRE DE EMPRESA: HOLD UP CENTER

PROCEDENCIA: LA EMPRESA
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|. DATOS DE EMPRESA

La presente oferta se elabora a peticién de la Empresa HOLD UP CENTER y tiene por
objeto proporcionar una descripcién de las distintas actividades preventivas a realizar en la
misma, encuadradas dentro de lo indicado en el Articulo 31.3 de la Ley de Prevencidon de
Riesgos Laborales y el Articulo 4.1 y 4.2 de la Ley 54/2003 de 12 de diciembre, de Reforma del

Marco Normativo de la Prevencién de Riesgos Laborales.

Domicilio: Parque tecnolégico Albacete

Identificacion de la actividad: MONTAJE Y DISTRIBUCION DE PLASTICOS
N° de trabajadores: 4

Teléfonos y Fax: 697049030

N.LF. / C.LF.: 578030832

Representante Legal: Jose F Diaz Moreno

Centro De Trabajo: HOLD UP CENTER
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Il. ACTIVIDADES A REALIZAR

Se incluyen todas aquellas con las que damos cumplida respuesta a las
obligaciones empresariales cuyo cumplimiento establece la Ley 31/95 de Prevencion

de Riesgos Laborales modificada por la Ley 54/2003 de 12 de Diciembre de Reforma
de Marco Normativo de la Prevencion de Riesgos Laborales, y que se relacionan a
continuacion:

v

v

Obligaciéon de implantar un Plan de Prevencién de Riesgos Laborales.

Obligacion de realizar el Plan de Prevencién de Riesgos Laborales con los
medios materiales humanos y econdmicos precisos para la Prevencion de
Riesgo en su empresa.

Obligacion de proporcionar Formacidén Especifica sobre Riesgos a los
trabajadores que serd “Teédrica, practica, suficiente y adecuada” siendo
obligacién del tfrabajador el prestarse a recibirla.

Obligacion anual del empresario de Vigilar la Salud de los Trabajadores
(reconocimiento médico confidencial para el tfrabajador)

Obligaciéon de informacion, consulta y participaciéon de los trabajadores en
materia preventiva.

Obligacion de adopcion de medidas e emergencia en materia de Primeros
Auxilios.

Obligacion de adoptar un Plan de Emergencias contra incendios y un Plan
de Evacuacién (Orden 29 de Septiembre de 1984).

Obligaciéon de actuar frente a riesgos graves e inminentes.
Obligaciones documentales, permitiendo a la Autoridad Laboral

comprobar que el empresario cumpla con sus deberes en Prevencidn de
Riesgos Laborales.
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Il. OFERTA ECONOMICA

Para el desarrollo de los Servicios Ofertados se establecen los costes totales que
se indican:

SERVICIO DE PREVENCION COMPLETO

COSTESIN IVA COSTE CON IVA(16%)
Prevencion técnica 671,00 € 778,36 €
*Vigilancia de la salud 300,00 € 300,00 €
COSTETOTAL 971,00 € 1.078,36 €

Nota: Otras actividades establecidas en la nueva normativa de Prevencion de Riesgos Laborales
(Presencia de recursos preventivos en el centro de trabajo, formacion especifica sobre riesgos, etc.), se podran
concertar previa aceptacion de la oferta correspondiente.
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ll. FACTURACION Y FORMA DE PAGO

Los pagos se realizardn posteriormente a la emisién de la factura, a partir de la firma
del correspondiente contrato de manera:

] Pago Unico anual (importes inferiores a 500€)

L] En pago fraccionado a 15, 30 dias (importes entre 500€ y 1000€)

1 En pago fraccionado a 15, 30 y 60 dias (importes superiores a 1000€)

La empresa, deberd atender dichas facturas mediante

L] Cheque nominativo
[] Transferencia bancaria
[] Domiciliacion bancaria:

Datos Bancarios:
| Entidad | 1 1 |

| Oficina | | | | |

oCc [ | |

nvera | [ [ ]

En Ledn, 12 de Mayo de 2008

ACEPTACION

Por la Empresa Contratante
Por ASTESS PREVENCION
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LEY 11/1986 de 20 de Marzo de 1986, por la que se aprueba la Ley de Patentes de
invencién y modelos de utilidad. (BOE 26-3-1986, nam. 73).

Modificado por el Real Decreto 441/1994 de 11 de Marzo de 1994.(arts. 3°, 21.5 parrafo 1°
y 30). / Modificado por Ley 21/1992 de 16 de Julio de 1992, (art. 157), por Ley 16-7-1992,
nim. 21/1992.

LEY 11/1986 de 20 de Marzo de 1986, por la que se aprueba la Ley de Patentes de
invencion y modelos de utilidad.(BOE 26-3-1986, num. 73). / Modificado por el Real
Decreto 441/1994 de 11 de Marzo de 1994.(arts. 3°, 21.5 parrafo 1°y 30). / Modificado por
Ley 21/1992 de 16 de Julio de 1992, (art. 157)., por Ley 16-7-1992, nim. 21/1992.

PREAMBULO

Es criterio unanime en todos los paises industrializados, que la legislacion en materia de
patentes influye decisivamente en la organizacion de la economia, al constituir un elemento
fundamental para impulsar la innovacién tecnoldgica, principio al que no puede sustraerse
nuestro pais, pues resulta imprescindible para elevar el nivel de competitividad de nuestra
industria.

Por otra parte, una Ley de Patentes, que proteja eficazmente los resultados de nuestra
investigacion, constituye un elemento necesario dentro de la politica espafiola de fomento de la
investigacion y el desarrollo tecnolégico.

La actual legislacion de patentes, que data del afio 1929, no responde a los anteriores
objetivos, pues, por una parte, ha sufrido un proceso de obsolescencia que la invalida para
regular el desarrollo de la tecnologia que exige nuestro actual sistema productivo, y por otra, la
proteccidon que otorgan las actuales patentes, concedidas mediante un procedimiento "sin
examen de la novedad de la invencién”, da lugar a patentes conocidas con el nombre de
"débiles" que no constituyen incentivos suficientes para proteger los resultados de la
investigacion.

Pero, aparte de los anteriores motivos, existen otros factores relevantes que exigen la adopcion
de una nueva Ley de Patentes, como son la existencia de un derecho europeo de patentes,
constituido por el Convenio de Munich de 5 de octubre de 1973 sobre la Patente Europea, y el
Convenio de Luxemburgo sobre la Patente Comunitaria de 15 de diciembre de 1975, derecho
que ha sido recogido en la casi totalidad de las legislaciones de patentes europeas y que
nuestro pais no puede desconocer en atencion, no sélo a la creciente internacionalizacion de
las patentes, sino a las exigencias de la armonizacién de las legislaciones nacionales que
impone la adhesién a la Comunidad Econémica Europea.

Las caracteristicas principales de la nueva Ley de Patentes son las siguientes:

En primer término, hay que destacar que el proyecto contempla dos categorias de titulos de
propiedad industrial: las patentes de invencion y los modelos de utilidad.

Se mantienen los modelos de utilidad por ser una institucién que responde en muchos casos al
nivel de nuestra tecnologia, como lo demuestra el hecho de solicitarse esta modalidad de
proteccion, en mas de un 80 por 100, por nacionales, pero se reduce su duracion de veinte a
diez afios, debido a que sélo requieren novedad relativa o nacional y un grado de actividad
inventiva o menor que el de las patentes de invencion.

Se suprimen las patentes de introduccién por considerarse una figura anacrénica, que no esta

demostrado contribuyan eficazmente al desarrollo tecnolégico espafiol, y que son totalmente
incompatibles con la regulacién de patentes en el derecho europeo.
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Con la finalidad de promover la investigacion en el seno de la empresa espafiola se regulan las
invenciones laborales, tratando de conciliar los intereses del empresario y de los inventores
asalariados. La inclusion de la regulacion de las invenciones dentro de la Ley de Patentes
responde a la realidad actual del propio proceso productivo, y ha sido el criterio seguido por la
generalidad de las leyes de patentes europeas.

Se regula la patentabilidad de las invenciones siguiendo la del Derecho europeo,
introduciéndose en Espafia la patentabilidad de los productos quimicos, farmacéuticos y
alimentarios, si bien, en cuanto se refiere a los productos quimicos y farmacéuticos, en
atencion a los problemas que su implantacion rapida pueda ocasionar a los correspondientes
sectores industriales, se aplaza su implantacion hasta que el Gobierno por Decreto lo
establezca, sin que en ningln caso pueda hacerse antes del 7 de octubre de 1992.

La Ley otorga una mayor proteccion a las patentes, tanto en cuanto al contenido de los
derechos que conllevan, muy similares a los establecidos en la patente comunitaria, cuanto en
el establecimiento de nuevas acciones, para sus titulares, muy especialmente la accién de
cesacioén del acto ilicito. Se incrementa la proteccién a las patentes de procedimiento para la
obtencién de productos nuevos, mediante la introduccion del principio de inversién de la carga
de la prueba incumbe a quien afirma; se refuerzan también los procedimientos judiciales,
regulandose el aseguramiento de las pruebas de reconocimiento judicial mediante la
instauracion de diligencias previas de comprobacion de hechos, y se instrumentan medidas
cautelares para garantizar el resultado del juicio, cuya obtencion esta condicionada a que los
titulares de patentes exploten las invenciones en nuestro pais.

Asimismo, y dentro de este orden de reforzar el sistema de patentes, y conseguir que las
patentes que se concedan en nuestro pais sean patentes “fuertes”, se establece un nuevo
sistema de concesion, mediante la introduccion en el procedimiento de un "informe sobre el
estado de la técnica", que tiene ademas el caracter de un paso previo para la institucion de un
sistema de concesion con "examen previo de novedad" como el que rige en la mayor parte de
los paises industrializados, y que también se regula en la Ley, para el momento en que se
decida su implantacion.

Todo lo anterior implicara la constitucion en el Registro de la Propiedad Industrial de un gran
Fondo de Documentos de Patentes de todo el mundo, poniéndose ademas un especial énfasis
en poder disponer de la literatura de patentes redactada en espafiol. Una gran parte de los
documentos de patentes en espafiol no son tenidos en cuenta por las Oficinas de Patentes
extranjeras, cuando examinan la novedad de las invenciones. La formacién de este Fondo de
documentos permitira, ademas, la creacién, en su dia, de un Centro Internacional de
Documentos de Patentes de habla espafiola.

La Ley tiene en cuenta que una Ley espafiola de Patentes, debe tender a promover el
desarrollo tecnologico de nuestro pais, partiendo de su situacién industrial, por lo que ha
prestado una especial atencion a la proteccién de los intereses nacionales, especialmente
mediante un reforzamiento de las obligaciones de los titulares de patentes a fin de que la
explotacion de las patentes se produzca dentro del territorio nacional y tenga lugar, en
consecuencia, una verdadera transferencia de tecnologia, pero siempre respetando el
Convenio de la Unién de Paris de 20 de mayo de 1883 texto revisado en Estocolmo el 14 de
julio de 1967 y en vigor en Espafia.

Con dicha finalidad se regula la explotacion de las patentes, y se pone especial cuidado en la
regulacion de las transmisiones de las patentes y de las licencias contractuales.

Se establece un régimen adecuado de licencias obligatorias por falta de explotacién de las
patentes en Espafia, modificando la poco eficiente regulacién de las licencias de explotacion en
el derecho actual. Y por primera vez se regulan en nuestro pais las licencias obligatorias por
dependencia de patentes y por motivos de interés publico.

La importancia de las funciones que la Ley atribuye al Registro de la Propiedad Industrial
exigira un especial dinamismo en la actuacién futura de este Organismo, que requerira nuevos
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medios materiales, humanos y financieros para la implantacion del informe sobre el estado de
la técnica y en su dia del examen previo.

En resumen, la Ley instaura un nuevo Derecho de patentes en Espafia, que implica un cambio
sustancial de la regulacion existente, lo que obliga a la inclusién de numerosas disposiciones
transitorias, dirigidas a la implantacion del nuevo sistema de una forma progresiva, pero eficaz.

TITULO |
Disposiciones preliminares

Articulo 1.

Para la proteccién de las invenciones industriales se concederan de acuerdo con lo dispuesto
en la presente Ley, los siguientes titulos de propiedad industrial:

a) Patentes de invencion, y

b) Certificados de proteccién de modelos de utilidad.

Articulo 2.

1. Podran obtener los titulos de propiedad industrial regulados en la presente Ley las personas
naturales o juridicas de nacionalidad espafiola y las personas naturales o juridicas extranjeras
que residan habitualmente o tengan un establecimiento industrial o comercial efectivo y real en
territorio espafiol, o que gocen de los beneficios del Convenio de la Union de Paris para la
proteccion de la Propiedad Industrial.

2. También podran obtener los titulos de propiedad industrial regulados en la presente Ley las
personas naturales o juridicas extranjeras no comprendidas en el apartado anterior, siempre
gue en el Estado del que sean nacionales se permita a las personas naturales o juridicas de
nacionalidad espafiola la obtencidn de titulos equivalentes.

3. Las personas naturales o juridicas de nacionalidad espafiola y los extranjeros, que sean
nacionales de alguno de los paises de la Unién de Paris o que, sin serlo, estén domiciliados o
tengan un establecimiento industrial o comercial efectivo y serio en el territorio de alguno de los
paises de la Unién, podran invocar en su beneficio la aplicacion de las disposiciones
contenidas en el texto del Convenio de la Unién de Paris para la proteccion de la propiedad
industrial que esté vigente en Espafia, en todos aquellos casos en que estas disposiciones les
sean mas favorables que las normas establecidas en la presente Ley.

Articulo 3.

La Ley de Procedimiento Administrativo se aplicara supletoriamente a los actos administrativos
regulados en la presente Ley, y éstos podran ser recurridos de conformidad con lo dispuesto en
la Ley reguladora de la Jurisdiccion Contencioso-Administrativa.

TITULO II

Patentabilidad

Articulo 4.

1. Son patentables las invenciones nuevas que impliguen una actividad inventiva y sean
susceptibles de aplicacién industrial.

2. No se consideraran invenciones en el sentido del apartado anterior, en particular:

a) Los descubrimientos, las teorias cientificas y los métodos matematicos.

b) Las obras literarias 0 artisticas o cualquier otra creacion estética, asi como las obras
cientificas.

c) Los planes, reglas y métodos para el ejercicio de actividades intelectuales, para juegos o
para actividades econémico-comerciales, asi como los programas de ordenadores.

d) Las formas de presentar informaciones.

3. Lo dispuesto en el apartado anterior excluye la patentabilidad de las invenciones
mencionadas en el mismo solamente en la medida en que el objeto para el que la patente se
solicita comprenda una de ellas.

4. No se consideraran como invenciones susceptibles de aplicacion industrial en el sentido del
apartado uno, los métodos de tratamiento quirdrgico o terapéutico del cuerpo humano o animal,
ni los métodos de diagndstico aplicados al cuerpo humano o animal. Esta disposicion no sera
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aplicable a los productos, especialmente a las sustancias o composiciones ni a las invenciones
de aparatos o instrumentos para la puesta en practica de tales métodos.

Articulo 5.

1. No podran ser objeto de patente:

a) Las invenciones cuya publicacion o explotacion sea contraria al orden publico o a las buenas
costumbres.

b) Las variedades vegetales que puedan acogerse a la normativa de la Ley de 12 de marzo de
1975, sobre proteccion de las obtenciones vegetales.

¢) Las razas animales.

d) Los procedimientos esencialmente biolégicos de obtencion de vegetales o de animales.

2. Lo dispuesto en los apartados b), ¢) y d) no sera, sin embargo, aplicable a los
procedimientos microbiol6gicos ni a los productos obtenidos por dichos procedimientos.
Articulo 6.

1. Se considera que una invencion es nueva cuando no estd comprendida en el estado de la
técnica.

2. El estado de la técnica esta constituido por todo lo que antes de la fecha de presentacion de
la solicitud de patente se ha hecho accesible al publico en Espafia o en el extranjero por una
descripcion escrita u oral, por una utilizacién o por cualquier otro medio.

3. Se entiende igualmente comprendido en el estado de la técnica el contenido de las
solicitudes espafiolas de patentes o de modelos de utilidad, tal como hubieren sido
originariamente presentadas, cuya fecha de presentacion sea anterior a la que se menciona en
el apartado precedente y que hubieren sido publicadas en aquella fecha o lo sean en otra fecha
posterior.

Articulo 7.

No se tomara en consideracion para determinar el estado de la técnica una divulgacion de la
invencion que, acaecida dentro de los seis meses anteriores a la presentacion de la solicitud en
el Registro de la Propiedad Industrial haya sido consecuencia directa o indirecta:

a) De un abuso evidente frente al solicitante o su causante.

b) Del hecho de que el solicitante o su causante hubieren exhibido la invenciéon en
exposiciones oficiales u oficialmente reconocidas.

En este caso sera preciso que el solicitante, al presentar la solicitud, declare que la invencion
ha sido realmente exhibida y que, en apoyo de su declaracion, aporte el correspondiente
certificado dentro del plazo y en las condiciones que se determinen reglamentariamente.

¢) De los ensayos efectuados por el solicitante o por sus causantes, siempre que impliqguen una
explotacion o un ofrecimiento comercial del invento.

Articulo 8.

1. Se considera que una invencién implica una actividad inventiva si aquélla no resulta del
estado de la técnica de una manera evidente para un experto en la materia.

2. Si el estado de la técnica comprende documentos de los mencionados en el articulo 6,
apartado 3, no seran tomados en consideracién para decidir sobre la existencia de la actividad
inventiva.

Articulo 9.

Se considera que una invencién es susceptible de aplicacion industrial cuando su objeto puede
ser fabricado o utilizado en cualquier clase de industria, incluida la agricola.

TITULO Il

Derecho ala patente y designacién del inventor

Articulo 10.

1. El derecho a la patente pertenece al inventor o a sus causahabientes y es transmitible por
todos los medios que el Derecho reconoce.

2. Si la invencion hubiere sido realizada por varias personas conjuntamente, el derecho a
obtener la patente pertenecera en comun a todas ellas.

3. Cuando una misma invencion hubiere sido realizada por distintas personas de forma
independiente, el derecho a la patente pertenecera a aquél cuya solicitud tenga una fecha
anterior de presentacion en Espafia, siempre que dicha solicitud se publique con arreglo a lo
dispuesto en el articulo 32.

4. En el procedimiento ante el Registro de la Propiedad Industrial se presume que el solicitante
esta legitimado para ejercer el derecho a la patente.
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Articulo 11.

1. Cuando en base a lo dispuesto en el apartado primero del articulo anterior una sentencia
firme hubiera reconocido el derecho a la obtencién de la patente a una persona distinta al
solicitante, y siempre que la patente no hubiera llegado a ser concedida todavia, esa persona
podra dentro del plazo de tres meses desde que la sentencia adquirié fuerza de cosa juzgada.
a) Continuar el procedimiento relativo a la solicitud, subrogandose en el lugar del solicitante;

b) Presentar una nueva solicitud de patente para la misma invencién, que gozara de la misma
prioridad.

¢) Pedir que la solicitud sea rechazada.

2. Lo dispuesto en el articulo 24, apartado 3, es aplicable a cualquier nueva solicitud
presentada segun lo establecido en el apartado anterior.

3. Presentada la demanda dirigida a conseguir la sentencia a que se refiere el apartado 1, no
podra ser retirada la solicitud de patente sin el consentimiento del demandante. El Juez
decretara la suspensién del procedimiento de concesién, una vez que la solicitud hubiese sido
publicada, hasta que la sentencia firme sea debidamente notificada, si ésta es desestimatoria
de la pretension del actor, o hasta tres meses después de dicha natificacion, si es estimatoria.
Articulo 12.

1. Si la patente hubiere sido concedida a una persona no legitimada para obtenerla segin lo
dispuesto en el articulo 10, apartado 1, la persona legitimada en virtud de dicho articulo podra
reivindicar que le sea transferida la titularidad de la patente, sin perjuicio de cualesquiera otros
derechos o acciones que puedan corresponderle.

2. Cuando una persona so6lo tenga derecho a una parte de la patente, podra reivindicar que le
sea atribuida la cotitularidad de la misma conforme a lo dispuesto en el apartado anterior.

3. Los derechos mencionados en los apartados anteriores sélo seran ejercitables en un plazo
de dos afios desde la fecha en que se publicé la mencién de la concesion de la patente en el
"Boletin Oficial de la Propiedad Industrial". Este plazo no sera aplicable si el titular, en el
momento de la concesiéon o de la adquisicion de la patente, conocia que no tenia derecho a la
misma.

4. Sera objeto de la anotacién en el Registro de patentes a efectos de publicidad frente a
terceros, la presentacion de una demanda judicial para el ejercicio de las acciones
mencionadas en el presente articulo, asi como la sentencia firme o cualquier otra forma de
terminacion del procedimiento iniciado en virtud de dicha demanda, a instancia de parte
interesada.

Articulo 13.

1. Cuando se produzca un cambio en la titularidad de una patente como consecuencia de una
sentencia de las previstas en el articulo anterior, las licencias y demas derechos de terceros
sobre la patente se extinguirdn por la inscripcién en el Registro de patentes de la persona
legitimada.

2. Tanto el titular de la patente como el titular de una licencia obtenida antes de la inscripcion
de la presentacién de la demanda judicial que, con anterioridad a esa misma inscripcion,
hubieran explotado la invencién o hubieran hecho preparativos efectivos y reales con esa
finalidad, podran continuar o comenzar la explotacién siempre que soliciten una licencia no
exclusiva al nuevo titular inscrito en el Registro de patentes, en un plazo de dos meses si se
trata del anterior titular de la patente o, en el caso del licenciatario, de un plazo de cuatro
meses desde que hubiere recibido la notificacion del Registro de Propiedad Industrial por la
gue se le comunica la inscripcion del nuevo titular. La licencia ha de ser concedida para un
periodo adecuado y en unas condiciones razonables, que se fijaran, en caso necesario, por el
procedimiento establecido en la presente Ley para las licencias obligatorias.

3. No es aplicable lo dispuesto en el apartado anterior si el titular de la patente o de la licencia
hubiera actuado de mala fe en el momento en que comenzé la explotacién o los preparativos
para la misma.

Articulo 14.

El inventor tiene, frente al titular de la solicitud de patente o de la patente, el derecho a ser
mencionado como tal inventor en la patente.
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TITULO IV

Invenciones laborales

Articulo 15.

1. Las invenciones, realizadas por el trabajador durante la vigencia de su contrato o relacion de
trabajo o de servicios con la empresa, que sean fruto de una actividad de investigacién explicita
o implicitamente constitutiva del objeto de su contrato, pertenecen al empresario.

2. El trabajador, autor de la invencién, no tendrd derecho a una remuneracion suplementaria
por su realizacién, excepto si su aportacién personal a la invencion y la importancia de la
misma para la empresa exceden de manera evidente del contenido explicito o implicito de su
contrato o relacion de trabajo.

Articulo 16.

Las invenciones en cuya realizacién no concurran las circunstancias previstas en el articulo 15,
punto 1, pertenecen al trabajador, autor de las mismas.

Articulo 17.

1. No obstante lo dispuesto en el articulo 16, cuando el trabajador realizase una invencion en
relacién con su actividad profesional en la empresa y en su obtencion hubieran influido
predominantemente conocimientos adquiridos dentro de la empresa o la utilizacion de medios
proporcionados por ésta, el empresario tendra derecho a asumir la titularidad de la invencion o
a reservarse un derecho de utilizacion de la misma.

2. Cuando el empresario asuma la titularidad de una invenciéon o se reserve un derecho de
utilizacion de la misma, el trabajador tendrd derecho a una compensacién econdmica justa,
fijada en atencion a la importancia industrial y comercial del invento y teniendo en cuenta el
valor de los medios o conocimientos facilitados por la empresa y las aportaciones propias del
trabajador.

Articulo 18.

1. El trabajador que realice alguna de las invenciones a que se refieren los articulos 15 y 17,
debera informar de ello al empresario, mediante comunicacion escrita, con los datos e informes
necesarios para que aquél pueda ejercitar los derechos que le corresponden en el plazo de tres
meses. El incumplimiento de esta obligacion llevara consigo la pérdida de los derechos que se
reconocen al trabajador en este Titulo.

2. Tanto el empresario como el trabajador deberan prestar su colaboraciéon en la medida
necesaria para la efectividad de los derechos reconocidos en el presente Titulo, absteniéndose
de cualquier actuacion que pueda redundar en detrimento de tales derechos.

Articulo 19.

1. Las invenciones para las que se presente una solicitud de patente o de otro titulo de
proteccion exclusiva dentro del afio siguiente a la extincion de la relacién de trabajos o de
servicios podran ser reclamadas por el empresario.

2. Sera nula toda renuncia anticipada del trabajador a los derechos que la Ley le otorga en este
Titulo.

Articulo 20.

1. Las normas del presente titulo seran aplicables a los funcionarios, empleados y trabajadores
del Estado, Comunidades Autdnomas, Provincias, Municipios y demas Entes Publicos, sin
perjuicio de lo previsto en los parrafos siguientes.

2. Corresponde a la Universidad la titularidad de las invenciones realizadas por el profesor
como consecuencia de su funcion de investigacién en la universidad y que pertenezcan al
ambito de sus funciones docente e investigadora, sin perjuicio de lo establecido en el articulo
11 de la Ley Orgéanica de Reforma Universitaria.

3. Toda invencién, a la que se refiere el punto 2, debe ser notificada inmediatamente a la
Universidad por el profesor autor de la misma.

4. El profesor tendrd, en todo caso, derecho a participar en los beneficios que obtenga la
Universidad de la explotacion o de la cesiébn de sus derechos sobre las invenciones
mencionadas en el punto 2.

Correspondera a los Estatutos de la Universidad determinar las modalidades y cuantia de esta
participacion.

5. La Universidad podra ceder la titularidad de las invenciones mencionadas en el punto 2 al
profesor, autor de las mismas, pudiendo reservarse en este caso una licencia no exclusiva,
intransferible y gratuita de explotacion.
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6. Cuando el profesor obtenga beneficios de la explotacién de una invencién mencionada en el
punto.

5, la Universidad tendrda derecho a una participacion en los mismos determinada por los
Estatutos de la Universidad.

7. Cuando el profesor realice una invencion como consecuencia de un contrato con un ente
privado o publico, el contrato debera especificar a cuadl de las partes contratantes
correspondera la titularidad de la misma.

8. El régimen establecido en los parrafos 2 a 7 de este articulo podra aplicarse a las
invenciones del personal investigador de entes publicos de investigacion.

9. Las modalidades y cuantia de la participacién del personal investigador de Entes publicos de
investigacion en los beneficios que se obtengan de la explotacion o cesion de sus derechos
sobre las invenciones mencionadas en el punto 8 de este articulo, seran establecidas por el
Gobierno, atendiendo a las caracteristicas concretas de cada Ente de investigacion.

TITULO V

Concesion de la patente

CAPITULO |

PRESENTACION Y REQUISITOS DE LA SOLICITUD DE PATENTE

Articulo 21.

1. Para la obtencién de una patente sera preciso presentar una solicitud, que debera contener:
a) Una instancia dirigida al Director del Registro de la Propiedad Industrial.

b) Una descripcién del invento para el que se solicita la patente.

¢) Una o varias reivindicaciones.

d) Los dibujos a los que se refiran la descripcién o las reivindicaciones, y

€) Un resumen de la invencién.

2. En el caso de que se solicite una adicion, habra de declararse asi expresamente en la
instancia, indicando el nimero de la patente o de la solicitud a la que la adicion deba referirse.
3. La presentacion de la solicitud dara lugar al pago de las tasas establecidas en la presente
Ley.

4. Tanto la solicitud como los restantes documentos que hayan de presentarse ante el Registro
de la Propiedad Industrial deberan estar redactados en castellano y habran de cumplir con los
requisitos que se establezcan reglamentariamente.

5. En las Comunidades Auténomas, los documentos indicados en el apartado cuarto podran
presentarse en las oficinas de la Administracion Autonomica, cuando tengan reconocida la
competencia correspondiente. Tales documentos podran redactarse en el idioma oficial de la
Comunidad Auténoma, debiendo ir acompafiados de la correspondiente traduccion en
castellano, que se considerara auténtica en caso de duda entre ambas.

Articulo 22.

1. La fecha de presentacion de la solicitud sera la del momento en que el solicitante entregue a
las Oficinas espafiolas autorizadas para la recepcion de solicitudes de patente los siguientes
documentos redactados en la forma exigida en el articulo 21:

a) Una declaracion por la que se solicite una patente.

b) La identificacién del solicitante, y

¢) Una descripcion y una o varias reivindicaciones, aunque no cumplan con los requisitos
formales establecidos en la presente Ley.

2. Si durante el procedimiento de concesién se modifica total o parcialmente el objeto de la
solicitud de patente, se considerara como fecha de presentacion la de introduccién de la
modificacion respecto a la parte afectada por ésta.

Articulo 23.

La solicitud de patente debera designar al inventor. En el caso de que el solicitante no sea el
inventor o no sea el Unico inventor, la designacion debera ir acompafiada de una declaracion
en la que se exprese como ha adquirido el solicitante el derecho a la patente.

Articulo 24.

1. La solicitud de patente no podra comprender mas que una sola invencién o un grupo de
invenciones relacionadas entre si de tal manera que integren un Gnico concepto inventivo
general.

2. Las solicitudes que no cumplan con lo dispuesto en el apartado anterior habran de ser
divididas de acuerdo con lo que se disponga reglamentariamente.
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3. Las solicitudes divisionarias tendran la misma fecha de presentacion de la solicitud inicial de
la que procedan, en la medida en que su objeto estuviere ya contenido en aquella solicitud.
Articulo 25.

1. La invencién debe ser descrita en la solicitud de patente de manera suficientemente clara y
completa para que un experto sobre la materia pueda ejecutarla.

2. Cuando la invencion se refiera a un procedimiento microbiolégico en el que el
microorganismo no sea accesible al pablico, s6lo se considerara que la descripciéon cumple con
lo dispuesto en el apartado anterior si concurren los siguientes requisitos:

a) Que la descripcion contenga las informaciones de que disponga el solicitante sobre las
caracteristicas del microorganismo;

b) Que el solicitante hubiere depositado no mas tarde de la fecha de presentacion de la
solicitud un cultivo de microorganismos en una Institucion autorizada para ello, conforme a los
Convenios internacionales, sobre esta materia vigentes en Espafia.

¢) Que el publico tenga acceso al cultivo del microorganismo en la institucién anteriormente
mencionada, a partir del dia de la publicacién de la solicitud de patente, en las condiciones que
se establezcan reglamentariamente.

Articulo 26.

Las reivindicaciones definen el objeto por el que se solicita la proteccion. Deben ser claras y
concisas y han de fundarse en la descripcién.

Articulo 27.

1. El resumen de la invencién servira exclusivamente para una finalidad de informacion técnica.
No podra ser tomado en consideracion para ningln otro fin, y en particular no podra ser
utilizado ni para la determinacion del ambito de la proteccion solicitada, ni para delimitar el
estado de la técnica a los efectos de lo dispuesto en el articulo 6, apartado 3.

2. El resumen de la invencién podra ser modificado por el Registro de la Propiedad Industrial
cuando lo estime necesario para la mejor informacion de los terceros. Esta modificacion se
notificara al solicitante.

Articulo 28.

1. Quien hubiere presentado regularmente una solicitud de patente de invencion, de modelo de
utilidad, de certificado de utilidad o de certificado de inventor en alguno de los paises de la
Unién para la Proteccion de la Propiedad Industrial o sus causahabientes gozaran, para la
presentacion de una solicitud de patente en Espafia para la misma invencion, del derecho de
prioridad establecido en el Convenio de la Unién de Paris para la Proteccién de la Propiedad
Industrial.

2. Tendra el mismo derecho de prioridad mencionado en el apartado anterior quien hubiere
presentado una primera solicitud de proteccion en un pais que, sin pertenecer a la Unién para
la Proteccion de Propiedad Industrial, reconozca a las solicitudes presentadas en Espafia un
derecho de prioridad con efectos equivalentes a los previstos en el Convenio de la Unién.

3. En virtud del ejercicio del derecho de prioridad se considerara como fecha de presentacion
de la solicitud, a los efectos de lo dispuesto en los articulos 6, apartados 2 y 3; 10, apartado 3;
109 y 145, apartados 1 y 2, la fecha de presentacién de la solicitud anterior cuya prioridad
hubiere sido validamente reivindicada.

Articulo 29.

1. El solicitante que desee reivindicar la prioridad de una solicitud anterior debera presentar, en
la forma y plazos que reglamentariamente se establezcan, una declaracion de prioridad y una
copia certificada por la Oficina de origen de la solicitud anterior acompafiada de su traduccion
al castellano, cuando esa solicitud esté redactada en otro idioma.

2. Para una misma solicitud y, en su caso, para una misma reivindicacién podran reivindicarse
prioridades multiples, aunque tengan su origen en Estados diversos. Si se reivindican
prioridades multiples, los plazos que hayan de computarse a partir de la fecha de prioridad se
contaran desde la fecha de prioridad mas antigua.

3. Cuando se reivindiquen una o varias prioridades, el derecho de prioridad s6lo amparara a los
elementos de la solicitud que estuvieren contenidos en la solicitud o solicitudes cuya prioridad
hubiere sido reivindicada.

4. Aun cuando determinados elementos de la invencion para los que se reivindique la prioridad
no figuren entre las reivindicaciones formuladas en la solicitud anterior, podra otorgarse la
prioridad para los mismos si el conjunto de los documentos de aquella solicitud anterior revela
de manera suficientemente clara y precisa tales elementos.
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CAPITULO 1l

PROCEDIMIENTO GENERAL DE CONCESION

Articulo 30.

Dentro de los ocho dias siguientes a la recepcién en sus oficinas, el Registro de la Propiedad
Industrial rechazara de plano, haciendo la correspondiente notificacion al interesado, las
solicitudes que no reldnan los requisitos necesarios para obtener una fecha de presentacién
conforme al articulo 22, apartado 1, o respecto de las cuales no hubiera sido abonada la tasa
correspondiente.

Articulo 31.

1. Admitida a trdmite la solicitud, el Registro de la Propiedad Industrial examinara si retne los
requisitos formales establecidos en el capitulo anterior, tal como hubieren sido desarrollados
reglamentariamente. No sera objeto de examen la suficiencia de la descripcion.

2. El Registro de la Propiedad Industrial examinara igualmente si el objeto de la solicitud retne
los requisitos de patentabilidad establecidos en el titulo segundo de la presente Ley, salvo los
de novedad y actividad inventiva. Esto no obstante, el Registro de la Propiedad Industrial
denegara, previa audiencia del interesado, la concesion de la patente mediante resolucién
debidamente motivada cuando resulte que la invencién objeto de la solicitud carezca de
novedad de manera manifiesta y notoria.

3. Si como resultado del examen apareciera que la solicitud presenta defectos de forma o que
Su objeto no es patentable, se declarara la suspension del expediente y se otorgara al
solicitante el plazo reglamentariamente establecido para que subsane, en su caso, los defectos
que hubieren sido sefialados y para que formule las alegaciones pertinentes. A los efectos
mencionados, el solicitante podra modificar las reivindicaciones o dividir la solicitud.

4. El Registro de la Propiedad Industrial denegara total o parcialmente la solicitud si estima que
su objeto no es patentable o que subsisten en ella defectos que no hubieren sido debidamente
subsanados.

5. Cuando el examen del Registro de la Propiedad Industrial no resulten defectos que impidan
la concesion de la patente o cuando tales defectos hubieren sido debidamente subsanados, el
Registro de la Propiedad Industrial hara saber al solicitante que, para que el procedimiento de
concesion continle, deberéa pedir la realizacién del informe sobre el estado de la técnica, dentro
de los plazo establecidos en la presente Ley, si no lo hubiere hecho ya anteriormente.

Articulo 32.

1. Transcurridos dieciocho meses desde la fecha de presentacion de la solicitud o desde la
fecha de prioridad que se hubiera reivindicado, una vez superado el examen de oficio y hecha
por el solicitante la peticion del informe sobre el estado de la técnica a que se refiere el articulo
33, el Registro procedera a poner a disposicion del publico la solicitud de patente, haciendo la
correspondiente publicacién en el "Boletin Oficial de la Propiedad Industrial" de los elementos
de la misma que se determinen reglamentariamente.

2. Al mismo tiempo se publicara un folleto de la solicitud de patente que contendra la
descripcion, las reivindicaciones y, en su caso, los dibujos y los demas elementos que se
determinen reglamentariamente.

3. A peticion del solicitante podra publicarse la solicitud de patente, en los términos
establecidos en el presente articulo, aun cuando no hubiera transcurrido el plazo de dieciocho
meses mencionado en el apartado 1.

Articulo 33.

1. Dentro de los quince meses siguientes a la fecha de presentacién, el solicitante debera pedir
al Registro la realizacion del informe sobre el estado de la técnica, abonando la tasa
establecida al efecto. En el caso de que una prioridad hubiere sido reivindicada, los quince
meses se computaran desde la fecha de prioridad.

2. Cuando el plazo establecido en el apartado anterior hubiere transcurrido ya en el momento
de efectuarse la notificacion prevista en el articulo 31, apartado 5, el solicitante podra pedir la
realizacion del informe sobre el estado de la técnica dentro del mes siguiente a dicha
notificacion.

3. Si el solicitante no cumple lo dispuesto en el presente articulo, se reputard que su solicitud
ha sido retirada.

4. No podra solicitarse la realizacion del informe sobre el estado de la técnica con referencia a
una adicién si previa o simultdaneamente no se pide para la patente principal y, en su caso, para
las anteriores adiciones.
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5. Cuando el informe sobre el estado de la técnica pueda basarse parcial o totalmente en el
informe de busqueda internacional realizado en aplicacion del Tratado de Cooperacion en
materia de Patentes, se reembolsara al solicitante el 25%, el 50%, el 75% o el 100% de la tasa
en funcién del alcance de dicho informe.

6. No seran objeto del informe sobre el estado de la técnica las solicitudes cuyo informe de
basqueda internacional haya sido realizado por la Administracién espafiola encargada de la
bdsqueda internacional.

Articulo 34.

1. Una vez superado el examen de la solicitud previsto en el articulo 31, y recibida la peticién
del solicitante para que se realice el informe sobre el estado de la técnica, el Registro
procedera a la elaboracion de dicho informe con referencia al objeto de la solicitud de patente,
dentro del plazo que reglamentariamente se establezca.

2. No podra iniciarse la elaboracion del informe hasta que quede definitivamente fijada, dentro
del procedimiento de concesion, la fecha de presentacion de la solicitud.

3. El informe sobre el estado de la técnica mencionara los elementos del estado de la técnica
que puedan ser tomados en consideracion para apreciar la novedad y la actividad inventiva de
la invencidn objeto de la solicitud.

Se elaborara sobre la base de las reivindicaciones de la solicitud y teniendo en cuenta la
descripcion y, en su caso, los dibujos que hubieren sido presentados.

4. Para la realizacién del informe, el Registro, ademas de efectuar la blsqueda con la
documentacion de que disponga, podra utilizar los servicios de los organismos nacionales e
internacionales cuya colaboracion hubiera sido previamente aprobada con caracter general por
medio de Real Decreto.

5. Una vez elaborado el informe sobre el estado de la técnica, el Registro dara traslado del
mismo al solicitante de la patente y publicard un folleto con dicho informe, haciendo el
correspondiente anuncio en el "Boletin Oficial de la Propiedad Industrial”.

6. Al mismo tiempo que el informe sobre el estado de la técnica, debera publicarse la solicitud
de patente si ésta no hubiera sido todavia publicada.

Articulo 35.

1. Cuando la falta de claridad de la descripciéon o de las reivindicaciones impida proceder en
todo o en parte a la elaboracién del informe sobre el estado de la técnica, el Registro denegara
en la parte correspondiente la concesion de la patente.

2. Antes de adoptar la resolucion definitiva denegatoria de la concesion de la patente, el
Registro efectuara la oportuna notificacion al solicitante, dandole el plazo que
reglamentariamente se establezca para que formule las alegaciones que estime oportunas.
Articulo 36.

1. Cualquier persona podra formular observaciones debidamente razonadas y documentadas al
informe sobre el estado de la técnica, en la forma y plazo que reglamentariamente se
establezcan.

2. Una vez finalizado el plazo otorgado a los terceros para la presentacion de observaciones al
informe sobre el estado de la técnica, se dara traslado de los escritos presentados al solicitante
para que en el plazo reglamentariamente establecido al efecto formule las observaciones que
estime pertinentes al informe sobre el estado de la técnica, haga los comentarios que crea
oportunos frente a las observaciones presentadas por los terceros y modifique, si lo estima
conveniente, las reivindicaciones.

3. En los procedimientos de concesién de patentes relativos a aquellos sectores de la técnica
para los que resulte aplicable el procedimiento de concesion con examen previo de acuerdo
con el Real Decreto a que se refiera la disposicion transitoria quinta, una vez tenga lugar la
publicacién del informe sobre el estado de la técnica, se abrira el plazo previsto en el apartado
2 del articulo 39, que interrumpira el procedimiento y en el que el solicitante podra realizar la
peticibn de examen previo 0 manifestar su voluntad de continuar con el procedimiento general
de concesién. Transcurrido dicho plazo sin que el solicitante se manifieste al respecto, se
reanudara el procedimiento de acuerdo con lo dispuesto en los apartados anteriores,
aplicandose las normas del procedimiento general de concesion regulado en el presente
capitulo. Dicha reanudacion se publicara en el Boletin Oficial de la Propiedad Industrial.
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Articulo 37.

1. Con independencia del contenido del informe sobre el estado de la técnica y de las
observaciones formuladas por terceros, una vez finalizado el plazo para las observaciones del
solicitante, el Registro concedera la patente solicitada, anunciandolo asi en el "Boletin Oficial
de la Propiedad Industrial" y poniendo a disposicién del publico los documentos de la patente
concedida, junto con el informe sobre el estado de la técnica y todas las observaciones y
comentarios referentes a dicho informe. En el caso de que se hubieren modificado las
reivindicaciones, se pondran a disposicion del publico las diversas redacciones de las mismas,
con expresion de su fecha respectiva.

2. La concesion de la patente se hara sin perjuicio de tercero y sin garantia del Estado en
cuanto a la validez de la misma y a la utilidad del objeto sobre el que recae.

3. El anuncio de la concesion, que habra de publicarse en el "Boletin Oficial de la Propiedad
Industrial”, debera incluir las menciones siguientes:

1°. El nmero de la patente concedida.

2°. La clase o clases en que se haya incluido la patente.

3°. El enunciado conciso del invento objeto de la patente concedida.

4°, El nombre y apellidos, o la denominacién social, y la nacionalidad del solicitante, asi como
su domicilio.

5°, El resumen de la invencion.

6°. La referencia al "Boletin" en que se hubiere hecho publica la solicitud de patente

Y, en su caso, las modificaciones introducidas en sus reivindicaciones.

7°. La fecha de la concesion.

8°. La posibilidad de consultar los documentos de la patente concedida, asi como el informe
sobre el estado de la técnica referente a ella y las observaciones y comentarios formulados a
dicho informe.

Articulo 38.

1. Se editara para su venta al publico un folleto de cada patente concedida.

2. El folleto, ademas de las menciones incluidas en el articulo 37, apartado 3, contendra el
texto integro de la descripcion, con las reivindicaciones y los dibujos, asi como el texto integro
del informe sobre el estado de la técnica. Mencionara también el "Boletin Oficial de la
Propiedad Industrial" en que se hubiera anunciado la concesion.

CAPITULO Il

PROCEDIMIENTO DE CONCESION CON EXAMEN PREVIO

Articulo 39.

1. En los casos en que resulte aplicable, segun lo dispuesto en la disposicién transitoria quinta,
el procedimiento de concesién sera el mismo que se establece con caracter general en el
capitulo anterior de la presente Ley hasta que se formule la peticion de examen a que se
refiere el apartado siguiente.

2. Dentro de los seis meses siguientes a la publicacion del informe sobre el estado de la
técnica, el solicitante podra pedir que se proceda a examinar la sufiencia de la descripcion, la
novedad y la actividad inventiva objeto de la solicitud de patente. La peticion de examen previo
s6lo se considerara validamente formulada tras el pago de la tasa de examen, sera irrevocable
y se publicara en el Boletin Oficial de la Propiedad Industrial.

3. Cuando el examen previo pueda basarse parcial o totalmente en el informe de examen
preliminar internacional realizado por la Administracion encargada del Examen Preliminar
internacional competente, se reembolsara al solicitante el 25%, el 50% o el 100% de dicha
tasa, en funcidon del alcance de dicho informe.

4. En los dos meses siguientes a la publicacién de la peticion de examen, cualquier interesado
podra oponerse a la concesion de la patente, alegando la falta de los requisitos exigidos para
esa concesién. El escrito de oposicién habra de ir acompafiado de los correspondientes
documentos probatorios.

5. No podra alegarse, sin embargo, que el peticionario carece de derecho para solicitar la
patente, lo cual debera hacerse valer ante los tribunales ordinarios.

6. Concluido el examen, el Registro notificara al solicitante el resultado y le dara traslado de las
oposiciones presentadas.

7. Cuando no se hubieren presentado oposiciones y del examen realizado no resulte la falta de
ningun requisito que lo impida, el Registro concedera la patente solicitada.
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8. En los casos en que no sea aplicable lo establecido en el apartado anterior, el solicitante
podra subsanar los defectos formales imputados a la solicitud, modificar las reivindicaciones, si
asi lo estima oportuno, y contestar formulando las alegaciones que estime pertinentes.

9. Cuando el solicitante no realice ningun acto para obviar las objeciones formuladas por el
Registro o por los terceros, la patente debera ser denegada total o parcialmente. En los demas
casos, el Registro, mediante resolucién motivada, decidird sobre la concesién total o parcial,
una vez recibida la contestacion del solicitante.

10. Cuando la resolucion declare que falta alguno de los requisitos de forma o que la invencién
no es patentable, el Registro otorgara al solicitante un nuevo plazo para que subsane el defecto
o formule las alegaciones que estime pertinentes y resolvera con caracter definitivo sobre la
concesion de la patente.

11. Reglamentariamente se estableceran los plazos correspondientes al procedimiento
establecido en el presente articulo.

Articulo 40.

1. La concesion de la patente que hubiere sido tramitada por el procedimiento con examen
previo se hara sin perjuicio de tercero y sin garantia del Estado en cuanto a la validez de la
misma y a la utilidad del objeto sobre el que recae.

2. En el anuncio de la concesién, que debera publicarse en el "Boletin Oficial de la Propiedad
Industrial" deberan incluirse las menciones siguientes:

1°. El nimero de la patente concedida.

2°. La clase o clases en que se haya incluido la patente.

3°. El enunciado conciso del invento objeto de la patente concedida.

4°, El nombre y apellidos, o la denominacién social, y la nacionalidad del solicitante, asi como
su domicilio.

5°. El resumen de la invencion.

6°. La referencia al boletin o boletines en que se hubiere hecho publica la solicitud de patentes
Y, €n su caso, las madificaciones introducidas en ella.

7°. La fecha de la concesion.

8°. La posibilidad de consultar los documentos de la patente concedida, asi como el informe
sobre el estado de la técnica referente a ella, el documento en el que conste el resultado del
examen de oficio realizado por el Registro sobre la novedad, la actividad inventiva y la
suficiencia de la descripcion y los escritos de oposicion presentados.

9°, La mencion, que debera incluirse de forma destacada, de que la patente ha sido concedida
después de haberse realizado un examen previo de novedad y actividad inventiva de la
invencién que constituye su objeto.

3. Para cada patente concedida se imprimira un folleto para su venta al publico que, ademas de
las menciones incluidas en el apartado anterior, contendra el texto integro de la descripcion con
las reivindicaciones y los dibujos, asi como el texto integro del informe sobre el estado de la
técnica.

Mencionara también individualmente los escritos de oposicién presentados y el "Boletin Oficial
de la Propiedad Industrial" en que se hubiere anunciado la concesion.

CAPITULO IV

DISPOSICIONES GENERALES SOBRE EL PROCEDIMIENTO Y LA INFORMACION DE LOS
TERCEROS

Articulo 41.

1. Salvo en los casos en que se trate de subsanar errores manifiestos, el solicitante sélo podra
modificar las reivindicaciones de su solicitud en aquellos tramites del procedimiento de
concesion en que asi se permita expresamente por la presente Ley.

2. El solicitante podra madificar las reivindicaciones conforme a lo dispuesto en el apartado
anterior, sin necesidad de contar con el consentimiento de quienes tengan derechos inscritos
sobre su solicitud en el Registro de patentes.

3. La madificacién de las reivindicaciones no podra suponer una ampliacion del contenido de la
solicitud.

Articulo 42.

1. El solicitante podra pedir en cualquier momento que se transforme su solicitud de patente en
una solicitud para la proteccion del objeto de aquélla bajo otra modalidad de la propiedad
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industrial hasta que termine el plazo que se le otorga para presentar observaciones al informe
sobre el estado de la técnica o, cuando el procedimiento sea con examen previo, hasta que
termine el plazo para contestar a las oposiciones y a las objeciones que resulten del examen
previo realizado por el Registro.

2. El Registro, como consecuencia del examen que debe realizar en virtud de lo dispuesto en el
articulo 31, podra proponer al solicitante el cambio de modalidad de la solicitud. El solicitante
podra aceptar o rechazar la propuesta, entendiéndose que la rechaza si no pide expresamente
el cambio de modalidad. Si la propuesta es rechazada continuard la tramitacién del expediente
en la modalidad solicitada.

3. En el caso de que pida el cambio de modalidad, el Registro acordara el cambio, y notificara
al interesado los documentos que ha de presentar dentro del plazo reglamentariamente
establecido, para la nueva tramitacion a que ha de someterse la solicitud. La falta de
presentacion oportuna de la nueva documentacion producira la anulacion del expediente.

4. Cuando la resolucion acordando el cambio de modalidad se produzca después de la
publicacién de la solicitud de la patente, debera publicarse en el "Boletin Oficial de la Propiedad
Industrial”.

Articulo 43.

1. La solicitud de patente podra ser retirada por el solicitante en cualquier momento antes de
que la patente sea concedida.

2. Cuando figuren inscritos en el Registro de patentes derechos de terceros sobre la solicitud,
ésta solo podra ser retirada con el consentimiento de los titulares de tales derechos.

Articulo 44.

1. Los expedientes relativos a solicitudes de patente todavia no publicadas s6lo podran ser
consultados con el consentimiento del solicitante.

2. Cualquiera que pruebe que el solicitante de una patente ha pretendido hacer valer frente a él
los derechos derivados de su solicitud, podra consultar el expediente antes de la publicacién de
aquélla y sin el consentimiento del solicitante.

3. Cuando se publique una solicitud divisionaria, una nueva solicitud de patente presentada en
virtud de lo dispuesto en el articulo 11, apartado 1, o la solicitud derivada de un cambio de
modalidad de la proteccion al amparo de lo establecido en el articulo 42, cualquier persona
podra consultar el expediente de la solicitud inicial antes de su publicacion y sin el
consentimiento del solicitante.

4. Después de la publicacion de la solicitud de patente podra ser consultado, previa la
correspondiente peticion y con sujecion a las limitaciones reglamentariamente establecidas, el
expediente de la solicitud y de la patente a la que, en su caso, hubiere dado lugar.

Articulo 45.

1. Los expedientes correspondientes a solicitudes que hubieren sido denegadas o retiradas
antes de su publicacién no seran accesibles al publico.

2. En el caso de que se vuelva a presentar una de las solicitudes mencionadas en el apartado
anterior, se considerard como una solicitud nueva y no podra beneficiarse de la fecha de
presentacion de la solicitud anterior.

Articulo 46.

1. Cualquiera que pretenda hacer valer frente a un tercero derechos derivados de una solicitud
de patente o de una patente ya concedida debera darle a conocer el nimero de la misma.

2. Quien incluya en un producto, en sus etiquetas o embalajes, o en cualquier clase de anuncio
0 impreso, cualesquiera menciones tendentes a producir la impresion de que existe la
proteccion de una solicitud de patente o de una patente ya concedida debera hacer constar el
namero de las mismas, sin perjuicio de lo establecido en el articulo 44.2.
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CAPITULO V

RECURSOS

Articulo 47.

1. Cualquier interesado, de acuerdo con lo dispuesto en la ley reguladora de la Jurisdiccion
Contencioso-Administrativa, estard legitimado para interponer recurso contencioso-
administrativo contra la concesion de la patente sin que sea necesario que haya presentado
observaciones al informe sobre el estado de la técnica, ni que haya presentado oposicion
dentro del procedimiento de concesién con examen previo.

2. El recurso contencioso-administrativo sélo podra referirse a la omision de tramites esenciales
del procedimiento o a aquellas cuestiones que puedan ser resueltas por la Administracién
durante el procedimiento de concesidn, con excepcion a la relativa a la unidad de invencion.

3. En ningun caso podra recurrirse contra la concesion de una patente alegando la falta de
novedad o de actividad inventiva del objeto de la solicitud cuando ésta haya sido tramitada por
el procedimiento de concesion que se realiza sin examen previo.

Articulo 48.

La sentencia que estime el recurso, fundada en que la concesién de la patente tuvo lugar con
incumplimiento de alguno de los requisitos de forma objeto de examen por el Registro de la
Propiedad Industrial, excepto el requisito de unidad de invencidon o con omision de tramites
esenciales del procedimiento, declarara la nulidad de las actuaciones administrativas afectadas
y retrotraera el expediente al momento en que se hubieran producido los defectos en que dicha
sentencia se funde.

TITULO VI

Efectos de la patente y de la solicitud de la patente

Articulo 49.

La patente tiene una duracién de veinte afios improrrogables, contados a partir de la fecha de
presentacion de la solicitud y produce sus efectos desde el dia en que se publica la mencién de
que ha sido concedida.

Articulo 50.

La patente confiere a su titular el derecho a impedir a cualquier tercero que no cuente con su
consentimiento:

a) La fabricacion, el ofrecimiento, la introduccién en el comercio o la utilizacién de un producto
objeto de la patente o la importacién o posesién del mismo para alguno de los fines
mencionados.

b) La utilizaciéon de un procedimiento objeto de la patente o el ofrecimiento de dicha utilizacién,
cuando el tercero sabe o las circunstancias hacen evidente que la utilizaciéon del procedimiento
esta prohibida sin el consentimiento del titular de la patente.

c) El ofrecimiento, la introduccion en el comercio o la utilizacion del producto directamente
obtenido por el procedimiento objeto de la patente o la importacién o posesién de dicho
producto para alguno de los fines mencionados.

Articulo 51.

1. La patente confiere igualmente a su titular el derecho a impedir que sin su consentimiento
cualquier tercero entregue u ofrezca entregar medios para la puesta en practica de la invencién
patentada relativos a un elemento esencial de la misma a personas no habilitadas para
explotarla, cuando el tercero sabe o las circunstancias hacen evidente que tales medios son
aptos para la puesta en practica de la invencion y estan destinados a ella.

2. Lo dispuesto en el apartado anterior no es aplicable cuando los medios a que el mismo se
refiere sean productos que se encuentren corrientemente en el comercio, a no ser que el
tercero incite a la persona a la que realiza la entrega a cometer actos prohibidos en el articulo
anterior.

3. No tienen la consideracion de personas habilitadas para explotar la invencion patentada, en
el sentido del apartado 1, quienes realicen los actos previstos en las letras a) a c¢) del articulo
siguiente.

Articulo 52.

Los derechos conferidos por la patente no se extienden:

a) A los actos realizados en un ambito privado y con fines no comerciales.
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b) A los actos realizados con fines experimentales que se refieran al objeto de la invencién
patentada.

c) A la preparacion de medicamentos realizada en las farmacias extemporaneamente y por
unidad en ejecucién de una receta médica ni a los actos relativos a los medicamentos asi
preparados.

d) Al empleo del objeto de la invencion patentada a bordo de buques de paises de la

Unién de Paris para la proteccién de la propiedad industrial, en el cuerpo del buque, en las
maquinas, en los aparejos, en los aparatos y en los restantes accesorios, cuando esos buques
penetren temporal o accidentalmente en las aguas espafiolas, siempre que el objeto de la
invencion sea utilizado exclusivamente para las necesidades del buque.

e) Al empleo del objeto de la invencién patentada en la construccion o en el funcionamiento de
medios de locomocién, aérea o terrestre, que pertenezcan a paises miembros de la Union de
Paris para la proteccion de la propiedad industrial o de los accesorios de los mismos, cuando
esos medios de locomocién penetren temporal 0 accidentalmente en el territorio espafiol.

f) A los actos previstos por el articulo 27 del Convenio de 7 de diciembre de 1944 relativo a la
aviacion civil internacional, cuando tales actos se refieran a aeronaves de un Estado al cual
sean aplicables las disposiciones del mencionado articulo.

Articulo 53.

Los derechos conferidos por la patente no se extienden a los actos realizados en Espafia con
relacion a un producto protegido por ella después de que ese producto haya sido puesto en el
comercio en Espafia por el titular de la patente o con su consentimiento expreso.

Articulo 54.

1. El titular de una patente no tiene derecho a impedir que quienes de buena fe y con
anterioridad a la fecha de prioridad de la patente hubiesen venido explotando en el pais lo que
resulte constituir el objeto de la misma, o hubiesen hecho preparativos serios y efectivos para
explotar dicho objeto, prosigan o inicien su explotaciéon en la misma forma en que la venian
realizando hasta entonces o para la que habian hecho los preparativos y en la medida
adecuada para atender a las necesidades razonables de su empresa. Este derecho de
explotacion sélo es transmisible juntamente con las empresas.

2. Los derechos conferidos por la patente no se extienden a los actos relativos a un producto
amparado por ella después de que ese producto haya sido puesto en el comercio por la
persona que disfruta del derecho de explotacién establecido en el apartado anterior.

Articulo 55.

El titular de una patente no podra invocarla para defenderse frente a las acciones dirigidas
contra él por violacion de otras patentes que tengan una fecha de prioridad anterior a la de la
suya.

Articulo 56.

El hecho de que el invento objeto de una patente no pueda ser explotado sin utilizar la
invencion protegida por una patente anterior perteneciente a distinto titular no sera obstaculo
para la validez de aquélla. En este caso ni el titular de la patente anterior podra explotar la
patente posterior durante la vigencia de ésta sin consentimiento de su titular, ni el titular de la
patente posterior podra explotar ninguna de las dos patentes durante la vigencia de la patente
anterior, a no ser que cuente con el consentimiento del titular de la misma o haya tenido una
licencia obligatoria.

Articulo 57.

La explotacion del objeto de una patente no podra llevarse a cabo en forma contraria a la Ley,
la moral, el orden publico o la salud publica, y estara supeditada, en todo caso, a las
prohibiciones o imitaciones, temporales o indefinidas, establecidas o que se establezcan por
las disposiciones legales.

Articulo 58.

1. Cuando se conceda una patente para una invencion cuyo objeto se encuentra en régimen de
monopolio legal, el monopolista sélo podra utilizar la invencién con el consentimiento del titular
de la patente, pero estara obligado a aplicar en su industria, obteniendo el correspondiente
derecho de explotacion, aquellas invenciones que supongan un progreso técnico notable para
la misma.

2. El monopolista tendra derecho a pedir que se le autorice la explotacion de la invencién
patentada, pudiendo exigir el titular de la patente, en caso de ejercicio de ese derecho, que el
monopolista adquiera la patente. El precio que habra de pagar el monopolista por el derecho a
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explotar la invencién patentada o por la adquisicién de la patente sera fijado por acuerdo entre
las partes o, en su defecto, por resolucion judicial.

3. Sin perjuicio de la aplicacién de lo dispuesto en los apartados anteriores, cuando el
monopolio fuera establecido con posterioridad a la concesién de la patente, el titular de la
misma tendra ademas derecho a exigir que el monopolista adquiera la empresa o las
instalaciones con las que hubiera venido explotando la invencién patentada, abonando un
precio que se fijara por acuerdo entre las partes o, en su defecto, por resolucién judicial.

4. Las patentes cuyo objeto no sea explotado por impedirlo la existencia de un monopolio legal
no devengaran anualidades.

Articulo 59.

1. A partir de la fecha de su publicacion, la solicitud de patente confiere a su titular una
proteccidn provisional consistente en el derecho a exigir una indemnizacion, razonable y
adecuada a las circunstancias, de cualquier tercero que, entre aquella fecha y la fecha de
publicacién de la mencién de que la patente ha sido concedida hubiera llevado a cabo una
utilizacion de la invenciéon que después de ese periodo estaria prohibida en virtud de la patente.
2. Esa misma proteccion provisional sera aplicable aun antes de la publicacién de la solicitud
frente a la persona a quien se hubiera naotificado la presentacion y el contenido de ésta.

3. Cuando el objeto de la solicitud de patente esté constituido por un procedimiento relativo a
un microorganismo, la proteccidon provisional comenzara solamente desde que el
microorganismo haya sido hecho accesible al pablico.

4. Se entiende que la solicitud de patente no ha tenido nunca los efectos previstos en los
apartados anteriores cuando hubiera sido o se considere retirada, o cuando hubiere sido
rechazada en virtud de una resolucion firme.

Articulo 60.

1. La extension de la proteccién conferida por la patente o por la solicitud de patente se
determina por el contenido de las reivindicaciones. La descripcion y los dibujos sirven, sin
embargo, para la interpretacion de las reivindicaciones.

2. Para el periodo anterior a la concesion de la patente, la extension de la proteccién se
determina por las reivindicaciones de la solicitud, tal como ésta hubiera sido hecha publica.
Esto no obstante, la patente, tal como hubiere sido concedida, determinard con caracter
retroactivo la proteccion mencionada, siempre que ésta no hubiere resultado ampliada.

Articulo 61.

1. Cuando se introduzca en Espafia un producto con relacion al cual exista una patente de
procedimiento para la fabricacién de dicho producto, el titular de la patente tendra con respecto
al producto introducido los mismos derechos que la presente Ley le concede en relacién con
los productos fabricados en Espafia.

2. Si una patente tiene por objeto un procedimiento para la fabricacion de productos o
sustancias nuevos, se presume, salvo prueba en contrario, que todo producto o sustancia de
las mismas caracteristicas ha sido obtenido por el procedimiento patentado.

3. En la préctica de las diligencias para la prueba en contrario prevista en el apartado anterior
se tomaran en consideracion los legitimos intereses del demandado para la proteccion de sus
secretos de fabricacién o de negocios.

TITULO VII

Acciones por violacion del derecho de patente

Articulo 62.

El titular de una patente podra ejercitar ante los 6rganos de la Jurisdiccion ordinaria, las
acciones que correspondan, cualquiera que sea su clase y naturaleza, contra quienes lesionen
su derecho y exigir las medidas necesarias para su salvaguardia.

Articulo 63.

El titular cuyo derecho de patente sea lesionado podra, en especial, solicitar:

a) La cesacion de los actos que violen su derecho.

b) La indemnizacion de los dafios y perjuicios sufridos.

¢) El embargo de los objetos producidos o importados con violacién de su derecho y de los
medios exclusivamente destinados a tal produccion o a la realizacion del procedimiento
patentado.
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d) La atribucién en propiedad de los objetos 0 medios embargados en virtud de lo dispuesto en
el apartado anterior cuando sea posible, en cuyo caso se imputard el valor de los bienes
afectados al importe de la indemnizacién de dafios y perjuicios. Si el valor mencionado
excediera del importe de la indemnizacion concedida, el titular de la patente debera compensar
a la otra parte por el exceso.

e) La adopcion de las medidas necesarias para evitar que prosiga la violacion de la patente v,
en particular, la transformacion de los objetos o0 medios embargados en virtud de lo dispuesto
en el apartado c), o su destruccién cuando ello fueraindispensable para impedir la violacion de
la patente.

f) La publicacién de la sentencia condenatoria del infractor de la patente, a costa del
condenado, mediante anuncios y notificaciones a las personas interesadas. Esta medida sélo
sera aplicable cuando la sentencia asi lo aprecie expresamente.

Articulo 64.

1. Quien, sin consentimiento del titular de la patente, fabrique, importe objetos protegidos por
ella o utilice el procedimiento patentado, estara obligado en todo caso a responder de los
dafios y perjuicios causados.

2. Todos aquellos que realicen cualquier otro acto de explotacion del objeto protegido por la
patente sélo estaran obligados a indemnizar los dafios y perjuicios causados si hubieran sido
advertidos por el titular de la patente acerca de la existencia de ésta, convenientemente
identificada y, de su violacién, con el requerimiento de que cesen en la misma, o en su
actuacion hubiera mediado culpa o negligencia.

Articulo 65.

A fin de fijar la cuantia de los dafios y perjuicios sufridos por la explotacion no autorizada del
invento, el titular de la patente podra exigir la exhibicién de los documentos del responsable
que puedan servir para aquella finalidad.

Articulo 66.

1. La indemnizacion de dafios y perjuicios debida al titular de la patente comprendera no solo el
valor de la pérdida que haya sufrido, sino también el de la ganancia que haya dejado de
obtener el titular a causa de la violacion de su derecho.

2. La ganancia dejada de obtener se fijara, a eleccion del perjudicado, conforme a alguno de
los criterios siguientes:

a) Por los beneficios que el titular habria obtenido previsiblemente de la explotacién de la
invencidn patentada si no hubiera existido la competencia del infractor.

b) Por los beneficios que este Ultimo haya obtenido de la explotacion del invento patentado.

¢) Por el precio que el infractor hubiera debido pagar al titular de la patente por la concesion de
una licencia que le hubiera permitido llevar a cabo su explotacion conforme a derecho.

Para su fijacién se tendran en cuenta especialmente, entre otros factores, la importancia
econdmica del invento patentado, la duracion de la patente en el momento en que comenzé la
violacion y el nimero y clase de licencias concedidas en ese momento.

3. Cuando el Juez estime que el titular no cumple con la obligacion de explotar la patente
establecida en el articulo 83 de la presente Ley, la ganancia dejada de obtener se fijara de
acuerdo con lo establecido en la letra ¢) del apartado anterior.

Articulo 67.

1. Cuando el perjudicado escoja, para fijar la ganancia dejada de obtener, uno de los criterios
enunciados en las letras a) o b) del apartado 2 del articulo anterior, podran incluirse en el
célculo de los beneficios en la proporcion que el Juez estime razonable, los producidos por la
explotacion de aquellas cosas de las que el objeto inventado constituya parte esencial desde el
punto de vista comercial.

2. Se entiende que el objeto inventado constituye parte esencial de un bien desde el punto de
vista comercial cuando la consideracion del invento incorporado suponga un factor
determinante para la demanda de dicho bien.

Articulo 68.

El titular de la patente podra exigir también la indemnizacién del perjuicio que suponga el
desprestigio de la invencién patentada causado por el infractor mediante una realizacion
defectuosa o una presentacion inadecuada de aquélla al mercado.

Articulo 69.

De la indemnizacion debida por quien hubiera producido o importado sin consentimiento del
titular de la patente el objeto inventado, se deduciran las indemnizaciones que éste haya
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percibido por el mismo concepto de quienes explotaron de cualquier otra manera el mismo
objeto.

Articulo 70.

El titular de la patente no podra ejercitar las acciones establecidas en este titulo frente a
quienes exploten los objetos que hayan sido introducidos en el comercio por personas que le
hayan indemnizado en forma adecuada los dafios y perjuicios causados.

Articulo 71.

1. Las acciones civiles derivadas de la violacion del derecho de patente prescriben a los cinco
afios, contados desde el momento en que pudieron ejercitarse.

2. Solo podréa reclamarse indemnizacién de dafios y perjuicios por hechos acaecidos durante
los cinco afos inmediatamente anteriores a la fecha en que se ejercite la correspondiente
accion.
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DESCRIPCION: Nuestra empresa se dedica a la fabricacion de productos de
plastico destinados a solucionar problemas derivados de las nuevas tecnologias.
Un ejemplo es el del producto a patentar que permite la carga de dispositivos
tecnolégicos de una forma sencilla y practica. Finalmente nuestros productos se
comercializarén a través de diversos canales de venta.

NomMBRE DE LA EMPREsA:  Hold Up Center S.L.

marcas: Hold Up Center, Hold Up Simple, Hold Up
Universal, Customizacion, Make it Simple

hold

CENTER

IMAGEN DE LA MARCA:

LOGOTIPO DE LA EMPRESA:

hold

CENTER
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DESCRIPCION: Se trata de una pieza de plastico cuya finalidad es sujetar todo
tipo de dispositivos tecnoldgicos mientras se esta cargando.

Objeto de la invencidn: La presente invencion, segun se expresa en el enunciado
de esta memoria descriptiva, se refiere a una pieza de plastico que sirve para
sujetar todo tipo de dispositivos tecnoldgicos mientras se est4 cargando, aportando
una serie de soluciones practicas e innovadoras a través de su disefio, comodidad
y usabilidad.

Antecedentes de la invencion: Se conocen utensilios que ofrecen soluciones
parecidas, es decir posibilidades de sujetar un dispositivo mientras se carga, sin
embargo no se ha encontrado utensilios que realicen exactamente la misma
funcion en cuanto a practicidad, comodidad y usabilidad se refiere, siendo una
caracteristica fundamental, su sistema de enganche a la red, asi como los
sistemas antideslizantes que confieren nuestro producto.

Descripciéon de la invencién: Se trata de una pieza compuesta de una aleacion
de plastico concretamente polipropileno, cuya finalidad es sujetar el movil en la
pared mientras se estd cargando, las medidas de este producto son 38cm alto x
18cm fondo x 27cm de ancho.
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Disefio del producto:

i)
J|;

Applications

if
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HOLD-UP Universal

DESCRIPCION: Se trata de una pieza de plastico cuya finalidad es cargar todo
tipo de dispositivos tecnolégicos y sujetarlos a la pared mientras se esta
realizando dicha operacion.

Objeto de la invencidn: La presente invencion, segun se expresa en el enunciado
de esta memoria descriptiva, se refiere a una pieza de plastico que sirve para
cargar y sujetar todo tipo de dispositivos tecnoldgicos mientras se esta realizando
esta funcidn, aportando una serie de soluciones practicas e innovadoras a traves
de su disefo, comodidad, usabilidad y universalidad, ya que este dispositivo puede
cargar cualquier tipo de dispositivo mediante un sistema de clavijas.

Antecedentes de la invencion: Se conocen utensilios que ofrecen soluciones
parecidas, cargadores universales, pero ninguno de ellos ofrece la posibilidad de
sujetar dicho dispositivo a la pared mientras se carga, es decir no se han
encontrado utensilios que realicen exactamente la misma funcidon en cuanto a
practicidad, comodidad, universalidad y usabilidad se refiere, siendo una
caracteristica fundamental, tanto su sistema de enganche a la red, los sistemas
antideslizantes que confieren nuestro producto, asi como su sistema de cargado a
través de clavijas.

Descripcién de la invencién: Se trata de una pieza compuesta de una aleacién
de plastico concretamente polipropileno, con unas medidas de 38cm alto x 18cm
fondo x 27cm de ancho, que realiza la funcién de cargar todo tipo de dispositivos
tecnoldgicos mediante un cargador universal incorporado. Se pueden cargar todo
tipo de dispositivos mediante el intercambio de clavijas, vélidas para cargar todo
tipo de dispositivos, incluido USB.
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Disefio del producto:
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Oficina Espafola Departamento de Fatentes ¢ Informacion Teenaldgioa
de Patentes v Marcas Servicio de Brisquedas

NUMERO DE ORDEN: HUC799

FECHA: 27 de enero de 2008

TIiTULO: Hold Up Simpley Universal

BASE DE DATOSUTILIZADA: OEPMPAT

ESTRATEGIA DE BUSQUEDA: Clasificacion Internacional de Patentes:
B65D81/20, utensilios de sujecion, cargadores dispositivos, sujeciones plasticas.

SOLICITANTE: HOLD UPCENTER, S.L.
TECNICO RESPONSABLE: LauraMariaLdpez Lara
NUMERO DE REFERENCIAS:; 35

OBSERVACIONES: Losdocumentos mencionados en las referencias pueden ser
consultados en la bibliotecatécnica de la OEPM y gran parte de ellos en INTERNET

(esp@cenet y cibepatnet).
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BASE DE DATOS OEPMPAT

Productor: Oficina Espafiola de Patentesy Marcas

Contenido: Patentesy Modelos de Utilidad espafioles desde 1968 hasta las solicitudes
de patentes europeas y PCT que designan Espafia generan un documento en espafiol.
Actualizacién: Quincenal

Numer o de documentos: aproximadamente 670.000 referencias bibliograficas y
630.000 documentos compl etos.

Por lo tanto no se facilita informacion bibliografica de aguell as invenciones que no estan publicadas.

La informacion contenida en la base de datos se refiere siempre a solicitudes de patente, no haciendo
referenciaa su situacion legal, por g emplo, no se actualizan las posibles transferencias de titulares.

Para obtener informacién sobre la situacion juridica, debe realizarse una blsqueda en la base de datos
SITADEX, que contiene datos juridico-administrativos de todas |las modalidades de propiedad industrial
en Espafia, desde 1964 paralasinvencionesy desde 1979 para el resto de expedientes y e contiene mas de
2.300.000 referencias. La base de datos contiene informacién sobre patente e 18 paises iberoamericanos;
la busqueda en estos dominios solo se realizard bagjo peticidn expresa del interesado.
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Hold-Up Center 2

Planes e Harketing
Capata Lanzanierto Regint 44 960
Capata Anual manterimierty Regian 1y 2

Canpafa Lanzarierty Regiond
p

Canpafa Orine 10444
Cat ' lnzanaienty Hald L Universal

Total costes marketing 305,504
Y of s 2%
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10844
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2%

e
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Promocidin de lanzamiento: 1° Region METRO 2009

Ciudad Semanas Coste
Madrid 4 24.200 £
Barcelona 4 19.200 £
Bilhao 4 16.000 £
Valencia 4 11.000 £
Gasto Total

Promocidin de lanzamiento: 1° Region PRENSA 2009

Ciudad Domingos Sabados Coste
Madrid 4 3 1.175 £
Barcelona 4 2 1.170 £
Valencia 4 2z 1.135 £
Bilbao 4 z 1.100 £
Gasto Total

miento: 1° Region CABINAS 2009

Ciudad Guincenas Coste N° Cabhinas
Madrid 2 219 15
Barcelona 2 219 15
Valencia 2 148 15
Bilbhao 2 148 15
Gasto Total

Promocidin de lanzamiento: 1° Region EVENTO 2009

Ciudad Madrid Barcelona Valencia
Alquiler 1.000 £ 1.000 £ 1.000 £
Humaoristas 2.000 £ 2.000 £ 2.000 £
Viajes 5.000 £ 5.000 £ 5.000 £
Otros 2.000 £ 2.000 £ 2.000 £

Gasto Total 10.000 £ 10.000 £ 10.000 £

Bilbhao
1.000 £
2.000 £
5.000 £
2.000 £

10.000 £

Promocidin de lanzamiento: 17 Regidn 2009

Metro 281.600 £
Prensa 41.340 £
Cahinas 22020 £
Evento 40.000 £
Total Campaiia 384.960 £

Diaz , Alvaro Estévez

Total
96.800 €
76.800 €
64.000 €
44.000 €
281.600 £

Total
14.100 £
9.360 £
9.080 £
8.800 £
41.340 €

Taotal
6.570
6.570
4.440
4.440
22020

Total Eventos
4.000 £
8.000 £
20.000 €
8.000 £
40.000 €
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Promocion de lanzamiento: 2° Region PRENSA 2009

Ciudad Domingos Coste Total

El Pais Alicante 15 169 £ 2535 ¢
Periodico regional Albacete 15 169 £ 2.535¢€
Periodico regional Alicante 15 169 £ 2.535¢€
Periodico regional Cadiz 15 169 £ 2.535¢€
Periodico regional Granada 15 169 £ 2335 €
Periodico regional Murcia 15 169 £ 2335 €
Periodico regional Pamplona 15 169 £ 2335 €
Periodico regional Pontevedra 15 169 £ 2335 €
Periodico regional San Sebastian 15 169 £ 2335 €
Periodico regional Sevilla 15 169 £ 2333 %
Periodico regional Toledo 15 169 £ 2333 %
Periodico regional A Coruiia 15 169 £ 2333 %
Periodico regional Orense 15 169 £ 2333 %
Periodico regional Ledn 15 169 £ 2333 %
Gasto Total 35490 £

Promocion de lanzamiento: 2° region 2010 Marquesinas

Ciudad Semanas Coste Produccion Coste Semanal Marquesinas Total
Albacete 6 750 € 4700 € 28.950 £
Alicante b 780 € 6.600 £ 40.380 £
Cadiz ] 930 € 6.400 £ 39.350 £
Granada 6 530 € 2.900¢ 17.950 £
Murcia b 950 € 6.400 £ 39.350 £
Pamplona 6 1.000 £ 8.700 £ 33.200 £
Pontevedra 6 1.000 £ 8.700 £ 53.200 £
San Sebastian b 1.300 £ 14.500 £ 88.300 €
Sevilla 4 2.000 € 35.000 £ 142.000 £
Total marquesinas 52 9.280 £ 93.900 £ 502.680 £

Fublicidad a través de la web

diseiio y mantenimiento 3.500 €
banners Mundo.es 3.672 £
banners Elpais.com 3.672 €
Total 10.844 £

Promocion lanzamiento "universal™ navidad 20092010

promociones de venta 60.000 £
publicidad en puntos de venta 30.000 £
total 90.000 £
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PUBLICIDAD EN CABINAS
TELEFONICAS
Publicidad en cabinas telefonicas - Contratacion trimestral o anual
Cabina Horizontal Cabina "U" Cabina "H"
109,5x80 cm. 46x248 cm. 60x140 cm.
Figura 35: Publicidad cabinas (Publimedia)
CABINA "U" / CABINA "H" 14 dias 28 dias
Madrid, Barcelona, Sevilla 219 €/cabina 307 €/cabina
Alicante, Bilbao, Corufia, Granada, Malaga, Canarias,
Mallorca, San Sebastian, Santa Cruz de Tenerife, Valencia, 148 €/cabina 208 €/cabina

Valladolid, Vigo, Zaragoza y Hospitalet

Otras capitales de provincia y localidades de mas de 50.000 . .
habitantes 110 €/cabina 154 €/cabina

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez



v

Anexos Hold Up Center

MBA-FULL TIME

enl gzcrl{'eeéaocios
PUBLICIDAD EN MUPIS Y
MARQUESINAS
Circuitos de publicidad en mupis y marquesinas en todo el territorio nacional
N© caras Tipo de Soportes Alquiler/semana | Produccién

Albacete 48 Mupis / Marquesinas 4.700 € 750 €
Alicante I 50 Mupis / Marquesinas 6.600 € 780 €
Alicante II 141 Mupis / Marquesinas 18.400 € 1.360 €
Avila 53 Mupis / Marquesinas 5.200 € 830 €
Avilés (Asturias) 49 Mupis / Marquesinas 4.800 € 765 €
Barcelona 700 Mupis / Marquesinas 105.000 € 3.780 €
Barcelona (provincia) 400 Mupis / Marquesinas 60.000 € 3.360 €
Bilbao 145 Mupis / Marquesinas 19.400 € 1.400 €
Cadiz 66 Mupis / Marquesinas 6.400 € 950 €
Castellon 74 Mupis / Marquesinas 7.200 € 1.070 €
Granada 30 Mupis / Marquesinas 2.900 € 550 €
Guadalajara 59 Mupis / Marquesinas 5.700 € 920 €
Las Palmas - C.C. Muelle 35 Mupis / Marquesinas 4.900 € 630 €
Logrofio 25 Mupis / Marquesinas 2.500 € 500 €
Madrid Plus 1.000 Mupis / Marquesinas 150.000 € 4.800 €
Madrid 865 Mupis / Marquesinas 129.800 € 4.670 €
Madrid (provincia) 330 Mupis / Marquesinas 49.500 € 2.780 €
Malaga 240 Mupis / Marquesinas 41.100 € 2.200 €
Murcia 66 Mupis / Marquesinas 6.400 € 950 €
Pamplona 50 Mupis / Marquesinas 6.700 € 780 €
Pontevedra 90 Mupis / Marquesinas 8.700 € 980 €
Salamanca 116 Mupis / Marquesinas 11.300 € 1.260 €
San Sebastian 145 Mupis / Marquesinas 14.500 € 1.390 €
Sevilla 215 Mupis / Marquesinas 37.300 € 1.940 €
Teruel 25 Mupis / Marquesinas 2.500 € 500 €
Valencia 235 Mupis / Marquesinas 30.100 € 2.260 €
Valladolid 165 Mupis / Marquesinas 21.700 € 1.590 €
Vitoria 109 Mupis / Marquesinas 10.900 € 1.180 €
Otros circuitos - - consultar Consultar

Formato mupis y marquesinas: 120x176 cm. - Publicidad con iluminacién 24 horas
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Recurso Periddico Distribucion en Comunidades
N Periodico El Mundo: Comunidad Madrid, Castilla y Leon,
ombre - .
Cataluna y Valenciana.
- Madrid (Faldon contraportada 2x4, color. Domingo) : 1175 €
Coste - Cataluna (Faldon 2x2 (75x155) a color. Domingo) : 1.170 €
- Valenciana (Faldon 2x2 (75x155) a color. Domingo) : 1100 €
Fase Primera
A través de diversos avisos en estos periodicos se pretende
apoyar la aparicion en los nuevos mercados (Comunidades)
Detalle ocupando los dias Domingo como objetivo, pues se trata del
dia donde nuestro cliente potencial esta mas apto para captar
nuestro mensaje e imagen del producto.

TARIFAS 2008 PUBLICIDAD PRENSA ESCRITA

MEDIO

INFORMACION

LAS
PROVINCIAS

LA VERDAD
ALICANTE

EL PAIS

EDICION EDICION EDICION MEDIDAS
NACIONAL o PROVINCIAL HODELD
VALENCIANA (en Mm.)
. . Mddulos
Maddulo Mo_dulo Maddulo Mo_dulo Médulo |domingos
domingos domingos
laborables . laborables . laborables \
y festivos y festivos festivos
79 € 118 € 32 x47
38€* 63 € 32 x 49
47 € 63 € 33 x 47
737 € 1115 € 111 € 169 € 40 x 46

Precios para médulo en blanco y negro, publicados en pagina par y sin IVA.
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Detalle precios Web El mundo

Rotacion

i = Portada
Formato £/CPM General

€/CPM

Wertical 240x500 45,00 E-] = 40

inilla+Robapsgi i 79.00 77,0 B0+50
Cortinilla+Robapsgina e =4 .00 p

Cortinilla+Deslizable Bhdasbal 85.00 - - 20+40

- BO0x600+ = 5 ;
Cortinilla + Recusrdo o 63,00 51,00 30+20

Megabannar 728%90 62,00 66,00 58,00 1 Mb

Formato
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[ EL PAIS
[Suplementos
Publicidad

- Entrega de originales

= Anuncios Generales

= Anuncios Clasificadas

- Tarifas ed. Nacional

= Tarifas ed. Madrid

- Tarifas ed. Catalufia

=~ Tarifas ed, C. Valenciana

= Tarifas ed. Andalucia

=~ Tarifas ed. Pals Vasco

= Tarifas ed, Galiciz

= Tarifas ed. Internacional

= Tarifas EL Pais English
Edition

=~ El Pais Semanal

= Suplementas

- Encartes

- Tarifas en fichara PDF

- Advertising rates PDF

= Observaciones

- Contacte con &l Dpta,
de Publicidad

[Suscripciones
[Coleccionables

[Tienda

[Master de Periodismo
[Premios Ortega y Gasset
[Memaoria

[Contacte con nosotros

I

Publicidad

TARIFAS EDICION NACIONAL

LABORABLES € DOMINGOS €
ESPACIOS FIIOS
Primera pagina 11.550,00 16.300,00
Ultima pagina* 3.960,00 14.200,00
Primera de seccion 5.520,00 7.750,00
Fondos de inversidn/balsa 1.920,00 2.880,00
Médulo TVE* 2.410,00 2.920,00
Faldan television B/N* §.030,00 11.3590,00
Falddn televisién Color® 9.630,00 14.280,00
Faldén pags. 2y 3 B/NF 10.210,00 14.880,00
Faldén pags. 2 y 3 color® 15.950,00 23.120,00
GENERALES
B/N
Médulo 692,00 1.047,00
Faldan (23] 6.920,00 10.470,00
Madia pagina horizontal 12.170,00 18.800,00
Robapaginas (6x4) 19.500,00 25.070,00
Pagina 20.540,00 21.460,00
12 pagina impar 25.540,00 28.380,00
Interior de portada 3B.030,00 57.400,00
COLOR
(3=3) 18.500,00 26.850,00
2 Columnas (8x2) 1B.820,00 27.320.00
Mediz pagina 18.120,00 27.740,.00
Robapaginas (6x4) 24.,980,00 36.320,00
P3gina 29.450.00 43.740,.00
12 pagina impar 35.890,00 53.250,00
Faldén (2x5) 15.850,00 23.120.00
Faldén centrado (2x3)* 17.400,00 26.400,00
Ventana centrada (3x3)* 17.270,00 25.410,00
Ventana centrada (4x3)* 23.010,00 33.860,00
ESPECTACULOS, LIBROS, DISCOS, CINTAS DE VIDEO ¥ VIDEQJUEGOS
Médule 487,00 691,00
Media pagina horizontal 7.770,00 10.310,00
Pagina 12.560,00 18.200,00
CURSOS ¥ SEMINARIOS
Madulo 448,00 SF
Madia pagina horizontal 7.400,00 =
Pagina 12.850,00 =
EXPROPIACIONES
Madule 1.280.00 2.090,00
ESQUELAS
Madulo 40x46 354,00 545,00
ANUNCIOS CLASIFICADOS
Cada palabra AT 4.69
Destacado 4,91 7.3z

Minimddulo - -
Pagina = -
CARTELERA

Palzbra - =

Otros formatos: Consultar con el Departamento de Publicidad.
Recargos: 0% por emplazamiento, 20% por colocacién en pagina impar. IVA NO INCLUIDO.

Entrega de originales: Los originales para imprimir en negro en EL PALS deben estar en el
Departamento de Publicidad 48 horas antes de su publicacidn, excepto los anuncics para insertar &l
domingeo, cuyo Gltimo dia de entrega sera el jueves a las 14.00 horas. Para anuncios en color,
cansultar plazos de entrega con el Departamento de Publicidad.

{*)Tarifa vilida para los siguientes espacios: faldén dltima pagina [2x5 laborable v 1x5 domingo) y falddn 2x5
TV, Para otros tamafios se aplicard |z tarifa preparcional,

Falddn centrado [2x5), wentana centrada [3x3 y 4x3) espacios sujetos a disponibilidad de color. Consultar con
el Departamento de Publicidad,

[**) Precie por canal de TV, Consultar por canal de telew
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Tarifas Edicion Nacional )

Laborbles Dam. § Festivos Mexdidzes {min)

Eurs Euras Aha ancho

= GENERAL

::: Frimefa p3gina impar * 3620000 53.600,00 142 255
Pagina par 2740000 40.500,00 43 255
Fagina impar 30.200,00 44.700,00 43 255
Doble pagina 5480000 E1.100,00 343 544
Duble media &gina 3450000 51.000,00 152 544
Bobapdging per (Txd) 2570000 IE.000,00 2665 i
Biobapdging impar (Ted) 2B.300.00 42.000,00 2665 FLE
Mesdia paging par (4e5) 17 500,00 25.500,00 152 255
Miedia pagina impar (445) 19,200,010 28.400,00 152 255
sl fmin. 19 modules) 210,00 1.250,00 a7 47
Middulo centrado (min & médulos)* 1.7 00,00 LE10,00 7 47
*Foymenios sgpeins & dponibivolrd’

< GENERAL

2 poble paging 2y 3 4280000 TLZ00,00 43 544
Dable pagina 39.000.00 S7.700.00 143 544
Pagina par 19.500,00 ZB.200,00 43 255
Pagina impar 21.500.00 31.E00,00 343 55
Doble media pdgina 23.400.00 34.600,00 152 544
Fagina Publirreportaje 27 700,00 41.000,00 gLl 255
Primera pging impar 25. 800,00 IB.200,00 343 255
Bobapdging par (Txd) 1830000 Z7.000,00 2665 203
Robapdging impar (TX4) 20,200,00 9.900,00 665 200
Miedia paging par (4e5) 11.900,00 17.600,00 152 255
Mvedia pagina impar (4X5) 1310000 12.400,00 152 255
Mo G580 7400 7 47
o cenirado (min % médulos)* 1.230,00 1E20,00 7 47
* Forminios sgpeins & dsponibilidad’
ESPACIOS FgOS™
Portada periddico (2e2) Coler BLA00 00 12.700.00 745 o5
Falddn contraportada (2e2) Color 700,00 2.400,00 755 w«
Falddn confraportada (2x3) Color E300,.00 11.700,00 755 151
Faldén confraportada (2ed) Color 1150000 16.000,00 75,5 ELE
Falddn contraportada (2e5) Color 13.300,00 18.700,00 755 255
Falddn pagina de TV (21} 6.150,00 2.100,00 T35 151
Falddn pagina de TV (2e5) 1030000 15.250,00 75,5 255
Mcdulo programaiian de TV 2.350,00 3.500,00 7 37
Miduo prc-gra'naﬂ-:lndew dlglt-a| 2.350.00 3.500,00 41 28
Ventana dasificacin liga fitbal™ 225000 - 54 50
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Tarifas Edicion Madrid

tabarables Do,y Festwns sacdidas fmm)
Euras Eurcs Ao Ancha

GENERAL

= _Pagina par 19,800, 00 29.300,00 343 255
Faging impar z1.800,00 32 200,00 243 255
Doble pagina 39.600,00 5860000 24z saa
Doble media paging 25 oo, 00 =7 000,00 152 sa3
Bobapaging par (Tad) 8,600, 00 27 500,00 2665 z03
mobapaging irmper (7x4) 20.500,00 38.200,00 2665 z02
Medis paging par (4xsy 13000, 00 15,200, 00 152 755
Medio paging impar (425) T4300,00 20,700, 00 52 255
mnEdulo {rnin_ 10 modulesy” e55,00 w7000 E =
médule centrado (min. 5 modules® 188,00 174500 =7 a7
*Favmnics e 2 dpenidded.

= GENERAL

= pagina par 14.300,00 21.200,00 2az 255
Paging impar 15750,00 23 300,00 3a3 255
Dokbl= pagina 28_600,00 a2 200,00 =43 saa
Doble media pagina 17.200,00 25.450,00 152 sS4
Paging Publirrep ortaje Z20_6600,00 30 500,00 343 255
Bobapaging par (TX4) 13.560,00 19,200, 00 2665 203
mebapaging imper 754y 14.850,00 22.000,00 266,5 203
Wedia Pagina par (4X5) B 700,00 12.800,00 5z =55
Whedia pagina impar (7%a) 500,00 14.200,00 152 255
medule 450,00 70,00 =7 ar
madulo centrado (min. = modules =500 120000 =7 ar
*Farmis sepeis & dperbledad.
ESPACIOS FHOS®
Pertada perindion (2x2) © 5.200,00 = 200,00 745 =45
Faldon contraportada (zx2) 5.000,00 700000 75,5 =5
Faldtn contraporiada (2533 & 250,00 5 500,00 755 {EE]
Faldon contraportada (2x4) B.500,00 12.350,00 755 203
Faldin conraportads (25) ¢ 10750,00 14,000, 00 75,5 255
Feldon pagina de Tv (2%3) 4.450,00 E.500,00 75,5 151
Faldtn pagina de TV { 2X5) 7 .550,00 11.200,00 755 255
*édulo programacian d= TV 700,00 2 500,00 Bl =7
médulo programacion de Tv digital 1700,00 250000 a1 28
Portada de Espana {125, 2x2) 375000 5 500,00 - =
Portada de secdon (x5, 2x2) 337500 4850,00 - =
Ventana secdén bl (2x2) 230,00 - 77,5 D)
Faldtn paging 3 Mz (2:5) a.50,00 7 300,00 755 =55
Faldn pagina 3 M2 (2x5) Color & 750,00 5 755 255
medulo sgenda Madnd 325,00 280,00 20,7 7.4
Wentans (2x2) 234500 2 a70.00 755 =9
Ventana (2x2) Coler 33220,00 2 755 o)
Ultima de a2 (2x5) 2 &v0,00 430000 755 255
ultima d= M2 (2x5) - 3.850,00 570000 75.5 255

EL®&MUNDO

BAATNRIY

Labarables Eorn. ¥ Festros Medidas (mmi
Euras Eurcs Ao Anche

= UBROS, DISCOS Y VIDED™

= pagna coert 12 250,00 1 100,00 343 255
Fagna 8.900,00 13.100,00 =az 255
Miedia paging (4x 5y o 7 300,00 080,00 (=] 255
Mhedia pagina (4x5) 5.350,00 7 500,00 (=] 255
wddulo 217,00 ar0.00 =7 a7
T vy yeas = Eaeni
ESPECTACULOS (oxa madulas)
Figna cartelera color® 1225000 1=.000,00 220 255
Fagina 000,00 13 100,00 E=) 225
Wiedio paging (454) cartelera o 7 300,00 10.800,00 50 255
media pagna (4ay cartslen 5.350,00 7.900,00 150 755
W Eduio irmercalado camelera oo 57 5,00 1.600,00 =7 &0
Mhaduln intercalado catelera 455,00 650,00 = en
Miaduln cartel. {(min. 4 madulos) ol 230,00 &35,00 = 50
miedulo cartelera 218,00 470,00 =7 &0
Palabra cartelera 0,38 60,58 = =
[ ——]

© FORMATOS ESPECIALES” (canelem)

= Marca de agua 16,500, 00 24 400,00 - -

"~ TEscalera diagonal 12.200,00 1200000 - -
4 Esquinas 8.800,00 13.600.00 7a 50

[ ———r ]

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez



‘7 Anexos Hold Up Center
MBA-FULL TIME

escuela
de negocios

eoi

Edicion Castillay ledn;}

laborbles Do, y Festivas Medidas (mm)

Buray 311 AHa Arcta

o GEMERAL / LA POSADA

& Fagina 348500 4.650,00 M3 25
Fagina preferentt 437500 5.885,00 M3 255
Doble pdgina 6.245,00 225000 13 544
Rohapbgina 2.15,00 3055, 00 2655 A
Echapdgina preferenie ET00 3,950 00 L5 3
Media pagira 1.585 00 275,00 152 255
Media pigina preferente 2.010,00 270000 152 255
Midulo 76,00 11603 ks a7
Mirduln preferente 56,00 134,00 il a
ESPACIDS FIJOS
Frimena pdaina (22) 0,00 1.0 03 745 945
Fakdén Oltima pigina (205) 65,00 1.325,00 755 55
Fakdén pigina de T {23} T15,00 950 00 755 a3
ESPECTACULOS
Fhgina 123000 2,300,000 M3 55
Media pigira 345,00 1,135,00 152 255
Especial (3a3) 415,00 615,00 114 151
Especial (3x3) TED 00 41000 114 95
Midulo 53,00 7500 il ¥
FUGLIRREPORTAJES Y REMITIDOS
Fhgina 5.505 00 F.O10.00 M3 255
Media pigina 1505,00 3,600 00 152 255
Miduln 127,00 15000 7 [

T GEMERAL / LA POSADA

& Fhgina 2310,00 3,100, 03 M3 255
Fagina pref 1532000 3520, 00 343 255
Doble pdgina 4560,00 6.155, 00 M3 B
Mmﬁgna 143000 103500 1685 3
Echapaoina preferenie 1.805,00 235,00 L5 wa
Media pigina 108500 1450, 02 152 255
Media pigira preferente 1.340,00 1.E50, 00 152 55
Miduln 53,00 73,00 Eod 4
Midulo preferente 65,00 50,00 i T
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Edicion Cataluiia J

Laboables Don.yFestivos  Medidas jnm)

Buras Euns Ata Ancha
= GENERAL
= Fagina 415,00 511500 M3 15
Media pigina 2.475,00 3.02500 152 255
E GENERAL
Fhgina 315300 3.BBE,00 M3 255
Doble piging 6,300 00 770,00 M3 544
Rchapbging 215100 3.150,00 2665 wa
Media pigina 1,854 00 2.310,00 152 255
Miduln 54,00 107,00 w a5
ESPALIDS FIJO5
Fortada peritdico {202} Color 1.21500 1.470,00 745 945
Faldén pagina T¥ (2e4] 245,00 115500 755 ma
Faestila T (101} 131,00 157,00 Erd W
ESPECTACULOS
Fagina 215500 246700 M3 255
Media pigina 1550 00 149500 152 15
Miduln 71,00 3,00 w a7
Midulo carielers 400 2500 Erd Lrd
OFICIALES
Midulo 4500 55,00 Erl i
ESQUELAS
Miduln 4500 55,00 s a7
Edicion Comunidad Valenciana )
Labombles Do y Festivas Moedidas cmm)
Bmras Ewmps Ano Arctea
= GENERAL
3 Fagina 3.7ES 0D S 63000 343 55
wobapdgina (Tx4" 3.395 00 4.B50,00 2655 »oa
Media pigina (4517 2.250 00 3.340,00 153 55
mMaduo [rrln. 10 135,00 17500 Erd AT
“ForImonos Softhas 0 AesmovEbTaTo0.
T GEMERAL
- Pagina 2 .BSS5, 00 4 asson 343 P55
&th&gnam" 2640 00 3BT 500 2655 B3
Media pigina (4 5] 1.815 00 650,00 152 255
rModuo S 00 13500 ar 4T
moduo publieporaje 155,00 12500 ar a7
ESPACNOS FHOS
Fortada peridgdics (Zx2) Color 1.935 00 ETES 00 T4.5 4.5
Fortada Walenda y Alicante (x5, 2x2) 575,00 1.24500 - -
Ohimrea (ExSh S35, 00 SO0, 00 T55 TS5
Fic (1x5]) B0 00 Sro.on ELd 255
Fabdén Tw (2x4]) 1.050 00 1.7 80,00 755 o3
Fakdén Ol pagina (2 5) calar 1 50 00 420,00 TE5S 55
central 1.BE5_ 00 TOTo.00 TE5 ksd
FINANCIEROS ¥ PUDICIALES
mModuo =5 00 1z200 Erd AT
EXPROPIACIHIMES
Madulo TE5, 00 230,00 T AT
ESQUELAS
mModuo E5, 00 11200 ar AT

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez



‘7 Anexos Hold Up Center
MBA-FULL TIME

escuela
de negocios

eoi

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez



(7 Anexos Hold Up Center
MBA-FULL TIME

eul gZCrLngaocios

Hold-Up Center 2009 2010 2011 2012 2013
OPERATING ASSUMPTIONS
Sales ’
©
General Assumptions
Meses de trabajo 12 12 12 12 12
Dias e trabajo al mes 20 20 20 20 20
Murneras de urnos (§ horas) 1 1 1 1 1
Murmera de: Hold up simple por dia 504 755 1.007 1.5 1.385
Murmero de Hold up simple por mes 10.071 16106 20142 22659 27695
Murnera de Hold up simple customizado por i 336 504 671 755 923
Murmero de Hold up simple customizado por mes 6714 10071 13428 15106 18463
Mumera de Hald up universal por dia 168 252 336 378 462
Murmero de Hold up universal por mes 3367 5035 5.714 T.55E 9.232
Murnera de Hold up uriversal customizado por dia 42 [ g4 94 115
Murmero de Hold up universal customizado por mes 239 1.259 1678 1888 2.308
Mumera e Hold Up por dia 1.04% 1574 2.00% 2.360 2585
Operarios necesarios por dia furmo doble 437 656 4,74 9,88 12,02
Numero Hold up simple afio 120.349 181.274 241693 271910 332.335
Numero Hold up simple customizado afio 20 566 120849 161132 181274 221 557
Numero Hold up universal afio 40.233 60425 40,566 90837 110.77%
Numero Hold up universal customizado afio 10.071 15108 20142 22859 27 595
Total Produccion 251.769 371653 503.53% 566.430 692365
Hold up simple
cuota fendas 0% 0% 0% &0% 0%
precio hold up simple iendas 350 € TE0 8 360 € 260 € T80 8
cuots intertet 20% 20%% 20% 20% 20%%
precio hold up simple internet 5,00 € 500 & 550 € 5508 508
Hold up simple customizado
cuots intertet 4025 0% 4025 0% 40%%
precio hold up simple customizado 3,00 € 00 & 3508 #E08 50 &
CUOta empresas GO% 50% GO% G0% B0%
precio hold up simple emprasas 2508 250 & 3,008 2,008 300 &
Hold up universal
cLota internet 20% 20% 20% 20% 20%
precio hald up universal internet 20,00 £ 2000 £ 22,00 £ 22,00 £ 2400 £
cuots fiendas 2% 0%, 2% £0% 0%
precio hold up universal tendas 15,00 € 15,00 & 15,60 € 15,50 £ 16,50 &
Hold up universal customizado
cuots intertet 100% 100% 100% 10026 100%
precio hold up simple customizado 25,00 € 25,00 & 25,00 € 25,00 £ 600 &
Ventas
total hold up simple A59 226 60 £ GEE.339,90 € 961 958 8T € 108220372 € 137586706 €
total hold up simple customizado ITEEEN5T € GET 990,79 € FITERTNZE ZE2E0ZE T.162.08480 €
total hold up universal 644 52356 £ 966.792,34 & 1.353509,97 £ 1522 698,72 & 1905 387 55 &
total hold up universal customizado 261 78297 £ IITESEAS € E0F 53T 94 € SEEAR01E € 692 364 BE €
Total Ventas Netas 1.734.18465 € 2601276 98 £ 3.656.89391 ¢ 4.114.005,64 € 5.125.114,07 £
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Costes Materia Prima

Costes Hold up simple (£) 2009 2010 2011 2012 2013
Materia Prima 080€ 080 € 080€ 080< 0/0<
coste de packaging 030€ 030€ 030€ 0,30 € 0,30€
etigueta 002€ o02e 002€ 002€ 002€
coste por unidad finalizada 112€ 112€ 112€ 112€ 112€
margen de beneficio canal tiendas (%) B8 0% B8 0% 68 9% B8 9% 705%
rnargen de beneficio canal internet (%) VI B% 77 B% FOEY FOEY T9B%

Costes Hold up simple customizado ()
materia prima 0.80€ 080« 0.80€ 080« 0g0«
coste customizacion 1,00€ 1.00€ 1,00€ 1,00 € 1.00€
coste de packaging 0,30 € 030 0,30 € 030€ 0,30 €
etiqueta 002€ n02e 002€ 002€ 0,02
coste por unidad finalizada 212€ 212€ 212€ 212€ 212«
rnargen de beneficio internet (%) 73a% 735% 7a1% 7a1% 76.1%
margen de beneficio empresas (%) 18 2% 162% 29 3% 29 3% 29.3%

Costes Hold up universal (€}

Materia Prima 080€ 080 < 080€ 080< 080 <
coste cargador 055 € 0585 € 055 € 055 € 055 €
coste de packaging 0p0€ 0G0€ 0p0€ 060 € 0p0€
etigueta 002 € 002« 002 € 002 € 002«
coste unidad finalizada 197 € 1597 € 197 € 197 € 1897 €
margen beneficio internet (%) 90% 90% 91% 91% 92%
margen beneficio tiendast (%) 87% 87% 87% B87% 87%

Costes Hold up universal customizado (£}

ateria Prima 080« 0,80 € 080« 080« 080 €
coste cargador a5 € 055 € a5 € 055 € 0R5 €
coste customizacian 200€ 200€ 200€ 200€ 200€
coste de packaging 0gB0€ 0kB0€ 0gB0€ opo€ 0EBOE
etigueta 002 € 002 € 002 € 002 € 002 €
coste unidad finalizada 3597 € 357 £ 3597 € 397 £ 357 £

margen de beneficio 84% 84% 84% 4% 84%

total hold up simple 13535100 € 203.026,50 € 27070199 € J0453974 € 7221524 €

total hold up simple customizado 170.800,07 € 25620010 € 34160014 € 384,300,158 € A63.700,19 €
total hold up universal 79,357 58 € 119.036,37 € 158.715,16 € 178.554 55 € 21823334 €
total hold up universal customizado 359598091 € ROGF1 37 € 795961 82 € £859 957 05 € 109 947 51 €
Total Coste anual materia prima 425.48956 € 638.234,33 € 850.979,11 € 957.35150 € 1.170.096,28 €
Gross margin (%) 795% 75.5% 767 % 76,7 % 77 2%
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Personal
HonomS (46 O TS Gross amourty

Departamento Fabrica

Gurwnnte de Plats y Loygistice
calare brute menoual
salario bruto anual
[y
bona anual
total salaric variable anual

Tt al A con varkahie

Reponedor ! Etiquetador
SAlArin b e e
catario bruto anuar

bonas

ey Aeasl

<otal catario variabie anual
scouncoa social

Tt al 1n sin variahie

10tal suetac con variaoic

e oue s oue w one e oue e one
1 1 1 1 1
1 0,00 € 1 so,00 € 1 200,00 € 1 o000 € 1 zoo.00
=5 20000 € 25.200.00 & 25 200,00 & =5 20000 € 25 Z00.00 &
- e 1ono.o0 € 1 ono.00 € 1 onn,00 € 1 cno,00 €
« 1400000 € 13 00,00 € 14 000,00 & 13 000,00 €
R 1400000 & 1400000 & 1400000 € 14 000,00 &
Toss0n e Toss00 e ase.0n e Toss00 e
w2 zetuu % 2 2onuu & 32 2on,u0 & 52 255,00 & 32 2sn.uu &
= one T G one e one T
4 = a & ]
1 ooo.00 s 1 ooo.on & 1 ooo.00 & 1 ooo.00 s 1 coooo &
A e e e B 1 oo, 00 S 11 000,00 = B
= 0000 € 100,00 € o600 € 00,00 &
- = 1 acoon & 1 aco.00 & 1 400,00 & 1 aoo.00 &
- - | Aon,00 & T Aoo,00 = | Aoo,o0 = T Aoo,o0 =
Zozo.00 € = o20.00 € = 520,00 € Zozo.00 € = 52000 €
7 szoan s 53 7onnn & 71 Gannn & =9 con_an & =9 Gonnn £
) e oo o oo o1 oo
a 10 1=

.
calare brute menoual
salario bruto anual
[y

bona anual

total salaric variable anual

g i il

1otal suectac cin variabie

Total sueldo con variable

Encambiaaor
calare brute menoual
satarin hoto anoal

ponas

bona anual

*rtal salarin variahie anoal
seguricad sacial

10tal suctac neto

Tartaal vawhues wues vl

TOTAL Costes Departamecnts de Fabrica

TOTAL Costes con Wariable
Departamento comercial

Nerente Comercial
salaric brute mensual
salario bruto anual

e staje Banns

bonas

bona anusl

e etage wariatls

wananie sobre abtda

total salaric variable anual
smnariciact sowial

Total cusiao neto

Total sueldo con variable

comercial
salario bruto mensual
.
porcertoe varanic

wariable sobre shitda

[

TOTAL Costes Departa
TOTAL Costes con Variable

Departamento Innowvaclo

Aerente Innoeacian
salaric brute mensual
salario bruto anual

RO

bona anuatl
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Other expenses

Planes de Harketing

Campafia Lanzamierto Regidnd 344,950

Campafia Arul martenimienty Ragidn 1 y 2 95.040 673210 673,210 £73.210

Campafia Lanzanierto Region? 395490

Canpafia Online 10444 10444 10444 10444 10444

Cam'pafia lanzamaiento Hold U Universal Ho.000

Total costes marketing 395.804 591.774 684.054 684.084 684.054

 of sales 23% 23% 19% 7% 13%

Gastos iniciales 30.000

Logistica Intemacionalimportaciones 15.000 22500 0000 RI50 41.250

Logistica Nacional distribucion intemet Iputzeto &l lisrte irpugalo & clierts iputado &l lire irpugalo & clierts imputacio 3l cierts

Logistica Nacional distibucion a puntos de venta 2259 904 42539 47 856 54491

Hantenimiento & gestion Webside 2500 2500 2500 2500 2500

Alquiler Instalaciones ! 24000 24000 24000 24.000 24.000

Telefono ! £.000 £.000 £.500 7.000 7.260

Hantenimiento ! £.000 6000 £.000 £.000 £.000

Dtros ! 2500 2500 2500 2500 2500

[+D4 proyectos 25.000 0 0 29.208 229
Total B2T07367 ¢ §87.178,39 € 198.093,07 ¢ 836,968 15 € 868.344.25 €

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez
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Net Sales 1.734.188 2601277 3.666.894 4.114.006 5.125.714
Purchase cost of sales
Hald up simple 135.351 203026 Zr0T02 304540 372215
Hald up simple custornizada 170800 256200 341600 384300 469700
Hold up universal 79.358 118038 158715 178555 218233
Hold up universal customnizado 39831 59471 THA62 29957 109948
Total Gastos de ventas 425.490 638234 850.979 957.352 1.170.096
9% of Sales 24,5% 24,5% 23,3% 23,3% 22,6%
GROSS PROFIT 1.308.695 1.963.043 2.805.915 3.166.654 3955.618
9% of Sales 75,5% 75,5% 76,7% 76,7% 77,0%
Operating expenses 425.490 638234 850.979 957.352 1.170.096
Gastos de Personal 360.968 564.480 740,096 833.280 894.208
9% of Sales 21% 22% 20% 20% 17%
Otros Gastos 527.074 687178 798.093 836.868 868.344
% of Sales 30% 26% 22% 20% 17%
Gastos de Amortizacion 25.400 33.453 48.932 33120 34.265
Net Property and Equipment 82.600 31.600 49,200 24.200 23.200
Tatal Operating Expenses 1343531 1923346 2438100 2BE0E20 29686914
9% of Sales 77% 4% 67% 55% 56%
EARNINGS BEFORE INTEREST & TAXES sin variable - 343836 € 30697 € 3BT 814€ 496,034 € 988704 €
EARNINGS BEFORE INTEREST & TAXES con variable - 343836€ - 15650 € 304986 € 431924 € 910 BET €
Interest expenses 20000 16531 12.909 8933 4638
inversiones en HD+i 25000 0 0 28208 42299
taxes i+d+ 3000 0 0 3505 5076
NET EARNINGS BEFORE TAXES 54836 32241 292077 422992 915029
Taxes A 0 0 61500 -130.402 279585
NET EARNINGS 54,836 -32.241 202.077 422,992 915.020
9% of Sales -3,2% -1,3% 5,0% 10,3% 17,9%
Dividendo 0 0 0 40000 200000

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez
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BALANCE SHEET
ASSETS
CURRENT ASSETS
Cash A 195350 118939 361043 " 699273 1567.391
Accounts Receivable 0 0 0 0 0
Inventaries 0 0 0 0 0
Total Current Assets 195350 118939 361.043 699273 1567.391
Property & Equipment (gross) B2 500 114 200 163.400 187 500 210,800
Accurnulated depreciation 25400 58853 107 785 140,905 175171
PROPERTY & EQUIPMENT (net) 57.200 55347 55615 46695 35629
TOTAL ASSETS 252.560 174.285 416.657 745.968 1.403.020

LIABILITIES & SHAREHOLDERS' EQUITY
CURRENT LIABILITIES

Short Term Debt 0 0 0 0 0
Accounts Payable & Accrued Exp. 0 0 0 0
Other Current Liahilities A 0 0 0 0 0
Current partion of long term debt 42614 46023 43,705 53682 57976
Total Current Liabilities 42614 46023 49,705 53682 57.978
LONG TERM DEBT (less current portion) 207386 161363 111858 57.978 0

STOCKHOLDERS' EQUITY

CommonStock 100000 100 000 100.000 100 000 100000
Preferred Stock 0 0 0 0 0
Retained Earnings 54 836 BTV 205000 58T 492 1303020
Tatal Equity 45164 12923 305000 BET 992 1403020
TOTAL LIABILITIES & EQUITY 252.550 174.285 416.657 745968 1.403.020

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez
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Hold-Up Center
Cash Budget
2009 by months Total 2009 Annual
Anaten Montht  Month?  Month  Monthd  Honthd  Monthe  Honth7  honthd  Monthd  WonthiD  Monthi Honth 12 months Projerton
Hold-Up sile Procucidas o 1000 0 0n 100n A 0n 0 100n 0N 100n 0n 1054 1054
Hold-Up siple Stock 6445 1682 1510 1073 255 B3I 299 80 018 16413 9265 4 ' 0 Stockfinal de afio
Hokl-Up siple Yerlidas 354 [l 6082 6.082 13 [l 045 12008 139 1510 1648 1.33% 12004 1204
Hold-Up siple customizado Prodkicicas 6714 6714 6714 6714 6714 6714 6714 6714 6714 6114 6714 6714 0566 0566
Hold-Up sitple custonizada Stk 29 8 10474 1315 LY 15308 15576 15045 14502 1548 6952 0 ' 0
Hold-Up siple customizado Vendidas 241 3 4108 408 5640 5640 6445 6.445 8057 9668 1.0 13.69 80566
Hokd-Up Universal Producidlas kx] ki 336 35 ki ki) 336 ki ki 345 ki 335 0.8 0.8
Hokd-Up Universal Stk kx] [} 0 1348 178 FUALHS 248 26355 A B4R wm 0 ' 0
Holt-Up Universal Viendidas ] ] ] 0 ] ] ] ] ] 00H 12008 A 0283
Hold-Up Uritersal Custnizado Producidas ) ] i) 0 ] 09 0 ] ] fit) ] ] 1001 00
Hold-Up Universal Cusonizado Stack ) 167 818 ki 41% 503 5418 6714 55 6378 369 0 ' 0
Hold-Up Uriversal Custnizad Vendidas 0 0 0 ] 0 0 0 0 0 204 35% 45 0.0m
Stock Total Hensual 1% 6 Rm 4058 5 65363 1 T30 00 5153 um 4
Hontht  Honth?  Honth  Monthd  Honthd  Monthé  Hoth7  honthd  Monthd  HonthiD  Monthi Honth 12 T2months Pojeetion
Porcertje Ventas Mensual Hold-Up Sinple 3% o % 5% 6% 6% h 10% 1% 1% 1% 16% 100%
Porcertje Veras Mensual Hold-Up Sinple Customizado 3% 1 % 5% % T % % 10% 12% 1% 1% 100%
Porcertje Ventas Mensual Hold-Up Universal 0% 0% 0% 0% 0% 0% % 0% 0% %% 3 5% 100%
Porcertje Ventas Mensual Hold-Up Universal Customizad 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 20% 3% 5% 100%
Uridacles enias Hole-Up simple 362 434 6042 6082 7251 7251 3469 1208 13208 15710 16919 19336 120849 120849
Uriades vertzs Hod-Up siple coshunizacia 2417 3% 4 40 G640 6640 6446 6445 4067 9668 12 136% 0566 $0.566
Unitares vertas Hole-Up Urniversal 0 0 0 0 0 0 0 0 0 10071 1208 1812 024 0
Unitardes vertas Hole-Up Universal Customizado 0 0 0 0 0 0 0 0 0 204 3505 46 1047 1007
Total 6042 8057 10071 10071 12441 12441 14905 18530 2350 87463 43408 .09 251769 251769
Vertas Hold-Up Sirple 1377 18369 291 291 27554 27554 2146 590 50515 596% 6420 47 Lk &
Vertas Hold-Lp Sinple Customizad 11360 15146 18933 1893 26506 26506 028 028 31366 $439 53012 64372 378661 378 661
Vertas Hold-Up Urniversal 0 0 0 0 0 0 0 0 0 161132 193369 200038 644520 644520
Vertas Hold-Lp Universal Custonizado 0 0 0 0 0 0 0 0 0 50354 119 1326 251769 251769
Ventas Totales 813 155 i LIk 54060 54,060 62430 U5 .3 H65% 0w 1182 RENED RENED
(fasos etwicavion Hold-Up simple 12m 1 12 12 12 12w 12 121 12 12 1 1 186.551 186351
(asos etwicavion Hold-Up simple cstomizao 1428 1428 1425 1428 1428 1428 1428 1428 1428 1428 ¥ 1428 170800 170 800
(jasos etriavion Hold-Up Universal 6613 6613 6613 6813 6613 6613 6813 6613 6613 6613 6613 6613 9368 79358
(jastns fabricacion Hole-Up Unversal cstmizado 3332 333 3332 338 333 3332 338 830 333 3332 333 338 39981 30981
Total gestos fabricacion B4 345 3457 B4 3545 3457 B4 345 3545 B4 345 B4 25490 25490
Total gastos personal 5412 %12 6112 112 x1M2 6112 112 524 x1M2 6112 xM2 7¥) 35.568 35.568
(Jesh de icio 30000 30000 30.000
e 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 A0 4000
Teéiono i a4 i i e 24 5000 5000
marieninienia 00 &0 &0 0 &0 &0 £00 &0 &0 B &0 £00 6000 6.000
eterinientn  geshn WER 47 a 47 47 47 Ll 2500 2500
logisca ermational 16000 15,000 15.000
logisica nacional 1M 17 1772 171 17 1772 171 17 17 1772 17 17 il il
fun 20 oM oM a0 oM oM 208 oM oM 280 oM 08 2500 2500
Total Gastos Operativos 044 25l L] [xxl [l i [LH] 574 [l 2 [l 51 106.269 106.269
Total Gasto HDH 25000 25000 25000
Total Gastos Harketing %95 %95 9055 %95 5004 5504
TOTAL GASTOS HENSUALES 136.080 6300 66,050 67.300 66,050 67300 66.050 241 66,050 67.300 66.050 B Ly
OPERATING ACTIVITIES (Direct method) 10414 B4 166 26406 1490 3240 3612 719 28 H3 B drm 185
Mt Cash Flow fom Operaing Actviies
INVESTING ACTIVITIES
Froperty & Equipmert 2400 2600
(hers ! 0
Nt Cash Flow hom vesing Acfrties 2600
FINANCING ACTIVITIES
Increase/{Decrease) Shor Term Debt 0
Inurezsed Dettease) Long Tem et 0
Increase/{Decrease) Common Stack 100000 100000
Inorezsed{Decrease) Frefened Sk 0
Dividens Dearey 0
Net Cash Flow o Financing Acfifes B354 378 156 406 1890 320 3612 7187 23 24934 RN W 829258
NET CASH FLOW B354 B8 24156 5406 1590 320 3612 7187 23 2493 R W 9258
CASH POSITION AT BEGINNING OF PERIOD 0 514 0% 151464 176,860 183851 20000 05703 2289 200569 475 11487
CASH POSITION AT END OF PERIOD 43514 2729 151454 76460 188881 20209 205703 200899 200569 4875 31487 89258

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez
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Valuation

Free cash flows -100.000 22610 15.615 351942 936951 1.449.435
TIR 141%
VAN £ 31338306

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez
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Ventas Netas

Hold up simple
Hold up simple custornizado
Hold up universal
Hold up universal customnizado
Total Gastos de ventas

% of Safes

Margen Bruto
% of Safes

Gastos de Operaciin
Gastos de Personal
% of Sates

Otros Gastos

% of Satay
Gastos de Amortizacion
Propiedad y Equipos

Total Gastos Operativos
% of Safes

EARNINGS BEFORE INTEREST & TAXES sin variable

EARNINGS BEFORE INTEREST & TAXES con variable -

(Gastos Financieros
Inversiones en HD+i
Escudo Financiera +04
BAl
Impuestos
Benefecio Neto

% of Sates

Dividendo

1.734.185 2.384.504 2971.226 3428338 3.960.779
135351 186108 219945 253783 287821
154687 212694 251.366 290038 328710

79358 109117 128.956 148795 168635
39981 54974 64,369 74364 34359
409.376 §62.892 665.237 767.981 869.925
23,6% 23.6% 224% 224% 22,0%
1.324.808 1821611 2.305.990 2.660.757 3.090.854
Ti.4% T6.4% TT.6% Fr 6% T6.0%
409.376 §62.892 665.237 767.981 869.925
365.568 564.480 740.096 833.280 894.208
21% 24% 25% 24% 23%
527.074 682645 906.492 916.089 929.530
30% 29% 3% 27% 23%
25.400 33.453 48.932 33.120 34.265
82.600 31600 49.200 24.200 23.200
1327 18 1843471 2360757 2550040 2727928
7% 7% T9% Td% 69%
2B10¢ - 21850¢€ - 54767 € HMoF17 € 362927 €
2B10¢ - 26050€ - 63167 € 50460 € 300147 €
20000 16591 12809 8933 4638
25000 0 0 0 0
3000 0 0 0 0
22610 42650 6076 41528 295509
0 0 0 0 58710
-22.610 -42.650 -76.076 41.528 295.509
-1,3% -1,6% -2,6% 1,2% 7.5%
0 0 0 0 0

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez
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ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
Caja 227 576 140756 14.707 11473 260072
Cuentas a cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios 0 0 0 0 0
Total Activos corrientes 227 576 140756 14707 11473 260072
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmohilizado material e inmaterial 32600 114200 163400 187 800 210800
Amortizacion 25400 58853 107735 140,905 175171
Total Inmabilizado 57.200 55347 55615 46695 35629
ACTIVOS TOTALES 284.776 196.103 70.322 58.168 295.701
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
Deudas a corlo plazo 0 0 0 0 0
Cuentas a pagary proveedores 0 0 0 ]
Otra pasivo corriente 0 0 0 0 ]
Deudas a Largo plazo 42614 46023 497705 S3RE2 57876
Total Pasivo Corriente 42614 46023 49,705 53682 57.978
Deuda a largo plazo acumulada 207 386 161363 111658 57 476 ]
PASIVO NO CORRIENTE
Fondos Propios
Capital Social 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000
Paricipaciones Preferentes 0 0 0 0 ]
Beneficios Retenidos 22810 65260 -141.336 39308 195,701
Total Fodos Propios 77.390 34.740 -41.336 192 295701
TOTAL PASIVO 284.776 196.103 70.322 58.168 295.701
-100.000,00 -22 609,70 -42 649 9% -16.076,06 41.527 54 295,509,287
TIR 10%
VAN £ 95.701,07

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez
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MODULO JURIDICO Y FISCAL

EOI ESCUELA DE NEGOCIOS

Profesor Consultor: José Antonio de Echagle
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ASPECTOS JURIDICO — MERCANTILES DE LA EMPR.

1. DATOS GENERALES

1.1.Denominacion.

Hold-Up Center. Se regira por estos Estatutos y en cuanto en ellos no esté
previsto, por laLey de 23 de Marzo de 1.995, sobre Sociedades de Responsabilidad
Limitada y demas normas concordantes sobre |la materia.

1.2 Actividad principal:
Fabricacion y distribucion de productos de innovaci on tecnol bgica
1.3 Actividad/es secundarias.
Customizacién de productos seguin inquietudes de cada cliente.
1.4 Domicilio Social / fiscal.
Parque tecnol 6gico de Albacete. Regién de Convergencia. El Organo de
Administracion podratrasladar el domicilio social dentro del &mbito nacional.

1.5 Centro /os de trabgjo.

Pargue tecnol 6gico de Albacete. Region de Convergencia

1.6 NUmero de trabajadores.

En el comienzo de actividades de la empresa tendra 14 empleados, con
cuatro gerentesy el resto contratados mediante ETT.

2. FORMA JURIDICA.

2.1 Forma Juridica de la empresa.
Sociedad de responsabilidad limitada (S.R.I)
2.2.Fechade constitucion prevista.

Albacete, a1l de Diciembre de 2008.

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez
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ARTICULO CUARTO.

La Sociedad se constituye por tiempo indefinido y dara comienzo a sus operaciones
sociales el diadel otorgamiento de la Escritura Pablica de Constitucion, el 1 de
Diciembre de 2008.

2.3 Capital Social. Importe. Indicar si existen acciones o participaciones con derechos
diferenciados.

El capital social esde 100.000 € EUROS, dividido en 100.000
participaciones sociales iguales, acumulables e indivisibles, de 25.000 euros de valor
nominal, cada una, numeradas correlativamente del 1 al 100.000 ambas inclusive,
totalmente suscrito y desembol sado.

2.5.En caso de sociedades y entidades juridicas: nUmero de socios y participaciones
respectivas.

Cuatro socios con participaciones iguales. Por tanto cada uno posee €l 25%.

Socios de laEntidad (1) | % particip. | Circunstancias particulares
José Diaz 25%

Alvaro Estévez 25%

Ivan Blanco 25%

Manuel Diez 25%

TOTAL 100%

(1)No es preciso dar nombre compl etos.
2.5) Estatutos / Pactos societarios. Sefidar clausulas especiales si existen.

Obligacion paralos de trabgjar exclusivamente durante los dos primeros afios de vida
de la sociedad.

2.7) Socios. Indicar cuantostrabajan o trabajaran en laempresa, cargos desempefiados, y si
tiene retribucion por lo.

1. Joseé Diaz sera €l encargado de redlizar las tareas propias de ladireccién
general y logistica, con un sueldo de 32.256 €.

2. Alvaro Estévez tendralas funciones de director de Recursos Humanosy
encargado del departamento de Innovacion, con un sueldo de 32.256 €.

3. Ivén Blanco redlizara as funciones de encargado de fabricay gerente
financiero con un sueldo de 32.256 € .

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez
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4. Manud Diez tendrélas funciones de direccion de Marketing y Ventas, con
un sueldo de 32.256 €.

2.8) Administracion / Poderes. .

Todos los socios tendran [os mismo poderes para representar la empresa, de
manera gue podran vincular a esta con responsabilidad paralaempresa.

2.9) Compromisos del propietarios/ socios /familia con laempresa. Patrimonio personal o
familiar comprometido por afectacién directa; avales; garantias, etc.

Laadquisicién de alguna participacion socia o de su nuda propiedad por
sucesion hereditaria confiere al heredero o legatario la condicion de socio, sempre que €
mismo fuese previamente socio; ascendiente; descendiente o adoptado de otro socio.

Si e heredero o legatario de la nuda propiedad o del usufructo no fuese socio, ni ascendiente,
descendiente 0 adoptado por un socio, las participaciones o los derechos adquiridos deberan ser
puestos i nmediatamente por € interesado a disposicion de la Sociedad, decidiendo el Organo de
Administracién, en el plazo de un mes desde que tuviera conocimiento del hecho, s |as adquiere
por si misma para su amortizacion o su reparto entre |os restantes socios, 0 se autorizaa
heredero o legatario aadquirir la condicién de socio, nudo propietario o usufructuario. En caso
de adquisicion € precio y condiciones, s no hubiese acuerdo entre las partes, sera el fijado en €
ultimo Informe de auditoria emitido, o en su defecto el que determine un auditor externo
expresamente designado al efecto paraéelo.

Si, por cualquier causa, la condicion de socio recayese en menores de edad no emancipados, o
en personas incapaces, su representacion ante la Sociedad, ante su Junta de Socios, y ante sus
Organos de gobierno, deberé ejercitarse por persona o entidad que goce de la confianza
mayoritaria de |os restantes socios, sin perjuicio de los derechos y deberes que lalegidacion en
vigor establezca parad gercicio de latutelay patria potestad.

La Sociedad no reconoceravalidez ni eficaciaalguna alas transmisiones u otras operaciones

sobre sus participaciones que no se sujeten alo dispuesto en los presente Estatutosy no se
inscribira en el Registro de Socios.

3. LOCALES.
Locaesdetrabgjo. Indicar si son propiedad del titular; de la empresa, delos socios, etc.

Nuestrafébricay oficinas que estaran ambas asentadas en € Parque Tecnoldgico de
Albacete seran alquiladas. Pudiendo pasar a ser adquiridas en un momento anterior.

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez
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ASPECTOS FISCALES DE LA EMPRESA

1. ALTASFISCALES

Altacensal (modelo 036) Epigrafe /es IAE.

Sociedad deresponsabilidad limitada (antes sdlo referencia alas S. Nueva Empresa): las
sociedades en constitucion que presenten el DUE pararedizar telematicamente sus tramites de
constitucion, de acuerdo con lo previsto en el RD 1332/2006 quedaran exoner adas de la
obligacion de presentar la declar acion censal de alta, sin perjuicio de la presentacion posterior
de las declaraciones de modificacion y baja que correspondan.

Actividad .| Epigrafe| Local .| Circunstancias

2. IVA

2.1 Tiposde IVA que aplicaa sus ventas y operaciones.

Operaciones............cccceueenen. Tipos| Observaciones
Ventade Hold-Up 16%

Exp. /Intrac

Exencion

2.3) Declaraciones trimestrales / mensuales y anuales. Model os a presentar

3) RETENCIONES FISCALES A TERCEROS
(A cuentadel IRPF/ Imp. Sociedades)

3.1 Indicar qué retenciones se practican o practicardn aterceros a cuentade su IRPF;
impuesto sobre Sociedades o de No Residentes.

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez
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Tipo de retribucion Retencion | % Retencién | Model os a presentar
Si /No

A Trabajadores no socios

A socios trabajadores

A Profesionales Indpts.

A Arrendadores locales

A Autores /Prop. Intelec

M arcas /Patentes, €tc.

Socios /Dividendos

Prestadores de Capital

Agricult./ ganaderos

A Empresarios en Modulos

3.4 Si no se practica algunaretencion legal indicar lacausa

5. IMPUESTOSOBRE SOCIEDADES

Si laentidad tributa por Impuesto sobre Sociedades indicar:

5.1 Régimen del Impuesto sobre Sociedades (indicar Si / No)

Régimen Tributario 2007|2008 2.009

Régimen Normal

Régimen de Empresa de Reducida Dimension | Si Si Si

Régimen de Grandes Empresas

Régimen Parcialmente Exento

Otros Regimenes (indicar)

5.2 Facturacion. Resultados. Bases Imponible. Cuotas

Indicar para cada afio las siguientes magnitudes previstas en euros (o miles euros:
indicar unidad)

Magnitud 2009 . 2010 2011 .
Cifrade negocio neta 1.734.184,65 € 2.601.276,98 € | 3.656.893,91 €
Resultado contable (+/-) -22.610 15.615 233.560

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez
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Base Imponible (+/-) 0

15.615

233.560

Tipo Gravamen

Cuota Integra

Deducciones Cuota

Retenciones a cuenta

Cuota Diferencial (+/-)

Pérdidas gjerc anter.ptes compensar | -22.610

Capital Social 100.000

100.000

100.000

Reservas acumuladas a cierre

Dividendos distrib. alos socios.

5.3 Beneficio fiscales. Exencionesy deducciones.

Prevemos aplicar en los gjercicios indicados el escudo fiscal de 5 afios por
las pérdidas del 1° afio, y nos beneficiaremos de |las deducciones fiscal es por inversiones
en 1+D+i, que solo realizaremos € 1° afo, €l 4°y el 5°.

Conceptos 2007 | 2008|2009
Deduccién pérdidas gerc. anteriores | -22.610
Amortizaciones aceleradas / libres

Deduccion creacion empleo

Deduccion por Formacion de personal

Deduccién por [+D+i 23000 |0 0

Deduccion por Medio Ambiente
y/o Energias dternativas

Deduccion por Internet y Nuevas Tec,

Deduccién por doble imposicion Divid.

Otras deducciones (indicar)

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez
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Pata.., Jnsefdar@honldupcenter com

Bsunko; atUerdo venta produdtos

.., | 7 ContratcRenfe HodloCenter o (155 KE) (pciones de datos adiunl

Renfe S.A. y en su nombre Juan Lopez Pérez, jefe de marketing de dicha empresa  acuerda con |z empresa Hold Up Center, la compra de 20.000 unidades del

producto Hold-Up simple customizado con el logo de su empresa durante los proximos 3 afios. Se adjunta el contrato.

uznlopez @renfe.es

Paseo del Rey, 30. Direccion Marketing
28008 Madnd , Espaiia
Teléfono: 902240202

ity Fwww reafe. 25 empresa

28-06-2009

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez
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Pata,. ‘ oseftazBhpoidoeentzr com

Bty stk redts s

k.. {j}Contratuﬂlsa—HoldUnCenter.Ddf(IBSKB) H Opcones e

Alsa S.A. y en su nambra Julian Rosada jfe de merketing y ventas Ies manda el conrato de: acuerdo con fa empresa Hold Up Center, 3 compra de 25,000 unida:
del producta con el fogo de su empresa duranie los proximos 3 s, Se adjurta el confato.

\ianniRosado(@alsa cam

2006-2009

Ivan Blanco, Manuel Diez , Jose Fco. Diaz , Alvaro Estévez
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HOLD UP CENTER es una empresa que se dedica al diseno, produccion y
distribucidon de productos para solucionar problemas derivados del uso de las nuevas
tecnologias, siendo nuestros productos claves el Hold-up y el Hold-up Universal. La
sede central de nuestra empresa estara situada en Albacete, concretamente en el
parque tecnoldgico de dicha ciudad.

Nuestros productos se posicionan ante el consumidor como “accesorios
INNOVADORES que aportan SOLUCIONES sencillas y practicas, accesibles para todo el
mundo, y manteniendo el disefo y la personalizacion como atributos diferenciadores
en nuestros Hold-Up” .Esta es la propuesta de valor de nuestra empresa, basada en
4 pilares basicos:

- INNOVACION: La inversion en |+D+i es una estratégica basica en la empresa,
ya que en un entorno tan competitivo, la busqueda de nuevos productos nos
permite diferenciarnos constantemente y posicionarnos en la mente del
consumidor como una empresa dinamica e innovadora.

- USABILIDAD: Todos los productos Hold-Up han sido concebidos en el fin de
solucionar situaciones incomodas que todos nosotros sufrimos cada dia con
nuestros dispositivos electronicos. El fin Gltimo de Hold Up Center es hacerte
la vida mas facil.

- SENCILLEZ: El mayor atributo de nuestras soluciones, radica en su sencillez y
simplicidad, lo que convierte Hold-Up en un producto “apto para todos los
publicos”, tanto por su bajo precio, como por su facilidad de uso. La
importancia de este atributo queda reflejada en nuestra USP “HOLD-UP,
MAKE IT SIMPLE”

- DISENO: En Hold-Up creemos que la utilidad no esta refida con el disefio, por
ello nos esforzamos en adaptar nuestros productos a tus gustos gracias a un
exclusivo programa de personalizacion. Entra en nuestra pagina Web, donde
cada Hold-Up, al igual que cada persona, es singular.

Comenzaremos analizando cual es la coyuntura actual del entorno, y como
afecta ello a nuestro proyecto en el corto plazo.
En cuanto al entorno legislativo, la ley de patentes y marcas y las subvenciones a la
creacion de nuevas empresas y localizacion en zonas de convergencia, son los
aspectos mas destacados en relacion a nuestro proyecto, y por lo tanto debemos
estar atentos a cualquier variacion en estas legislaciones y sacarles el maximo
beneficio posible.

En cuanto al entorno econdmico, esta claro que a Economia espafnola ha
sufrido una clara desaceleracion en el 2007 como consecuencia principal del
panorama internacional que estamos viviendo (petroleo, crisis hipotecarias). Incluso
la situacion en el corto plazo parece que no solo no mejorara, si no que puede
alcanzar tintes preocupantes viendo las primeras cifras del ano 2008 donde la
Economia espanola no llega al 0.5 de crecimiento. De todas formas esta crisis esta
afectando en mayor medida a los bienes de primera necesidad, como alimentos y
energias, y aun no ha repercutido en una gran inflacion en productos comparables al
nuestro.
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El entorno tecnoldgico, quiza es el que esta sufriendo cambios con una mayor
velocidad, y es en este sector donde debemos aprovechar las oportunidades que
apareceran a corto plazo, para convertirlas en fortalezas de nuestra empresa (como
es el caso de la proxima salida de cargadores universales).

El analisis del sector nos ofrece grandes oportunidades al no existir un producto
como el nuestro a nivel nacional, la facilidad de patentar mediante el “modelo de
utilidad” y las nuevas tendencias de la industria que posibilitan el desarrollo de
nuevas de gamas de producto que se anticipen a las nuevas tecnologias.

Las bajas barreras de entrada en el sector posibilita la competencia en proximos
anos, por lo que deberemos protegernos ante tal situacion, a través de patentes,
acuerdos estratégicos y los constantes procesos de innovacion.

Como mercado objetivo al que pretendemos llegar es a un 70% de la poblacion
total espanola (personas de 18 a 69 anos).

Siendo nuestro mercado potencial de 32.000.000 de personas, que son
usuarios habituales de telefonia mdvil. Nuestros estudios de mercado realizados nos
marcan una cuota inicial de un 0,8% del mercado potencial el primer ano (250.000
personas), llegando hasta un 2,20% en el quinto afno (692000 personas).

Analizando la matriz DAFO de nuestra empresa, hemos concluido que tenemos
importantes fortalezas y oportunidades estratégicas:

e La mayores fortalezas de nuestra negocio son la estrategia innovadora (es un
producto totalmente nuevo y desconocido en este mercado) y el servicio
personalizado al cliente que ofrecemos, clave en el éxito empresarial en los
mercados actuales.

e Las mayores oportunidades son el gran niumero de subvenciones

aprovechables y las nuevas tecnologias que apareceran en el sector en los
proximos meses (como los cargadores universales).

Analicemos las 4 P’s del marketing-mix de Hold Up Center.

-HOLD-UP SIMPLE:

Se trata de una pieza compuesta de una aleacion de plastico, concretamente
poliestireno, disponible en multiples colores, cuya finalidad es sujetar el movil en la
pared mientras se esta cargando.
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Este producto esta enfocado al publico en general (como hemos dicho en la
propuesta de valor, es un producto “apto para todos los publicos”), ya que se trata
de un producto que no diferencia entre edad, sexo, capacidad de compra; cualquier
persona es publico objetivo para este producto. Nos centraremos en los compradores
compulsivos, en los consumidores habituales de telefonia movil y accesorios.

-HOLD-UP SIMPLE CUSTOMIZADO:

La descripcion es la misma que en el producto anterior, mismos materiales y
misma utilidad, sujetar el teléfono movil mientras esta cargando.
La principal diferencia y valor afadido de este producto es la personalizacion que
ofrecemos a los consumidores en el disefio del Hold-Up. La personalizacion incluye:
colores y logos a gusto del cliente, o bien la eleccion de disefios propuestos por la
empresa, mediante el acuerdo con disefiadores, entidades deportivas etc.

Nuestro publico objetivo lo podemos dividir en dos grandes grupos:

Estamos hablando principalmente de “conocedores” del Hold-Up simple. Estos
potenciales consumidores valoran positivamente el producto original pero son
exigentes y demandan un mayor valor anadido en forma de customizacion. Ya no solo
quieren un Hold-Up, quieren “su” propio Hold-Up.

Este consumidor presenta un perfil mas especifico que en el caso anterior,
estamos hablando de un consumidor de menos de 40 afnos, usuario habitual de
telefonia movil e Internet y bastante exigente. Ya no hablamos de consumidor
compulsivo, puesto el proceso de compra en este caso es mas complejo que en el
caso anterior.

Nuestro principal target de este producto seran las Empresas (con el 60% de
las ventas). El Hold-Up Simple Customizado sera demandado por las empresas como
articulo promocional, tanto para sus empleados como para sus clientes. Nosotros nos
encargaremos de customizar el producto a su gusto, con sus colores corporativos y su
logo inscrito. El pedido en este caso debera tener un volumen minimo.

Algunos ejemplos de empresas que podrian ser nuestros clientes objetivos son
las farmacéuticas (pues tienen un presupuesto importante en compra de articulos
promocionales), los grandes almacenes (con quien podriamos llegar a acuerdos
estratégicos para situarnos en sus lineales y proporcionarles estos articulos
promocionales mas adelante) y otros socios estratégicos como ALSA y RENFE.

-HOLD-UP UNIVERSAL:

Se trata de una pieza compuesta de una aleacion de plastico, concretamente
poliestireno, al igual que el Hold-Up Simple, disponible en multiples colores, y
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personalizado por el propio cliente en caso del Hold-Up Universal
Customizado. El valor afadido de este producto es proporcionar un cargado para la
bateria del teléfono. El atributo diferencial de este Hold-Up Universal, es que se
podra cargar cualquier marca de madviles, con sus respectivas clavijas de conexion,

manteniendo el atributo fundamental del Hold-Up Simple: maximizar la funcionalidad
unida a la innovacion y el disefo.

Este producto esta enfocado al segmento de los tecndfilos, aquellos usuarios
que tengan diversos terminales maviles, y que buscan un cargador que sirva para
todos ellos. Es por ello que el publico objetivo sigue un perfil de 14 a 40 afos, con
ingresos medios y que buscan las Ultimas novedades en innovacion.

Este publico objetivo varia mucho del comprador compulsivo, antes citado,

para el Hold-Up Simple, porque estos consumidores si piensan y comparan los
productos antes de comprarlo.

Nuestra estrategia de precios esta enfoca al margen mas que a la rotacion.
Todos nuestros productos tienen una alta rentabilidad, con una excepcion, el Hold-
Up simple customizado dirigido a las empresas. En este caso buscaremos la rotacion y
el volumen de ventas, puesto que el margen es tan solo del 23%. Aun asi,
estratégicamente es muy interesante para asegurar el volumen de ventas. En el resto
de parejas producto-segmento, tenemos un margen minimo del 70%

Hold up simple
precio haold up simple iendas 3,50 £ 3,60 £

60 £ 260 £ 3,80 £
cuota internet 0% 20% 20% 0% 0%
precio hold up simple internet 5,00 € 5,00 £ 5,60 € 5,60 £ 5,60 €
Hold up simple customizado
cuota internet 0% A0% A0% 40% 0%
precio hold up simple customizado 00 £ E,00 £ BE0E #5508 EE50€
cuota empresas B0 B0%h B0%% BO%E B
precio hold up simple empresas 250 €& 250 & Z,00 & F00 & 3,00 £
Hold up universal
cuota internet 20%% 20% 20%8 20%% 20%E
precio haold up universal internet 20,00 £ 20,00 £ 22,00 £ 22,00 & 24,00 £
cunta iendas #0% B0 B0 #O%h #0%
precio hold up universal iendas 15,00 € 15,00 £ 15,50 & 15,50 & 15,50 €
Hold up universal customizado
cuota internet 100% 100% 100%% 100%% 100%
precio hold up simple customizado 25,00 € 25,00 & 25,00 & 25,00 & 25,00 €
coste por unidad finalizaca [ 1,12 & 112 1,12 & 112 & 1,12 &
tnargen de beneficio canal fendas (%46) 6E,0% 5E,0% GE,49% BE,9% 5%
tmatren de beneficio canal inernet (%) TTEY T 6 T4 5% T4,6% T4 5%
coste por unicdad finalizada 18928 1592¢ 1828 1,582 8 1828
triargen de beneficio inernet (%) TE 0% T6,0% TT.4% TT A% TT.4%
margen de beneficio empresas (%) 231,2% 23 0% 36,0% 38,0% 6,0%
coste unidad finalizada 1,97 € 1,97 £ 1,97 € 1,97 £ 197 €
miargen beneficio irernet (%) 0% 30% 1% 1% 92%
margen beneficio iendast (%) 7% &% 7% 7% 87%
coste unidad finalizada 397 € EITE 3,97 € 397 £ 397 €
margen de beneficio 449G £4% 449G 4% 44%
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Como vemos, la estrategia estara claramente enfocada al margen. Ademas,
con unos precios recomendados al consumidor final de 7 euros en el caso del Hold-Up
Simple (100% margen), y 25 euros en el caso del Hold-Up Universal (66% de margen),
los margenes para el distribuidor son también muy altos, clave a la hora de colocar
nuestros productos en los lineales del distribuidor. La alta rentabilidad que
conseguiran por cada unidad vendida sera el mejor argumento que podremos darles a
los distribuidores para que compren nuestro producto.

Al estar enfocados al publico en general nos situaremos en grandes superficies
comerciales, que pertenecen a los grandes distribuidores (Carrefour, El Corte inglés)
donde seamos accesibles a todo tipo de consumidores. Al ser un producto de compra
compulsiva, la situacion ideal de colocacion en lineales seria junto a las cajas
registradoras.

Otros distribuidores con el que buscamos un acuerdo seran: los operadores de
telefonia movil, situandonos en sus puntos de venta, las tiendas especializadas en
venta de teléfonos moviles y accesorios (algunas posibilidades serian The Phone
House, FNAC,... gracias a nuestro caracter innovador en el sector de accesorios de
telefonia, sera posible colocar nuestros productos en estos canales).

Para potenciar la venta de tienda compulsiva, nos situaremos en VIPS, Dutty
Free, y tiendas de conveniencia y regalaria.

Como hemos dicho anteriormente, el 100% de rentabilidad que obtendran con
cada unidad vendida, sera clave a la hora de colocarnos en estos lineales.

Los canales de distribucion de este producto dependeran del target objetivo,
por lo que nos encontraremos con 2 canales. Internet, en el caso de dirigirnos el
consumidor individual. En nuestra Web dispondra de diferentes opciones de
personalizacion de su Hold-up, incluyendo multiples colores, logos, dibujos...con la
posibilidad de visualizar virtualmente su Hold-Up y cambiar los atributos a su gusto
hasta elegir la opcion mas deseada.

En el caso de Hold-Up Customizado para Empresas, contaremos con una
potente red de comerciales a nivel nacional, que tendran la labor de llegar al mayor
numero de Empresas objetivo posible.

Para el caso del Hold-Up Universal simple, los puntos de venta de este
producto derivan de la segmentacion que hemos realizado, asi los distribuidores que
hemos elegido son aquellos a donde acudan los consumidores a buscar los Ultimos
lanzamientos de articulos de innovacién.
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Segun esta estrategia, hemos elegido como canales de distribucion el Media Mark,
The Phone House.

En cambio para el Hold-Up universal Customizado, el Unico punto de venta es
mediante nuestra pagina Web.

La promocién de Hold-Up Center se distribuira en diferentes fases temporales
segun, el producto, el mercado y los objetivos que pretendamos conseguir.

Antes de lanzar el producto al mercado en el primer afo, organizaremos un
evento con distribuidores donde les presentaremos los atributos diferenciales de
nuestro producto, las ventajas para el consumidor y lo que es mas importante, las
ventajas en términos de rentabilidad para el propio distribuidor (recordemos el 100%
de rentabilidad que obtendran con el Hold-Up Simple). La descripcion de este
evento, que se basara en la experiencia, al igual que el resto de promociones citadas
a continuacion, esta detallada exhaustivamente en el proyecto.

En el primer afno, llevaremos a cabo una campana de lanzamiento de Hold Up
Center en las 4 principales ciudades espanolas: Madrid, Barcelona, Valencia y Bilbao,
(en adelante, region 1). Esta promocion consistira en una campana “teaser” de
expectativas, utilizando como soportes la red de metro, prensa escrita y cabinas
telefonicas. Conjuntamente desarrollaremos una campana de marketing on-line en
foros, blogs, banners...

A finales de ano, lanzaremos nuestro segundo producto al mercado, el Hold-
Up Universal. Para ello llevaremos a cabo un esfuerzo promocional adicional, que se
centrara en descuentos de lanzamiento y una fuerte campana de comunicacioén en el
punto de venta. Los gastos de este lanzamiento de computaran en el ano 2.

En el segundo ano, repetiremos la campana de lanzamiento en algunas de las
mas importantes capitales de provincia estratégicamente seleccionadas (en adelante,
region 2.) Paralelamente, se iniciara una campana de mantenimiento y fidelizacion
de clientes en la region 1, puesto que el Hold-Up Simple lleva un afo en el mercado
(y el Hold-Up Universal acaba de salir) y debemos hacer un esfuerzo para aumentar
la cuota de mercado.

A partir del tercer afno desarrollaremos estas campafas de mantenimiento y
fidelizacion conjuntamente en ambas regiones.

Estas promociones seran estacionales, con el objetivo de potenciar las ventas
en periodos clave, como son verano (Viaja con Hold Up) y navidades (Hold Up
solidario), y utilizaran los mismos soportes utilizados en las campahas de lanzamiento
(prensa, marquesinas...).

Veamos un presupuesto de la inversion en marketing en los 5 primeros anos, y
su peso sobre las ventas.
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Panes de arketing N

Catnpafia Lanzamients Regidnt 4 950

Catnpafia Anual marterimient Regidn 1 y 2 95040 §73210 673210 673210
Carmpafia Lanzamients Region? 395 290

Carmparia Oriine 10544 10544 10444 10544 10544
Can pafia lanzamoierd Hold Uy Universal 40000

Total costes marketing 395.804 591.774 584.054 684.054 584.054
% of sales 23% 23% 19% 17% 13%

Los operarios, en un primer momento de vida de la sociedad, seran
subcontratados a una ETT. Esto se debe a que no queremos correr riesgos a la hora
de contar con los contratos laborales, bajando de este modo las barreras de salida.

La gestion de nuestra empresa sera como una PYME, y es por ello, que la
comunicacion debera ser directa y fluida entre los diferentes empleados.

La empresa requerira los siguientes empleados y, como se aprecia en el
grafico posterior, ira creciendo en tanto en ventas como en nimero de empleados.

Personal 2009 2010 2011 2012 2013
Director General 1 1 1 1 1
Gerente Financiero 1 1 1 1
Gerente Comercial y Marketing 1 1 1 1 1
Gerente de Operaciones y Planta 1 1 1 1 1
Gerente Innovacion 1 1 1 1 1
Técnicos Innovacién u] 1 2 2 2
Comercial 2 4 B g g
Reponedor/Etiquetador 1 3 4 5 5
Operarios maquinas 4 7 9 10 12
Ensamblador 1 2 3 3 4
Becario 1 1 2 2 2

TOTAL [ 14 " 23 " 31 " 35 " 38

Nuestra politica de recursos humanos se basa en un fuerte importancia de
salario variable que dependan de los resultados econdmicos de la empresa, de forma
que sin resultados positivos de Hold-Up Center, los salarios no seran muy altos y ello
reduce nuestros riesgos. Con ello se intenta instaurar el trabajo en equipo de toda la
empresa y la necesidad de cada uno de los empleados alcance la maxima motivacion.

Bono EBITDA Variable EBITDA 2009 2010 2011 2012 2013
Director General 01,30%% - € FANMME SREIZE 1EETI9E ZEVEME
Gerente Financiera 0,200 - & ITEOTE BITAIE  G04THE 141909%
Gerente Comercial & Marketing 0,20% - & 1TE0TE BT € GATHE 19920 €
Comercial 10,3004 - £ ZB4NTE S2B12E TEEFI9E 287804 E
Bonos Salario Bruto % Bonos Bono | 2009 2010 2011 2012 2013
Director general 0,269 E2E00€ - £ TEEQDO £ TEE000 £ 350,00 £ Ta380,00
Gerente Financiero 0,20% gooo0g - £ 400,00 £ 400 00 € 400,00 € 400,00 £
Gerente Comercial y Marketing 0,20% 400,00 € £ 5 600,00 £ 5 600,00 & 560000 £ 600,00 £
Gerente de Operaciones y Planta 1.000,00 1000, 00 £ £ 1400000 € 1400000 € 1400000 € 1400000 &
Gerente Innovacion 1.000,00 1000008 - £ 1400000& 1400000£& 1400000 & 1400000 &
Técnico Innovacion 200,00 200,00 £ 420000 £ 400,00 £ 400,00 £ 240000 £
Comercial - £ £ - £ - £ - £ - £
Reponedor/Etiquetador 100,00 100,00 & £ 1.400,00 £ 1.400,00 £ 7.400,00 £ 1. 400,00 £
Operario maquinas 100,000 100,00 € £ 1.400,00 £ 140000 & 140000 £ 1 400,00 £
Ensamblador 100,00 100,00 & £ 1.400,00 £ 1.400,00 £ 7.400,00 £ 1. 400,00 £
Becario 0,00 - £ £ £ - £ - £ - £
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Nuestra empresa estara situada en la ciudad de Albacete lugar donde
realizaremos nuestros procesos productivos y de gestion.

Nuestra mision es la de disefar, producir y distribuir productos plasticos a
toda Espana. Una vez disenado el molde lo mandamos construir a una tercera
empresa y realizamos el pedido de plastico (PS) que inyectamos en nuestras
instalaciones mediante maquinas inyectoras.

Tras la fabricacion se procede al pintado y/o customizado del producto para
su posterior distribucion que sera realizada mediante una empresa externa.

Marketing y ventas

Recursos Humanos y Control Financiero.

Recogiday
revision molde

Fabricacion
y pintado

Disefio CAD Compra molde \—————— Entrega
y plastico Recogida y

revisién plastico,

Nuevo pedido
Pedido sobre stock Almacén: Stock

Nota: Pueden ser
diferentes
proveedores.

Debido a las caracteristicas de nuestro producto y el valor intrinseco que
vamos a dotar al mismo mediante una alta inversion en marketing, queremos situar
nuestro producto mediante una estrategia de margen. Este hecho nos permitira
obtener un alto volumen de ventas en euros en poco tiempo, llegando el quinto a un
volumen de 5.125.714 €.

La estructura de costes se reparte principalmente entre gastos de marketing y
de personal, sin tener en cuenta los gastos operativos pertenecientes al coste de las
materias primas, que disminuyen con los afnos.

Coste Materia Prima sobre ventas

25.0%
| 24 5% 24 5%

24.5%

24.0% |

23.5% | 23 300 23 30

]
Coste Materia Prima sobre
23.0% | 22 8% enta

Porcentaje

22.5% |

22.0% |

21.5%
2009 2010 2011 2012 2013

ABOC
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El EBITDA es negativo durante los dos primeros anos de ejercicio de la
compaiia debido principalmente a la inversion inicial y a los fuertes gastos de
marketing para posicionar el producto. A partir del tercer afo se comienza a

recuperar la inversion mediante un aumento progresivo de las ventas y una
consecuente disminucion del ratio de ventas sobre costes.

EARNINGS BEFORE INTEREST & TAXES con variable - 34836€ - 15650€ 304,986 € 431924 € 919667 €
Gastos Financieros 20,000 16591 12909 8,933 4 638
Inversiones en HD+i 25,000 0 0 29,208 42,299
Escudo Financiero 3,000 0 0 3,505 5,076
BAI (54,836) [32.241) 292077 422992 915,029
Impuestos X 0 0 [61,500) [130402) 1279,585)
Beneficio Neto (54,836) (32,241) 292077 422 992 915,029

% of Sales -3.2% -1.2% 80% 10.3% 17.0%

Para la puesta en marcha del proyecto sera necesaria una inversién de
350000 euros de la cual un 30 % sera aportada por los socios y para el resto se
consideraran las opciones de financiacion bancaria o la entrada de socios inversores.
Los resultados anteriormente calculados corresponden a una inversion inicial de
100000 euros y a la obtencién de un préstamo a largo plazo de 250000 euros.

Nuestro negocio es muy rentable y durante el ciclo de vida de nuestro
producto la rentabilidad sobre los recursos propios es muy alta debido al escaso coste

real del producto y a su alto margen potencial debido al desarrollo de un producto
“moda”.

Ratios refacionados con el beneficio 2009 2010 2011 2012 2013
ROS 3.16% -1.24% 7.98% 10.28% 17.85%

ROA (using EEIT) 4% 10% 85% 62% 68%

ROA {using M) -22% -18% T0% 57% 65%

Return on Equity -121% -249% 96% 61% 65%

Estos elevados ratios reflejan la alta rentabilidad de nuestro producto y
justifican el alto esfuerzo realizado en el posicionamiento y el marketing del mismo.

TIR 79%
VAN € 657,820
PAY BACK 3 aflos y 2 meses

A continuacion se muestran los ratios de rentabilidad desde el punto de vista
del inversor con una inversion inicial estimada de 100000 euros en el ano uno del
proyecto. De esta manera se han recalculado los resultados sin gastos financieros
suponiendo que el total del capital es desembolsado entre los emprendedores y
entidades inversoras, para realizar un analisis real de los resultados para nuestros
posibles inversores.

11
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Inversion € 100,000.00
Porcentaje capital social 28.57%
Beneficio Neto € {34,836.13)| € (15,650.38) | €304,986.34 | €430.646.16 | €91B8,908.95
Dividendo Total € - € - €100,000.00 | £200,000.00 | €400,000.00
Dividendo Accionista 100000euros € - € - € 2857143 | € §7.142.86 | €114,285.71

Cash Flow Accionista
£ (100,000.00)| € - |€ - € 28587143 | € 57.142.86 | €114,285.71

TIR Accionista | 17%)|

El Unico escenario pesimista que hemos considerado es el de que nuestro
volumen de ventas estimado no se cumpla.

De esta manera hemos elaborado un escenario pesimista basado en una
disminucioén de ventas de casi el 15 % sobre lo estimado inicialmente para el total
de ventas de los 5 anos.

TIR 19,4%
VAN € 34.129,90

EARNINGS BEFORE INTEREST & TAXES con variable - 2EI0€ - 2EDEGE - B3167 £ 50,460 £ 424 996 £
(Gastos Financieras 20,000 16,591 12809 2833 4638
Inversiones en 4D+ 25000 0 0 0 0
Escudo Financiero [+D-+ 2,000 0 0 0 0
BAl (22810 (42 550 (FB.07E) 41528 420,357
Impuestos A 0 0 0 0 (96,165)
Benefecio Neto (22510) (d2,650) (76,076) 41,528 420,357

% of Sales -1.3% -1.8% -2.6% 1.2% 10.0%

Hemos considerado dos posibilidades alternativas para soportar posibles
situaciones desfavorables, como la anterior, que nos puedan surgir. El primero de
ellos seria el de la venta completa del negocio y solo seria factible si se produce tras
un periodo largo de tiempo.

En segundo lugar y como segunda alternativa realizariamos una
externalizacion total de la produccion, limitando nuestra actividad al disefo,
marketing y gestion de los clientes.

De esta manera podemos evitar gastos fijos y realizar solo la producciéon que
nuestros clientes previamente nos han contratado.

Por lo tanto el resumen de los planes de contingencia seria el siguiente:

FPlan de venta Se procede a la venta de la empresa y se intenta recuperar,
en la medida de lo posible la inversion para nuestros
accionistas.

Plan de ODutSourcing de la Se realizara la venta de todos los activos relacionados con la

produccién produccian para obtener liquidez v se subcontratata la
produccidn completa de nuestros productos a empresas
externas.

12
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+ Hold Up Center combina la innovacion con el disefio para dar soluciones
simples y practicas a problemas cotidianos.

« El mercado de los accesorios, al igual que el mismo sector de la telefonia
movil, se encuentra en constante crecimiento.

+ Nuestros procesos son simples y con costes muy reducidos.

+ La rentabilidad sobre recursos propios y por tanto el valor para nuestros
accionistas, es muy elevado.
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