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1. RESUMEN EJECUTIVO

1. Descripcion de la actividad de la empresa
Somos un Marketplace de ropa sostenible que trabajamos mediante e-commerce.
1.1 Datos de la empresa

Nuestro principal canal es la web con dominio propio y desarrollada por nosotros mismos,
se mostrard en la presentacién final.

Nuestro email es yayomarketplace@hotmail.com y la persona de contacto es Carla Cuervo
(ccuervohurtado@learning.eoi.es). YA-YO nace en Febrero de 2019 en los jardines de la EOL.
Prestamos servicios dentro de la industria textil. Por ahora YA-YO cuenta con cuatro
empleados para dar servicio a sus clientes y proveedores.

2. Equipo fundador

Somos cuatro estudiantes con una gran motivacion por todo lo que atafie al cuidado del
medio ambiente y reducir el segundo mercado que mas contamina a nivel mundial después
de la industria petrolera.

2.1 Cargos de cada miembro

CEO seria Carla Cuervo, como CTO estaria Carlos Cuenca bajo el desarrollo de toda la pagina
web, CCO por Sara Morcillo y CMO por Carla Cuervo. Como mentora Carmen Reina.

3. Modelo de negocio

Plataforma web donde artesanos y empresarios con cadenas de produccién sostenible
pueden vender sus productos por medio de una suscripcion. Disponemos de varias ofertas
para las suscripciones, diferenciando entre auténomos y empresas y por otra parte
premiando a los suscriptores anuales frente a los que tomen la decisién de vender en YA-YO
solo por unos meses.

Como oferta inicial, el primer sera gratis bajo cualquier tipo de suscripcion.
4. Problema que resuelve

Nos preocupa el medio ambiente, somos la Ultima generacion que puede aun salvar el
planeta. Es por esto que aparece YA-YO, evitando la fast fashion con cadenas de produccion
donde nada importa el medio ambiente ni las personas, ya que la mayoria de estas fabricas
producen en paises asiaticos donde los trabajadores estan sometidos a explotacion laboral,
sin contratos y sin derechos. Muchos son los que desconocen que detras de la Ultima camiseta



de 30 euros que compraron habia una nifia de 12 afios que llevaba trabajando 14 horas en el
momento que la cosio.

YA-YO pretende conseguir de la industria textil sea un comercio mas justo. Ayudamos a los
auténomos y pequeias empresas sostenibles a vender sus productos online. Nos encargamos
de la publicidad y el posicionamiento de estos productos. También facilitamos que el cliente
interesado en este tipo de producto tenga en un solo click diferentes opciones.

5. Productos ofrecidos

En nuestra pagina web podréis encontrar todo tipo de producto textil y accesorios con una
linea de produccion sostenible.

6. Descripcion del mercado

En los ultimos afos el e-commerce ha ido creciendo hasta llegar a tener mayor importancia
sobre otros formatos en la venta de productos en la industria textil. En el 2018 el nimero de
empresas de moda que ven a este canal como el principal para vender sus productos, crece
de un 18% a un 32%. En segundo lugar, se mantiene el formato multimarca. En cuanto a la
sostenibilidad se considera que este tema ganard importancia en el negocio de la moda en el
largo plazo. Debido a esta tendencia, muchas empresas del sector ya han
implementado en su negocio distintas acciones para ser mas sostenibles. El ahorro de energia
es la acciéon que mas se ha implementado seguido por actividades de reciclaje

y mayor control de residuos. Por ultimo, pero no menos importante, existe un 15% de
empresas de moda que ya han decidido implementar nuevas fibras en los materiales que usan
para la fabricacién de sus prendas.

6.1 Competencia

Actualmente en Espaiia hay otro Market-place con la misma linea de negocios que YA- YO.
También son competencia de YA-YO las ferias y mercados artesanales donde el comprador
puede obtener mas informacidn sobre el producto, desde su produccién hasta comprobar su
tejido.

6.2 Ventajas competitivas

Realizaremos eventos para dar a conocer a todos nuestros proveedores y nuestra mision en

el mundo de la moda sostenible. Formaremos una comunidad con intereses comunes. Esto
proporcionara ofertas en ferias, en revistas, contactos..

7. Estrategia de marketing



Nuestra estrategia de marketing es principalmente en los medios digitales. La estrategia se
realiza conforme a unos objetivos planteados como son la creacién y fidelizacién de una
comunidad, que aboga por la sostenibilidad. Por otro lado, también seguimos una estrategia
de marketing y publicidad basada en el consumo y en la produccién responsable. Conforme a
los objetivos planteados marcamos unas acciones para realizar un seguimiento y alcanzar los
objetivos disefiados por la marca.

8. Situacion financiera
YA-YO Marketplace no recibe ninguna inversién inicial mas alla de la de sus cuatro socios. El

burn rate mensual serd de 1400 euros y la valorizacién pre- money de 3000 euros. El capital
con el que contamos es de 20. 000 euros.

2. EQUIPO

Carla Cuervo Sara Morcillo Martin Vegara
Scrum Master Product Owner Product Owner

Carmen Reina Carlos Cuenca
Business Owner Development Team



Para llevar a cabo este trabajo, cada componente del grupo ha tenido un rol especifico. La
reparticion de roles ha sido la siguiente:

La tutorax, ha sido el Business Owner, es decir, se ha hecho responsable ante la empresa por
maximizar el valor global de los resultados entregables. En la préctica, la funcion del Business
Owner, es representar a la gerencia fuera del equipo, desempefando, a su vez, un rol de
Patrocinador del proyecto, buscando el mejor interés de la compafiia. Por otro lado, juega un
papel importante en el mapa de la organizacion, ya que ejerce de guia del Product Owner.

El rol de Scrum Master lo ha desempenado Carla Cuervo Hurtado, que se encarga de
conseguir un equipo de alto rendimiento (entendiendo como equipo al Equipo de
desarrolloy al Cliente / Product Owner, asi como sus relaciones con la organizacion y
stakeholders). Se encarga de conseguir que el equipo que conozca y sienta los principios y
valores de Agile, asi como la teoria y practicas de Scrum, con el objetivo de que los usen en
sus procesos de toma de decisiones. El Scrum Master actia como facilitador de reuniones
donde pensar de manera conjunta y quita los obstaculos mas alla del equipo que le impiden
ser agil.

De este modo, es el coach vy lider al servicio del equipo, llevando a cabo las siguientes
responsabilidades:

Velar por que todos los participantes del proyecto sigan los valores y principios agiles, las
reglas y proceso de Scrum y guiar la colaboracion intra equipo y con el cliente / Product
Owner) de manera que las sinergias sean maximas. Esto implica:

- Asegurar que exista una lista de requisitos priorizada y que esté preparada antes de
la siguiente iteracion.

- Facilitar las reuniones de Scrum (planificacidon de la iteracién, reuniones diarias de
sincronizaciéon del equipo, demostracion, retrospectiva), de manera que sean
productivas, se piense de manera conjunta, se creen sinergias y se consigan sus
objetivos.

- Ensefiar al equipo a autogestionarse. No da respuestas, si no que guia al equipo con
preguntas para que descubra por si mismo una solucién.

- Conocer el grado de motivacion de cada uno de los miembros del equipo, trabajarla
con ellos y/o con las personas de la organizacion mas relacionadas con este aspecto.

- Quitar impedimentos que el equipo tiene en su camino para conseguir el objetivo de
cada iteracion (proporcionar un resultado util al cliente de la manera mas efectiva) y
poder finalizar el proyecto con éxito. Estos obstaculos se identifican de manera

7


https://proyectosagiles.org/equipo-team/
https://proyectosagiles.org/equipo-team/
https://proyectosagiles.org/cliente-product-owner/
https://proyectosagiles.org/equipo-team
https://proyectosagiles.org/historia-de-scrum#manifiesto-agil
https://proyectosagiles.org/como-funciona-scrum
https://proyectosagiles.org/lista-requisitos-priorizada-product-backlog
https://proyectosagiles.org/replanificacion-proyecto
https://proyectosagiles.org/planificacion-iteracion-sprint-planning
https://proyectosagiles.org/reunion-diaria-de-sincronizacion-scrum-daily-meeting
https://proyectosagiles.org/reunion-diaria-de-sincronizacion-scrum-daily-meeting
https://proyectosagiles.org/demostracion-requisitos-sprint-review
https://proyectosagiles.org/retrospectiva-sprint-retrospective
https://proyectosagiles.org/2018/10/09/auto-organizacion-fundamentos-y-relacion-con-la-motivacion-intrinseca/
https://proyectosagiles.org/2018/09/03/motivacion-de-personas-y-liderazgo/
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sistematica en las reuniones diarias de sincronizacion del equipo y en las reuniones
de retrospectiva.

El rol de Development Team, lo ha ejercido Carlos Cuenca Garcia. Es la persona mas técnica
gue siempre trabaja enfocada en el producto del proyecto, es este caso, en la pagina web,
“Marketplace”, encargandose del cddigo, del disefio y del correcto funcionamiento de la
misma.

Finalmente, Sara Morcillo Valor y Martin Vegara Izquierdo, se han encargado de llevar a
cabo las funciones de Product Owner. La principal misidn es encargarse de que exista una
priorizacion clara de los objetivos a conseguir, con el propdsito de maximizar el valor del
trabajo que lleva a cabo el equipo.

Las responsabilidades del Product Owner han sido:

- Realizar todo tipo de experimentos, como son entrevistas y encuestas, para ayudar a
validar o rechazar las hipotesis.

- Conocer el mercado y los comportamientos de los clientes / usuarios finales, con muy
buena vision de Negocio.

- Ser el representante de todas las personas interesadas (stakeholders) para conseguir
una buena definicion de los objetivos del producto o proyecto y de los resultados
esperados.

- Idealmente el Product Owner también ha sido un tipo de usuario, un consumidor final
del producto, para poder experimentar directamente si se conseguian los beneficios
gue hipotéticamente le deberian aportar.

- Encargarse de que exista una priorizaciéon clara de los objetivos a conseguir.

- Colaborar con el equipo para planificar, revisar y dar detalle a los objetivos de cada
iteracion.

- Participar en la reunidn de planificacion de iteracién, proponiendo las hipotesis mas
priorizadas a desarrollar, respondiendo a las dudas del equipo y detallando los
requisitos que el equipo se comprometer a hacer.

3. PRESENTACION YA-YO



https://proyectosagiles.org/reunion-diaria-de-sincronizacion-scrum-daily-meeting
https://proyectosagiles.org/retrospectiva-sprint-retrospective

éPor qué YA-YO?

Nos preocupa el medio ambiente, somos la Ultima generacion que puede aun salvar el
planeta. Es por esto que aparece YA-YO, evitando la fast fashion con cadenas de produccién
donde nada importa el medio ambiente ni las personas, ya que la mayoria de estas fabricas
producen en paises asiaticos donde los trabajadores estdan sometidos a explotacién laboral,
sin contratos y sin derechos. Muchos son los que desconocen que detras de la Ultima camiseta
de 30 euros que compraron habia una nifia de 12 afios que llevaba trabajando 14 horas en el
momento que la cosid.

YA-YO pretende conseguir de la industria textil sea un comercio mas justo. Ayudamos a los
auténomos y pequenas empresas sostenibles a vender sus productos online. Nos encargamos
de la publicidad y el posicionamiento de estos productos. También favorecemos que el cliente
interesado en este tipo de producto tenga en un solo click diferentes opciones.

é¢Qué somos?

YA-YO es una plataforma online de e-commerce donde trabajamos para acercar el sector de
la moda sostenible a todas esas personas que quieren ser coherentes con sus valores.
Impulsamos las practicas de produccién éticas y responsables, damos apoyo a los nuevos
emprendedores del sector, y ofrecemos una moda con valores humanos al alcance de todos.

éQuienes somos?

YA-YO estd formado por de cuatro jévenes unidos con el objetivo comun de solucionar el
problema de la industria textil con la moda rapida. Conformamos un equipo multidisciplinar
tanto profesionalmente como a nivel de capacidades personales. Tenemos conocimiento en
el sector de la industria, economia y medioambiente con alta preparacién en tecnologia
actual, en marketing, publicidad y comunicaciones.

éQué ofrecemos?

Ofrecemos a los proveedores (auténomos y pequeiias empresas) facilidades de venta y
posicionamiento de mercado de sus productos. Como somos un marketplace multimarca es
mas facil darse a conocer de una manera mas rapida entre los clientes del mercado textil
sostenible.

Al consumidor le damos la facilidad de tener en una pagina web diferentes marcas de ropa
sostenible, haciendo mas competente este mercado y dandole la oportunidad de comprar el
mismo producto entre una marca y otra sin tener que salir de casa.

éA quién nos dirigimos?

YA-YO se dirige a mujeres y hombres entre los 25 y 45 afos de edad. Las bases de
segmentacion de la clientela de YA-YO:



Variable demogréfica:

Edad: 25-45 afos

Sexo: ambos

Ocupacioén: Trabajadores
Poder adquisitivo: Medio/Alto

BN e

Variable Psicografica

1. Concienciados con el medio ambiente.
2. Comprometidos con las buenas practicas laborales.
3. Interesados en la moda.

Variable Conductual

1. Movimiento eco.
2. Cierto estatus: compran “solo lo mejor”
3. Calidad alta del producto.

Variable Geografica

1. Espafia
¢Como hacemos dinero?

Con las suscripciones de los proveedores. Hay cuotas anuales y mensuales. En funcién de esta
eleccion el precio varia. La opcién que mas nos renta a nosotros como empresa es que el
cliente se fidelice con YA-YO durante un aio.

éY en el futuro?

A partir del tercer ano, nos gustaria tener nuestra propia marca de ropa sostenible con una
cadena de suministro 100% ecoldgica y fomentando el trabajo en zonas rurales despobladas.

También nos gustaria desarrollar una linea de negocio donde crear actividades de eco-turismo

a las fabricas de nuestra marca y asi generar un beneficio econdmico en esas zonas rurales
despobladas.

4.ANALISIS DEL ENTORNO

Cuando nos enfrentamos a un nuevo negocio es muy importante hacer un buen estudio de la
situacion del entorno para poder desarrollar un plan de accion.
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Para llevar a cabo este analisis, utilizaremos una herramienta llamada PESTEL.

e Factores politicos

Cada cuatro anos, con el posible cambio de gobierno, deberiamos estar atentos a las
cuestiones que conciernen a los impuestos y a los planes de auténomos.

También deberiamos tener en cuenta todas las subvenciones y ayudas que el gobierno saque
para jovenes emprendedores. Desde el sector de la industria textil también deberiamos estar
atentos a posibles nuevas ayudas.

e Factores econdmicos

La economia espafola crecera un 2,1% en 2019, segun el Instituto de Estudios Econdmicos
(IEE) que sefiala que la inercia expansiva se debilitard. Por su parte el empleo crecerd en un
1,9% vy la tasa de desempleo caera al 14,2%.

Por otra parte, la economia circular y la moda sostenible son dos modelos de negocio que
creceran. Esto nos beneficio ya que nuestra startup aparece por la necesidad de que la
industria textil aun no tenga un buen plan de economia circular y poder ser mas sostenible.

Segun el grafico de Acotex (2015) sobre la evolucion de la facturacion del comercio textil en
Espafia, se aprecia un crecimiento importante hasta el afio 2006, de ahi en adelante ha
empezado a decaer, debido a la crisis econémica que atravesd el pais. La caida a representado
un 35% aproximadamente desde el afio 2006 al 2013. Se puede notar que desde el afio 2014,
esta cifra ha empezado a aumentar, aunque en porcentajes pequenos, debido a una
recuperacién de la economia espaiola y del sector.

e Factores socio-cultural

A dia de hoy, se busca vincular éxito empresarial y progreso social, para crear nuevos modelos
de negocio que generen valor compartido (Modaes, 2016). Millones de trabajadores son
empleados a través de las complejas cadenas de suministro de este sector, por lo que
debemos asegurar que el futuro de la industria de la moda pueda proporcionarles trabajo
decente, medios de vida sostenibles, esperanza e integridad.
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Actualmente, la industria textil da empleo a una sexta parte de la poblacién mundial, siendo
una de las mayores del mundo. Ademas, en los ultimos afios, han nacido nuevas profesiones
alrededor del fast fashion, como fashion blogger, coolhunter, visual merchandiser, etc.

Por otro lado, la moda ha sufrido un cambio radical con el impacto de la globalizacién,
iniciandose nuevos tipos de relaciones entre los consumidores y los objetos. Se ha creado una
cultura de “usar y tirar”, en la que los productos que compramos tienen una vida util muy
reducida. La moda rapida introduce una nueva forma de vestir, marcada por la dimensién de
moda, y un alto contenido simbdlico del objeto, ademdas de un bajo coste psicolégico, mas
facil de dejar de usar porque fue muy barato.

e Factores tecnoldgicos

Los medios de comunicacién e Internet han influido a la hora de borrar el estigma de comprar
marcas baratas. El mundo del fast fashion ha encontrado un habitat perfecto en las redes
sociales, pues son muchas las ventajas que estas les pueden aportar a las marcas. La
transformacién digital genera asimismo enormes oportunidades para que los consumidores
de moda prescriban tendencias, co-produzcan o personalicen prendas, expresen su identidad
y difundan sus preferencias.

Respecto a los canales de distribucién, en los ultimos afios el ecommerce ha ido creciendo
hasta llegar a tener mayor importancia sobre otros formatos. En el 2019 el numero de
empresas de moda que ven a este canal como el principal para vender sus productos, crece
de un 18% a un 32%. En segundo lugar, se mantiene el formato multimarca que son los dos
canales de distribucién que utilizaremos.

e Factores legislativos

La legislacion sobre ecommerce es similar a cualquier negocio con tienda fisica. Como
auténomos nos deberiamos dar de alta en la Agencia Atributaria. Tenemos que tener en
cuenta la Ley Organica de protecciéon de datos, las condiciones del servicio y los derechos y
deberes de los clientes, la Ley de ordenacién del comercio minorista y la Ley para la defensa
de los consumidores.

e Factores ecoldgicos

Actualmente, se empieza a buscar un cambio de modelo productivo y de consumo, que
elimine por completo los residuos. Es lo que se conoce como teoria de cradle to cradle o
modelo de economia circular. En 2002, Braungart y McDonough publicaron el libro Cradle to
cradle: Remaking the way we make things, que sentd las bases de un cambio de sistema
productivo y de consumo. Se parte de la escasez de recursos para introducir un nuevo
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enfoque en la economia, basado en producir un articulo pensando sus vidas utiles, para
alargar su vida con nuevos usos y que finalmente puedan ser reciclados, reutilizados o re
fabricados; generando el minimo residuo.

La economia circular esta basada en los conceptos de reciclaje y reutilizacidn, y pretende
generar riqueza a partir del potencial de los recursos que ya existen en el ciclo productivo. Los
sistemas de produccién de ciclo cerrado pretenden “eliminar los residuos a través del reciclaje
biolégico o técnico de materiales o productos desechados”, y son la oportunidad para
reutilizar los materiales de un producto al final de su vida util, como para producir compost o
creando productos nuevos, evitando los residuos. Un ejemplo es Mud Jeans, de leasing de
vaqueros, que los recupera al final de su uso, cerrando el ciclo.

Es importante la reutilizacién, ya que el menor impacto es no comprar nuevas prendas y
utilizar las que ya estan en el circuito. Existen diferentes alternativas para optimizar su vida
util, como tiendas de segunda mano o el intercambio de prendas. Como indica la firma
Patagonia, referente en sostenibilidad: “La prenda mds verde es la que ya existe”.

En los ultimos afios, se estd comenzando a trabajar con materiales reciclados para crear
nuevas prendas, como las que derivan de los envases PET. Una de las empresas pioneras en
el reciclaje de prendas usadas en el gran consumo fue Nike, con su campaifia Reuse-A-Shoe,
para recuperar zapatillas viejas de deporte y transformarlas en nuevos materiales.

En un momento en que se exige una cadena de valor respetuosa con el medio ambiente, las
fibras textiles recuperan su protagonismo, buscando nuevas materias primas ecoldgicas y
fibras sintéticas, como el algodén orgdnico, que no utilizan herbicidas, pesticidas ni
transgénicos, evitando la contaminacién. En los ultimos afios se ha comenzado a utilizar el
tencel, una de las fibras sostenibles mejor considerada, ya que se produce en un sistema de
circuito cerrado y erradica el uso de sustancias altamente tdxicas. Ademas, el precio de las
telas sostenibles estd bajando, ya que cada vez hay un mayor nimero de proveedores.

5. ANALISIS DE MERCADO

En un mundo cada vez mas globalizado, el ecommerce o la compra/venta por internet se ha
convertido en uno de los referentes del sector, permitiendo expandir los negocios de una
forma que hace apenas 25 afios era impensable.
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Poco a poco, los comerciantes han sabido ver el potencial y el alcance de este tipo de
negocios, siendo raro hoy dia el negocio que no cuente con alguna web que ofrezca sus
productos.

Actualmente existen numerosos portales de compra/venta online, tales como Amazon, Ebay,
AliExpress, etc. que permiten adquirir productos de diferente indole sin importar la
procedencia. Estos ecommerce venden tanto productos propios como productos de terceros,
adquiriendo una comisidn por su venta. Ademas, en algunos casos, a cambio de una
suscripcién o un coste adicional, estos ecommerce destacan productos especificos sobre
otros similares a fin de que estos productos consigan un volumen de ventas mayor.

Sin embargo, recientemente esta surgiendo un nuevo tipo de productos, con nuevos clientes
gue los demandan y que aun no se han implantado en muchos de estos comercios online.
Una corriente que vuelve a lo tradicional, a lo clasico, a lo “hand-made”, cada vez esta mas
presente en sectores como la moda o la alimentacidn, que sumado a una concienciacién con
los recursos del planeta y su uso, la convierten en un nicho de mercado apenas explotado
aun, con multitud de oportunidades a nuestra disposicion.

Por otro lado, existen ain multitud de pequefios comercios de indole artesanal y/o rural,
formados en su mayoria por comerciantes que “reniegan” de la tecnologia, que limitan su
produccién y venta a su entorno mas cercano.

Finalmente, existen modistas y confeccionadores freelance y promotores de esta nueva
corriente que apenas se han dado a conocer y no han tenido la oportunidad u ocasién de
mostrar sus productos al gran mercado.

Es, por tanto, innegable que existe un nicho de mercado potencial basado en productos
sostenibles y artesanales, en el que pocos portales online se han involucrado aun y en el que
cada vez mas clientes demandan dichos productos.

6. PLAN ESTRATEGICO
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6.1 MISION, VISION Y VALORES

Como ya se ha expuesto en el analisis de mercado, actualmente existen numerosos
ecommerce que ya ofrecen un servicio de compra/venta, permitiendo establecer un canal
entre vendedor y cliente, sin importar idioma o lugar de cada uno.

Sin embargo, nuestro propdsito es ir mas alla, y abarcar un abanico de productos fuera de los
habituales, unos productos con unas caracteristicas y requisitos especiales, con el fin no solo
de ofrecer al mercado nuevos productos de los que anteriormente no disponia, sino rescatar
nuestra cultura y nuestra tradicién mediante productos de toda la vida e innovadores.

Con el auge de la filosofia de productos ecolégicos, sostenibles, respetuosos con el medio
ambiente y de calidad, hemos querido fomentar su conocimiento y distribucién facilitando
gue productores e interesados en adquirir estos productos se comuniquen de una forma mas
sencilla.

Es por ello que consideramos tan interesante el dar a conocer a productores y artesanos de
estos productos, que bien por falta de interés o bien por falta de conocimientos, no han
sabido abarcar un mercado mas amplio.

6.2 DESCRIPCION GENERAL DEL SERVICIO

Yayo ecommerce consiste en una plataforma web que da soporte a productores para mostrar
su filosofia (acorde a la nuestra) mediante sus productos. Inicialmente, cada productor tiene
un periodo de prueba, en el que puede disponer de la plataforma para probarla. Si tras dicho
periodo de prueba el productor sigue interesado en usar dicho servicio, deberd suscribirse a
un plan. Dependiendo del nimero de prendas que desee publicar, asi como servicios extra
como la promocidn de sus productos, variara el tipo de suscripcion.
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Por otro lado, el cliente encontrard Unicamente productos que se cifien a nuestra filosofia,
por lo que tienen la garantia de que los productos publicados en la web cuentan con unos
requisitos minimos, asegurando la satisfaccion del cliente en todo momento.

6.3 NECESIDAD DEL MERCADO QUE SATISFACE

Tal y como se exponia en el andlisis de mercado, recientemente esta surgiendo una nueva
corriente cada vez mas consciente de la industria actual, que busca romper con los productos
que ofrecen y volver a productos de una fabricacién mads artesanal, menos procesada,
respetuosa con el medio ambiente y que a su vez sea sostenible.

Si bien es cierto que existen multitud de ecommerce que ofrezcan productos sumamente
variados, aun no abundan aquellos que ofrezcan los productos de esa nueva corriente. Y es
gue existe un gran numero de productores freelance, promotores de esta nueva filosofia, que
no disponen de los medios suficientes para exponer sus productos a una escala mayor, por lo
gue su mercado se limita a su entorno. De igual forma, multitud de clientes que quieren
conocer o conocen esta nueva tendencia, tienen en muchas ocasiones dificultades para
acceder a este tipo de productos.

Es en esta disruptiva donde entra nuestra plataforma, facilitando la expansién de estos
productos y expandiendo el mercado de los productores, asi como permitiendo que aquellos
clientes que quieran adquirirlos lo puedan hacer sin dificultad alguna.

6.4 SEGMENTOS DE MERCADO OBIJETIVO

Dado que los productos que se comercializan en la plataforma cuentan con unos requisitos
sumamente especificos (sostenibles, responsables con el medio ambiente, etc.), por lo
general su precio es mas elevado que los productos homodlogos o similares de otros
fabricantes.

Es por ello que el cliente no sélo debe saber a qué tipo de productos esta optando, sino tener
la capacidad econémica de poder permitirselo. Por tanto, el segmento principal de mercado
al que irian orientados los productos de nuestra web serian a aquellos clientes con cierto
poder adquisitivo, seguidores de la filosofia que nosotros seguimos, normalmente con una
edad comprendida entre los 18 y los 40 afios.
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YA-YO

Ademas, dado que los productos son artesanales, en muchas ocasiones éstos son Unicos o de
fabricacién limitada, por lo que les confiere un caracter de exclusividad que el cliente también
debe estar buscando.

6.5 BUSINESS MODEL CANVAS

6.6 DAFO
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Analisis DAFO

Fortalezas Debilidades Amenazas
Moda sostenible y
ecolégica. Capacidad de Penetracion de
produccién limitada. mercado.

Fomento de productos
artesanos. Disponibilidad de Fuerte competencia en

materias primas. precios y stock.

Productos de calidad.
Mano de obra Rechazo por parte del

cualificada limitada comprador

6.7 OBJETIVOS ESTRATEGICOS A CORTO PLAZO

Inicialmente, para llevar a cabo nuestra plataforma web con éxito, es necesario no sélo
desplegar la propia plataforma con los recursos suficientes (como es normal) sino adecuarla
para ofrecer un entorno dptimo tanto a productores como a vendedores. ¢ Exactamente esto
qué quiere decir?

Hay que tener en cuenta que actualmente la competencia es voraz, y hacerse un hueco en el
mercado no es algo sencillo. Es por ello que es de suma importancia, en primer lugar, hallar
esos nichos de mercado en forma de productores con la necesidad de expandir su negocio, y
gue al mismo tiempo trabajen con productos acordes a los que ofrece nuestro servicio.

Y en segundo lugar, pero no por ello menos importante, es saber llegar a los consumidores
de la forma adecuada, ya que por muchas intenciones que tengan de adquirir productos de
esta indole, poco pueden hacer si desconocen la plataforma o los productos contenidos en
ella, por lo que otro gran objetivo primario consiste hacer un plan de marketing adecuado y
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llevarlo a cabo, usando tanto herramientas tradicionales (como publicidad en medios de
comunicacidon) como herramientas mas actuales (redes sociales, pop-ups, etc.).
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6.8 OBJETIVOS ESTRATEGICOS A LARGO PLAZO

Una vez alcanzados los objetivos a corto-medio plazo, donde la plataforma alcance un status
dentro del mercado y se consolide como uno de los ecommerce referentes de productos
sostenibles y ecolégicos, los objetivos siguientes se ramifican en dos grandes proyectos:

e Crear nuestra propia marca de productos, desarrollando la infraestructura necesaria
para llevarla a cabo, basada en las tendencias del mercado, buscando en todo
momento lo que desea el cliente. Dentro de este proyecto, y aprovechando las
posibles repercusiones positivas que puede llegar a tener, se fomentarad la creacién de
empleo en entornos rurales en los que haya una acusada despoblacién y/o paro, con
el fin de, no sélo reducir el indice de desempleados en zonas rurales, sino volver a
poblar tantas zonas de nuestro pais que poco a poco han ido perdiendo poblacion por
razones diversas.

Ademas, se dispondran de diversos cursos formativos para los nuevos empleados, a
fin de que comprendan nuestra filosofia y la adapten a los productos que queremos
fabricar.

e Organizar eventos y/o excursiones a los entornos rurales donde se fabriquen
productos de nuestra plataforma, tanto propios como de otros productores, con el
propdsito de acercar mas el entorno rural y permitir conocer de primera mano cdémo
se fabrican los diferentes productos, asi como a los propios productores.
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7. RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA

Debido a el empefo con la sostenibilidad, YAYO asume el compromiso de que todas sus actividades
se realizardn de manera respetuosa con el medio ambiente, en un ambiente social inclusivo e
igualitario y favoreciendo la gestidn sostenible de los recursos naturales.

Dentro de nuestra estrategia de responsabilidad social corporativa se tienen varios compromisos:

- Politica de responsabilidad social corporativa

Se acerca nuestro desempefio laboral a las tendencias ambientales, sociales y de buen gobierno
alineadas con los objetivos de desarrollo sostenible.

En la politica hay un compromiso para definir e impulsar comportamientos que generen valor para
nuestros grupos de interés y eviten nuestros posibles impactos en la sociedad en la que operamos.

Esta politica estara disponible en la pagina web y tendra que ser firmada por el presidente de la
empresa, ademas tendra que ser aceptada por todos nuestros clientes proveedores.

- Identificacidn y analisis de riesgos ambientales, sociales y de buen gobierno

Se identificaran a través de indicadores, todos nuestros posibles riesgos e impactos en el dmbito
ambiental, social y de buen gobierno. Estos indicadores seran medidos en primera instancia para mas
tarde marcar unas metas de cumplimiento. Las metas tendrdn que ser medibles y comprobables para
poder tener un empefio de mejora continua dentro de la organizacion.

- Plan de accion con grupos de interés

Se marcara un plan de accidon para la identificaciéon de nuestros grupos de interés y para el
establecimiento de didlogo con ellos. Dentro de este plan de accion se realizard una matriz de
materialidad para conocer las preocupaciones de nuestros steakholders y poder priorizar los temas
para proponer y trabajar en medidas para abordarlos.

Ademas, se adquiere un compromiso de calidad dentro de este plan de accidén. Se estableceran
acciones para mejorar la satisfaccion de los clientes y un sistema de evaluacién de los proveedores.

- Compromiso con publicidad y marketing responsable
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Se establecen acciones y campanas de comunicacién para el cumplimeinto del objetivo de desarrollo
sostenible sobre consumo responsable. Algunas de las acciones seran:

- Dar visibilidad a los criterios de compra responsable
- Informacién en el etiquetado de productos:
- Composicién de las prendas/complementos
- Origen
- Condiciones de elaboracién

- Impacto del producto al final de su vida util

Con este compromiso se marca como objetivo comunicar adecuadamente los valores de nuestros
productos y sus marcas y hacer lo posible para que sean coincidentes con los valores de nuestro
publico objetivo.
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8. PLAN DE MARKETING

8.1 ANALISIS DE PARTIDA

YA/YO es un marketplace en el cual abogamos por pequefias empresas o auténomos en ambientes
rurales, que quieran posicionar sus productos a través de nuestra plataforma.

Nuestra empresa tiene como valor principal la sostenibilidad y la produccién y consumo responsable.
Por ello, todas nuestras campafias de marketing y publicidad estan basadas en crear una comunidad
de clientes que, atraidos por la sostenibilidad y el negocio responsable, busquen en nuestra
plataforma la mejor opcién para la compra de moda sostenible.

Para ofrecer a nuestros clientes la visibilidad y el contacto con mayor nimero de personas utilizamos
nuestra pagina web y nuestras redes sociales.

Yayo Marketplace

Instagram Yayo market place

EN V[ \ANO‘
=/ DAME—

=N NVERNC NO

A través de nuestras redes sociales y pagina web no solo exponemos nuestros servicios, si no que
establecemos un didlogo y una comunicacidn activa con nuestros clientes. Ademas, se cuenta con un
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blog de actualidad y con descripciones en fotos publicadas en redes, para que ademds de ser una
plataforma de servicios, también sea una fuente de informacion.

En nuestras plataformas se encuentran accesorios que permiten realizar estadisticas del numero de
visitas recibidas e interacciones de las personas que se interesan por nuestro trabajo.

8.2 OBJETIVOS

Se marcan unos objetivos de marketing, en linea de crear una comunidad de clientes atraidos por
nuestra principal propuesta de valor: la moda sostenible.

Existen tres objetivos principales:

- Incrementar la notoriedad digital de la empresa:

- Crear identificacidn corporativa de perfiles en nuestras plataformas digitales.

- Profesionalizar nuestras herramientas de marketing digital, por ejemplo: aumentar el trafico
de la pagina web con Google Analytics o aumentar el alcance en Twitter y Facebook. Crear
Twitter y Facebook de la marca

- Llegar a los 20 mil seguidores en un periodo de 3 afios en nuestras redes sociales.
- Aumentar el trafico de la pagina web a 1000 visitas al mes a finales del primer afo.

- Definir los influenciadores en redes sociales que tengan una linea de trabajo relacionada con
la sostenibilidad.

- Hacer campafias de comunicacion especificas para los eventos.
- Estrategia SEO y Link Building. Aparecer en la primera pagina de Google en busquedas.

- Estrategia para seguir y establecer relaciones con personas de interés en las redes sociales.
Aumentando el compromiso de publicacion en un 25% cada afio.
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- Aumentar la comunidad

- Comunicacién y alianzas con medios de tematica sostenible para presentar la publicidad y los
servicios ofrecidos por YA/YO.

- Conseguir de 100-150 seguidores en Instagram al mes.
- Aumentar unos 20 seguidores en otras redes sociales como Twitter o Facebook.

- Aumentar la comunicacién con nuestros clientes por diferentes vias hasta conseguir mas de
200 interacciones con clientes o posibles clientes.

- Realizacién de eventos en los que dar a conocer la marca y crear valor para ambos segmentos
de clientes.

- Hacer campaias de comunicacién especificas para los eventos. Implementar estrategias de
contenido coordinado entre todas nuestras plataformas de exposicion.

- Creacion de contenido por blog, newsletter o boletin informativo que cree compromiso con
la marca.

- Captacién de clientes

- Conseguir mas de 75 clientes por suscripcidn al aio.
- Hacer campafias de comunicacidén especificas para los eventos.

- Conseguir al menos 15 direcciones de correo de personas interesadas en nuestros proyecto
en los primeros meses.
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8.3 PLAN DE ACCION

A través de unos objetivos marcados, se plantea un plan de accién para conseguir estos objetivos.

- Incrementar la notoriedad digital de la empresa:

- Mejorar la identidad corporativa de los perfiles de todas nuestras plataformas. Esto lo
conseguiremos con un disefio grafico que sea caracteristico y en la misma linea para que sea
reconocible para el usuario.

- Investigar y dar a conocer tematicas y proyectos relacionados con la sostenibilidad en redes
sociales para crear contenido. Realizar al menos 3 blogs o pies de foto a la semana con
informacién sobre sostenibilidad en el sector textil.

- Hacer campanias de todas las temporadas (2 al afio) con evento para hacer promocion de las
nuevas lineas.

- Realizar base de datos con sitios web y blogs de interés para crear alianzas de link building.
Crear una lista con empresas y personalidades a las que vamos a seguir en redes sociales para
intentar interactuar con ellos.

- Excel con las keywords mds buscadas para realizar la estrategia de SEO en publicaciones para
las redes sociales y nuestra pagina web.

- Union con grupos en redes sociales que hablan y comentan sobre la moda sostenible y el
consumo responsable como The Circular Project, La semana de la moda sostenible.

- Aumentar v fidelizar la comunidad

- Comentar y establecer comunicacion abierta aprovechando las interacciones con nuestra
comunidad. Realizar un seguimiento del 100% de comentarios y a medida que vayan
aumentando los comentarios reducir ese 100% hasta un 50% minimo.

- Realizar un calendario de contenido y publicacién por tematicas, por semanay por red social.
- Seguir a posibles clientes en redes sociales y personas de interés.

- Acercamiento y establecimiento de comunicacion con asociaciones de auténomos vy
artesanos de zonas rurales.

- Utilizar email para realizar estrategia de marketing, dando la bienvenida a nuevos clientes
tanto de nuestros servicios ( por suscripcién) como a personas que compran a través de
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nuestra pdgina web. Darles un seguimiento de Ultimas noticias de nuestro trabajo, invitarles
a nuestros eventos..

- Captacién de clientes

- Tener presencia en eventos rurales dedicados a la moda sostenible.
- Publicitarnos y darnos a conocer en mercados artesanales.

- Organizacion de eventos para establecer networking con nuestros grupos de interés.

8.3 CALENDARIO

Para establecer una estrategia de marketing digital no hay que centrar el presupuesto en un coste fijo.
El coste no tiene que ver tanto con cuanto se va a gastar , sino con cdmo se va invertir el dinero para
conseguir resultados en funcion del margen, de la capacidad de conversidn y del coste de captacidn
de clientes.

Aun asi se plantea un calendario semanal de publicaciones en instagram y blogs de la web.

LUN. MAR. MIE. JUE. VIE. SAB. DOM.
proveedor
BLOG NEWSLETTER

Los contenidos del blog se centrardn en presentar y dar informacion del sector textil sostenible,
mientras que en la newsletter, se presentardn noticias semanales, ambientales y sociales relacionadas
con el sector o el mundo rural.

También se aprovechard la comunicacién con el cliente para presentar las nuevas marcas que se hagan
socios de YAYO.

8.4 KPIS O INDICADORES DE SEGUIMIENTO.
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Para poder comprobar que nuestros objetivos son realistas y estan a nuestro alcance, se realizara un
seguimiento de su cumplimiento. Para este seguimiento se utilizaran los siguientes indicadores:

- Incrementar la notoriedad digital de la empresa:

- Trafico de la web con Google Analytics
- Alcance de las publicaciones en Instagram
- Numero de impresiones de las publicaciones, blog, newsletter..

- Nivel de compromiso de nuestra comunidad con nuestras publicaciones: comentarios,
“likes”...

- Numero de sitios que publican noticias, informes, articulos y proyectos de nuestro trabajo.
- Posicionamiento en primera pagina de busqueda de Google.

- Numero de trafico organico de la pagina web e Instagram.

- Aumentar v fidelizar la comunidad

- Numero de formularios entrantes para solicitar suscripcidn.

- Numero de llamadas y mails recibidos pidiendo informacién sobre nuestro proyecto.
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9. PLAN DE OPERACIONES

9.1 CADENA DE VALOR

Creaci6én de Busqueda de Capta.c10n M Retenciony Fldelllzacwn
atraccion de S Checkout de clientes y

la web producto o convicciéon
visitas proveedores

Plataforma ecommerce y analisis web.

Control financiero y flujo de caja

9.2 DESARROLLO DE SOCIOS CLAVES

Para este punto vamos a usar las redes sociales y Google Analytics para segmentar muy bien
las necesidades de nuestro cliente. Nos centraremos en averiguar informacién geografica,
edad, gustos, productos mas demandados, si comprar o no en otras plataformas similares o
en tiendas de moda sostenible... Asi podremos mejorar dia a dia nuestra plataforma y ser mas
competitivos en el mercado.
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9.3 CAPTACION DE USUARIOS

Como la compra online es una compra un tanto fria, ya que no hay contacto con el vendedor,
desde YA-YO queremos restar frialdad utilizando algoritmo de personalizacidn en cada visita
y un chat online que nos permita comunicarnos al momento con nuestros clientes.

Pero aun asis sigue teniendo un toque frio que debemos contrarrestar si queremos que
nuestros clientes generen unos ciertos vinculos con nosotros y asi podamos fidelizarlos.

Para ello, contactaremos con el cliente y con el proveedor después de realizar el pedido, para
asegurarnos que han recibido el producto y que el proceso de compra ha ido bien.

Hemos pensado que, en nuestras primeras compras, adjuntaremos al correo un cédigo de
descuento para compras futuras.

El desarrollo de la web sera un punto clave en nuestro negocio.

Estos emails tienen la finalidad de recoger feedbacks de nuestros clientes y proveedores y ver
qué cosas podemos mejorar.

9.4 DISTRIBUCION

La distribucidn es una parte esencial del proyecto, ya que supone una parte importante de
aportacién de valor hacia el cliente. Un buen canal de distribucion proporcionara una mejor
aportacién de valor hacia el cliente.

El sistema basico a la hora de realizar la distribucidn de nuestros productos a los clientes es la
siguiente:
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Cliente visita la

pagina web.
Email de YA-YO con
encuesta de Compra online
satisfacion
El cliente recibe el La orden llega ala
producto marca
La empresa de La marca pone una
transporte gestiona orden a la empresa
el pedido de transporte

En primer lugar, el cliente que tenga la necesidad de adquirir uno de los productos que
proporcionamos, entrara en la pagina web y realizara la compra correspondiente. En el
momento recibamos el pedido, se emitira la orden de pedido a la marca en cuestién a
través de email y llamada. La marca se encarga de ponerse en contacto con el distribuidor,
el cual recogera el paquete y se lo entregara al cliente. Cuando el cliente reciba el pedido
YA-YO emitird un correo con una encuesta de satisfaccion del cliente.

El proveedor por ahora, es el encargado de realizar las ordenes de recogidas y el encargado
de los costes de distribucion el cliente, que dependiendo de su zona geografica sera diferente.

El tiempo estimado de recepcién de los productos serd de 1-2 dias, por lo que observamos

cdmo se trata de un tiempo bastante reducido, con ello conseguiremos mejorar la experiencia
de compra al consumidor.
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9.5 SERVICIOS

Ademas de nuestro servicio de venta dentro de la industria textil, nos encargaremos de enviar
en nuestras newsletters donde educar y crear conciencia sobre la fast fashion.
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11. PLAN FINANCIERO

11.1. INTRODUCCION

El plan econdmico-financiero de este TFM aporta informacidn clave acerca de la rentabilidad,
solvencia y liquidez de la iniciativa empresarial. Este plan determinara la viabilidad global del
proyecto YAYO mediante la concrecidn en términos monetarios de estimaciones realizadas
en los planes anteriores, es decir, se valoraran los ingresos obtenidos mediante las diferentes
suscripciones y los costes relacionados a las actividades de marketing y de recursos humanos.

11.2. INVERSIONES

La inversion comprende todos los elementos patrimoniales destinados a la actividad de la
empresa, entre los que podemos distinguir:

¢ Inmovilizado material
¢ Inmovilizado intangible
¢ Gastos para puesta en marcha

Debido a la magnitud del plan financiero, todos los datos aqui recogidos en las siguientes
tablas son datos anuales, estando todos los calculos realizados en el fichero Excel.

El inmovilizado material hace referencia a los equipos informaticos como son los ordenadores
y periféricos de cada uno de los emprendedores, es decir, el equipo aporta dichos equipos
desde un principio. En nuestro caso, cabe destacar que, al ser un Marketplace, es decir, una
pagina web, no hay gastos de establecimiento, ni de maquinaria, ni de elementos de
transporte, ni de terrenos, etc.

Por otro lado, el inmovilizado intangible, hace referencia a los programas informaticos como
el Instagram, utilizando dicha aplicacién como red de contactos y también la pagina web, que
es el Marketplace, es decir, donde se realizan todas las compraventas de las prendas y
accesorios artesanales.
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Por ultimo, los gastos relacionados con la puesta en marcha también son un tipo de gasto que
adquirimos, como los programas informaticos, es decir, no los aporta el equipo.

Tabla 1 Inversiones Iniciales.

INVERSIONES Iniciales

TOTAL
% IVA
Valor de las Importe de las Soportado de AC.T.IVOS
Conceptos que que las que Iniciales

APORTAMOS | ADQUIRIMOS ADQUIRIMOS
INMOVILIZADO 3.000,00 € 4.500,00 € 7.500,00 €
Equipos Informaticos y de las| 5 5 ¢ 21% 3.000,00 €
Comunicaciones
Total Inmovilizado Material 3.000,00 € 3.000,00 €
Prlogramas Informaticos vy 2.500,00 € 1% 2.500,00 €
Paginas Web
Total Inmovilizado Intangible 0 2.500,00 € 2.500,00 €
Gasto§ de. ,Puesta en Marcha y 2.000,00 € 1% 2.000,00 €
Constitucion
Gastos para Puesta en Marcha 0 2.000,00 € 2.000,00 €
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11.3. FUENTES DE FINANCIACION

La actividad de YAYO no conlleva la compra de materia prima, por lo que no habra existencias
de materias primas ni tampoco inversidn necesaria para realizar pagos a proveedores.

A pesar de que los cobros de las suscripciones son al momento, no se tiene suficiente caja
como para hacer frente a los gastos de personal y marketing durante los primeros meses del
ejercicio de la empresa.

A continuacion, en la siguiente tabla se muestra el tipo de financiacidn a la que se recurre,
para llevar a cabo la inversién necesaria, para el correcto funcionamiento de YAYO.

Tabla 2 Fuentes de Financiacion.

FINANCIACION Inicial
Conceptos Importe de la FINANCIACION
DEUDAS (Pasivo) 20.000,00 €
Préstamos Financieros y Crowdlending 20.000,00 €
Préstamos de Socios, Familiares y Amigos -€
Total Préstamos 20.000,00 €

Tabla 3 Caracteristicas del Préstamo.

DEVOLUCION PRESTAMO FINANCIERO y CROWDLENDING

Interés | Pagos por Afio Meses de Carencia Gastos Formalizacién

5,0% 12 0 0,0
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11.4. PRESUPUESTO DE COSTES Y GASTOS

En este capitulo, se recogen los distintos gastos asociados a la actividad de la empresa, tales
como:

*» Costes de personal

» Gastos de marketing

En cuanto al coste de personal, en YAYO, los Unicos empleados son los 4 emprendedores que
forman parte del equipo.

Todos los trabajadores deben cumplir la obligacidn de tributar por sus ingresos ante Hacienda
y cotizar por su actividad laboral frente a la Seguridad Social. Mientras que los trabajadores
por cuenta ajena cotizan en el Régimen General, los trabajadores por cuenta propia lo hacen
en su propio Régimen, el Régimen Especial de Trabajadores Auténomos (RETA).

Se ha decidido que, cada componente cobra un salario bruto anual de 11.332,2€, siendo
exactamente la base minima actualizada desde el 1 de enero de 2019 (944,35€/mes), por lo
tanto es obligatorio pagar el RETA, el cual inicialmente se aprobd una cuota de 50 euros al
mes para jovenes menores de 30 afios (Real Decreto - Ley, 4/2013), que se amplié a mayores
de 30 anos unos meses después con la aprobaciéon en septiembre de 2013 de la Ley de
Emprendedores, en buena parte debido a las peticiones que desde todo tipo de foros se
realizaron en dicho sentido y ahora desde el 1 de enero de 2019, la tarifa plana para nuevos
auténomos es de 60 euros al mes. Indicar que, dicha cuantia de la tarifa plana se va
incrementando en funcién del tiempo.

La nueva tarifa plana 2019 queda del siguiente modo:

e 0-12 meses:

e Si eliges la base minima de cotizacion pagards 60 euros para cubrir las
contingencias comunes y profesionales (no estan incluidos ni el cese, ni la
formacion profesional).
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o Sieliges una base mas elevada, se aplica una reduccién del 80% a la cuota.

e 12-18 meses: se aplica una reduccién del 50% a la cuota. Si has elegido la base minima
se quedara en 141,65€/mes.

e 18-24 meses: se aplica una reduccidn del 30% a la cuota. Si has elegido la base minima
se quedara en 198,31€/mes.

Ademas, debes tener en cuenta que, si eres mujer menor de 35 afios u hombre menor de 30,
todavia disfrutarads de 12 meses mas de bonificacion.

Por lo que del mes 24 al 36 seguirds aplicando el 30% de bonificacidn. Es decir, tendrds un
afio mas pagando los 198,31€ mensuales.

Tabla 4 Costes de personal.

Recursos Humanos (RRHH) - Sueldos y Salarios

Total Anual
e s Importe Sueldo RETA ANUALy Total Coste
Bruto ANUAL Seg.S Empresa ANUAL
Emprendedor/a-Carla Cuervo Hurtado 11.332,20 € 720,00 € 12.052,20 €
Emprendedor/a-Carlos Cuenca Garcia 11.332,20 € 720,00 € 12.052,20 €
Emprendedor/a-Sara Morcillo Valor 11.332,20 € 720,00 € 12.052,20 €
Emprendedor/a-Martin Vegara lzquierdo 11.332,20 € 720,00 € 12.052,20 €
Subtotal A (Socios) 45.328,80 € 2.880,00 € 48.208,80 €
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Los gastos de marketing estan constituidos por los siguientes tipos de Marketing:
e Marketing Digital (SEO y SEM)
e Marketing Offline (Publicidad, RRPP y Promociones)

e Gastos de Marketing (on y off) independiente de las ventas.

A continuacién, se explica con mas detalle cada tipo de Marketing.

El coste del Marketing Digital (SEO y SEM) as campafias de las redes sociales se calcula en
funcién de un coste de captacion unitario de nuevos usuarios a través de las redes sociales

El concepto de SEM (Search Engine Marketing) se refiere a la promocién de un sitio web en
los buscadores mediante el uso de anuncios de pago a través de plataformas. Mediante esta
estrategia el objetivo es dar visibilidad inmediata a nuestro sitio Web, ya que desde que
configuramos las campafias y pujamos por salir, nuestros anuncios tienen la posibilidad de
aparecer.

Por otro lado, el concepto de SEO (Search Engine Optimization) se refiere al trabajo de
optimizacién y de aumento de la popularidad de un sitio web, con el objetivo de que dicho
sitio sea rastreable por los motores de busqueda, indexado correctamente y suficientemente
relevante para que algunas o muchas de las pdginas sean mostradas en las primeras
posiciones de los buscadores para determinadas consultas de busqueda de los usuarios.

Por lo tanto, se trata de conseguir aparecer en los primeros resultados (lo ideal es en la
primera pagina, y a ser posible, en las cinco primeras posiciones) de un buscador para un
conjunto de busquedas que nos interesan.

El Marketing Offline se compone por aquellas acciones relacionadas con la publicidad y
promociones en revistas, etc.

Por ultimo, los Gastos de Marketing (on y off) independiente de las ventas, hacen referencia
a los eventos que se realizan cada dos o tres meses para promocionar nuevas colecciones.
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A continuaciéon, se muestra en la Tabla 5, los gastos de Marketing mencionados

anteriormente.

Tabla 5 Gastos de Marketing del 12 y 22 Ejercicio.

% sobre Totales 12 Totales 22
Conceptos L .
ventas Ejercicio Ejercicio
1. Marketing Digital (SEO, SEM, etc) 4.048,00 € 5.016,00 €
2. Marll<et|ng Offline (Publicidad, RRPP, 2.024,00 € 2.508,00 €
Promociones, etc)
3. Gastos de Marketing (on y off) independiente de las 1.500,00 € 1.500,00 €
ventas
Costes de Marketing 7.572,00 € 9.024,00 €
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11.5. INGRESOS

Los ingresos que se obtienen en YAYO (Market-place) provienen de las diferentes
suscripciones. Existen 6 tipos de suscripciones, dependiendo del plazo de pago y del tipo de
cliente que se suscribe, autbnomo o empresa.

A continuacién, en la Tabla 6, se muestran los diferentes tipos de suscripcién con sus
respectivos importes.

Tabla 6 Tipos de suscripcion con su importe.

2 éComo ¢A qué precio vamos % IVA
¢Qué vamos a vender? medirlo? avender? Repercutido
Productos / Servicios Importe Sin IVA

Suscripcidn anual a Auténmo €/afio 500,00 € 21%
Suscripcién anual a Empresa €/afio 750,00 € 21%
Suscripcidn mensual a Auténomo €/afo 50,00 € 21%
Suscripcidn mensual a Empresa €/afio 150,00 € 21%
Suscripcidn frac. a Auténomo €/afo 700,00 € 21%
Suscripcion frac. a Empresas €/afio 1.000,00 € 21%

Seguidamente, en la Tabla 7, se muestra la prevision de ingresos derivada de la estimacidon de
ventas (suscripciones) durante el 12 Ejercicio y durante el 22 Ejercicio.
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Tabla 7 Ingresos previstos del 12 y 22 Ejercicio.

Concepto

Suscripcién anual a Auténomo

Suscripcidn anual a Empresa

Suscripcién mensual a Auténomo

Suscripcién mensual a Empresa

Suscripcidn frac. a Auténomo

Suscripcidn frac. a Empresas

Precio de
Venta
Unitario
10 10
500,00 €
5.000,00 € 5.000,00 €
14 19
750,00 €
10.500,00 € | 14.250,00 €
10 17
50,00 €
500,00 € 850,00 €
8 16
150,00 €
1.200,00 € 2.400,00 €
12 16
700,00 €
8.400,00 € | 11.200,00 €
25 29
1.000,00 €
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Como se puede observar, de un ano a otro, se ha incrementado el nimero de
clientes/suscripciones, obteniéndose asi, mayores ingresos. De esta forma, se ha estimado un
incremento en las ventas del 20% cada aiio con respecto al anterior, para los 3 afios siguientes
(39, 42 y 52 afio del ejercicio).

El pago del importe de cada suscripcidon se realiza mediante soporte digital (tarjetas crédito,
débito, etc.), cobrandose el 100% de suscripciones al contado.

11.6. CUENTAS ANUALES

Una vez obtenido el resultado de explotacidén y para determinar el resultado neto global de
nuestro proyecto, es necesario calcular el resultado financiero y extraordinario del mismo.
Por un lado, el resultado financiero se obtiene mediante la diferencia entre los ingresos y los
gastos financieros o costes derivados de las fuentes de financiacion externa. Por otro lado, el
resultado extraordinario resulta de la diferencia entre los ingresos y los gastos derivados de
actividades no ordinarias para la empresa.
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Tabla 8 Cuenta de Resultados.

),

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Suscripcién anual a Auténomo | 5.000,00 € 5.000,00 € 6.000,00 € 7.200,00 € 8.640,00 €
Suscripcion anual a Empresa | 10.500,00 € 14.250,00€ 17.100,00€ 20.520,00 € 24.624,00 €
Suscripcidon mensual a Auténomo | 500,00 € 850,00 € 1.020,00 € 1.224,00 € 1.468,80 €
Suscripcion mensual a Empresa| 1.200,00 € 2.400,00 € 2.880,00 € 3.456,00 € 4,147,20 €
Suscripcion frac. a Auténomo | 8.400,00€  11.200,00€ 13.440,00€ 16.128,00€ 19.353,60¢€
Suscripcion frac. a Empresas | 25.000,00€  29.000,00 € 34.800,00€ 41.760,00€ 50.112,00 €
Ventas (Ingresos) | 50.600,00 € 62.700,00€ 75.240,00€ 90.288,00€ 108.345,60 €
Margen Bruto s/Ventas 50.600,00 € 62.700,00 € 75.240,00 € 90.288,00€ 108.345,60 €
Sueldos y Salarios (Socios y Empleados) | 45.328,80€ 45.328,80€ 45.328,80€ 45.328,80€ 45.328,80 €
Cargas Sociales (RETAy Seg Soc a CEar;i") 2.880,00€  7.200,00€  9.600,00€  9.600,00€  9.600,00 €
Marketing (ony off) | 7.572,00 € 9.024,00 € 10.377,60 € 11.934,24€ 13.724,38€
Gastos de la Puest:lazoe:ml\gll?zr::izz 2.000,00 € € € € €
Resultado Operativo (EBITDA) - 7.180,80 € 1.147,20€ 9.933,60€ 23.424,96 € 39.692,42 €
Dotacion Amortizaciones| 1.375,00 € 1.375,00 € 1.375,00 € 1.375,00 € -€
Total Gastos de Explotacion | 59.155,80 € 62.927,80€ 66.681,40€ 68.238,04€ 68.653,18¢€
Resultado de Explotacion (EBIT) o (BAIl) - 8555,80€ - 227,80€ 8.558,60€ 22.049,96 € 39.692,42 €
Gastos Financieros| 917,99 € 733,24 € 539,04 € 334,90 € 120,31 €
Resultado Financiero|- 917,99€ - 733,24€ - 539,04€ - 334,90€ 220'31
Resultado Antes de ImpuestosyRes. | g 73 79¢ . 961,04€  8.019,56€ 21.71506€ 39.572,11€
Excepcionales
Resultado Antes de Impuestos (EBT) o (BAI) | - 9.473,79 €  3.358,96 € 8.019,56 € 21.715,06 € 39.572,11 €
Provisién Impuesto sobre Beneficios -€ 839,74 € 2.004,89 € 5.428,77 € 9.893,03 €
Resultado Neto - 9.473,79€ 2.519,22 € 6.014,67 € 16.286,30 € 29.679,08 €
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El resultado del primer ejercicio es de 9.473,79 € de pérdidas, pasando a partir del segundo
ano a tener un beneficio neto positivo, alcanzando en el 52 afio un resultado de 29.679,08 €.

Tabla 9 Indicadores sobre la cuenta de resultados.

Indicadores Cuenta de Resultados |{ANO 1 [ANO 2 | ANO 3 | ANO 4 | ANO 5
Crecimiento Ventas (%) 24% | 20% | 20% | 20%
Crecimiento Margen Bruto (%) 24% | 20% | 20% | 20%
Crecimiento EBITDA (%) 116% | 766% | 136% | 69%
Crecimiento EBIT (%) 97% |3857% | 158% | 80%
Crecimiento Beneficio Neto (%) 127% | 139% | 171% | 82%
Margen Bruto / Ventas 100% | 100% | 100% | 100% | 100%
EBITDA -14% 2% 13% | 26% | 37%
EBIT (o BAII) -17% 0% 11% | 24% | 37%
Beneficio Neto / Ventas -19% | 4% 8% 18% | 27%

Se observa como hay un gran crecimiento del Margen Bruto en el segundo aio, siendo
estimados los crecimientos posteriores relacionados con las ventas en un 20%. Ademas, el
Margen Bruto sobre ventas siempre es 100% ya que no se compra ningun tipo de materia
prima.

En el quinto afio la empresa tendria un 37% de EBITDA y un 27% de Beneficio Neto, un
resultado muy positivo.
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TESORERIA

),

El estado de tesoreria, que refleja los movimientos de la misma, cobros y pagos, y como
consecuencia el saldo de disponible. En este caso, el Excel no ha calculado la hoja de flujos de
caja para los 5 afios de ejercicio, por eso a continuacidn, solo se muestran los flujos de caja

para los dos primeros anos del ejercicio.

Indicar que, la inyeccién en caja de 14.555,00 € en el afio 0, hace referencia a la Tesoreria
Sobrante después de pagar las Inversiones Adquiridas.

Tabla 10 Flujos de Caja.
Cobro de Ventas + IVA Repercutido 61.226,00 € 75.867,00 €
Retenciones IRPF 6.799,32 € 6.799,32 €
Total Entradas 68.025,32 € 82.666,32 €
Sueldos y Salarios de Socios - 45.328,80€ -45.328,80€
Cargas Sociales (RETA y Seg Soc a Cargo Emp) - 2.880,00€ - 7.200,00 €
Marketing (on y off) - 7.572,00€ - 9.024,00€
Gastos financieros - 917,99 € - 733,24 €
Devolucion del Capital de los Préstamos - 3.611,11€ - 3.795,86 €
IVA Soportado Inversiones y Gastos de Explotacién - 1.590,1 € - 1.895,04 €
Total Salidas - 61.900,00€ -67.976,94€
Caja Generada 6.125,32 € 14.689,38 €
Saldo Inicial 14.555,00 € 20.675,30 €
Saldo Final antes -€
Inyeccion en Caja 14.555,00 €
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Indicar que, a pesar de que en documento Excel, el gasto del RETA del segundo afo lo estima
igual que el del primer afio, es decir, de 60 €/mes por persona, como se ha explicado
anteriormente, al segundo afio equivale a 150 €/mes por cada componente del equipo, es
decir, 7.200 €/afio entre todo el equipo.

Ademas, se observa el Cash Flow anual de la empresa durante los 2 primeros afios. En caso
de querer tener un analisis de los flujos de caja mas detallado, puede ir al fichero Excel del
plan financiero, dénde podra encontrar los estados de flujos de caja mensuales y anuales.
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BALANCE DE SITUACION PROVISIONAL

A continuacién, en la Tabla 11, se analiza la situacidn patrimonial de la empresa, es decir, las
inversiones de la empresa y como se financian.

En la estructura del balance de situacion se puede observar, por un lado, la composicion del
activo que expresa los bienes y derechos de la organizacion, y, por otro lado, las partidas de
pasivo que recogen las fuentes de financiacién del activo.

Tabla 11 Balance de Situacion.

Inmovilizado Material 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00€ 3.000,00€ 3.000,00€ 3.000,00€

- Amort. Acumul. Inmovil.

. -€ - 750,00 € - 1.500,00€ - 2.250,00€ - 3.000,00€ - 3.000,00 €
Material

Inmovilizado Intangible 2.500,00 € 2.500,00 € 2.500,00 € 2.500,00€ 2.500,00€ 2.500,00 €

- Amort. Acumul. Inmovil.

. -€ - 625,00€ - 1.250,00€ - 1.875,00€ - 2.500,00 € - 2.500,00 €
Intangible
Gastos Amortizables 2.000,00 € _€ € _€ -€ -£
Netos
Activo No Corriente 7.500,00€  4.12500€  2.750,00€ 1.375,00€ -€ -€
("Inmovilizado")
Realizable (Clientes, 945,00 € _€ € _€ -€ -£€

Deudores y H.P. Deudora)

Tesoreria (Disponible) | 14.555,00 € 9.201,01 € 7.251,32€ 17.104,70€ 35.158,02€ 66.287,40€

Activo Corriente

—— " 15.500,00 € 9.201,01 € 7.251,32€ 17.104,70€ 35.158,02 € 66.287,40 €
("Circulante")

TOTAL ACTIVO 23.000,00 € 13.326,01 € 10.001,32€ 18.479,70€ 35.158,02€ 66.287,40 €
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Capital (Inversores

3.000,00€  3.000,00€ 3.000,00€ 3.000,00€ 3.000,00€ 3.000,00 €
Internos)
Remanente y Resultados _€ _€ - 9.473,79€ - 6.95457 € 939,90 15 34640¢€
Ejerc. Anteriores €
Resultado del Ejercicio
(incluye Crowdf _€ . 9.473,79€ 251922€ 6.014,67€ 16.28630€ 29.679,08 €
Recompensa)
Acreedores L.P. Financ.
(Préstamosy| 3.000,00€ - 6.473,79€ - 3.95457€ 2.060,10€ 18.346,40€ 48.025,48 €
Crowdlending)
Patrimonio Neto - 20.000,00€  12.593,04€ 8.602,98€ 4.408,78 € -€ -€
Recursos Propios
Acreedores L.P. Financ.
(Préstamosy| 20.000,00€  12.593,04€ 8.602,98€  4.408,78 € € €
Crowdlending)
Pasivo No Corriente _€ 379586 €  3.990,06€ 4.194,20€ 4.408,78 € _€
("Exigible a LP")
Acreedores C.P. Financ.
(Préstamos y _€ 3.41091€ 5682,85€ 7.816,62€ 12.402,84€ 18.261,92¢€
Crowdlending)
Hac. Publicay S.S.
Acreedora (Retenciones, _€ 7.206,77€  9.672,91€ 12.010,82€ 16.811,63€ 18.261,92¢€
IVA, Impuesto Soc)
Pasivo Corriente 23.000,00€  13.326,01€ 14.321,32€ 18.479,70€ 35.158,02€ 66.287,40 €
("Exigible a CP")
Total Patrimonio Netoy | 55 050006 3.276,41€ - 4.232,60€ 576,68€ 19.92027€ 57.171,18€

Pasivo

Como se puede observar, el proyecto se financia con un préstamo de 20.000 € hasta el 49 afio

del ejercicio, ano en el que se finaliza el pago de dicho préstamo como se muestra en la
siguiente Tabla 12.
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Tabla 12 Cuadro Resumen Amortizacion de Préstamos Financieros y Crowdlending

12 ej.2019 4.529,10 € 917,99 € 3.611,11 € 16.388,89 €
22 ej.2020 4.529,10 € 733,24 € 3.795,86 € 12.593,04 €
32 ej.2021 4.529,10 € 539,04 € 3.990,06 € 8.602,98 €
42 ej.2022 4.529,10 € 334,90 € 4.194,20 € 4.408,78 €
52 ej.2023 4.529,10 € 120,31 € 4.408,78 € = 0,00 €

Como se puede apreciar, hay un importante exceso de tesoreria los 5 afios del ejercicio, por
lo que se podria plantear la posibilidad de realizar inversiones financieras con el exceso de
tesoreria.

Evolucion Masa Patrimonial

£70,000.00
£60,000.00
£50,000.00

£40,000.00

EUROS

£30,000.00
£20,000.00

£10,000.00

Ao o aflo1 afo 2 ARNO 3 aANOo 4

£0.00

B Activo Mo Corriente [ Active Corriente

llustracionl Evolucion de la masa patrimonial.
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Como se puede observar en la el grafico anterior, el Activo Corriente disminuye durante los 2
primeros afos de ejercicio, y seguidamente aumenta en una proporcidn muy alta cada afio,
debido, principalmente, al exceso de liquidez generado esos dos ultimos anos. En cambio, el
Activo No Corriente se va reduciendo a lo largo de los 5 afos, propiciado por la amortizacién
de estos activos y la nula inversién realizada en los afios posteriores al inicio de la actividad
de YAYO.

11.7. ANALISIS DE LA INVERSION

En la siguiente Tabla 13, se muestra puede apreciar dos de los ratios Econdmico-Financieros
mas relevantes:

Tabla 13 Indicadores financieros y econémicos

Indicadores y Ratios econémicos | ANO 1| ANO 2 | ANO 3 | ANO 4| ANO 5

ROE NS NS | 292% | 89% | 62%

ROI NS NS 46% | 63% | 60%

El ROE, es un indicador de la rentabilidad financiera, mide la relacion entre el Beneficio Neto
obtenido por la empresa, en cada ejercicio econdmico, y los Fondos Propios (recursos
aportados por los accionistas y/o propietarios y/o Inversores externos, y los acumulados
generados por la actividad y no repartidos).

Es decir, es la tasa con la que la empresa remunera a sus accionistas y/o propietarios y/o
Inversores externos por lo que aportan a la misma.

Por lo tanto, como el ROE en el afio 5 es de un 62%, esto significa que por cada 100€ invertidos
por los inversores en YAYO, obtendran 62€.

Por otro lado, el ROI, indicador econdmico, mide la relacidn existente entre el Beneficio de
Explotacion (BAIl o EBIT) y la Inversidon de la empresa en Activos, sin tener en cuenta cdmo
éstos estan financiados.
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Finalmente, en la siguiente Tabla 14, se puede observar el Pay-back, el VAN y la TIR del
proyecto:

Tabla 14 Pay-back, VAN y TIR del proyecto.

Plazo de Recuperacion de la Inversion (Pay-Back) | 4 afios y 1 mes

VAN (Valor Actual Neto o Valor Capital) 15.197,32
Tasa de Descuento Apropiada 6,00%
TIR (Tasa Interna de Rentabilidad) 17,50%

Al ser el Valor Afiadido Neto (VAN) mayor que uno, la empresa genera valor para el accionista,
por lo que hay que invertir. La rentabilidad del proyecto es del 17,50%, por lo que es un
proyecto viable.

La inversidn se recuperard en Enero del cuarto aio.
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