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Plan de Negocio - Sun Safe

Sun Safe se crea con la idea de convertirse en la marca de referencia de las soluciones globales frente a
los rayos UV en Espafia, incorporando productos de ultima generacién y maximos niveles de calidad y
garantia y combinandolos con los sistemas tradicionales para conseguir una propuesta uUnica.

Su objeto es garantizar los niveles de proteccion y seguridad que cada individuo y familia considere
apropiados, en cualquier entorno, a través de un servicio experto, profesional y cercano, maximizando la
relacion calidad precio para acercarse a todo el potencial que encontramos en el mercado.

Supone ademas la primera propuesta a nivel nacional enfocada exclusivamente en la proteccién solar,
no tiene competencia ni en Espaiia ni en el mercado de habla hispana.
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1 Introduccién a Sun Safe

Antes de empezar a analizar las posibilidades de Sun Safe, se hace necesario, exponer qué lineas de
productos pretende SUN SAFE introducir en el mercado nacional, dada la novedad de los mismos.
Podriamos realizar la siguiente clasificacidon de estos productos:

- lineas de reciente incorporacion al mercado
- lineas de alta competencia

Dentro de las lineas de reciente incorporacién incluiriamos dos principalmente:

- Ropa con factor de proteccidn garantizado: hoy por hoy existe una discusién importante en
foros especializados y asociaciones contra el cancer en relacion a la efectividad de los
protectores solares, principalmente por lo vinculado que se encuentra esta efectividad a los
tiempos totales de exposicion, la importancia de aplicar la crema correctamente, seleccionar
el factor de proteccidon apropiado y a la necesidad de repetir su aplicacidon varias veces en
aplicaciones de varias horas.

La ropa convencional de primavera-verano funciona también como filtro pero muy parcial,
por ello se esta planteando incorporar ropa importada de EEUU y de Australia con factor de
proteccion garantizado, +30, +50 tanto para rayos UVA como UVB, es decir que deja pasar
como maximo 1/50 de la radiacion que le llega, es decir, bloquea el 49/50 = 98% de toda la
radiacion solar. Existen prendas de bafio, para ninos, de sport, ultraventiladas para
actividades en verano, casual, golf, training, etc.

- Medidores, indicadores UVA, UVB: para incrementar la efectividad de los protectores
convencionales, avisan de cuando tenemos que volver a aplicarnos crema (nosotros o a los
nifos) en funcién de la radiaciéon que haya ese dia, nuestro tipo de piel y factor utilizado, asi
como también nos avisan de la radiacidén total acumulada en el dia. Los hay desechables,
sumergibles, tipo pulsera, relojes, etc.

Dentro de las lineas de alta competencia se incluirian:

- Las tres lineas principales de cosméticos para el sol:
0 fotoprotectores solares
O autobronceadores
0 aftersuns

- complementos para el sol (gafas, sombrillas, sombreros, etc.)

(‘7
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2 Analisis estratégico

En esta seccidn vamos a recopilar el conjunto de informacidn relevante para un proyecto como el de

SUN SAFE, para profundizar en el conocimiento del mercado, productos y competencia asi como

para posteriormente y a partir de los aspectos mas significativos consideramos que son los

siguientes puntos:

- Informacion de mercado

(0}

O O 00O

Situacion macro nacional y europea
Situacion del sector de productos solares
Habitos de proteccion solar en Espafia y evolucién
Habitos de proteccion solar en Europa y evolucién
Problemas con el sol
Caracteristicas del turismo en Espafia
= Pares origen destino
= Perfil del turista
= Estacionalidad
= Qcio por destino
Encuestas de producto y precio
= Elaboracién de encuesta
= Analisis de resultados

- De producto y competencia

o
o

Competencia en el mercado nacional de ropa opaca y medidores / indicadores
Competencia de productos cosméticos para el sol tradicionales

2.1 Informacion de mercado

2.1.1 Situacion macro

A mediados de 2009, cuando la economia es mas global que nunca antes, el mundo sufre la crisis

mas global de su historia, el FMI prevé para este afio una caida del PIB mundial del 1,3% vy se

encuentra en una fase donde una grupo de politicos y economistas hablan de brotes verdes, como

vislumbrando de un cambio de tendencia y otro grupo se postula con gran escepticismo previendo

que la crisis esta lejos de ver su fin. Esta crisis ha supuesto la mayor contraccién del comercio

mundial desde la Segunda Guerra Mundial (-9%) y por ello muchos de los paises mas afectados son

los grandes exportadores (Alemania, Japon e incluso China).
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A consecuencia de la caida del consumo interno, las exportaciones y la inversidn, la inflacién se ha
desmoronado. Los tipos de interés han perforado hace tiempo minimos histéricos para establecerse
desde hace ya meses en rangos del 0-1% a ambos lados del atlantico.

En Espafa la situacién es mas grave que en la media Europea, debido a que los problemas de
financiacion y sobreendeudamiento han contagiado profundamente a uno de los principales
motores econdmicos del pais, la construccién. Asi, el paro en Espana duplica a la media europea
alcanzando el 18% vy la previsidn es que superara el 20% de media a finales de este afio.

El IPC en junio 2009 se encuentra en el -1,4% A/A debido a los niveles minimos en los que se
mantiene el consumo interno como refleja el ultimo dato de confianza del consumidor, que se
encuentra 24 puntos por debajo del promedio de este indicado en Espafia en los afios 2004 a 2007.

En relacién al turismo en Espafia, en junio el nUmero de turistas extranjeros fue un 10% inferior a
junio del afio anterior y un 5% inferior en el caso de turistas nacionales, afio anterior que a su vez
supuso un descenso con respecto a 2007. La variacidn de la ocupacién hotelera interanual en junio
fue del -7,5%.

Una de las principales preguntas desde hace tiempo es cuando acabara esta crisis, hoy por hoy hay
mas debate en la forma que tendrd, suponiendo que estemos ya en la zona mas deprimida de la
misma, si una V, U o W. Realmente no se sabe, pero lo que si parece cierto es que Espafia saldra de
esta crisis en el vagon de cola, en esto existe bastante consenso, por lo que es de prever al menos
con bastante seguridad que el afio que viene no serd mucho mejor.

2.1.2 Situacion del sector de productos solares

Segun el ultimo informe de Euromonitor relativo al mercado de cosméticos publicado en junio de
2009, nuestro mercado se va a ralentizar sensiblemente durante los préximos afios debido entre
otros a los altos indices de desempleo y a la profundidad de la crisis en Espaia, lo que llevara a
diferentes subgrupos del catalogo de cosméticos a experimentar 0% crecimiento durante los 5
préoximos afios (como es el caso de los perfumes).

Se espera que la crisis afecte mas a los precios que a los volimenes de venta, y que se incremente la
cuota en cosméticos de supermercados e hipermercados por la relacién calidad precio que ofreceny
gue es mas apreciada en estos tiempos que las marcas, los productos de maxima calidad, la
innovacion y el mayor valor afadido.

Para coger perspectiva de la evolucién del mercado antes de la crisis, podemos decir que Espafia ha
experimentado un enorme desarrollo en el mercado de cosméticos y en concreto en la linea “sun

(‘7
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care” en la ultima década. En 1999 segun datos de Euromonitor, mercado espafiol de sun care era
de 100MMS, séptimo del mundo y cuarto en Europa por detrds de Alemania, Italia y Francia.

A dia de hoy Espafiia se sitia como el segundo en Europa en términos de penetracién de productos
“sun care”. En el mercado global de cosméticos las ventas en Espafia han aumentado un 29% desde
el 2000 siendo el segundo mercado mas importante en cosméticos después de Francia.

Uno de los factores principales de este crecimiento se ha debido a un incremento de la
concienciacion de los consumidores en relacién a los riesgos del sol.

Que refleja una mayor concienciacion afio a afio de los consumidores por un uso mas correcto de los
fotoprotectores.

A pesar de lo saturado del mercado, la segmentacion ayudd a incrementar las ventas en 2008. Los
fabricantes se enfocaron en productos enfocados en segmentos especificos como hombres, nifios y
mujeres de mediana edad en adelante, lo que se ha traducido en un incremento de la penetracion
en estos segmentos.

El dltimo estudio de AC Nielsen sobre el mercado espafiol de productos para el sol arroja las
siguientes conclusiones:

- Las ventas se incrementaron un 1,9% hasta 16,5MM unidades
- El mercado crecié en valor un 7,4% hasta los 136MM €

Cremas
After Sun Autobronceadores
solares
Value share 82% 9% 9%
Volume share 73% 18% 9%
+3,3% vol -16,6% vol
Increase
+10% val -3,3% val

Mercado Espaiiol. Cosméticos Solares. AC Nielsen 2008

Canales de distribucion

El canal espafiol de cosméticos solares, presenta una estructura altamente segmentada que hace
gue la elaboracién de estadisticas por canal, segmento y marcas sea mas complicada que en otros
paises. Esto se debe principalmente a que existe una participacidon importante en el total de ventas
de pequefios comercios y autoservicios en emplazamientos turisticos que dificulta el acceso a una
informacién mds completa y fiel a la realidad (Euromonitor).

(‘7
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Segun AC Nielsen (datos de 2008):

- El 80% de las ventas corresponden a productos mass market, los cuales se venden
principalmente en supermercados y cadenas de perfumeria.

- En el canal especialista, la referencia son las farmacias, donde compiten marcas como Isdin,
Roc y Vichy.

Los grandes cadenas de supermercados estan también incorporando marcas blancas de productos
para el sol en sus estanterias para sacar partido de esta tendencia (Ej.: El corte ingles a través de su
marca Aliada) al mismo tiempo que refuerzan su gama en cosméticos en la que son el canal lider.
Estas marcas propias refuerzan el posicionamiento de estas empresas que son los principales
vendedores constituyendo un total del 30% del volumen y el 20% de las ventas.

En 2008 tanto supermercados/hipermercados, como establecimientos especializados (farmacias,
parafarmacias, etc.) vieron sus cuotas de mercado incrementadas. Los especializados basaron su
estrategia en incrementar su gama y ofrecer mas servicio mas personalizado. Mientras que los
primeros se apoyaron en marcas blancas y relacion calidad precio.

Segun ISDIN, en 2004, el 76% de los espainoles compraba las cremas solares en farmacias y un 58%
pedia consejo a su farmacéutico a la hora de escoger productos. Sin embargo, se espera que
hipermercados y supermercados resten cuota a las farmacias durante la crisis. Estos datos de Isdin
son compatibles con los de Euromonitor si consideramos que Isdin analiza exclusivamente el
mercado especialista donde se haya posicionado.

Cuotas por marca

En el canal mass-market la distribucién de cuotas por marca es de Garnier Delial (22%), Nivea Sun
(16%) y L'Oreal Expertise (6%).

En el canal especialista las dos marcas con mayor cuota son Lancaster (3,6%) y Piz Buin (3,4%).
También compiten marcas como Isdin, Roc y Vichy.

Perfil del consumidor espaiiol

La predisposicion a comprar productos cosméticos la determina principalmente la edad de la
persona no el sexo segun estudios de mercado.

Las mujeres seguiran siendo el core target de este mercado, pero a la hora de ampliar la utilizacién o
el gasto en productos son las mayores de 50 afios las que mas dispuestas estan a pagar por
productos que se adecuen a sus necesidades (51%) frente al 45,5% de los hombres encuestados.

La calidad a buen precio es hoy en dia un driver determinante en los habitos de compra de los
consumidores espafioles.

(‘7
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2.1.3 Laimportancia de protegerse correctamente del sol

Todo lo reflejado en este apartado es el resultado de aglutinar datos, estudios y recomendaciones
de foros especializados, dermatélogos y de asociaciones de proteccién contra el cancer.

La mayoria de los espafioles utilizan fotoprotectores como el método por defecto para protegerse
del sol (el 70%), a pesar de la advertencia de los dermatdlogos de que la sombra y la ropa deberian
ser la primera forma de defensa frente a los efectos nocivos del sol complementandolo con cremas
solares para obtener proteccidn adicional, en este apartado se exponen muchos de los motivos que
llevan a los especialistas a realizar estas recomendaciones.

Los efectos nocivos del sol son realmente muchos y conocidos:

- envejecimiento de la piel

- hiperpigmentaciéon y manchas

- deshidratacion

- quemaduras

- incremento de las probabilidades de desarrollar cancer de piel

Estos efectos nocivos se deben a las radiaciones del sol, que son los rayos UVA y UVB. Por otro lado
la piel tiene un efecto memoria en el sentido de acumular toda la radiacién que recibe a lo largo de
la vida, a mayor acumulacién mayor riesgo, de ahi la importancia de protegerse desde pequeiio.

Todos los datos anteriores son ampliamente conocidos, pero existen otros tantos puntos igual de
importantes y mucho menos conocidos, sin los cuales las precauciones que tomamos por el sol,
pueden ser bastante menos efectivas de lo que pensamos.

Tipos de radiaciones efectos sobre la piel

- Rayos UVA (ultravioleta A). Son rayos solares de onda larga (320 a 400 nanometros). Aunque
producen con menos probabilidad que los UVB quemaduras, penetran la piel mas facilmente
y son los que mas afectan al envejecimiento acelerado de la piel. Los ultimos estudios (200X)
indican que los rayos UVA no solo incrementan la potencia de los UVB de derivar en cancer
de piel sino que también pueden provocar directamente y por si solos cancer de piel incluido
el melanoma. También es la principal responsable de la fotosensibilidad, dafio en la retina y
aparicion de cataratas. Los rayos UVA constituyen el 95% de la radiacién solar que llega a la
tierra y no son absorbidos por la capa de ozono.

- Rayos UVB (ultravioleta B). Son rayos solares de onda corta (290 a 320 nanometros). Son mas
nocivos que los UVA en cuanto a quemaduras, son consideramos el principal motivo de la
creacion de carcinomas y melanomas. Son parcialmente absorbidos por la capa de ozono.
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- Rayos UVC (ultravioleta C). Son los mas malignos pero son absorbidos al 100% por la capa de
ozono.

Tipos de protectores

Existe dos principalmente, los bloqueadores (o protectores fisicos) y las cremas solares (o
protectores quimicos). Las cremas solares absorben los rayos UV a través de un proceso quimico. Los
bloqueadores funcionan reflejando los rayos. Hasta la fecha, las cremas nos han protegido mas
eficientemente de los rayos UVB y sélo hasta hace poco tiempo han empezado a proporcionar
proteccion a los rayos UVA.

Los blogueadores también han evolucionado sensiblemente con tecnologia de micro y
nanoparticulas como el diéxido de titanio que ha incrementado sustancialmente la proteccién tanto
contra UVA como contra UVB.

Existen desde hace anos un debate abierto en lo que se refiere a cual de estos dos métodos de
proteccién es mas efectivo. A modo de ejemplo, se incluyen los resultados de un estudio al respecto:

Ingredient UvB | UVA
Avobenzone No Yes
Cinnamates Yes No
Octocrylene Yes No
Chemical
Absorbers Oxybenzone No | Yes
PABA Yes No
Padimate-O Yes No
Salicylates Yes No
Physical Titanium Dioxide Yes Yes
Blockers

Zinc oxide Yes Yes

También existe una amplia discusién con respecto a los efectos negativos de unos y otros. Por citar
algunos de los efectos negativos que pueden encontrarse en la web para las cremas solares “de toda
la vida”:

Efecto Consecuencias
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. . La generacion de radicales libres incrementa el dafio
Son generadores de radicales libres . i
celular y con ello la probabilidad de desarrollar cancer

. L. Los estrégenos interfieren en el desarrollo sexual
A menudo poseen una fuerte actividad estrogénica . . . L
derivando en diferentes afecciones médicas

El cuerpo humano estd adaptado a depurar productos

L L " bioldgicos a los que ha estado expuesto durante
Son quimicos sintéticos por lo que dificultan al cuerpo . N .
. . millones de afos. Sin embargo, a menudo presenta
su eliminacion siendo proclive a acumularse. . . L
dificultad eliminando compuestos no biolégicos como

DDT, dioxinas, PCBs y cremas solares quimicas.

Extracto. http://www.skinbiology.com/toxicsunscreens.html

Por lo anterior que exista también ya en el mercado una linea también de fotoprotectores
bioldgicos.

En general, por teniendo en cuenta lo que se sabe a dia de hoy, un buen fotoprotector:

- no debe ser sensibilizantes y ser estables a la luz, aire, humedad y calor.

- deben resistentes a la arena, al sudor y al agua (especialmente importante en el caso de los
nifios).

- deben ser productos hipoalérgicos que garanticen una maxima tolerancia, incluso en las
pieles mas sensibles, y contener filtros que cubran la mayor parte del espectro solar,
fundamentalmente UVB y UVA.

- debe indicar los indices o la capacidad del producto para proteger la piel frente a ambas
radiaciones.

Tipos de factores de proteccion

Histéricamente se ha utilizado el “factor” como el indice de proteccién de una crema solar. Este
factor es el llamado SPF (Solar Protection Factor) o en espafol FPS, se utiliza desde 1990. Sin
embargo y, a pesar de todo lo que se ha expuesto anteriormente, el SPF es un indicador de
proteccion exclusivamente para rayos UVB no para rayos UVA.

SPF se basa en una medicion subjetiva de la cantidad de tiempo que el producto protege frente al
enrojecimiento de la piel debido a UVB comparado con el tiempo en el que la piel se enrojece sin
proteccion. Por ejemplo, si se enrojece en 20 minutos sin proteccion, utilizar SPF 15 (factor 15)
tedricamente previene del enrojecimiento hasta 15 veces mas (unas 5 horas).

Hasta hace sélo una década, no se introdujo un indicador de proteccion para UVA+UVB, es el UPF
(Ultraviolet Protection Factor), sin embargo, este se utiliza hoy por hoy exclusivamente para ropa (la
ropa con tratamiento para filtrar rayos UVA se llama comUnmente ropa opaca) y no a cremas. Este
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indicador se mide, no subjetivamente si no con espectrometros. Un factor UPF 50 indica que reduce
la exposicion a UVAy UVB en 50 veces (1/50 = 2/100) es decir, bloquea un 98% de rayos UV.

Protection | upp | UPFValues  Approximate

Catedor Range Allowed on % UV
gory g Labels Blocked

Good UV 93.3% -
Protection 15-24 15 and 20 95.8%
Very Good UV 96.0% -
Protection 25 -39 25, 30 and 35 97.4%
Excellent UV = 40 - 40, 45, 50 and 97.5% -
Protection 50+ 50+ S8.0%

El indicador UPF no esta estandarizado en Europa y los protectores solares que se distribuyen en la
UE utilizan el indicador SPF, que hace referencia exclusivamente y en todos los casos a rayos UVB.
Adicionalmente casi todos los protectores informan también de que proporcionan proteccion UVA
sin embargo, en este caso la informacidén sobre el nivel de proteccion UVA que figura entre un
producto y otro difiere mucho y en muchos casos aparece sesgada (ver
http://sunl.awardspace.com/Sunscreens/Standards/Standards.htm), al no haber un estandar y ser
la regulacidn al respecto, como veremos en el siguiente apartado bastante laxa.

Figuran indicaciones del tipo:

- filtros de amplio espectro UVA
- UVAUltra
- UVA PPD, este parece ser el mas utilizado.

Directrices UE

Aunque el UPF no esta estandarizado en Europa, en 2006, el diario oficial de la unién europea
publicé una recomendacién para que todos los filtros solares incluyeran una proteccién minima de

UVA y UVB, los valores minimos de proteccién para que se consideren protectores solares son del
6%. Se trata del epigrafe 2006/647/CE, se incluyen algunos extractos:

- “Los productos de proteccion solar pueden ser eficaces para evitar la quemadura solar”

- “Para tener estas caracteristicas preventivas, los productos de proteccidon solar deben
proteger frente a ambas radiaciones, UVB y UVA. Por ello, aunque el factor de proteccién
solar se refiera Unicamente a la proteccion frente a la radiacidon que genera eritema (es decir,
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principalmente la radiacién UVB), los productos de proteccion solar han de ofrecer
proteccién frente a ambas radiaciones, UVB y UVA.”

- "Ni siquiera los productos de proteccién solar muy eficaces y que protegen frente a ambas
radiaciones, UVB y UVA, pueden garantizar una proteccién total frente a los riesgos que la
radiacion ultravioleta (UV) entraia para la salud"

- "Ademas, por el momento, no existen datos probatorios cientificos de que el empleo de
productos de proteccidn solar prevenga del melanoma. Por consiguiente, sobre los productos
de proteccidn solar no debe declararse, ni darse a entender, que ofrecen proteccién total
frente a los riesgos derivados de una exposicién excesiva a la radiacién UV"

- "Esto es especialmente cierto en cuanto a la exposicion solar de bebés y nifos pequefios. La
exposiciéon al sol en la infancia contribuye en gran medida a la aparicién de cancer cutdneo
mas adelante, por lo que no debe darse a entender que los productos de proteccion solar
ofrecen una proteccidn suficiente para bebés y ninos pequefios"

- "Una disminucidn progresiva de la capa de ozono y la subsiguiente elevacidn de los niveles de
radiacion UV en la superficie terrestre van a aumentar los efectos nocivos de esta ultima
sobre la piel”

Aunque existen muchas mds normas en el documento, lo anterior es un reflejo de que realmente
nada esta muy claro, la UE no garantiza que los fotoprotectores per se sean un método eficaz y que
la exposicién excesiva al sol conlleva grandes riesgos para la salud y en especial para los bebés y
nifos pequefios.

Ropa opaca

La ropa opaca son prendas basados en tejidos especialmente disefiados para garantizar proteccién
UVB y UVA con un estandar conocido y claro (el UPF), frente a la falta de estandarizacién UVA de los
protectores y conocimiento de la proteccidn real que ofrecen.

Como ventajas de la ropa opaca se pueden resaltar:

- Permiten fabricar ropa muy ligera, transpirable y muy confortable que se pueden utilizar en
dias de mucho calor.

- Se aplican unos valores de proteccion cientificos de modo que los consumidores no tendran
dudas acerca del mismo. Es facil encontrar el valor del UPF cosido en el interior o sujeto a la
ropa en cualquier parte en el exterior. Como el valor es el mismo para SPF y UPF, sera
necesario una proteccion de 15 o mayor.

- Superan con creces a las camisetas estandar, ya que la mayoria de la ropa con proteccién
solar tiene un factor minimo de 30.

- Proporcionan proteccion eficaz tanto si estan secos como mojados, lo cual los diferencia de
las camisetas normales que pierden hasta el 50% de su proteccion en cuanto se mojan con
cualquier liquido.

- Comodidad: No tiene que ser reaplicada cada 2 horas.

- Tranquilidad: sabemos exactamente que partes del cuerpo estan protegidas
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- En el caso de nifos, aporta mayor comodidad y seguridad al no tener que estar pendientes
de reaplicar crema periédicamente, de que pierdan proteccién por bafiarse o jugar en la
arena, etc.

Todo tejido tiene cierta capacidad de proteccion frente a los rayos UV, sin embargo, la ropa opaca
proporciona niveles de proteccién garantizados y superiores debido a un tratamiento especial de las
fibras que componen las prendas. El grado de proteccién que proporcionan depende de:

- Tipo de tejido: algoddn, viscosa, rayon y lino tienen menos UPF que nailon, lana, seda y
poliéster.

- Porosidad, peso y grosor: el UPF aumenta cuanto menores son los espacios entre los hilos y
cuanto mayor es el peso y grosor del tejido.

- Color: los colores oscuros poseen mayor UPF. En un estudio con un mismo tejido, uno blanco
y otro tefiido, se encontré que un tejido de algoddn blanco tenia un UPF de 12 mientras que
si la tela era de color negro la proteccién aumentd hasta 32. En una investigacién con
poliéster los resultados mostraron que el poliéster blanco proporciona un UPF de 16 y negro
llega a 34. La creencia popular de que el blanco protege mas que los colores oscuros es
errénea.

- Estiramiento: la proteccién disminuye con el estiramiento del tejido.

- Humedad: el UPF es menor cuando el algoddén estd humedo (iojo los que creen que bafiarse
con camiseta protege mas!). El algodéon mojado puede llegar a perder hasta el 50% de su
poder de proteccidn. Esto es debido a que el agua reduce la dispersion de la luz ultravioleta,
y por lo tanto incrementa la transmision de los nocivos rayos ultravioleta.

- Lavado: el lavado aumenta el UPF en el algoddn.

Fototipos

Un aspecto fundamental a la hora de decidir el factor de proteccion a utilizar, es el fototipo de la
persona que va a aplicarse el fotoprotector. Se conoce como fototipo a la capacidad de la piel para
asimilar la radiacion solar. Su clasificacion oscila entre | y IV.

- Fototipo I: Personas de piel muy pélida, generalmente pelirrojos, con una piel que casi
siempre se gquema, apenas se broncea y que suelen sufrir reacciones fotoalérgicas al
exponerse de forma prolongada a la luz solar directa.

- Fototipo Il: Personas de piel blanca, sensible y delicada, en general de cabellos rubios o
claros. Al igual que las de fototipo |, apenas se broncean, con reacciones fotoalérgicas en
caso de exposicion prolongada al sol.

- Fototipo lll: Es el mds comun, correspondiendo a personas con cabellos castanos y pieles
intermedias, que enrojecen primero y se broncean después de su exposicion al sol.

- Fototipo IV: Pertenece a las personas de cabellos morenos o negros, de pieles oscuras
gue se broncean con rapidez al exponerse al sol directo.
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FOTOTIPO I
FOTOTIPO IV
FOTOTIPO II FOTOTIPO III
® Se
broncea: ® Se broncea:
R — ® Se broncea: [ Sfe broncea: Siempre
* Se Pocas veces Siempre ® Se gquema:
® Se quema: ® Se quema: N
Valores quema: - unca
- Siempre Raras veces ® Oios:
del Siempre . Oigs: . Oios: Ojos:
uvI ® Ojos: ST LTS X Marrones/negros
Azules Azules/verdes| Marrones/Grises| e Cabellos: Negros
® Cabellos: ® Cabellos:
® (Cabellos: - -
pelirroios Rubios Castafios X
erroy ® Piel: Blanca ® Piel: Morena en ® Piel: Morena
& Piel: = = S racial
en invierno invierno
Pecosa
BEE 15-20 15-20 15-20
|+ HEER 30-50 15-20 15-20
| 79 | 50+ 30-50 15-25 15-20
| 106+ | 50+ 50+ 30-50 15-20
[ FACTOR DE PROTECCION NECESARIO SEGUN EL FOTOTIPO Y EL UVI

Factor de proteccion segun fototipo y UVI — Fuente: AECC

Principales grupos de riesgo

Teniendo en cuenta que la radiacién afecta a todas las personas, los principales grupos de riesgo
junto con los fototipos bajos de padecer enfermedades derivadas de la radiacion solar son:

- Mujeres embarazadas:, si se sigue algun tratamiento con ciertos medicamentos susceptibles
de producir reacciones de fotosensibilizaciéon y de pigmentaciones

- Nifios y bebes: dado que su sistema de proteccion no esta desarrollado y el dafio solar en
este grupo es maximo y acumulativo

- Personas mayores: su sistema inmunoldgico esta mas debilitado y su piel mas traumatizada

- Los casos de tratamientos con medicamentos y productos quimicos fotosensibilizantes, ya
que la fotosensibilidad es una reaccion cutanea adversa, que se manifiesta como respuesta a
la interaccion a la radiacidn solar (principalmente por UVA) con sustancias fotosensibilizantes
tras la administracidn tdpica o sistémica de las mismas.

Las principales patologias tratadas con medicamentos fotosensibilizantes de uso sistémico
son (dentro de los anexos se incluye un listado completo de medicamentos que pueden
provocar fotosensibilidad segun patologia):

Tratamiento del acné
Sulfamidas

Farmacos anticancerosos
Antidepresivos

Antihistaminicos y fenolthiazinas

O OO0 O0OOo
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Anti-inflamatorios
Anti-tuberculosos
Antibidticos
Antimaldricos
Antipsicoticos
Farmacos para aliviar la ansiedad
Antiarritmicos
Psicomotores
Diuréticos
Edulcorantes
Laxantes
Hormonales
Psoralenos

O 000000000 0O0O0

Cancer de piel y grupos de riesgo

- El cancer de piel es el mas habitual de todos los cdnceres del ser humano, tanto a nivel
mundial como en Espaiia. Ademas de ser el mas habitual es el que esta creciendo mas rapido
debido a tres factores principales:

O exposicidn abusiva al sol de la generacion del baby-boom
0 salas de rayos uva
0 debilitacién de la capa de ozono

Los anteriores factores estdn haciendo también que el perfil de las personas afectadas esté
cambiando y sean cada vez personas mas jovenes.

- Este crecimiento estan siendo en Espana del 10% anual, se prevé que el afo que viene, una
de cada 60 personas esté afectado por melanoma en Espafia. Hasta tal punto que su
crecimiento es equivalente al crecimiento que estan experimentando los tumores de mama,
colon y préstata “juntos”.

- Los cénceres de piel no son exclusivamente melanomas, estos suponen sélo un 10% del total
de los cénceres de piel en Espafa, aunque son los mas conocidos por su elevada tasa de
mortalidad. Otros tipos son el carcinoma, linfoma cutaneo, epitelioma, sarcoma,
dermatofibrosarcoma, carcinoma de merkel, etc.

- Mas de la mitad de los nuevos canceres son de piel y las 2/3 partes de los mismos pueden
atribuirse a los rayos UV. Es decir, 1/3 de los nuevos canceres en Espafia se atribuyen a los
rayos UV.

- Los enfermos de cancer de piel tienen mayor probabilidad de desarrollar otra variante de
cancer que el resto de la poblacidn, hasta un 57% mas. Para aquellos con melanoma el riesgo
puede ser de mads del doble. (British Medical Journal)

- Los habitos de los grupos de riesgo de desarrollar cancer de piel en Espafia siguen siendo
muy pobres antes ser conscientes de que pertenecen a un grupo de riesgo:
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Porcentajs de paclentss con folodermatosis o oo
fiesgo elevacn de desamollar cancer o2 piel gue ubizzn
'|: 3 habitualmente fotoprotectores antas de acudr a la
. tonsulta del garmatsicgo

FPS

FPS=20
(28.5%)

FPS«20

(20,8%)

Fuente: Estudio ISDIN. Habitos de proteccidn. Grupos de riesgo

- Los principales grupos de riesgo de cancer de piel son:

o

O OO0 O0Oo

O O OO

(0]

Color natural de piel mas claro

Antecedentes familiares de cancer de piel.

Historial personal de cancer de piel.

Exposicion al sol en el trabajo o en actividades al aire libre.
Historial de quemaduras solares en edades tempranas.
Piel que se quema, se llena de pecas o se enrojece con facilidad, o cuya exposicién al
sol resulta dolorosa.

Ojos azules o verdes.

Cabello rubio o pelirrojo.

Cierto tipo de lunares y gran cantidad de ellos.

Ser mayor de 35 afios

Rayos ultravioleta

- Las personas con antecedentes de cancer de piel nunca deberian bajar de factor +50

Otros aspectos relativos a los riesgos del sol

- Generalmente la caducidad de un protector solar es de 12 meses, sin embargo v, al ser
tratados en la UE como productos cosméticos, sdlo tienen obligacién de llevar fecha de
caducidad si caducan antes de 30 meses.

- La mayoria de personas que se queman al sol, utilizan protectores solares, pero no eligen el
adecuado a su tipo de piel, la actividad a desarrollar y la intensidad del sol

PLAN DE NEGOCIO — SUN SAFE — PAGINA 19 =1

(‘7

escuela

EUI | de negocios




Plan de Negocio - Sun Safe

- Debido al efecto memoria de la piel, el uso regular de protectores solares (minimo FPS 15)
durante los primeros 18 afos de vida puede reducir en un 75% el riesgo de desarrollar cancer
de piel en el futuro.

Conclusiones

En el inicio de la redaccion de este apartado, su titulo era “la importancia de protegerse del sol”, tras
todo lo expuesto en el mismo se ha considerado que lo mas apropiado fuera matizarlo para que
recogiera todo su sentido, quedando definitivamente en “la importancia de protegerse
correctamente del sol”.

A pesar de mds del 50% de los espafioles conocemos hoy por hoy como habria que protegerse
adecuadamente del sol, la realidad es que depende de muchos factores que en muy pocas ocasiones
son seguidas por los usuarios lo que merma la efectividad en cada punto que no realizamos
adecuadamente, hasta un 15% aun utilizando protector (la mayoria de las personas que sufren
guemaduras utilizan protector).

A lo anterior se suma una regulacion laxa en la CEE y todavia un cierto desconocimiento sobre los
efectos de los rayos UV y sus efectos en las personas, lo cual deriva también en que los fabricantes
presenten las bondades de sus fotoprotectores de una manera muy heterogénea que imposibilita a
los consumidores conocer realmente el grado de proteccion que estan comprando.

La realidad hoy por hoy en Espaia es que, a pesar de que el conocimiento sobre la proteccion y los
habitos solares son los mejores histéricamente, uno de cada tres nuevos casos de cancer
pronosticados se deben directamente a los efectos negativos de la exposicidn directa al sol.

2.1.4 Habitos de proteccidn solar en Espaia y evolucion
La correcta proteccidn frente al sol resulta de una combinacion de los tres puntos siguientes:

1. Correcta eleccion del factor de proteccion solar (FPS) adecuado para cada persona vy uso

2. Correcta aplicacion (piel seca, media hora antes de la exposicidn al sol, aplicacion uniforme y
cantidad de producto suficiente)

3. Realizar siguientes aplicaciones (cada 2 horas y justo después de cada bafio) asi como limitar
la exposicion maxima al sol si fuera necesario.

1. Eleccion del FPS
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- Todavia mds de la mitad desconoce las diferencias entre las distintas clases de filtros solares
(quimicos, fisicos y bioldgicos) (AC Nielsen 2008)

- Se mantienen algunas malas costumbres como utilizar los mismos productos para la playa y
para la montaina (70%) o aprovechar los fotoprotectores que empezaron el afio anterior tras
haberlos guardado todo el invierno (65%). (AC Nielsen 2008)

- La mayor desinformacion de los ciudadanos corresponde a la aplicaciéon de los
fotoprotectores y a su utilizacién. Casi el 61% de la poblacién que acude a las oficinas de
farmacia desconoce las pautas bdsicas para proteger la piel del sol de manera correcta y
eficaz. Entre los mitos que los farmacéuticos han detectado en las encuestas, destacan:

0 Lacreencia de que es suficiente con aplicar el fotoprotector una vez al dia

0 La consideracidon de que sélo hay que aplicar el fotoprotector antes de la exposicién
solar sin importar que diversas zonas de la piel queden desprotegidas (nuca, ingles,
orejas y labios)

0 Lasuposicion de que el uso de fotoprotectores se limita a la playa

0 El convencimiento de que la fotoproteccidon no es necesaria una vez que la piel ya
estd bronceada

2. Correcta aplicacion

- Sélo el 10% de los espafioles utiliza cremas solares regularmente a lo largo del afio.

- La gran mayoria no utiliza las cremas adecuadamente o en cantidades suficientes. Segun una
encuesta nacional realizada recientemente por Consejo General de Colegios Farmacéuticos,
aungue la poblacion aprueba con un 5,5 sus conocimientos sobre proteccién solar, sélo un
12,4% se aplica de forma correcta el producto.

- Las cremas solares se promocionan con caracter estacional cuando hay mayor demanda, de
abril a septiembre, lo cual desincentiva el uso a lo largo de todo el afio, lo que no es
aconsejable en un pais como Espafia por sus niveles de radiacién.
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Mapa de radiacion solar en Europa en 2008
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- La cantidad de la crema aplicada y la frecuencia de su uso son clave en la fotoproteccion,
porgue de esto depende que un filtro de 50 reduzca su eficacia a la de uno de ocho. Como
casi nadie siguen estas pautas, los especialistas recomiendan minimo factor 30 por

seguridad.

- Un 42% de los espafioles no se aplica el fotoprotector 30 minutos antes de la exposicidon
solar, una medida imprescindible para que el producto se absorba bien y nos proteja

correctamente de las radiaciones (Isdin 2002).

515% 58%

22%

16%

445 A%

£Cdmo nos aplicamos el fotoprotector?

g5% B7%

I7%

30 minutos antes

en casa

con la piel seca

| 19938
o 2000
o2002

Motivaciones para usar fotoprotectores

Fuente. Isdin 2002

De lo anterior que podemos afirmar con rotundidad que existe alin mucho camino por recorrer
hasta alcanzar en Espafia un buen conocimiento y buenos habitos de proteccion frente al sol. Esta

circunstancia que se viene dando en mayor o menor medida en el resto de paises es la que hace que

haya discusion en foros especializados en cuanto a la efectividad de los fotoprotectores.

Sin embargo, el 70% de los espafioles utilizan fotoprotectores como el método por defecto para
protegerse del sol, a pesar de la advertencia de los dermatdlogos de que la sombra y la ropa
deberian ser la primera forma de defensa frente a los efectos nocivos del sol complementandolo con

cremas solares para obtener proteccién adicional.
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Grupos de estudio

- Poredad:
O Bebes / nifios:
= En el afio 2002, los padres referian que el 94,3% de sus hijos utilizaban
fotoprotectores infantiles, el 88% de los cuales con un FPS igual o superior a
15.
= A parte de utilizar fotoprotector, el 74,6% de los nifios llevaban gorra cuando
se exponian al sol, y un 60,4% vestian camiseta, mientras que el 29,9%
utilizaba gafas de sol. Es de destacar que un 58,6% de los escolares utilizaban
mas de un elemento protector a la vez. (Fuente: Isdin)
0 Mayores de 45 aiios:
= Es el grupo que en mayor porcentaje utiliza la ropa y la sombra para
protegerse del sol
= Son significativamente superiores los factores 50 y ultra en la tercera edad

- Por sexo:
0 Las mujeres utilizan la sombra mas habitualmente que los hombres (29% frente al
18%)

0 Segun dos estudios analizados, las mujeres se protegen en porcentaje casi el doble
gue los hombres.

- Por ubicacién:

O El 40% de los madrilefios se protege del sol (utilizan factor 25 o superior) frente al
13% en la comunidad valenciana

O Los habitos de protecciéon son curiosamente superiores en las zonas del norte de
Espafia, donde la radiacion y las horas de sol / afio son inferiores que en las zonas mas
calidas.

- Grupos de riesgo: en situaciones especiales, los grupos que demandan mas informacién en la
oficina de farmacia son los que poseen enfermedades cutaneas, las mujeres embarazadas,
los pacientes en tratamiento con medicamentos fotosensibilizantes, las mujeres lactantes,
los turistas, las mujeres menopausicas y los inmigrantes.

Conclusiones

Un numero creciente de espafnoles, mujeres en particular, son conscientes y responsables de las
exposiciones al sol y sus multiples efectos como envejecimiento y manchas en la piel.

Los fabricantes, junto con la sociedad cientifica y asociaciones estan siendo capaces de ir
concienciando a los consumidores que empiezan a reconocer la proteccién solar como un tema a
tomar en serio.

(‘7
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Sin embargo queda alin mucho camino por recorrer en cuanto a informaciéon y habitos de consumo,
en un mercado con perspectivas crecientes tanto por la concienciaciéon social como por la
divulgacidn cientifica.

2.1.5 Habitos de proteccion solar en Europa

Estudio de Garnier Delial y ECL (Asociacién de Ligas Europeas contra el Cancer) de Julio de 2008. Las
principales conclusiones de este estudio para las nacionalidades de estudio son:

Noruega
Pais Espafia Alemania Reino Unido Francia
(pais nérdico)
habitos de sol y . . .
Alto Alto Bajo Medio Bajo
playa
usto por el
& P Medio Sin datos Medio Medio Bajo
moreno
habitos de . . . .
. Alto Medio Bajo Bajo Bajo
proteccion
habitos de
proteccién de Alto Medio Medio Alto Bajo
nifios
Fototipo 3-2 2-1 2-1 2 1
% melanomas Bajo Medio Alto Bajo Alto

2.1.6 Caracteristicas del turismo en Espaiia

Hasta la fecha y, teniendo en cuenta que el negocio de SUN SAFE va a estar focalizado en el mercado
nacional, hemos realizado una compilaciéon, entre tantos estudios como hemos encontrado por otras
fuentes para identificar los patrones de los consumidores, los grupos de mayor potencial, y las
necesidades por grupo a nivel nacional.

Sin embargo, consideramos importante también evaluar el potencial de otros dos grupos de posibles
clientes de SUN SAFE, que son los turistas y los residentes extranjeros, los cuales pueden constituir
segun lugar de la geografia, una gran masa circulante y en constante renovacién de potenciales
compradores.

(‘7
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A priori y sin disponer de mas informacion, podria resultar bastante sensato pensar que, grupos de
fototipo bajo y de alto poder adquisitivo (paises de centro y norte de Europa) podrian tener un
consumo individual medio en protectores solares mas alto que el de los espafioles. Sin embargo, a
pesar de constituir grupos de mayor riesgo por fototipo (o por % de muerte de melanomas por
ejemplo) sus habitos de proteccién no son mejores que los de los espafnoles, de acuerdo con el
estudio anteriormente expuesto de Garnier Delial, por lo que este potencial supuesto a priori no es
tal (al menos en la actualidad).

Pais Total Mala- Total Mdanoma
nom3
Alemanla 150066 152 [ (24531 133
Austria 14096 219 | 23620 335
Belglca 1520 149 284,02 151
Linarm arca 1ara3 21 25845 375
Fspana 11738 137 | [53.18 19
Fintand a T 107 | |[2661 331
Francla (FR R T N N 13
arecla &% 082 211 oal
Holanda 15858 20 Teh el 338
Irlnda 171,31 230 [ [FAT4 TA6
Itaha 13254 144 R Y 1
Lumembumgo 144,47 2147 e 1 320
P el [N 22193 1,349
Suecia 13836 222 184 407
Fewno Urido 167, @ 212 ogl  1L3
U, Eumpea 141,23 163 2h0 10 233

Mortalidad por cancer en Europa. Fuente. Ministerio de Sanidad y Consumo

De todos modos consideramos importante en un analisis en profundidad de los grupos, estimar el
potencial de estos grupos (turistas extranjeros, residentes extranjeros y turistas nacionales).

2.1.6.1 Analisis de los turistas y residentes en las costas espafiolas

Si analizamos la afluencia de turistas europeos en Espafia, observamos que Alemania, Inglaterra y
Francia supusieron casi un 60% del total del turismo extranjero en Espafna en 2008.

(‘7
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Paises emisores del turismo. Afio 2008, (en porcentaje)

Resto Mundo; 10,3
EE.UU; 2
Suiza; 2,2
Irlanda; 2,9
Bélgica; 2,8
Portugal; 4
Paises Bajos; 4,4

Reino Unido; 27,4

Paises Nordicos; 6,2

Italia; &6

Alemania; 17,5
Francia; 14,2

El sector turistico en Espafia 2008. Departament d’Investigacid i Estratégia de Mercats. Fira

de Barcelona

Otro nicho importante de mercado que merece ser analizado son los turistas y residentes de los

Paises noérdicos, supusieron un 6,2% del total de turistas extranjeros y tienen los porcentajes mas

altos de muerte por melanoma de la UE. Y decimos a priori porque esto puede deberse también

perfectamente a que tengan muy poca concienciacién por la proteccidn solar por lo que limitaria

mucho las oportunidades de SUN SAFE en este segmento.

ENTRADA DE TURISTAS EXTRANJEROS. GRAN CANARIA. ANO 2007.

[PAIS DE ORIGEN 20006 2007 DIFERENGIA VAR %
ALEMANIA 778.679 751.364 27.315 351%
AUSTRIA 45681 37.833 7.848 17,18%
BELGICA 63531 65.882 2.351 3,70%
DINAMARCA 133.245 133.881 636 0,48%
FEDERACION RUS 0 -004] -100,00%
<[FNCANDIA 116.040 118.463 2.423 2,00 %]
FRANCIA . . o415 -53,57%
REINO UNIDO 657 221 666.635 0.414 1,43%
HOLANDA 102,711 179.600 -13.102 -6,80%
IRLANDA 105.792 109.553 3.761 3,56%
[TALIA A2 03N 28 AN 13430 -31,95%
< NORUEGA 210.454 216.001 5.547 2 50%]
REPUBLICA CHECA e D20y 857 ~—1.80%|
[POLONIA 7 02] 4000 121 1,72%

<] 186.381 199.958 3.577 ]
SUIZA 559 oty 555 — 73,800
PORTUGAL 24.830 23.893 037 3,77%
LUXEMBURGO 13.322 13.051 271 -2.03%
ISLANDIA, 14.194 10.633 3561 ~25,09%
OTROS PAISES 64273 54.973 -9.300 14,47%
TOTALES 2.753.194 2714181 -39.013 142%

En cuanto a los principales destinos del turismo extranjero, observemos los cuadros siguientes:

Fuente: AENA: Enfrada de pasajercs Aercpuerto de Gran Canaria.
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El sector turistico en Espafia 2008. Departament d’Investigacid i Estratégia de Mercats. Fira
de Barcelona

PASAJERDS
Aeropuertos Total %;rﬂnzcuﬂui;ﬂs
MADRID-BARAJAS 50.248 494 -2.4%
BARCELONA 30.272.084 -5,0%
PALMA DE MALLORCA 22832857 -1,7%
MALAGA 12.813.472 -5,7%
GRAN CAMARIA -1.4%
ALICANTE 5.0%
TEMERIFE SUR -4,5%
WALENCIA -2,8%
GIROMNA ] 13,7 %
LANZAROTE 5438178 -3,2%
IBIZA 4847 380 -2,5%
FUERTEVENTURA 4.422.003 B
SEVILLA 4392148 Y
TEMERIFE NORTE 4228815 e
BILBAD 4172903 7%
MENCRCA 2.005.932 -6,1%
SANTIAGO 1.917 486 -6,5%
MURCIA-5AN JAVIER 1.878.255 -6,2%

Trafico total de pasajeros en los principales aeropuertos espanoles en 2008. Fuente: Aena

A pesar de que el aeropuerto de Barajas es el que registra afio a afio un mayor trafico de pasajeros,
estos desplazamientos, de acuerdo a la tabla de destinos turisticos, se deben en un alto porcentaje a
desplazamientos por trabajo y como punto de salida a destinos turisticos.

Igualmente, aunque Barcelona tiene un elevado trafico de pasajeros y Catalufia sea la primera regién
como destino turistico de Espafia, si eliminaramos la componente cultural de este turismo, el
turismo de ciudad y el cosmopolita, seguramente serian las islas las que también en niumero y no
solo en porcentaje tuvieran un mayor niumero de turistas de sol y playa. Vamos a poner un claro
ejemplo.

(‘7
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En cuanto a los residentes en las principales capitales de provincia de la costa Espafiola, incluimos el
siguiente cuadro resultado de una consulta al INE:

PROVINCIA| Alemania | Austria | Bélgica | Dinamarcal Finlandia| Francia Irlanda I;a;jsoe: UK Suecia TOTAL
Alicante 37.131 1.016 10.842 1.458 1.930 17.336 4.029 14.628 119.713 5.246 213.329
Mélaga 18.011 632 4.590 4.816 5.506 9.756 2.387 5.749 61.065 4.418 116.930
Barcelona 17.796 1.051 3.360 945 675 32.373 1.140 5.184 11.622 2.233 76.379
Baleares 33.469 1.294 1.927 825 453 9.749 671 2.887 22.375 1.847 75.497
Tenerife 23.378 1.510 3.662 472 745 4.919 611 2.052 23.803 1.137 62.289
Valencia 7.410 267 1.602 300 120 23.379 495 1.530 11.783 378 47.264
Las Palmas 16.523 1.249 1.224 743 805 2.824 1.124 1.802 14.123 1.827 42.244

Del cruce del turismo extranjero y de los residentes extranjeros en Espafia obtenemos que las

nacionalidades con mayor nimero en ambos casos son Reino Unido, Alemania y Francia. Que en su
conjunto supusieron un 59% del turismo extranjero en 2008 y un 80% del total de residentes en
2008 en Espafia de centro y norte de Europa.

2.1.6.2 Estacionalidad del turismo

Cualquier negocio enfocado al turismo en Espana debe tener muy presente un factor determinante
del mismo en las zonas de playa, la estacionalidad.

Si dicho negocio no es capaz de obtener ventas suficientes en los meses de verano para sobrellevar

todo el afio, es muy dificil que pueda mantenerse durante los meses de invierno si contar con fondos
ajenos a los que proporcione el negocio en si.

Estacionaltat de 'entrada de
turistes par via aéria. 2008

Estacionalidad de la enfrada
de turistas por via adrea,
2008 "

Seasonality of tourist arrivals
by air. 2008

goner kot marg

bl

malg jury

Estrangors | Extranjores | Faveigrs

gt

seiebre

ochibre

] Espanyels  Espafoles | Spanish

rovenire

tserive

Estacionalidad del turismo nacional y extranjero en las Islas Baleares en 2008. Fuente: Conselleria de Turisme de les
llles Balears

Esta estacionalidad es mas o menos acusada a lo largo de todo el litoral mediterraneo. En este
sentido, las Islas Canarias, por el caracter calido de su clima a lo largo de todo el afo, son las que

tienen un patron de turismo menos estacional. Comparando el turismo nacional entre Islas Canarias
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y Baleares se observa que la relacion de visitantes entre los meses de Agosto y Enero esde 3a 1 en
las Baleares, frente a 2 a 1 en las Canarias. Ademas se observa también codmo, en el caso de turistas
extranjeros, la estacionalidad en las Baleares es incluso mas acusada, manteniéndose durante 4
meses al afio por debajo del 2% del total.

Evolucién de Ia estacionalidad del Turizsmo H‘-nlnnll‘
en Gran Canaria. 2007-2009. g::::
Q0000+ L R-TER
B0.000
00004

G000+

§§§§§mu|JIJJJJJJJJ

EME FEE MAR AER MAY JUL AGD SEP OCT MOV DIC

Estacionalidad del turismo nacional en Gran Canaria. Fuente: Aena

Por el contrario, el turismo extranjero en las Canarias muestra una curva contraria a la del turismo
nacional, mds centrada en los meses de invierno cuanto mas frios son los inviernos en los paises de

origen.

Evolucidén de Ia sstacionalidad de Alamanas '::

en Gram Canaria. 2007-20089. WA
0000
00004
F00004
EO000+
£0000+
40000+
30000
20000
10000

o ENE | FEE | MAR | ABR | MAY | UM | JUL | AGD | SEP | 0OT | MOV | DG
Estacionalidad del turismo aleman en Gran Canaria. Fuente: Aena
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Evolucién de la estacionalidad de Suecos
en Gran Canaria. 2007-2009. B A6

Aa 17
40.0007 M Aaig

30.000
20.000
10,000 L J
o Lwe_wi_Ee_ W L
EMNE FEE MAR ABR MAY JUM JUL AGD SEP QCT N D

IC

Estacionalidad del turismo sueco en Gran Canaria. Fuente: Aena

Turistas extranjeros en Gran Canaria, por
meses. Comparativo 2006-2007.

300.000
240.000 +
—— 2006
180.000 -
=007
120.000
. FEBRE AGOST [SEPTEE | OGTUB [NOVIEM] DIGIEM
enEro| RN | Rzo | ABRIL | MAYO | Juio | uuLio | AGDST|SERTE | OCTUB INOVEM) D1G1E
[~—2005 [266.067 250167 | 285.437 241567 166,990  160.966 | 218,636 195.933  164.220 | 249 261.021
jmmmmem; 7 |255.913| 256 812 265,215 206.412] 155.079 | 162576 207.157| 191 976 192.705 | 262 261.048

El resultado es que la tendencia en las Canarias del turismo nacional hacia los meses de verano se
compensa con la tendencia del turismo extranjero hacia los meses de invierno, como se puede ver
en la evolucion de los indices de ocupacidn de los ultimos anos.
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Estabilidad en el empleo (*) INDICE DE OCUPACION 2007
91,2
120000 86,4 76,6 W 2008

69,0

i / A\ il
60000 / \ HOTELES
40000 / \s—‘
—4—Baleares

20000 -8 Canarias . . .
o

o T T APARTAMENTOS

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct MNov Dic

(*) Afiliados en hosteleria y agencias de viaje ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
Fuente: IET (2005) Instituto canaric de estadistica

2.1.6.3 Duracion de los desplazamientos

Las Islas Canarias y las Islas Baleares son los dos destinos en los que la estancia media es superior,
doblando a la media nacional y casi también al tercer destino por duracion de la estancia ,que es la
Comunidad Valenciana.

Datos por Comunidades Auténomas. 2008. Datos provisionales

TOTAL 82951290 47181939 35769361 268407113 113011484 4100% 155395629 100% 3,24
Andalucia 15716787 9799706 5917081 44107016 23909791 21% 20197225  13% 281
Aragén 2435396 2052040 383356 5235084 4434840 4% 800244 1% 215
Asturias 1489649 1320776 168873 3148761 2785450 2% 363311 0% 211
Balears (llles) 7970845 1553024 6417524 49587080 5442515 B 43144565 28% 6.22
Canarias 7497368 2544270 4953088 494585189 10474835 9% 39010354 25% 6.60
Cantabria 1074865 88871 156084 24959585 2116151 D 383834 0% 232
Castilla y Ledn 4407549 3582351 825198 7619958 6311408 (=0 1308550 1% 173
Castilla-La Mancha 2121920 1794750 327140 3817140 3238949 3% 578191 0% 1.80
Catalufia 14411824 6116736 8295088 41982266 14188838 13% 27793428 18% 291
Com. Valenciana 7269352 4821250 2445102 24460744 14734090  13% 9726654 &% 3.36
Extremadura 1139168 999515 139653 2099970 1851665 D 248415 0% 154
Galicia 3b2B867 2833746 692121 7789513 6431780 (=0 1357733 1% 221
Madrid 9190354 5363198 3827156 171318581 8973135 B 5158746 5% 186
Murcia 1188921 980307 208614 2969362 2421466 2% 547896 0% 250
Navarra 749330 576090 173240 1417424 1124438 1% 292956 0% 189
Pais Vasco 2111604 1408316 703288 3864900 2551748 2% 1313162 1% 153
Rioja (La) 532613 451042 51571 924869 789816 1% 135063 0% 174
Ceuta 72933 60339 12594 144871 125941 O 18930 0% 199
Melilia 44957 35673 9284 122102 105736 O 16366 0% 272
(7
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2.1.6.4 Perfil del turista

Conociendo ya el volumen de turistas para los principales destinos turisticos de costa, vamos en este

apartado a presentar ciertos datos sobre el perfil actual del turista.

Para ello, existe mucha informacion disponible en las webs de turismo de las diferentes

comunidades autonomas en el area profesional. Como es el siguiente cuadro de la web de turismo

de Islas Baleares donde se realiza, con una base de 6.000 encuestas, un retrato ajustado de los

turistas que visitan las Islas Baleares.

I PERFIL DEL TURISTA EN MALLORCA EN TOTAL TEMPORADAS
Base: 5.847
Menos de A
Edad agrupada afos - de 3 a45afios | de4d a6l afios |mas de 80 afios]
23,7 40,7 24 14,2
Profesion Profesional liberal| Tecnico superior | Jefe o gerente R Emgpleade Obrero Funcionario Jubilado Estudiante Ctros
ntermedios
12.8 ar 52 B2 208 56 54 110 8.0 14,5
e - . . Con amagos y - N
Grupo Turistico Solo Con familiares Con amigos familiares En pareja Ofros
18,3 34,0 17,1 20 20,8 0.8
|:o_de_ .|| Establecimiento | 'FFET:{M“E o Otra ipo d-e Apartamenio Chalet- Chalet- Establecimientn | oo o Camping / Time N
establecimiento turistico alquilado apartamenio bungalow bungalow amiges ¥ - . - Chfros
hotelero § propio g . rural ) Caravaning Sharing
" de 1-4 llaves alquilade alquilado propio famiiares
T4.8 24 18 5.1 0.8 28 0.5 12,0 01 02
Hotel-aparthotel |Hotel-aparthotel 3-[Hotel-aparthotel 14
5 4 2"
2.7 68,0 203
Palma Costa de Ponent F'Ia'.jalile Palma i henorc:
s'Arena
0.3 20,7 3.1 T4 1.2 18,3 0.2 0.1
e Reserva direct: Sin reserva del N
Faguets turistico MNIS MNIC
del transporte transporte
80,7 0.3 0.7 07
s wrizana nternet Telefone Fax Oitra
para contratar
18,5 14,8 6.8 56,1 58
. Con un mes de o
Iomento de _ - P Ce
. antelacién o un | Enire 1y 3 meses | Entre 3 y & meses
resenva . ese!
periodo menor
30,9 4.8 14
Transporte Desayuno edia p _Efs o_n A <|u__=.'c:=. G Excursiones F!e:[_ec
completa vehiculo otro
a7 77 8.3 18.0 41 308 45
Wisita a familiares _— ) . e Blmm i 0 S os i
y amigos Culturales Trabajo Estudios Hegocios v Deportivo: ros motiv
144 22 1.7 0.1 0.8 354 22 0.0
Galf Ciclismo Senderismo Mautica Oiros
deportvos
TUmers ge
vacscionss &n Una vez Dos veces Tres veces Mas de fres
los wltimes 12 veces
meses
60.3 338 3.8 22
V?ca.c ::nej En su pais En Balears = EI =09 | En otros paises NSMC
anteriores () Espaiia
74 240 18,7 277 12,2
. T 'Ius,‘. En su pais Enel resin de En otros paises NIS INIC
vacaciones () Espana
15,0 238 243 41,4
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Algunos datos significativos del anterior cuadro para SUN SAFE son:

- % por grupos de edad:
0 < 30afos: 23,7%
0 >45 afos: 35,6%
0 11% de jubilados
- el 36% viaja con familiares
- el 85% viaja por motivos de ocio, recreo o vacaciones
- 1de cada 4 turistas que viajan a las Baleares vuelve a visitarlas en su siguiente viaje
- EI 56% contrato el viaje a través de touroperadores

Distribucion del gasto total de Grafico 25. PORCENTAJE DE GASTO TOTAL DE LOS
: TURISTAS SEGUN SU USO DE INTERNET EN LA

0, .
los turistas. 2007 (%) PLANIFICACION DEL VIAJE
Porcentaje del gasto total

Paquete turistico [INGTNNGNGGEN ::
Transporte [N 22 soloconsultz
P 11,7%
) . Mousa Consulta y
Alojamiento | 20 Internet Reserva
45,0% 3,1%
Restauracion |G 15
Excursiones y otros [ NG 13
B Consulta,
Compras, comestibles [l & Reservay
Pago
Alquiler de cochel 1 FUENTE: IET. EGATUR 39,8%

Fuente: Institute de Estudios Turlsticas

Otros datos del instituto de estudios turisticos (datos de 2008) significativos para SUN SAFE son:

- Fidelizacion: Atendiendo a la comunidad auténoma de destino principal, la Comunidad
Valenciana fue el destino donde se dio una mayor fidelidad por parte del turista, ya que cerca
del 91% de los turistas recibidos repetian visita. Igualmente en los archipiélagos se dio un
nivel alto de fidelidad dado que en ambas, cerca del 88% de los turistas habian estado alguna
vez mas en estos destinos

- Gasto: La mayor parte de los turistas que contrataron paquete turistico realizdé su gasto en
origen, el 72,5%, mientras que el peso de su gasto en el destino fue del 27,5%.

- Estacionalidad: Los turistas que viajan solos o con su pareja muestran un comportamiento
menos estacional que el resto de grupos turisticos. De este modo, los turistas que viajan con
familia, amigos o comparieros de trabajo o estudios concentran su gasto total, asi como las
llegadas, en el tercer trimestre del afo (julio, agosto y septiembre).

- En 2007 el gasto medio por turista fue de 870€, por lo que el gasto medio en compras y
comestibles en 2007 fue su 6% = 52,2¢€.
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2.1.7 Encuestas de producto y precio

Hasta ahora hemos realizado un estudio del mercado de la proteccidn solar, identificado los grupos
de mayor potencial para SUN SAFE y analizado los perfiles generales y de compra de estos grupos.

La siguiente informacién que necesitamos conocer es la percepcion que el mercado objetivo tiene
sobre los productos que pretende distribuir SUN SAFE, en concreto sobre la linea de productos
menos conocidos en el mercado espafiol, para contrastar las oportunidades de negocio que
podriamos tener, asi como también extraer informacién de los volimenes de compra en funcion de
los rangos de precios.

Es decir, obtener informacion sobre nuestro producto y precios estimados para una muestra
suficientemente amplia. Consideramos que es importante abordar este estudio de una manera
directa y no a través de fuentes de terceros por los siguientes motivos:

- podemos exponer en la encuesta nuestra vision de negocio y nuestro posicionamiento

- podemos presentar muestras de nuestro producto

- podemos resaltar aquellos factores que consideramos que mejor satisfacen las necesidades
de los grupos potenciales

- podemos analizar en mayor profundidad los resultados y obtener conclusiones mas
selectivas.

Vamos a abordar entonces una encuesta de producto y precio, para lo cual disponemos de
diferentes opciones. Hemos elegido una que hoy por hoy se esta utilizando intensivamente de
manera profesional para grandes muestras por su potencial, alcance (heterogeneidad de los perfiles
encuestados) y facilidad de procesamiento, asi como también por su bajo impacto econémico. La
encuesta online.

Existen varias webs que permiten realizar este tipo de encuestas online de manera gratuita con
limitaciones (en la duracion de la encuesta, nimero de encuestados, opciones de analisis de
resultados y opciones de personalizacion de la encuesta) a fin de redirigir a los interesados a sus
formatos de pago.

Una de las principales limitaciones es el nUmero de encuestas soportadas por formulario. Dado el
alcance de este proyecto, consideramos que un error muestral muy razonable seria aproximarnos al
5-6%, para lo cual, deberiamos disponer de unas 200 encuestas completadas.

Para alcanzar dicho nimero de encuestas con las limitaciones de los formatos gratuitos hemos
utilizado los servicios de www.encuestafacil.com que ofrece encuestas gratuitas de hasta 100

encuestas por formulario y una duracién maxima de 120 dias.
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Podemos alcanzar las 200 muestras duplicando el formulario de encuesta que consideremos
oportuno y combinando posteriormente los resultados de ambos formularios para obtener una
imagen Unica de la muestra.

Evoluclén del rror mue cial cagin Inorement ¢ mus ciale © de 28 Indl vdus © para un Hivel de Contanz del 88%y unlverco Ininls

.\
LS

""-\-

e .
T e Eapg -

e S-S ssSsssannan

Indidus o en la mus o

2.1.7.1 Informacion relevante a obtener en la encuesta

Consideramos importante para el objetivo que nos hemos fijado, recuperar los siguientes grupos de
informacién:

- perfil del encuestado: edad, sexo, fototipo
- para las lineas de ropa opaca y de medidores/indicadores UV:
O cualidades que resalta el encuestado
0 intencién de compra para su uso personal
O intencién de compra para ser utilizado por sus hijos
O rangos de precios adecuados para el mercado

2.1.7.2 Elaboracion de encuesta

En base a la informacién que queremos obtener, hemos disefiado la encuesta, a la que se puede
acceder a través del link http://www.encuestafacil.com/RespWeb/Qn.aspx?EID=529135 y que estara
disponible por cuestiones limitaciones de la gratuidad del servicio, hasta el 21 de octubre de 2009 si
se quiere visualizar. La siguiente es una copia exacta de dicha encuesta exceptuando las imagenes de

productos que figuran a lo largo de la encuesta web y que, en la copia que se incluye en este
documento y, por razones de formato, se han omitido.
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Se trata de una encuesta de producto y precio para una cadena de tiendas especializadas en
proteccion solar, que incluye, ademas de los sistemas convencionales, dos lineas adicionales e
innovadoras en el mercado nacional:

1) ropa con factor de proteccion garantizado: hoy por hoy existe una discusién importante en
foros especializados y asociaciones contra el cancer en relacién a la efectividad de los
protectores solares, principalmente por lo vinculado que se encuentra esta efectividad a los
tiempos totales de exposiciéon y a la responsabilidad de aplicar el protector correctamente y
repetidamente cada dia.

La ropa convencional de primavera-verano funciona también como filtro pero muy parcial, por
ello se esta planteando incorporar ropa importada de EEUU y de Australia con factor de
proteccion garantizado de +50 tanto para rayos UVA como UVB, es decir que deja pasar como
maximo 1/50 de la radiacién que le llega, es decir, bloquea el 49/50 = 98% de toda la radiacion
solar. Existen prendas de bafio, para nifios, de sport, ultraventiladas para actividades en verano,
casual, golf, training, etc.

2) medidores de radiacion solar. Para incrementar la efectividad de los protectores
convencionales, avisan de cuando tenemos que volver a aplicarnos crema (nosotros o a los
nifios) en funcién de la radiacién que haya ese dia, nuestro tipo de piel y factor utilizado, asi
como también nos avisan de la radiacién total acumulada en el dia,

Cuestion Cuestion
1. ¢éQué edad tiene?. Elija una 2. ¢Podria decirnos su sexo?
<15 afios entre Hombre
15y 50 afios Mujer
> 50 afos
3. Seleccione su color de pelo Elija una: 4. Seleccione su tipo de piel Elija una
Pelirrojo Muy blanca y/o con lunares
Rubio Mas bien blanca
Castafio Mas bien morena
Moreno/negro Morena / negra
5. Comparado con la media, como valoraria sus habitos | 6. En relacion a las prendas con factor de proteccion
de proteccion frente al sol Elija una garantizado y de las cuales puede ver algunas muestras a
Muy por encima de la media lo largo de esta encuesta. ¢ Cual o cudles de los siguientes
Por encima de la media aspectos le atraen del producto a priori?
En la media Productos de calidad garantizada y certificada
Por debajo de la media Precio (entre 30 y 50€ segun prenda)
Muy por debajo de la media Proteccidn solar
(‘7
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Cuestion

Cuestion

Disefio

Atractivo

Ninguno de los anteriores
Otro (Por favor especifique)

7. éCual cree que seria la mejor forma de vender esta
linea de prendas?

Tienda especializada

Grandes almacenes

Internet

A domicilio

En la playa

Durante mis vacaciones (hotel)

Otro (Por favor especifique)

8. éCual considera que seria la mejor forma de publicitar
este tipo de prendas?

Anuncios en prensa o revista

Anuncios en aeropuertos

Publicidad en hoteles

Stands en aeropuertos

Publicidad en paseos maritimos y playas
Television

Vallas publicitarias

Folletos/Dipticos

Internet

Otro (Por favor especifique)

9. Por favor, diganos cual o cuales son sus razones por
las que no le atrae esta linea de productos

No lo necesito

Es aburrido

Es complicado

Precio excesivo

Es innecesario

Otro (Por favor especifique):

10. Partiendo de la base que el precio del producto le
satisfaga, é¢lo compraria para usted?

Si, en cuanto estuviese en el mercado

Si, pero dejaria pasar un tiempo

Puede que lo comprase o puede que no

No, no creo que lo comprase

No, no lo compraria

11. ¢{Compraria un juego bafiador y camiseta con factor
de proteccion garantizada para sus hijos si costara entre
30 y 40€? (si no tiene hijos suponga que los tuviera)

Muy probablemente

Probablemente

Es poco probable

No es nada probable

No lo sé

12. ¢Cual seria para usted un precio razonable del
conjunto de nila que figura arriba?Este conjunto
garantiza un factor de protecciéon de +50 a rayos UVA y
UVB tras 500 lavados. Elija una

<10€

de 10 a 20€

de 20 a 30€

de 30 a 40€

de 40 a 50€

de 50 a 60€

> 60€

13. En relacion a la segunda linea de productos, los
medidores, estos avisan de la radiacién acumulada cada
dia de exposicion, le recomiendan cuando debe volver a
aplicarse protector asi como cuando deberia de dejar de
exponerse al sol por ese dia. Algunos de estos medidores
son sumergibles, otros de usar y tirar, también los hay
resistentes al agua.

Los precios de los desechables rondan los 0,60€ y el resto
los 30€. Los relojes con medicidn y alarma segun piel y
proteccién integrada rondan los 40€

éCudl o cuales de los siguientes aspectos le atraen del

14. La anterior fotografia contiene muestas de un
medido desechable que va cambiando de color
conforme se va acumulando radiacion, avisando de
cuando hay que volver a aplicar proteccion o bien se
recomienda retirarse del sol é¢Donde adquiriria un
producto de este tipo?

Tienda especializada

Grandes almacenes

Internet

A domicilio

En la playa
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Cuestion Cuestion

producto? Durante mis vacaciones (hotel)
Tranquilidad que aporta Otro (Por favor especifique)
Precio

Funcionalidad

Disefio

Atractivo

Ninguno de los anteriores
Otro (Por favor especifique)

15. ¢Cual considera que seria la mejor forma de | 16. Partiendo de la base que el precio del producto le

divulgacién de estos medidores? encajara, élo compraria para usted?
Anuncios en prensa o revista Si, en cuanto estuviese en el mercado
Anuncios en aeropuertos Si, pero dejaria pasar un tiempo
Publicidad en hoteles Puede que lo comprase o puede que no
Stands en aeropuertos No, no creo que lo comprase

Publicidad en paseos maritimos y playas No, no lo compraria

Television

Vallas publicitarias
Folletos/Dipticos

Internet

Otro (Por favor especifique)

17. éCompraria un medidor/avisador de radiacién | 18. ¢Tiene algliin comentario o sugerencia sobre la idea
desechable, de disefo divertido y resistente al agua para | de negocio o productos presentados?

sus hijos? (si no tiene hijos suponga que los tuviera)
Muy probablemente

Probablemente

Es poco probable

No es nada probable

No lo sé
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2.1.7.3 Analisis de resultados

A fecha de lectura de este documento, tanto la encuesta como los resultados de la misma siguen
estando disponibles en la web. Los datos para una consulta mas en detalle se encuentran en:

- URL: www.encuestafacil.com
- Usuario: diego.gallego@gmail.com
- Contrasefna: proyectoeoi

El total de encuestas respondidas integramente en el momento de la recogida de datos fue de
135. Lo cual confiere a la encuesta un error muestral considerando poblacién heterogénea
(premisa que suponemos que cumplimos por haber divulgado la encuesta a través de Internet),
de un 9%.

El fichero adjunto permite, para aquellos que estén visualizando el fichero en formato
electrénico, acceder a un informe detallado de los resultados de la encuesta, por grupos de
poblacién.

C:\Documents
and Settings\GALL

A continuacidn se muestran las conclusiones principales que obtenemos y necesitamos para un
posterior analisis de segmentos, precio, potencial e idoneidad de producto:
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FACTOR Andlisis por linea de producto Ropa UPF MedllJci;)res
Producto de
calidad Tranquilidad
VALOR Principal valor / necesidad que cubre el producto garantizada y| que aporta
certificada (51,1%)
(52%)
% Poblacién encuestada que afirma que compraria el producto si le encajara el precio 23,7% 24%
(para su uso personal)
INTENCION % Poblacion encuestada que muy probablemente comprarja el producto si estuviera 39,3% 32.6%
DE COMPRA _ disponible en el mercado (para sus hijos) _
% Poblacion encuestada que probablemente o muy probablemente compraria el
producto si estuviera disponible en el mercado (para sus hijos) (banda 30 a 40 eur para el 76,3% 73,3%
modelo mostrado)
Precio justo segln encuestados para el producto mostrado (en EUR, IVA incl.) 35,04 N/A
PRECIO / Precio mayorista del producto ($) 21 N/A
MARGEN Margen de producto que deja el precio para el que mas del 75% de la poblacion 49 3% N/A
encuestada compraria el producto para sus hijos '
Medio publicitario preferente (total de la poblacién que lo considera un medio apropiado) Television Television
MARKETING (47.4%) (75,6%)
Segundo medio publicitario preferente (total de la poblacién que lo considera un medio | Prensa/revist| Prensa/revist
apropiado) as (43,7%) | as (57,0%)
Tienda Tienda
Canal de venta preferente (total de la poblacién que lo considera un medio apropiado) |especializada|especializada
CANAL (66,7%) (65,9%)
L . . Grandes Grandes
Segundo canal de venta preferente (total de la poblacion que lo considera un medio
apropiado) almacenes | almacenes
(57,7%) (57,7%)

En cuanto a los grupos de interés, la encuesta respalda en general las conclusiones resultantes
de fuentes terceras. A parte de la conclusién contrastada por terceros y por la encuesta de que
el principal grupo de interés para el negocio son claramente los nifios. Un dato que confirma los
grupos de riesgo considerados es que el 25% de los fototipos | encuestados comprarian
proteccion textil UPF en cuanto estos productos estuvieran disponibles en el mercado.

Resumiendo, como resultado de la encuesta, podemos afirmar que, sin lugar a dudas, las
expectativas son lo mas positivas posibles, un ejemplo claro es que el 76,3% de los padres han
mostrado una intencion clara de compra de estos productos para sus hijos en base a una
informacion resumida de producto incluida en la encuesta (frente al detalle de la propuesta de
valor en proteccidon UV recogida en el este documento), la comprarian a un precio que nos
deja un 49,3% de margen, ademas y, como veremos a continuacion en el analisis de
competencia, todo lo anterior se complementa con el hecho de que la competencia que SUN
SAFE tiene hoy por hoy en el mercado nacional es minima y que no existe una propuesta de
valor similar.
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2.2 Andlisis de competencia
Las lineas de productos que contempla SUN SAFE son:

- lineas de reciente incorporacion al mercado
- lineas de alta competencia

En este analisis nos vamos a enfocar fundamentalmente en las lineas de reciente incorporacion
al mercado dado que SUN SAFE busca la diferenciacién a través de estas lineas de producto
mientras que los tradicionales productos para el sol tienen el objetivo de incrementar la oferta
asi como la venta media por cliente complementando a los productos de la primera linea.

Es importante apuntar que, los paises con mayor penetracién hasta la fecha de estas lineas de
productos, Illamémoslas no cosméticas de proteccion superior, se encuentran
predominantemente en el hemisferio sur, donde el deterioro de la capa de ozono es superior vy,
por ende, las radiaciones UVA y UVB mas nocivas, asi como también como vimos se deja de
filtrar la UVC que es la mds maligna.

También es una referencia en este tipo de productos Estados Unidos. En general, los paises que
presentan mayores avances en el mercado de proteccion solar y de donde son originarios
también diferentes estandares de medicion (como UPF) y de evaluacion de productos
comerciales, se caracterizan por tener una o ambas de las siguientes particularidades:

- mayor deterioro de la capa de ozono

- paises con fuerte irradiaciéon solar y con una poblacién blanca no autéctona (USA,
Australia, Sudafrica, Nueva Zelanda, etc). La frecuencia del cancer de piel en poblaciones
de piel muy blanca que viven cerca del ecuador, o con climas extremadamente soleados
como Australia, Nueva Zelanda, América del Sur y América Central, pueden tener indices
tan altos como 1 caso de cada 2 personas.

Este alto nivel de incidencia provoca una alta concienciacion social (segun la Internacional
Transplant Skin Cancer Collaborative, 1 de cada 5 americanos sufrird cancer de piel a lo largo de
su vida).

2.2.1 Ropa opaca

Hemos analizado el sector de la ropa opaca en profundidad via web. A continuacién mostramos
el resultado del andlisis realizado bajo las siguientes premisas:

- se muestran solo distribuidores / fabricantes sitos en Espafia
- no se muestran aquellos distribuidores /fabricantes que bien sélo dispongan de 1 linea
de producto (ej: gorras, parasoles para carros de bebé), o bien de 1 sdlo producto.
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- La busqueda muestra todas las entradas de venta de ropa opaca contenidas en los 90
primeros resultados que arroja Google con la cadena de texto “upf” marcando el filtro
“Paginas en Espafia”.

El resultado es el siguiente:

Nombre comercial Marcas distribuidas Web Comentarios
Nosunburn Sunblock http:/nosunburn.es Se dedica sélo a distribuir Sunblock en Espafia
Imaginarium Imaginarium http://www.imaginarium.es Realiz6 lanzamiento ropa UPF bebé en Ago 09
Barrahes Mountain Hard Wear, Lowe Alpine www.barrabes.com Tiendas en Madrid, Huesca y Benasque
Parabebes.com Beaba, Stingray www.parabebes.com
Decathlon Tribord www.decathlon.es No vende UPF a través de su canal online
Yoshito Freds, Beaba, | play WwWw.yoshito.es ropa hafio nifio agotada
Tiendakidy Beaha www.tiendakidy.com ropa hafio nifio agotada

A continuacién se muestra la gama por fabricante:

Yoshito

Producto Nosunburn Imaginarium Barrabes Parabebes Decathlon

Licras bafio

Trajes bafio 2

Ropa calle
Bebes/nifios Gorros/sombreros
Gafas sol
Gafas bafio
Tiendas playa
Parasol cochecito

Licras bafio
Bafiadores
Mujer Ropa calle

Ropa deportiva
Gorros / sombreros

Licras bafio

Bafiadores
Hombre Ropa calle

Ropa deportiva
Gorros / sombreros

Parasoles

Fotoprotectores

Cosmeéticos After Suns

Autobronceadores
Internet
Tienda NO Sl Sl Sl Sl NO

Canales de venta

Por ultimo vy, para completar este apartado, mostramos los resultados para las dos paginas
principales en Espafia de compras online, correspondientes a nimero de anuncios de ropa UPF.
En el caso de Ebay hemos incluido también el origen del vendedor, dado que arroja una
informacién significativa:

- Ebay: 306 anuncios
O 283 origen EEUU
0 22 origen UK
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O 1origen Alemania
- Ciao: 28 resultados. Ninguno correspondiente a ropa de nifio. Las marcas que figuran son
The North Pole y Columbia.

Tras los resultados anteriores, extraemos muchas conclusiones alentadoras para SUN SAFE:

- No figura ningun articulo de ninguna de las marcas de referencia del principal mercado
de ropa opaca (EEUU) en ningun distribuidor espafiol. Para las cuales SUN SAFE ya tiene
establecidos contactos avanzados de distribucion.

- No existe ninguna tienda especializada en Espana en el momento de redaccion de este
apartado de ropa UPF, las empresas que lo distribuyen estan especializadas (bien en
nifios, bien en deportes) e incorporan algunos articulos UPF como complemento de
gama.

- No hemos encontrado establecimientos que ofrezcan tanto ropa UPF como protectores
cosméticos (incluidas las diferentes parafarmacias y farmacias que hemos consultado).

- Como apreciacioén subjetiva, el disefio de los productos ofrecidos por estos fabricantes es
claramente inferior a la de los fabricantes referentes UPF, que incorporan prendas
bastante mas atractivas (ademds de una gama bastante mas extensa).

- La gama es en todos los casos es limitada excepto en el caso de licras de bafio, producto
con demanda pero que, de acuerdo a nuestras encuestas no es el mas solicitado.

Como puntos menos relevantes pero también significativos, afladir los 3 siguientes:

- Dos de los 6 fabricantes que figuran tienen los modelos de ropa de bafio de nifio
agotados en el momento de la consulta.

- Imaginarium ha incorporado modelos UPF en agosto 2009. Lo que hace que, junto con
Decathlon haya ha dia de hoy dos grandes distribuidores (ambos especializados) con
gama UPF.

- No existe ni un solo anuncio de vendedor espafiol de ropa UPF en Ebay ni en Ciao.

2.2.2 Medidores/indicadores de radiacion

La presencia de esta linea de productos es minima hoy por hoy en Espafia y a nivel mundial. Las
dos referencias principales y casi Unicas (excepto productos puntuales en catdlogos no
especializados) de este tipo de soluciones son hoy por hoy:

- SUN ALERT. Son unas pulseras con piedras fotosensibles, de diferentes colores. La
intensidad del color de cada una de las piedras de la pulsera se hace tanto mayor cuanto
mayor es la radiacidn que reciben. Estas pulseras se comercializan hoy por hoy solamente
en Chile, es un producto lanzado por la Corporacién Nacional del Cancer de Chile que
distribuye a través de dos cadenas de farmacias a nivel nacional para un total de 300
farmacias. Su precio es de 1.000 pesos / unidad (1,25€). Conac sélo ofrece este producto
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en la linea de indicador personal de radiacién. Teniendo gran aceptacion y divulgacién a
través de campafias de sensibilizacién, Internet, etc.

- SOLAR SAFE. Esta empresa inglesa posee una gama completa de productos para la
proteccion frente al sol (cremas, pulseras, etc).

Protector Barrita facial Toallitas multiusos factor 30 con Paq famillar Gel analgésico
solar famillar en factor 30 repelente natural de insectos para una semanade USO  para UNa semana de Uso picaduras y urticarias
aerosol factor orejas/nariz/ 25 toallitas por paqueta

30 con repelente labios

de insecios

Apenas posee presencia hoy por hoy en Espafia donde la distribucién casi exclusivamente a la
comercializacién a través de Internet, aunque actualmente estd buscando distribuidores a nivel
nacional. Por otro lado, esta empresa ha estado realizando fuertes inversiones en marketing y
publicidad desde 2006 para posicionarse como referente de calidad en este mercado emergente
aprovechando su precocidad y portfolio de productos.

+ Gira por playas y acontecimientos al aire libre

+ Muestras gratuitas de productos

« Campafia masiva en prensa con un alcance de millones de consumidores

+ Mas de cinco millones de euros invertidos en marketing en Europa

» Patrocinios

»Web con promociones y competiciones en linea

+ Colaboracién con organizaciones y asociaciones de lucha contra el cancer

+ Enorme esfuerzo de relaciones pablicas centrado en la prevencién del cancer

y en la proteccidn solar

Los indicadores de radicacion que distribuye Solar Safe son desechables y se distribuyen en
paquetes de 7 unidades (enfocado a su compra y uso por semanas de exposicidon) a un PVP
recomendado de 7,99€ paquete.

2.2.3 Linea protectores solares

Se ha realizado un estudio en campo de las marcas, precios y caracteristicas de los
fotoprotectores presentes en los dos principales canales de distribucidn de estos productos que
son el de supermercados/hipermercados y el canal especialista (farmacias/parafarmacias). Se
muestran los productos y caracteristicas encontrados:
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Canal Marca / Producto Argumentos Proteccion UVA  Crema/ Pantalla Factor Precio Volumen €/l
Garnier / Delial Familiar Spray Filtros Crema 15 12,5 200 63

Delial Nifios Filtro Crema 50 12,4 200 62

Natural Honey Spray Filtro Crema 15 8,95 200 45

Hiper Nivea Spray N/A Crema 15 9,7 200 49
Nenuco Solar Si Crema 40 12,75 175 73

Loreal Solar Expertise Si. Expresa SPF + UVA Pantalla 50 12,85 100 129

Denenes Si. Expresa SPF + UVA + IR Pantalla+Crema 50 12,25 200 61

Avene Patentes Pantalla + Crema 50 14,5 100 145

Laroche UVA Ultra Pantalla 50 17,9 100 179

Especialista Polysianes UVA Ppd Crema 50 12,9 50 258
Isdin N/A Pantalla + Crema 50 20,9 200 105

Vichy Normativa Europea (= > factor 6!!) [ Pantalla + Crema 50 15,5 100 155

Conclusiones:

- el resultado de la muestra no contradice los datos de Euromonitor en relacion a las
marcas predominantes por canal:

0 En el canal mass-market la distribucién de cuotas por marca es de Garnier Delial
(22%), Nivea Sun (16%) y L'Oreal Expertise (6%).

O En el canal especialista las dos marcas con mayor cuota son Lancaster (3,6%) y Piz
Buin (3,4%). También compiten marcas como Isdin, Roc y Vichy.

- El nivel de competencia es realmente alto, sélo se ha incluido un producto por marca
para todas las marcas. El resultado de visitar dos establecimientos en verano ha sido que
hemos encontrado 12 marcas diferentes

- Se confirma también el estudio realizado en apartados anteriores en relacion a la falta de
estandarizacion y de las garantias ofrecidas por los fabricantes en lo que a proteccion
UVA se refiere. Podemos afirmar que, a excepcion de dos de estas marcas, que han
utilizado el mismo criterio (filtros XL). Cada una ha argumentado la capacidad protectora
de su producto de una manera diferente, lo que impide a su vez saber realmente que
producto proporciona mayor proteccion UVA.
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Fortalezas

Oportunidades

(0]

o

(0]

e De Producto

Conocimientos de SUN SAFE de los

puntos débiles de los productos
actualmente en el mercado
Transparencia, seguridad %

comodidad. Criterio UPF: Casi Unicos
productos que indican el nivel de
proteccion UVA

Sin efectos secundarios (ropa opaca)
Comodidad, si estds dispuesto a
protegerte con ropa UPF, es el sistema
mas comodo con diferencia

Opciones de venta en exclusiva para
marcas referentes en el sector

El disefio de los productos UPF
actualmente en el mercado espaiiol es

claramente inferior a la de los
fabricantes referentes UPF, que
incorporan prendas bastante mas
atractivas (ademas de una gama

bastante mas extensa).

e De mercado:

Informacion contrastada: Encuestas de

e Mercado:

0]

(0]

o

o

Segundo principal mercado de cosméticos solares de Europa con fuerte crecimiento en la ultima
década

Perspectivas de mercado creciente (por concienciacion, divulgacidn, adelgazamiento de la capa de
0zono, creciente numero de incidencias por rayos UV y cantidad de grupos de riesgo) (ajustar mejor e
incrementar el potencial de los grupos de riesgo en la excell)

la sombra y la ropa deberian ser la primera forma de defensa frente a los efectos nocivos del sol
Mercado casi virgen sin referente en Espafia y sin presencia de las principales marcas.

No existe hoy por hoy ningun distribuidor especializado UPF en Espafia (ni fisico ni online). Las
empresas que incorporan estos productos son reducidas en todos los canales y complementan su
especializacion (deportes, infantil).

La parte de mercado correspondiente a ropa para nifios podemos considerar que se renueva cada 2
afios completamente

Desinformacién de los ciudadanos corresponde a la aplicacion de los fotoprotectores y a su utilizacién.
Casi el 61% de la poblacidon que acude a las oficinas de farmacia desconoce las pautas bdsicas para
proteger la piel del sol de manera correcta y eficaz. Es una oportunidad para enfocar en un servicio
especializado y personalizado.

CEE y especialistas recomiendan expresamente no proteger a los nifios con cremas exclusivamente
Padres protegen a sus hijos con varios complementos (cremas (94%), camisetas (60%), gorra (75%),
gafas (30%), etc) lo cual concuerda al 100% con la estrategia de SUN SAFE. Sélo que proveeria de
mejores herramientas para que estuvieran lo mas seguros posible.

Grupos de profesionales con trabajos que implican largos tiempos de exposicidn al sol (vigilantes,
policias, guardas, comerciales, deportistas).
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Fortalezas

Oportunidades

mercado realizadas y resultados
obtenidos concuerdan con fuentes
terceras en cuanto a grupos de riesgo
O Margenes mayoristas apoyan la
viabilidad del proyecto
0 Encuestas muestran elevada intencion

0]

o
(o}

e Competencia:

Capacidad de sensibilizacién del mercado hacia SUN SAFE (niveles de inseguridad productos actuales,
crecimiento de patologias, etc).

No existe ninguna tienda que compagine ropa UPF con protectores cosméticos.

Mercado iberoamericano, con estacionalidad contraria a la nacional y con altos niveles de radiacién y
de patologias en la piel (principalmente Chile, Argentina).

de compra 0 Alta inseguridad de los sistemas actuales de proteccién: La seguridad que proporcionan los sistemas
0 Existen 3 segmentos claros y de gran actuales no estd garantizada (pe: la UE no garantiza nada sobre sus propiedades para proteger dey
potencial para SUN SAFE: nifos, ademas depende mucho de los habitos de cada individuo. El factor real de proteccidon puede verse
grupos de riesgo y mujeres > 45 afios. reducido hasta a 1/8 del que proporciona la crema aplicada por dichos habitos.
0 Regulacidon laxa de CEE con respecto a protectores solares
0 No figura ningun articulo de ninguna de las marcas de referencia del principal mercado de ropa opaca
(EEUU) en ningun distribuidor Espafol. Para las cuales SUN SAFE ya tiene preestablecidos contactos
avanzados de distribucidn.
Debilidades Amenazas

Desconocimiento por parte del mercado del
producto en Espafia

Previsibles preferencias de muchos grupos a
protegerse utilizando métodos convencionales
(menos estrictos) que ropa.

Nuevo proyecto en empresa de nueva
creacion sin experiencia previa y en un sector
sin referencias previas a nivel nacional.
Estacionalidad, hoy por hoy, sélo el 10% del os
espanoles se protege del sol a lo largo del todo
el afio

e Previsiones pesimistas recuperacion economia espafiola (vagon cola)

e Mayor sensibilidad actual a precio (amenaza al sector especialista) (ligado con el punto anterior)
e Creciente incorporacién de marca blanca en fotoprotectores solares

e Creciente aunque aun muy bajo nivel de competencia en ropa UPF.

e 2 Grandes distribuidores especialistas ya incorporan algunas referencias UPF.

e 52,2€ de gasto medio por turista en concepto de compras y comestibles

e Previsidn de incremento de la competencia en un mercado virgen y emergente.
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2.4 Diagrama de Porter

-

Suministradores:

Gran ndmero de marcas y

de las principales marcas
{algunas inchso no contemplan
Espafia en su canal onlinz)
Ropa opaca (no patentable)
Fabricantes v suministradones
mas cercancs estan en UK,
principalments en USA v
Bustralia

Plan de Negocio -

Sun Safe

Nueva competencia

+ Baja competancia hasta |z
facha

+  Pocas barmeras entrada

= Mayor riezsgo en canales
online (hasta la fecha tienen
presencia residual)

l

nidmero de marcas y gama [por
marca,

2 grandes distribuidores
{Decathlon & Imaginarium)

No esxiste tienda {ni tienda on-
linz) especialzada en Espafia
hasta la fecha

Estrategia de diferenciacian:

solar

Clientes:

-

Las opciones de los dientes
hoy por hoy s2 reducen casi a
kos canales ondine de los

i : Competencia: fabricantzs y a ehay
suministradores disponibles » Grandss grupos de dientes
»  Sin representacion en Espania « Competencia reducida, en con elevado potendal

{muchos grupos de riesgo, +
nifos + mayores 45 afos)
Mercado credients

Enouestas muestran una
intencian de compra elevada
{2+ &l 75% de los padres va
oubren hoy en dia a sus nifws
con camisetas no preparadas

*  Sin estructura comercial para 8 - - | sol)
- especializacion lz mejor gama vy para &l 5o
COMpetir &n conoursos, ofertas : R »  Merado fuertements
a grandas clientes asesoramiznto para ks p o estacional

Producto y tecnologia:

s Sin apenas competencia v con posibilidades de mantenar
Margenss a pracios mass-markst

« Posibilidad de ofrecer disefios de calidad superior a los actuales
en 2l marcado

s La nomativa eurcpea de aplicacion mo presenta restricciones
especizles

s Se espera una inversion creciente en este sector

2.5 Planificacion estratégica
2.5.1 Andlisis DAFO y Porter

Principales lineas estratégicas:

- Hacer de SUN SAFE una empresa rentable y con un buen crecimiento de cuota y volumen
que permita tener una posicion mds fuerte cuando entren grandes competidores en el
mercado.

- Hacer de SUN SAFE una marca reconocida y de valor en proteccién solar.

- Posicionamiento de marca en segmento especialista con alta relacion calidad precio

Listado de posibles medidas para combatir las debilidades y amenazas:
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- Estacionalidad
0 Canal online para compensar las ventas de los trimestres “mas flojos” por ventas

en otros paises y zonas (Sudamérica, Islas Canarias, Europa) con fuerte

posicionamiento en buscadores (Google, Yahoo, Msn) y tiendas on-line integradas

en las principales plataformas de comercio por Internet (Ebay, Ciao, Kelkoo)

Acuerdos con touroperadores para incluir productos en packs promocionales

0 Stands temporales en aeropuertos origen de turistas de sol y playa

0 Linea profesional para el disefio de ropa de trabajo a medida para grupos con
trabajos al aire libre (vigilantes, deportistas, guardas, policias, comerciales).

O Promociones pretemporada

0 Comerciales de tienda con movilidad para potenciar la actividad comercial antes
de temporada (promocion

O Promociones y campafias comerciales con grupos de riesgo, dermatdélogos, AECC,
etc; a lo largo de todo el afio

0 Venta por fidelizacion de clientes a través de promos y descuentos especificos
lanzados a lo largo del afio a cambio de informacién de contacto y encuestas de
preferencias

o

- Mejora del conocimiento de las necesidades y preferencias de los clientes
O Encuestas de satisfaccion
O Buzdn de sugerencias
0 Sistema de reservas para garantizar mayor rotacion del stock

- Sensibilidad del mercado al precio, incremento del peso del canal mass-market frente al
especialista y entrada de nuevos competidores:

0 Politica de precios que posicione la marca en una relacién calidad precio alta con
productos accesibles para todos los bolsillos (posicionamiento tipo Zara o
Mercadona).

O A través de precios ajustados conseguir incrementar volumen para ganar cuota,
relevancia y peso frente a los proveedores y futuros competidores

0 Posibilidad de apertura de linea de franquicias para incrementar presencia y
volumen

O Iniciar contactos para colaboraciones con hermandades farmacéuticas, AECC y
parafarmacias.

0 Ofrecer asesoramiento profesional gratuito y personalizado

0 Alcanzar acuerdos de exclusividad con marcas referentes (antes va a ser necesario
alcanzar volumenes suficientemente atractivos para los proveedores).

- Maximizar la rentabilidad:
0 Excelencia operativa (Zara o Mercadona)
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O Minimizar stocks: mediante sistema de reservas, encuestas de preferencias y
contemplando la posibilidad de conectar el canal fabricante — SUN SAFE con el
canal SUN SAFE — cliente a través de los operadores logisticos (reduciendo stocks
y tiempos de entrega).

O Adquirir volumen para incrementar la fuerza negociadora frente a los
proveedores.

O Manejar gama, realizar venta cruzada y complementar diferentes lineas de
producto para incrementar el numero de articulos por compra y el importe medio
de la compra.

0 Lanzar el canal web en otofio-invierno para adquirir plataforma de clientes y
preferencias de los consumidores a partir de lo cual terminar de cerrar decisiones
en la apertura de tiendas (abril — mayo 2010).
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3 PLAN DE MARKETING

3.1 Estrategia de posicionamiento

El posicionamiento de es la especializacién en temas solares.

Dicha estrategia de especializacidn es la que como consecuencia traerd un posicionamiento en
calidad. “Puesto que somos especialistas, nuestros productos son muy buenos y cuestan cierta
cantidad de dinero.”

Nuestro posicionamiento no entra en conflicto con tiendas generalistas ni grandes almacenes
sino con tiendas especializadas en proteccion solar. (muy escasas o nulas en la actualidad)

Por este motivo el cliente al que nos orientamos es un cliente dispuesto a pagar un cierto
margen por asegurar calidad y seguridad en la compra.

También nos basamos en la estrategia de posicionarnos primeros:

e A la hora de posicionarnos en la mente del consumidor, el que lo hace primero, obtiene
el doble de participacidn que el segundo y cuadriplica al tercero

e Una vez que la mayoria ha asociado una marca con una imagen y un servicio concreto, la
competencia tendra muy dificil modificar esa idea

3.2 Estrategia de segmentacion

Una buena segmentacion debe tener como resultado subgrupos o segmentos de mercado con
las siguientes caracteristicas:

- Ser intrinsecamente homogéneos (similares): los consumidores del segmento deben de
ser lo mas semejantes posible respecto de sus probables respuestas ante las variables de
la mezcla de marketing y sus dimensiones de segmentacion.

- Heterogéneos entre si: los consumidores de varios segmentos deben ser lo mas distintos
posible respecto a su respuesta probable ante las variables de la mezcla de marketing

- Bastante grandes: para poder garantizar la rentabilidad del segmento

- Operacionales: Para identificar a los clientes y escoger las variables de la mezcla de
marketing . Se debe de incluir la dimension demografica para poder tomar decisiones
referentes a la plaza y la promocion.

Del andlisis de los grupos de riesgo y del respaldo de estas conclusiones por los resultados de la
encuesta, definimos los siguientes segmentos prioritarios para la propuesta de SUN SAFE (ver
sendos apartados de grupos de riesgo y resultados de la encuesta):
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Cuadro de segmentacion
Madres con Bebes y/o Nifios < 12 afios
Mujeres mayores 45 afios
Sensibilizados o sensibles (fototipos bajos, con patologias en la piel,
embarazadas, madres en edad de lactancia)

Padres con Bebes y/o Nifios < 12 afios
Secundario Deportistas - Aire libre
Turistas nacionales y extranjeros con nifios

Primario

3.3 Estrategias de producto y de marca

Inicialmente todos nuestros productos estardn amparados bajo el mismo denominador , de tal
modo que desde cremas a textil o pulseras, el cliente perciba en nuestra marca una dedicacién

exclusiva a temas solares.

La gama de productos se basara mayoritariamente en productos exclusivos no accesibles en
tiendas tipo supermercado o grandes almacenes.

En nuestro caso es critica la planificacion de marketing que construya nuestro posicionamiento
en calidad y experiencia en temas de Sol. Las campafias promocionales seran criticas para
diferenciarnos desde un principio de otro tipo de tiendas de cremas solares y productos de

playa.
3.3.1 Logotipo

Con objeto de representar a la compaiiia se ha disefiado el logotipo de Sun Safe, formado por un
Sol de fondo utilizando tonos y letra suaves con el objetivo de transmitir cercania, calidez y
confianza; aspectos propios del entorno familiar cuya proteccién es la premisa y la prioridad que
gueremos posicionar en las mujeres con hijos, y de las mujeres en general (segmento preferente
de la empresa) cuando piensen en Sun Safe.
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3.4 Estrategias de precio

El posicionamiento en precio se sustenta en el estudio realizado donde hemos confirmado el
interés y la disposicion de cierta parte de la poblacion por gastar una cantidad relevante de
dinero en la proteccién solar

El propio estudio nos muestra datos mas concretos, de los que podemos destacar

- Estiman un gasto razonable en textil opaco alrededor de los 35€

- Los bebes y nifios son mas sensibles y estan dispuestos a pagar mas dinero por ellos que
para ellos mismos.

- Valoran la opcién de comprar estos productos en tiendas especializadas

Con todos estos datos, se orienta a un precio medio — elevado:

- Precio superior a las tiendas y supermercados habituales de cremas, ropa..etc
- Precio inferior a tiendas de belleza con productos exclusivos tipo L'oreal...etc

3.5 Estrategia de distribucion

A continuacidon describimos los tres canales de venta que con un mayor o menor peso formaran
parte de la estrategia comercial de Sun Safe.

3.5.1 Tiendas Sun Safe

Destinadas a localizaciones estratégicas, donde el transito sea mas elevado y de caracter mas
estable, su estacionalidad inferior y por tanto el volumen de ventas comparativamente alto.
Cubrirdn todo la gama de productos de , y ofrecerdn atencién personalizada para dar un valor
afiadido en temas de proteccion y asesoramiento solar.

Las tiendas estaran emplazadas en puntos de acumulacidn critica de clientes objetivo, tales
como centros de ciudades turisticas, y con afluencia masiva y constante de publico, o en zonas
de alta radiacion solar (montafia o playa, con actividades constantes de recreo (ski, senderismo,
nautica, etc).

Dichos puntos se determinaran por los dos siguientes KPI’s:

- Numero de clientes/dia
- Numero de dias/afio con clientes suficientes.
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A diferencia de otros canales de venta, las tiendas se gestionaran de forma local, pudiendo
establecer campafias locales y estrategias de venta locales.

A su vez las tiendas serdn el centro de direccionamiento y control de la zona regional donde esté
ubicada. Stands, campafia, etc. contaran con el apoyo de la tienda y de sus recursos de la misma.

Desde las mismas se podran gestionar subcanales de venta como venta promocional, venta
movil, y campafias de concienciacidon/venta en hoteles, agencias de viaje...etc.

El disefio tipo de las tiendas, con informacidn mads detallada de su tamafio y distribucién se
incluye en siguientes apartados.

Tres son las funciones principales que deben cumplir las tiendas de Sun Safe:

- Servir de punto de venta accesible y comodo para los clientes
- Gestionary ejecutar acciones de venta locales desde ellas
- Almacenar una cantidad determinada de muestrario para ambos canales de venta.
Para ello el tamafio de las tiendas debe rondar los 50-60 m2 y a modo de ejemplo se adjunta el

siguiente plano basico referencial.

Tienda

Almacén

Oficina Baiio

e La tienda en si de venta ocupara la parte principal y visible de escaparate para los
cliente. Dicha zona rondara los 30 m2. Suficientes para asegurar una buena muestra
de los productos y espacio para atender a los clientes convenientemente. La venta
por impulso es importante para el negocio, por lo que los productos deben estar al
alcance del cliente. Por otro lado es conveniente que no existan vacios muy grandes
por lo que no conviene extender la superficie demasiado.
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e El almacén contara con un espacio aproximado de 5-10 m2, como aprovisionamiento
primario tanto de la tienda como de ciertas acciones de venta movil.

e La oficina junto con un bafio ocupara el resto de la seccidn y no necesitara sobrepasar
los 10 m2.

e En cualquier caso, cada tienda de forma individual valorard las posibles desviaciones
segun la localizacién y fuerza de dicha tienda.

e En cuanto a frontal de tienda serd imprescindible que las tiendas cuenten con un
escaparate minimo de 4-5 metros, para poder disponer de una sefalizacion atractiva
y visible y de poder mostrar promociones y algunos productos escogidos en el
escaparate.

Como ejemplo de esto ultimo adjuntamos dos ejemplos actuales:

3.5.1.1 Premisas para la seleccion de emplazamientos

Dado que los sistemas son de proteccién / prevencion de la piel a la exposicidn a los rayos UVA y
UVB del sol, parece logico pensar a priori que los productos de SUN SAFE seran utilizados
predominantemente en/por:

1. Lugares con altos niveles de radiacién UVA y UVB (playa por la refraccién en la arena de
los rayos solares, nieve y montafia)
2. Lugares con mayor cantidad posible de horas totales de exposicion al sol

A~
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(horas anuales de exposicion directa al sol por persona) x poblacion total (residente +
circulante)

3. Lugares célidos: tanto mas cuanto mas habitual sea utilizar prendas de bafo o de verano
al incrementar la superfice de exposicion directa al sol.

4. Lugares calidos o muy calidos donde se practique habitualmente deportes al aire libre de
largo tiempo de exposicidn y con prendas de verano (golf, senderismo, ciclismo)

5. Grupos de personas de poder adquisitivo medio — alto: dado que se trata de sistemas de
proteccion que complementan los convencionales, su publico objetivo debe tener
capacidad econdémica suficiente para incrementar su partida de gasto para proteccién
frente al sol

6. Grupos de personas con una alta concienciacidn sobre la importancia de la proteccidon
solar y cultura de proteccidon, grupos con necesidades reales o potenciales de
incrementar su proteccién o la de los suyos al sol; sensibilizado o sensibles a este punto

7. Grupos de personas con patologias que las hacen especialmente sensible a los rayos
UVA, UVB (afecciones de piel, melanomas, etc).

8. Grupos de personas de piel mas sensible al sol (ej: centro y norte de Europa, fototipos | y

1)

La estacionalidad del clima, de las épocas del afio de exposicion directa al sol, del turismo, etc;
son también determinantes en un negocio planteado para estar funcionando durante todo el
afio, por lo que deberemos poder afrontar los aspectos estacionales de manera satisfactoria en
pro de la viabilidad del negocio, algunos ejemplos son:

- Buscar ubicaciones con climas predominantemente calidos o casi sin estaciones — como
las Islas Canarias;

- Aeropuertos, muchos de ellos tendran trafico durante todo el afio de personas con
destinos de sol y playa (ej: Caribe).

- Ubicaciones que combinen playa con una actividad intensa durante gran parte del resto
del afio de otras actividades de al aire libre como las propias de la montafia, senderismo,
golf, nautica o ciclismo.

Con el fin de maximizar las oportunidades de negocio en dichas poblaciones y lugares, la
concentracion y la poblacion total anual (residente y circulante) sensible son factores clave. Otro
aspecto fundamental es la concentracién de clientes en dichas areas, dado que la aproximacién
al negocio va a ser principalmente a través de establecimientos comerciales.

La potencialidad de los anteriores grupos estda muy condicionada a su exposicion a la radiacion
solar, una localidad podria tener una alta concentracion de los llamados grupos mas sensibles y
sin embargo ofrecer muy pocas oportunidades a SUN SAFE si no acompafa ademads que estos
grupos tengan suficiente exposicidon a la radiacion solar y que esta sea elevada. Por ello que es
determinante maximizar el trinomio formado por:
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- grupos de mayor potencial
- emplazamientos de altos niveles de radiacion, concentracion de personas y habitos de sol

De apartados anteriores, ya tenemos identificados los grupos de mayor potencial, vamos a
continuacién a cruzar los mismos con los emplazamientos con radiaciones mas elevadas vy
habitos que impliquen mayores tiempos de exposicion solar.

MAPA DE ZONIFICACION EN FUNCION DE LA RADIACION
SOLAR GLOBAL SOBRE SUPERFICIE HORIZONTAL

A I j#
S , -".

Mapa de radiacidn solar en Espafa

Las zonas de mayor radiacién solar en Espafia son las Islas Canarias y la costa mediterrdnea,
estos emplazamientos coinciden con la practica que implica mayor tiempo de exposicion al sol
sobre la mayor cantidad de piel, que son todas las actividades relacionadas con la playa.

Ademas, estas zonas mas cdlidas ofrecen un mayor nimero de dias al afio para realizar
actividades al aire libre, aunque no sean directamente tomar el sol (pasear por la playa, golf,
actividades nauticas, ciclismo, senderismo), las cuales también pueden alimentar, para el caso
de los grupos mas sensibles o sensibilizados, de proteccion adicional frente al sol.

Por todo lo anterior que podemos afirmar que, una buena aproximacién para maximizar el
potencial de venta de SUN SAFE sera buscar en la costa mediterranea e Islas Canarias, aquellos
emplazamientos que tengan una mayor densidad de poblacion (por extension del mercado) y a
su vez altas concentraciones de los grupos de mayor potencial (por tamafio del mercado).

Es de prever que, en lineas generales y, dado que los grupos de mayor potencial y nUmero
(nifos, mujeres de mds de 45 afios) se distribuyen de manera aproximadamente homogénea
como un porcentaje sobre la poblacidn total. Aquellos ntcleos de mayor densidad seran los que

(‘7

PLAN DE NEGOCIO — SUN SAFE — PAGINA 58 EOI ‘ escuela

de negocios



Plan de Negocio - Sun Safe

tengan un mayor niumero de personas en estos grupos en un radio de alcance, lo cual es un
factor determinante para el célculo del potencial de venta de un establecimiento.

X
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3.5.1.2 Preseleccion de emplazamientos

Plan de Negocio

Sun Safe

El andlisis de potencial se compone de cada uno de los siguientes bloques de informacidn por ubicacién:

- Aspectos geograficos: un emplazamiento de baja radiacion solar o de muy pocos meses de altas temperaturas reducen sensiblemente las

necesidades de proteccién.

PALMA

FUENTE

VALENCIA
4

MALAGA
4

TENERIFE
5)

BARCELONA
3

ALICANTE
4

LAS PALMAS
5

FUENTE: MAPA DE RADIACION

FACTOR
i RADIACION SOLAR
NFOEEUEERACER ESTACIONALIDAD TURISMO PLAYA

6

6

11

4

6

10

MESES CON TEMP MEDIA >= 18°.

FUENTE: AEMET

- Para el célculo hemos incorporado los principales nucleos urbanos del mediterraneo e insulares dado que, cumplen a priori todas la premisas
para ser emplazamientos adecuados para el objeto de la empresa. Debido a la gran cantidad de parametros considerados emplazamiento, el
analisis se ha realizado Unicamente para siete municipios, aunque la herramienta de célculo es reutilizable para el resto de ubicaciones que
hemos considerado en el plan de expansion del canal.

- Calculo de las poblaciones que componen cada uno de los grupos objetivo.
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] FACTOR VALENCIA MALAGA TENERIFE | BARCELONA ALICANTE PALMA LAS PALMAS FUENTE

POBLACION TOTAL MUNICIPIO 807200 566447 221956 1615908 331750 369570 381123 INE

POBLACION TOTAL PROVINCIA 2543209 1563261 1005000 5416447 1891477 1072844 1070000 INE

POBLACION <12 AROS PROVINCIA 297147 195512 115968 654276 222069 134471 140542 INE

%POB <12 ANOS PROVINCIA 11,7% 12,5% 11,5% 12,1% 11,7% 12,5% 13,1% INE

POBLACION >45 AROS PROVINCIA 1035371 615216 399131 2235342 809623 414452 384096 INE

RESIDENTES %POB >50 ANOS PROVINCIA 40,7% 39,4% 39,7% 41,3% 42,8% 38,6% 35,9% INE

DENSIDAD POBLACION MUNICIPIO 5916 1402 1472 15867 1587 1760 3766 INE

TASA DE NATALIDAD 11,88 12,33 9,89 12,14 10,48 11,94 10,07 INE

TOTAL POB < 12 ANOS EN 10KM REDONDA (ENTRE 2 POR SER COSTA) 108577 27543 26681 301066 29267 34652 77700 INE

TOTAL POB > 45 AROS EN 10KM REDONDA (ENTRE 2 POR SER COSTA) 378323 86669 91829 1028597 106704 106800 212352 INE

TOTAL POB ENTRE 12 Y 50 ANOS EN 10KM REDONDA (ENTRE 2 POR COSTA) 442385 106014 112712 1162725 113315 135009 301510 INE
TURISTAS NACIONALES 1909708 2408699 1336242 2964489 2160388 1570493 1238781 INE. ENCUE‘%TT/EEEER?\CUPAC'ON
TURISTAS EXTRANJEROS 944553 2509096 2117566 5418573 1325107 6392581 2822194 INE. ENCUE'%TTAEEEERC;CUPAC'ON

TURISTAS
SUBJETIVO, EN BASE A OFERTA
. b
% TURISMO DE PLAYA SOBRE TOTAL 05 07 038 05 07 06 08 ST
INFO DEL TURISMO 2008 DE FIRA
DIAS MEDIOS DE ESTANCIA 33 2,81 6.6 2,91 33 6.2 6,6 T

Aproximaciones:

0 Dado que los datos del INE de numero de personas por edad son datos a nivel de provincia y que lo que necesitamos es conocer el
tamafio de estos grupos en el municipio, hemos considerado que las proporciones de poblacion por edades en provincia y municipio
son las mismas.

0 Todos los datos son referidos como mucho a enero de 2008.

- Calculo del potencial de compra por grupo objetivo: hemos ajustado el potencial de compra de los grupos objetivo a partir de las
intenciones de compra resultantes de la encuesta y, para aquellos grupos para los que no tenemos informacién o informacion suficiente para
valorar esta intencidon de compra, lo hemos basado en los datos de fuentes terceras.
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El andlisis de potencial estd calculado exclusivamente para las personas que probablemente o muy probablemente comprarian los productos
si el precio fuera razonable, lo cual es una premisa que cumplimos como posteriormente veremos en el posicionamiento en precio, que
busca una buena relacién calidad / precio para alcanzar la mayor cantidad de volumen rentable posible. De esta manera valoramos un
potencial mucho mas ajustado a las posibilidades reales de nuestra oferta.

Por ejemplo. En vez de considerar que el 100% de la poblacién infantil podria disponer de una camiseta con proteccion UPF, hemos
considerado solo la parte de la poblacién infantil para a la que los padres, probablemente o muy probablemente comprarian este tipo de
prendas (un 76% de acuerdo con la encuesta). Es decir, hemos rebajado el potencial de compra en funcién de la intencion de compra:

0 El 22% de las personas no en grupos de riesgo (calculado de la encuesta como aquellos que no son fototipo 1 y tienen entre 12 y 50
anos), probablemente o muy probablemente compraria estas prendas para ellos.

0 El 25% de los fototipos |, comprarian inmediatamente o compraria aunque esperaran un poco el producto. A esto sumamos un 10%
de los indecisos en fototipo I. Esto para el total de resultados hace un 31%.

O Los datos de la encuesta para este grupo no son concluyentes por el reducido nimero de respuestas. Ademas la gran mayoria son
varones cuando el grupo considerado son las mujeres. Estimamos un 60% sobre el 50% que son mujeres, es decir, un 30%.
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IDONEIDAD - > TOTAL DE INTENCION DE COMPRA [SEGI:IH ENCUESTA: MUY PROEABLEMENTE O PROBABELEMENTE COMPRARIA)
"
POBLACION INFANTIL 2.513.642 555.425 S0 64351951 E25.270 4050 1.6535.933 i TEML N
GRUPOS NO SENSIELES T ENTRE 15 T 45 ARDS 2.522.976 E7E.S10 Fiv.s02 7421607 r2z2.oro SE1.551 1.920.504 _f 23
CAMAL GRUPOS EENSIBLEE: MUJEREE EMBARAZADA T LACTANTEE, 426.540 101344 102.136 1143627 111.533 127.039 262233 1k
POTENCIAL DE TIEMDA > 45 AlDS 3477515 Tag.022 Tr1E60 G.640.214 &36.5311 G37.120 1.785.760 S0
WENTAS LINEA HI¥EL DE PENETRACION [UDS TEXTIL UFF POR PERSDONA) 135 135 135 1.3 13 13 13
ROE POTENCIAL ¥ENTA TOTAL ROPA CANAL TIENDA 11.371.136 | 2. 723 765 | 2. 809.704 | 30736457 F.061.557 F. 413853 7. 34436
TURIETAS NACLC 12338 29.076 43233 26.471 30627 35.554 40,141 83
CANAL TURISTAS EXTRANJ 3.565 30255 65616 45554 15,755 145.5340 31445 \ ¥ _’
MOEILE RESTO - RESIDUAL 15,064 3r.03 63,347 456,754 F0.552 115.621 G2.243 S
POTENCIAL ¥ENTA TOTAL ROPA CANAL MOEBILE 46966 6468 181.861 121.633 80.234 295 415 213.832

También hemos diferenciado los grupos potenciales por canal de venta. El canal principal de venta sera el canal tienda, mientras que el canal
movil, por un lado tiene una funcién eminentemente promocional y por otro un potencial sensiblemente mas reducido:

0 De acuerdo con los resultados de la encuesta, el 66% adquiriria este tipo de productos en tiendas especializadas mientras que sélo el
11% lo compraria estando en la playa y el 7,4% en el hotel durante sus vacaciones. Resultados como este han sido determinantes a la
hora de enfocar el canal movil como un canal de divulgacién y promocional, aspectos fundamentales para el objeto de la empresa.

O El canal tienda estd enfocado a residentes mientras que parte de venta del canal mdvil esta enfocado a turistas. La idoneidad de venta
en la playa / vacaciones se ha ajustado con los resultados de la encuesta a un 8%.

0 También se ha ajustado el potencial de venta a turistas en funcion de:

= Numero medio de dias de estancia
= 9% de turismo que corresponde a turismo de sol y playa (sobre el total anual, ya que los datos de turistas estdn anualizados.
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De esta manera, se calculado el nimero de turistas que en media hay en el municipio en funcién del total de turistas afio y su estancia

media (este calculo reduce drasticamente el potencial). Con este ajuste ya podemos comparar las intenciones de compra con las de la
poblacidn residente.

Tal y como indicamos en el apartado de resultados de encuesta, hemos fijado como precio medio de venta por producto el que ha
decidido la poblacion encuestada. El objetivo, ser accesibles para la gran mayoria del mercado para adquirir suficiente volumen,
manteniendo margenes en linea con el sector. Los precios se han calculado promediando los PVPs medios resultantes por linea.

% venta (sobre| % venta (sobre| PVP medio (SIN [ margen medio | margen bruto
total uds) total en EUR) IVA) (%) medio (€)
textil UPF 80% 91,8% 28 49% 10,976
resto productos 20% 8,2% 10 35% 0,7
producto medio 100% 100,0% 24,4 48% 11,676

0 Para el calculo de los margenes por linea, disponemos de precios de mayorista. Por ejemplo, para el caso de ropa UPF, hemos fijado
como precio para dicho articulo (el que figuraba en la fotografia de la encuesta) el que han considerado los encuestados como precio
mas apropiado y a partir del mismo hemos calculado el margen en base al precio mayorista del fabricante:
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ENCUESTA

Precio justo de compra

(segun encuesta) 35,04 (IVA incl)

Coste mayorista 21 dolares
Cambio medio (EUR/$) 1,37
Neto sin IVA 30,2
Coste mayorista eur 15,3
Margen 49%

O Hipotesis:

= Hemos presentado el potencial con caracter anual. Al potencial de compra calculado le hemos dado una vida media de dos
anos por los siguientes motivos:

e Laduracién media de los protectores solares es inferior a dos afios.
e Un grueso importante del potencial de venta corresponde a nifios. Los cuales en media podemos considerar sin
equivocarnos que no podran utilizar las mismas prendas durante mas de dos afos.

Por lo anterior que hemos dividido el potencial calculado por municipio entre dos, con lo que obtenemos la cifra del mercado
de venta anual por municipio (con intenciones suficientes de compra).
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= El potencial mdximo por individuo no es légicamente de una prenda, al igual que no tenemos un Unico bafiador para cada
verano. Por ello hemos tomado el criterio conservador de que cada 3 personas de cada grupo potencial, una de ellas podria
llegar a comprar 2 prendas (hemos . De acuerdo al tratamiento que se ha realizado del potencial esto significaria que, hemos
valorado que por cada 4 personas que probablemente o muy probablemente compraria este tipo de productos, el maximo de
compra seria de 4 productos cada 2 afos.

= La ultima hipdtesis de trabajo que hemos realizado es considera que el % de productos de las lineas de cosméticos, medidores
y accesorios (gorras, sombrillas, parasoles) son un 20% del total de los cddigos vendidos. Esta estimacion esta realizada en
base al porcentaje de cédigos que suponen unos y otros y que es esta aproximadamente. Esta relacidon en producto supone
una relacién en venta del 8,2% tal y como se puede ver en la tabla anterior.

El resultado esta recogido en la tabla siguiente:
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] FACTOR VALENCIA MALAGA TENERIFE_| BARCELONA ALICANTE PALMA LAS PALMAS FUENTE
POBLACION TOTAL MUNICIPIO 807200 566447 221956 1615908 331750 369570 381123 INE
POBLACION TOTAL PROVINCIA 2543209 1563261 1005000 5416447 1891477 1072844 1070000 INE
POBLACION <12 ANOS PROVINCIA 297147 195512 115968 654276 222069 134471 140542 INE
%POB <12 ANOS PROVINCIA 11,7% 12,5% 11,5% 12,1% 11,7% 12,5% 13,1% INE
POBLACION >45 ANOS PROVINCIA 1035371 615216 399131 2235342 809623 414452 384096 INE
RESIDENTES %POB >50 ANOS PROVINCIA 40,7% 39,4% 39,7% 41,3% 42,8% 38,6% 35,9% INE
DENSIDAD POBLACION MUNICIPIO 5916 1402 1472 15867 1587 1760 3766 INE
TASA DE NATALIDAD 11,88 12,33 9,89 12,14 10,48 11,94 10,07 INE
TOTAL POB < 12 ANOS EN 10KM REDONDA (ENTRE 2 POR SER COSTA) 108577 27543 26681 301066 29267 34652 77700 INE
TOTAL POB > 45 ANOS EN 10KM REDONDA (ENTRE 2 POR SER COSTA) 378323 86669 91829 1028597 106704 106800 212352 INE
TOTAL POB ENTRE 12 Y 50 ANOS EN 10KM REDONDA (ENTRE 2 POR COSTA) 442385 106014 112712 1162725 113315 135009 301510 INE
TURISTAS NACIONALES 1909708 2408699 1336242 2964489 2160388 1570493 1238781 = ENCUﬁ%TT’TEEERC;CUPAC'ON
TURISTAS EXTRANJEROS 944553 2509096 2117566 5418573 1325107 6392581 2822194 [N ENCUE'%TTAEEER(;CUPAC'ON
TURISTAS
SUBJETIVO, EN BASE A OFERTA
9 !
% TURISMO DE PLAYA SOBRE TOTAL 0,5 0,7 08 0,5 07 06 08 ST
INFO DEL TURISMO 2008 DE FIRA
DIAS MEDIOS DE ESTANCIA 33 2,81 6,6 2,91 33 6,2 6,6 DA BNA
IDONEIDAD - % TOTAL DE INTENCION DE COMPRA (SEGUN ENCUESTA: MUY PROBABLEMENTE O PROBABLEMENTE COMPRARIA)
POBLACION INFANTIL 2.319.642 588.428 570.011 6.431.981 625.270 740.301 1.659.993 76%
GRUPOS NO SENSIBLES Y ENTRE 15 Y 45 ANOS 2.822.976 676.810 717.802 7.421.607 722.070 861561 1.920.504 23%
CANAL GRUPOS SENSIBLES: MUJERES EMBARAZADA Y LACTANTES, PROBLEMAS CON LA 426.540 101.944 102.136 1.149.627 111.393 127.039 262233 31%
POTENCIAL DE TIENDA > 45 ANOS 3.177.915 728022 771.360 8.640.214 896.311 897.120 1.783.760 30% ]
VENTAS LINEA NIVEL DE PENETRACION (UDS TEXTIL UPF POR PERSONA) 13 13 13 13 13 13 13 |
ROPA POTENCIAL VENTA TOTAL ROPA CANAL TIENDA 11.371.196 | 2.723.765 2.809.704 30.736.457 3.061.557 3.413.853 7.314.436
TURISTAS NACC 19.338 29.076 43.299 26.471 30.627 35.854 40.141 8%
CANAL TURISTAS EXTRANJ 9.565 30.288 68.616 48.384 18.785 145.940 91.448 8%
MOBILE RESTO - RESIDUAL 18.064 37.103 69.947 16.784 30.882 113.621 82.243 5%
POTENCIAL VENTA TOTAL ROPA CANAL MOBILE 46.966 96.468 181.861 121.639 80.294 295.415 213.832
PORCENTAJE DE VENTA POR ACCESORIOS VS ROPA UPF (% EN EUR) 8,2% 8,2% 8,2% 8,2% 8,2% 8,2% 8,2%
POTENCIAL VENTA RESTO DE LINEAS (% SOBRE VENTAS ROPA UPF) 932.065 223.259 230.304 2.510.382 250.947 279.824 599.544
PROVINCIA VALENCIA MALAGA TENERIFE | BARCELONA ALICANTE PALMA LAS PALMAS
POTENCIAL TOTAL PONDERADO POR MESES DE SOL/ANO (6 = 100%) Y VIDA UTIL DEL
PRODUCTO = 2 ANOS 6.151.631 1.473.512 2.786.673 11.085.280 1.656.252 1.846.838 6.594.984
COSTE ANUAL MEDIO POR TIENDA (SUPONGAMOS 50000) 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000
Cuota de mercado para obtener rentabilidad 0 1,7% 7,1% 3,7% 0,9% 6,3% 5,7% 1,6%
Ventas anuales - Producto medio - Rentabilidad 0 4282 4282 4282 4282 4282 4282 4282
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3.5.2 Venta Online

Con caracter claramente global, la web de estara orientada a incrementar las ventas globales,
aprovechandose de la imagen de marca creada y de la flexibilidad de la venta online.

Su fuerza radicard en la medida que sea conocida para el publico en general, por lo que sera
fundamental crear esa imagen y relacionarla con la pagina web. Para ello se explotara los
siguientes recursos:

- Alta presencia en tiendas y campafas de informacion de la pagina web. Queremos que el
cliente que compra en una playa o puerto nautico se acuerde de que estamos en la web
para posible compras futuras, incluso desde sus paises de origen.

- Posicionamiento fuerte en busquedas por productos y seguridad solar

- Campana de comunicacion exclusiva para reforzar su presencia en puntos donde no
existen tiendas pero hay un volumen considerable de clientes potenciales (Madrid,
Barcelona...)

Con el fin de abarcar toda la geografia, la venta a través de internet sera un elemento que se
sustentard en la estructura ya existente que abastece las diferentes tiendas, y perseguira
incrementar el volumen total de ventas sin elevar sustancialmente los costes.

El canal Online serd gestionado por el mismo coordinador del canal de venta mavil.

No habrd ningun limite de alcance geografico, puesto que los gastos de envio se repercutiran el
cliente directamente. Si bien es cierto que inicialmente la publicidad y el target se centrara en
paises europeos y de américa latina fundamentalmente.

Medios de contacto con los clientes:

- Teléfono (horario laboral): Enlazado a algun tienda central, que registre los pedidos del
canal onlie

- Correo electrénico (Siempre)

- Chat Online (horario laboral con intermitencias) Mediante uso de Messenger o
skype...etc se podra dar asistencia virtual a los clientes que accedan a la pagina web

Idiomas: Ingles, Espafiol. Posibilidad de ampliar a aleman y otros en futuros afos.

Contactando con diversas empresas dedicada a la gestion de paginas web, proporcionando los
servicios necesarios de mantenimiento y control de pedidos:

- Alojamiento de web

- Gestion de servidor

- Disefio de tienda online
- Area de clientes
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Costes asociados al Canal Online: Una inversién inicial de alrededor de 1000€ para el disefio y creacién de
la pagina junto con la implementacion en cada tienda. A continuacidn las diferentes empresas dedicadas
a este servicio ofrecen un servicio continuado de mantenimiento, servidor y alojamiento con cuotas
totales que no deben exceder los 300€ mensuales.

Como ejemplo de disefio de web (de sector con ciertas similaridades) ya existente que
comprende las caracteristicas que buscamos : http://www.onlyyourx.com/

75 Only Yours Products - Windows Internet Explorer

Kol = | hitp:rwww.onlyyoun.com/oy_products.him —
Yo @owoustodus | ERERE AL
e EN - ESEIESESEIEY ‘

ProductsProductsProductsProducts

OMLY YOURXx products contain the highest quality ingredients and are
renowned for their strict quality control. They feature high concentrations
of active ingredients. including plant extracts, natural minerals and
naturally sourced vitamins and proteins specially chosen to deliver
superior results. Only food grade and pharmaceutical grade ingredients
are used. Precise skin typing, higher percentages of active ingredients,
i and the additional aspect of skillful custom blending, make ONLY YOURx

=) | products not only the most pampering skin care treatment around, but the
- l most effective. It's simply the best in American skin care. And all ONLY
o P YOURx products are non-comedogenic, non-acnegenic and are not tested
on animals. Go ahead. Give your skin the treatment it deserves.
READY TO USE HOME CARE CUSTOM BLENDED CORRECTIVE
Select A Product - The Ultimate In Results SKINCARE TREATMENTS

About Us | Product Directory | Skin Care Infs | Inguiries and Info | Educstion
Professional Only | Whsts New | Sits Msp | Home | Contsct Us

1] Error on page. & Intemet | Protected Mode: Off 100% ~
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/= Professional Only - Windows Intemet Explorer

@ =, & http://www.onlyyount.com/oy_pro_only.htm

S = 5 =
] [@Profassiona\ Only l 1 By~ v @ v [} Page v {5 Tools =

ONLY YOUR, [ [ [ [ [ o] & [ & '

ONLY YOURx Professional Network - Login

If you have already registered with OnlyYourx.com, please login here. New users please dlick "I am a Mew User" button to
proceed with the registration.

Login Information

Registered Users New Users

User ID

Password

Forgot My Login Info?

Cr Call Us - 1-800-877-4849 or 1-661-257-7777

ONLY YOUR;

About Us | Product Directory | Skin Care Info | Inguirie:

d Info | Educstion

Professional Only | What's New | Site Msp | Home | ContsctUs

http://www.onlyyoun.com/oy_pro_enly.htm# a Internet | Protected Mode: Off ®100% -

3.5.3 Stands promocionales / Venta mavil

Venta localizada a través de stands o vehiculos moviles que se desplacen a zonas de turismo
concentrado donde no existan tiendas.

La idea es ir al cliente y hacerle facil la compra a la vez que sirve de campafia publicitaria para
dar conocimiento al publico de la marca.

Los stands o medios moviles a utilizar deben dar una impresién de calidad, innovacion y seriedad
evitando la desconfianza inherente de la venta ambulante.

La alta flexibilidad de este modelo permite reducir los efectos de la estacionalidad, desplazando
nuestras unidades a la playa, montafia o ciudad segun conveniencia.

Los detalles del modelo de venta movil se describen en un apartado posterior.

La venta movil serd un canal importante tanto por su objetivo promocional como por su
complementariedad al objetivo de ventas.

Girara en torno a las tiendas mayoritariamente, abarcando aquellos destinos de alto atractivo
gue se encuentran fuera del alcance de las tiendas.

Se gestionara de manera independiente, con un coordinador que movera, dirigird y controlara la
rentabilidad del canal.
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En muchos casos el objetivo serd Unicamente promocional, y en otros casos en cambio se
buscard la venta de determinados productos a una audiencia concreta.

Caracteristicas funcionales y costes:

- Una unica unidad movil inicialmente, con posibilidad de crecimiento en funcién de
resultados mas alla del 52 aio.

- Medio de transporte furgoneta tipo Transit (kmQ) 15000 €
- Stands moviles y publicidad movil: 4000 € (ver detalle abajo)

- Pintura y rotulacién publicidad furgoneta: 3000€

Como el objetivo principal es de promocidn, es fundamental disponer de una infraestructura agil
y atractiva que en ningln caso juegue en contra del posicionamiento de alta gama del que
quiere contar . Con ese objeto diversos elementos hardn atractivo y llamativa al cliente el stand
movil, entre los cuales destacamos los siguientes:

- Roll UP Giratorio con Motor

e Display ideal para exponer carteles en movimiento con una secuencia de hasta 4,19
m de longitud. Una vez colocado en punto de venta queda la publicidad muy
dinamica, moderna y atractiva.

e FE| display estd compuesto por una base inferior con motor a 220 V, dos palos
verticales de sujecion y el soporte roll superior.

e La imagen se carga introduciéndola por los dos rolls giratorios que tienen las bases
superior e inferior. Estos rolls previamente se sacan de la base por presion.

e Las dos barras verticales se desmontan en 3 piezas y se pueden guardar en la base
inferior.

e Posibilidad de giro en sentido hacia delante o hacia detras.

e 160€ la unidad

(‘7
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- Display Mostrador curvo

e Se trata de un mostrador display tipo pop-up plegable con un sobre mostrador de
madera y con todos los accesorios para la exposicion de imagen alrededor
publicitaria.

e Alta calidad y presentacién.
e Medida de impresion en 1 pieza central de 79,5 x 76 cm y 2 laterales de 67 x 76 cm

e 400 € la unidad

X
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- Display textil

e Esla gran novedad dentro de la gama de displays pop-up creado para la creacién
creativa de infinidad de formas y presentaciones. La impresion se realiza en textil
lycra por su elasticidad y los pop-up estan formados por cuadrados (frames)
generando también diferentes formas creativas. Los graficos textiles pueden
cubrir frames individuales o grupos de frames y pueden ser colocados: cruzados,
exterior, interior, del interior al exterior o viceversa... y van fijados en los nudos
con pivotes herméticos quedando tensados perfectamente.

e Pack: individual.

e 200-400e la unidad en funcion del tamafio

7
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Definimos a continuacidn las cifras de venta que aspira a alcanzar en el horizonte de 5 afios:

Canal tienda:

La tabla siguiente muestra los objetivos calculados. Tiene en consideracién la madurez y la

evolucion a lo largo de los primeros 5 afios.

N TOTAL UD POR
N VENTA TOTAL ANO s
ANO TIENDAS TOTA UD TIENDA ANO
CANAL TIENDA

(MEDIA)
1 3 816000 33443 11148
2 5 1548000 63443 12689
3 7 2370000 97131 13876
4 9 3078000 126148 14016
5 11 3642000 149262 13569

Por lo que al término del quinto afo se pretenden alcanzar en las 11 tiendas que estaran
abiertas casi las 150000 unidades vendidas, suponiendo unos ingresos superiores a los

3.650.000 €,

Canal Web:

Su peso en el total es muy reducido, estimado en solo un 3% de las ventas en tienda.
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3.6 Plan de ventas

VENTA TOTAL
VENTAS TOTALES TIENDA MOVIL | WEB (3% CANAL TIENDA) ANO
1 816000 9840 24480 850320
2 1548000 10332 46440 1604772
3 2370000 10873 71100 2451973
4 3078000 11469 92340 3181809
5 3642000 12123 109260 3763383

Si bien su peso es muy pequeno, su bajo operativo y la potencialidad de ventas futuras lo hacen

un canal muy importante.

Canal Movil:

De caracter promocional, sus ventas son un 3% de las estimadas totales para las tiendas. El
objetivo real del canal mdvil es incrementar las ventas totales de las tiendas, siendo una accién

comercial adicional.

Afo CUOTA VENTAS
1 3% 9840
2 3% 10332
3 3% 10873,2
4 3% 11468,52
5 3% 12123,372
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3.7 Programa de acciones de marketing y acciones comerciales

El objetivo fundamental que perseguiran cada una de las acciones del plan de marketing consiste
en dos aspectos fundamentales:

- Generar la concienciacién de la importancia de mejorar los habitos de proteccion frente
al Sol, debido a los elementos cada vez mas dafninos de este.

- Asociar con expertos en proteccion solar y especializados en productos de alta calidad
protectores de las radiaciones.

Para llevar a cabo este objetivo se llevaran a cabo las siguientes acciones comerciales:

- Publicidad en medios escritos de prensa local: En pretemporada e inicios de temporada
se insertaran anuncios escritos orientados a la poblacion objetivo de cada una de las
tiendas.

- Reparto de publicidad por buzdn, describiendo claramente el objetivo de nuestras
tiendas. A inicios de la temporada

- Compra de algunos carteles publicitarios concretos que nos den a conocer y, como
siempre, insistan en la importancia de la protecciéon frente a radiacion. Inicio y mediados
de temporada

- Posicionamiento en web para dar a conocer el canal online. Espacios publicitarios en
secciones especializadas y posicionamiento en Google.

- Campaia promocional e informativa en guarderias locales (y algunos centros de
primaria), con el objeto de llegar a las madres de familia, segmento mas sensible al tema
solar,

- Repartir informacion en persona sobre los productos especificos que tenemos de ropa
para bebe y nifio,

- Informacién general de la incidencia tan importante del sol hasta los 18 afios, etapa
critica para evitar melonomas en epocas adultas. Se llevara a cabo a finales del curso
escolar (mayo-junio)

Las diferentes fases que el plan de comunicacién de llevara a cabo son las siguientes

Fase I: Campafia de Comunicacion y lanzamiento

e Totalmente orientada a ofrecer una Publicidad informativa de SunSafe. Por un lado
dando a conocer al mercado los nuevos productos o servicios que ofrecemos, y por otro
incidiendo en nuestra calidad y exclusividad.

e Destinada al primer afio en cada una de las zonas de accion de cada tienda que se abra.
En algunos casos puede llegar al segundo afo.

Fase Il: Campafia de Persuasion

(‘7
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e Su finalidad es crear una demanda selectiva. Se trata de decantar a los usuarios por
nuestra marca a través de las caracteristicas y el valor afiadido que ofrecen nuestros
productos o servicios. Incidir mas en los diferentes segmentos de mercado que buscamos

e Destinada al segundo y tercer ano desde el lanzamiento de la tienda

Inicialmente estara destinada al segundo afio de vida del negocio.

Fase lll: Campafa de Afianzamiento

e Su objetivo es claro: recordar a los consumidores la existencia del producto, sus
cualidades, e indicarles cdmo puede satisfacer sus necesidades.
e Desde el cuarto aino en adelante

3.8 Presupuesto

Para dar cobertura a las acciones descritas anteriormente, y puesto que en su amplia mayoria
son acciones locales, destinadas a la zona de alcance de cada una de las tiendas, el presupuesto
de Marketing se ha asignado igualmente por tienda.

La partida asignada es de 10000€ por tienda y afio, siempre entendiendo que inicialmente no
hay tiendas sitas en la misma provincia.

La intencion es mantener dicha proporcidon los primeros afios, si bien al abrir nuevas tiendas el
total destinado a marketing crecera en igual proporcién. Al cierre de cada afio se revisara la
necesidad de ajustar dicha cifra en funcién de los resultados obtenidos.

Afo 1 2 3 4 5
Tiendas 3 5 7 9 11
Presupuesto
Mk 30000 | 50000 | 70000 | 90000 | 110000

Es importante finalmente resaltar que el canal movil es en si una accion comercial adicional, y su
presupuesto no forma parte de la cifra indicada ya que se gestiona de forma independiente.
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4 OPERACIONES Y LOGISTICA

4.1 Procesos de adquisicion de mercancias

Sunsafe cuenta con varios proveedores ubicados principalmente en América, de los que
principalmente se sirven las gamas de productos textiles, siendo los productos solares como
medidores de radiacién asi como los protectores solares de empresas americanas, pero con
presencia europea.

Para ello se ha de contar con un sistema de logistica integral con experiencia en el sector
internacional, asi como nacional que cubra las necesidades de mercado interior, de distribucion
tanto en las tiendas propias asi como a los posibles franquiciados, que sirva igualmente de canal
de informacién para realizar los ajustes necesarios y no incurrir en sobrecoste por los
almacenamientos.

La central de operaciones se ubica en la ciudad de Barcelona, del que se realiza la recepcion de
la mercancia con origen intracomunitario y extracomunitario, principalmente debido a los datos
qgue arrojan las encuestas sobre ventas potenciales y sobre intencionalidad de adquisicién
inmediata. Para la adquisicién del resto de mercancia europea se utilizard medios de transporte
por carretera, y los maritimos regulares para le puesta de la mercancia en los territorios
insulares.

Otro de los argumentos, basicos es la situacion para con el resto de establecimientos, asi como
la proximidad a una de las zonas claves para abordar la estacionalidad, por su proximidad a la
zona norte, en la que se encuentran la mayor parte de las estaciones de esqui de Espafia,
colindando con Andorra. Desde el almacén central se realizaria la atencién a las ventas por el
canal web con la posible eleccion por parte del cliente que realiza el pedido de varias opciones
de portes a utilizar y sufragar como mayor coste de la mercancia pedida.

Para ello seria necesario contar con un sistema informatico centralizado con ubicacidn
descentralizada de mercancias, en cada una de los establecimientos que se vayan abriendo,
segun el calendario establecido de apertura de las tiendas.

No es hasta el cuarto afio de existencia y de proyeccion de la implementacién del negocio hasta
que se constituye y crea formalmente la divisidn de operaciones logisticas con entidad
diferenciada, por el volumen alcanzado, tanto de tiendas como de unidades de venta anuales, lo
gue por la conveniencia y especializacidén sugieren dar a los servicios logisticos otra orientacién.

Para los desplazamientos por carretera en territorio nacional se ha utilizado como parametro
los datos obtenidos del observatorio de costes del transporte de mercancias por carretera
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desde el Ministerio de Fomento, en el que se cuantifica en funcién del vehiculo a emplear unos
costes directos por Km, recorrido en funcidn de las distancias a recorrer, en las variantes de con
carga y sin carga, para un vehiculo de dos ejes de 0,923€ vy sin carga de 0,785€, variando en
funcién de la distancia a recorrer, desde el almacén hasta el establecimiento, incrementando el
coste unitario del producto en base a este parametro una vez ubicado en el almacén central.

Para los desplazamientos internacionales, basicamente para la linea textil UPF, se han estimado
como costes logisticos para las adquisiciones de mercancia desde USA, unos costes por flete
hasta Barcelona de 1650 USS, mds unos gastos de descarga y aduana de 500€, para un
contenedor de 20 pies, mas la pertinente liquidacién de impuestos a la importacién para los
productos de fuera de la UE. La estimacion por unidad adquirida con estas referencias, por
contenedor, supondria la llegada de 10 palets americanos, por contenedor, en una ocupacién
maxima recomendada del 87% de su volumen total, y estableciendo como medidas estandar de
las cajas de empaquetado, las siguientes medidas, 60x50x60, de tal manera que por cada palets
cupieran cuatro cajas, y por caja, se ha estimado una capacidad de 100 unidades de producto
por caja, suponiendo un peso estimado de 250 gramos por prenda de media, alcanzarian un
total de peso total para la totalidad del contendor de 1.000kg de carga producto. La frecuencia
maritima en este caso operaria con salidas semanales con una duracién media de la travesia de
14 dias, cubriendo las necesidades para mantener el stock de seguridad, con esta estimacion y
con un coste por unidad de producto de 15€ la parte a imputar de coste logistico por unidad con
estas premisas ascenderian a 2,79€, por producto importado de América, alrededor del 22% de
la estimacion de los costes variables imputables por unidad importada de América. Para el resto
de aprovisionamientos y movimiento de mercancia hasta las ubicaciones se utilizara transporte
por carretera y para los territorios insulares afectados transporte maritimo de carga, con la
variante que la exportacién hacia canarias supone la recuperacién de los impuestos liquidados
en aduana, y la nueva liquidacién en su ambito territorial por la diferencia en la imposicién
indirecta aplicable. Para esta situacion, el coste unitario estimado por concepto logistico
ascenderia a 3,00€.

En un momento inicial, se establece la base de operaciones con tres establecimientos, uno de los
cuales hara la funcion de almacén y en consecuencia las dimensiones del mismo seran algo
superior a la media de los demas, para amortiguar y espaciar una mayor inversion de la nave
comercial. Se realiza en el primer ano (2010) de vida del proyecto aperturas en los siguientes
emplazamientos.

Barcelona: Almacén-Tienda. Cien Metros cuadrados.
Gran Canaria: Tienda. Sesenta Metros cuadrados.

Tenerife: Tienda. Sesenta Metros cuadrados.
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A partir de este afio inicial se incrementan en dos establecimientos por cada afio en los
siguientes emplazamientos.

2011 Palma de Mallorca y Valencia. Sesenta Metros cuadrados
2012 Lanzarote y Alicante. Sesenta Metros cuadrados

2013 Fuerteventura y Malaga. Sesenta Metros cuadrados

2014 Cadiz y Donostia-San Sebastian. Sesenta Metros cuadrados

Se han intercalado aperturas en territorios peninsulares con insulares, a los efectos de combatir
con la fuerte estacionalidad que soporta el modelo de negocio y estableciéndose como linea
argumental, el establecimiento principalmente en las zonas costeras, avaladas por el potencial
de ventas asi como la densidad de poblacién, lo que hace que los precios medios del mercado
inmobiliario para locales y almacenes estén por encima de la media que arrojan, los datos de
inmobiliarias con acceso web, en las que aparecen los precios medios por zona:

Coste m.cuadrado

local. 60

Renta mensual minimo maximo minimo maximo
~ Barcelona 12 15 720 900
g Tenerife 12 13 720 780

Gran Canaria 8 9 480 540
~ Palmade
S  Mallorca 11 17 660 1020
"~ Valencia 17 17 1020 1020
S Lanzarote 20 22 1200 1320
o Alicante 9 11 540 660
8 Fuerteventura 20 22 1200 1320
w Malaga 15 18 900 1080
N Cadiz 13 17 780 1020
'~ San Sebastian 15 20 900 1200

A los efectos de iniciar y poder dar la cobertura adecuada para cada una de los establecimientos
se estima como coste superior a las medias ofrecidas como consecuencia de la eleccion del
mejor emplazamiento comercial posible en las ciudades objetivo.

4.2 Almacenamiento de mercancias.

Para la gestidn inicial del negocio y hasta no alcanzar el cuarto afio, una de las tiendas la de
Barcelona, contard con mas espacio fisico, a los efectos de establecer en ella el almacén central,
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el que no se constituird con autonomia propia hasta haber alcanzado un total de 9 tiendas con
unos volumenes de venta y de mercancia anual, que aconsejen su inversién y tratamiento
individualizado, con el consiguiente incremento de plantilla relacionado con su aparicion.

Sin el almacén central, y hasta su implementacion se sugiere ordenacién mediante sistema ABC,
establecido por linea de producto. Una vez alcanzado el cuarto afio y con el almacén establecido,
para la organizacién interna y el sistematatizado indicado, se utilizaran para la adecuada gestién
de la mercancia, el uso de estantes apilables y para el movimiento interno del género se
utilizardn o transpaletas (hasta 2500 Kg) electro-manuales (hasta 1,800 kg) o apiladores
autopropulsados en funcidon de las dimensiones del almacén, pudiendo llegar hasta (hasta
10.000Kg) en funcidn de las dimensiones del almacén, estando los medios mas sofisticados por
envergadura y automatismo reservados para la implementacion del almacén central en el afio
cuarto. Los costes unitarios por cada modelo oscilan entre los 400,00€ de las transpaletas
manuales de media, los 2.500,00€ de los apiladores electro manuales y los 6.200,00€ de media
por apiladores industriales, en funcién de los modelos.

Para la gestidon eficaz de la mercancia, al margen de la ubicacion en el almacén, se ha de
establecer un sistema de codificaciéon de la misma para poder llevar a cabo una gestién integral
del sistema de pedidos y de atencidn al cliente, dando respuesta inmediata a la ubicacién de la
mercancia en el almacén, por sectores, y asi facilitar la agil localizacién por los operarios de
almacén y la disminucién del tiempo de respuesta para la remisién a lugares adecuados, bien
reposicidn tiendas o bien venta movil o venta directa canal web.

4.3 Procesos de pedidos de tiendas propias.

Establecidos los datos de estimacion de unidades vendidas por tienda, de los datos obtenidos
del plan de marketing vy realizando una proporcion trimestral de 8.715 unidades, se establece
por la lejania del origen de la mercancia, un stock de seguridad que de cobertura a tres meses de
las unidades vendidas, por otro lado, se ha estimado como dotacidn inicial por cada una de las
tienda unas 1.200 unidades, suponiendo el saldo inicial de existencias de mercancias total en
3.600 unidades.

Analizando los movimientos de mercancias por trimestres se ponen de manifiesto, en funcién de
las ventas las siguientes necesidades de adquisicion:

Planificacion aprovisionamientos trimestrales.

1 Trim. 2Trim. 3Trim. 4Trim. TOTALANO.
Unidades Vendidas 8.715,00 8.715,00 8.715,00 8.715,00  34.860,00
Stock Inicial 3.600,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Stock Final 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Aprovisionamiento. 6.315,00 8.715,00 8.715,00 8.715,00  32.460,00
(‘7
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Igualmente se estima para cada unos de los trimestres, en 1.200 unidades las existencias finales
totales para los establecimientos existentes.

Una vez puestas de manifiesto las expectativas de venta, se lanza el pedido inicial a proveedores,
para mantener el stock de seguridad deseado y para abastecer cada una de las tres tiendas mas
un diferencial de las existencias finales previstas. El importe total de unidades a satisfacer en el
momento inicial es de 75.600, mas las necesidades de aprovisionamiento de 6.315 unidades
para el primer trimestre, lo que supone un total de 81.915 unidades de productos terminados.

Sobre el precio de adquisicion de la mercancia, se establece como coste imputado a la
mercancia consistente en el transporte, desde almacén de origen, hasta puerto de origen del
proveedor, mas los gastos de flete maritimo o aéreo, en funcion de la necesidad, gastos de
despacho en origen y descarga de mercancia y la pertinente liquidacién de impuestos a la
importacién, cuando sea preceptivo, estimandose unos costes unitarios de adquisicion de
mercancia en 13€ por unidad.

A los efectos de la puesta a disposicion de la mercancia en los diferentes establecimientos desde
el almacén de Barcelona, los pedidos se realizarias mediante sistema informatico integral,
mediante validacion y codigo de acceso a la intranet de la respectiva tienda, mediante la que
gueda registrado y automatizado el pedido de la tienda en cuestidn, identificada por usuario y
contrasefia, los pedidos se han de realizar de manera directa a la web institucional, que es la
gue a su vez en funcidon del stock existente por tienda, lanzara la orden de pedido a los
proveedores para su distribucion hasta la tienda adecuada o hasta el almacén central.

Para los establecimientos moviles, se realizard desde Barcelona el aprovisionamiento en funcion
de la demanda de productos, en la medida de que se requieren y se emplean para combatir la
estacionalidad, en temporadas invernales con aplicaciones labiales, junto con las cremas solares,
gafas, y conforme se comporte la demanda, estableciendo este sistema directo y propio de
publicidad de los productos que distribuye la marca con la permanente exposicidon de la gama
de productos.

4.4 Sistemas de control de calidad y packing.

A la recepcién de la mercancia y antes de ser almacenada, se procedera a la realizacién del
control de calidad del estado del cartonaje y envoltorios originales y del estado de las
mercancias y de sus componentes, para que ante la peticiéon desde algln punto, se cuente con
qgue ya se ha realizado una verificacion inicial y que habria que realizar el empaquetado
adecuado y controlar que la mercancia a remitir al usuario final o al establecimiento que la ha
solicitado, para ello se cuenta con sistema de control de calidad de la mercancia antes de la
entrada y antes de salida previo a su posterior remision por el sistema mas adecuado en funcién
de la cantidad a entregar y la ubicacién tanto de origen como de destino, utilizando el servicio de
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distribucién logistica contratado con proveedores externos, para la puesta a disposicion de los
clientes o de servido de mercancia para los establecimientos.
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5 RRHH

Dentro del proceso de planificacion estratégica de la empresa Sunsafe debemos establecer como
herramienta necesaria para lograr los objetivos establecidos en la misma, la adecuada y
suficiente dotacion de los recursos humanos, sus sistemas de formacion, gestidon, compensacion
y evaluacién de su rendimiento, acorde con el crecimiento establecido, tanto por los
establecimientos como en la propia estructura empresarial, acorde con los estados previsionales
tanto de ventas como de ingresos.

Dada la entidad de los gastos de personal, entro de esta materia y por no ser de entidad
suficiente se aglutinan a las tareas encomendadas al director general con la denominaciéon de
administracion y direccidén, las materias de de personal, que es la que establece las orientaciones
basicas y los objetivos en relacién con las personas que integran la entidad, a modo de definicién
de requerimiento basicos por puesto.

Dentro de la politica distributiva y a los efectos de acomodar los perfiles profesionales a los
requerimientos y al grado de especializacion se ha optado por establecer como sistema
retributivo el aplicado al sector farmacéutico, para ello, se han despreciado las dos categorias
superiores del mismo por no ser de aplicacion en nuestro modelo de negocio, para las
categorias de comerciales y operarios.

5.1 Organizacion corporativa inicial.

Para la puesta en funcionamiento del proyecto en cuestién se cuanta con la siguiente
organizacién corporativa, con la variacidon e incrementos en la plantilla siguiente.

Consejo asesor.

- | \‘\\\ I Apoyo a gerencia.

- L, :

..
..
Comercial R ed
Comercial

comercial
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ANO 1 Retr. Bruto afilo. Coste empresa
Administracion y Direccidn.

1 Gerente. 50.000 65000

1 Apoyo Adminsitrativo./ Comer 18.000 23400

Funcién Comercial

3 Comercial portienda 60.000 78000
1 Comercial web y vta. Movil 20.000 26000
TOTAL 148.000 192.400

En el segundo afio de vida del proyecto y hasta llegar a alcanzar al cuarto afio, por cada una de
los establecimientos definidos como de crecimiento, se incrementara la plantilla comercial, por
cada una de los mismos.

ANO 2 Retr. Bruto afio. Coste empresa
Administracion y Direccion.

1 Gerente. 50.000 65.000

1 Apoyo Adminsitrativo./ Comer 18.000 23.400

Funciéon Comercial

5 Comercial por tienda 100.000 130.000
1 Comercial web y vta. Movil 20.000 26.000
TOTAL 188.000 193.640

En el tercer afio la estructura antes de la ampliacidon definitiva de la estructura empresarial,
llegaria a estar constituida por los siguientes recursos humanos.

ANO 3 Retr. Bruto afio. Coste empresa.
Administracién y Direccion.

1 Gerente. 50.000 65.000

1 Apoyo Adminsitrativo./ Comer 18.000 23.400

Funcion Comercial

7 Comercial portienda 140.000 182.000
1 Comercial web y vta. Movil 20.000 26.000
TOTAL 228.000 296.400
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5.2 Gestion asignacion de tareas por categorias profesionales existente

Las funciones a desarrollar por cada uno de los componentes de la organizaciéon, salvando el
Comité asesor compuesto por los ponentes del proyecto, son las siguientes:

Gerente, con plena asuncién de las dreas de administracion y marketing de la empresa, con
plenas funciones de control y seguimiento de la gestién.

Apoyo administrativo gerencia, asiste en las funciones gerenciales, y apoya a las labores
comerciales, con funciones propias de auxiliar administrativo.

Comercial, persona ubicada en establecimiento de venta al publico, asesoramiento en materia
de tipo de Fototipo de piel y recomendaciones sobre calidad de piel cliente.

Comercial web y venta movil, persona encargada de realizar el seguimiento de estos canales de
venta, apoyo a comercial de zona Barcelona.

5.3 Moadificacion estructura organizacional.

A partir del cuarto afio la estructura del negocio se remodela y se adapta a la siguiente
estructura organizacional con la finalidad de dar respuesta a los requerimientos de almacén de
mercancias y de la debida atencién a los clientes, con mayor grado de especializaciéon en la
materia:

Consejoasesor.

Staff Técnico.

Farmacéutico
Médico

Apoyo a gerencia.

Director
financiero

Apoyo Directores
Total 2

Jefe aprovisionamiento

Red comercial, ~
1 por tienda. el
Total 9 mavil

Comercial

Operario

A~
i ,1:;
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El personal de idénticas caracteristicas, que incrementan en numero mantiene las mismas
funciones que los anteriores.

Para el caso del personal de apoyo a los directores, se establecen las mismas funciones
administrativas de apoyo a cada uno de los Directores, asimiladas a las de apoyo a la Gerencia.

Staff Técnico, compuesto por profesionales sanitarios, un farmacéutico con especialidad en
nutricion y un Médico especialista en dermatologia. Sus funciones son dotar de la formacién
debida en sus especialidades, al equipo comercial, mantener actualizados los contenidos web,
segln avances relacionados con cada materia y proponer canales de comunicaciéon con
entidades y organizaciones relacionadas con el objetivo empresarial, dando los contenidos
relacionados con los habitos de alimentacion favorable para la proteccién solar. No forman
parte de la plantilla, de personal, pero por sus funciones se encuadran y definen en este
apartado de recursos humanos.

Director Comercial, dirige y organiza su area bajo las directrices y objetivos marcados por la
gerencia, coordinando la red comercial y canales web y venta moévil, elabora presupuesto del
areay previsiones de ventas.

Director Financiero, aglutina las funciones administrativas generales de la empresa, elabora
presupuestos de gastos generales de administracion y tiene encomendadas las funciones de
personal y control de la gestidn.

Jefe de aprovisionamientos, es el encargado de la gestién con los proveedores, realiza control
de calidad y asistido del operario prepara pedidos para tiendas y prepara la remisién de los
pedidos web.

Operario, persona encargada de la asistencia al Jefe de pedidos para que el almacén se
encuentre la mercancia en las ubicaciones adecuadas, recepcién de mercancia, organizado por
el Jefe de aprovisionamiento.

(‘7
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ANO 4
Administracion y Direccidn.
1 Gerente.
2 Apoyo Adminsitrativo./ Comer
1 Director Financiero
1 Jefe Aprovisionamientos
1 Operario
2 Staff
Funcién Comercial
1 Director Comercial
9 Comercial portienda
1 Comercial web y vta. Movil
1 Apoyo Adminsitrativo
TOTAL

Sun Safe

Retr. Bruto afio. Coste empresa.

60.000 78.000
36.000 46.800
50.000 50.000
25.000 25.000
7.500 7.500
10.000 10.000
50.000 65.000
180.000 234.000
20.000 26.000
18.000 23.400
456.500 565.700

Para el quinto afio y limite de la proyeccidn del negocio, se plantea el crecimiento de las ultimos

dos establecimientos alcanzando un total de 11 establecimientos. Para ello se incrementa la

plantilla en dos comerciales mas para cada una de las respectivas tiendas. Los costes de plantilla

en este momento son los siguientes.

ANO 5
Administracién y Direccion.
1 Gerente.
2 Apoyo Adminsitrativo./ Comer
1 Director Financiero
1 Jefe Aprovisionamientos
1 Operario
2 Staff
Funcién Comercial
1 Director Comercial
11 Comercial portienda
1 Comercial web y vta. Movil
1 Apoyo Adminsitrativo
TOTAL

Retr. Bruto aflo. Coste empresa.

60.000 78.000
36.000 46.800
50.000 50.000
25.000 25.000
7.500 7.500
10.000 10.000
50.000 65.000
220.000 286.000
20.000 26.000
18.000 23.400
496.500 617.700

A modo de resumen se presenta la evolucién en materia de personal, desde el inicio del

proyecto hasta alcanzar el quinto ano se comporta de la siguiente manera en funcién de las

categorias profesionales.
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ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Gerencia y Direccion 1 1 1 3 3
Axiliares administrativos 1 1 1 3 3
Comerciales, web y movil 4 6 8 10 12
Jefes aprovisionamiento 1 1
Operario 1 1
TOTAL PLANTILLA 6 8 10 18 20

5.4 Seleccion, formacion promocion y evaluacion del personal.

La seleccién del personal, se realizard mediante la programacion inicial de necesidades acordes
con las estructuras centrales y de las tiendas necesarias para el desarrollo propio inicial del
modelo de tienda.

Para ello se requiere, para la cobertura de las zonas costeras de una persona por tienda, a
jornada completa. Sistema general para cada una de las tiendas, salvo en el caso del
establecimiento sito en Barcelona, que desde el momento inicial quedara ubicado el almacén
provisional en la tienda de dicha ciudad y sera igualmente base de operaciones del canal movil y
web.

El procedimiento de selecciéon estd basado en la previa elaboracién de perfiles profesionales,
basicamente de atencion al publico y con formacién adecuada en cuanto a los niveles de
proteccion solar, en funcién del fototipo de la persona solicitante. Para ello se realizard con la
asistencia de profesionales en ofertas de empleo, previa a la validacion del cuestionario con la
Gerencia. Para las tiendas propias dentro del equipamiento basico se contara con medidores del
niveles de fototipo, y demds aspectos relativos a la informacién de la piel, complementos
necesarios para prestar un servicio de asesoramiento y atencion al cliente, conducente a la
prestacion global de todos los aspectos relacionados con la salud de su piel, niveles de
proteccion, como asesoramiento previo antes de la adquisicion de productos de proteccion.

Es por lo que el nivel de cualificacion del personal de las tiendas ha de ser superior al de
cualquier vendedor habitual de establecimiento. Para ello tras la seleccion adecuada, se le
formara en el manejo de los medidores cutdneos, identificacion de los productos adecuados en
funcién de los resultados obtenidos por el sistema de mediciéon, y asesoramiento en cuanto a la
prevencion y actuacién ante el sol. Alternativamente en funcion del cliente, se optara por
asesoramiento en materia de nutricion, como complemento a la proteccion solar y nunca como
sustituto de la misma, asi como a la presentacién de la gama textil, adecuada para el cliente.

Promocion profesional.

Para la adecuacion de las estructuras organizativas de personal, se accedera mediante intranet
corporativa de los manuales de uso de las diferentes categorias profesionales dentro de la
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empresa, a modo de informacion y de acceso rapido a los manuales internos de cada uno de los
puestos de trabajo de tal manera que el conocimiento sea extensivo a todo el personal y pueda
ser utilizado como herramienta de progreso personal dentro de la empresa.

Evaluacién y gestion del rendimiento personal.

Dentro de la planificacion de los recursos humanos y de los objetivos marcados para cada uno
de los perfiles profesionales, se haran seguimientos trimestrales de cumplimientos de objetivos
a lograr por cada puesto. Adicionalmente se realizardn cuestionarios cruzados entre puestos con
cualquier tipo de relacién, a los efectos de poder realizar valoracién integral de la persona
dentro de la organizacidn, tanto vertical como horizontal.
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6 FINANZAS

El objetivo del siguiente plan financiero es, mediante la sintesis de la informacion del analisis del
mercado-mk-operaciones-rrhhh, evaluar econdmicamente el proyecto y disefiar un plan de
financiacion que lo haga posible.

6.1 Plan de inversiones

El plan de inversiones detalla los desembolsos a realizar en activos fijos, asi como los necesarios
en capital circulante.

Se han clasificado las inversiones en, inversiones en tiendas, oficinas centrales de la empresa,
canal web para ventas on-line, y canal movil para la venta movil.

6.1.1 Inversiones en activo fijo

En este apartado se determina la cuantia de la inversion que supondra la realizacién del
presente proyecto, clasificando las inversiones en los apartados siguientes:

6.1.1.1 Canal web

Para la venta mediante el canal web se considera una inversidon de 12.000 euros, se contratara a
una empresa que lo gestionara todo y nos asesorara en comercio electrénico, montaje
plataforma de venta, medios de pago, aspectos legales, formacion, mantenimiento, mk-online
para generar visitas, seguimiento del proyecto para conseguir mejor posicionamiento.

6.1.1.2 Canal tienda

Las inversiones necesarias por cada tienda que abramos seran:

Proyecto de decoracién, iluminacidon y mobiliario

Reforma

Mobiliario

Decoracion

Rétulo Luminoso Exterior.
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Equipamiento informatico.

Magquinaria de gestidn y puesta a punto.

Rotulacién de escaparate.

Complementos para el funcionamiento de la tienda.

Complementos para el funcionamiento de la tienda.

Alquiler del local primer mes + dos meses de fianza

Total Gasto amortizable por tienda

40.620 euros.

La empresa abordard un plan de expansion con la apertura de establecimientos a razén de 3

tiendas el primer y a razén de 2 tiendas/afio hasta completar el 5 afio un total de 11 tiendas.

La inversidn total en la apertura de tiendas sera durante estos 5 afios de:

PLAN DE
EXPANSION EN
TIENDAS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

121.860 €

203.100 €

284.340 €

365.580 €

446.820 €

6.1.1.3 Canal movil

Las inversiones necesarias para el canal mévil son:

Una Unica unidad movil

Furgoneta tipo Transit

Stands maviles y publicidad mavil

Pintura y publicidad furgoneta

Total Gasto amortizable por canal movil

21.000 euros.

6.1.1.4 Resumen de inversiones en activos fijos

Las inversiones totales en activos fijos durante el primer afio seran:
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Inversiones

Pesetas

Canal web

12.000 euros

Inversidon por tienda(se abriran 3 tiendas el primer

40.620 x 3 =121. 860 euros

afio)
Canal Movil 21.000 euros
TOTAL 154.860 euros

6.1.2 Inversiones en capital circulante

En este apartado se cuantificara el fondo de maniobra necesario para el desarrollo de la

actividad, calculado como diferencia entre el activo circulante y el pasivo circulante.

Para ello se han considerado los elementos siguientes del circulante: Existencias, Clientes y

Proveedores.

El fondo de maniobra se obtiene a partir del calculo del Periodo Medio de Maduracion, es decir

el tiempo que tarda la empresa en recuperar de forma liquida los recursos invertidos en el ciclo

de explotacion.

Se ha considerado un stock de seguridad por tienda de 24.000 euros al inicio del afio, por lo

tanto las inversiones necesarias en stock seran:

FONDO DE
MANIOBRA

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

72.000

120.000

168.000

216.000

264.000

6.1.3 Inversion total

La inversidn total en activos fijos y circulantes se recoge en el siguiente cuadro resumen:

INVERSION NETA

Inversiones en activo fijo

154.860 euros

Inversiones en capital circulante
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TOTAL 226.860 euros

6.2 Plan de financiacion de la inversion
6.2.1 Financiacion de las inversiones en activos fijos

De acuerdo con el programa de inversiones, las inversiones en activos fijos ascenderdn a euros,
estableciéndose el siguiente plan de financiacion:

FINANCIACION % EUROS
Recursos propios 50% 113.430
Bancos 50% 113.430
TOTAL FINANCIACION DE LAS 226.860
INVERSIONES

6.2.2 Financiacion de las inversiones en capital circulante.

Las inversiones en capital circulante se estimaban en euros los cuales seran financiados con
recursos propios y por lo tanto no van a suponer ningun gasto financiero.

No obstante se negocia una linea de crédito de forma que se pueda obtener financiacion para
los desfases de tesoreria.

6.2.3 Gastos financieros.

Los gastos financieros entendidos como los de la partida de la cuenta de resultados, serdn nulos,
pues son los correspondientes a la financiacion del capital circulante, los cuales seran
financiados con recursos propios como hemos comentado anteriormente.

Por lo tanto vamos a determinar los costes de la financiacién correspondientes al crédito
solicitado por un valor de 113.430 euros.

El crédito se solicitara a cinco afos y a un interés del 10 %.
La devolucion del crédito supondra el siguiente costo anual :

Interés trimestral 2,5%
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Numero de plazos 20
Los pagos trimestrales ascienden a:

Devolucion créditos=  113.430,00 x 0_025)((1.1025)20 7.276,21
(1.1025)%* -1 ~  euros/trimestre

Con un costo anual de 29.104,84 euros/afio.

6.3 Resultados del primer aio

En este apartado se pretende calcular la cuenta de resultados que recoge los componentes de
los costes e ingresos estimados.

Hemos comenzado completando el presupuesto de ventas, el presupuesto de gastos de
inversidn, compras y costes, gastos, y finalmente modelo proyectado de lo que sera la cuenta de
pérdidas y ganancias, y el balance al cierre del afio que se presupuesta.

6.3.1 Ventas e Ingresos.

En lo que se refiere a la facturacién prevista, nos hemos centrado en una previsién para los cinco
primeros afos.

Hemos previsto un escenario realista donde las hipdtesis de partida son:

Tamafio Mercado(unidades) 100.000
Cuota de Mercado 11,6%
Precio unitario venta 24
Coste variable unitario 13
Coste fijo - 338.231

La apertura inicial de tiendas serd de una tienda, las ventas de estas tiendas estaran apoyadas
por el canal web y el canal venta mévil, cada una de estas aperturas atendera a una poblacién
tipo.

Con estos datos las ventas estimadas son 850.548 euros /afio y 34.860unidades vendidas/afio.

Hemos considerando que las ventas por canal web supondran el 3% del total el canal venta
movil un 1% y el canal tienda el 96%.

La planificacion de ventas se muestra en el Cuadro n21.
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Cuadro 1 Presupuesto de Ventas

Sun Safe

unidades venta diaria
Unidades de Venta
x Precio Unitario

= Presupuesto venta

Presupuesto Total

trimestres
1 2 3 4 total
132 132 132 132
8.715 8.715 8.715 8.715 34.860
24 24 24 24
212.646 212.646 212.646 212.646 850.584
212.646 212.646 212.646 212.646 850.584

6.3.2 Compra de productos.

La compra de los productos a comercializar tiene un margen bruto del 48 %.

Hemos considerado como costes variables el coste de los productos puestos en los lugares de
consumo tienda o cliente final canal web, es decir incluye, el coste de adquisicion del producto al

fabricante y los costes logisticos de distribucion desde la nave logistica hacia tiendas o cliente

web.

En el escenario realista hemos considerado que este coste variable unitario es de 12,70€.

Hemos considerado que la empresa acopia la cantidad necesaria para hacer frente a las ventas,

al inicio del afio realiza acopio para tener un stock de seguridad de tres meses, como precaucién

mantiene un inventario de producto al final del ejercicio.

La planificacion de compras se muestra en el Cuadro n22:

Cuadro 2 Planificacién de Compras.

Unidades de Venta

+ Inventario final

- Inventario inicial

= Produccién requerida

trimestres
1 2 3 4 total
8.715 8.715 8.715 8.715 34.860
1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
-3.600 -1.200 -1.200 -1.200
6.315 8.715 8.715 8.715 36.060

El presupuesto de compras y distribucién en funcién de la ventas previstas y la planificacién de

compras realizada se muestra en el Cuadro n24.
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Cuadro 4 Presupuesto de comprasy distribucién.

Produccién Requerida ( cuadro 2)
+ Inventario final deseado

- Inventario inicial

= compras material

x Coste unitario

= Presupuesto de compra

Presupuesto total compras

trimestres
1 2 3 4 total
6.315 8.715 8.715 8.715 32.460
1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
-3.600 -1.200 -1.200 -1.200
3.915 8.715 8.715 8.715 30.060
15 15 15 15
59.226 131.841 131.841 131.841 454.748
59.226 131.841 131.841 131.841 454,748

6.3.3 Gastos comerciales tiendas.

Aqui hemos considerado los gastos comerciales que se van a producir por tienda, estos gastos se

consideraran de caracter fijo, asi tenemos en el Cuadro n?7.

Cuadro 7 Presupuesto gastos comerciales tiendas

Gastos Fijos

Salarios Personal=1 Comercial por
TiendaTotal=3 comerciales

Gastos Canal On-Line

Gastos de Transporte
Amortizacién

Alquileres Tiendas

Total gastos de Ventas

trimestres

1 2 3 4 total
15.000 15.000 15.000 15.000 60.000
2.700 2.700 2.700 2.700 10.800
2.250 2.250 2.250 2.250 9.000
0
33.000 32.000 32.000 32.000 129.000
52.950 51.950 51.950 51.950 208.800
52.950 51.950 51.950 51.950 208.800

En los tres primeros afos una de las tiendas hace de almacén central siendo esta tienda mas

grande. Las inversiones en almacén central y oficinas de la empresa se realizaran en el inicio del

cuarto afio, siendo estas instalaciones alquiladas.

6.3.4 Gastos de estructura

Aqui vamos a considerar todos los gastos de estructura de la empresa, es decir todo el gasto

necesario para el desarrollo de la actividad desde la sede central, estos gastos se consideraran

de caracter fijo. Aqui incluimos todos los gastos necesarios para la puesta operativa de los

canales web y canales moviles.

En el Cuadro n? 8 mostramos la planificacion mensual de estos gastos:
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Cuadro 8 Presupuesto gastos de estructura

trimestres

1 2 3 4 total
Publicidad 10.000 euro/tienda 4.253 4.253 4.253 4.253 17.012
Gerente responsable del plan comercial y
de la gestion blobal 12.500 12.500 12.500 12.500 50.000
Comercial apoyo gerente y resto de
comerciales 5.000 5.000 5.000 5.000 20.000
Comercial responsable canal web y venta
movil 7.500 7.500 7.500 7.500 30.000
Stands moviles y publicidad movil 0
Seguros y gastos de desplazamientos
anuales Canal Movil 1.500 1.500 1.500 1.500 6.000
Amortizacion 3.872 3.872 3.872 3.872 15.486
Total 139.684| 139.684 139.684| 139.684 138.498

6.3.5 Programa de amortizaciones

Segun la naturaleza de las distintas partidas que componen el conjunto de las inversiones, se
prevé el siguiente cuadro de amortizaciones.

Concepto Inversion euros Afios Anualidad
Tiendas 121.860 10 12.186
Canal-Web 12.000 10 1.200
Canal-movil 21.000 10 2.100
15.486 euros

6.3.6 Gastos financieros

Los gastos financieros medios anuales son:

COSTO ANUAL 29.104,84
Capital amortizado 145.524,18
INTERESES TOTALES 32.094,18
NTERESES MEDIOS ANUALES 6.418,84

6.3.7 Presupuesto 1 Ejercicio. 2010
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Conforme a los resultados obtenidos con las distintas partidas consideradas, se confian alcanzar
los siguientes resultados de explotacién, mostrados en el cuadro:

Se muestran los siguientes graficos en evolucién mensual:

e Resultado operativo.

e Resultados (margenes)

e (Gastos.

e Ingresosy Gastos (acumulado)
e Resultado Bruto y Neto.

e Resultado Neto.

Asi tenemos un margen bruto del 48 %, un beneficio de explotacidon del 9 % u un resultado neto
del 3,4%.

SLIN SAFE Plan de Negocio PRESUPUESTO ler. EJERCICIO 2010
INGRESOS Enero Febrero Harzo Abrll My Junig Julia Agosto  Septlembre  Ochebre  Wowlembre Diciemnbee Tkal L, 3
wenta nets total Te.BE2 70682 Toasr TeBEZ Ti.EE2 TogEz TOaE? Ta.BEY 70682 Togsr TeBEY To.pE2 BE0D53Y  100.0%
‘Venta bruta To.BE2 70832 Toa8z To.BEZ TO.BEZ Tn.sa2 ToBs? TO.BEZ TouEE2 Tosaz T0.882 TO.BE2 BSOS 100.0%
Otros Ingresas
Ingresas netos Tosa2 To.ee? To.BEZ To.sa2 To.saz To.sa2 T0.gR2 ToE82 To.aa2 T0.882 To.E=2 To.aa2 BED.EB3
COSTE de las VENTAS Enero Fahirero Harz Abril Mg Junig Jubic Agestn  Septlembre  Ochebre  Wowlembre  Diciemiee Takal Y
COnsums 35,850 36859 28858 38.858 =850 38868 38858 38.855 38,850 26868 38.855 58,850 442308 52.0%
Ceste de las ventas B8 858 8858 3886 BEEER EBEE A8.BEE 38.669 BELEEE TE.BEH 38.B59 BH.EER B8 BEH 42.E08 2%
MARGEN BRUTO 023 .02 34023 B 4023 023 34023 W02 4023 34,023 4023 023 408.280 43,0%
GASTOS OPERATIVOS Enero Fehrero Marm &bl Mo Junin Tulic AQosto  Geptiembre  Cchubre  Howlembre  Dickemoee Total %
Marketing y ventas 12837 12,807 12937 12937 2837 12887 12937 12837 128097 12837 2037 12837 EE40 1B3%
Fublicidad y promociin 25 250 28X 253 250 2520 283 253 TE 2530 253 M 30240 5E%
Werkas 1.250 1.0 1.350 1,250 1.250 1350 1.250 1.250 1.0 1250 1,350 1.250 15.000 1.8%
Salarios AL 187 AT aiET AL aia7 T AL 8 o aier BT BiET 110000 T28%
Generales y adminkstracidn 15.250 16.350 16250 25 15,250 16350 16250 6250 15350 A6 260 5250 2898 HE%
Personal 4187 4187 4967 4187 4187 4167 A48T ESLT 4167 4187 4187 4187 50.000 59%
Gastos 140
Alquieres 10750 10.750 #0750 10750 10.750 10.750 10750 10.750 10750 0750 10.750 10750 129.000 152%
333 33 233 3x 333 333 333 333 333 333 333 333 3968 05%
Excepcionales
Insolvencias
‘Gastos Operativas E188 28188 28. 188 28188 po bl 38.188 28184 2188 I8.188 28.188 28188 188 8.238 30.8%
TOTAL GASTOS BEE EE.04E 045 BEME BED4E E5.046 BE.04E BE 45 BE.04E BE.04E BE.ME ‘BEIME TED.EZR %
E.B.LT.D.A. 687 £.837 6.B3T 6837 £837 6.8aT E.ET 6837 &8a7 6.BET 6.EXT &837 To.084 8,2%
Amortizaciones 1.2 1.3 128 1.28 1.2 131 1381 1.2 1.3 138 1.2 1.2 15438 1.8%
RESULTADO EXPLOTACION AE48 4.548 4.548 A e 4548 4.548 e 4548 4.548 4,548 AEE 4548 E4.5BE 4%
RESULTADD FINANCIERO Fetirarc Marzs Abell Maryo Junig Jubis Agoato Septiembre  Octebre  Nowiembre  Diclemee Takal k.3
Ingresas
Gastos 1583 750 1522 T8 &7 2488 283 23 2438 281 283 2488 12570 15%
Inbereses pristamos 583 TED 382 £ 2488 <2B3 <283 &8 383 <283 Te8 &M
Ortros gastos financ. 1.000 1000
RESULTADD FINANCIERO -1.683 -7l -.BEX TEQ [ -2.4BE =3 83 -2.488 253 =3 -2488 12870 -1,5%:
RESULTADO del EJERCICIO Enero Febrero Harzo Abrll My Junig Julic Agosto  Septlembre  Ochebre  Wowiembre Diciemnbee Tikal L, ]
Antes de impuestos 2pE3 3768 1025 AT 4.813 2058 B3 A.BEY b 4530 A 850 2058 41,638 4.5%
Imiouestos -BEG =1.138 =307 -1, 38 <1354 &7 QEL-) <1445 T <1448 A48 817 =12.508 -20.0%
RESULTADO NETO 2074 2.858 Eald 2858 3228 1481 a3 3381 1441 3.381 A 1441 29,182 3,4%
aoumukaio 2074 4732 5449 a7 11.338 27 TE15E 19.553 ke 24380 LA 28182
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Plan de Negocio - Sun Safe

6.3.8 Andlisis del punto de equilibrio

El andlisis del punto de equilibrio nos determina que tenemos un punto de equilibrio elevado, el
cual disminuira teniendo como reto ampliar la cuota de mercado, reduccién del coste fijo de la
empresa, mejorar los margenes brutos mediante la compra elevada de stocks, para mejorar los
descuentos. Y conseguir una mayor diferenciacién en calidad que nos permita subir los precios
de venta.

ANALISIS del PUNTO de EQUILIBRIO

Ventas minimas anuales en unidades 31.616

Facturacién necesaria para alcanzar el Punto de Equilibrio 771.419
Total venizs prevists 90,65

Total dias para slcanzar & Punty de Equilibrio anual 326

Andlisis del Punto de Equilibrio

00 (0
Ll
Lo

o

a0

T TR T T
Lo e

6.3.9 Presupuesto de Tesoreria 1 Ejercicio. 2010.
El saldo acumulado con pdlizas es de 137.399 euros.

En los graficos siguientes vemos como van evolucionando mes a mes el saldo neto, el acumulado
y como evoluciona la tesoreria con la disposicién de pdlizas.

(7
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SUN SAPE Plan_de Negocio Presupuesto de TESORERIA ler EJERCICIO 2010
Marya Jumio

COBROS Enero Febrero Harro Abail Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Roviembre  Diclembre Total k3

Cobros netos por ventas B nam 2 Br2n 2 s sz 2. nm 22223 82223 SMAS3  TIEN
Otros cobros: 126860 M0 W%
Oitros Ingresos
Capital 113430 MIE0 00
Pristamcs 113430 112430 105%
Dtros cobos
TOTAL COBROS 220820 82223 82.223 82223 82323 82223 82.223 8223 82373 82.223 82273 82233 1431313
PAGOS Operativas Engra Fahrera Warzo Abal Mayo Jumic Nl Agosto  Septlembre  Octubre  Roviembre  Dlclembre  Total %
Salarios & Incentios w08t 6,087 0.067 anar a0sT GOET 0067 ansr a7 D067 aner G087 MEED  113%
‘Comisiones
Comprs 15457 25850 26.550 3885 =050 38850 3085 WA TIIET M
Publicidad y promocke 2823 2833 2028 203 a3 2823 267 2023 2833 2833 208 LGS 33%
Gastos de Ventas 1,450 1,450 1450 1,450 1450 1450 1450 1,450 1,450 1450 1.450 1,450 7400 4
Alquileres 12670 12470 2470 12470 12470 42470 12470 12470 12470 2470 12470 AETATO 143%
Conservacke ] ) 85 E T ) a8 28 ' E) 385 44T DA%
Lia. costes salerides 2887 2887 2887 28T 2887 2867 2887 87 2267 2867 2887 BE 3%
Pagos anteriores
Total Pagos Operativos WETT ) 28983 28961 M w5.EN s 65331 585 531 86321 L] BILITE  E27%
Otros PAGOS Engro Fabrers Warzo Abal Mayo Jumic Nl Agosto  Septlembre  Octubre  Roviembre  Dlclembre  Total %
Amartizacitn pristames 1747 1747 1747 1747 @8 07%
1583 750 asn 750 &7 z488 283 a8 2858 283 283 24 1ZETD 13%
Liguidacim LV.A 14558 28804 A1EE0 A%
salarlales 4800 4200 4300 40 15
Impuesto sockedades
Dividendos
Obros
pagos antesiores (prepa ) 101.884 Wi 108%
Total Otros Pagas LA 780 5.398 6550 &7 4218 18472 281 4215 AN 281 4215 367608 IT26%
TOTAL PAGOS 283 632 F 51 2423 38613 44063 70067 B85.784 85613 TO0ET 87.232 BE.5638 TONET  BERBIE  B4B%
Saldo Neto MENSUAL -BETTZ S2S10 47.552 47710 38170 12166 3071 16,635 12166 -15.003 16685 12166, 171353 152%]
Saldo ACUMULADO ATT2 4342 1.730 B1480  11BAI0 NTTE 128706 146390 GT.EET 141548 15B.2E0 7L
Pélizas dispuestas L0 1000 20,000 50.000 -5.000 -34.000 34000 -34000  -34000 -34.000 34,000 -34000
‘Saldo Acumulads con pélizas FE=) TETIE 173730 ITLM0 111810 w778 ®4706 111380 173667 108548 125233 137388
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6.3.10 Balances provisionales Ejercicio 2010

Mostramos la evolucidn del balance mes a mes durante el primer afio, y analizamos en los
graficos correspondientes la composicion del activo (Disponible-Realizable-Existencias-Activo
Fijo), evolucién del patrimonio neto y pasivo, asi como el fondo de maniobra.

X'd
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SUN SAFE Plan de Negocio BALANCES pr ler EJERCICIO 2010
ACTIVOD Enera Febrero Harm Abrdl Baryo Junio Julia Agosto  Sepflembre  Ochubre  Howlembre  Dicesnire k.3
Activo no corriente ABLETD  95RITE 50588 AUt Ha.e8 urAT 145827 453 EET) 1365 MHOEES 138374 359%
Inmncy lizade intang lble
Tnencw lizado material 153570 15278 150 588 48858 a8 WTATT 145827 144538 143,248 141565 14neas 1HIT4 355%
Inversiones inmabilarias
Inversions fancieras
Activo corriente 168500 20144 WTAT /e T 248 AR HEI0E 220880 235.080 ‘B ETH EM2 %
Existendas 50981 29200 29280 20280 29.2:0 29280 29280 26,280 29.280 29280 20280 20280 T.5%
Realtzable 2060 103128 64181 85957 2.2 21 82333 82223 203 82 723 82223 E22E HI%
Disponinie ES 76738 123730 71,440 11810 7T S4T05 11380 123567 108548 125333 137399 354%
TOTAL ACTIVO ATREES  3B0.423 398168 43EEIE  ST1630  36AIBE J520B6 367439 A7EA06 IS200B 377400 ZEEITH
PATRIMOMNIO NETO Enera Febrero Harm Abrdl Baryo Junio Julia Agosto  Sepflembre  Ochubre  Howlembre  Dicesnire k.3
Fondes proplos 955N 32 HRETH 121537 1.7 AT 128588 132068 124408 07T LT WEEIZ 6T
Capital 11340 112430 113.430 113430 f12.420 113430 113430 113430 113.40 113430 113430 115430 202%
Reservas
Resukados 2074 4722 5449 anr 11338 7T EI5E 1953 0979 243680 mm 2182 5
Subvenciones
TOTAL PATRIMONIO NETO AIEEM 41382 HRETH 121537 M7 AT 128581 32068 434408 07790 AT W2 TR
PASIVO Enera Febrero Harzo Akl Mo Junic. Julks Agostn  Septhembre  Octubre  Wowiembre  Dickantng %
Pasivo no corriente LA 340 1881 19iae 14683 808 W69 A0 02139 08180 ADEAEE  ADEAZ  ITAW
IPristamos ke plao NERE0 1130 111683 1116883 111,883 108,538 108638 08938 108189 108,189 WEEES  WRMT TN
Leasings
Fasivo corriente BEIS UHEN 67567 202365 5071 058 115 AMER A5.T07 HEwT RE T T I LT
Frovisiones
Deudas corto plazn 0000 0000 80.000 90000 .00 34000 24000 34000 34,000 24000 4000 A0 BE%
Provesdores 15779 30887 E7.705 104 654 126,355 128365 128355 126,955 126.365 126365 128355 120355 325N
Ditras cuentas & pagar 5158 TEGS 8s02 TTE 18.718 37568 20158 2170 43,5367 M 35885 45087 2%
TOTAL PASIVO 204. 365 LN meash 4T 244.754 20188 neAa 248 243.698 e I362EE HEH 40N
TOTAL PAT. NETO ¥ PASIVO ATREES 360423 398168 A3EEIE  ST1E30  J6AIBE  JEI0BE 3674 ATEA06  IE200B  I7TA00  ZEEITH
Fondo de Maniobra TEI8E Te.a13 TH.ET4 BAEXD RO 28.028 83,887 R £48.363 14024 108688 108880 383N

ACTIVO
0 =
50.000 -
100.000 -
150.000 -
200.000 -
250.000 -
300.000 -
350.000 -
400.000 -
450.000 -
500.000 T T T T T I T I 1 I 1
1 2 3 4 5 6 i 8 £ 10 11 12

BDisponible ORealizable OExistencias O Activo FIJO
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6.4 Resultados a cinco anos

6.4.1 Presupuesto 5 afos.

Sun Safe

La linea estratégica marcada por SUNSAFE en un Plan de Negocio a 5 afios, incrementar el

numero de clientes por apertura de tiendas en mas ciudades captando mdas mercado.

VENTASAS
ANOS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

850.320

1.604.772

2.451.993

3.181.809

3.763.383

El volumen de ventas de maximo se alcanzara al 5 afio con la apertura de 11 tiendas en todo el

territorio nacional.

Segun los estudios de segmentacidn de mercado los clientes potenciales en las zonas estudiadas
son de 66.143.717,09.

Nosotros aspiramos a captar unas ventas acumuladas de 485.748 unidades al final del quinto

ano.
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SUN SAFE, S.A.
ESCENARIO REALISTA

4
ARNOS 2010 2011 2012 2013
Apertura de tiendas al afio una tienda 3 5 7 9
Mercado potencial 100.000 300.000 500.000 700.000 900.000
Cuota de mercado captada afio 12% 12% 13% 14% 14%
Unidades Venta 11.620 34.849 65.769 100.491 130.402
Unidades Ventas acumuladas. 34.849 100.619 201.109 331.511
Precio de venta medio 24 24 24 24 24
Ventas afio 283.528 850.320 1.604.772 2.451.973 3.181.809
TOTAL 283.528 850.320 1.604.772 2.451.973 3.181.809
VARIACION INTERANUAL VENTAS 199,91% 88,73% 52,79% 29,77%

A continuacién mostramos el presupuesto a 5 afios.

Se ha considerado que los costes variables son el 52% de las ventas y los costes fijos se

incrementan la misma tasa de crecimiento anual de ventas.

Se muestra la evolucidn afio a afio del:

e Resultado operativo, viendo los ingresos netos, total de gastos y el EBITDA.

e Los resultados a través del Beneficio Neto y el BAI.

e Los resultados (margenes) a través del margen bruto, EBITDA, resultados de explotacidon

y resultado neto.

e La evolucidon de los gastos a través de los financieros, amortizaciones, generales y

administracion, marketing y ventas, coste de las ventas.
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SUN SAFE Plan de Megocio PRESUPUESTO - 5 ANOS -
2010 i 2011 Wy 2012 LY 2013 T 2014 .
INGRESOS netos 850,563 1.605.269 2452732 3182193 3764 548
Venta neta total 850,583  1D0,0% 1605269  1000% 2452732 1D00% 3182793 100.0% 3764548  10D0%
Vents bruta anual 850564  100.0% 16058270  1000% 245274 100.0% 31E2TEG  1000% 3784552  1000%
Otros ingresos
COSTE de las VENTAS 442303  s20% 834740  s20% 1.275.4H 52.0% 1635052 520 1857565  s2.0%
Consumo 442303 sS20% 834740 2% 1.275.421 S20% 1685052  s520% 1857585  s20%
MARGEN BRUTO 408.280  480% TT0.529 480% 1477311 48,0% 1523774 48,0% 1806983  480%
GASTOS OPERATIVOS 326 39.8% 625.029  389% 947080  38.6% 1224513 38.5% 1445592 384%
Marketing y ventas 155.240 18.3% 279669 17.4% 419,394 1T1% 339763 1T.0°% E35.680 16.5%
Publicidad y promecién 30.240 3E% 57.071 3E% EB7.200 6% 113.156 36% 133,833 36%
GEStnS VEntes 15.000 1.6% 15.000 0.5% 15.000 0E% 15.000 0.5% 15.000 0.£%
Cornisiones
Salarios 110,000 12,5% 207.5068 129% NTEs 12.9% 411,608 12.9% 488 843 12.9%
Generales y administracion 182.996 % 345.360 n5% 527685 21.5% 684752 21.5% B809.912 21,5%
Personal 50.000 509 B4 363 59% 144179 5.9% 1B7.08S 5.9% oty et e 59%
Gastos I+D
Alguileres 126.000 15,2% 243458 152% 371883 152%m 4E2T0S  15.2% 570834 152%
Conservacion 3.008 0.5% 754 0.5% 11.523 05% 14.853 0.5% 17680 0.5%
Excepcionales
Insolvencias
TOTAL GASTODS TB0.539 91.8% 1.439.769 90,5% 2272 500 30,6% 2879568 30,5% 3403157 50,4%
E.B.I.T.DuA. T0.044 B2% 145,500 3,1% 230732 4% 303225 3.5% 361391 9,6%
Amortizaciones 15466 1.6% 23.610 15% 3T 1.3% 20853 1.3% 47882 1.3%
RESULTADO EXPLOTACION 34.558 BA% 121.890 T6% 198.498 B1% 263,367 83% H3409 8,3%
RESULTADO FINANCIERO -12.870 -7.961 -T-160 -6.276 53
ingresos
gastos 12.870 T.961 7.160 6276 33m
Interases préstamoes. 11.870 7881 T80 6.278 53M
Otrog gestes finenc. 1.000
RESULTADO del EJERCICIO 2010 % 2011 % 2012 % 2013 % 2014 %
Antes de impuestns 41688 4,08 113.820 7% 181338 7.8% 57.001 Bi% 30a.108 BE2%
impuestos -12.508 -1,5% -34.170 21% -A74M -2.3% -77A2T -2 A% -02.433 -2.5%
RESULTADO NETO 29.182 34% T9.730 5.0% 133.936 5.5% 179.964 5% H5.6T6 5.7%
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Resultado operativo
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6.4.2 Prevision de Tesoreria 5 anos

La evolucion de la tesoreria es creciente afio a afo hasta arroja un saldo de 810.924 euros. Esto
nos da margen para en afios préximos la apertura de mas tiendas y la adquisicion de los
almacenes y oficinas centrales.

Mostramos graficos de saldo neto y saldo acumulado afio a afio.

SUN SAFE Plan de Negocio Prevision de TESORERIA - 5 ANOS -
2010 2011 2012 2013 2014
COBROS 1131313 1.789.139 2763248 3.621.468 4.310.639
Cobros netos por ventas 904453 1.789.159 2763248 3.621.468 4310639
‘Otros cobros 226 860
Capital 113.430
Préstamos 113.430
PAGOS Operativos 602273 1.365.6T8 2135137 2.834.719 3.421.560
Salarios e incentivos 108500 248.039 378.086 431792 581,682
Compras 27IAET 704.7E5 1.148 438 1.545.661 1,670,238
Publicidad y promocidn 32.155 63608 53.239 128.751 153.252
Gastos de Ventas 17.400 17.400 17.400 17.400 17.400
Alquileres 137.170 271.345 419.076 549.234 653.754
Conservacidn 4249 8405 12.082 17.013 20.251
Lig. costes salariales 23,333 52085 EO.016 104 568 124,624
Otros PAGOS 357638 346267 A45817 a963.433 B38.3TE
Amortizacidn préstamos 6983 7714 8514 9,398 10.374
(Gastos financierns 12.870 7061 7.160 6.276 5.301
Compra activos 179.633 84233 84,235 94235 94.238
Liquidacidn 1V.A, 41.850 219.048 301.726 396.119 471.336
Retenciones salariales 14.400 4500
Impuesto sociedades 12506 34179 57.401 77427
pagos anteriores (preparacidng 101.584
TOTAL PAGODS 959915 1.711945 26009534 3418152 4079937
Saldo Neto EJERCICIO 171.288 Tr.214 162.293 203315 230.703
Saldo ACUMULADD 171399 248613 410,906 614222 844924
Pdlizas dispuestas -34.000 -34.000 -34.000 -34.000 -34/000
Saldo Acumulado con pdlizas 137399 214613 AT6.906 380222 810.924
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cash flow neto
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6.4.3 Balances provisionales 5 anos.

En estos 5 afios la partida de inmovilizado crece afio a afio para la apertura de las nuevas tiendas
segun plan de expansién. La inversion el quinto afio es de 321.150 euros.

El capital social de 113.430 euros se aportara a partes iguales por todos los socios.

La deuda de 106.442 euros se amortizara a 10 afios y aun tipo fijo del 10%.

SUN SAFE Plan de Negocio BALANCES previsionales - 5 ANOS -
ACTIVO 2010 % 2011 % 2012 % 2013 W 2014 W
Activo no corriente 139374 3590% 197.004  33.05% 246510  27.70% 287892 23.89% IAS0  7.08%
Inmavilizado intangible
Inmovilizade material 132374 3s.90% 107.004  33.05% 246510  27.70% BTEI  23E9% 321150 21,08%
Inversiones inmabiliarias
Activo corriente 248902 e410% 399.069  ©5.95% 643284 T230% 97472 Temx% 1204411 TESe%
Existencias 29280 T.54% 20280  491% 20280  329% 20280 243% 20280 100%
Realizable 82273 21.18% 156,176 26,03% 237097 2665% A7 ET0  2553% 363008 23,56%
Dispanibie 137300 35.39% 24613 36.00% ITAO06  42.36% 580222  43.15% BI0024 =7%
ACTIVO Total 388276 596.073 889.794 1.205.064 1.525.261
PATRIMONIO NETO ¥ PASIVO 2010 % 2011 % 2012 % 2013 2014 %
PATRIMONIO NETO 142612 3673% 222362 IT.30% 356298  40.04% 536262  44.50% 751938 4930%
Fondos propios 142612 3673% 292362  37.30% A56.298  40,04% 536262 4450% 751938 4530%
Capital 113430 2021% 113430 13.08% 113430 1275% 113430 94d1% 113430 7.44%
Reservas 20481 490% 108831 12.24% 242887 2015% 422830 I
Resultados 0182 757% 7OTE1 13.38% 133937  1505% 170,985 14.93% 216678 14,14%
Subvencionas
PASIVO 245664 £3I7% AT 6270% 533495 59.96% BEB.BOZ  5550% 773323 =70
Pasivo no corriente 106442 27.41% 98728 1656% 904 1014% 80816 &M% T0.442 4%
Préstamos largo plazo 108442 27a1% 08728 16.56% 00214 1014% 80816 &71% TO442  aE%
Leasings
Pasivo corriente 139222 3586% IT49B3  4613% 443282  4382% S8T.986  4573% 702881  4508%
Prowisiones
Deudas corta plazo -34000 -ET7E% -34000  -570% -34000  -3Er% -M000  2El% -34.000 2%
Proveedores 128356 3254% DA 4535% 413015 46.47% FAEG40  4447% B30T 4156%
Olras cuentas a pagar 40.867 1207% 33672 B4E% 64267 To2r% 86037 Taa% 102870 &675%
PATRIMONIO NETOD y PASIVO Total 388 276 596.073 885794 1.205.064 1.525261
FONDO DE MANIOBRA 109:680 124.086 200002 329,186 504230
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6.5 Andlisis del negocio y ratios

6.5.1 Resultado operativo y su evolucion

Las ventas pasan de 850.583 euros el primer afio a 3.764.548 el quinto afo.
El margen bruto se sitla estable entorno al 48.0%.

El EBITDA evoluciona desde el 8.2% al 9.6%.

El resultado de explotacion pasa de un 6.4% a un 8.3%.

6.5.2 Rentabilidad
El beneficio neto sobre ingresos pasa del 3.4% el afio 2010 a un 5.7% el afio 2014.

Todos los ratios de rentabilidad ROA, ROE, ROI, presentan magnitudes razonables el ROE un 37.6
% y el ROA un 20.5% al final del quinto afo, lo que significa que la empresa se mantenido en
niveles de endeudamiento adecuados y podria acudir a mayor financiacion externa.

El ROA evoluciona desde un 14.1% a 20.5%, mientras el ROE desde un 20.57% a un 37.6%.

6.5.3 Solvencia

Las magnitudes de solvencia aumentan afio a afio:
Asi la Capitalizacién pasa de un 36.7% a un 49.23%.
El ratio de Garantia evoluciona desde un 1,6 a un 2.0.

El ratio de consistencia crece desde un 1,3 aun 4,6.

6.5.4 Liquidez

Todos los ratios se mantienen en valores orientativos de 1,5, asi:
El ratio de liquidez pasa de un 1.8 aun 1.7.

El ratio de Tesoreria de un 1,6 aun 1,7.

Y el ratio de Disponibilidad de 1.0 aun 1,2.
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6.5.5 Fondo de maniobra
El fondo de maniobra crece de un valor de 109.680 euros el primer afio a 501.230 el quinto afio.

En porcentaje sobre activo pasa de un 28.2% a un 32.9%.

6.5.6 Endeudamiento

El endeudamiento disminuye afio a afio desde un ratio de 1.7 a un 1.0 asi como el % de gastos
financieros desde 1,5% sobre ventas a un 0.1%.

6.5.7 Gestion.

Los ratios operativos muestran unos adecuados valores en relacidn a la rotacidén del activo fijo
11.7, rotacién del circulante 3.1, rotacidon de stock de 128.6 y dias de cobro a clientes de 34.38
frente a dias de pago a proveedores 116.6 dias al final del quinto ano.
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SUN SAFE ANALISIS del NEGOCIO

1- Resultado operativo y evoluc' 2010 2011 2012 2013 2014
Venta Neta Importe 850.583 1.605.269 2.452.732 3.182.793 3.764.548
% evolucién anual 88,7% 52,8% 29,8% 18,3%
Margen Bruto Importe 408.280 770.529 1.177.311 1.527.741 1.806.983
% crecimiento anual 88,7% 52,8% 29,8% 18,3%
% sobre ventas 48,0% 48,0% 48,0% 48,0% 48,0%
% variacion anual 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
E.B.1.T.D.A. Importe  70.044 145.500 230.232 303.225 361.391
% crecimiento anual 107,7% 58,2% 31,7% 19,2%
% sobre ventas 8,2% 9,1% 9,4% 9,5% 9,6%
% variacion anual 0,8% 0,3% 0,1% 0,1%
Res. Explotacion Importe  54.558 121.890 198.498 263.367 313.409
% crecimiento anual 123,4% 62,9% 32,7% 19,0%
% sobre total ingresos 6,4% 7,6% 8,1% 8,3% 8,3%
% variacion anual 1,2% 0,5% 0,2% 0,1%

2- Rentabilidad I 2010 2011 2012 2013 2014
Beneficio Neto vs. Ingresos 3,4% 5,0% 5,5% 5,7% 5,7%
R.O.A. - Return on Assets 14,1% 20,4% 22,3% 21,9% 20,5%
R.O.E. - Return on Equity 20,5% 9,3% 35,9% 13,3% 37,6%
R.O.1. 9,1% 13,3% 14,5% 14,2% 13,4%

3- Solvencia " 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014
Capitalizacion 36,7% 37,3% 40,0% 44,5% 49,3%
Garantia 1,6 16 1.7 1.8 2,0
Consistencia 13 2,0 2,7 3,6 4,6

4- Liquidez 2010 2011 2012 2013 2014
Liquidez 18 15 15 1,6 1,7
Tesoreria 16 13 1.4 15 1,7
Disponibilidad 1,0 0,8 0,9 1,0 1,2

5- Fondo de maniobra 2010 2011 2012 2013 2014
Fondo maniobra Importe 109.680 124.086 200.002 329.186 501.230
% variacion anual 13,1% 61,2% 64,6% 52,3%
% sobre activo 28,2% 20,8% 22,5% 27,3% 32,9%

6- Endeudamiento 2010 2011 2012 2013 2014
Endeudamiento 17 17 15 12 1,0
% Gastos Financieros 1,5% 0,5% 0,3% 0,2% 0,1%

7- Gestiéon 2010 2011 2012 2013 2014
Rotacién activo fijo 6,1 8,1 9,9 111 11,7
Rotacién circulante 3,4 4,0 3,8 35 31
Rotacion stocks 29,0 54,8 83,8 108,7 128,6
Dias cobro clientes 34,8 34,8 34,8 34,8 34,8
Dias pago proveedores 118,5 116,6 116,6 116,6 116,6

i
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6.6 Analisis de la inversion

En este apartado se procedera a valorar el proyecto de inversién. Los criterios utilizados para
valorar la viabilidad del proyecto son, el Valor actual Neto, la Tasa Interna de Rentabilidad y el
Periodo de Recuperacion.

Los parametros estructurales que va a definir el proyecto de inversidn son:

12) El horizonte temporal, definido como el periodo que transcurre desde el inicio de la inversién
hasta que deja de producir ingresos y/o desembolsos. En nuestro andlisis se ha estimado un
horizonte temporal de 5 afios.

29) El Cash-Flow del proyecto.

El Cash-Flow o movimiento de fondos exige, basicamente, la determinacién periodo a periodo,
de los flujos de caja libre en el horizonte temporal analizado.

6.6.1 El valor actual neto y la tasa interna de rentabilidad.

19) VAN : el Valor Actual Neto, es el resultado de la actualizacién de los Cash-Flow esperados al
costo de oportunidad del proyecto.

29) TIR : la Tasa Interna de Rentabilidad, representa el tipo de interés compuesto que se percibe,
durante la vida de la inversidn, por la inmovilizacidn del capital invertido, es decir a que interés
se remunera el capital invertido.

Realizaremos estos calculos mediante el analisis por descuentos de caja.
Primeramente estableceremos las necesidades operativas de fondos.

NOF=EXISTENCIAS +CLIENTES-PROVEEDORES, las variaciones del NOF entre afios y las
variaciones de las inversiones en activos fijos.

Asi determinaremos las salidas de caja en inversiones y las entradas de caja a través del
beneficio neto, gastos financieros y amortizaciones.
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ANALISIS POR DESCUENTO DE FLUJOS

afio anterior 2010 2011 2012 2013 2014
BENEFICIO NETO - 42.007 79.834 127.390 167.571
Gastos financieros - 6.419 6.419 6.419 6.419
Amortizaciones y provisiones - 15.486 23.610 31.734 39.858
Inversiones netas en inmovilizado - 154.860 - 81.240 - 81.240 - 81.240
Inversiones NOF - 72.000 86.852 71.002 60.783 52.362
FLUJO LIBRE DE FONDOS - 226.860 150.764 99.625 145.086 184.970
Tasa libre de riesgo 4%
Prima de riesgo 9%
COSTE DE LOS RECURSOS 13%
VAN 314.358
TIR 56,96%

6.6.2 Periodo de recuperacion.

Es una medida de la liquidez de la inversidn, la cual se define como el plazo de tiempo que ha de
transcurrir para que la inversidon se pague a si misma.

En nuestro caso es de 2 afios y 2 meses.
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De la observacion de los resultados obtenidos, se deduce la viabilidad del proyecto, puesto que
el valor actual neto (VAN) es positivo. En cuanto a la tasa interna de rentabilidad (TIR), ésta se
eleva por encima del coste de los recursos, el periodo de recuperacion es inferior al horizonte
temporal del proyecto.
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SUN SAFE ANALISIS de la INVERSION
1- Analisis de la inversién | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014

Importe de |a inversidn 226.860
Tasa de descuento 13,00%

VAN, evolucion anual -93.441% -15.420 85132 198577 314358

T.1.E. svolucidn anua -33,54% 7,36% 34,48% 49, 18% 56,96%

I.R. evolucion anua 0,59 0,593 1,38 1,88 2,39
Payback - P.R.1. 2" afio
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6.7 Andlisis de la inversion. Escenarios
La viabilidad del proyecto se ha realizado sobre tres escenarios, realista, optimista y pesimista.
Hemos considerado 10 aios en los que los flujos de caja serian iguales todos los afios.

Las variables a considerar y los resultados en cada escenario son las siguientes:

X
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ESCENARIOS REALISTA OPTIMISTA PESIMISTA
n° de tiendas 3 3 3
Tamafio Mercado(unidades) 300.000 315.000 300.000
Cuota de Mercado 11,6% 11% 11%
Precio unitario venta 24 26 24
Coste variable unitario 12,52 12 12
Coste fijo - 338.231 321.319 345.029
Inversion Inicial 154.860 154.860 154.860
Amortizaciéon anual 10% 10% 10%
Impuesto sobre Beneficio 30% 30% 30%
Tasa de descuento 13% 13% 13%
Unidades Vendidas por tienda 11.620 11.550 11.039
Unidades Vendidas 34.860 34.650 33.117
Ingresos 850.584 887.733 791.894
Costes Variables - 436.594 412.266 406.469
Costes Fijos - 338.231 321.319 345.029
Amortizacién - 15.486 15.486 15.486
Beneficio antes de impuestos 60.273 138.662 24.910
Impuestos - 18.082 41.599 7.473
Beneficio después de impuestos 42.191 97.064 17.437
Cash Flow del afio 57.677 112.550 32.923

El escenario realista es el que nos ha servido para desarrollar toda la planificacién a 5 afios.

Con respecto a este escenario, los escenarios optimista y pesimista varian en las siguientes

variables.

En el Escenario Optimista: la cuota de mercado aumenta, el precio de venta aumenta, el coste

variable y coste fijo disminuyen.

En el Escenario Pesimista la cuota de mercado disminuye, el precio de venta disminuye, el coste

variable aumenta.

Para cada escenario hemos calculado:

e La cuenta de pérdidas y ganancias de cada aio ( los diez son iguales).

e Elflujo de fondos de cada afo.

e EITIR, el Vany el periodo de recuperacién en cada escenario.

6.7.1 Escenario realista
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VAN DE LA INVERSION(CFO) 158.112
Tasa de descuento 0,13
TIR 35%
Horizonte Temporal 10 afios
Periodo de recuperacion (afios) 2,68
6.7.2 Escenario optimista

VAN DE LA INVERSION(CFO) 455.861
Tasa de descuento 0,13
TIR 72%
Horizonte Temporal 10 afios
Periodo de recuperacion (afios) 138

Vemos como en el escenario optimista se acortan los periodos de recuperacién, el VAN y el TIR

aumentan considerablemente.

Marca como objetivos ganar cuota de mercado y poder de compra para bajar los costes

variables.

6.7.3 Escenario pesimista

VAN DE LA INVERSION(CFO) 23.787
Tasa de descuento 0,13
TIR 7%
Horizonte Temporal 10 afios
Periodo de recuperacion 4,70

Nos da una idea de lo sensibles que somos a todas las variables en este escenario.
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6.7.4 Resumen de resultados

A continuacién mostramos como varia el beneficio neto, el cash-flow, el van, el tir, segln

escenarios:
ESCENARIOS REALISTA OPTIMISTA PESIMISTA
HIPOTESIS
Tamafio Mercado(unidades) 300.000 315.000 300.000
Cuota de Mercado 12% 11% 11%
Precio unitario venta 24 26 24
Coste variable unitario 13 12 12
Coste fijo - 338.231 |- 321.319 |- 345.029
Inversion Inicial 154.860 154.860 154.860
Amortizacion anual 10% 10% 10%
Impuesto sobre Beneficio 30% 30% 30%
Tasa de descuento 13% 13% 13%
Unidades Vendidas 34.860 34.650 33.117
Ingresos 850.584 887.733 791.894
Costes Variables - 436.594 |- 412.266 |- 406.469
Costes Fijos - 338.231 |- 321.319 |- 345.029
Amortizacion - 15.486 |- 15.486 |- 15.486
Beneficio antes de impuestos 60.273 138.662 24.910
Impuestos - 18.082 |- 41.599 |- 7.473
Beneficio después de impuestos 42.191 97.064 17.437
Cash Flow del afio 57.677 112.550 32.923
Inversion Inicial - 154.860 |- 154.860 |- 154.860
Cash Flow del Afio 1 57.677 112.550 32.923
Cash Flow del Afio 2 57.677 112.550 32.923
Cash Flow del Afio 3 57.677 112.550 32.923
Cash Flow del Afio 4 57.677 112.550 32.923
Cash Flow del Afio 5 57.677 112.550 32.923
Cash Flow del Afio 6 57.677 112.550 32.923
Cash Flow del Afio 7 57.677 112.550 32.923
Cash Flow del Afio 8 57.677 112.550 32.923
Cash Flow del Afio 9 57.677 112.550 32.923
Cash Flow del Afio 10 57.677 112.550 32.923
VAN 158.112 455.861 23.787
TIR 35,45% 72% 17%

6.8 Andlisis de la sensibilidad de la inversion

La sensibilidad del proyecto constituye la forma de medir los riesgos del mismo. El
planteamiento se basa en presentar algunas variaciones de los componentes mas importantes
manteniéndose constantes el resto y como afecta ello al resultado.

(‘7

PLAN DE NEGOCIO — SUN SAFE — PAGINA 126

- ;
EOI escuela
| de negocios



Plan de Negocio - Sun Safe

Los componentes sometidos a variaciones son el tamano del mercado, la cuota de mercado, el
precio de venta, los costes variables y los coste fijos. Este andlisis de sensibilidad se ha realizado
sobre el escenario realista.

En los cuadros observamos las variaciones de los componentes analizados y sus efectos sobre el
VANvyel TIR :

12) Tamafo del mercado pesimista.
22) Tamafio del mercado optimista.
39) Cuota del mercado pesimista.
49) Cuota del mercado optimista.
59) Precio de venta pesimista.

62) Precio de venta optmista.

79) Coste Variable pesimista.

82) Coste Variable optmista.

99) Coste Fijo pesimista.

102) Coste fijo optmista.
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6.8.1 Variacion del tamafo de mercado

Sun Safe

1.1.- VARIACION DEL TAMANO DEL MERCADO.

ESCENARIO
HIPOTESIS REALISTA TM PESIMISTA T™ OPTIMISTA
Tamafio Mercado(unidades) 300.000 300.000 315.000
Cuota de Mercado 12% 12% 12%
Precio unitario venta 24 24 24
Coste variable unitario 13 13 13
Coste fijo - 338.231 |- 338.231 |- 338.231
Inversion Inicial 154.860 154.860 154.860
Amortizacion anual 0 0 0
Impuesto sobre Beneficio 0 0 0
Tasa de descuento 0 0 0
Unidades Vendidas 34.860 34.860 36.603
Ingresos 850.584 850.584 893.113
Costes Variables - 436.594 |- 436.594 |- 458.424
Costes Fijos - 338.231 |- 338.231 |- 338.231
Amortizacion - 15.486 |- 15.486 |- 15.486
Beneficio antes de impuestos 60.273 60.273 80.973
Impuestos - 18.082 |- 18.082 |- 24.292
Beneficio después de impuestq 42.191 42.191 56.681
Cash Flow del afio 57.677 57.677 72.167
Inversién Inicial - 154.860 |- 154.860 |- 154.860
Cash Flow del Afio 1 57.677 57.677 72.167
Cash Flow del Afio 2 57.677 57.677 72.167
Cash Flow del Afio 3 57.677 57.677 72.167
Cash Flow del Afio 4 57.677 57.677 72.167
Cash Flow del Afio 5 57.677 57.677 72.167
Cash Flow del Afio 6 57.677 57.677 72.167
Cash Flow del Afio 7 57.677 57.677 72.167
Cash Flow del Afio 8 57.677 57.677 72.167
Cash Flow del Afio 9 57.677 57.677 72.167
Cash Flow del Afio 10 57.677 57.677 72.167
VAN 250.242 250.242 352.011
TIR 35% 35% 46%
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Variacion de la cuota de mercado

Sun Safe

ESCENARIO
HIPOTESIS REALISTA CM PESIMISTA CM OPTIMISTA
Tamafio Mercado(unidades) 300.000 300.000 300.000
Cuota de Mercado 12% 11% 11%
Precio unitario venta 24 24 24
Coste variable unitario 13 13 13
Coste fijo - 338.231 |- 338.231 |- 338.231
Inversion Inicial 154.860 154.860 154.860
Amortizacién anual 0 0 0
Impuesto sobre Beneficio 0 0 0
Tasa de descuento 0 0 0
Unidades Vendidas 34.860 33.117 33.000
Ingresos 850.584 808.055 805.200
Costes Variables - 436.594 |- 414.764 |- 413.299
Costes Fijos - 338.231 |- 338.231 |- 338.231
Amortizacion - 15.486 |- 15.486 |- 15.486
Beneficio antes de impuestos 60.273 39.574 38.184
Impuestos - 18.082 |- 11.872 |- 11.455
Beneficio después de impuestqg 42.191 27.702 26.729
Cash Flow del afio 57.677 43.188 42.215
Inversion Inicial - 154.860 |- 154.860 |- 154.860
Cash Flow del Afio 1 57.677 43.188 42.215
Cash Flow del Afio 2 57.677 43.188 42.215
Cash Flow del Afio 3 57.677 43.188 42.215
Cash Flow del Afio 4 57.677 43.188 42.215
Cash Flow del Afio 5 57.677 43.188 42.215
Cash Flow del Afio 6 57.677 43.188 42.215
Cash Flow del Afio 7 57.677 43.188 42.215
Cash Flow del Afio 8 57.677 43.188 42.215
Cash Flow del Afio 9 57.677 43.188 42.215
Cash Flow del Afio 10 57.677 43.188 42.215
VAN 250.242 148.473 141.641
TIR 35% 25% 24%
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6.8.3 Variacion del precio de venta

ESCENARIO
HIPOTESIS REALISTA PRECIO PESIMISTA PRECIO OPTIMISTA
Tamafio Mercado(unidades) 300.000 300.000 300.000
Cuota de Mercado 12% 12% 12%
Precio unitario venta 24 24 26
Coste variable unitario 13 13 13
Coste fijo - 338.231 |- 338.231 |- 338.231
Inversion Inicial 154.860 154.860 154.860
Amortizacién anual 0 0 0
Impuesto sobre Beneficio 0 0 0
Tasa de descuento 0 0 0
Unidades Vendidas 34.860 34.860 34.860
Ingresos 850.584 833.572 893.113
Costes Variables - 436.594 |- 436.594 |- 436.594
Costes Fijos - 338.231 |- 338.231 |- 338.231
Amortizacion - 15.486 |- 15.486 |- 15.486
Beneficio antes de impuestos 60.273 43.262 102.803
Impuestos - 18.082 |- 12.979 |- 30.841
Beneficio después de impuestqg 42.191 30.283 71.962
Cash Flow del afio 57.677 45.769 87.448
Inversion Inicial - 154.860 |- 154.860 |- 154.860
Cash Flow del Afio 1 57.677 45.769 87.448
Cash Flow del Afio 2 57.677 45.769 87.448
Cash Flow del Afio 3 57.677 45.769 87.448
Cash Flow del Afio 4 57.677 45.769 87.448
Cash Flow del Afio 5 57.677 45.769 87.448
Cash Flow del Afio 6 57.677 45.769 87.448
Cash Flow del Afio 7 57.677 45.769 87.448
Cash Flow del Afio 8 57.677 45.769 87.448
Cash Flow del Afio 9 57.677 45.769 87.448
Cash Flow del Afio 10 57.677 45.769 87.448
VAN 250.242 166.604 459.337
TIR 35% 27% 56%
(‘7
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6.8.4 Variacion del coste variable

ESCENARIO
HIPOTESIS REALISTA CV PESIMISTA CV OPTIMISTA
Tamafio Mercado(unidades) 300.000 300.000 315.000
Cuota de Mercado 12% 12% 12%
Precio unitario venta 24 24 24
Coste variable unitario 13 12 12
Coste fijo - 338.231 |- 338.231 |- 338.231
Inversion Inicial 154.860 154.860 154.860
Amortizacién anual 0 0 0
Impuesto sobre Beneficio 0 0 0
Tasa de descuento 0 0 0
Unidades Vendidas 34.860 34.860 36.603
Ingresos 850.584 850.584 893.113
Costes Variables - 436.594 |- 427.862 |- 435.503
Costes Fijos - 338.231 |- 338.231 |- 338.231
Amortizacion - 15.486 |- 15.486 |- 15.486
Beneficio antes de impuestos 60.273 69.005 103.894
Impuestos - 18.082 |- 20.702 |- 31.168
Beneficio después de impuestqg 42.191 48.304 72.726
Cash Flow del afio 57.677 63.790 88.212
Inversion Inicial - 154.860 |- 154.860 |- 154.860
Cash Flow del Afio 1 57.677 63.790 88.212
Cash Flow del Afio 2 57.677 63.790 88.212
Cash Flow del Afio 3 57.677 63.790 88.212
Cash Flow del Afio 4 57.677 63.790 88.212
Cash Flow del Afio 5 57.677 63.790 88.212
Cash Flow del Afio 6 57.677 63.790 88.212
Cash Flow del Afio 7 57.677 63.790 88.212
Cash Flow del Afio 8 57.677 63.790 88.212
Cash Flow del Afio 9 57.677 63.790 88.212
Cash Flow del Afio 10 57.677 63.790 88.212
VAN 250.242 293.172 464.703
TIR 35% 40% 56%
(‘7
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6.8.5

Plan

Variacion del coste fijo

de Negocio

Sun Safe

ESCENARIO
HIPOTESIS REALISTA CF PESIMISTA CF OPTIMISTA
Tamafio Mercado(unidades) 300.000 300.000 300.000
Cuota de Mercado 12% 11% 11%
Precio unitario venta 24 24 24
Coste variable unitario 13 13 13
Coste fijo - 338.231 |- 345.029 |- 321.319
Inversion Inicial 154.860 154.860 154.860
Amortizacién anual 0 0 0
Impuesto sobre Beneficio 0 0 0
Tasa de descuento 0 0 0
Unidades Vendidas 34.860 33.117 33.000
Ingresos 850.584 808.055 805.200
Costes Variables - 436.594 |- 414.764 |- 413.299
Costes Fijos - 338.231 |- 345.029 |- 321.319
Amortizacion - 15.486 |- 15.486 |- 15.486
Beneficio antes de impuestos 60.273 32.775 55.096
Impuestos - 18.082 |- 9.833 |- 16.529
Beneficio después de impuestqg 42.191 22.943 38.567
Cash Flow del afio 57.677 38.429 54.053
Inversion Inicial - 154.860 |- 154.860 |- 154.860
Cash Flow del Afio 1 57.677 38.429 54.053
Cash Flow del Afio 2 57.677 38.429 54.053
Cash Flow del Afio 3 57.677 38.429 54.053
Cash Flow del Afio 4 57.677 38.429 54.053
Cash Flow del Afio 5 57.677 38.429 54.053
Cash Flow del Afio 6 57.677 38.429 54.053
Cash Flow del Afio 7 57.677 38.429 54.053
Cash Flow del Afio 8 57.677 38.429 54.053
Cash Flow del Afio 9 57.677 38.429 54.053
Cash Flow del Afio 10 57.677 38.429 54.053
VAN 250.242 115.048 224.787
TIR 35% 21% 33%
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6.8.6 Analisis de resultados

Sun Safe

ESCENARIO ™ TIR % variacion TM % variacion TIR
REALISTA 300000 35% 0% 0%
PESIMISTA 300000 35% 0% 0%
OPTIMISTA 315000 46% 5% 28%
ESCENARIO CM TIR % variaciéon CM % variacion TIR
REALISTA 12% 35% 0% 0%
PESIMISTA 11% 25% -5% -30%
OPTIMISTA 11% 24% -5% -32%
ESCENARIO| Precio TIR % variacion PRECIO| % variaciéon TIR
REALISTA 24 35% 0% 0%
PESIMISTA 24 27% -2% -24%
OPTIMISTA 26 56% 5% 57%
ESCENARIO CcVv TIR % variacion CV % variacion TIR
REALISTA 13 35% 0% 0%
PESIMISTA 12 40% -2% 12%
OPTIMISTA 12 56% -5% 59%
ESCENARIO CF TIR % variacion CF % variacion TIR
REALISTA -338231 35% 0% 0%
PESIMISTA -345029 21% 2% -40%
OPTIMISTA | -321319 33% -5% -T%

% variable

VARIACIONTIR TM VARIACIONTIRCM

VARIACION TIR PRECIO VARIACIONTIRCV VARIACIONTIR CF

0%
0%
5%
-5%
0%
-5%
-2%
0%
5%
-2%
0%
-5%
2%
0%
-5%

0%
0%
28%

-30%
0%
-32%

-24%
0%
57%

12%
0%
59%

-40%
0%
-7%
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD
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% CAMBIO VARIABLE

El escenario optimista da mejores resultados ante variaciones de los costes variables, seguidos
por los costes fijos, precio y cuota de mercado por igual, y finalmente al tamafo de mercado.

Es decir es mas sensible al tamafo de mercado.

El escenario pesimista da peores resultados ante variaciones del coste fijo, seguido por precio,
cuota de mercado y tamano de mercado por igual, y finalmente el coste variable.

Es decir es mds sensible a variaciones del coste fijo, lo cual va a ser determinante para garantizar
los umbrales de rentabilidad.

La rentabilidad va a ser mas sensible a los costes fijos, precios, cuota de mercado, tamaiio de
mercado y costes variables.

6.9 Analisis de la sensibilidad de la inversion

A continuacién mostramos el punto de equilibrio para cada escenario.

(‘7
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ESCENARIOS REALISTA OPTIMISTA PESIMISTA

Tamafio Mercado(unidades) 300.000 315.000 300.000
Cuota de Mercado Necesaria 9% 7% 10%
Precio unitario venta 24 26 24
Coste variable unitario 13 12 12
Coste fijo 338.231 |- 321.319 |- 345.029
Punto Muerto (UNIDADES DE VENTA) 28.481 23.416 29.646
Ingresos 694.929 599.927 708.897
Costes Variables 356.698 |- 278.608 |- 363.868
Costes Fijos 338.231 |- 321.319 |- 345.029
EBITDA - - -

Observamos que el punto de equilibrio mas elevado es para el escenario pesimista.

A continuacién realizamos un andlisis de sensibilidad del punto de equilibrio, sobre el escenario

realista ante las mismas variables analizadas para la rentabilidad de la inversion.

6.9.1 Variacion del precio de venta

ESCENARIOS PRECIO PESIMISTA PRECIO OPTIMISTA
Tamafio Mercado(unidades) 300.000 300.000
Cuota de Mercado Necesaria 10% 9%
Precio unitario venta 24 26
Coste variable unitario 13 13
Coste fijo - 338.231 |- 338.231
Punto Muerto (UNIDADES DE VENTA) 29.701 25.827
Ingresos 710.214 661.699
Costes Variables - 371.984 |- 323.468
Costes Fijos - 338.231 |- 338.231
EBITDA - -
6.9.2 Variacion del coste variable
ESCENARIOS CV PESIMISTA CV OPTIMISTA
Tamafio Mercado(unidades) 300.000 315.000
Cuota de Mercado Necesaria 9% 9%
Precio unitario venta 24 24
Coste variable unitario 12 12
Coste fijo - 338.231 |- 338.231
Punto Muerto (UNIDADES DE VENTA) 27.892 27.054
Ingresos 680.574 660.120
Costes Variables - 342.343 |- 321.890
Costes Fijos - 338.231 |- 338.231
EBITDA - -
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Plan de Negocio Sun Safe
6.9.3 Variacion del coste fijo
ESCENARIOS CF PESIMISTA CF OPTIMISTA
Tamafio Mercado(unidades) 300.000 300.000
Cuota de Mercado Necesaria 10% 9%
Precio unitario venta 24 24
Coste variable unitario 13 13
Coste fijo 345.029 321.319
Punto Muerto (UNIDADES DE VENTA) 29.053 27.057
Ingresos 708.897 660.182
Costes Variables 363.868 338.863
Costes Fijos 345.029 321.319
EBITDA - -
6.9.4 Analisis de resultados
% CAMBIO
VARIABLE PUNTO MUERTO PRECIO] PUNTO MUERTO CV | PUNTO MUERTO CF
-2% 29.701
0% 28.481
5% 25.827
-2% 27.892
0% 28.481
-5% 27.054
2% 29.053
0% 28.481
-5% 27.057
ANALISIS DEL PUNTO MUERTO
|
v
g
—&— PUNTO
MUERTO
PRECIO
n
¢ —B— PUNTO
KP MUERTO CV
,L\JA \ PUNTO
gP MUERTO CF
!
¢
-10% 10% 20% 40% 50%
CAMBIO VARIABLE

El punto de equilibrio es mas sensible a las variaciones del precio, seguidos del coste fijo y coste

variable .
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7 ANEXOS

Plan de Negocio -

7.1 Muestra de productos en catalogo

7.1.1 Linea textil — Ropa opaca

Sun Safe

SUN SAFE contempla, como parte imprescindible en su catalogo, la linea textil, basada en una
seleccion de productos de dificil accesibilidad hasta la fecha en Espafia de primeras marcas
especializadas en la proteccion solar. Se trata de una seleccion de ropa y accesorios textiles con
tratamientos especiales que confieren a quien los llevan niveles de proteccién garantizada UPF a
la radiacion solar en prendas con caracteristicas opacas de larga durabilidad y resistencia al

desgaste.

7.1.1.1 Coolibar

Coolibar es una empresa sita en Mineapolis, Minnesotta, especializada en la fabricacion y venta
de ropa con un factor 50 de proteccion UVA y UVB. Ademas también realizan el disefio,
manufactura y venta de sobreros, gafas, parasoles y cremas solares
La marca Coolibar es una referencia mundial en ropa opaca, no tiene presencia en Espaia, y

ademas no contempla Espafia como pais de entrega a través de su canal online.

D

AFFROVEDEY 3"" =
MELANOMA ’};‘}D

INTERNATIONAL
FOUNDATION

i. Linea de productos:

LINEA DE PVP .
PRODUCTO PRODUCTO | CARACTERISTICAS USD FOTOGRAFIA
Textil Women's

mujer Long-sleeve | SPF +50 59.95

bafio Swim Shirt
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Sun Safe

LINEA DE PVP .
PRODUCTO PRODUCTO CARACTERISTICAS USD FOTOGRAFIA
Textil . .
mujer swim Tights | oo L5 49.95
~ $49.95
bafio
Women's Zip
Textil Front
mujer Long-sleeve | SPF +50 59.95
bafio Swim  Shirt
$59.95
Textil
. Swim  Skirt
+ .
muger $39.95 SPF +50 39.95
bano
Tl e
mujer . . || SPF+50 49.95
bafo Swim  Shirt
$49.95
Textil Women's
mujer Swim Shorts | SPF +50 39.95
bafio $39.95
Women's Zip
. Front
Rtk Short-sleeve
mujer . .| SPF+50 59.95
bafio Swim  Shirt
$59.95
Textil Capri  Swim
mujer Tights SPF +50 49.95
bafio $49.95
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Sun Safe

LINEA DE PVP ,
PRODUCTO PRODUCTO | CARACTERISTICAS USD FOTOGRAFIA
Women's
Textil Long-sleeve
mujer Print  Swim | SPF +50 59.95
bafio Shirt
$59.95
Textil Versatile Sun
mujer Sarong SPF +50 39.95
bafio $39.95
Women's Zip
el ;lr'(i)nrlct Swim
bmal,;gr Shirt LS SPF +50 59.95
$59.95
Women's
ol e
mujer . SPF +50 49,95
bafio Shirt
$49.95
Ruffle  Zip
Textil Front
mujer Long-sleeve | SPF +50 69.95
bario Swim Jacket
$69.95
J i
Textil Beach Shirt
Muier with  Hood | SPF +50 59.95 ey
J $59.95 e
Textil Embroidered
Muier Beach Shirt | SPF +50 79.95
J $79.95
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Plan de Negocio - Sun Safe
LINEA DE PVP p
PRODUCTO PRODUCTO CARACTERISTICAS USD FOTOGRAFIA
Embellished
Textil Beach Shirt
Mujer $79.95 SPF +50 79.95
Textil Sun Pants
Mujer $59.95 SPF +50 59.95
Textil Sun Pants
Mujer $59.95 SPF +50 59.95
. Everyday
ULl Butto-down | SPF +50 59.95
Hombre
Short
Cotton
Textil Bamboo
Hombre Long Sleeve SPF+50 39.95
T-Shirt
Textil Sun Block
Hombre Hoodie SPF+50 49.95
Textil Full Zip Bike SPF +50 69.95
Hombre Jacket
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Plan de Negocio - Sun Safe
LINEA DE PVP ,
PRODUCTO PRODUCTO CARACTERISTICAS USD FOTOGRAFIA
Textil Sun Block
Hombre Jacket SPF+50 49.95
. Men’s
e tournament || SPF +50 59.95
Hombre
Polo
. Men’s
4 Athletic SPF +50 69.95
Hombre
Jacket
. Men’s
Ul Challenger SPF +50 59.95
Hombre
Polo
Textil ls\/rl](iernts Swim
Hombre SPF +50 49.95
. Short-sleeve
Bano
Textil [S\/II1?|:S Swim
Hombre SPF +50 59.95
- Long-sleeve
Bano
Men's Swim
Textil Shirt
Hombre Zip Front | SPF +50 59.95
Bafio Short-sleeve
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Sun Safe

LINEA DE PVP 1

PRODUCTGO | PRODUCTO | CARACTERISTICAS | || FOTOGRAFIA
: Men's Swim

Textil Shirt

Hombre SPF +50 59.95
- Long-sleeve

Bafno :

Zip Front

Textil Men's

Hombre Colorblock | SPF +50 59.95

Bafio Board Short

Textil . ;

Hombre Men's Swim SPF 450 39.95
~ Shorts

Bano

Textil .

e Men's Board SPE +50 59.95
~ Shorts

Bano

Te)ftl| nifio | Girls  Swim SPE 450 32.95

bafio Ropper

Textil nifio | Boy  Swim | ., - 32.95

bafio Ropper

Te)ftll nifio | Infant  Girl's SPF +50 35.95

bafio Sun Romper
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LINEA DE PVP .
PRODUCTO PRODUCTO || CARACTERISTICAS USD FOTOGRAFIA
Infant Boy's i {;ii u\
SPF+50 35.95 a A
Sun Romper \ V4

Tabla 1: Seleccion de productos de Coolibar

7.1.1.2 Sun Precautions

Sun Precautions es una empresa referente a nivel mundial en la fabricacién de prendas con
caracteristicas superiores a las prendas normales en proteccién solar. Proporciona un factor de
proteccidn 30 (SPF +30) en todas sus prendas y bloquea mas del 97% del los rayos UVA y UVB, lo
cual permite una exposicion al sol 30 veces superior sin incrementar el riesgo de exposicién, asi
como facilita soportar una cantidad muy superior de rayos UVA. Dicho factor de proteccién es el
minimo garantizado que ofrece la marca tras 500 lavados.

La marca Solumbra es una referencia mundial en ropa opaca, no tiene presencia en Espaia,
donde se pueden adquirir sus productos a través de su tienda on-line.

An SPF comparison

between Solumbra and Solumbra versus sunscreen
other summer fabrics

|| Solumbra Dy

La American Academy of Dermatology ha reconocido el trabajo de Sun Precautions para la
prevencion del cdncer otorgandole su Gold Triangle Award.

i. Marca distribuida: Solumbra

X
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ii. Linea de productos:

LINEA DE ,
PRODUCTO PRODUCTO CARACTERISTICAS | PVP FOTOGRAFIA
Textil
Hombre SPT Shirt SPF +30 54,95$
Bafio .
Textil .
Hombre | UnisexHooded o . o5 69,95$

" T-Shirt
Bano
Textil
Hombre Zip Jacket SPF +30 94,95$
Baino
Ul Zi Pullover
Hombre P SPF +30 59,95%

" Shirt
Bano
Textil Men’s | -
Hombre everyday Sport | SPF +30 89,955 -
Bafio Jacket R '
Textil
Hombre Active Pants SPF +30 64,955
Baino

T

Textil
SIS | Vicns Flat | opr 430 77,95%

o Front Plant
Bano
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LINEA DE .
PRODUCTO PRODUCTO CARACTERISTICAS || PVP FOTOGRAFIA
| ¥
s Slim Blouse SPF +30 79,95$ j |
Mujer 4 L
TEXFII Blouse SPF +30 82,955
Mujer
Textil Beach Cover-
PF +
Mujer Up S 30 98,955
Textil Everyday
+
Mujer Hoody SPF +30 94,95$
Texjcll Drawstring SPF 430 89,955
Mujer Pants
Textil Pantalones
. . SPF +30 75,95
Mujer Capri °
e Pareo SPF +30 67,95%
Mujer
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LINEA DE ,

PRODUCTO PRODUCTO CARACTERISTICAS || PVP FOTOGRAFIA
Sarong SPF +30 64,95$ l
Polo nifio SPF +30 42,95 ’
Sudadera nifio | SPF +30 49,95$ ‘
Camiseta SPF +30 34,95% A4
Blanca

Pantalon Uso

. SPF +30 42,955
Diario
Cami ”""
amisa AN
Ultraventilada SPF +30 98,955 . =\
¥
Polo UV SPF +30 89,95S$
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e e | PRODUCTO | CARACTERISTICAS | PVP | FOTOGRAFIA
T e
Utrventiada | SPF#30 8
leIJtC::Sl/::\?cilada PR30 o952
0|

Tabla: Seleccion de productos Columbra

K
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7.1.2 Medidores e indicadores

En funcién de nuestro posicionamiento, queremos que nuestro cliente nos perciba como
distribuidor de calidad y productos de seguridad garantizada, cuya razén de ser es Unica y
exclusivamente la proteccion solar bajo la comercializacion de sus productos y servicios
exclusivos consistentes en la lineas de productos descritas, asesoramiento médico,
farmacéutico, nutritivo. Orientada a clientes de costa-montafa-deporte-nifos.

Bajo esta filosofia sacaremos al mercado una serie de dispositivos bajo nuestra marca sun-safe
comercializados en nuestras tiendas franquicias y canal web, destinados a medir la radiacién uva
para poder determinar el tiempo adecuado de exposicidn al sol, tiempo para ponernos crema o
tiempo para ponernos a la sombra.

Estos dispositivos serdn mdviles adosados a mufieca (pulseras, relojes) o fijos para transportar a
lugar de medicién(tarjetas, dispositivos fijos, estacién meteoroldgica).

Son adecuados para usar en playa, piscina o sitio para tomar el sol.

Los dispositivos mas avanzados reloj y medidores portatiles tipo 1 y 2 calculan el tiempo de
exposicién bajo los rayos uva, en funcién de tipo de piel fototipo solar, grado SPF de la crema
utilizada y la medicion de rayos solares efectuada.

Los dispositivos fijos simplemente nos daran la medicién de rayos ultravioleta de la zona de
exposicién donde se encuentren.

Las pulseras solares estan especialmente indicadas para nifios y adultos expuestos al sol en
playas, montafia, y espacios deportivos al aire libre.

(‘7

-
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Linea de

Producto Caracteristicas PVP fotografia
producto

Este reloj le informa al
instante del indice de
exposicién a los rayos
solares ultravioleta. Le
informara cada dia
sobre la exposicién de
su piel a los rayos UV
con el fin de que se
proteja segln
convenga en cada caso
segun la tipologia de la
piel y el indice de
rayos UV.

Protéjase usted 'y
también a los suyos
(especialmente nifios y

personas mayores)
Medidores | RELOJ contra un  efecto
maligno que cada dia | 24 €

Rayos MEDIDOR

Ultravioleta | RAYOS UVA | 2f€cta a mds personas | unidad

produciendo  graves
danos en la piel e
incluso cancer de piel.

e Caracteristicas:
Sensor Rayos UV
Rango Medicién
(numérico): 0 a 25
indice de Rayos UV
Rango Gréfico (barra
grafica): 0 a 15 indice
de Rayos UV
Resolucion (numérico):
0.1 indice de Rayos UV

Resolucién (barra
grafica): 1 Indice de
Rayos UV
Alarmas: 2
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Medidores
Rayos
Ultravioleta

Medidor
Portatil rayos
uva Tipo 1.

Medidor portatil de los
rayos ultravioletas, los
mide y los graba y asi
muestra una lectura
de rayos UVA de
menos a mas. Calcula
el tiempo de
exposicién bajo rayos
ultravioletas  basado
en el tipo de piel, el
factor de proteccion y
la medicion de los
rayos UVA. Ademas
presenta crondmetro
cuenta atrds
manipulado por el
usuario, reloj digital y
termdémetro. Es
resistente a las
salpicaduras y tiene
una correa para que lo
lleve sujeto a su mano.

30
unidad
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de  proteccion de
nuestra crema solar y
nos indicara el tiempo
que podemos
permanecer al sol.
Asimismo es un
fabuloso termdmetro
y reloj digital.

Linea ~ de Producto Caracteristicas PVP fotografia
producto

Medidor portatil de los

rayos ultravioletas que

de una forma muy

sencilla le indica Ia

intensidad de los

mismos guardandola

en su memoria. Tras
Medidores | Medidor e:sto el aparato nos

" pide que le | 16 €

Rayos Portatil rayos | . . .
Ultravioleta | uva Tipo 2. indiquemos el grado | unidad
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Medidores
Rayos
Ultravioleta

Pulsera Solar
Tipo 1.

El producto puede ser
usado en cordones de
tela o cuero, en

cadenas, pulseras,
tobilleras, collares,
llaveros.

Cuando la pulsera
mantenga una
tonalidad blanca la
persona puede estar
tranquila, porque su
exposicion a los rayos
UV no tiene riesgo,
pero si el color de las
mostacillas es mas
intenso es el momento
de tomar
precauciones, v
colocarse protector
solar o resguardarse
en recintos cerrados.

La pulsera tiene una
durabilidad de diez mil
exposiciones, y se
debe limpiar con un
detergente fuerte cada
vez que se coloque en
la piel algin
bloqueador.

1
unidad

€
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Linea
producto

de

Producto

Caracteristicas

PVP

fotografia
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El brazalete se utiliza
junto a un protector
solar y le permite
controlar de un
vistazo su exposicion
a los perjudiciales
rayos UVAy UVB.

¢ Los tres cambios de
color alertan al
usuario de que: (1)
esta bajo el sol, (2)
debe volver a
aplicarse protector,
(3) debe ponerse a la
sombra.

e El tercer y ultimo
cambio de color
sucede cuando el
usuario alcanza el
umbral de 1,8 SED
(Dosis Eritémica
Medidores Estandar): la cantidad
Pulsera )
Rayos Solar Tioo 2 de sol medida en
. olar Tipo 2.
Ultravioleta mJ/cm2 que produce
el primer
enrojecimiento de la
piel.
. El brazalete,
ajustable y
diariamente
desechable, es
adecuado para nifios
y adultos,
funcionando
eficazmente hasta
50°C y humedad
relativa del 100%.

o Para su
tranquilidad, también
dispone de un broche
identificador que
puede llevar la
informacion de
contacto de los

padres. La caja _
incluye un rotulador ! :

1 €
unidad

PLAN DE NEGOCIO — SUN SAFE — PAGINA 154 H

eol

escuela
de negocios



Plan de Negocio - Sun Safe

Dispositivo con
formato de tarjeta
con medidor

instantaneo del nivel
de radiacion UV (
rayos ultravioletas )
ideal para llevar a la
playa , piscina ¢ sitio
para tomar el sol.
Situar la tarjeta hacia
el sol y en 3
segundos obtendra el
resultado  de la

Medidores Tarje'ta radiacién del sol. La| 7,5 €
Rayos medidor i
de la | unidad

. medida
Ultravioleta || rayos uva. o
radiacion solar esta

seleccionada en 8
niveles.

Intensidad del nivel
UV en 3 segundos

Display LCD
8 Niveles de
medicién

Seleccion de
temperatura
ambiente en °C/°F
Alimentacion 1x

CR2016 (incl.)
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Linea de

producto

Producto

Caracteristicas

PVP

fotografia

Medidores
Rayos
Ultravioleta

Medidor Fijo
rayos uva Tipo
1.

Medidor de rayos
UVA Rango Medicién
1-15 UV. 1 Pila Botén
Incluida (R2032, 3V)
Especificaciones
Articulo

5x6x1cm | 30gr.

unidad

Medidores
Rayos
Ultravioleta

Medidor Fijo
rayos uva Tipo
2.

Sensor remoto
Inalambrico para
medicién del indice
de rayos UVA
Indicador LED de
correcta transmision
e Pantalla LCD que
muestra el nivel de
intensidad de Rayos
UVA e 1 canal de
transmision .
Alimentacién con 2
pilas AA e Icono de
nivel de carga de
baterias ¢ Rango de
transmisiéon 100 m
Posibilidad de
transmitir datos a
estacion

meteoroldgica u
operar de forma
auténoma

15
unidad

€
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Medidores
Rayos
Ultravioleta

Estacion
Metereoldgica

Transmision sin
cables a la unidad
principal via USB
- Informacién
meteoroldgica  del
momento y zona:

- Temperatura
exterior (THN132N)

-  Temperatura vy
humedad interiores

- Prevision
Meteoroldgica

- Medicién rayos
UVA

- Permite subir datos
al software para PC
via USB
- Prevision
meteoroldgica de 5
dias (hoy +
4siguientes):

- Muestra
temperatura max. y
min.

- Muestra prevision
diurna y nocturna

- Permite descarga
de Internet de Ia
previsién a 5 dias

- Reloj sincronizado
automaticamente
con PC

- Actualizacién
automatica cada
hora

- Soporte de
sobremesa o para
colgar en pared

41 €
unidad
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7.1.3 Productos cosméticos

7.1.3.1 Productos cosméticos — Proteccion solar - Protectores

PRODUCTO CARACTERISTICAS | PVP FOTOGRAFIA

NEUTROGENA
HEALTHY
DEFENSE ™ Nevurogenr |
PROTECTORES SPF 30 “Bilfiee
STICK, OIL- k-
FREE SPF 30 - = |

4707

NEUTROGENA
SENSITIVE

SKIN e
PROTECTORES | SUNBLOCK SPF 60 sensitve

SOLARES. LOTION, SPF 9%
60+ - 3 FLOZ

NEUTROGENA
SUNBLOCK
PROTECTORES | LOTION,
SOLARES. SENSITIVE SPF 30 85$
SKIN SPF 30 -
402

[ ¥
(=i -

Neutrogena
Healthy
Defense

Protectores Sunblock

solares SPF 45 4% =3
' Lotion,  Oil- -

Free SPF 45 -
4floz
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PRODUCTO

CARACTERISTICAS

PVP

FOTOGRAFIA

Protectores
solares.

Neutrogena

Sunblock,
Ultra  Sheer
Dry-Touch
SPF30-3floz

SPF 30

9$

i il

|
"

Protectores
solares.

Neutrogena

Sunblock,
Ultra  Sheer
Dry-Touch
SPF45-3fl oz

SPF 45

9%

Protectores
solares.

Neutrogena

Sunblock, Age
Shield SPF 30
-4floz

SPF 30

9%

Protectores
solares.

Neutrogena

Sunblock, Age
Shield SPF 45
-4floz

SPF 45

858

Protectores
solares.

Neutrogena

Sunblock,
Ultra  Sheer
Dry-Touch
SPF70-3floz

SPF 70

9%

Py
il mbg
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PRODUCTO CARACTERISTICAS || PVP FOTOGRAFIA
Neutrogena
Sunblock, =
Protectores Ultra  Sheer
solares. Body Mist SPF | SPF 30 9s 5
30-50z =
Neutrogena

Sunblock, Age

Protectores Shield F i
solares. '€ ac€ | sprss 8,18 s
SPF 55 - 4 fl oz
Neutrogena
Ultra  Sheer
Protectores sunblock. SPF
u ,
solares. SPF 85 9S
85-3fl =
Neutrogena
Age S h i e I d cmrr.r-__fun‘.r
Protectores Face Sunblock Age hied
solares. Lotion,  SPF | SPF 90 9s
90+-3floz
(]
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PRODUCTO

CARACTERISTICAS

PVP

FOTOGRAFIA

Protectores
solares.

Neutrogena

Sunblock,
Ultra  Sheer
Body Mist SPF
70-50z

SPF 70

9%

Protectores
solares.

Neutrogena
Ultra Sheer®
Dry-Touch
Sunblock SPF
100+ with
Helioplex®

SPF 100+

10$

Protectores
solares.

Neutrogena®
Fresh Cooling
Body Mist
Sunblock

SPF 45

9$

7.1.3.2 Productos cosméticos proteccion solar — Linea infantil
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PRODUCTO CARACTERISTICAS | PVP FOTOGRAFIA
Pure & Free™ Baby

Crema Sunblock Lotion

solar SPF 60 9,9$
SPF 60

bebes

Crema Pure & Free™ Baby

colar Sunblock Stick SPF SPF 60 815
60

bebes
Waterguard™ Kids

Crema Sunblock Lotion

solar SPF 20+ SPF 70+ 9,95

bebes

Crema Waterguard™ Kids

solar Sunblock Mist SPF | SPF 70+ 9,95

bebes 70+
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7.1.3.3 Productos cosméticos proteccion solar — Linea deportiva

Deportistas

PRODUCTO CARACTERISTICAS | PVP FOTOGRAFIA
Neutrogena® Sport
Crema
| Face Sunblock SPE 70 9s
>olar Lotion SPF 70+ *
Deportistas
Crema Sport Face Lotion
solar SPF 70 | SPF 70 9S
Deportistas
Ultimate  Sport™
Crema Sunblock  Lotion
solar ' SPF ot SPF 55 9S
Deportistas
Ultimate  Sport™
Crema Sunblock Spra
solar Y| spFss 9§
. SPF 55
Deportistas
Ultimate  Sport™
Crema Sunblock Spray
solar SPF 20+ SPF 70+ 9S
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7.1.3.4 Productos cosméticos - Autobronceadores

Sun Safe

PRODUCTO

CARACTERISTICAS

PVP
MAYORISTA

FOTOGRAFIA

Crema
autobronceadoras

MicroMist
Tanning
Sunless
Spray

Oil-free
Non-
comedogenic

9,55

Crema
autobronceadoras

Sun
Fresh™
Sunless
Foam

Dermatologist
tested

9

Crema
autobronceadoras

Sun
Fresh™
Sunless
Lotion

9s

Crema
autobronceadoras

Build-a-Tan
Gradual
Sunless
Tanning
Lotion

SPF 15

9

Crema
autobronceadoras

Build-a-Tan
Gradual
Sunless

Tanning
Face

15

SPF

SPF 15

9
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7.1.3.5 Productos cosméticos — Linea capilar

Con objeto de ofrecer un cuidado integral del cuerpo ante la agresion solar. Un mercado
fundamentalmente femenino (aunque no exclusivamente) que adicionalmente al cuidado
dermatoldgico busca el mantenimiento y cuidado del cabello frente a la agresiones del cloro, sal,
sol, etc.

Dos son las marcas preseleccionadas:

- Aveda™, con proteccidn solar que limpia, protege y recupera el cabello de los efectos
nocivos del sol, el cloro y la sal, sin la agresividad de los quimicos presentes en otras
lineas solares. Incluye:

O Proteccion: Aveda Sun Care Protective Hair Veil
O Limpieza: Aveda Sun Care Hair and Body Cleanser
0 Restauracion: Aveda Sun Care After-Sun Hair Masque

- Solar Mx: Ofrece a un precio mas competitivo un protector solar de cabello: Spray
protector Solar MX.

(‘7
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LINEA DE .
PRODUCTO PRODUCTO CARACTERISTICAS PVP FOTOGRAFIA
Spray de férmula ligera
y resistente al agua.
. Aveda  Sun Proteccion hasta 16
Coee[Cre o ok
abetio H;ci)rilce;re Inhibidor de rayos m
UVA/UVB
Formula antioxidante
Férmula libre de
colorantes que elimina
A
Cuidado veda . sun suave y eficazmente el | 18€ /
Care Hair and i
Cabello Bod cloro, la sal y cualquier | 125ml
y resto de productos del
Cleanser
cabello
Aveda Sun | Una cremosa
Cuidado Care  After- | mascarilla intensiva | 31€ / 125
Cabello Sun Hair | que ayuda a restaurar | ml
Masque el cabello
i
. Spray
Cuidado . 5,95/ .
Cabello Protector Spray con filtro solar 150ml J38"
Solar MX (7

Tabla: Seleccion de productos para cuidado del cabello
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7.1.4 Accesorios y complementos

Sun Safe

SUN SAFE completa su catalogo con una linea de accesorios y complementos que permiten

ofrecer al cliente un gama integral de productos.

Edad Producto

Bebes/nifios

Licras bafo

Trajes bafio

Traje bafio + flotador

Ropa calle

Gorros/sombreros

Gafas sol

Gafas bafo

Tiendas playa

Parasol cochecito

Mujer

Hombre

Licras bafio

Bafiadores

Ropa calle

Ropa deportiva

Gorros / sombreros

Licras bafio

Bafadores

Ropa calle

Ropa deportiva

Gorros / sombreros

Cosméticos

Fotoprotectores

After Suns

Autobronceadores

Complementos

Medidores / Indicadores

Parasoles coches bebe

Sombrillas

Canales de venta

Internet

Tienda

A continuacién se muestran algunos productos para estas lineas.

7.1.4.1 Gafas de sol

En este mercado la competencia es enorme, con ventas en multitud de locales y todo tipo de
gafas, tanto de marca como falsificaciones. No obstante como elementos imprescindibles para el
sol y para el deporte deben formar parte de nuestra oferta, si bien como complemento de
importancia pequeia en todo el negocio. Dos marcas representan al segmento de mercado que

buscamos, para el caso de adultos, aunque otras también formaran parte del catalogo.
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- Adidas: Destinadas a los deportistas, ofreciendo alta calidad, proteccion y comodidad
para el ejercicio

- Ray Ban: Gran experiencia en el mercado de gafas de sol. Cubriendo todos los segmentos
de edad y de sexo.

Ademads y junto con las gafas para adultos, un mercado emergente es el de gafas de sol
especiales para niflos que se caracterizan por:

- Tener disefios atractivos

- Durabilidad

- Lentes compuestas de fibras para evitar el uso de cristales
- Resistentes al agua

LINEA DE ,
PRODUCTO PRODUCTO CARACTERISTICAS PVP FOTOGRAFIA
Adidas -
A262 Th Filtro UV
Gafas de . e | Filtro 108€
Sol shield

Gafas de | Ray Ban

Sol 4079 Filto UV 95€

Gafas de | Ray Ban

Sol 4099 Filtro UV 99€

2
Gafas  de | Agidas A981 | Filtro UV 59€
Sol . x
Jliggy
m’

Tabla: Muestra de gafas de sol adultos

i
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7.2 Medicamentos y agentes quimicos responsables de posibles reacciones
fototoxicas, fotoalérgicas y fotosensibilizantes

e Fotosensibilizantes de uso tépico:

0]

O O0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0oOOo

Productos vegetales que entran en la composicion cosmética: alcachofa, apio,
zanahoria, limén, lavanda, cedro (perfumes, unglientos)

Furocumarinas: psoralenos, quinina (bergamota, lociones capilares, tonicos)
Acido para-aminobenzoico (protectores solares)

Colorantes (eosina, fluoresceina azul de metileno, rosa bengala)
Medicamentos de uso local: 5 fluoro-uracil (Efudix)

Vitamina A acida, tratamiento del acné (Acnisdin)

Desodorantes bacteriostaticos (Rexona)

Hexaclorofeno: desinfectante (Dermisone OL-1, Neo-visage, Sevaeen)
Triclorocarbanilida (Talgo, Odontalgico)

Pomadas anti-histaminicas (Fenergan)

Filtros solares con Psoralenos (Bergasol)

e Fotosensibilizantes de uso sistémico

0
0
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Medicaciones para el acné: Tretinoina (Retin-A)

Sulfamidas: Sulfaguanidina (Bisolvan-sulfa, Bronco-aseptilex, Bronquidiazina,
Bronquiosedans), Sulpiridina (Dixibon) , Sulfatiazol (Bucobrin, Ovulaseptil,
Vaginocrem), Sulfadimetoxina (Madribon), Trimetroprim (Abactrim, Balsoprim, Bi-
sulfachemi, Septrin)

Farmacos anticancerosos: Dacarbazina (DTIC-Dome) , Fluorouracilo (Fluoroplex,
Efudix), Metotrexato (Mexate), Vinblastina (Veiban)

Antidepresivos: Amitriptilina (Elavil), Desipramina (Norpramin, Petrofrane) ,
Doxepina (Adapin, Sinequan), Imipramina (Tofranil, Paidenur), Notriptilina
(Aventyl, Pamelor), Protriptilina (Vivactil), Trimipramina (Surmontil).
Antihistaminicos y fenolthiazinas: Claritin (Loratidine), Clorpromacina (Largactil,
Febrilone), Ciproheptadina (Periactin), Difenhidramina (Benadryl, Caladril,
Histafilin, Pallidan, Predio, Rinocusi-desg, Sofiodor, Talquistina), Perfenazina
(Decentan, Deprelio), Prometacina (Actithiol, Rinomicina-R, Antihemorroi-H,
Fenergan), Tioridazina (Meleril), Triflupromacina (Siquil).

Anti-inflamatorios: Fenilbutazona (Tanderil), Indometacina (Indocid) , Naproxena.
Antituberculosos: Isoniazida (Cemidon, Estrepto-sinerge;Hay-vit 150, Hidramicin,
Hidracida, Isoniacid, Myambutol, Rimifon)

Antibidticos: Acido oxolinico (Urirtrate), Demaclocycline (Declomycin),
Doxycycline (Vibramycin), Griseofulvin (Fulvicin-U/F, Fulcin), Methacycline
(Rondomycin), Nalidixic acid (NegGram, Wintomylon), Oxytetracyclines
(Terramycin), Sulfacyntine (Renoquid), Sulfamethazine (Neotrizine),
Sulfamethizole (Thiosulfil), Sulfamethoxazole (Gantanol), Sulfametoxazol-
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trimethoprim (Bactrim, Septra).Sulfasalazina (Azulfidine), Sulfatiazol, Sulfisoxazol
(Gantrisin), Tetraciclinas (Achromysin, Minocin).

0 Antimalaricos: Cloroquina (Nivaquine, Resochin, Orobutazol)

0 Antipsicéticos: Clorpromacina (Thorazine), Flufenacina (Permitil, Prolixin),
Haloperidol  (Haldol), Perfenacina (Trilafon), Piperacetacina (Quide),
Proclorperacina (Compazine), Prometacina (Phenergan), Tioridacna (Mellaril),
Trifluoperacina (Stelazine), Triflupromacina (Vesprin), Trimepracina (Termaril).

0 Farmacos para aliviar la ansiedad: Amantadina (Amantadine-abello, Protexin),
Clordiazepéxido (Librax, Librium, Omnalio, Paliatin, Relaxedans, Templax),
Ciproheptadina (Biomax, Campocomplex, Cubolic, Fidestonic, Periactan, Stolina,
Viternum), Nitrazepan (Mogadon, Pelson, Serenade, Painedur).

O Antiarritmicos: Quinidina (Cardioquine, Natisedina, Neo-anrtmalina), Amiodarona
(Ansiocor, Traneorex).

O Psicomotores: Piritinol (Acinetil bebible, Bonifen, Cefalocatavin, Plenumil,
Refulgin, Vitabonifen).

O Diuréticos: Bendroflumethiazide (Naturetin), Bentiacide (Exna), Clorotiacida

(Diuril, Saluretil, Dourosulfona), Ciclotiazida (Anhydron), Furosemida (Lasix),

Hidroflumetiazida (Diucardin), Hidroclorotiacida (Ameride, Adelfan-esidrex,

Hidrosaluretil Rauplex, Picten), Metilclotiacida (Aquatensen, Enduron),

Metolazona (Diulo, Zaroxolyn), Politiacida (Renese), Quinetazona (Hydromox),

Triclormetiazida (Metahydrin), Tiazidas (Diuril; Hydrodiuril).

Edulcorantes: Ciclamato (Ciclosetas, Natreen, Respiroma, Neurodifioral).

Hipoglucemiantes: Acetohexamida (Dymelor), Clorpropamida (Diabinese,

Insulase, Clondiabet), Tolazamida (Tolinase), Tolbutamida (Orinase, Rastinon),

Carbutamida (Nadisan).

Hormonales: todos los farmacos hormonales.

Laxantes: Triacetildifenol.

Psoralenos: Novo-melanidin, Aceite esencial de lima (Bergamota).

Tetraciclinas: Dermeclococlina (Ledermicina), Doxiciclina (Vibracina), Minociclina

(Minocin), Tetraciclina (Ambramicina, Becantal, Chemiciclina, Chimocyclar, Clor-

miten, Cortihermes, Dynabiotal, Eritromiten, Finegosan, Laucalon, Neumobac,

Tantumciclina), Clortetraciclina (Agripina, Fluviatol), Metaciclina (Rodomicina).

O O

O O 0O

(‘7
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7.3 Referencias

- Datos Turismo en Espafia
O Pefiles turistas en Palma de Mallorca nacional y extranjero
http://www.inestur.es/p/todos documentos.php?id sec=14&cat=2&id subsec=0
http://www.iet.tourspain.es/
http://www.ine.es
https://www.turismodecanarias.com/area profesional/
Repositorio de informacién de turismo de Canarias: Nieve. Temporada 2008 —
2009:
0 http://www.ellibrepensador.com/2009/04/16/las-estaciones-aragonesas-
han-recibido-1800000-esquiadores-en-la-temporada-2008-2009/
O http://www.laopiniondegranada.es/secciones/noticia.jsp?pRef=20090519
00 4 126925 Granada-temporada-esqui-genera-unos-ingresos-millones
O http://www.nevasport.com/noticias/d/17199/atudem-hace-balance-de-
la-temporada-2008-2009

O O 0O

- Habitos de proteccién

0 Habitos de proteccién de espafioles.

= http://www.blogcosmetica.com/?p=18

= http://www.consejos-e.com/Documentos/Belleza-Salud-Embarazo-Ninos-
Jovenes-Mujeres-Hombres-Tercera-edad-Todos-los-publicos/Mas-de-la-
mitad-de-los-espanoles-que-acuden-a-las-farmacias-desconocen-el-
fotoprotector-adecuado-para-su-tipo-de-piel 1898.html

= http://www.isdin.com/home/genera pdf.asp?id=88

= http://www.portalfarma.com/pfarma/taxonomia/general/gp000023.nsf/v
oDocumentos/4F6A9699D35A80DDC1256ECCO033FD3B/SFile/proteccion

solar.htm
= http://www.elmundo.es/elmundosalud/2009/07/01/pielsana/124646423
6.html
0 Estudio Isdin personas en riesgo:
http://www.isdin.com/home/genera pdf.asp?id=125
0 Habitos proteccion ingleses:

http://www.cosmeticnewsportal.com/cosmetic_article8391.html

0 Conocimiento de los espafoles del uso de fotoprotectores: http://www.consejos
e.com/Documentos/Belleza-Salud-Embarazo-Ninos-Jovenes-Mujeres-Hombres-
Tercera-edad-Todos-los-publicos/Mas-de-la-mitad-de-los-espanoles-que-acuden-
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a-las-farmacias-desconocen-el-fotoprotector-adecuado-para-su-tipo-de-
piel 1898.html

- Radiacidon y proteccion frente a la radiacién
O https://www.todocancer.com — AECC

O http://jaxmed.com/articles/wellness/spf.htm

0 http://www.sungrubbies.com/product _index html/SPF verses UPF.htm

0 http://www.skinbiology.com/toxicsunscreens.html

O http://serendip.brynmawr.edu/biology/b103/f02/web1/vculler.html

0 http://en.wikipedia.org/wiki/Sun protective clothing

0 http://www.doymafarma.com/doymafarma/ctl servlet? f=37&id=13107674

0 http://www.agemed.es/actividad/pschb/docs/recomendacion pSolares-
sept06.pdf - Epigrafe UE - Proteccién solar

O http://jpereira.eresmas.net/tmddermatologia.htm

O http://sunl.awardspace.com/Sunscreens/Standards/Standards.htm

0 http://www.elmundo.es/2009/04/12/mercados/2627771 impresora.html

O http://www.botanical-online.com/medicinalscremassolares.htm

0 http://www.surfkultura.com/2006/06/21/bronceado-inteligente-bronceado-sin-
sol

O http://www.enfemenino.com/ficha/belleza/f11726-como-elegir-una-crema-
solar.htmlhttp://www.sportlife.es/front/noticia/2c90a88c1al33e2a011a155aa10
40073

0 http://www.lukor.com/hogarysalud/05071809.htm

0 http://www.alimentacion-
sana.com.ar/Informaciones/novedades/antioxidantes.htm
0 http://www.farmaceuticonline.com/cast/familia/familia plantesm c.html

- Situacién del mercado de cosmética solar:

O http://www.trendencias.com/otros/espana-a-la-cabeza-del-mercado-cosmetico-
europeo
http://www.cosmeticsbusiness.com/story.asp?storyCode=3601
http://www.elfarmaceutico.es/files/417/proteccion-solar.pdf
0 http://www.pediatraldia.cl/01Nueva carpeta/restricciones a los blogueadores.

htm

0 http://www.marketingdirecto.com/noticias/noticia.php?idnoticia=16841

(@]

(@]

- Fabricantes marca blanca:
O http://www.infonos.com/Body-Esthetic-desarrolla-una-linea-de-Cosmetica-Solar-
de-marca-blanca- i5206.html
O http://www.suntan.es/suntan inicio.htm
0 www.unipharma.com/es/terceros.html
0 www.body-esthetic.com/

(‘7
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- Links y referencias a modelos de empresa similares:

O http://www.invertia.com/noticias/noticia.asp?subclasid=&clasid=&idNoticia=183867
1
http://www.aptonia.com/ES/nutricion-y-cuidados-38910539/
http://www.californiababy.com/spf-suncare.html
http://www.kissmyface.com/sunpages/sunspraypage.html
http://www.zinka.com/index.php?page=sun_detail&sun id=24
http://www.jaboneriagalesa.com/franquicias/index.php
http://www.bicentin.es/web.html

O O O0OO0O0Oo

- Productos y servicios — Proteccion y cuidado solar
O http://www.ciao.es/Cremas _de proteccion solar 829 4

0 http://www.shopunt.com/es/SkinKnowledge/SkinKnowledge.aspx

O http://www.nivea.es/advice/show/sun care spf check

0 http://www.enplenitud.com/nota.asp?articulolD=5638

O http://mujer.terra.es/muj/especiales/cuerpo-diez/bronceado/articulo/especial-
sol-mejores-bronceadores-30951.htm

O http://www.fonteynspas.es/swimsafe.htm

O http://www.sunprecautions.com

O http://www.coolibar.com

O http://www.canabalife.com

- Patologias derivadas de la radiacién solar

O Euromelanoma: http://ecodiario.eleconomista.es/gente-
estilo/noticias/528326/05/08/Euromelanoma-cuidado-con-el-sol.html
http://www.aedv.es/euromelanoma/
http://www.todocancer.com/ESP/Informacion+Cancer/Canceres+por+locallizacio
nes/Melanoma/
http://www.aedv.es/
http://www.geosalud.com/dermatolog%EDa/capiel.htm
http://www.acceso.com/display release.html?id=7231
http://www.epiprensa.com/infancia/novartis-laboratorios-cremas.html
http://www.enfemenino.com/mag/madre/d1877/x12620.html
http://www.20minutos.es/noticia/27736/0/melanoma/multiplica/decadas/
http://www.20minutos.es/noticia/141818/0/espana/cancer/piel/
http://www.consumer.es/web/es/alimentacion/aprender a comer bien/adulto
y vejez/2001/07/27/37193.php
http://www.zonahospitalaria.com/medicina y salud.shtml#dermatologia

(@]

(@]

O O0OO0OO0OO0OO0OO0Oo
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1- Idea de Negocio

Laimportancia de protegerse correctamente del

e La UE considera protector solar todo aquel que tenga un factor igual o superior a 6 tanto para
UVA como para UVB, este factor es insuficiente en todos los casos (la proteccidn recomendada
para las personas de piel morena racial, que es la mas laxa, nunca es inferior a +15).

e "Por el momento, no existen datos probatorios cientificos de que el empleo de productos de
proteccién solar prevenga del melanoma [...] no debe declararse, ni darse a entender, que
ofrecen proteccidn total frente a los riesgos derivados de una exposicién excesiva a la radiacién
uv"

e "Esto es especialmente cierto en cuanto a la exposicidn solar de bebés y nifios pequefios. La
exposicion al sol en la infancia contribuye en gran medida a la aparicién de cdncer cutdneo mas
adelante, por lo que no debe darse a entender que los productos de proteccion solar ofrecen
una proteccidn suficiente para bebés y nifios pequeiios"
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2- Propuesta de Negocio.

- Sun Safe se crea con la idea de convertirse en la referencia de las soluciones globales frente a
los rayos UV, incorporando productos de ultima generacion y maximos niveles de calidad y
garantia y combinandolos con los sistemas tradicionales para conseguir una propuesta Unica.

- Su objeto es garantizar los niveles de proteccién y seguridad que cada individuo y familia
considere apropiados, en cualquier entorno, a través de un servicio experto, profesional y
cercano, maximizando la relacién calidad precio para la amplia mayoria.

- Supone ademas la primera propuesta a
nivel nacional enfocada exclusivamente en
la proteccién solar, no tiene competencia ni La propuesta de Sun Safe consiste en
en Espafia ni en el mercado de habla
hispana.

acercar al publico en general los productos
que ofrecen las soluciones mds adecuadas
de proteccion, combinando productos de

amplia utilizacion, con otros de alto valor

tecnoldgico, investigacion médica e historia

reciente.
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Edad Producto

Licras bafio
Trajes bafio
Traje bafio + flotador
Ropa calle
Bebes/nifios (UPF) Gorros/sombreros
Gafas sol
Gafas bafio
Tiendas playa
Parasol cochecito
Licras bafio
Bafadores
Mujer (UPF) Ropa calle
Ropa deportiva
Gorros / sombreros
[ PremamaPp) | |
Licras bafio
Bafiadores
Hombre (UPF) Ropa calle
Ropa deportiva
Gorros / sombreros
Fotoprotectores
Cosméticos After Suns
Autobronceadores

Sun Safe

Medidores / Indicadores

Complementos Parasoles coches bebe

Sombrillas

3- Estudio de Mercado

Ropa con factor de proteccion garantizado (bajo estandar
UPF): la ropa convencional, funciona como filtro UV, pero
muy parcial, (entre factor 5y 15 para la ropa de primavera
verano). Los tratamientos de la llamada ropa opaca le
confieren cualidades muy superiores de proteccién UV,
alcanzando factores de +30 y +50

Medidores, indicadores UVA, UVB: buscan mejorar la
efectividad de los protectores convencionales regulando su
aplicacién. Avisan de cuando tenemos que volver a
aplicarnos crema, en funciéon de la radiacién que haya ese
dia, nuestro tipo de piel y factor utilizado, asi como
también nos avisan de la radiacidon acumulada en el dia. Los
hay desechables, sumergibles, tipo pulsera, relojes, etc.

A través de una encuesta difundida via Internet y para un total de 135 encuestados en una muestra
heterogénea hemos recuperado los siguientes resultados principales sobre los nuevos productos que

pretendemos incorporar al mercado nacional.
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FACTOR Analisis por linea de producto Ropa UPF Medl;ci;)res
Producto de
calidad Tranquilidad
VALOR Principal valor / necesidad que cubre el producto garantizada y| que aporta
certificada (51,1%)
(52%)
% Poblacion encuestada que afirma que compraria el producto si le encajara el precio
23,7% 44%
(para su uso personal)
INTENCION % Poblacion encuesta(‘ja qug muy probablemente comprar.!’a el producto si estuviera 39,3% 32.6%
DE COMPRA disponible en el mercado (para sus hijos)
% Poblacion encuestada que probablemente o muy probablemente compraria el
producto si estuviera disponible en el mercado (para sus hijos) (banda 30 a 40 eur para el 76,3% 73,3%
modelo mostrado)
Precio justo segun encuestados para el producto mostrado (en EUR, IVA incl.) 35,04 N/A
PRECIO / Precio mayorista del producto ($) 21 N/A
MARGEN Margen de producto que deja el precio para el que mas del 75% de la poblacion 49.3% N/A
encuestada compraria el producto para sus hijos ’
Medio publicitario preferente (total de la poblacién que lo considera un medio apropiado) Ta;}\zsoz;n T(e;gvgso/lsn
MARKETING Segundo medio publicitario preferente (total de la poblaciéon que lo considera un medio | Prensal/revist| Prensa/revist
apropiado) as (43,7%) | as (57,0%)
Tienda Tienda
Canal de venta preferente (total de la poblacién que lo considera un medio apropiado) |especializada|especializada
CANAL (66,7%) (65,9%)
L . . Grandes Grandes
Segundo canal de venta preferente (total de la poblacion que lo considera un medio
apropiado) almacenes | almacenes
(57,7%) (57,7%)

Las expectativas de acuerdo con los resultados de la encuesta son altamente positivas, un ejemplo
claro es que el 76,3% de los padres han mostrado una intencién clara de compra de estos productos
para sus hijos en base a una informacion resumida de producto incluida en la encuesta (frente al
detalle de la propuesta de valor en proteccidon UV recogida en el este documento), la comprarian a un
precio que nos deja un 49,3% de margen, ademads y, como veremos a continuacion en el analisis de
competencia, todo lo anterior se complementa con el hecho de que la competencia que SUN SAFE
tiene hoy por hoy en el mercado nacional es minima y que no existe una propuesta de valor similar.

4- i Por qué ahora? Analisis de Porter.




Suministradores:

Gran nimero de marcas y
suministradores disponibles
Sin representacion en Espafia
de las principales mancas
{algunos inchiso no contemplan
Espafia en su canal online)
Ropa opaca {no patentable]
Fabricantes v suministradores
mas cencanos estan en UK,
principalments an USA v
Bustralia

Plan de Negocio Sun Safe

Nueva competencia
» Baja competencia hasta bz
facha
s Pocas bameras entrada

*  Mayor nesgo en canakes
onlline (hasta la fecha tienan

preszncia residual)

Competencia:
+« Competencia reducida, en

nimens de Marcas y gama [por

- marca, .
T + 2 grandes distribuidares - .
{Decathlon & Imaginarium) .

+ Mo existe tienda (ni tienda on-
line] especialzads en Espafia
hasta bz fecha

+ [Estrategia de diferenciadian:

Clientes:

Las opdionas de bos dientes
by jpor hoy s2 reducen casia
kos canales ondine de los
fabricantes y 2 ehay

Grandes grupos de dientes
con elevado potendal
{muchos grupos de riesgo, +
nifias + mayares 45 afios)
Mercado credients

Emouastas musstran una
intencidn de compra elevada
{ej: &l 75% de los padres ya
oubren hoy en dia a sus nifos
con camisetas no preparadas

Sin apenas compatencia y con posibilidades de mantener
margenes a precios mass-markst

Posibilidad de ofrecer disefios de calidad supenior a bos actuakes
en &l mancado

La nomativa europea de aplicacion no presenta nestriccionss
esperizles

Ta espara Una INVErsion Credients &n este Sector

+  Sin estructura comerdial para - i - |
. pecializacion la mejor gamay para 2l sof)
competir en concurses, ofertas S —— A «  Mercado fusremente
2 o hani ::ﬁammenw para la proteccicn el
Producto y tecnologia:

El momento es ahora, cuando tenemos ya productos comerciales de gran aceptacion en valor y precio,

rentables, en un mercado inexistente en Espafia y con una competencia residual aunque

paulatinamente creciente.

5- Estrategias de Posicionamiento




Plan de Negocio

6- Objetivos Comerciales

a A

Somos especialistas

en protegerte del Sol,
y como tales, servimos
productos de calidad.

La eficacia y la
tranquilidad que
vendemos para
protegerte a ti y a tus
hijos frente a las
radiaciones solares
justifican nuestro
precio.

o J

Las cifras de ventas totales, o ingresos esperados

por afio y canal se reflejan en la tabla inferior.

Si bien es evidente el peso critico de las tiendas
frente a los otros dos canales de venta, cada canal

— Sun Safe

El posicionamiento principal de Sun Safe es en
ser los especialistas en la proteccion Solar.

Y adicionalmente aprovechar para explotar una
de las claves, ser los primeros en posicionarse:

El estudio de mercado realizado nos ha
indicado las fortalezas de las que disponemos,
y que orientan y justifican nuestro
posicionamiento:

Nos posicionamos en el escaldon intermedio

existente entre las tiendas y supermercados no
especializados y los fabricantes de productos
exclusivos de belleza (L’oreal, Dior...etc.)
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enta tiene su mision y objetivos propios. Consideramos mucho mas efectiva una expansion racional
y controlada, para conseguir los objetivos comerciales planteados.

Cuotas de captacion de Mercado por tienda

T1 T2 T3 | T4 | T5 | T6 | T7 | T8 | T9 | T10 | T11

ANO1 | 4% | 4% | 4% START UP

ANO2 | 7% | 7% | 7% | 4% | 4% ASENTAMIENTO

ANO3 | 10% | 10% | 10% | 7% | 7% | 4% | 4% CONSOLIDACION
INC

ANO4 | 12% | 12% | 12% | 10% | 10% | 7% | 7% | 4% | 4% COMPETENCIA
INC

ANO5 | 13% | 13% | 13% | 12% | 12% | 10% | 10% | 7% | 7% | 4% | 4% | COMPETENCIA

Cifras estimadas de Ventas por Canal
Afios Canal Web Total Canal tienda Canal Movil
1 24480 850320 816000 9840
2 46440 1604772 1548000 10332
3 71100 2451973 2370000 10873
4 92340 3181809 3078000 11469
5 109260 3763383 3642000 12123

Una expansion

Las cuotas de captacion crecen progresivamente a conservadora de 2
medida que la tienda y la marca asienta su posicion. tiendas por ano
También consideramos la entrada de competencia en el hasta alcanzar las 11

42 afo. tiendas en 5 afios es
suficiente para
alcanzar los 3.5 M€
de ingresos brutos.

El canal mdvil y el canal online representan inicamente
el 3% de los ingresos totales cada uno, pero cumplen
objetivos adicionales como analisis de referencias y

promocion de marca y concienciacion
d
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7- Marketing y acciones comerciales

Gran parte del éxito de nuestro negocio depende de convencer al publico en comprar proteccion solar
de calidad en nuestras tiendas. Para ello es imprescindible contar con un desembolso importante en
acciones de marketing y de comunicacién. Es publica la cada vez mayor afectacién del Sol en nuestra
Salud. Ahora es el momento de dar un paso mas
alld e invertir (que no gastar) en atraer a la gente:

Colocar nuestra marca y

v/ 10000 € por temporada para cada tienda,
a destinar en las acciones definidas en el hacer //egar al pdb[,co la

cuadro inferior

v’ 27000 € de inversién inicial en canal imPOrtanCia de gGStGr en

movil mas 6000 € de gasto anual en su proteccién So/ar es /G Clave

desplazamiento a las zonas de interés

v" Con el crecimiento escalonado previsto de nuestro negocio.

se estima un gasto acumulado en
publicidad de 350.000 € al término de los
5 primeros afios

El mensaje inicial de nuestra publicidad se orienta a la proteccion de los mds débiles, |os ninos. El Sol
recibido hasta los 18 afios en nuestro cuerpo es el origen de los melanomas posteriores. La radiacion se
acumula desde que somos bebes.
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8- Canales de venta

Las Tiendas: Tienda

v Servir de punto de venta accesible y cémodo para los clientes

v' Gestionary ejecutar acciones promocionales desde ellas

v" Almacenar una cantidad determinada de stock tanto para ellas
como para venta movil.

v latienda Central, adicionalmente gestionara pedidos online, y
distribucidn a otras tiendas.

v" Tamafo medio de 60 m2, con al menos 30 m2 de atencion al
cliente.

Almacén

Oficina Bafie

Canal Online:

v Utilizado para analizar acogida de referencias antes de la
. temporada y adecuar el stock a la tendencia detectada.
s e v" Costes muy reducidos al aprovechar la estructura ya
existente
v" Gran potencial de venta futura.
e v Sin limite de alcance geografico (Repercutimos gastos de
envio al cliente)
v Fidelizacién de clientes captados en tienda

Canal Movil:

v" Promocidn en zonas de interés.

v' Obtencién de feedback directo y sugerencias de clientes

v Flexibilidad para adaptarse al cliente (hoteles, playas,
colegios...etc.)

v" Elementos llamativos y atencidn personalizada

v' Ventas totales no elevadas, su objetivo bésico es
promocional. No obstante rondara su auto financiacién.

10
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9- Operativa logistica.

La gestion eficaz de la mercancia, el cumplimiento

de plazo y la no rotura de stock, son necesarios

[ \ para la debida prestacion del servicio al cliente.
Logistica aplicada al

proveedor en funcion de la
localizacion geogrdfica de

oriaen. J

S

a A

Utilizacion de

sobrecompra inicial como

mecanismo de formacién Existencia de establecimientos por la geografia

del almacén a menor nacional costera, incluyendo territorios insulares

requieren de un adecuado sistema logistico, una

precio, por ser mercancia herramienta necesaria para la adecuada atencion
a los potenciales clientes de Sun Safe.

de temporada pasada, se
establece como

La implantacidn logistica cuenta con dos fases claramente diferenciadas:

e Fase |: Con objeto de evitar costes innecesarios debido al tamafio inicial reducido de la estructura de venta.
Desde 2010 hasta 2012 (3,5 y 7 tiendas respectivamente) la tienda de Barcelona, con una superficie mayor, se
encargara de hacer las labores de almacén central. Distribuira el stock al resto de tiendas segiin necesidades.

e Fase ll: Desde 2013 en adelante (9 tiendas) Sun Safe contard con un almacén central, también localizado en
Barcelona, y se responsabilizard desde ese momento de la gestién de stock y distribucién.

Caracteristicas basicas del sistema de gestién integral a implantar:

e Sistema ABC por linea de producto en 3 primeros afios.

e Enalmacén central: uso de estantes apilables y transpaleta o apiladores autopropulsados

e Sistema de codificacion de la mercancia para gestion integral y de atencion al cliente

e Sistema de Control de calidad y Packing a la recepcion de la mercancia (Control embalaje y contenido)

11
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10- Modelo de Implantacidn y Plan de expansion.

3 tiendas para el primer ano, con crecimiento de 2 tiendas por ano en
los primeros 5 anos. Fuerte presencia insular, como medio para paliar
y combatir la alta estacionalidad a la que el negocio estd sometido.

2010 2011 | 2012 2013 2014
T Arrangue canal A Arrangue
Web v movil Almacén central

Barcelona como Tiendqg-almacén central

W W W W

Apertura 3 Apertura 2 Apertura 2 Apertura 2 Apertura 2
tiendas tiendas ' tiendas tiendas tiendas
*Barcelona «Valencia *lanzarote *Fuerteventura *Cadiz
*Tenerife Palmade sAlicante *Malaga *San

+Las Palmas Mallorca Sehastian

e El primer afo, el arranque de canal tienda se hard efectivo en inicio de la temporada alta
(Mayo 2010). Desde dos meses empezara a funcionar el canal web y mévil. Por lo que
desde el punto de vista logistico comenzaran los aprovisionamientos en Marzo 2010

e laestructura organizativa serd mas ligera inicialmente, y hasta el 42 afio no se
incorporaran recursos logisticos de peso (Ver apartado de HR)

e Coste de alquiler de locales, mensuales estimados, sobre la mejor posicién y ubicacidn, por
encima de los establecidos como valores medios del mercado

e Todos los locales, salvo el de Barcelona, 3.000€ de alquiler mensual, Barcelona 5.000€.

e El propio local de Barcelona continuard como “sede” para la administracién y gerencia

e 5delas 11 tiendas en 2011 son insulares, con fuerte y constante presencia turistica

12
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10- Estructura Organizativa

A partir del 42 afio la estructura organizativa estara definitivamente establecida. Dicha estructura queda

reflejada en la figura inferior:
Staff Técnico.
Farmacéutico —
Médico

|
/
e IJ'I )
{

Director / Director
Comercial . financiero

!
{
Apoyo Directores
Total 3

Jefe aprovisionamiento

Red

Red comercial, Comercial
1 por tienda. weby

Total 9 mawil

Operario

e El consejo asesor es el compuesto por los promotores del negocio, como asesores, sin retribucion
alguna.

e El maximo 6rgano de decision de la empresa lo ostenta la gerencia, asistido por personal auxiliar.

e lajustificacidn a dicha estructura, obedece a la cautela y dimensionamiento de los establecimientos
con que cuenta la compaifiia, su crecimiento ha de esperar a la verificacion de los datos vy las cifras
anuales, con el paso de los afios.

e Las funciones definidas se encuentran en el desarrollo de este modelo de negocio.

e La seleccidon del personal comercial se realiza mediante la definicion precisa de las habilidades
necesarias y complementadas por la debida formacidon adecuada para la adaptaciéon a los
requerimientos técnicos y especificos, para convertirse en comerciales asesores en productos de
proteccién de la piel.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS

Gerencia y Direccidon 1 1 1 3 3
Axiliares administrativos 1 1 1 3 3
Comerciales, web y movil 4 6 8 10 12
Jefes aprovisionamiento 1 1
Operario 1 1
TOTAL PLANTILLA 6 8 10 18 20

13
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11- Prevision de Resultados

El modelo de implantacién progresivo descrito en el apartado anterior, tiene como consecuencia una
previsién de resultados creciente, a medida que el nimero de tiendas que conforman el resultado van
abriendo en diferentes ciudades.

El hecho de no abrir mds de una tienda por localidad tiene el propdsito de permitir suponer un
comportamiento relativamente similar del negocio para todas las tiendas. Mds de una tienda en la
misma provincia requeriria un andlisis de solapamiento de clientes y por tanto reduccién de ventas.

El volumen de ventas de maximo se alcanzara al 59, afio con la apertura de 11 tiendas en todo el
territorio nacional.

Resultado operativo

4.000.000
3.500.000 -

3.000.000 Evitamos el

2.500.000 -~

2.000.000 resultado negativo
1.500.000 - . ~
e | el primer ario al
[ posponer la
0
2011 2012 2013 apertura de
tiendas hasta el

inicio de

Resultados (margenes) temporada estival.

2.500.000 | DMARGEN BRUTO

DEBITDA. 59 aﬁO.'

2.000.000 BRESULTADO EXPLOTACION

BRESULTADO NETO

_— EBITDA: 9,6%

1.000.000

Res neto: 5,7%

500.000

o X
2010 2011 2012 2013 2014

14



Plan de Negocio - Sun Safe

12- Cuenta de explotacion y Balance

SUN SAFE PRESUPUESTO - 5 ANOS -
r 2010 % 2011 % 2012 % 2013 % 2014 %
INGRESOS netos 850.583 1.605.269 2.452.732 3.182.793 3.764.548
Venta neta total 850.583 100,0% 1.605.269 100,0% 2.452.732 100,0% 3.182.793 100,0% 3.764.548 100,0%
COSTE de las VENTAS 442.303 52,0% 834.740 52,0% 1.275.421 52,0% 1.655.052 52,0% 1.957.565 52,0%
Consumo 442.303 52,0% 834.740 52,0% 1.275.421 52,0% 1.655.052 52,0% 1.957.565 52,0%
MARGEN BRUTO 408.280 48,0% 770.529 48,0% 1.177.311 48,0% 1.527.741 48,0% 1.806.983 48,0%
GASTOS OPERATIVOS 338.236 39,8% 625.029 38,9% 947.080 38,6% 1.224.515 38.,5% 1.445.592 38.,4%
Marketing y ventas 155.240 18,3% 279.669 17,4% 419.394 17,1% 539.763 17,0% 635.680 16,9%
Publicidad y promocién 30.240 3,6% 57.071 3,6% 87.200 3,6% 113.155 3,6% 133.838 3,6%
Gastos Ventas 15.000 1.8% 15.000 0,9% 15.000 0,6% 15.000 0,5% 15.000 0.,4%
Salarios 110.000 12,9% 207.598 12,9% 317.195 12,9% 411.608 12,9% 486.843 12,9%
Generales y administracion 182.996 21,5% 345.360 21,5% 527.685 21,5% 684.752 21,5% 809.912 21,5%
Personal 50.000 5,9% 94.363 5,9% 144.179 5,9% 187.095 5,9% 221.292 5,9%
Alquileres 129.000 15,2% 243.456 15,2% 371.983 15,2% 482.705 15,2% 570.934 15,2%
Conservacion 3.996 0,5% 7.541 0,5% 11.523 0,5% 14.953 0,5% 17.686 0,5%
TOTAL GASTOS 780.539 91,8% 1.459.769 90,9% 2.222.500 90,6% 2.879.568 90,5% 3.403.157 90,4%
E.B.I.T.D.A. 70.044 8.2% 145.500 9,1% 230.232 9.,4% 303.225 9.5% 361.391 9,6%
Amortizaciones 15.486 1,8% 23.610 1,5% 31.734 1,3% 39.858 1,3% 47.982 1,3%
RESULTADO EXPLOTACION 54.558 6.,4% 121.890 7.6% 198.498 8,1% 263.367 8.,3% 313.409 8.3%
RESULTADO FINANCIERO -12.870 0,0% -7.961 0,0% -7.160 0,0% -6.276 0,0% -5.301 0,0%
gastos 12.870 0,0% 7.961 0,0% 7.160 0,0% 6.276 0,0% 5.301 0,0%
Intereses préstamos 11.870 0,0% 7.961 0,0% 7.160 0,0% 6.276 0,0% 5.301 0,0%
RESULTADO del EJERCICIO " 2010 % 2011 % 2012 % 2013 % 2014 %
Antes de impuestos 41.688 4,9% 113.929 7.1% 191.338 7.8% 257.091 8,1% 308.109 8.2%
impuestos -12.506 -1.5% -34.179 -2,1% -57.401 -2,3% -77.127 -2,4% -92.433 -2,5%
RESULTADO NETO 29.182 3,4% 79.750 5,0% 133.936 5.,5% 179.964 5,7% 215.676 5,7%
SUN SAFE BALANCES previsionales - 5 ANOS -
-
ACTIVO 2010 % 2011 % 2012 % 2013 % 2014 %
Activo no corriente 139.374 35,90% 197.004 33,05% 246.510 27,70% 287.892 23.,89% 321.150 21,06%
Inmovilizado material 139.374 3590% 197.004 33.05% 246.510 27,70% 287.892 23,89% 321150 21,06%
Activo corriente 248.902 64,10% 399.069 66,95% 643.284 72,30% 917.172 76,11% 1.204.111 78.,94%
Existencias 29.280 7.54% 29.280 4.91% 29.280 3.29% 29.280 2,43% 29.280 192%
Realizable 82.223 21,18% 155.176 26,03% 237.097 26.65% 307.670 25,53% 363.906 23,86%
Disponible 137.399 3539% 214.613 36,00% 376.906 42,36% 580.222 48,15% 810.924 53,17%
ACTIVO Total 388.276 596.073 889.794 1.205.064 1.525.261
PATRIMONIO NETO Vv PASIVO F 2010 % 2011 % 2012 % 2013 % 2014 %
PATRIMONIO NETO 142.612 36,73% 222.362 37,30% 356.298 40,04% 536.262 44,50% 751.938 49.30%
Fondos propios 142.612 36,73% 222.362 37,30% 356.298  40,04% 536.262 44.,50% 751.938  49.,30%
Capital 113.430 29,21% 113.430 19.03% 113.430 12,75% 113.430 9.41% 13.430 7.44%
Reservas o 0,00% 29.181 4.90% 108.931 12,24% 242867 20,15% 422.830 2772%
Resultados 29.182 7.52% 79.751 13.38% 133.937 15,05% 179.965 14.93% 215678 14.,14%
Subvenciones 0 0,00% 0 0.,00% 0 0.,00% 0 0,00% 0 0.,00%
PASIVO 245.664 63.27% 373.711 62,70% 533.495 59.96% 668.802 55,50 % 773.323 50,70 %
Pasivo no corriente 106.442 27,41% 98.728 16 ,56 % 90.214 10,14 % 80.816 6,71% 70.442 4.62%
Préstamos largo plazo 106.442 27,41% 98.728 16,56 % 90.214 10,14 % 80.816 6.71% 70.442 462%
Pasivo corriente 139.222 35,86% 274.983 46,13 % 443.282 49 .,82% 587.986 48.,79% 702.881 46.,08%
Deudas corto plazo -34.000 -8.,76% -34.000 -5,70% -34.000 -3,82% -34.000 -2,82% -34.000 -2,23%
Proveedores 126.355 32.54% 270.311 4535% 413.015 46,42% 535.949 44,47% 633.911 4156%
Otras cuentas a pagar 46.867 12,07% 38.672 6,49% 64.267 7,22% 86.037 7,14% 102.970 6.,75%
PATRIM ONIO NETO y PASIVO Total 388.276 596.073 889.794 1.205.064 1.525.261
FONDO DE MANIOBRA 109.680 124.086 200.002 329.186 501.230
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13-  Tesoreria y Andlisis de la Inversion

SUN SAFE Previsi6n de TESORERIA - 5ARNOS -
"
2010 2011 2012 2013 2014
COBROS 1.131.313 1.789.159 2.763.248 3.621.468 4.310.639
Cobros netos por ventas 904.453 1.789.159 2.763.248 3.621.468 4.310.639
Otros cobros 226.860 0 0 0 0
Capital 113.430 0 0 0 0
Préstamos 113 .430 0 0 0 0
PAGOS Operativos 602.275 1.365.678 2.155.137 2.854.719 3.421.560
Salarios e incentivos 108.800 248.039 378.986 491792 581.682
Compras 273.167 704.785 1148.438 1.545.661 1870.396
Publicidad y promocién 32.155 63.608 98.239 128.751 153.252
Gastos de Ventas 17.400 17.400 17.400 17.400 17.400
Alquileres 137.170 271345 419.076 549.234 653.754
Conservacion 4.249 8.405 12.982 17.013 20.251
Lig. costes salariales 29.333 52.095 80.016 104 .868 124 824
Otros PAGOS 357.639 346.267 445.817 563.433 658.376
Amortizacién préstamos 6.988 7.714 8.514 9.398 10.374
Gastos financieros 12.870 7.961 7.160 6.276 5.301
Compra activos 179.638 94.238 94.238 94.238 94.238
Liquidacion 1.V .A. 41.850 219.048 301.726 396.119 471336
Retenciones salariales 14.400 4800 0 0 0
pagos anteriores (preparacion) 101.894
TOTAL PAGOS 959.915 1.711.945 2.600.954 3.418.152 4.079.937
Saldo Neto EJERCICIO 171.399 77.214 162.293 203.315 230.703
Saldo ACUMULADO 171.399 248.613 410.906 614.222 844.924
Polizas dispuestas -34.000 -34.000 -34.000 -34.000 -34.000
Saldo Acumulado con pdlizas 137.399 214.613 376.906 580.222 810.924
sun saFe ANALISIS de la INVERSION
1- Andlisis de la inversién 2010 2011 2012 2013 2014
Importe de la inversién 226.860
Tasa de descuento 13.00%
V.AN. evolucién anual -83 441 -15.420 85 132 198577 314.358
T.LR. evolucién anual -33,54% 7.36% 34.,48% 49,18% 56,96%
I.R. evolucién anual 0,59 0,93 1,38 1,88 2,39
Payback - P.R.I1. 2° afio
V.A.N. Ewvolucien T.L.R. Evolucién
S

2o =11 ama =z auie
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14- Andlisis de magnitudes financieras

A partir de la informacidn recogida en la tabla inferior podemos realizar el siguiente andlisis:

SUN SAFE ANALISIS del NEGOCIO

1- Resultado operativo y evoluc' 2010 2011 2012 2013 2014
Venta Neta Importe 850.583 1.605.269 2452732 3.182.793 3.764.548
% evolucién anual 88,7% 52,8% 29,8% 18,3%
Margen Bruto Importe  408.280 770529 1.177.311 1.527.741 1.806.983
% crecimiento anual 88,7% 52,8% 29,8% 18,3%
% sobre ventas 48,0% 48,0% 48,0% 48,0% 48,0%
% variacion anual 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
E.B.I.T.D.A. Importe  70.044 145.500 230.232 303.225 361.391
% crecimiento anual 107,7% 58,2% 31,7% 19,2%
% sobre ventas 8,2% 9,1% 9,4% 9,5% 9,6%
% variacion anual 0,8% 0,3% 0,1% 0,1%
Res. Explotaciéon Importe  54.558 121.890 198.498 263.367 313.409
% crecimiento anual 123,4% 62,9% 32,7% 19,0%
% sobre total ingresos  6,4% 7,6% 8,1% 8,3% 8,3%
% variacién anual 1,2% 0,5% 0,2% 0,1%

2- Rentabilidad I 2010 2011 2012 2013 2014
Beneficio Neto vs. Ingresos 3.4% 5,0% 5,6% 5,7% 57%
R.O.A. - Return on Assets 14,1% 20,4% 22,3% 21,9% 20,5%
R.O.E. - Return on Equity 20,5% 9,3% 35,9% 13,3% 37,6%
R.O.1. 9,1% 13,3% 14,5% 14,2% 13,4%

3- Solvencia I 2010 2011 2012 2013 2014
Capitalizacion 36,7% 37.3% 40,0% 44,5% 49,3%
Garantia 16 16 17 18 20
Consistencia 13 2,0 27 3,6 4,6

4- Liquidez 2010 2011 2012 2013 2014
Liquidez 1.8 15 15 16 17
Tesoreria 16 13 14 15 17
Disponibilidad 1,0 0,8 0,9 1,0 1,2

5- Fondo de maniobra 2010 2011 2012 2013 2014
Fondo maniobra Importe  109.680 124.086 200.002 329.186 501.230
% variacion anual 131% 61,2% 64,6% 52,3%
% sobre activo  28,2% 20,8% 22,5% 27,3% 32,9%

6- Endeudamiento 2010 2011 2012 2013 2014
Endeudamiento 1.7 1.7 15 12 1.0
% Gastos Financieros 1,5% 0,5% 0,3% 0,2% 0,1%

7- Gestién 2010 2011 2012 2013 2014
Rotacion activo fijo 6,1 8,1 99 1.1 1,7
Rotacion circulante 34 4,0 38 35 31
Rotacion stocks 29,0 54,8 838 108,7 1286
Dias cobro clientes 34,8 34,8 34,8 34,8 34,8
Dias pago proveedores 118,5 116,6 116,6 116,6 116,6

RESULTADO OPERATIVO Y SU EVOLUCION:

Las ventas pasan de 850.583 euros el primer afo a 3.764.548 el quinto aio.
El margen bruto se situa estable entorno al 48.0%.

El EBITDA evoluciona desde el 8.2% al 9.6%.

El resultado de explotacion pasa de un 6.4% a un 8.3%

LA RENTABILIDAD:

El beneficio neto sobre ingresos pasa del 3.4% el afio 2010 a un 5.7% el afio 2014.

Todos los ratios de rentabilidad ROA, ROE, ROI, presentan magnitudes razonables el ROE un 37.6 % y el
ROA un 20.5% al final del quinto afio, lo que significa que la empresa se ha mantenido en niveles de
endeudamiento adecuados y podria acudir a mayor financiacién externa.

El ROA evoluciona desde un 14.1% a 20.5%, mientras el ROE desde un 20.57% a un 37.6%.
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LA SOLVENCIA:

Las magnitudes de solvencia aumentan afo a afo.
Asi la Capitalizacién pasa de un 36.7% a un 49.23%.
El ratio de Garantia evoluciona desde un 1,6 a un 2.0.
El ratio de consistencia crece desde un 1,3 aun 4,6.

LA LIQUIDEZ:

Todos los ratios se mantienen en valores orientativos de 1,5, asi:
El ratio de liquidez pasa de un 1.8 aun 1.7.

El ratio de Tesoreria de un 1,6 aun 1,7.

Y el ratio de Disponibilidad de 1.0 aun 1,2.

FONDO DE MANIOBRA:

El fondo de maniobra crece de un valor de 109.680 euros el primer ano a 501.230 el quinto afio. En
porcentaje sobre activo pasa de un 28.2% a un 32.9%.

ENDEUDAMIENTO:

El endeudamiento disminuye afio a afio desde un ratio de 1.7 a un 1.0 asi como él % de gastos
financieros desde 1,5% sobre ventas a un 0.1%.

VAN Y TIR: ambas magnitudes presentas valores positivos. El Valor Actual Neto alcanza una cifra de
314.358 euros, y la tase interna de retorno de 56.96%.

15-  Gestion del Riesgo

ESCENARIOS OPTIMISTA PESIMISTA
HIPOTESIS
La viabilidad del proyecto se ha realizado sobre dos Crecimiento Facturacion 105% 93,00%
escenarios, optimista y pesimista. Precio unitario venta 105% 98,00%
Coste variable unitario 94,00% 107%
. - Coste fijo 95,00% 102%
Vemos como en el escenario optimista se acortan
| iodos d isn el VAN v el TIR VAN 455.861 23.787
os periodos e.recuperaaon, e y e: TIR 720 794
aumentan considerablemente. El negocio es PAYBACK-ANOS 138 2.70

sostenible ante pequefios crecimientos de la
demanda, esto marcard como objetivos aumentar
la demanda via apertura de nuevas tiendas y
mejorar el poder de compra para aumentar el
margen bruto. El Beneficio Neto por tienda es del 15
%, por lo que el resultado neto global aumentara a
partir del aumento de tiendas y asi disminuir el
impacto global de los costes fijos los primeros afios

Los resultados financieros estimados en ambos
escenarios resultan positivos, obteniéndose en el
peor de los casos un retorno de la inversién de 5
afios y un VAN de 23.787 euros
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