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RESUMEN Y PALABRAS CLAVE

PLAN DE EMPRESA PARA EL DESARROLLO DE UNA AUTOESCUELA

Resumen: Se pretende desarrollar un plan de empresa de una autoescuela en
la ciudad de Alcoy en el que trataremos los siguientes temas: (a) Implantacion
de la autoescuela; (b) Plan de servicios; (c) Plan de comercializacién; (d) Plan
de inversion; (e) Organizacion y personal; (f) Plan economico/financiero; (g)
Estudio de viabilidad.

Palabras clave: Autoescuela, Alcoy, Direccién General de Tréfico, educacion

vial, conducir, emprender.
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INTRODUCCION

El desplazamiento de personas y mercancias es un hecho ligado a la existencia
del ser humano. Desde el descubrimiento de la rueda, el carro, el coche
arrastrado por fuerza animal, la bicicleta y finalmente, el automoévil y la
motocicleta, han sido muchos siglos de perfeccionamiento, antes de que el

carnet de conducir existiera.

Segun la RACC, el primer examen de conducir de la historia se realiz6 en 1893
en Paris. La capital francesa fue la primera ciudad del mundo que exigié un

permiso de circulacion para poder conducir automoviles o motocicletas.

En Espafia, segun la DGT, la primera normativa sobre trafico data del 1900. Fue
el “Reglamento para el Servicio de Coches Automdviles por las Carreteras del
Estado”, que limitaba la velocidad de circulacion a 28 km/h en carretera y 15
km/h en ciudad, y otorgaba a matricular los vehiculos. El permiso de conducir lo
otorgaba el gobernador de la provincia, tras un examen realizado por una

persona designado por él.

Cada afio que pasaba se incrementaba el nidmero de automoviles y en
consecuencia los aficionados a este medio de locomocion cada vez eran mas.
Aunque el automovil era prohibitivo para la mayoria de ciudadanos de aquella
época, éstos demandaban informacién concreta y especifica sobre ellos.

A causa de esa aficibn empezaron a surgir diferentes establecimientos
comerciales en torno al automévil. Se crearon los primeros concesionarios, los
primeros garajes, las primeras publicaciones y las primeras escuelas de

“chauffers”.
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Figura 1. Fotografia Ford Modelo T. Fuente: Pagina web de Diariomotor

El establecimiento donde se aprendia el manejo del automévil y el
funcionamiento de su motor se denominaba, a principios del siglo XX, “Escuela
de Chauffers”. Aquellas escuelas que se dedicaron a ensefar a las personas a
conducir, surgieron en la ciudad de Barcelona. Fueron el resultado de la iniciativa

personal de algunos barceloneses con visién de futuro.

En principio, no existia una normativa especifica para abrir este tipo de centros.
Las escuelas que existieron en la primera década del siglo pasado estaban muy
relacionadas con garajes y ventas de automoviles. La ensefianza que se daba

era tedrica y practica, destinando un coche de 4 cilindros exclusivamente a ello.
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En el afio 1906, las autoescuelas espafiolas comenzaban su andadura. Habian
escrito la primera pagina de su particular historia.

Mas tarde se empezaron a ver las primeras motocicletas entre el 1914 al 1918,
para uso militar, ya que habia empezado la Primera Guerra Mundial. Al principio,
dichas motocicletas podian ser conducidas sin carnet de conducir y estaban

exentas de pagar impuestos.

En el 1924, se unificaron las diferentes normas de trafico de todas las
comunidades, haciendo obligatorio la circulacion por el lado derecho de la

calzada en todo el territorio espafiol.

Hasta pasada la Guerra Civil Espafiola, con gran parte del territorio arrasado, no
comienza otra vez la actividad de automocion, centrada ahora en el ensamblaje
de motores a las bicicletas, por su sencillez y bajos costes. Fue ahi donde se
volvieron a desarrollar motocicletas y a importar entre otras, las famosas Vespa
y Lambretta (italianas).

Afo tras afio, la venta de vehiculos aumentaba y con ello cada dia mas
conductores tenian que obtener su autorizacion para poder conducir. Fue en
1959, cuando aparecié la Direccion General de Trafico, un organismo del
Ministerio del Interior, para hacer frente a las necesidades derivadas de la

creciente motorizacion del pais.

El Organismo Auténomo Jefatura Central de Trafico tiene personalidad juridica
publica diferenciada, patrimonio y tesoreria propio, autonomia de gestion y plena

capacidad juridica y de obrar dentro de su esfera de competencias.

Actualmente la DGT contribuye de manera notable en la redaccion de la

normativa en materia de tréfico, circulacién de vehiculos a motor y seguridad vial.
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Es la DGT la encargada de realizar y controlar todas las gestiones que las
autoescuelas actuales, aproximadamente unos 8.000 centros en Espafia. Todas
las gestiones de estas escuelas, se realizan en las diferentes Jefaturas de Trafico
repartidas por todo el Territorio Nacional, asi que se depende de ellas para la

puesta en marcha de este proyecto empresarial.
Vamos a pasar asi, a definir qué es y a que se dedica una Autoescuela.

Una autoescuela es un centro formativo donde se imparte simultdneamente la
ensefianza tedrica y practica para la obtencion de los diferentes permisos de
conduccion. Es un centro regulado segun normativa de la Direccion General de
Tréfico del Ministerio del Interior, formado por un titular, un director y el
profesorado titulado, y que suele ofrecer un horario de clases adaptada a cada

alumno.

El objetivo de este trabajo, consistird en la apertura de una autoescuela y su
consecuente viabilidad. Ademas, estudiaremos las diferentes modalidades de

ofertar las clases, tanto presenciales como online

Para llevar a cabo este negocio, hay que desarrollar, estudiar y analizar el

proyecto y decidir finalmente si es viable su puesta en marcha.

10
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1. DESCRIPCION GENERAL

El primer paso para la realizacion de un plan de empresa es la descripcion

general del negocio que pretendemos poner en marcha.

El plan de empresa se centra en la apertura de una nueva autoescuela en Alcoy
junto a la Universidad, dado que nuestros clientes potenciales seran los alumnos
del Campus, no obstante, también tendremos en cuenta otro tipo de clientes. Es
por ello, que adaptaremos las clases tedricas y practicas a las necesidades de

nuestros alumnos, sobre todo a sus horarios y presupuestos.

1.1. DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

Tabla 1. Datos de la empresa

Autoescuela EPSA

Dos socios (Graduado en ADE y Profesor
Autoescuela, con experiencia en el sector)

Alcoy

www.autoepsa.es

A determinar (Dentro del afio 2018-2019)

Fuente: Elaboracion propia

11
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1.2. MISION, VISION Y VALORES

Mision: Autoescuela EPSA es una empresa dedicada a la formacidén continua
de conductores, impartida por su personal cualificado y con experiencia en el
sector, cuya finalidad consiste en preparar y capacitar a nuestros clientes para

garantizar su futura seguridad al volante.

Vision: La visibn que pretende alcanzar Autoescuela EPSA consiste en
consolidarse en el sector como empresa de referencia en la formacion de
conductores, permitiendo cubrir las necesidades que la poblacion demande en

cada momento.

Valores: Hacer de nuestra pasién que es conducir nuestro medio de vida,

contribuyendo a la seguridad vial, apostando por la tecnologia y la innovacion.

1.3. DESCRIPCION GENERAL DE LA OPORTUNIDAD DE
NEGOCIO

El sector de las autoescuelas es un mercado muy competitivo en la ciudad de
Alcoy, pero con muy poca competencia en la zona centro de la ciudad. Es esta
razon, la que nos hace detectar un nicho de mercado relevante enfocado a los
jovenes estudiantes, puesto que muchos de ellos han cumplido recientemente la

mayoria de edad.

12
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Pretendemos hacer frente a la demanda de este segmento ofreciendo toda clase
de cursos tedricos y practicos, adaptandonos a sus horarios de clases y horas
de estudio. No sélo nos centraremos en el carnet de coche (B), sino también
ofreceremos el carnet de motos (AM, Al, A2y A) y dependiendo de la demanda

de los demas carnets, valoraremos en un futuro la ampliacion.

Nuestros servicios irdn destinados a personas entre 15 y 34 afios, residentes en
la poblacion de Alcoy, de ambos sexos, y de diferentes niveles adquisitivos.
Ofreceremos toda clase de promociones y facilitaremos horarios para que

puedan compaginar con sus estudios académicos.

Los servicios que ofrecen nuestros competidores directos estan centrados en los
clientes jévenes hasta los mas mayores, con lo que pretendemos diferenciarnos
de ellos centrandonos en un segmento de mercado joven. No obstante hemos
de considerar que este tipo de mercado al que nos dirigiremos no siempre
dispone de un nivel de renta propio por lo que tendremos que realizar un plan de

marketing para poder captar la atencién de sus padres.

Nuestra principal ventaja competitiva la fijaremos en la proximidad que tienen al

centro y la flexibilidad de los horarios de apertura y de clases.

1.4. EVALUACION COMPARATIVA DE PRODUCTOS /
SERVICIOS

Analizando detalladamente los factores de éxito o fracaso que pensamos que la
empresa tiene o podria llegar a tener, podremos centrar la atencion en las

acciones a tomar para que esos fracasos se puedan convertir en éxitos.

13
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= Factores de éxito :

- Dedicacion permanente a su actividad.
- Localizacion estratégica.

- Contenidos actualizados.

- Nuevas tecnologias.

- Personal competente y responsable.

- Buena imagen y servicio.

- Entorno conocido.

= Factores de fracaso :

- Existencia de competencia.
- Falta de experiencia en creacion y gestion de empresas.

- Parte de nuestro publico objetivo no dispone de un nivel de renta propio.

1.5. ANALISIS EXTERNO

El analisis externo se interesa Unicamente por aquella parte del entorno que
influye de una forma u otra, en la empresa, pudiendo ser relevante en la

definicion de la estrategia empresarial. Permite identificar las influencias

14
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positivas (oportunidades) o negativas (amenazas) que ejercen las variables

externas y asi decidir las acciones a seguir en cada caso.

Para el analisis de la situacion externa dentro del plan de marketing se debe

analizar en concreto:

- Andlisis del entorno ]- — Macroentorno

- Andlisis competitivo
— Microentorno
- Analisis del mercado

1.5.1. ANALISIS DEL MACROENTORNO

El macroentorno es el medio externo que rodea a la empresa, desde una
perspectiva genérica, derivado del sistema socioeconémico en que desarrolla su

actividad.

El andlisis del macroentorno permite identificar los factores que afectan a las
empresas de una industria o sector, desde la perspectiva del sistema econdémico

y social general.

Este analisis permite identificar las influencias positivas (oportunidades) o
negativas (amenazas) que ejercen las variables externas y decidir la respuesta

mas adecuada a las mismas.

15
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Desde un punto de vista mas especifico este andlisis pretende:

- Identificar qué variables tienen un impacto significativo en la actividad de
la empresa y cuales no.

- Evaluar el impacto de cada una de estas variables sobre su rentabilidad
0 proceso de crecimiento.

- Tomar las medidas oportunas para que dicho efecto sea favorable.

Para el andlisis del macroentorno utilizaremos como herramienta el analisis

PEST.

- ANALISIS PEST

Es el estudio de los factores politico-legales, econémicos, socioculturales y
tecnologicos que influyen sobre la organizacién, cuyo objetivo es identificar las
variables que afectan o pueden afectar a la estrategia a seguir por nuestra

empresa en el futuro.

16
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Figura 2. Imagen del analisis PEST. Fuente: Pagina Web Pymes y Calidad

A) DIMENSION POLITICO-LEGAL.

Engloba todos aquellos factores relacionados con los gobiernos, tanto a nivel

local, como autonémico, nacional e internacional.

La concepcion del bienestar social es diferente segun las opciones politicas

(salud, publica, educacién, comunicaciones,...)

A continuacion, detallaremos cuales son los factores que mas afectaran a

nuestra empresa en la dimension politico-legal:

- Las frecuentes huelgas de los examinadores de trafico, en los udltimos

afios, que reclamaban un aumento en su salario, ha provocado

17
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numerables pérdidas a las autoescuelas: los alumnos llegaban a la
prueba teorica y se encontraban con las aulas de examen cerradas sin
previo aviso, con lo que las huelgas reiteradas colapsaron las
autoescuelas, y les impedia realizar su actividad, llegando en algun caso

a hacer cerrar autoescuelas por sus pérdidas economicas (AMENAZA).

El Real Decreto Ley 10/2010 de Reforma del Mercado de Trabajo,

modifica el Real Decreto Legislativo 1/1995 sobre el Estatuto de los
Trabajadores. Esta reforma favorece a las empresas en cuanto a
indemnizaciones en despidos y flexibilidad en la contratacion.
(OPORTUNIDAD).

Fuente: http://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-2010-9542

Subida de las tasas de trafico en 2017. La tasa para la obtencién del

permiso de conduccion de cualquier clase, pasa de 90,30€ en 2016 a
91,20€ en 2017, subiendo a 92,20€ en Julio 2018. (AMENAZA).

Fuente: https://citatrafico.es/tasas-trafico/

El gobierno esta estudiando la subida de impuestos al diésel, que

supondria alrededor de un 10% de incremento respecto al precio actual
del hidrocarburo. (AMENAZA).

Fuente: http://www.eleconomista.es/energia/noticias/9245407/07/18/El-

diesel-subiria-un-10-si-se-equiparan-sus-impuestos-a-los-de-la-

gasolina.html

18
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o El clima politico en Espafia, actualmente es muy inestable. La aparicion

de nuevos partidos politicos ha hecho cambiar el panorama politico del
pais, junto a la inestabilidad en Catalufia, preocupa tanto a las empresas

como a consumidores finales. (AMENAZA).

B) DIMENSION ECONOMICA.

Se consideran principalmente los indicadores macroecondmicos relacionados
con el poder adquisitivo de los compradores, determinando la capacidad de

compra y las pautas de consumo de los individuos.

Se puede sintetizar en un conjunto de factores que afectan a la capacidad de

compra de los consumidores y su estructura de gastos.

*Nivel y distribuciéon de la renta:

La tasa de ahorro de los espafioles se acerca a su minimo historico. El porcentaje

de renta que los hogares guardan para el futuro se reduce al 6,1%, apenas tres
décimas mas que en 2008.

19
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Gréfica 1. Tasa de ahorro de los hogares espafioles en comparacién con su
deuda

TASA DE AHORRO DE LOS HOGARES DEUDA DE LAS FAMILIAS
Anual mévil. En porcentaje sobre la renta disponible En % del PIB
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Fuente: INE, Banco de Espafia e Inverco/0OCDE. EL PAIS

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

Significa que los espafioles, en general no hemos aprendido, después de la
fuerte crisis econémica que acabamos de pasar, deberiamos estar ahorrando
una cantidad mas significativa para nuestra jubilacién y también para en caso de
tener un imprevisto poder hacerle frente. Debido a que hemos estado una larga
temporada recortando gasto por la incertidumbre de la crisis, ahora a la minima

mejora de la situacidon econémica hemos disminuido nuestro ahorro. (AMENAZA)

Fuente:https://elpais.com/economia/2018/02/16/actualidad/1518808434 35810
0.html

*Tasa de desempleo:

El mercado laboral espafiol sigue creciendo, la tasa de paro se sitia en un

16,74% en el primer trimestre del afio 2018. Un dato muy esperanzador ya que
ha bajado 7 puntos en los ultimos 3 afios. (OPORTUNIDAD)
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Fuente:http://www.ine.es/dyngs/INEbase/es/operacion.htm?c=Estadistica_C&ci
d=1254736176918&menu=ultiDatos&idp=1254735976595
Gréfica 2. Paro y Ocupacion en el cuarto trimestre de 2017.
HEE PAROY OCUPACION EN EL CUARTO TRIMESTRE DE 2017
EVOLUCION TASA DE PARO TASA DE VARIACION TRIMESTRAL
DE LA OCUPACION, en %
En porcentaje
2256 2577 2513 2370 Hogares Meiilla 363
§ 20,90 1563 con todos La Rioja 2,06
1655 miomaros FEESE 2 Canarias 195
&n paro - Pais Vasco 1,19
+16.700 334.400 C. Valenciana 1,08
Castilla La Mancha 0,86
asta Murcia 0,67
1.210.500 Andalucia 0,65
NT VT VT VT VT T NT
2011 2012 2013 2014 2015 2018 2017 Navarra 0.4
A R R Extremadura 0,07
EVOLUCION INTERTRIMESTRAL DE LA OCUPACION EVOLUCION INTERTRIMESTRAL DEL PARO Catalufia 001
Variacion Ill timestre 2017/1V trimestre 2017, en miles Variacién Ill timestre 2017AV trimestre 2017, en miles
TOTAL | 0,27
651 455 2633 Madrid 0,52
1968 Cantabiia 0,78
-19.4 50-9 Aragon 0,79
D48 ' Ceuta 1,15
301 ﬁ Gailcia -1,56
1.7 Castillay Ledn 212
-331,5 -328.3 13 830 Asturias 239
WT WT NT WT T NT T wMT WT WT Wt WNT WT  MT Islas Baleares -11,18
2011 2012 2013 2014 2015 2018 20M7 20m 2012 2013 2014 2015 2016 2017

LA INFORMACION - Fugnte: INE

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

*Etapa del ciclo econémico:

Después de una gran crisis econémica en nuestro pais, en los que la sociedad
espafiola se ha resentido de manera severa por esta crisis, la poblacién

comienza a ser mas optimista y la predisposicibn a comprar_se recupera

proyectandose un aumento en las ventas. (OPORTUNIDAD)
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*Tipos de interés:

La Zona Euro ha bajado sus tipos de interés a minimos histéricos. Un descenso

de los tipos que lucha contra el debilitamiento en los precios o en un posible
entorno de deflacion econémica, ademas de revitalizar la economia y ayudar a

un incremento de las exportaciones.

Actualmente, con un tipo de interés cero, los usuarios disminuyen el ahorro e
invertiran en consumo de bienes duraderos, incrementando el consumo que se

vera reflejado en un aumento de la demanda de productos/servicios.

También favorece a empresas y multinacionales, ya que pueden destinar sus
beneficios a inversiones ya sea en la empresa 0 nuevos proyectos.
(OPORTUNIDAD)

Gréfica 3. Tipos de interés de la zona euro respecto a EE.UU.

Tipos de interés en EE.UU. y Europa
6

5 Reserva Federal
- Banco Central Europeo

2 +0,25
1,00/
0,75
1
0,25/
0,50
— o
(0]

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Fuente: Banco Central Europeo / Reserva Federal ABC

Fuente: Banco Central Europeo
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*Indice de Precios de Consumo (IPC):

Cuando hablamos de la inflacion en Espafa, nos referimos a menudo al indice
de precios al consumo (IPC). El IPC espafiol muestra la evolucién de los precios
de una serie definida de productos y servicios que adquieren los hogares en

Espafia para su consumo.

Para determinar la inflacion, se analiza cuanto ha aumentado porcentualmente
el IPC en un periodo determinado con respecto al IPC en un periodo anterior. En
caso de caida de los precios, se habla de deflacién (crecimiento negativo de los

precios).

Gréfica 4. Evolucion del IPC en Esparfia 2017 - 2018

I EVOLUCION DEL INDICE DE LOS PRECIOS AL CONSUMO

En porcentaje.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
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Sequn el INE el Producto Interior Bruto en Espaia en el primer trimestre de 2018

ha crecido un 0,7% respecto al trimestre anterior, tasa que es igual a la del cuarto

trimestre de 2017, por lo tanto, hay un leve aumento en la producciéon nacional
gue se refleja en una mejora en la economia espafiola, acusada en los ultimos
afos debido a la crisis. Es por ello que se espera una mejora en el bienestar de
la sociedad. (OPORTUNIDAD)

Tabla 2. Evolucion del PIB en Espafia 2012-2017

2017 1.163.662 3,1%
2016 1.118.522 3.3%
2015 1.079.998 3,4%
2014 1.037.820 1,4%
2013 1.025.693 -1,7%
2012 1.039.815 -2,9%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

*Renta per capita:

Indicador usado para estimar la rigueza econdémica de un pais. Es la relacion
entre el Producto Interior Bruto (PIB) y el nUmero de habitantes del pais. Muestra

cuanto contribuye la produccion individual al crecimiento econémico de un pais.
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La renta per capita en 2018 en Espafa es de alrededor de 25.500€ anuales, dato

que se ha incrementado gradualmente en los Ultimos afios, aunque sigue

habiendo mucha desigualdad en los salarios y entre clases sociales.

C) DIMENSION SOCIOCULTURAL

Las empresas deben analizar el entorno sociocultural de su ambito, la cultura y

los valores favorecen el desarrollo y la adopcidon de nuevos productos/servicios.

El andlisis de estas variables nos aportara informacién sobre los condicionantes

referidos a la poblacion (edad, ocupacion, sexo, formacion).

Piramide de poblacién en Espafa:

- La reduccién de la tasa de natalidad en Espafa al mismo tiempo que

aumenta la esperanza de vida de la poblacion, es un cambio que afecta a
las actividades comerciales, ya que tendrdn que adaptar sus

productos/servicios a dichos cambios en la poblacion. (AMENAZA)
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Gréfica 5. Evolucion piramide de poblacion en Espafia 2016 - 2066

LA INVERSION DE LA PIRAMIDE DE POBLACION

La poblacién mayor de 65 afios pasara de un 18% a un 35% en 50 afos

Poblacién por grandes grupos de edad
Bl Mayores de 65 afos
B Edad laboral (16-64)
B Menores de 16 afos

2016 2066

Fuente: "NE

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

Nivel de estudios en Espaia:

- El nivel de estudios en Espafia es bastante inferior a la media europea,

sobre todo en estudios mas basicos como el FP de grado medio o el
Bachillerato, pero, sin embargo, esta en la media en estudios superiores
respecto a la media de la Unién Europea. (AMENAZA)
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Gréfica 6. Nivel educativo de Espafia respecto la U.E.

% de jovenes de 25 a 34 anos, por nivel
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Fuente: OCDE

Fuente: Organizacién para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico

Variables medioambientales:

- La sensibilizacion por el medio ambiente es cada vez mayor en la

sociedad, esto ha provocado que, a las empresas, se les exija cada vez

mas su implicacion en materia de medio ambiente.
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D) DIMENSION TECNOLOGICA

Las innovaciones tecnoldgicas son una de las principales fuentes de ventaja
competitiva. Los avances tecnolégicos se suceden actualmente a gran
velocidad. La tecnologia contribuye a crear productos/servicios nuevos o a
mejorar los ya existentes. Las empresas deben tener en cuenta los nuevos

desarrollos tecnolégicos para poder ofrecer nuevas alternativas (oportunidades).

El desarrollo tecnolégico también podra suponer una amenaza, Si supone para

la empresa situaciones de obsolescencia.

- Los programas informéticos en la actualidad son capaces de explicar cada
una de las lecciones tedricas al alumno, y automatizar al maximo el
aprendizaje de los alumnos, siendo una gran ayuda para ellos.
(OPORTUNIDAD).

- Los consumidores espafioles van perdiendo el miedo a realizar compras
on-line. Esto favorece la venta de productos y servicios que se pueden
hacer desde cualquier sitio, facilitando una comodidad que hasta ahora
no se tenia. (OPORTUNIDAD)

El Perfil Estratégico del entorno nos permitira resumir y concretar las

conclusiones del analisis PEST.
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Tabla 3. Perfil estratégico del entorno

Huelgas
Examinadores

Normas
medioambientales

Reforma del
mercado de trabajo

Subida Tasas
Trafico

Subida Precio
Diésel

Nuevas tendencias
politicas

Tasa de desempleo
(empleabilidad)

Tasa de desempleo
(nivel de renta)

Tasa de ahorro

Etapa del ciclo
econdmico

Tipo de interés

PIB

Piramide de
Poblaciéon

Nivel de estudios en
Espafia

Variables
Medioambientales

Venta productos
online

Programas
Informéaticos

Fuente: Elaboracion propia
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Segun la representacion del Perfil Estratégico resultante observamos que hay

mas oportunidades (picos hacia la derecha) que amenazas (picos hacia la

izquierda). Tendremos que aprovechar y explotar aquellas oportunidades para

que el impacto sea mas favorable en la empresa.

Tabla 4. Resumen de las principales amenazas y oportunidades que presenta

el Macroentorno

Clima politico inestable a
corto y medio plazo.

Incremento de las Tasas de
Trafico, mas coste para la
inscripcion de los alumnos.

Reforma del mercado de
trabajo (Menores costes
por despido).

Ley del IRPF (tributos
mas bajos).

Desempleo elevado, bajo
nivel de renta de la poblacion,
en comparacion con la U.E.

Nivel de ahorro familiar en
minimos historicos.

Desempleo elevado,
facilidad de contratacion.

Mas predisposicion a
comprar/gastar que en
los dltimos afios.

Etapa del ciclo
econdémico (salida de una
fuerte recesion
econdémica).

IPC positiva, crecimiento
entre el 1y el 3% anual.

PIB en crecimiento, indica
un aumento de la
produccién anual del
pais.
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Renta per capita en
crecimiento.

Tipos de interés muy
bajos, rondando al interés
negativo, oportunidad
para invertir con muy bajo
coste.

combatir contra
contaminacion)

Tasa demografica,
envejecimiento de la
poblacion.

Leyes ambientales (hay que

la

Nivel de formacion en
Espafia (a la cola de la
OCDE, posibles
subvenciones para la
formacion).

Mayor calidad de
conexion a internet (fibra
Optica).

Programas informaticos
muy avanzados, capaces
de facilitar y agilizar
nuestro trabajo.

Fuente: Elaboracion propia

Una vez concluido el analisis del entorno de Autoescuelas EPSA, con su grafica

del perfil estratégico y el correspondiente PEST, concluimos que el sector en el

que opera la empresa, presenta mas oportunidades que amenazas, esto

presenta un indicador favorable para la empresa y entorno, tratando asi alcanzar

una situacion optima para la misma.

31




UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D’ALCOI

1.5.2. ANALISIS DEL MICROENTORNO

El andlisis del entorno general se complementa con el del microentorno o entorno

especifico en el que opera la empresa.

En el analisis del microentorno se busca poner de manifiesto las oportunidades
y amenazas que el microentorno ofrece a la empresa y que determinan su
capacidad de obtener beneficios, en cada una de sus unidades estratégicas de

negocio.

Las oportunidades seran factores que reducen la competencia y posibilitan

rentas superiores a las normales. Las amenazas justamente lo contrario.

Para este analisis profundizaremos a través de las 5 Fuerzas de Porter.

MODELO DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

El modelo desarrollado por Michael Porter, es una metodologia de analisis que
nos permitird determinar oportunidades y amenazas en el sector. Se utiliza para
analizar el atractivo del sector y poder alcanzar ventajas competitivas. Se debe
aplicar en el @&mbito de las estrategias de negocio y no en toda la organizacion.

Las fuerzas no son independientes entre si.

Para Porter el éxito de una empresa depende de saber aprovechar mejor que los
competidores los factores externos favorables (oportunidades) y de tener la

capacidad de combatir aquellos factores desfavorables (amenazas).

El Modelo de las 5 Fuerzas de Porter indica que las posibilidades de ganancia

en el sector vienen condicionadas por cinco fuerzas de presion competitiva:
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- Horizontales:
o Competencia de los productos sustitutivos.
o Competencia de los nuevos competidores que pueden entrar en el
sector.
o Competencia de los rivales ya establecidos.

- Verticales:
o Poder de negociacion de los proveedores.

o Poder de negociacién de los clientes.

Pasaremos a realizar un estudio de las diferentes fuerzas de presion competitiva:

o Competidores Actuales:

Hace referencia a la actuacién de los competidores existentes en el sector en un

determinado momento.

Actualmente, la competencia en el sector de las autoescuelas es elevada,
encontrandonos con un sector en madurez, con un total en 2018 de 155
autoescuelas en la provincia de Alicante. A mayor actividad de la competencia
menor sera la posibilidad de obtencion de rentas superiores y menor atractivo

tendra el sector (amenaza).

En cuanto al numero de matriculaciones se fueron reduciendo gradualmente

después de la crisis del 2007 hasta aproximadamente el afio 2016. Actualmente,
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el nimero de alumnos en los Ultimos dos afios ha ido aumentando y se prevée

gue siga en esa tendencia (oportunidad).

No obstante, se ha ido observando un descenso de las tarifas aplicadas a cada
uno de los servicios ofrecidos para intentar captar mayor nimero de clientes,
este hecho conlleva menores margenes de beneficio para la empresa. Hay que
estar atentos en todo momento en las ofertas o promociones de nuestros
principales competidores, y analizar si ello afecta de manera evidente en el

comportamiento de nuestros clientes.

Nuestros competidores directos, es decir, aquellos que ofrecen unos servicios
parecidos a los nuestros y que ademas se sitian proximos a nuestra empresa

seran:

o Autoescuela Jorda

o Autoescuela Santa Rosa
o Autoescuela San Jorge
o Madel

o Autoescuelas Entenza

o Autoescuelas Ricardo

o Competidores Potenciales

Hace referencia a las nuevas empresas que pueden entrar a competir en un
sector. Es una amenaza para el sector, ya que intensificaria la competencia

actual y reduciria el atractivo del mismo.

Las barreras de entrada en el sector serdn bajas, existen gran variedad de

competidores potenciales, solamente necesitaremos el permiso de apertura de
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la Jefatura de Trafico y el permiso de apertura del municipio en cuestion, a parte
de los vehiculos y material de oficina necesarios.

Un competidor potencial también sera internet, o cdmo de rapido se esta
implantando en el sector, puesto que se estan ofreciendo cursos teoricos, a

precios muy competitivos y con aceptacion en el sector.

o Productos sustitutivos

Hace referencia a todos aquellos productos que satisfacen las mismas
necesidades de los clientes que las que satisface el producto que ofrece el

sector.

Cada vez la sociedad se esta concienciando en que el modelo actual de
transporte es inviable, por su alta contaminacién y gasto abusivo de recursos
innecesarios sobre todo en las grandes ciudades, llevandonos a hacer la

movilidad mas sostenible con un mayor uso del transporte publico.

En la ciudad de Alcoy, los medios de transporte que tendremos alternativos como

productos sustitutivos a consideran seran los siguientes:

o La bicicleta

o El autobuls urbano e interurbano

La ciudad de Alcoy, consta de un servicio de autobus que permite la movilidad
tanto por la ciudad como por los pueblos de alrededor, siendo una opciéon muy a
tener en cuenta en comparacion con el coste del servicio y el coste del

mantenimiento del vehiculo convencional.

35



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D’ALCOI

o Poder de negociacion del cliente

Como se comentaba en uno de los puntos anteriores, el aumento en los ultimos
afos del numero de alumnos, ha llevado con ello el aumento de los ingresos del
sector. Por este motivo, los clientes del sector de las Autoescuelas son un factor
clave y se hacen indispensables para el funcionamiento del sector. A mayor
incremento del nimero de alumnos, menor serd el poder de negociacién de los

clientes, siempre y cuando los precios sean adecuados al servicio ofertado.

o Poder de negociacion de los proveedores

Debido a la poca cantidad de proveedores que encontramos en la actualidad, y
teniendo en cuenta que nuestro volumen de compra no es grande, respecto a
grupos de Autoescuelas con muchas sucursales, da lugar a que nuestra
capacidad de negociacién con nuestros proveedores sea baja, y que los precios

vendran impuestos, con poco poder de negociacion.

1.6. ANALISIS INTERNO

Después de haber realizado el andlisis interno, pasamos a realizar el analisis
interno de la empresa. El andlisis pretende ayudarnos a detectar las debilidades

y fortalezas que puedan afectar a la empresa.

Identificaremos de cada area funcional de la empresa los recursos y capacidades

mas relevantes para competir en el sector. Los recursos y capacidades se
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compararan con la media del sector para detectar las debilidades y fortalezas
gue tendréa la empresa respecto a la competencia.

Tabla 5. Recursos y capacidades mas relevantes respecto a la competencia

Cuota de mercado X
Caracteristicas del servicio X
Imagen de la marca
Publicidad y promocién X
Fuerza de ventas X
Control de calidad del servicio X

X
Productividad
Estructura financiera X
Rentabilidad de las inversiones X
Solvencia financiera X
Tecnologia disponible X
Esfuerzo en I+D X
Asimilacién de tecnologia X
Estilo de direccién X
Estructura organizativa X
Sistemas de planificacion y X
control
Sistema de incentivos X
Clima social X
Nivel de formacion X

Fuente: Elaboracion propia
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El balance que se observa es positivo la empresa tendra méas fortalezas que
debilidades, y estas ultimas las tendra que ir corrigiendo para que se conviertan

en el tiempo en fortalezas para ser una empresa fuerte en el sector.

1.7. ANALISIS DAFO

El analisis DAFO nos facilitara la identificacion de las Fortalezas y Debilidades
de la empresa (Analisis Interno) y de las Amenazas y Oportunidades del mercado
o0 sector donde se desarrolla la actividad (Analisis Externo). El analisis nos
permitird defendernos de las Amenazas y las Debilidades de la empresa y

sacarle partido a las Fortalezas y Oportunidades.

- Debilidades:

o Empezar con los recursos econdmicos minimos hace que las
acciones a tomar tengan que ser muy medidas por la estructura
financiera de la empresa.

o Lafalta de experiencia en el mundo empresarial y en la autogestion
de nuestro negocio.

o Desconocimiento por parte del cliente de los servicios ofrecidos.

- Amenazas:
o Las barreras de entrada del sector son medio/bajas, por lo que

cualquiera puede entrar en el mercado con un minimo de inversion.
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o Desempleo elevado, bajo nivel de renta de la poblacion en
comparacioén con la U.E.
o Nivel de ahorro familiar en minimos historicos.
o Alto nivel de empresas competidoras.
- Fortalezas:
o Nivel de formacion del personal para desempeniar su profesion.
o Tecnologia disponible para ofrecer al cliente.
o Proximidad al cliente final.
o Flexibilidad en los horarios, adaptandonos a nuestros clientes.
o Ganas de emprender del personal.

- Oportunidades:

o

o

Desempleo elevado, facilidad de contratacion.

Més predisposicién de la sociedad a comprar/gastar que en los
altimos afos.

Etapa del ciclo econdomico (salida de una fuerte recesion
econdmica).

Renta per capita en crecimiento.

Mejora sustancial de la conexién a internet de la zona.
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2. PLAN DEL SERVICIO

En el siguiente capitulo vamos a definir el servicio que la empresa pretende
ofrecer a sus consumidores potenciales. Con este analisis se pretende obtener

datos objetivos para poder estudiar la viabilidad del proyecto a realizar.

Las principales lineas de negocio de la empresa son:

e Clases tedricas Presenciales.
e Clases teodricas On-line.

e Clases practicas de Conduccion.

Enlalinea de negocio de clases tedricas presenciales, ofreceremos nuestras
instalaciones supervisadas por el profesor, para que los alumnos tengan todo el
material y la informacion necesaria para poder prepararse el examen tedrico para

la realizacion de su tipo de carnet.

En la linea de negocio de clases tedricas on-line, ofreceremos una linea de
estudio mas econdmica para los bolsillos mas apretados. Desde nuestra
plataforma, a través del programa AEOL, para la preparacion teorica a través de
sus videos explicativos, y de todo el material necesario tanto los tests de
preparacion, para que el alumno pueda prepararse la formacion teorica desde
Su casa, las 24h del dia y los 365 dias del aflo. En este caso no tendra derecho

a acudir a las clases presenciales del centro. Sélo disponible para el permiso B.
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En la linea de negocio de clases practicas de conduccion, ofreceremos el
servicio de recogida a domicilio al alumno siempre que viva en la localidad de
Alcoy para la realizacion de las practicas de conduccion. Las practicas seran de
30 minutos para aquéllas que se realicen en el circuito cerrado (Motos), y de 45
minutos para aquellas practicas que se realicen en vias publicas (tanto coche

como motos en abierto).

2.1. DESCRIPCION DEL SERVICIO

A continuacién, haremos una descripcion detallada del servicio que vamos a

ofrecer a nuestros clientes, profundizando en cada detalle del mismo.

e Clases tedricas presenciales: Cuando el alumno se inscriba en la
escuela de esta modalidad, le entregaremos todo el material necesario
para la ensefianza, que, en este caso, sera un libro donde viene resumido
todo el temario necesario, y una carpeta para que vaya guardando mas
material que el profesor ira entregando, asi como también las fichas de
test realizadas para ver la evolucion del alumno.

Dentro de este punto, englobaremos tanto las horas al dia que el profesor
dedica a la imparticién de clases tedricas explicativas, como las demas
horas que el alumno pasaréa realizando los test de preparacion para el

examen en los ordenadores habilitados para ello.
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La instruccion teorica presencial finalizar4 cuando el alumno obtenga un
“apto” en la calificacion de dicho examen teorico, se presente las veces

que se presente.

e Clases tedricas On-line: Cuando el alumno se inscriba se le entregara
también, todo el material necesario, que en este caso serd, tanto el libro
resumen tedrico, como la carpeta con hojas para realizar los test. Esta
modalidad estd pensada para que aquellos alumnos que prefieran
prepararse en casa, con un desembolso econdmico del servicio mas
reducido para el cliente. A través del programa aeol que le facilitaremos
con su acceso online, tendr& la opcién de prepararse a cualquier hora del
dia los 365 dias del afio.

La principal diferencia con las clases teéricas presenciales, es que el
alumno no tendra derecho a acudir a las aulas de la autoescuela para
realizar ni las clases explicativas tedricas, ni para la realizacion de los test,

a cambio de un menor coste del servicio.

La instruccion teorica presencial finalizar4 cuando el alumno obtenga un
apto en la calificacion de dicho examen tedérico o en su caso al finalizar el

curso académico presente.

e Clases practicas de Conduccion: Cuando el alumno ya haya superado
el examen tedrico pertinente o le sirva de algun carnet anterior, pasara
directamente a prepararse para el examen practico de conduccion.

Se prepararan para dicho examen practico a través de practicas de

conduccion. Estas practicas se realizaran o en circuito cerrado o en las
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vias publicas de la ciudad de Alcoy y alrededores. Las practicas en circuito
cerrado tendran una duracion de 30 minutos y las practicas en vias
publicas tendran una duracion de 45 minutos, donde se realizaran

diferentes maniobras y rutas de examenes configuradas.

En todos los casos, el alumno tendra un profesor donde le ira explicando

y corrigiendo en cada una de las maniobras a realizar.
La instruccién practica finalizard cuando el alumno obtenga un apto en las

pruebas de conduccion préacticas, contando estos examenes como una

clase practica mas para el abono de ellas.

2.2. APORTACIONES DEL SERVICIO

Nuestro servicio va dirigido tanto a vecinos de la localidad de Alcoy como

también a estudiantes de los distintos centros educativos cercanos.

e Necesidades que satisface: EI cliente logra un trato
personalizado, completo y efectivo. Comodidad de tenerlo todo al

alcance y ahorro considerable de tiempo.

e Razones para adquirir el Servicio: El principal motivo es la
comodidad y la atencion personalizada en cada momento al
cliente.

e Novedades y ventajas: Tenemos a la disposicion de nuestros

clientes una linea de servicio solamente online, donde ellos podran
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acceder cuando sea y desde donde quieran a nuestra plataforma
para avanzar en su ensefianza, con la libertad que eso conlleva y

todo ello por un precio mucho mas competitivo.

2.3. COSTES DEL SERVICIO

Es fundamental la determinacion de los costes unitarios de nuestro servicio. Para

ello, debemos calcular las unidades de servicio final que vamos a prestar, para

asi poder calcular los costes unitarios para tener una estimacién del valor del

servicio.

Unidades de servicio final: Haciendo un célculo estimado, hemos
supuesto que prestaremos alrededor de 20 matriculaciones mensuales,
estimaremos alrededor de 220 matriculaciones anuales, entre los
diferentes carnets de conducir, teniendo en cuenta los 11 meses de

actividad de la empresa.

Materias primas y similares: Nuestra materia prima sera todo el material
necesario para la realizacion de la ensefianza, tanto material fisico como
la pagina web para la realizacion de la ensefianza online, asi como

también el combustible de nuestros vehiculos.

Publicidad y promocion: Para dar a conocer a nuestra empresa vamos
a destinar alrededor de 720€ anuales, tanto para publicidad convencional
como folletos como para publicidad a través de las redes sociales,

pagando anuncios en las principales plataformas.
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e Distribucidn: Al ser una empresa de servicios apenas tendremos costes
de distribucidn, lo que si que nos acercaremos a recoger a clientes para
la realizacion de précticas de conduccion, siempre que vivan dentro de la

localidad de Alcoy.

e Servicios y otros gastos: Tanto para la apertura del auto escuela, como
para las tasas de presentar a los alumnos a examenes, tendremos que

abonar distintas tasas a trafico, y las englobaremos en este apartado.

e Gastos Generales: Incluiremos en este punto el coste del alquiler del
local, agua, luz, internet, aplicaciones informaticas, constitucion de la

empresa, etc.

e Amortizacién de inmovilizado: El inmovilizado de la empresa sufre un
desgaste por el uso, debemos incluir la amortizaciébn como un coste ya
gue cuando debamos reponer este inmovilizado nos supondra un coste

adicional y ya lo tendremos reflejado en el precio de nuestro servicio.

e Gastos de personal: En este punto incluiremos todos los gastos

relacionados con el personal.
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e Unidades de Servicio Total: 220 Matriculaciones

Tabla 6. Coste unitario del servicio

Material 600€ 2,73€
Publicidad y promocion 3000€ 13,64€
Alquiler local 6.600€ 30€
Gastos generales 43.621,60€ 198,28€
Amortizacion Inmovilizado 5.487,62€ 24,94€
Gastos de personal 67.200€ 305,45
TOTAL 126.509,22 575,04€

Fuente: Elaboracién propia de los costes de los servicios generados el primer

aflo con una estimacion de 220 matriculas.

El primer afio, nos da que el coste del servicio en general tanto teérico como
practico de media sera de 575,04€ con 220 matriculaciones, coste que ira
bajando los siguientes afios, por tener menos costes en la constitucién y

adaptacioén del local.

2.4. POLITICAS DE MARKETING

En este apartado se analizaran las politicas que la empresa adoptara respecto a
los puntos basicos a tener en cuenta para la realizacion de una estrategia de

marketing. Que son las 4P: producto, promocién, distribucién y precios.
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2.4.1. POLITICA DEL PRODUCTO

En este apartado estudiaremos aspectos relacionados con nuestro servicio:

Presentacion del Servicio: El servicio se presenta al publico como un
servicio mas a la mano del consumidor final, enfocandose tanto en la

calidad como en los precios contenidos.

Nombre o marca de la empresa: Nuestro nombre viene asociado a la
Escuela Politécnica Superior de Alcoy, queremos que nuestra empresa se
identifique con la universidad, tanto por la proximidad de nuestras
instalaciones como por los alumnos que pretendemos que sean en su

mayoria de la escuela. Por eso el nombre de Autoescuelas EPSA.

Garantias: Nuestra garantia viene de que hasta que el alumno no
apruebe podra seguir utilizando nuestras instalaciones sin ningun coste
extra por ello, (en el caso de matriculas presenciales). A si damos una
seguridad de éxito a nuestros clientes. Por supuesto, en caso de la no
recepcion del documento de tréfico, nosotros nos desplazariamos hasta

sus oficinas para la retirada y entrega al cliente.

Evolucion del servicio: Puesto que es un servicio de necesidad
inmediata para el sector al que nos dirigimos, esperamos llegar pronto a
la etapa de madurez en el mercado, y situarnos en ella por tiempo
indefinido. Nos llevara a ella la proximidad con el consumidor final y la

experiencia de nuestro personal.
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2.4.2. POLITICA DE PROMOCION

Consiste en informar al cliente sobre el servicio que ofrece la empresa y sus

promociones.

e Imagen deseada parala empresa: La empresa pretende ser vista
como una empresa seria y de calidad, que se toman en serio su
trabajo y en la que el indice de aptos son mas elevados que su

competencia.

e Medios a emplear para la promocion: Se emplearan
principalmente los anuncios en las redes sociales, asi como en los
mismos perfiles subiremos la foto con el alumno en la autoescuela,
cuando hayan aprobado con la perspectiva sefal de novel en la
mano Yy lo colgaremos también en una pared de la escuela para

motivar e hacer visible nuestro trabajo.

e Acciones a emprender: La empresa tendra su pagina web
informativa en cuanto a precios, cursos y actividades a seguir, asi
como el enlace web para ir a los test online de la mano de Aeol.
Pero sobre todo, estaremos presentes en las redes sociales y a
través de folletos informativos en distintas partes estratégicas de la

ciudad.

e Coste anual de promocion: Las acciones de promocion
anteriores tendran un coste aproximadamente de 720€ anuales,
contando tanto los anuncios en las redes sociales, como los folletos

informativos en los diferentes puntos clave de la ciudad, el disefio
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de nuestra web seran otros (2280€ adicionales el primer afio de
vida de la empresa). Es un coste relativamente contenido para el
namero de total de personas que va a ver nuestra empresa

anunciada.

2.4.3. POLITICA DE DISTRIBUCION

Al ser una empresa de servicios, nuestra empresa solo dispondra de un punto
de distribucidon que sera el mismo local donde se atendera a los clientes y se
realizara las clases tedricas. Su localizacion se centrara en la poblacion de Alcoy,

situando a nuestra empresa en el centro de la ciudad.

Y, en este caso, no estableceremos costes de distribucion directos, ya que seran

los propios clientes los que se desplazaran hasta las instalaciones.

2.4.4. POLITICA DE PRECIOS

El precio final del servicio ha sido estudiado detenidamente, ya que una correcta
politica de precios hace atractiva la empresa y eso nos puede generar mas

matriculas y mas beneficios.

A continuacion mostraremos a través de la siguiente tabla los precios para cada

uno de los servicios prestados:
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Tabla 7. Tabla de precios de nuestros servicios

B Matricula + Teo6rica + Tasa...350€

Practicas........ccooeiiiiiin. .. 30€

B Matricula + Teodrica + Tasa...250€

Solo Online | Practicas.......cccooeveeennnn.... 30€

B Matricula + Tasa................. 220€

Con Apto Practicas...........cccoooeiiinnnn. 30€
Teodrico

Matricula + Tedrica + Tasa...245€

AM Practicas........ccooeiiiiin.. .. 20€

A2 Matricula + Tedrica + Tasa...310€

Con Permiso | Practicas Cerrado................. 25€

B Practicas Abierto.................. 50€

A2 Matricula + Tedrica + Tasa...220€

Con Apto Practicas Cerrado................. 25€

Tedrico Practicas Abierto.................. 50€

Al1/A2 Matricula + Tebdrica + Tasa....450€

Sin Permiso | Practicas Cerrado................. 25€

B Practicas Abierto.................. 50€

Las renovaciones 200€
Las renovaciones AM 150€

Fuente: Elaboracion propia basandonos en la competencia y costes

50




UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D’ALCOI

Esta decision se ha tomado en base a las horas empleadas medias para la
realizacion teodrica de los distintos permisos de conduccion, basandonos en sus
costes y también teniendo en cuenta a la competencia, para no excedernos ni
guedarnos muy alejados de sus precios.
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3. PLAN DE COMERCIALIZACION

El plan de comercializacion es uno de los componentes mas importantes en el
plan de empresa, ya que es la via mas directa que tiene la empresa para exponer
cual va a ser el camino que va a seguir para alcanzar el éxito. En este apartado,
se pretende explicar, de la forma mas detallada posible, cdmo la empresa se va
a posicionar en el mercado y cuales van a ser sus estrategias de reaccion ante

los cambios que genere el entorno a la empresa.

3.1. DESCRIPCION DEL MERCADO

El mercado potencial al que se va a dirigir la empresa es el principal punto que
se va a analizar y estudiar en profundidad para poder definir la estrategia que va

a seguir la empresa.

e Segmento del mercado: El mercado al que se va a dirigir la empresa

serd a los estudiantes universitarios y vecinos de la poblacion de Alcoy.

e Tipo de cliente: El cliente al que va dirigido el servicio son personas
comprendidas entre la edad de 15 a 34 afios de edad, lo cual no significa
gue no puedan acceder a nuestros servicios mayores de 34 afios, sino

gue nuestro mercado objetivo se centrara en este rango de edad.

¢ Planificacion de la compra: El cliente planificara la compra del servicio,

ya que es un servicio con un desembolso econémico importante.
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e Motivos del cliente para comprar: El motivo principal para que el cliente
requiera de nuestros servicios es al cumplir la mayoria de edad, momento
en que la ley permite la obtencion del permiso de conducir. Es cuando, en
la mayoria de casos, los alumnos entran el primer afio en la universidad,
y es ahi donde estamos nosotros para ofrecerles nuestros servicios de

una manera comoda para que lo puedan compaginar con sus estudios.

e Frenos ala compra: El principal freno para la compra de los servicios es
en muchos casos la falta de presupuesto. En la mayoria de casos los
padres de estos alumnos serian los que les tendrian que ayudar

econdémicamente para afrontar el gasto que este servicio requiere.

e Poder adquisitivo de mis clientes: Como acabamos de comentar en el
punto anterior, la mayoria de nuestros clientes seran estudiantes, alguno
de ellos puede que lo compagine trabajando, pero en la mayoria de los
casos los padres de nuestros clientes serian los encargados de hacer

frente al coste del servicio.

3.2. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

El analisis de la competencia es una parte fundamental a tener en cuenta para
cualquier idea de negocio. El objetivo sera atraer clientes de la competencia y
defenderse de sus ofertas o promociones, para evitar que la competencia nos
guite clientes. Los principales competidores de la empresa son empresas

situadas en la misma localidad de Alcoy y alrededores.
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Actualmente los principales competidores de Autoescuela EPSA son entre otras:

Autoescuelas Santa Rosa, Autoescuelas Jorda, Centro de Formacion
Autoescuela Llorens, Autoescuela Madel, Autoescuela Entenza, Autoescuela

Norte.

Nos centraremos sobre todo en los competidores mas proximos a nuestras
instalaciones, que al fin y al cabo son los que mas no pueden afectar, ya que la
gente, por lo general, va a acudir al centro que mas cercano y que mas facil le
suponga.

[ N-340 |

AUTOESCUELA
Centro de Formacion Q MADEL
Autoescuela Llorens

Francisco Jorda Frau
Autoescuela Norte Q

CV-796 CV796

9 QAutoescueIa Ricardo

Autoescuela Entenza Q
[ N-340 |

g QMadel QMcoy

Autoescuela 866 Rosa

Autoescuelas en
AIcoy-Listados

CV-7881
Q Autoescuela Jorda

=
CV-795

Figura 3. Mapa aéreo de las empresas competidoras. Fuente: Google Maps
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El circulo verde, sera donde se sitle nuestro local, muy préximo a la

Universidad, lugar donde estudian la mayoria de nuestros clientes potenciales.

Por proximidad analizaremos a Autoescuelas Jorda y Autoescuelas Santa Rosa,
ya que son de los pocos que nos pueden hacer competencia méas directa, ya que
las demas se sitian demasiado alejadas para que capten a nuestros clientes.

Autoescuelas Jorda S.L.

Es la empresa competidora mas fuerte de la ciudad de Alcoy y alrededores,
fundada en 1967, con 7 sedes, localizadas entre la ciudad de Alcoy, Cocentaina,
Ibi y Muro de Alcoy. Cuenta con mas de 30 profesionales a su servicio,
ofreciendo todos los carnets existentes en la actualidad. Tienen una gran flota
de vehiculos para cubrir las necesidades de sus clientes y una experiencia mas

gue demostrada.

Tipo de clientes: No se centran en un segmento de mercado concreto, sino que
sus servicios van dirigidos a todos aquellos clientes que por reglamento de

trafico, puedan solicitar sus servicios.

Estrategia de marketing: No necesitan una excesiva estrategia de marketing,
el boca a boca de sus clientes es su principal publicidad. Tienen una web

bastante completa que ofrece mucha informacion.
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Acciones de nuestra empresa: La estrategia frente a este competidor ser4,
aliarse a él, para ofrecer méas servicios a nuestros clientes. En los permisos de
conduccion que no disponemos de vehiculos propios. La formacion tetrica, se
realizara en nuestros centros, pero seran ellos los encargados de realizar la
formacién préactica del cliente, a cambio de una compensacién econdémica por

prestarnos sus servicios.

Autoescuelas Santa Rosa S.L.

Empresa familiar fundada en 1986, con 6 sedes en distintas localidades como
Alcoy, Onteniente, Jativa, Villena, Banyeres de Mariola, Ibi y Castalla. Empresa
especializada en la recuperacion del carnet por puntos, siendo la Unica
disponible en la ciudad de Alcoy. También estan especializados en la docencia
a empresas de transporte, para sus trabajadores, siendo éstas las encargadas
de dar y renovar los cursos del CAP (Certificado de Aptitud Profesional),

necesario para el transporte de mercaderias, asi como los cursos de carretillero.

Tipo de clientes: Sus servicios van dirigidos tanto a empresas como a
particulares, pero estan mas especializados en la realizacion de cursos para

empleados.

Estrategia de marketing: Se anuncian a través de la radio principalmente, pero
su pagina web la tiene como respaldo para que el cliente pueda en todo momento

conocer sus servicios y horarios.
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Acciones de nuestra empresa: Al ser una empresa especializada en servicios
para empresas, no vamos a cometer acciones para ello, ya que no es nuestro

segmento de mercado y no nos afecta directamente.

Conclusiones de las empresas analizadas

La mayoria de empresas del sector ofrecen sus servicios al publico general,
teniendo Unicamente en cuenta las restricciones de edad, de la Direccion
General de Tréfico, y no se centran en un segmento de mercado en concreto.
Muchas de ellas tienen a disposicion todos los permisos y el consiguiente gasto

en vehiculos y reparaciones que eso supone.

Nuestra filosofia es centrarnos en ofrecer los carnets mas demandados y
centrarnos plenamente en el segmento del mercado elegido, que en su mayoria
seran personas que acaben de cumplir la mayoria de edad y por necesidad y

proximidad, recurra a nuestros servicios adaptandonos totalmente a ellos.

3.3. FACTURACION PREVISTA

Para hacer una aproximacion de la facturacién prevista para el primer afo,
tendremos que hacer el célculo de la facturaciéon de las diferentes lineas de

negocio de la empresa. Vamos a detallarlo de la siguiente manera:
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e Permiso tipo B: Después de la realizacion de la parte tedrica de la prueba
de conduccion, vamos a poner de media unas 15 practicas por alumno de
conduccion préctica para calcular la facturacion, que seguramente sean

mAas clases, pero en este caso preferimos ser conservadores.

e Permiso AM: Vamos a suponer que la media por alumno sean 5 practicas

en circuito cerrado de media.

e Permiso A1/A2: Vamos a suponer que la media de practicas en circuito
cerrado sean 8 practicas, mientras que en el circuito abierto sean 4, ya

gue el alumno ya domina la motocicleta.

Vamos a suponer que el 10% de las matriculaciones el alumno abandona los
cursos y no hace précticas de conduccion. También vamos a suponer que el
20% de las matriculaciones necesita renovar las tasas de trafico, necesario
cuando se suspende mas de una vez el global de exdmenes de las pruebas

del permiso en cuestion.
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Tabla 8. Facturacion total prevista

TIPOS DE PERMISOS

Matriculaciones 115 57 13 24 18 4 12
Teoricas
Precio 350€ 250€ 220€ 245€ 310€ 220€ 450€
Total Tedérico | 40.250 | 14.250 | 2.860 | 5880 5580 880 5400
Total Practicas | 1.575 | 780 180 110 128 32 88
64 16 44
Precio 30€ 30€ 30€ 20€ 25€ 25€ 25€
50€ 50€ 50€
Total Practico | 47.250 | 23.400 | 5.400 |2.200| 6.400 1.600 4.400
Total 23 11 3 5 4 1 3
Renovaciones
Precio 200 200 200 150 200 200 200
Renovacion
Total 4.600 | 2.200 600 750 800 200 600
Renovaciones
TOTAL 92.100 | 39.850 | 8.860 |8.830| 12.780 2.680 10.400

Fuente: Elaboracién propia segun las estimaciones y los precios de nuestros

Servicios

FACTURACION PREVISTA: 175.500€
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La facturacién anual estimada es de 175.500€. Se ha descrito una situacién
inicial favorable pero realista, que depende sobre todo de la rapidez de los

alumnos en la aptitud del examen teorico.

3.4. PLAN DE VENTAS

El plan de ventas de una empresa que se inicia en el mercado, es un aspecto
que hay que controlar con el maximo detalle posible. Por ello, se van a distribuir

las ventas, cobros y deudas de clientes para cada una de las lineas de negocio.

Hay que destacar que todos estos datos son orientativos, ya que depende de las

horas de servicio prestado.

e Ventas: La cifra total de ventas vendra dada por la facturacién prevista
gue se calculd en el apartado anterior. Esta cifra, hay que dividirla entre
los distintos meses del afio para poder desglosar mes a mes todas las

ventas que se van a realizar.

La linea 1 corresponde a todas las matriculaciones para clases teoricas
presenciales de los distintos tipos de permisos, incluiremos también las
renovaciones de dichos carnets. La linea 2 corresponde a todas las
matriculaciones para clases teéricas online del Permiso B, incluiremos
también las renovaciones de dichos alumnos. La linea 3 corresponde a
todas las clases practicas de conduccion de cualquiera de los permisos

gue ofrecemos, ya sean practicas en circuito cerrado o en vias publicas.
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Tabla 9. Cifras de ventas respecto a cada mes del afio

6900 6900 6900 6900 6900 6900
1600 1600 1600 1600 1600 1600
8240 8240 8240 8240 8240 8240
16.740€ 16.740€ 16.740€ 16.740€ 16.740€ 16.740€

3500 0 6900 6900 6900 2800 68.400€

800 0 1600 1600 1600 1250 16.450€

8240 0 8240 8240 8240 8250 90.650€
12.540€ 0 16.740€ 16.740€ 16.740€ 12.300€ 175.500€

Fuente: Elaboracion propia estimando la mayor afluencia de estudiantes

Se estima que las ventas de nuestros servicios se incrementen un 5% anual,

durante los préximos afios.

e Cobros: La cifra de cobros coincidira con la cifra de ventas, ya que el
servicio se abona el mismo dia que se matricula el alumno, y en el caso
de las practicas se dara dinero a cuenta antes de realizar las practicas

para evitar impagos de los clientes.

e Deudade clientes: Vamos a suponer que el primer afio, no queda deuda
pendiente por parte de los clientes, ya que el servicio se pagara con
antelacion para evitar en la medida de lo posible los impagos.
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4. PLAN DE INVERSION

En el siguiente apartado se valorara y dara una pequefia vision de la localizacion
geografica mas conveniente para la empresa. Todo esto es fundamental a la
hora del optimo funcionamiento diario, asi como para que los clientes nos

demanden sus servicios por la proximidad a ellos.

4.1. LOCALIZACION DE LA EMPRESA

En el caso de Autoescuelas EPSA, la localizacidn es un factor clave para captar
el mayor numero de clientes. Los clientes deben acudir a la empresa cada dia
para la realizacion del estudio y clases teoricas, necesitamos estar lo mas cerca

de nuestro consumidor para que se sienta a gusto y confié en nosotros.

Actualmente, los principales competidores de Autoescuelas EPSA, se
encuentran en la misma poblacién, pero lejos de nuestra localizacion. Nuestra
localizacion es clave ya que el consumidor va a pasar casi a diario por delante

de nuestra empresa y va acabar demandando nuestros servicios.

La localizacién de nuestra empresa se va a basar sobre todo en la cercania a los
clientes, y buscaremos una calle donde poder aparcar y minimizar costes de
transporte en la medida de lo posible, sobre todo la localizacion para ir hasta la
zona de examen tanto tedrico como practico, y que sea sobre todo un local

amplio y visual.
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Figura 4. Mapa aéreo de la zona objeto de estudio por cercania a nuestros

clientes potenciales. Fuente: Google Maps

Hemos barajado la opcion de situarnos en las calles mas proximas a la EPSA,
finalmente hemos estado mirando entre dos de las mas transitadas por los
alumnos, entre ellas la Calle Alarcon, que es la misma calle donde esté situado
el Edificio Georgina Blanes, pero por escasez de locales comerciales, y ser una
calle bastante apartada, hemos elegido nuestra segunda la Calle San Domenec,
calle con entrada al edificio Ferrandiz por la 22 Planta. Por su multitud de locales
comerciales, la proximidad al centro y donde hay mucha mas poblacién viviendo,
lo que significa mas clientes potenciales. Después de estudiar cual seria la calle
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mas estratégica para localizar la empresa, tenemos que salir a la calle para

valorar los locales existentes y los pros y contras de cada uno.

Entre los 3 locales que habia disponibles en dicha localizacién, hemos elegido el
mas grande de los 3, con 112 m?2 situado en C/ San Domeneéc n°6 Bajo A, por la
superficie es idoneo para tener de 20 a 25 ordenadores para los alumnos y que

estudien sin problemas.

2o =l SE ALQUILA
SCIR S8 96 554 03 02 BlRREIETIEnE

Figura 5. Imagen del local elegido. Fuente: Elaboracion propia

El precio del alquiler de dicho local sera de 550€/mes, la luz, el aguay la conexion
a internet, sera a nuestra cuenta, pero todos los demas gastos como el I.B.Il., la
tasa de basuras y la comunidad sera a cargo del arrendador, con lo cual entra
dentro del presupuesto. Y lo mejor de ello, es que se encuentra a menos de 40

metros del centro donde estudian nuestros principales clientes potenciales.

64



& UNIVERSITAT
;) POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D’ALCOI

4.2. INVERSION NECESARIA

Uno de los factores mas importantes a la hora de confeccionar el plan de

empresa es la inversion requerida para poner en funcionamiento nuestra idea de

negocio. Hemos de analizar cual es nuestra necesidad real, ya que esta inversion

puede condicionar la vida del proyecto, y tener un poco de vision de futuro.

En el caso de Autoescuelas EPSA, la mayor inversion inicial sera en la compra

de un vehiculo nuevo, para la realizacion de las practicas, y hemos decidido

adquirir las motos de segunda mano por la diferencia en precios y uso de ellas.

También tendremos que comprar 20 ordenadores, y sus correspondientes

mesas y sillas para el estudio tedrico, entre otros.

En la siguiente tabla, explicaremos mas detalladamente los gastos a tener en

cuenta para la puesta en marcha del plan de empresa.

Tabla 10. Inversion necesaria el primer afio de actividad

Alquiler: 1 afio de local
En nuestro caso el alquiler del local seran 550€/mensuales.

6.600€

Proyecto, licencias municipales y tasas trafico

3.000€

Cursos de la direccién general de trafico para los trabajadores

1.500€

Obras de acondicionamiento local
En nuestro caso, solo sera pintar el interior del local y rotular el cristal
exterior con nuestro logo.

2.000€

Mobiliario, equipamiento Informatico y docente

Hemos decidido montar un total de 20 Ordenadores, con sus
correspondientes sillas y mesas, un proyector y pizarra para explicar
el profesor. También un ordenador, mesa y silla para el
administrativo.

14.000€

Vehiculos

Adquiriremos un Ford Fiesta 1.6TDI Nuevo por 14.500€
Yamaha Aerox 49cc (AM), de segunda mano por 900€
Rieju Tango 49cc (AM), de segunda mano por 1.000€
Honda CBF125 (A1), de segunda mano por 2.300€

26.500€
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Honda CBF500 (A2), de segunda mano por 3.600€
Honda CBF900 (A), de segunda mano por 4.200€

Seguros vehiculos y local

1.500€

TOTAL

55.100€

Fuente: Elaboracion propia

Cada uno de los socios aportara 5.000 €, un total de 10.000 € entre los dos

socios y el resto de capital, lo obtendremos mediante un crédito bancario. Crédito

de 50.000€ con un tipo de interés de 5,5% a cinco afios, con una cuota mensual

de 955,06€.

Tabla 11. Tabla de pagos del préstamo bancario

Devolucion del capital 8.933,67€
Pago Intereses 2.527,05€
Total primer afio 11.460,72€

Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla, podemos ver los pagos a realizar el primer afio de vida de

la empresa, los intereses y la devolucion del capital.

Por ultimo, procederemos a hacer una tabla con el porcentaje de amortizacion

de cada elemento de inmovilizado, para estimar la depreciacion que sufre cada

uno de los elementos de inmovilizado al afio.
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Tabla 12. Amortizacion anual del inmovilizado

Mobiliario 3.305,79€ + IVA 10% 330,58€
Equipamiento Informético | 8.264,46€ + IVA 20% 1.652,90€
y docente
Vehiculo (Ford Fiesta) 11.983,47€ + IVA 16% 1.917,36€
Motocicletas 9.917,36€ + IVA 16% 1.586,78€
TOTAL AMORTIZACION ANUAL 5.487,62€

Fuente: Elaboracién propia

4.3. EXISTENCIAS

Al ser una empresa de servicios, nuestras existencias seran casi nulas, no
tendremos materia prima como tal. Nuestras existencias seran simplemente los
diferentes libros para cada tipo de matricula, las carpetas para los alumnos y las

pertinentes placas para los conductores néveles.

Nuestro proveedor serd la empresa AEOL Service S.L. que se dedica

exclusivamente a ello, y ofrece unos buenos precios.
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5. ORGANIZACION Y PERSONAL

La correcta organizacion del personal de una empresa es fundamental para un
funcionamiento correcto y eficiente. Las principales funciones seran organizar
las tareas para cada empleado, para tener todos los servicios y obligaciones

cubiertos, y no dejar nada al azar.

5.1. ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

En el siguiente apartado, vamos a dibujar el organigrama de nuestra empresa,
donde en cada una de las ramas sera un departamento, y dentro de cada uno,

los puestos de trabajo y las funciones a desempefiar por cada empleado.

Direccion/
Administracion

Director/Maestro

Profesor Practicas

Figura 6. Organigrama de la empresa. Fuente: Elaboracion propia
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Como se observa en el organigrama anterior, el encargado de la unificacion de

todos los empleados es direccion, ejercida por Néstor Fuster, donde se tomaran

las decisiones mas relevantes del funcionamiento del conjunto. Direccion

también sera el departamento encargado de dar soporte financiero y legal a la

empresa, junto a las directrices del Director de la escuela, ejercido por nuestro

socio, y con experiencia en el sector. Finalmente, el encargado de las clases

practicas en su mayoria sera nuestro empleado, que ejercerd de profesor

practico.

Las principales funciones a realizar en cada departamento seran las siguientes:

DIRECCION/ADMINISTRACION: Su tarea en la empresa sera dirigir y
planificar los recursos disponibles en cada momento, aunque también
tendra la funciébn de administracion. Tanto las compras de material,
reparaciones, y todos los cobros y pagos de los clientes, pasaran por este
departamento, asi como la planificacion de las clases practicas de los
alumnos, para facilitar el trabajo al profesor.

Sera el encargado de que todo funcione en un su conjunto, y llevar todos
los expedientes pertinentes a la Jefatura de Trafico para hacer las
gestiones pertinentes antes y después de los examenes.

DIRECTOR/MAESTRO: Sera el encargado del aula tedrica, estara en el
aula para resolver las dudas de los alumnos, y en los horarios pertinentes
realizara las clases tedricas a los alumnos. También tendra a su cargo las

clases de circuito cerrado de todas las motocicletas.
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e PROFESOR DE PRACTICAS: Sera el encargado de la realizacion de las
clases practicas de conduccion en via publica de los alumnos, y el

encargado de llevar a examen a todos los alumnos.

5.2. COSTES DEL PERSONAL

Los costes de personal seran el total que engloban, el salario bruto de nuestros
trabajadores, desplazamientos, dietas, retribuciones en especie y la seguridad

social a cargo de la empresa.

Tenemos que tener muy presente que un trabajador que se sienta bien pagado,
realizara su trabajo de manera mas eficiente, se sentira realizado y motivado
para conseguir buenos resultados. Tenemos en mente destinar el 5% de
nuestros beneficios netos, en una retribucion extra para el trabajador en los
proximos afios, para asi, vincular mas si cabe a nuestro trabajador en la

empresa.

En la siguiente tabla, detallaremos el coste anual aproximado del personal del

primer ejercicio:

Tabla 13. Coste detallado del personal

Administracion 1 18.480€ 4.620€ 23.100€
Director 1 18.480€ 4.620€ 23.100€
Profesor de 1 16.800€ 4.200€ 21.000€
Practicas
Total 3 53.760€ 13.440€ 67.200€

Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla anterior podemos observar que los dos socios cobran exactamente
lo mismo y el empleado cobra un sueldo ligeramente inferior, pero por encima de
la competencia, por lo que nos aseguramos que el trabajador no busque otra
empresa para ejercer su trabajo. Lo mantendremos motivado a traves del 5% del
beneficio neto de la empresa y mantendremos en la medida de lo posible un
buen clima de trabajo.
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6. PLAN ECONOMICO / FINANCIERO

Uno de los puntos mas importantes de todo el plan de empresa sera el plan
financiero de la misma, donde se unificardn y ampliaran, todas las cifras de los
apartados anteriores, permitiendo asi una visién global de los primeros flujos de

caja de la empresa.

6.1. PLAN DE TESORERIA

El plan previsional de tesoreria nos servira para ver si la empresa en cuestion,
puede hacer frente a los primeros pagos. Es la anotacién de pagos y cobros
previstos en un periodo de tiempo determinado. Diferenciaremos en tres tablas

los cobros, pagos y saldo final.

o Tabla de cobros: Hace referencia a la entrada de dinero que preve tener
la empresa, para ver si seremos capaces de hacer frente a los pagos
previstos. Nuestros cobros mayoritariamente seran en efectivo o a través

de trasferencias bancarias.

Tabla 14. Tabla de cobros por meses

16.740€ | 16.740€ | 16.740€ | 16.740€ | 16.740€ | 16.740€
16.740€ | 16.740€ | 16.740€ | 16.740€ | 16.740€ | 16.740€
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12.540€

0€

16.740€

16.740€

16.740€

12.300€

175.000€

12.540€

0€

16.740€

16.740€

16.740€

12.300€

175.000€

Fuente: Elaboracion propia

o Tabla de pagos: Para el buen funcionamiento de la empresa, tenemos

gue tener controlados todos los gastos del dia a dia de la empresa, para

evitar sorpresas. Estos gastos normalmente seran estables mes a mes. A

continuacion, detallamos los gastos que se prevé la empresa en los

proximos meses:
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Tabla 15. Tabla de pagos por meses

550€ 550€ 550€ 550€ 550€ 550€ 550€ 550€ 550€ 550€ 550€ 550€ 6.600€
150€ 150€ 150€ 150€ 150€ 150€ 150€ 150€ 150€ 150€ 150€ 150€ 1.800€
50€ 50€ 50€ 50€ 50€ 50€ 50€ 50€ 50€ 50€ 50€ 50€ 600€
60€ 60€ 60€ 60€ 60€ 60€ 60€ 60€ 60€ 60€ 60€ 60€ 720€
2.429,24€ 2.429,24€ | 2.429,24€ | 2.429,24€ | 2.429,24€ 2.429,24€ | 2.429,24€ 0€ 2.429,24€ | 2.429,24€ 2.429,24€ 2.429,24€ 26.721,60€
100€ 100€ 100€ 100€ 100€ 100€ 100€ 100€ 100€ 100€ 100€ 100€ 1200€
125€ 125€ 125€ 125€ 125€ 125€ 125€ 125€ 125€ 125€ 125€ 125€ 1500€
400€ 400€ 400€ 400€ 400€ 400€ 400€ 0€ 400€ 400€ 400€ 400€ 4.400€
955,06€ 955,06€ 955,06€ 955,06€ 955,06€ 955,06€ 955,06€ | 955,06€ 955,06€ 955,06€ 955,06€ 955,06€ 11.460,72€
5.600€ 5.600€ 5.600€ 5.600€ 5.600€ 5.600€ 5.600€ 5.600€ 5.600€ 5.600€ 5.600€ 5.600€ 67.200€
10.419,30€ | 10.419,30€ | 10.419,30 | 10.419,30€ | 10.419,30€ | 10.419,30€ | 10.419,30 | 7.590.06 | 10.419,30€ | 10.419,30€ | 10.419,30€ | 10.419,30€ | 122.202,36€
€ € €
Fuente: Elaboracién propia
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6.2. CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

La cuenta de pérdidas y ganancias sera el resultado de todos los ingresos y
gastos gque genera la empresa durante un ejercicio contable. En este primer afio
es en el que aparecen los principales gastos debido a la inversion inicial en la
empresa y local. Se considera mayores beneficios para los préximos afos por

contar con menos gastos, ya que la inversion inicial ya se ha realizado.

Tabla 16. Cuenta de pérdidas y ganancias

Ingresos explotacion 175.000€
Clases Tedricas 68.400€
Clases Online 16.450€
Clases Practicas 90.650€
Gastos explotacion 126.509,22€
Arrendamientos 6.600€
Suministros 1.800€
Compra de Material 600€
Publicidad y pagina web 3.000€
Tasas DGT 26.721,60€
Programa AEOL 1.200€
Seguros 1.500€
Combustible Vehiculos 4.400€
Sueldos y Salarios 53.760€
Seguridad Social a cargo de la Empresa 13.440€
Amortizacion del inmovilizado 5.487,62€
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Proyecto, licencias municipales y tasas trafico 3.000€
Cursos de la Direccion General de Trafico 1.500€
Acondicionamiento local comercial 2.000€
Seguros Vehiculos y local 1.500€

B° EXPLOTACION / BAII 48.490,78€
Gastos financieros (Intereses deuda) -2.527,05€
BAI 45.963,73€
Impuesto de sociedades (25%) -11.490,93€
BENEFICIO NETO 34.472,80€

Fuente: Elaboracién propia

La cuenta de pérdidas y ganancias nos da positiva, lo que refleja que incluso en
el primer afio de existencia de la empresa, cuando mas costes iniciales tendra
que afrontar, la empresa termina el ejercicio contable con beneficios. Esto
constituye una muy buena noticia para el plan de empresa, ya que sabemos que
con las estimaciones hechas la empresa sera viable desde el primer afio de

existencia.

6.3. BALANCE DE SITUACION

El balance de situaciébn nos muestra la situacion econémica y financiera de la

empresa en el momento actual de la actividad. El balance informa, de forma
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detallada y ordenada, de la composicion del activo, pasivo y patrimonio neto de

la empresa.

Tabla 17. Balance de situaciéon

ACTIVO NO CORRIENTE NO EIXIGLE Y EXIGIBLE A L/P
INMOVILIZADO | 40.500€ PATRIMONIO 10.000€
MATERIAL NETO
INMOVILIZADO PASIVO NO | 41.066,33€
INMATERIAL CORRIENTE
INMOVILIZADO
FINANCIERO

ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
EXISTENCIAS PASIVO 8.933,67€
REALIZABLE CORRIENTE
DISPONIBLE 19.500€

TOTAL 60.000€ TOTAL 60.000€

Fuente: Elaboracién propia
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7. CONSTITUCION SOCIETARIA

La constitucién de la sociedad es una parte importante del plan de empresa,
Segun qué forma juridica escojamos para la empresa nos puede marcar los
diferentes tipos de gravamen en los futuros beneficios y ayudas o subvenciones

a recibir por parte del gobierno.

7.1. TIPO DE SOCIEDAD

La forma juridica elegida para formar nuestra empresa serd una sociedad
limitada. La empresa se denominara Autoescuelas EPSA S.L. haciendo

referencia a la escuela superior de Alcoy que sera la base de nuestra existencia.

A continuacion vamos a detallar las razones por las cuales crearemos una

sociedad limitada:

Una de las principales razones por la que nos decantamos por este tipo de forma
juridica, es que tendremos responsabilidad limitada al capital aportado. En el
caso de tener insolvencia u otro problema financiero en la sociedad, la sociedad
respondera exclusivamente con el capital aportado por los socios, y en ningun

momento por el patrimonio personal de los socios.

El capital social que se establece como minimo para la apertura sera solamente
de 3.005€, y no es exclusivamente necesario que sea de forma dineraria, sino

gue podremos aportar bienes o inmuebles.

Los gastos para la constitucion de la sociedad limitada son reducidos,
actualmente haciendo el tramite por internet y con el capital minimo de 3.000€
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podremos crear la sociedad por unos 300€. Ademds, al hacerlo via internet

reduciremos los tiempos de constitucion.

Para finalizar, al crear una sociedad siempre nos van a ver de manera mas

profesional que a un autbnomo, crea una buena imagen para nuestros clientes.

7.2. PASOS A SEGUIR PARA LA CONSTITUCION

En el siguiente apartado vamos a detallar los diferentes pasos para creacion y

puesta en funcionamiento de una S.L:

o

o

Solicitar el certificado negativo de denominacion social. Para registrar el
nombre de la empresa, nos dirigiremos al Registro Mercantil Central y
solicitaremos el certificado negativo de denominacién, que es un
documento que acredita que el nombre elegido para la sociedad, no

coincida con el de ninguna otra sociedad existente.

Abrir una cuenta bancaria a nombre de la sociedad e ingresar el capital
inicial. EI banco emitir4 un certificado que posteriormente presentaremos

en la notaria.

Redactar los Estatutos Sociales. Los socios deberan redactar el conjunto
de normas gque regiran la empresa para incorporar posteriormente en la

escritura publica de la constitucion de la sociedad.

Escritura publica de la constitucién. Se firmara la escritura publica de la

constitucién de la empresa por todos los socios de la sociedad ante

79



o

UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D’ALCOI

notario, para la posterior inscripcion en el Registro Mercantil. Para la

escritura aportaremos la siguiente documentacion:

Estatutos Sociales de la Sociedad.
Certificacion negativa del registro mercantil central.
Certificacion bancaria de la aportacion dineraria.

D.N.I. de los socios.

Tramites en Hacienda: Obtencion del NIF, alta en el IAE, declaracion
censal.

- Obtencion del Numero de ldentificacion Fiscal. Cumplimentar el
modelo 036, aportar una fotocopia del D.N.l. del firmante y
fotocopia de la escritura de constitucion de la empresa.

- Alta en el Impuesto de Actividades Econdémicas (I.A.E.). Tributo
local que grava la actividad de la empresa, se necesita aportar el
modelo 036 (para facturaciones inferiores al millén de euros) y el
NIF en la Administracion Tributaria pertinente.

- Declaracion censal (IVA). Es necesario aportar el modelo oficial

036, el NIF y el documento acreditativo de alta en el I.A.E.

Inscripcién en el Registro Mercantil. Se inscribira la empresa en el
Registro Mercantil de la provincia del domicilio fiscal de la empresa. Tiene
un plazo de dos meses desde la obtencién de la escritura de constitucion
y necesitara aportar la siguiente documentacion:

- Copia de la escritura de constitucion de la sociedad.

- Certificado negativo de la denominacion social.
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- Documento que acredite hacer liquidado el Impuesto sobre
Transmisiones Patrimoniales 'y  Actos  Juridicos
Documentados.

- Copia del N.I.F. provisional.

o Obtencion del N.I.F. definitivo. Una vez cumplimentados todos los pasos
anteriores, hay que dirigirse a Hacienda a canjear la tarjeta provisional del

N.I.F. por la definitiva.

Una vez tengamos todos estos tramites, tendremos nuestra Sociedad
Limitada activa. No obstante, una vez terminado con la creacion tendremos
gue una serie de obligaciones con nuestro Ayuntamiento, Seguridad Social y

con la Jefatura de Tréafico.

o Seguridad Social. Nos daremos de alta en el Régimen Especial de
Trabajadores Autbnomos y solicitaremos el numero de patronal para

poder contratar trabajadores.

o Ayuntamiento de Alcoy. Solicitaremos la licencia de apertura en el

Ayuntamiento de Alcoy abonando las correspondientes tasas.

o Jefatura de Trafico. Rellenar el impreso oficial modelo 2.10, donde se
debe indicar:
- Nombre social del centro.
- Elementos personales y materiales.

- Ubicacion del local a ejercer la actividad.
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- Clases de permiso para cuya enseflanza se solicita
autorizacion.
- Abonar la tasa de 424,60€.

Estos seran todos los pasos detallados que seguiremos en la empresa para dar
de alta a la Sociedad Limitada, darse de alta en la Seguridad Social, abonar y
seguir las normas municipales para la obtencion de la licencia de apertura y
finalmente rellenar y abonar el impreso en la Jefatura de Trafico correspondiente

para dar de alta el centro formativo.
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8. CONCLUSIONES

Este Trabajo Final de Grado se ha desarrollado durante el afio académico 2017-
2018, en concreto, a lo largo de los meses de Enero, Febrero, Marzo, Abril,
Mayo, Junio y Julio. Una vez concluido el estudio, el autor ha recopilado una
serie de datos mediante los cuales ha realizado un analisis completo de la
viabilidad econdmica y comercial sobre la implementacion de una nueva
autoescuela en la Ciudad de Alcoy, que le han permitido extraer conclusiones

sobre dicha viabilidad.

La idea de negocio es comercialmente viable debido a que se esta
desatendiendo una parte importante del mercado que son los estudiantes. Es
por ello que aprovecharemos la proximidad del Campus de Alcoy y los Centros
Educativos de la zona en la que pretendemos ubicar la autoescuela para darnos
a conocer. Al mismo tiempo otra de las ventajas competitivas que pretendemos
aprovechar serd nuestro servicio de atencion personalizada en funcién de los

horarios.

El estudio nos ha permitido conocer que la competencia en la Ciudad de Alcoy
es elevada, pero al mismo tiempo hemos observado que no esta presente en la
zona en el que pretendemos entrar. El segmento al que queremos llegar seran
personas estudiantes entre 15 y 34 afios. Dado que nos vamos a centrar en
gente joven pretendemos captar su atencion mediante las redes sociales, y
localizandonos en un lugar estratégico para el segmento de mercado que
pretendemos abarcar. La empresa ha apostado por invertir en buenos vehiculos,
y en todo el material necesario para el correcto funcionamiento. Ligado a la
cercania al cliente, la publicidad, y el boca a boca de nuestros alumnos,

pretendemos alcanzar unos buenos resultados.
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Después de realizar un andlisis financiero podemos concluir que la empresa es
viable econémicamente, los ingresos obtenidos generados el primer afio de vida
del proyecto supera los costes de puesta en marcha de la empresa y de su
funcionamiento, con lo que se prevé gue los siguientes afios de existencia de la
sociedad los resultados economicos sean aun mas sustanciales. Deberemos
controlar que aumenten las matriculaciones de nuestros clientes con el buen
clima y armonia con ellos, ya que sus opiniones seran un factor clave para el
aumento del nimero de matriculaciones y con el consiguiente aumento de

beneficios en los futuros anos.

Concluimos que la idea de negocio expuesta en el presente Proyecto de Final
de Grado sera factible llevarla a cabo, puesto que después de analizar el
mercado, la competencia, el servicio a prestar a nuestros clientes, nuestros
clientes potenciales y que la empresa cumple con todos los requisitos para iniciar
el negocio, podemos afirmar que la empresa es totalmente viable econémica y

comercialmente.
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