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1) PRESENTACIÓN DEL PROYECTO
1.1) Descripción de la actividad:

Nuestra empresa (ELRINCONDELBEBE.COM) realizará una actividad del sector de la puericultura, relacionada con la venta al público de todo tipo de complementos de bebé (juguetes, ropa, cochecitos, muebles, accesorios, seguridad...). Esta venta se llevará a cabo de manera virtual, es decir, a través de Internet.

Actualmente, la actividad no está iniciada pero en breve la empresa estará a punto para ofrecer sus servicios al máximo rendimiento.


1.2)
Evolución del proyecto: orígenes y actualidad:
La idea de crear nuestra empresa surgió en marzo del 2003 de un grupo de seis personas que pensamos que como la mujer se estaba incorporando cada vez más al mundo laboral, carecía del tiempo necesario para ir a comprar productos para su bebé a los comercios habituales. Por tanto, si les ofrecíamos la posibilidad de hacer sus compras a través de Internet (comercio electrónico) les facilitaríamos esta tarea y les ayudaríamos a ahorrar su tiempo. Desde este punto de vista, la creación de nuestra empresa virtual era muy atractiva.

Hasta el momento la empresa ha realizado una serie de actividades muy importantes, entre las que podemos destacar la elección del nombre de la empresa. Surgieron varias ideas (“todobebe”, “mimamamemima”...) pero finalmente quedamos más satisfechos con “elrincondelbebe”.

Por otro lado, otra de las decisiones importantes que se tomó en su debido momento fue la elección del dominio (ya que estamos hablando de una empresa virtual). Existían diversas opciones (“.es”, “.net”, “.org”...) pero finalmente decidimos que la opción más rentable en cuanto a costes era “.com”.

El mayor problema que se nos ha planteado ha sido la creación de la página web, ya que ningún miembro de la empresa, aún teniendo conocimientos básicos en informática e Internet, dominaba por completo el tema. Tuvimos que recurrir a contactar con un viejo amigo de la empresa, el señor Pau Rausell Koster, que nos ayudó gracias a sus múltiples conocimientos en negocios virtuales. Por otro lado, cada miembro de la empresa también realizó contactos vía Internet con el fin de sacar alguna idea interesante para el negocio que teníamos entre manos.

1.2) Valoración global del proyecto: puntos fuertes y coherencia:

Uno de nuestros puntos fuertes es la comodidad que ofrece nuestra empresa en sus ventas, pues el cliente comprará lo que desee desde su casa y nuestro servicio a domicilio le llevará el producto a su hogar lo más rápidamente posible, siempre con la forma de pago que mejor se adapte a las condiciones del comprador.

Además es importante destacar que todos los miembros de la empresa están bien integrados y cohesionados dentro de la misma, lo cual  garantizará la obtención de sinergias positivas fruto del trabajo en grupo. Por este motivo creemos que, en un futuro, nuestro negocio tendrá un éxito empresarial máximo.
En definitiva, la valoración global que hacemos de nuestro proyecto es muy positiva, ya que pensamos obtener unos beneficios máximos a corto y medio plazo.

                       2. CARACTERISTICAS DEL MERCADO
En el mercado en el que nos vamos a introducir es el de la venta de complementos para bebes, lo que se va a dedicar nuestra empresa.

La puericultura es la ciencia que se ocupa del cuidado de los niños por lo tanto los productos que ofrecemos están destinados al cuidado de los niños.

Los  productos que vamos a ofrecer son muy variados:

- Puericultura ligera: es decir artículos para la alimentación, higiene y la seguridad formen este grupo.

- Carros de paseo   

- Ropa 

- Sillas de auto para la seguridad del bebe

Por lo visto anteriormente podemos imaginar que el potencial serán aquellas personas que vayan a ser padres o que ya lo sean.

Según las encuestas la edad media en el cual  una mujer tiene su primer hijo es a los 30 años, lo que es la incorporación de la mujer en el mercado laboral. Por lo tanto serán personas de una media de 30 años a los que le preocupe la salud de sus hijos ya que la finalidad de nuestra empresa es la de satisfacer a las necesidades de los mas pequeños.

                         PENETRACIÓN DEL MERCADO

Según una encuesta sobre el comercio de la puericultura y sus beneficios han sido rentables durante el año 2002:

En términos generales los detallistas por puericultura Market tienen una percepción positiva del año que acaba de concluir. Un 31% lo califica satisfactorio y un 47% suficiente. Pese a estos datos optimistas, las cifras barajadas hace un año eran ligeramente superiores. Entonces, un 59´1% de los encuestados calificaba el año 2001 de satisfactorio y un 36´4% consideraba que había sido suficiente.

¿Cómo calificaría comercialmente el año 2002?


 


Los beneficios obtenidos respecto al año 2001 han sido...
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La mayoría de los comerciantes declaran que han sido iguales que en el año 2001 y un 36% que han sido superiores. Únicamente un 21% de los encuestados señala que son inferiores.

Por lo que respecta a los artículos de puericultura: las sillas de auto es uno de los artículos de mejor funcionamiento comercial en el detalle de la puericultura. Así afirma un 84% de los encuestados frente un 15%

- Coches de paseo                   suponen  un 50% del volumen de  ventas de un detalle y un porcentaje importante del gasto total que las familias españolas destinan al equipamiento del bebé.

Las ventas han aumentado en el año 2002 según el 89´4% delos encuestados frente a un 10´6% que califican las ventas de estables.                                                                                                                                                               - El mobiliario infantil           paso a ser uno de los renglones mas importantes de la puericultura, es en el que los padres invierten mas dinero debido al alto precio y este factor también genera interesantes ganancias en el pequeño comercio.

Un 57% de los encuestados a observado un aumento de las ventas en un 31% en el año 2002 y un 16% ha bajado.

Puericultura ligera: champús, extractores de leche, etc...

El 60% de los encuestados dicen que están estables y un 33% dice que ha percibido un incremento de las ventas.

Por lo cual cabe designar el territorio geográfico extenderemos nuestro negocio, seguramente en todo el territorio de España ya que por lo visto nos puede dar bastante rentabilidad. 

                          COMPETENCIA

En cuanto la competencia en el mercado de la puericultura es un mercado muy competitivo, solo cabe observar el gran numero de empresas que compiten.

Las principales empresas son:

-Prenatal S.A: Es la mayor cadena europea de tiendas especializadas en la distribución de productos para la futura madre, el bebé y el niño hasta los ocho años de edad. Tienen un servicio único de asistencia especializada creada para aconsejar a las futuras madres, proporcionándoles todas herramientas indispensables para afrontar la maternidad.                                                                                                     Ofrece productos competitivos de alta tecnología y que están  destinados a la etapa del embarazo y del nacimiento.   

                                                                                                                                                     -Jane S.A: Lleva 70 años en el  negocio  y produce miles de artículos cada año y exporta su extensa gama de productos a más de50 países en todo el mundo. La calidad de sus coches de paseo es su mejor identificación. 

Artículos de puericultura A&C: Es un almacén de artículos de puericultura.

Es una de las más importantes de toda España en este sector. Sus productos son de gran calidad, imprescindibles para garantizar la seguridad y el confort de los niños.                                                                                                                               

Utiliza algunas de las mejores marcas del mercado de la puericultura como: Jané, Mirna, Saro, Alondra, etc...

Barreiros. Puericultura: Es una empresa menor que las anteriores que extiende su comercio en el interior de España y que posee también una gran competitividad.

Mostradas ya las principales empresas con las que tendremos que competir en este duro mercado podemos decir que la mejor forma de competir con estas empresas será ofreciendo un servicio de atención al cliente para resolver todas sus dudas sobre la maternidad y el cuidado del niño, además de ofrecer productos de las mejores marcas al mejor precio, de esta manera podremos tener éxito en nuestra empresa.


3.PLAN DE MARKETING

1. OBJETIVOS

El rincón del bebé es una empresa joven, ubicada en Valencia.

Su principal objeto es la venta de productos de puericultura.

Su objetivo principal es ser líderes en el mercado de la puericultura, siendo nuestra estrategia la innovación y el diseño, siempre amparados en una estricta política de calidad.

2. LOS PRODUCTOS: PUERICULTURA LIGERA

Los artículos para la alimentación, la higiene y la seguridad forman este grupo de artículos de gran importancia comercial y altamente representativos del mercado de la puericultura.


El mundo de la puericultura ligera se subdivide en cuatro distintos apartados, tres originarios como son: artículos para la alimentación y dentición, higiene y cosmética del bebé y artículos de seguridad para el hogar; más un cuarto apartado que ha ido adquiriendo protagonismo durante los últimos años: la puericultura técnica. 

Entendemos por puericultura técnica el conjunto de artículos que para su funcionamiento necesitan estar conectados a la red eléctrica o en su defecto a una batería. Algunos de los principales productos que componen este segmento de la puericultura ligera son: los intercomunicadores -con o sin monitor-, los esterilizadores eléctricos, robots de cocina, humidificadores, calientabiberones, etc.
Sin duda, una de las características más significativas de la puericultura ligera es el gran número de referencias que componen esta familia de producto. Una multitud de artículos comercializados por una no menos importante lista de empresas fabricantes que convierten a la puericultura ligera en uno de los mercados más dinámicos y amplios de la puericultura.
Resulta difícil concretar cuáles son los artículos de puericultura ligera de mayor rotación comercial. Se trata de productos de compra impulsiva en los que la presentación y exposición es muy importante. El detallista debe ser consciente de la importancia de la disposición del espacio, la exposición de los productos, la correcta iluminación, la presentación adecuada, etc. Tener en cuenta estas variables puede incrementar la venta de manera espontánea.
Los canales de distribución de puericultura ligera son principalmente: farmacias y parafarmacias, grandes superficies, supermercados, grandes superficies especializadas tipo Babies "R" Us, grandes almacenes y detalls de puericultura. De hecho, el grueso más importante de productos de pequeña puericultura ha sido distribuido, tradicionalmente, a través del canal farmacia, aunque las nuevas tendencias distributivas apuntan hacia un cambio en favor de la gran distribución.

3. EL MERCADO DE LA PUERICULTURA

3.1. El crecimiento demográfico y el sector de la puericultura

España es, con Italia, el país con la tasa de natalidad más baja de todo el mundo, no llega ni a un hijo y medio por madre. En el siglo XXI no habrá quien mantenga a los mayores.

En 1975 nacieron en España 669.378 niños, el promedio de hijos por mujer era del 2'78. Catorce años después, en 1992, nacieron casi la mitad y el promedio bajó hasta el 1'25.

Desde 1975 la fecundidad está descendiendo espectacularmente en nuestro país, hasta el extremo de que ahora mismo somos los menos fecundos del planeta : los últimos datos del Instituto Demográfico del CSIC sitúan la tasa en 1'28 hijos por madre.

Esta cuesta abajo de la natalidad en España es una constante de todo el siglo XX. Durante los veinte primeros años de este siglo las madres españolas tenían un promedio de 1'5 a 3 hijos, que va en aumento hasta 1935. Desde 1936 hasta hoy se produce el descenso, sólo roto entre 1960 y 1975, los quince años más fecundos del siglo. Mientras en 1960 la proporción media era de 2'8 nacidos por mujer, en 1994 descendía a 1'4. Esta cifra asusta si tenemos en cuenta que la OMS señala que se necesita una media de 2'1 hijos por mujer para que una población se sostenga a sí misma.

Si esta cifra rebasa hacia abajo, como es el caso de España, la población envejece vertiginosamente. Desde hace veinte años los nacimientos apenas superan a las defunciones. España tiene diez millones de habitantes más que en 1964, pero en 1994 nacieron la mitad de niños que hace treinta años.

Mientras que en 1900 la esperanza de vida era de 34'8 años (la más baja de Europa), en 1994 alcanzaba de media los 73'4 años en los varones y los 80'5 en la mujer, cifras que sitúan a España en el octavo lugar del mundo en el ranking de longevidad. Si en 1981 había en España dos jóvenes por cada anciano, a finales de siglo habrá sólo uno por cada jubilado.

Si se mantiene en España este descenso de natalidad, los mayores de 65 años superarán en número a los menores de 15. Con estas cifras, la conclusión es clara : el futuro español es de viejos.

Sociólogos de Edis aseguran que dentro de dos décadas esto será un gravísimo problema. En los años 2020 faltarán las cohortes generacionales que tiren de este país.

Los jóvenes de hoy tendrán entonces más de 40 años y, de no variarse la tasa de natalidad, los que trabajen no podrán mantener entonces a una población pasiva más grande que la actual. El panorama es negro porque no habrá mano de obra para mantener a los viejos, a no ser que admitamos la entrada de inmigrantes o desarrollemos formas de producir una rápida inflexión en dicha tendencia.

Una de las causas clave del descenso de natalidad es el cambio de modelo de familia. Las mujeres no han renunciado a tener hijos ( el 57% piensa que tener hijos es una experiencia necesaria para sentirse realizada) pero los concentran al mínimo y en el momento preciso.

Esa es la cuestión, las mujeres realizadas hoy no son las mismas que la de ayer. Hoy se han incorporado al mercado laboral y se casan más tarde. El 74% de la población femenina en 1975 se casaba entre los 25 y los 29 años. En 1991, de ese mismo grupo de edad estaban casadas sólo un 58% y en años sucesivos la cifra será menor.

Las causas del descenso radican, por un lado, en la nueva sociedad del bienestar, el proceso de incorporación femenina al trabajo extradoméstico y el cambio cultural de la condición de la mujer, por otro en la crisis económica y la dificultad para la vivienda. Así pues, todo parece indicar que la maternidad está penalizada en nuestra sociedad.

En la actualidad se aprecian ciertos cambios en la tendencia a la baja de la natalidad, concentrado en los países nórdicos y Francia, cuyos gobiernos están concediendo ayudas a la natalidad, que ha aumentado en relación a décadas anteriores. En España estas ayudas son mínimas.

Haciendo un análisis, comprobamos que la comunidad autónoma por un índice más bajo de natalidad es Asturias (0'92 hijos por mujer) y la más alta Extremadura (1'66).

Hay quien hoy se pregunta : Hijos, ¿para qué?. La respuesta la tienen las mujeres. Buscar la felicidad en pareja y procrear es algo a lo que el hombre y la mujer no han renunciado.

Los sociólogos dicen que aumentando la tasa de natalidad de 1'3 a 1'8 sería suficiente para conseguir el equilibrio demográfico, pero si antes no se mejoran otros aspectos en este planeta, todo será inútil.

3.2. El mercado de la puericultura

Hace unos años la habitación infantil estaba compuesta por la cuna y algún mueble complementario. Hoy el conjunto de mobiliario para el dormitorio del bebé incluye la cuna, el armario, la cómoda, el mueble bañera, etc. -además de gran número de elementos decorativos como telas coordinadas, lámparas y papeles pintados, entre otros-.
Sin embargo, la cuna sigue siendo el artículo estrella
de la habitación infantil, con un porcentaje de ventas que alcanza el 50% del total de mobiliario, cifra estimada en unos 4.500 millones de ptas.
La venta del mobiliario infantil evoluciona sensiblemente hacia el detalle de puericultura. Cada vez es más frecuente que los consumidores finales adquieran el conjunto de equipamiento básico del bebé en un mismo establecimiento. En este contexto comercial, es evidente, que el detalle de puericultura es la ubicación idónea para el mobiliario infantil.
Por otra parte, el detallista de puericultura no puede dejarse escapar una oportunidad de venta que oscila entre las 200.000 y las 300.000 ptas. Aunque el espacio es el gran problema a la hora de vender mobiliario, existen soluciones como la venta por catálogo o opciones más imaginativas como pases de diapositivas o vídeos que permitan tener una idea clara del conjunto de muebles en cuestión.


3.3. Tendencias

En cuanto a las tendencias, existen líneas de mobiliario para todos los gustos. Las habitaciones coordinadas van desde los más clásicos conjuntos de cunas metálicas con dosel y armarios y cómodas a juego, hasta los diseños más modernos y atrevidos en colores vivos y brillantes. 
Cada estilo tiene un público determinado, que debe ofertarse según cada tipo de establecimiento. 
Durante los últimos años, la moda en mobiliario infantil se ha decantado por los conjuntos en madera natural y suaves decapés. Por su parte los lacados -que perecían sufrir un retroceso- están recuperando posiciones. Sobre todo los lacados suaves como el blanco, marfil, o crema.
Parece ser que los muebles evolutivos -artículos que se transforman con el niño- tienen una importante aceptación comercial. Los consumidores prefieren adquirir este tipo de mobiliario (cunas que se convierten en camitas y estanterías, etc) para no tener que amueblar el cuarto cada vez que el niño pega un estirón. 
De esta forma, el alto desembolso inicial queda amortizado a través del tiempo de uso

3.4. Factores Comerciales

Los factores de diseño y marca pesan sobre el precio en un significativo grupo de consumidores de edad joven que destinan la compra del cochecito al primer hijo. El concepto de calidad y seguridad, sobre los cuales empieza a surgir una cultura en nuestro país, son fundamentales y se anteponen en bastantes casos al precio.
En cuanto a los precios, los cochecitos oscilan entre las 30 / 45.000 y 110.000 pts. Aunque cabe destacar que la gama más alta, el cochecito inglés, que se compra por prestigio y status, oscila entre las 110.000 y 170.000 pts. en cuanto a las sillas de paseo el precio va de las 7.000 a las 25.000 pts.
Respecto a la demanda, los clientes buscan novedad en el diseño y calidad de uso, es decir, que perdure con el paso del tiempo, así como la innovación. Primero, buscan el que sea más útil y el que sea más ligero, pero al final se quedan el que más les gusta.

4. ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA

Nos encontramos ante un sector amplio, donde existen un gran número de empresas dedicadas a la venta de productos de puericultura.

Por ello, cada día se busca con más entusiasmo el ofrecer productos con una calidad inmejorable.

Apostamos por la venta on-line, ya que no todas las empresas que se dedican a la venta de estos  productos eligen esta modalidad, además de por las grandes facilidades y comodidades que ofrecemos a los padres que, por su trabajo y modo de vida, no pueden dedicarse a hacer las compras en las tiendas convencionales.

4.SISTEMA DE OBJETIVOS GENERALES. ESTRATEGIAS

PLANIFICACIÓN A LARGO PLAZO

Los objetivos de nuestra empresa en un periodo de largo plazo son los siguientes:

· Nuestro objetivo principal es ser líderes en el mercado de la puericultura, siendo nuestra estrategia primordial la innovación y el diseño, siempre amparados en una estricta política de calidad.

· Lograr que nuestros clientes estén satisfechos con el servicio y el trato que se les ofrece.

· La satisfacción de los socias trabajadores, puesto que si estamos satisfechos es sinónimo de que se cumplen el resto de objetivos y la empresa funciona bien, como se pretendía.

· Conseguir optimizar los medios empleados en el desarrollo de la actividad empresarial que estén orientados al beneficio y así obtener unos resultados económicos positivos.

· Procurar que nuestros proveedores no adquieran un gran poder de negociación y evitar que se integren hacia delante ya que las posibilidades son bastante altas.

· Adquisición de formación en el área de negocios en general por parte de los socios con el paso del tiempo y las distintas situaciones vividas y de esta manera tener más experiencia para actuar de forma correcta y más eficaz ante los problemas que puedan surgir.

· Pretendemos aconsejar no sólo en lo profesional, sino que queremos ir más allá. Queremos hacer ver a nuestros clientes que nuestro valor añadido consiste en transmitir toda nuestra experiencia adaptándola al ritmo de vida y circunstancias particulares de “los padres de hoy en día”, y por supuesto, siempre con un exquisito buen gusto.

· Mantener un amplio y variado stock para garantizar los menores tiempos de entrega.

PLANIFICACIÓN A CORTO PLAZO

Los objetivos propuestos para el corto plazo son los siguientes:

· Con nuestra gama de productos intentaremos cubrir todas las necesidades derivadas de la incorporación de in bebé en el ámbito familiar, basándonos siempre en una selección de productos de calidad. Para ello contaremos con los proveedores más reconocidos del sector.

· En los primeros meses de vida de la empresa hay que dar una buena impresión e imagen para satisfacer a los clientes y tratar de conseguir una clientela segura que se pueda ampliar, ya que la primera impresión es muy importante.

· Pretendemos poner las cosas lo más fácil posible para que nuestros clientes puedan comprar los accesorios del bebé sin salir de casa o la oficina. Y así de fácil desde casa o la oficina podrán se podrá acceder a las mejores marcas del mercado y a unos precios sin competencia.

· Para hacer más fácil y agradable la navegación, pondremos a disposición de nuestros clientes un Centro de Atención telefónica donde se podrá encontrar toda la ayuda necesaria para aprovechar al máximo “RINCONDELBEBE.COM”

· Pondremos a disposición de los clientes una dirección de correo electrónico para que nos puedan enviar cualquier tipo de sugerencia.

· Nuestro compromiso con el servicio se extiende más allá de la venta. Tenemos como objetivo que en todo momento se sientan respaldados nuestros clientes, y para ello, ponemos a su disposición un completo asesoramiento post-venta. De igual manera nuestro compromiso de calidad les permitirá la restauración del producto dentro del plazo de garantía del mismo.

· Que exista buena coordinación y comunicación entre los distintos miembros de la empresa.

· Revisión y control por parte de la Dirección General para que se cumplan los objetivos propuestos para cada semestre y marcar los del siguiente, y así permitir la comparación de resultados e intentar mejorarlos en la medida de lo posible.

· Mantener nuestra página web actualizada diariamente.

· Alcanzar una cifra de ventas y un nivel de costes determinados, adecuados a nuestras posibilidades de financiación, intentando siempre reducir los gastos.

· Superar u obtener los gastos iniciales de establecimiento para poder continuar con el desarrollo de la actividad e intentar conseguir beneficios lo antes posibles para así cubrir al menos los gastos y pagos de la empresa.

5.PLAN  FINANCIERO:

El plan económico-financiero es una parte muy importante de la planificación global de la empresa. Este plan nos va a permitir el determinar la viabilidad económica de nuestro negocio: hacernos ver qué fondos  son necesarios para desarrollar las actividades que permitan alcanzar los objetivos trazados por nuestra empresa.

Gracias al plan financiero estaremos más capacitadas para responder mejor a los cambios del entorno, para gestionar mejor nuestra empresa y prever nuestro futuro y conducirlo hacia el buen camino.

Para empezar a desarrollar la planificación económica-financiera de la empresa primero debemos saber de qué recursos económicos disponemos. RINCONDELBEBE.COM  dispone de un capital mínimo, que es el aportado por Los seis  socios fundadores, de 60.101´21 euros, (10 millones de pesetas). Cada socio ha aportado a la empresa 10016´86 euros.

De momento, como se trata del inicio de la actividad económica de la empresa, no necesitamos ningún tipo de préstamo o crédito. En el transcurso del tiempo, si vemos que los gastos corrientes de la empresa superan en cuantía considerable los ingresos y beneficios de la misma, ya nos veremos en la obligación de pedir algún préstamo.

Para completar el plan económico-financiero de nuestra empresa,  RINCONDELBEBE.COM realizaremos el plan de inversiones iniciales, el plan de financiación, la amortización del inmovilizado y el cuadro de gastos corrientes de los seis primeros meses de la actividad empresarial.

El plan de inversiones iniciales se compone de todo aquello que necesitamos para iniciar la actividad:

· edificios y locales: se incluiría en este apartado si fuese un local comprado, pero en esta ocasión se trata de un local alquilado por 40.000pts./mes (240’4 euros/mes). 

· maquinaria: son todos los equipos para procesar información, como un ordenador, una impresora y fax, que su precio ronda las 216.000pts. (1.298’1861 euros).

· instalaciones: comprende las inversiones de la adecuación del local, como por ejemplo el gasto por la instalación eléctrica, que oscilan las 40.000pts. (240’4 euros).

· elementos de transporte: disponemos de un vehículo propiedad de uno de los socios para prestar  el servicio de reparto a domicilio de los productos vendidos.

· mobiliario y enseres: la empresa OFIGAN, vendedora de muebles de oficina, nos aportará todo lo necesario para el local como:

         ( 2 mesas de 1’80m. de color gris: 35.210pts. (211’616 euros)

         ( 1 buck de color gris: 13.782pts. (82’8314 euros)

         ( 1 armario alto 1’98m. con puertas, color gris: 32.853pts. (197’45 euros)   

         ( 1 armario bajo con puertas, color gris: 16.500pts. (99’16 euros) 

         ( 1 armario con puertas, color gris: 23.825pts. (143’19 euros)

         ( 1 sillón fijo con brazos: 8.670pts. (52’1 euros)

         ( 3 sillas giratorias con brazos, color verde: 57.795pts. ( 347’35 euros)

· gastos de constitución y puesta en marcha (promoción y publicidad): son los gastos necesarios hasta que la empresa inicie la actividad productiva. La suma total de éstos asciende a 45.000pts. (1.592’682 euros).

Los gastos de publicidad y promoción son de más de 45.000pts. (270’45 euros), que vienen por el coste de publicidad en la radio y en la revista. Un anuncio de duración 15seg. cuesta aproximadamente unas 1.500pts. (9’015 euros), y si se repite cuatro veces al día durante los tres primeros meses, el coste total asciende a la cuantía antes mencionada. Los gastos de publicidad en la revista dependerán de si se anuncia diaria o semanalmente. La publicidad de la empresa en los meses siguientes vendrá marcada por los resultados de la anterior promoción.

-     Registrador de nombres de dominio  por año 34 € 

· otros gastos: entre ellos se encuentra los gastos relacionados con la compra del material      

de oficina (cuadernos, bolígrafos, lápices, calculadoras, etc.) que están sobre las 50.000pts. (300’5 euros).

La suma total de dinero necesario para iniciar la actividad es de 539.635pts. (4.565’49 euros). 
	            CONCEPTO
	  COSTE / €

	 Edificios, locales y terrenos
	

	 Maquinaria
	        1298.19 €

	 Instalaciones
	        240.40 €

	 Elementos de transporte
	 

	 Registro de nombres de dominio
	                 34 €

	 Mobiliario y enseres
	        1133.72 €

	 Derechos traspasos / Patentes y marcas
	

	 Depósitos y fianzas
	

	 Gastos de constitución y puesta en marcha
	         270.46 €

	 Materias primas
	

	 Otros gastos
	        300.50 €

	 Provisión de fondos
	

	            TOTAL
	      3277.27 €


A continuación analizaremos el plan de financiación de RINCONDELBEBE.COM. el cual nos orientará de cómo financiar las inversiones que necesitamos realizar para nuestra actividad empresarial. En este plan encontramos: 
· Recursos propios: Nuestra empresa gozará de una aportación monetaria de 60.101´21 euros) realizada por los promotores; Cada socio promotor abonará la cuantía de 10016´86 euros.

· Créditos o préstamos: de momento no tendremos la necesidad de pedir ninguna de estas dos cosas.

Al finalizar este plan de financiación nos damos cuenta que tendremos un total de 60.101´21 euros  para comenzar. 

	                    CONCEPTO
	  IMPORTE / EUROS

	 Recursos propios
	     60.101´21 €

	 Créditos o préstamos
	

	 Subvenciones
	     

	 Capitalización
	

	 Otros
	

	                    TOTAL
	   60.101´21 € 


Con el estudio de la amortización del inmovilizado obtendremos la cuota anual de amortización destinada al consumo o desgaste que experimenta el inmovilizado (material, inmaterial y financiero) como consecuencia de nuestra actividad económica, en función de unos porcentajes legalmente establecidos según la actividad.

	ELEMENTO
	VALOR  DE ADQUISICIÓN
	VIDA ÚTIL
	% DE AMORTIZACIÓN
	CUOTA DE AMORTIZACIÓN ANUAL

	Gastos constitución
	270.45 €
	5
	20%
	54.09 €

	Ordenadores
	1298.18 €
	4
	25%
	324.54 €

	Instalación
	240.40 €
	10
	10%
	24.04 €

	Mobiliario
	1133.72 €
	10
	10%
	113.36 €


El inicio de la actividad económica en toda empresa es probablemente el momento más duro: hay que dotarla de una mínima infraestructura y empezar a funcionar con unos recursos económicos limitados.

Por ello, con el estudio del cuadro de pagos corrientes vamos a detectar los fondos necesarios para poder soportar los seis primeros meses de actividad empresarial.

De él deducimos que nuestra empresa RINCONDELBEBE.COM. empezará teniendo unos gastos corrientes que ascienden a 5727´38 euros (952.956 pts) el primer mes.

	GASTOS CORRIENTES
	 MES 1
	  MES 2
	  MES 3
	  MES 4
	  MES 5
	  MES 6

	Suministros
	312.52  
	
	312.52
	
	312.52
	

	Publicidad
	
	270.45
	270.45
	
	
	

	Nóminas
	1661.79
	1661.79
	1661.79
	1661.79
	1661.79
	1661.79

	Seguridad social
	507.79
	507.79
	507.79
	507.79
	507.79
	507.59

	I.A.E
	
	
	
	131.26
	
	

	Alquiler
	240.40
	240.40
	240.40
	240.40
	240.40
	240.40

	Compras
	3000
	
	
	
	
	

	TOTAL
	5727.38
	
	
	
	
	


6.ESTRUCTURA ORGANIZATIVA:

En relación con la estructura organizativa, basándose en la configuración estructural de la organización y dado que nuestra organización se caracteriza por su juventud, pequeñez, facilidad de implementación de nuevos servicios y las características de las tareas que en general desempeñamos, la estructura que presenta es simple: mínima diferenciación en unidades y pocos niveles jerárquicos, una vaga división del trabajo y baja formalización. La coordinación es básicamente por supervisión directa. La coordinación se realiza a través de flujos informales. Es favorable por cuanto que nos permite una rápida y flexible adaptación a los cambios, dado su carácter simple. El sistema técnico presenta poca complejidad y reglamentación.

Además facilita las relaciones interpersonales y la satisfacción de nuestros miembros.

El personal central y vital en nuestra empresa son las propios emprendedores, como directivos de la misma y de nuestro trabajo dependerá la coordinación y funcionamiento de la organización.

Algunas consideraciones sobre nuestro servicio desde una perspectiva organizativa:

La primera cuestión a considerar es la de los miembros de nuestra organización. Hemos de considerar que los integrantes de la organización constituyen la fuente principal de recursos de la organización y su mayor potencial. Por ello debe definirse con claridad cuáles son los requerimientos que tiene la organización, qué capacidades y habilidades se requieren del personal y qué funciones deben realizar, a fin de incorporar a aquellas personas más valiosas para la organización. También deben tenerse en cuenta las necesidades que los miembros de la organización presentan.

Hay una serie de aspectos en la conducta de los miembros de la organización que no están previstos no contemplados formalmente. En la organización se desarrollan toda una serie de aspectos y conductas “informales” que intentan completar esas lagunas dejadas por la organización formal. Por ello la organización debe conocer la existencia de la cara informal de la organización (grupos, normas, comportamientos, valores etc.)

En segundo lugar nuestra organización es una entidad propositiva que intenta alcanzar unos objetivos. Estos ya están formulados y deben ser comprendidos y compartidos por los miembros de la organización.

A partir de estos objetivos, debemos establecer unas actividades a realizar y establecer una división del trabajo. Pero es fundamental la evaluación de los resultados, comprobar el grado de cumplimiento, etc., es fundamental la retroalimentación a partir de las actuaciones realizadas, para corregir los posibles errores y para mejorar las actuaciones futuras.

Debemos actuar con flexibilidad ante los cambios del entorno, en constante evolución y evitar que nuestros servicios queden desfasados. Debemos asegurar que los propios fines que perseguimos en cada momento se ajustan a las demandas de nuestro ambiente.

En tercer lugar, nuestro servicio, exige tares de creatividad, de resolución de problemas y de interacción con otros seres humanos. Nos movemos en un entorno social por lo general cambiante y dinámico, y nuestros miembros deben poseer un alto grado de profesionalidad y entrenamiento.

Por todo ello nuestro servicio presenta una gran flexibilidad y adaptabilidad en su funcionamiento. 

.

El exceso de reglamentación puede generar una red informal de reacción frente a los propósitos organizacionales. Los aspectos informales deben ser contemplados cuidadosamente.

Finalmente, puesto que el fin último de nuestra organización, que es común para todos los departamentos que la integran, es atender al sector de la puericultura ,venta a través de internet de productos  y complementos para el bebé, es vital la optimización de los recursos económicos y humanos y la necesidad de complementariedad.

Hemos decidido segmentar la estructura organizativa de nuestra empresa por el estado físico de nuestros clientes para llevar a cabo una dirección coordinada, que permita un perfecto flujo de información entre los seis componentes que forman la dirección de RINCONDELBEBE.COM , los RRHH y los clientes de la misma. Además del organigrama hemos incluido un diagrama de sectores que refleja la estructura formal de la empresa.

Organigrama:
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7.ANÁLISIS EXTERNO:

· Análisis del entorno general:

Como factor determinante, cabe destacar el socio-cultural:”LA INCORPORACIÓN DE LA MUJER DE FORMA ACTIVA AL MERCADO LABORAL Y AL CONJUNTO DE INSTITUCIONES SOCIALES”

CoDE LA MUJER  DE MANERA MUY ACTIVA AL MERCADO LABORAL Y AL CONJUNTO DE INSTITUCIONES SOCIAL

Variables sociológicas
Es un hecho comprobado, la mayor atención que reciben los hijos en cuidados, atenciones y gastos. El menor número de nacimientos, uno o dos por familia, junto al progresivo aumento del nivel de vida económico, ha operado de forma tal que el consumo de bienes para la infancia no ha descendido en absoluto. Al contrario, ha aumentado.
En esta línea, los padres cada vez son más conscientes de la necesidad del niño de tener su propio espacio. Un espacio propio y apropiado para el correcto desarrollo del bebé. 
En definitiva, todas las variables parecen indicar que soplan aires favorables para especializarse en la distribución de productos  infantiles.

· Análisis del entorno específico: 

Fuerzas competitivas: Oportunidades y Amenazas

El sector de la Puericultura abarca un mercado muy amplio:

Se subdivide en cuatro distintos apartados, tres originarios como son: artículos para la alimentación y dentición, higiene y cosmética del bebé y artículos de seguridad para el hogar; más un cuarto apartado que ha ido adquiriendo protagonismo durante los últimos años: la puericultura técnica. Entendemos por puericultura técnica el conjunto de artículos que para su funcionamiento necesitan estar conectados a la red eléctrica o en su defecto a una batería.

Los artículos para la alimentación, la higiene y la seguridad forman este grupo de artículos de gran importancia comercial y altamente  representativos del mercado de la Puericultura.

Se trata de productos de compra impulsiva en los que la presentación y exposición son  muy importantes. El detallista debe ser consciente de la importancia de la disposición del espacio, la exposición de los productos, la correcta iluminación, la presentación adecuada, etc. El hecho de tener en cuenta estas variables puede incrementar la venta de manera espontánea.

Los canales de distribución de puericultura  son principalmente: farmacias y parafarmacias, grandes superficies, supermercados, grandes superficies especializadas tipo Babies "R" Us, grandes almacenes y detalles de puericultura. De hecho, el grueso más importante de productos de pequeña puericultura ha sido distribuido, tradicionalmente, a través del canal farmacia, ello representa para nuestro negocio una terrible amenaza, aunque las nuevas tendencias distributivas apuntan hacia un cambio a favor de la gran distribución.


· Clientes:

Perfil de nuestros clientes:

El perfil básico de nuestros clientes responde única y exclusivamente a la “mujer”, que vive un proceso de transformación social con su  incorporación  de manera muy activa al mercado laboral, que cada vez dispone de un menor tiempo para  dedicarse a la obtención, a la compra  de artículos  necesarios para el cuidado y la atención de los niños, nuestros servicios “venta a través de Internet de todo tipo de productos infantiles, ropa premamá, así como un servicio de consulta y asistencia especializado, creado para tranquilizar y aconsejar  a las futuras madres proporcionándoles toda la información de los nuevos avances que facilitan el embarazo y ayudan a ser padres”, les puede resultar interesante y beneficioso, ya que desde casa pueden realizar sus compras  sin la necesidad de tener que desplazarse, y recibir el pedido por mensajero o correo, según la opción que elija el cliente, garantizando que el producto se entregue en el plazo previsto y en perfecto estado, en las mismas condiciones  que si se tratase de una compra realizada personalmente en cualquier tienda o centro .Pudiendo compatibilizar su rol profesional con el de ser mamá.

Nuestros productos y servicios van dirigidos a un sector de la población muy amplío, de todas las edades, pero especialmente a todas las mujeres que comparten el sentimiento de ser madres, que están abiertas a nuevos estilos de vida, nuevas mentalidades y nuevas maneras de ver la maternidad.

· Principales competidores:

Nuestro principal competidor es el grupo de empresas consolidadas en el sector de la  Puericultura, dedicadas a la distribución y comercialización de productos infantiles:

· PRENATAL S.A: Es la mayor cadena europea de tiendas especializadas en la distribución de productos para la futura madre, el bebe y el niño hasta los ocho años de edad. Es una sociedad española con su sede central en Barcelona (España) fundada en 1963  y perteneciente desde 1996 al grupo italiano ARTSANA, spA.. Actualmente está presente en siete países, con un total de 343 puntos de venta.

· JANE S.A: Lleva 70 años en el  negocio  y produce miles de artículos cada año y exporta su extensa gama de productos a más de50 países en todo el mundo. La calidad de sus coches de paseo es su mejor identificación. 

Es una de las más importantes de toda España en este sector. Sus productos son de gran calidad, imprescindibles para garantizar la seguridad y el confort de los niños.                                                                                                                               
· Proveedores:

· MANUFACTURAS INFANTILES S.A.L: más conocida en el mercado por la marca ARRUE, con la que diseña y fabrica sus productos infantiles, es una de las empresas más importantes del sector de la puericultura.

· NUKI  BABY, S.A : Empresa pionera en el sector infantil, dedicada a la producción de  artículos diversos para la lactancia(chupetes de latex, chupetes de silicona, mordedores y biberones)

· MOBILIST S.A : Empresa que nos proporciona el primer mobiliario.

Sin duda el mobiliario infantil es uno de los segmentos de puericultura que durante estos últimos años ha sufrido una mayor y mejor evolución. Las tendencias mercadológicas indican una implantación creciente de la venta de mobiliario en los detalles y cada vez son más los fabricantes que amplían su oferta en formas y diseño.
· MATIAS MASSO, S.A : Es una comercial fundada en 1985 y dedicada a la importación y distribución de artículos de seguridad infantil para el automóvil y sus accesorios para poderlos llevar de viaje:

Cochecito y silla de paseo; Capazo de seguridad, silla auto; Silla para bicicleta; Porta bebés

La situación actual respecto a accidentalidad infantil en automóvil, sigue siendo preocupante. España está a la cabeza de los índices de mortalidad y lesiones infantiles en accidentes de circulación. La legislación española sobre transporte de menores y uso de los diferentes sistemas de seguridad en el automóvil, no es lo suficientemente extensa. Los datos recogidos reflejan que aunque algunos padres compran sistemas de seguridad para trasladar a sus hijos, no los emplean de una forma cotidiana, sobre todo cuando el viaje es corto y dentro de la ciudad, o cuando es muy largo alegando que los bebés se aburren e incomodan.
· BEBITO´S IMPORT, S.L: Fabricante, distribuidor e importador de artículos de Puericultura estática, como son:
Cunas; modas; sinfonier; bañera-sinfonier; andadores; parques; tronas; hamacas; cuna-parque de viaje; sillas suspendidas; baúles.
· ARLABE PRODUCTOS BEBES S.L: empresa dedicada a la fabricación y venta de ropa para bebe y niño hasta los ocho años de edad.

8. ANEXOS

I. CURRÍCULUM VITAE 



MªCarmen Balaguer Castro
Plaza Escuelas Pías nº 2-4 piso, 46002 Valencia.
Teléfono: 96 386 48 83 
 


Estudios Realizados
Actualmente cursando 4 º de la Licenciatura de Economía 



  

Experiencia Profesional
    

Socia emprendedora de RINCONDELBEBE.COM
 - Coordinadora del departamento de publicidad  de la empresa.
-Estudios de mercado en La Opinión s.a

Cursos

- Mecanografía en Mecarrápid (1997).

- Inglés avanzado en The English School (1998).

Habilidades. 

- Manejo de Micros (Word, Excel, Power Point).

Mónica Lora Moreno

C/Ferrocarril de Alcoy nº30

Telef.Mov 676 45 77 70

Estudios Realizados
Actualmente cursando 3º de la Licenciatura de Administración y Dirección  de Empresas.



  

Experiencia Profesional
    

Socia emprendedora de RINCONDELBEBE.COM
 - Coordinadora del departamento de marketing de la empresa.


Cursos

- Mecanografía en Mecarrápid (1997).

- Inglés avanzado en The English School (1998).

Habilidades. 

· Manejo de Micros (Word, Excel, Power Point).

María Gómez Gualda

C/ Profesor Angel lacalle, n.23

Telef.Mov 676 25 69 81

Estudios Realizados
Actualmente cursando 3º de la Diplomatura de Relaciones Laborales.



  

Experiencia Profesional
    

Socia emprendedora de RINCONDELBEBE.COM
 - Coordinadora del departamento de Recursos Humanos de la empresa.


Cursos

- Mecanografía en Mecarrápid (1997).

- Inglés avanzado en The English School (1998).

Habilidades. 

- Manejo de Micros (Word, Excel, Power Point).

Carlos Romaguera Marti



C/ E
spioca n.29
  

Benifaio, Valencia

Telef. Movil 652345366

Estudios Realizados

· Actualmente cursando cuarto curso de la licenciatura de Economicas.

Experiencia Laboral

Socio emprendedor de RINCONDELBEBE.COM
 - Coordinador del departamento de Ventas.


Cursos

- Mecanografía en Mecarrápid (1997).

- Inglés avanzado en The English School (1998).

Habilidades. 

- Manejo de Micros (Word, Excel, Power Point

Zacarias Sarió Collado

C/ Los Angeles.  Nº76 (Valencia)

Tel.963985645

Estudios Realizados:

Actualmente cursando primer curso de la licenciatura de Historia.

Experiencia Profesional:

Socio emprendedor de RINCONDELBEBE.COM
 - Encargado de diseñar la página web.

Cursos

- Mecanografía en Mecarrápid (1997).

- Inglés avanzado en The English School (1998).

Habilidades. 

- Manejo de Micros (Word, Excel, Power Point

Pedro Ramón Juan Marí

C/ Av las Palomas  Nº128 pta 6 (Valencia)

Tel.963852112

Estudios Realizados:

Actualmente cursando primer curso de la licenciatura de Derecho.

Experiencia Profesional:

Socio emprendedor de RINCONDELBEBE.COM
 - Coordinador del departamento de contabilidad.

Cursos

- Mecanografía en Mecarrápid (1997).

- Inglés avanzado en The English School (1998).

Habilidades. 

- Manejo de Micros (Word, Excel, Power Point
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·  Anexos programa COM CREAR NEGOCI.COM

· Páginas Web:

www.impiva.gva.es
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