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1.INTRODUCCION

1.1 Resumen:

Este trabajo de fin de grado se compone de un plan de negocio y un plan de marketing
que desarrolla la puesta en marcha de una sociedad mercantil que se dedica a la
educacion extraescolar. En particular, expone la creacién de una academia de estudios
extraescolares y complementarios en la ciudad de Valencia.

Esta academia ofreceria servicios presenciales y online mediante la puesta en marcha a
punto de unas instalaciones donde se realizarian e impartirian todos los servicios de
clases presenciales, ademas de ser el centro de trabajo para todas las tareas
administrativas, actuando también en forma de oficina, y la puesta en marcha de una
plataforma virtual que reforzaria todos los servicios ofrecidos gracias a la utilidad que
aportaria a todos los alumnos inscritos en la academia y que estén matriculados.

De forma paralela, la academia también ofreceria otro servicio poniendo a disposicién
de todos los alumnos e interesados, de una bolsa de profesores particulares para todos
aquellos alumnos que busquen una atencidn mas individualizada y soliciten un
refuerzo especifico para sus estudios, actuando la academia como una intermediaria
entre alumnos y profesores particulares.

Todo esto realizando siempre un seguimiento exhaustivo y personalizado al alumno
matriculado para lograr la consecucion de los objetivos marcados.

Siendo la satisfaccion de los padres y alumnos, la consecucidn de los objetivos
académicos de los alumnos, y la creacién de una academia donde sepan que pueden
depositar su confianza los pilares fundamentales de los valores y misién de Academias
Manglano. Se conseguirian mediante la creacién de unos servicios de calidad, la
digitalizacidn, tanto de los procesos, como la de una creacién de una plataforma virtual
habilitada para los alumnos y profesores.

Este trabajo se compone de las siguientes partes. Primero se expondra el plan de
negocio y los capitulos que se han tenido en cuenta para el estudio de su viabilidad,
seguido del plan de marketing.

En el plan de negocio se desarrollara el resumen ejecutivo, una breve introduccion de
conceptos clave como los servicios que se ofrecen, los clientes objetivo que se marcan,
el futuro que busca la empresa, y una sintesis de por qué la empresa puede tener
éxito.

Para el desarrollo del Business Plan se han realizado distintos analisis, entre ellos, los
estudios de los entornos macroeconédmicos y microecondémicos, el de mercado vy a
quién va dirigido, el de la competencia y sus caracteristicas, y otros analisis internos
utilizando herramientas de estudio como el analisis DAFO, CAME y las 5 fuerzas de
Porter.



También se han definido la misidn, vision y los valores que componen la empresa, y un
analisis de los recursos y competencias necesarios para el desarrollo de la actividad.

Otro capitulo del plan de negocio que se considera indispensable en la elaboracién de
este proyecto es el andlisis contable y financiero, donde se detallaran las necesidades
operativas de financiacion como las generales, y se definen distintos horizontes,
escenarios y herramientas de ratios para un estudio completo de este capitulo.

El capitulo del plan de negocio se finaliza junto al estudio de la creacién y puesta en
marcha de la empresa, su forma juridica y los pasos que se tomarian para la creacidn
de esta. Esto, junto a un plan de Recursos Humanos con los detalles necesarios para el
correcto funcionamiento de la empresa.

En cuanto al plan de marketing realizado en este proyecto, éste se ha dividido en
objetivos del plan, las estrategias que se tomaran para su puesta en marcha, donde se
lleva a cabo el analisis de las “4P”: Producto, Precio, Promocion y Distribucién y su
cronograma de acciones.

La elaboracién de un presupuesto general y el seguimiento y control de las actividades
y resultados compondrdn los puntos finales del proyecto, junto a las conclusiones y
consideraciones finales.



1.2 Objetivo del trabajo:

El objetivo de este proyecto recae en desarrollar un plan de negocio junto a un plan de
marketing para analizar la viabilidad y posibilidad del proyecto que supone la
fundacidn de una sociedad que se dedique a la educacion extraescolar junto a una
plataforma virtual como ventaja principal competitiva.

Este trabajo lo sustentan distintos andlisis que respaldan la viabilidad de la actividad,
en los que para su definicion y realizacidon se han requerido muchos conocimientos
adquiridos durante el grado de ADE, en los que a continuacién se van a detallar por
capitulos y justificacion.



1.3  Asignaturas relacionadas:

Capitulo del TFG

Analisis Estratégico

Asignaturas ADE

Microeconomia l y Il
Macroeconomia l y Il
Direccion comercial
Investigacion comercial

Justificacion

En el analisis realizado en este capitulo del proyecto se
requiere de los conocimientos adquiridos especialmente de
las asignaturas de microeconomia para el andlisis del
mercado y la competencia, de Ila asignatura de
macroeconomia para analizar los factores externos, y de las
asignaturas de marketing para completar el andlisis y darle
un enfoque de negocio.

Capitulo del TFG

Anadlisis Contable y Financiero

Asignaturas ADE

Contabilidad I y Il

Contabilidad financiera y de sociedades
Andlisis contable y consolidacién
Introduccidn a las finanzas
Matematicas financieras

Justificacion

El grueso de este capitulo radica en la viabilidad que tiene el
proyecto de la academia y su funcionamiento vy
supervivencia a largo plazo. Para ello, lo aprendido vy
estudiado en las asignaturas relacionadas ha sido vital para
poder analizar mediante datos numéricos y distintas técnicas
de estudio el éxito de este proyecto y las medidas que se han
de tomar desde una perspectiva contable y financiera.

Capitulo del TFG

Creacion y puesta en marcha de la empresa

Asignaturas ADE

Derecho del Trabajo
Gestion fiscal de la empresa
Contabilidad financiera y de sociedades

Justificacion

En este capitulo del proyecto se informa de los pasos a tomar
para la puesta en marcha de una sociedad desde el punto
inicial de partida. Se detalla paso a paso y todo lo que es
necesario para darle materialidad al proyecto y cumplir
todos los requerimientos necesarios, tanto formales como
legales para la puesta en funcionamiento de la actividad. En
el conjunto de las asignaturas relacionadas se ha aprendido
todo lo necesario para la creacién de una compaiiia.




Capitulo del TFG

Plan de RRHH y Organizacion

Asignaturas ADE

Estrategia y disefio de la organizacién
Derecho del trabajo

Direccién de recursos humanos
Gestion fiscal de la empresa

Justificacion

Este apartado dedica todo un capitulo para determinar como
se va a gestionar el capital humano de la empresa, ya que
este se considera esencial para el funcionamiento de la
academia. Se habla de la estructura organizativa que tendra
y de todo lo relacionado con los trabajadores. La relacidon que
tiene este capitulo con las asignaturas relacionadas esta
claro, la gestiéon tanto econémica como humana de las
personas.

Capitulo del TFG

Estrategias del marketing
Plan de accion comercial

Asignaturas ADE

Investigacidon comercial

Direccion comercial

Marketing en empresas y servicios industriales
Gestion de proyectos

Métodos cuantitativos para la toma de decisiones
Economia digital

Justificacion

Gracias a las aptitudes adquiridas en las asignaturas de
marketing, se ha podido desarrollar este capitulo con
facilidad. Ademas de la ayuda del mejor profesor de la
universidad, Don Tomas Baviera Puig, quien me ha apoyado
y guiado en la elaboracidn de estos capitulos que suponen
una parte fundamental del proyecto donde se estudia el plan
de marketing y el plan de accién para llevarlo a cabo.
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Capitulo del TFG

Seguimiento y control

Asignaturas ADE

Direccién y produccion de operaciones
Investigacidn operativa

Métodos cuantitativos para la toma de decisiones
Marketing en empresas

Justificacion

Este es el apartado que habla de todo el seguimiento que
requiere una compafia para asegurar su correcto
funcionamiento y que identifica todas las incidencias que
puedan ocurrir en sus operaciones diarias. Es por eso que, en
asignaturas como investigacién operativa y direccién y
produccién de operaciones, se han tratado estos temas en
profundidad y por lo tanto, se han visto reflejados en el
desarrollo de este capitulo del proyecto.
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1.4  Metodologia de la elaboracion del TFG

En cuanto a la metodologia que se ha utilizado en la elaboracion de este proyecto se
encuentran las fuentes primarias de elaboracién propia, y las fuentes secundarias
donde se ha extraido informacion de fuentes fiables y verificadas en internet, libros y
demads contenidos. También, se han aplicado en la mayoria del contenido del proyecto
todos los conocimientos adquiridos durante la carrera.

En cuanto a la elaboracién de las tablas y demds contenidos que sustentan la

investigacidn, se han indicado siempre las fuentes y origenes de la informacién
presentada mediante la citacidn de la fuente y el método escogido.
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2. ANALISIS ESTRATEGICO

2.1. Andlisis macroeconémico

Para la elaboracion de este proyecto y para realizar un trabajo mas detallado y
profundo, se ha visto necesario, primero, realizar un analisis del entorno
macroecondmico que estudiard todos aquellos factores que rodean a la empresa.
Para su estudio, se ha realizado un analisis PESTEL. Una herramienta muy util en
planificacion empresarial que monitoriza los factores macroecondmicos y que tienen,
ya sea directa o indirectamente, un impacto significativo en el funcionamiento y futuro
de la compaiiia porque se tienen en consideracion los factores politicos, econdmicos,
sociales, tecnoldégicos, ecoldgicos y legales.

En este analisis, la ubicacion geografica escogida para el negocio sera la ciudad de
Valencia, que es la ciudad donde se desea implantar la primera academiay la sede
central del negocio.

2.1.1. Analisis PESTEL

Analisis Politico- Legal

El estado espafiol se encuentra bajo una situacion de desequilibrio econémico y
politico. La crisis del COVID-19, politicas macroecondmicas de estimulo, las
restricciones en las cadenas globales de valor, junto con la transicidon energética hacia
la descarbonizacion, unido a la liquidez presente en el sistema, han resultado en los
maximos de inflacidon que estas politicas han generado.

Ademas del conflicto ruso y la subida de los combustibles y del gas por el
posicionamiento de Espaia en las politicas del Sahara son los principales problemas
que afronta el pais y la Unién Europea (UE).

No obstante, la ciudad de Valencia ha sido promocionada por parte de las
administraciones publicas para posicionarlas como mejor ciudad de Europa, ademas de
las grandes inversiones realizadas para garantizar la rapida accesibilidad a la ciudad,
como, por ejemplo, el tren de alta velocidad AVE, que conecta la ciudad con
importantes ciudades espafiolas, o mediante la eliminacién de los peajes en
autopistas. A su vez, las mejoras de las fachadas de los edificios mds emblematicos de
la ciudad han repercutido de manera muy positiva en la ciudad.

El tipo de academia que supone la creacién y puesta en marcha de este proyecto
“Academias Manglano”, al ser un tipo de educacién que entra dentro del ambito no
oficial, que no emite titulos oficiales ni estar los contenidos regulados por la
normativa, la convierte en una entidad no incluida en el régimen comun. Este tipo de
ensefianza todavia se encuentra sujeta a unas regulaciones en las que todavia no se les
reconoce a nivel estatal.
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Reglamentacidn espafiola relativa al sector

Segun dice M2 Carmen Nufiez Zorrilla, profesora titular de Derecho Civil en la
Universidad Autonoma de Barcelona en un informe sobre el Contrato de la ensefianza
no reglada, informa de lo siguiente: “ Pues por el momento el Estado no ha ejercido su
competencia en lo que se refiere a la ordenacién del sistema educativo especial (solo
lo ha hecho con relacion a las ensefianzas de tipo profesional u ocupacional
equivalentes al segundo grado de Formacién Profesional, y con relacién a la musicay la
danza), definiendo tan sélo negativamente cuales son estas ensefianzas y remitiendo
su regulacién a la correspondiente norma reglamentaria. Se identifican con las que

la Ley 14/1970 de 4 de agosto, General de Educacién denominaba "ensefianzas
especializadas", es decir "aquellas que en razén de sus peculiaridades o caracteristicas
no estan integradas en los niveles, ciclos y grados que constituyen el régimen
comun"(art.46.12). No situandose, sin embargo y por ello, al margen del sistema
educativo, pues el propio art.46 apart.22 de esta Ley dispone que reglamentariamente
se determinaran los requisitos para el acceso a estas ensefanzas, sus efectos y su
conexidn con el resto del sistema educativo, correspondiendo al Gobierno la
regulacion de las mismas. Lo que prueba que no son ensefianzas al margen de toda
regulacion.”

En cuanto a la regulacion espafiola del sector, esta regulacidn corresponde a aquella
educacion sujeta al régimen comun. El estado espafiol regula el ambito de la educacidn
mediante la Ley de Educacién.

Actualmente se encuentra en vigor la Ley Orgénica 2/2006, de 3 de mayo, de
Educacién, modificada por la Ley Orgéanica 3/2020, aprobada en 2020 (LOMLOE) cuya
modificacion fue puesta en marcha para el curso 20/21 y finalizara en el periodo
23/24.

La reforma de esta ley recoge la educacidn desde el menor de edad, reconoce los
derechos de la infancia e impulsa la igualdad de género. También fomenta la mejora
de los colegios e institutos y su adaptabilidad en la ensefianza, impulsando las nuevas
tecnologias y la sostenibilidad.

Andlisis econdmico

El factor econdmico es de vital importancia para analizar la posible viabilidad de este
proyecto. El PIB, y la tasa de desempleo, son dos factores econdmicos que reflejan
mucho la situacién econdmica por la que pasa el pais.
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Grafica 1. Evolucidn del PIB per-capita en Espafa y en la Comunidad Valenciana

Espafia = Comunidad Valenciana
25.000
20.000
15.000
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5.000
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(Fuente: Elaboracion propia. Datos: INE)

En la grafica 1 podemos observar que desde finales del siglo XX el PIB per capita
valenciano es inferior al nacional. De todos modos, la diferencia entre ellos es
pequefia, manteniendo una tendencia similar y con una brecha que se mantiene
aproximadamente desde 2010.También se observa claramente el efecto de Ia
pandemia en el PIB, ya que muchos sectores, especialmente el de los servicios como el
de la hosteleria y todos sus complementarios, fueron afectados muy duramente.

Grafica 2. Evolucion de la tasa de desempleo en Espafia.

Tasa de paro
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(Fuente: Periddico Expansion)

La tasa de desempleo es un dato que también aporta calidad al andlisis econdmico de
este proyecto, ya que nos indica una perspectiva de la situacién econdmica por la que
pasa el pais de estudio. En este caso, podemos observar la tasa de desempleo desde el
afio 2006, su aumento incesante por la crisis que estallé en Espafia, y su paulatina
reduccion, con el pico que se muestra en el afio 2020 a causa del COVID. Su caida en
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los ultimos meses parece deberse a las politicas del gobierno en forma de reforma
laboral y a la reactivacién econdmica del pais.

Andlisis social

Entre los estudios de factores sociales que mads encajan en este andlisis, son el del
numero de habitantes, edades, sexo y nacionalidad.

Segun datos de INE, el mayor porcentaje de la poblacion espafiola tiene una edad
comprendida entre los 35 y los 65 afios. (Estadistica 2020). Esta realidad nos muestra
un claro envejecimiento de la poblacion, que se ve agravado por un saldo vegetativo
negativo.

Gréfica 3: Saldo vegetativo por mil habitantes en Espafia
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(Fuente: Elaboracién propia realizada mediante la web del INE)

Un saldo vegetativo negativo nos muestra que hay mas defunciones que nacimientos
en el periodo de un afio, lo cual para un pais supone una caida de la poblacién que solo
puede verse modificada por un saldo migratorio positivo.

Andlisis tecnoldgico

El uso de la tecnologia se ha vuelto imprescindible para el funcionamiento de nuestro
dia a dia, y por lo tanto, las empresas se han de adaptar a todos los cambios y
actualizaciones que sufre la tecnologia cada afio. Especialmente, cuando la sociedad a
crear basa su ventaja competitiva y su valor afiadido en el sector en la creacién de una
plataforma digital, donde el uso de la tecnologia estd en primera linea.

Pero el uso de la tecnologia en la ensefanza no es algo novedoso. Esta ya se utilizay se
ha implementado en las escuelas e institutos, tendencia que se vio claramente
amplificada y acelerada durante el periodo de la pandemia. Eso supone que los
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estudiantes estdn habituados a la ensefianza hibrida, complementando la ensefianza
presencial con el uso de recursos online, ya sean sincronos o asincronos.

Analisis ecolégico —ambiental

En cuanto a los factores ecoldgico-ambientales que tiene el sector de la educacion,
pocos son los hechos que puedan afectar al medioambiente. Ya que, al ser una
academia, no se tienen practicamente residuos ni el consumo de energia es
extremadamente elevado. No obstante, en los ultimos afios se ha producido un auge
en el consumo de energia mas limpia y de la concienciacién de los ciudadanos en ser
mas ecoldgicamente responsables.

Esta concienciacion ha generado un crecimiento de las empresas que se han
comprometido con el medio ambiente y muchas incluyen en sus planes de
crecimientos, objetivos sostenibles.
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2.2. Analisis microeconémico

En este apartado del proyecto se encuentran descritos los distintos factores que
rodean de una manera mas cercana el entorno en el que se encontrara la academia.
Estos factores son analizados para obtener una mayor certeza a la hora de tomar
decisiones estratégicas y desarrollar una estrategia precisa.

2.2.1. Anadlisis del mercado

El negocio de las academias y la educacién extraescolar no es una idea novedosa, ni en
Espana ni en Valencia, ya que existen y de varios tipos, como puede ser de idiomas, de
matematicas, de arte, deportes... pero el mercado en el que se va a centrar este
analisis se trata del mercado de las academias de refuerzo académico de gente que se
encuentra cursando la E.S.O. (Educacién Secundaria Obligatoria), y el mercado de los
profesores y clases particulares.

Segun datos de una encuesta del INE en el afio 2020, el nimero de hogares en Espaia
alcanzo la cifra de los 18.754.800, donde el tamafio medio del hogar se situé en 2.50
personas. Nuestro estudio se centra en aquellos hogares donde conviven las personas
que entran dentro del rango de edad en el que todavia estdn estudiando, y que por lo
tanto son menores de edad y todavia no se han emancipado. Para ello, abajo se
muestra el nimero de hogares y tamafio de estos segun el INE.

Tabla 1. Hogares y poblacidon segun tamano del hogar. Ao 2020.

Hogares y poblacion segun tamaio del hogar. Ano 2020

Hogares % Poblacion(*) %
Total 18.754.800 100,0% 46.852.800 100,0%
1 persona 4.889.900 26,1% 4.889.900 10,4%
2 personas 5.703.680 30,4% 11.407.400 24 3%
3 personas 3.845.780 20,5% 11.537.300 24 6%
4 personas 3.219.760 17,2% 12.879.100 27,5%
5 0 mas personas 1.095.700 5,8% 6.139.200 13,1%

() Se considera como poblacion total la residente en viviendas familiares, sin incluir
por tanto a la que reside en establecimientos colectivos

(Fuente: INE. Datos: Encuesta Continua de Hogares (ECH) — Afio 2020)

Cabe destacar en esta tabla el reducido nimero de hogares que existe con 5 0 mas
personas, pero, como se ha comentado previamente, el tamafio medio del hogar se
sitia en 2.50 personas, lo cual nos hace asumir que estos hogares estan formados por
una pareja y un hijo.

19



Tabla 2. Evolucién de los tipos de hogar mas frecuentes

Evolucion de los tipos de hogar més frecuentes.

2020 % 2019 Ya |
Total 18.754 BOO 1000 1B.625700 100.0
Hogar unipersonal 4 B89.900 2611 4793700 257
Pareja sin hijos que convivan en el hogar 3813800 209 3937200 211
Pareja con hijos que convivan en el hogar 6.208.100 331 g219.000 834
- Con 1 hijo 2.889.200 154 2916800 15.7
- Con 2 hijos 2.756.700 147  Z2751.800 14.8
- Con 3 o mas hijos 562.200 3,0 550.400 30
Hogar monoparental {un adulto con hijos) 1.844 800 104  1.887.500 10,1
Hogar de un nicleo familiar con otras personas B00.100 43 806.400 4.3
Hogar con mas de un nicleo familiar 430.500 23 423600 2.3
Personas que no forman ningdn nicleo familiar 567600 30 558200 30

(Fuente: INE. Datos: Encuesta Continua de Hogares (ECH) — Afio 2020)

En los datos mostrados de la tabla de arriba, los datos de mds interés son aquellos que
nos informan del nimero de hogares en los que conviven hijos. Estos datos son
objetos de estudio ya que son aquellos hogares los que estardn interesados en apuntar
a sus hijos a la academia, y se observa como del total de los hogares, el porcentaje mas
alto de hogares es aquel que tiene hijos en casa (33.1% en el afio 2020). Lo cual
beneficia al proyecto ya que nuestro nicho de mercado son las personas en edad de
estudiar, forman parte de la mayoria del nUmero de hogares en Espaiia.

Mercado de las academias

Desde hace afios a la industria de las academias extraescolares se le ha sumado un
gran numero de empresas que ofrecen servicios relacionados o parecidos a los de este
proyecto. Esta industria ha cogido fuerza debido a que la ocupacidn del tiempo libre
del que disponen los nifios y adolescentes es un nicho de mercado, y que en la gran
mayoria de los casos, los padres de estos, estan interesados en que cubrany
aprovechen ese tiempo, ya sea haciendo deporte, lo cual es lo mas comun,
aprendiendo un idioma extranjero, lo cual forma parte de nuestros objetivos a largo
plazo, aprendiendo a tocar un instrumento, o como es en nuestro caso, y en lo que nos
gueremos especializar en un primer momento, segun lo establecido en las estrategias
a seguir en la formacién de la empresa y primera dedicacidn, reforzando las materias
en las que se presente dificultad por parte de los alumnos, o presentando la necesidad
de obtener los certificados de la secundaria y bachillerato.

Concretando, el mercado de las academias de refuerzo y obtencion de titulos esta
presente en Valencia, son varias las empresas que operan se consideran estable, que el
publico objetivo de la empresa no es limitado. Por ello se puede afirmar que este tipo
de negocio tiene una base sélida no solo en Valencia, sino en Espafia. Se cuentan con
un gran numero de organismos privados y recursos en linea que ayudan a las partes
interesadas a encontrar este tipo de servicios, creando una oferta muy amplia.
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Algunas academias privadas suelen contar con recursos publicitarios que les ayudan a
alcanzar publico, en ocasiones ofreciendo sus servicios a unos precios mas asequibles o
con descuentos. Como suele ser los casos de EF o British Council.

Contar con estas tarifas mds reducidas es una de las ventajas competitivas que tienen
estos negocios, al conseguir juntar un grupo elevado de alumnos, gozan de flexibilidad
horaria, con distintas categorias de nivel y les permite abarcar mas alumnos,
generando un “circulo virtuoso” de atraccién de alumnos una vez conseguida una
masa critica suficiente.

Pero esa misma ventaja puede convertirse en una desventaja cuando los grupos con
un alto numero de alumnos no atienden de forma personalizada las necesidades de los
alumnos. Eso es asi porque es complicado contar con la atencidon requerida suficiente,
cuando lo que mas pueden necesitar muchos alumnos es una atencién personalizada,
por ello acuden a academias de refuerzo. Asi vemos que este modelo de grupos con
muchos alumnos puede desembocar en una atencién insuficiente.

Mercado de las clases particulares

El negocio de las clases particulares resulta muy interesante al ser un nicho de
mercado nada regulado. Esto es debido a que este nicho lo forman en su gran mayoria
gente joven que se ofrecen a dar clases particulares a cambio de una retribucién. El
precio de estas clases se paga caro y es por eso por lo que el proyecto esta interesado
en entrar en esa industria. Que la empresa de este proyecto tenga en sus planes
estratégicos su introduccion en este mercado supone también una novedad por parte
de la empresa, que frente los competidores, segln se ha investigado, ninguna otra
empresa ofrece a su vez, una linea mas de servicios que ofrecer. Por lo tanto, el
proyecto considera como una oportunidad de negocio la posicidn de la empresa en
esta linea de mercado y la ventaja competitiva que juegue.

En la actualidad existe solamente una pdgina web (SuperProf) que busca profesores
particulares a aquellos alumnos que estén interesados. Se trata de paginas de contacto
libre entre las dos partes interesadas, el alumno y el profesor. Estas paginas muestran
un listado de todos los docentes mas préximos a su domicilio dispuestos a ensefiar una
materia concreta (Lengua Espanola, inglés, Musica, Matematicas, Fisica, etc.). Cada
perfil viene acompafiado de una descripcién detallada de sus competencias, su
formacion, sus certificados, su metodologia pedagdgica y su tarifa. Ademas, los
alumnos (o padres) tienen la posibilidad de concertar una primera cita para conocerse.
En las clases particulares es esencial mantener un clima de tranquilidad y confianza,
conseguir crear una buena conexién con el alumno, por lo que esta primera toma de
contacto es esencial; permite tanto a los profesores como a los alumnos saber si seran
capaces de trabajar juntos.

Al tratarse de una actividad no regulada, es imposible conocer su alcance, no obstante,
la mera observacion muestra que hay numerosas ofertas de profesores particulares,
especialmente en las asignaturas mas complicadas de secundaria y bachillerato, y
también de primeros cursos de algunas carreras universitarias. Asimismo, hay amplia
oferta de idiomas a distintos niveles.
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2.2.2. Analisis de la competencia

El entorno competitivo estd formado por aquellas organizaciones que tratan de
satisfacer la misma necesidad de los consumidores a los que se dirige la empresa. Las
empresas que forman los competidores siguen una misma linea, que se va a tomar
como referencia para la elaboracion de las estrategias.

Se tratan de centros de estudios que disponen de aulas donde imparten asignaturas de
primaria, secundaria, bachiller, e incluso algunas ofrecen el servicio de dar ciertas
asignaturas de la universidad, dependiendo qué universidad, mayoritariamente
universidades privadas.

El proyecto considera los siguientes centros como competidores directos a Academias
Manglano:

Academia Novo Reial:

Academia aulario 2.0:

Academia repaso Azcarraga:

Bussola centro de estudios:

Didac centro de estudios:

Academia Albereda: esta empresa que esta situada al lado de la Alameda en
Valencia, cerca de los colegios Esclavas del Sagrado Corazén de Jesus y de San
José de Calasanz. Resulta que de esta academia estd muy estudiada desde sus
entranas debido a que un miembro del equipo ha trabajado en ella durante dos
afos y gracias a eso se conoce su forma de trabajar, de organizarse, de
contratar, de la metodologia que siguen etc.... el conocimiento de esta
academia sirve como ejemplo a la hora de aplicar el follower competitor. Esta
academia se dedica a dar un gran abanico de asignaturas de la secundaria 'y
bachiller, y son de las que, a su vez, dependiendo de la demanda que tengan,
ofrecen algunas asignaturas de universidad de la rama bioldgica. Desde una
perspectiva subjetiva por parte del miembro que trabajé ahi, seglin su
experiencia, la academia no va mal, tienen reciclaje de alumnos, pero muchos
llevan en la academia apuntados muchos afios. Esto es porque al tener dos
colegios cerca, lo primero de todo es que muchos alumnos viven por la zona, lo
gue supone una ventaja porque tienen el colegio y sus hogares cerca, lo
segundo es que en muchas ocasiones se apuntan a la academia con los grupos
de amigos para repasar e ir con sus amigos a clase. Muchos alumnos estan muy
fidelizados con la empresa, y a su vez, sus familias.

Academia habito tu academia de repaso

El [dpiz magico

Albanta centre de estudis

Centro de estudios gallard ricau

Academia ADOS
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TabIa 3. Academias extraescolares en la ciudad de Valencia
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2.2.3. Proveedores e intermediarios
Proveedores

Los proveedores proporcionan los recursos necesarios para que la empresa pueda
ofrecer sus bienes y servicios. Los proveedores que esta empresa necesita son escasos
debido a que su razdn de ser es la proporcion de servicios, no de producir ningun bien.
Por ello, los proveedores que se han considerado necesarios son aquellos que ofrezcan
servicios que primera necesidad. Solamente se requerira de encontrar cualquier
empresa externa que nos ofrezca la tarifa mds razonable que se adapte a nuestras
necesidades.

Estos proveedores seran los de suministros basicos como la luz, agua, y demas
recursos bdsicos que seran necesarios para el funcionamiento correcto de la academia.
Otros servicios que consideramos de primera necesidad seran los servicios de
comunicaciones: internet y telefonia movil.

Por ultimo, uno de los servicios que se consideran muy necesarios aparte de los citados
anteriormente, son los de una empresa que ponga en marcha la plataforma digital, y la
pagina web al igual que de su mantenimiento.

Al no ser necesario el tener a un empleado trabajando de forma completa por el
momento, se decide externalizar esta funcidén en la empresa a una empresa
programadora que ponga en marcha el proyecto de la plataforma digital, asi como su
mantenimiento continuo para su correcto funcionamiento para el completo desarrollo
de la actividad que ejerce la academia.

Intermediarios

Los intermediarios son las empresas que ayudan a la distribucion, promocién y/o venta
de los bienes y servicios de la organizacidén hacia un publico objetivo

Atendiendo a la necesidad de promocién para hacer llegar los servicios de la empresa
al conocimiento del publico objetivo, la organizacién soportara los gastos relativos a
los esfuerzos y recursos empleados para la consecucién de las actividades de
marketing. Este asunto estd mas detallado en el marketing plan.

En la misma linea, la empresa deberd contar ademads con un respaldo financiero
proporcionado por intermediarios como bancos, compaiias de crédito, compaiiias de
seguros u otras sociedades que ayudan a financiar y/o asegurar los riesgos asociados a
la actividad.
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2.3. Mision, vision y objetivos

En el desarrollo del negocio a crear, deben establecerse de manera clara y concisa los
siguientes conceptos:

2.3.1. Misién

La misién de una compaiiia es la razon final por la cual se crea esta. En este concepto
se incluyen todas las funciones que pretende alcanzar la empresa.

Ensefanza de calidad.

Nuestra misidn es la de ofrecer clases a grupos reducidos de personas que requieran
de ayuda para estudiar, necesiten refuerzo académico, o quieran acceder a la
universidad. Ya sean presenciales, o privadas mediante la cartera de profesores que
posee la empresa como intermediaria.

Para lograr esto, serd necesaria la construccién de la plataforma digital donde los
alumnos puedan acceder al contenido personalizado de refuerzo que servird de gran
ayuda para su formacion.

La puesta en marcha de planes de ensefanza. Se tratan de planes establecidos por el
equipo encargado de escoger el contenido a impartir y su aplicacién metodoldgica
para facilitar el aprendizaje.

Exito

La academia Manglano. se distingue de una academia mas convencional por varios
motivos:

Por la innovacidn tecnoldgica que supone ofrecer una plataforma online que favorece
y facilita la consecucién de los objetivos de nuestros alumnos.

Por el profesorado lo forma gente joven, capaz de entender mas a sus alumnos y ser
mas afines a la hora de mostrarseles la situacién en la que se encuentre cada alumno.

Y porque se considera que la ubicacidén de la academia juega un rol importante ya que
al situarse en una zona con colegios alrededor, es muy probable que los alumnos vivan
cerca y tengan la academia cerca de casa.

2.3.2. Vision

Se entiende por visidn en este proyecto como el futuro que se le desea a la empresa
en el largo plazo. El punto al que se quiere llegar.

El futuro de nuestros alumnos es lo mds importante

La vision de Academias Manglano es la de cambiar la metodologia de educacion,
ofreciendo un servicio de ensefanza de calidad, fiable, que se adapte a las necesidades
de nuestros alumnos. En Academias Manglano estamos muy comprometidos con el
futuro nacional y confiamos en que una juventud preparada y educada puede jugar un
rol muy importante en el futuro.

Innovacion

Las metas son las de asegurar que los objetivos académicos de nuestros alumnos se
cumplan, que se encuentren dentro de un entorno apto para el estudio donde sean
capaces de desarrollarse y formarse, no solo académicamente, sino profesionalmente
para un futuro.
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2.3.3. Objetivos

Objetivos estratégicos.

Optimizacion de recursos. Alcanzar un nivel de pleno rendimiento de las
instalaciones, esto es, que, durante el horario laboral de la academia, se
impartan el mayor nimero de clases

Desarrollo de planes de crecimiento. Desarrollar planes de expansion del
negocio.

Bienestar general. Lograr un sistema de pagos y una satisfaccién generalizada
de todos los agentes que componen la academia. Desde los estudiantes, los
padresj y todos los que hacen capaz el correcto funcionamiento de la
academia, estos son, los empleados.

Compromiso con el medioambiente. Llevar a cabo el ejercicio de las tareas
tratando con mayor respeto el medioambiente utilizando materiales mas
duraderos y ecolégicos

Objetivos tdcticos.

Plataforma digital. La puesta en marcha de una plataforma digital que permita
la conexidn entre los alumnos y el contenido al que se hayan suscrito. Esta
herramienta virtual juega un papel muy importante puesto que es una ventaja
competitiva sobre los principales competidores mas directos, y que la empresa
reforzard ya que sobre ella pesa una de las razones del futuro éxito.

Cartera de profesores. La academia incluira en sus planes la formacién de una
cartera de profesores que estén trabajando dentro de la academia, o no, para
gue cualesquiera de los alumnos, matriculados o no, puedan optar a clases
particulares.

Eliminar la precariedad. Unas condiciones y un entorno que facilite y favorezca
el ejercicio de la ensefianza

Servicio de calidad. Ofrecer un servicio de calidad para que los alumnos
suscritos a la academia consigan lograr sus objetivos académicos

Seguridad y proteccion. Ejercer nuestra labor siempre bajo unos requisitos de
higiene para asegurar la proteccion de nuestros clientes y de nuestros
trabajadores.

Igualdad salarial. Establecer desde un primer momento un sistema de salarios
gue asegura la igualdad salarial de todos los trabajadores conforme a sus
competencias.
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2.4. Analisis de los recursos y competencias

A los recursos y competencias minimas que conforman una empresa para su correcto
funcionamiento y solvencia se les denomina recursos y competencias umbral. Dentro
de los recursos se distinguen los que son minimos, y Unicos, porque en un mercado
competitivo como es el de la educacidn extraescolar, no solo hay que contar con
recursos minimos, sino que hay que destacar y desarrollar unos recursos Unicos que
son los que distinga Academias Manglano de las demas otras.

2.4.1. Recursos minimos

Los recursos minimos son aquellos con los que la empresa ha de contar como minimo
para poder ejercer su actividad. Sin estos recursos seria casi imposible de realizar las
actividades del dia a dia de la empresa. Estos son:

- Academia - oficina: Un establecimiento es necesario para poder llevar a cabo
las actividades que este proyecto establece. En la academia tiene que haber
espacio para las aulas, y ademads contar con un espacio para la recepcion en la
entrada. También una habitacién desde donde llevar la gestién de la compaiiia
y todos los procedimientos administrativos en los que la empresa derive.

- Mobiliario: la academia precisara de sillas, mesas y pizarras para que se puedan
impartir clases y de esa forma realizar la actividad para generar ingresos.

- Ordenador: para la recepcion, un ordenador que lleve la gestién que suponga
dar de alta a los alumnos en la plataforma y trabajar en las funciones que les
sean competentes seglin mande la persona que este en el cargo supervisor de
esas gestiones.

- Programas informaticos: para realizar distintas actividades de gestidn y tramite
seran necesarios programas informaticos como los que ofrece Microsoft Office
(Word, Excel, PowerPoint) que serdn necesarios y requeriran una inversion
inicial.

- Impresora: una impresora es muy necesaria para poder ejercer de manera
eficiente el plan estratégico de educacion que el proyecto propone. Para el
correcto funcionamiento de las clases, es esencial una impresora.

- Baiios: servicio de bafios para los alumnos y trabajadores del centro, siempre
correctamente higienizado para asegurar la salud de los alumnos y empleados.

2.4.2. Recursos unicos

Los recursos unicos son los que permiten diferenciar a la empresa de cualquier otra. En
el apartado anterior se detallan los recursos minimos con los que se debe contar para
llevar a cabo el negocio, pero estos siguen sin ser suficientes para el correcto
funcionamiento de la empresa. Toda organizacion que quiera alcanzar el éxito en su
funcionamiento ha de contar con recursos Unicos de los que no dispongan las
compaiiias competidoras, de tal forma que supongan una ventaja competitiva.

- Plataforma virtual: como se ha indicado en el resumen ejecutivo, la plataforma
virtual juega un papel esencial en cuanto a novedad dentro de la industria de

27



las academias de refuerzo académico. La puesta en marcha de una plataforma
en la que los alumnos, una vez matriculados, tengan a su alcance una serie de
contenidos a los que estan suscritos segun la matricula, supone una
caracteristica que el proyecto considera como importante a la hora de analizar
qué distingue a la empresa de las demds, y qué se puede hacer para que la
compaiiia se distinga de las demas.

La plataforma tendra en una base de datos, todo tipo de contenidos didacticos
relacionados con las materias que se imparten en la academia, o en clases
particulares, todos los alumnos tendran acceso a esos contenidos.

- Servicios de clases particulares: el proyecto considera un recurso Unico que
Academias Manglano ofrezca al mismo tiempo que las clases presenciales en la
academia, un servicio exclusivo en el que los alumnos pueden optar a tener un
profesor proporcionado por la academia en casa, dandole asi, una atencion mas
personalizada y privada al alumno. Hasta el momento, las otras academias u otros
competidores directos solo se han enfocado en las clases presenciales dentro de un
horario laboral entre semana, pero Academias Manglano quiere ir mas alla
penetrando el mercado ofreciendo servicios muy similares al de las clases
principales al mismo segmento de mercado. La empresa dispone en sus objetivos
tacticos la formacion de una cartera de profesores. Este resulta un recurso Unico
porque cualquier cliente tendrd la certeza de estar contratando un profesor que
cumpla las cualidades que la academia considere competentes para que reciban un
servicio de calidad garantizado. Ademas, en el caso de que se soliciten profesores
fuera del horario laboral, la plataforma virtual es clave para que se puedan solicitar
este tipo de servicios via telematica.

2.4.3. Competencias umbrales

Las competencias umbrales son todas aquellas competencias minimas con los que los
recursos humanos de cualquier empresa ha de contar.
El proyecto considera que las competencias umbrales con las que han de contar los
empleados se bifurcan segun las obligaciones y responsabilidades que se les asigna.
Para el personal ejecutivo, para ahorrar costes de personal tendra unas
responsabilidades que mas tarde, en caso de buen funcionamiento de la empresa,
podra delegar en un equipo todavia no formado.
Estas responsabilidades son:

- Toda labor de tesoreria en la que concurra la empresa. Esto es, labores de

captacion de recursos financieros, procesos contables, procesos fiscales.

- Conocimientos sobre asesoria juridica y fiscal

- Gestién y direccion de capital humano

- Gestién y direccion de localizaciéon de capital

- Conocimiento del sector

Las competencias umbrales para la persona responsable de la secretaria de la
academia:
- Conocimientos de administracién y gerencia
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o Tramite de documentos o de comunicaciones internas y externas en los
circuitos de informacién de la empresa

o Realizar la gestiéon administrativa de los procesos comerciales a la hora
de la matriculacion de nuevos alumnos y de supervision de los métodos
y cumplimiento de pagos de los clientes

o Conocimientos informaticos a la hora de tramitar

o Atencidn al publico y clientes, atendiendo a todo tipo de situaciones
gue se puedan plantear en el dia a dia

Para los profesores encargados de dar clase en la academia, las competencias
requeridas se han de ajustar a unos estandares establecidos por la direccion. Y estos
son:

- Capacidades didacticas para saber dar una clase,

- Capacidades para captar la atencidn de los estudiantes,

- Capacidades para saber hablar en publico.

- Conocimientos sobre la materia que impartira

- Conocimientos de ingles

- Conocimientos de Microsoft office y material electrénico y automatizado
proporcionado por la oficina.
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2.5. Analisis DAFO

Tabla 4. DAFO

DEBILIDADES

Limitacion en el capital inicial
Dependencia de entidades financieras
Falta de experiencia

Creacion desde cero de la plataforma
digital

El proceso de creacion de la plataforma
digital puede llevar mucho tiempo

Falta de visibilidad. Negocio nuevo
Falta de rentabilidad los primeros meses

debido a que se trata de una empresa de
nueva creacion

AMENAZAS

Competencia asentada en el mercado
Reducida fidelidad

Dificultades frente a costes fijos

Posible entrada de nuevos competidores

FORTALEZAS

Concepto innovador por el potencial que
supone la plataforma digital

Ubicacién geografica y local

Servicio de calidad y atencién
personalizada

Plan de ensefianza personalizado y
metodologia innovadora

Innovacion tecnoldgica

Diferenciacion de las otras academias
gue compiten en el mercado

OPORTUNIDADES

Creacién de una marca propia que se
haga conocida y en la que los clientes
puedan depositar su confianza

La innovacion tecnoldgica que plantea la
academia

Digitalizacion del sector
Desarrollo de nuevas lineas de negocio

en un futuro como idiomas, deportes,
musica

(Fuente: Elaboracion propia)
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3. ANALISIS CONTABLE Y FINANCIERO

Con la finalidad de determinar la viabilidad de este proyecto, en este capitulo se realiza
un analisis contable y financiero del mismo y de un horizonte temporal.

3.1. Analisis contable
3.1.1. Valores contables iniciales
Tabla 5. Aportacidn inicial, inversion inicial y gastos de puesta en funcionamiento (€)

APORTACION INCIAL 50000
REFORMA 20000
MOBILIARIO 10000
EQUIPO INFORMATICO 2000
PLATAFORMA VIRTUAL 4000
MATERIAL 1500
MARCA 3000
PUBLICIDAD
LANZAMIENTO 3000
GASTOS CONSTITUCION 1200
FIANZA 2400
EFECTIVO 5000

(Fuente: Elaboracién propia)

En la tabla 9 se observa desglosada toda la inversion inicial y gastos de puesta en
funcionamiento que serian necesarios para el comienzo de la academia. Estos gastos
incluyen la reforma del local, la compra del equipo informatico para poder trabajar,
todo el mobiliario, el coste de puesta en marcha de la plataforma virtual y demas
gastos como el de marca y publicidad.

3.1.2. Cuenta de Pérdidas y Ganancias

En la siguiente tabla se muestran los escenarios esperados en la cuenta de Pérdidas y
Ganancias en un horizonte de 5 afios. Estos valores son aproximaciones que se espera
gue se ajusten con la realidad lo maximo posible, teniendo en cuenta que en un futuro
pueden existir cambios que afecten a estos valores iniciales.
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Tabla 6. Cuenta de Pérdidas y Ganancias en un horizonte de 5 afos (€)

CUENTA DE PYG A0l | ANO 2 ANO 3 ANO4 | AROS
IMPORTE NETO CIFRA

NEGOCIOS 200.600 | 200.600 223.000 230.700 | 263.200
PERSONAL 124.800 | 124.800 124.800 124.800 | 124.800
SERVICIOS EXTERIORES 43.900 | 31.200 31.200 31.200 31.200
AMORTIZACIONES 5.350 5.350 5.350 5.350 5.350
e 06.550 | 39.250 61.650 69.350 | 101.850
RESULTADO FINANCIERO 3460 2705 » 078 1.306 475
RESULTADO ANTES

IMPUESTOS 23.000 | 36.455 59.572 68.044 | 101.375
IMPUESTO SOBRE B® 5.773 9.114 14.893 17.011 25.344
RESULTADO DEL EJERCICIO | 17 315 | 27341 | 44679 | 51.033 | 76.032

(Fuente: Elaboracién propia)

En la tabla 10, se muestra como desde el punto de vista del PyG, el negocio seria
rentable siempre y cuando se cumplan las expectativas en cuanto a numero de
alumnos por clase al mes, y el nUmero de alumnos de particulares.
Se observa un crecimiento del resultado del ejercicio debido a que los precios de las
matriculas, las mensualidades en academia, y las mensualidades por particulares
aumentan a lo largo de los afos. Esto se debe a que la academia va cogiendo nombre y
fama, por lo que se puede permitir aumentar las tarifas que cobra a sus alumnos ya
que el servicio que se ofrece es de calidad.
La elaboracion de los ingresos se ven explicados mas adelante en el punto 3.1.6.

Ingresos y costes.
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3.1.3. Balances anuales

Tabla 7. Balances anuales en un horizonte de 5 afios (€)

Balances anuales

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
ACTIVO NO CORRIENTE
INMOV. INTANGIBLE 2.400,00 | 1.800,00 1.200,00 600,00 -
28.000,0 20.500,0
INMOV MATERIAL 32.750,00 0 23.250,00 0 15.750,00
INVERSIONES
FINANCIERAS A LP 2.400,00 | 2.400,00 2.400,00 2.400,00 | 2.400,00
ACTIVO CORRIENTE
DISPONIBLE 5.000,00 | 5.000,00 5.000,00 5.000,00 | 5.000,00
- 79.104,1 - 123.714, | 132.516,0
TESORERIA 22.540,77 3 115.562,70 35 1
20.009,2 | 41.904,1 - 95.214,3 | 109.366,0
TOTAL ACTIVO 3 3 83.712,70 5 1
NETO
50.000,0 50.000,0
CAPITAL 50.000,00 0 50.000,00 0 50.000,00
60.532,2 - 148.562, | 160.529,5
RESERVAS 1 111.040,84 17 0
- 50.508,6 - 11.967,3 -
RESULTADO 60.532,21 3 37.521,33 3 5.418,38
PASIVO
PASIVO NO CORRIENTE
22.264,5
DEUDAS LP 32.208,91 9 11.548,26 -
PASIVO CORRIENTE
11.548,2
DEUDAS CP 9.227,93 | 9.944,32 10.716,33 6 -
- 16.836,2 - - -
HP ACREEDORA IS 20.177 1 12.507,11 3.989,11 | 1.806,13
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HP ACREEDORA IVA 782,00 4.736 3.408 744 112
TOTAL PATRIMONIO 11.509,2 | 50.404,1 - 103.714, | 117.866,0
NETO Y PASIVO 3 3 92.212,70 3 1

(Fuente: Elaboracion propia)
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3.1.4. Financiacion ajena del proyecto

A continuacién, se muestra el crédito que se ha pedido prestado a una entidad
financiera para la posibilidad de la puesta en marcha de las academias.

Se trata de un préstamo de 50.000€, a un tipo del 2.50% a devolver en 5 afios.

Sin este préstamo no seria posible la puesta en marcha ya que particularmente no se
dispone de capital inicial.

Tabla 8. Caracteristicas del préstamo solicitado a la entidad financiera

Importe 50.000€
Tipo 2.50%
Anos 5

Meses 60

(Fuente: Elaboracién propia)

A continuacién, se muestra la devolucién del préstamo y su desglose en meses,
mensualidades, intereses, amortizacién y capital pendiente de devolucidn, para su
correcto analisis y comprobacion en la muestra de datos de este proyecto para su
fiabilidad de estos.
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Tabla 9. Devolucion del préstamo (€)
Intereses Amortizacion Pendiente

Mensualidad

1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90
1.001,90

312,50
308,19
303,86
299,49
295,10
290,69
286,24
281,77
277,27
272,74
268,18
263,59
254,34
249,66
244,96
240,23
230,68
216,13
211,22
206,28
201,31
191,27
186,20
175,97
170,81
155,13
144,51
133,76
128,34
122,88
117,38
111,85
106,29
100,69
77,95
72,18
66,37
60,52
54,64
42,76
36,76
30,73
24,66
18,55
12,41
6,22

689,40
693,71
698,04
702,40
706,79
711,21
715,66
720,13
724,63
729,16
733,72
738,30
747,56
752,23
756,93
761,66
771,22
785,77
790,68
795,62
800,59
810,63
815,70
825,92
831,09
846,77
857,39
868,14
873,56
879,02
884,52
890,04
895,61
901,20
923,95
929,72
935,53
941,38
947,26
959,14
965,13
971,17
977,24
983,34
989,49
995,67

(Fuente. Elaboracién propia)
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50.000,00
49.310,60
48.616,90
47.918,85
47.216,45
46.509,66
45.798,44
45.082,79
44.362,66
43.638,03
42.908,87
42.175,15
41.436,85
39.946,37
39.194,14
38.437,20
37.675,54
36.137,90
33.795,21
33.004,53
32.208,91
31.408,32
29.792,09
28.976,40
27.329,68
26.498,59
23.974,03
22.264,59
20.533,71
19.660,15
18.781,13
17.896,61
17.006,57
16.110,96
15.209,76
11.548,26
10.618,54
9.683,01
8.741,63
7.794,37
5.882,05
4.916,91
3.945,75
2.968,51
1.985,16
995,67
0,00



3.1.5. Néminas del personal

En este apartado se muestran las néminas del personal y su coste en la seguridad
social

Tabla 10. Néminas y gasto de seguridad social del personal de la academia (€)

Sueldo  Seguridad social total

Direccién 1800 540 2340
Profesor 1 1600 480 2080
Profesor 2 1500 450 1950
Profesor 3 1100 330 1430
Administracion 1200 360 1560
Persona limpieza 800 240 1040

10400

(Fuente: elaboracion propia)
En la tabla se muestra como la direccién al socio principal accionista, que se
encontrard como socio y como asalariado de la empresa. Se cuenta con tres
profesores, una persona de administracidon y contratada una persona de limpieza.

Los datos mostrados en la tabla 14 se encuentran datados en meses
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3.1.6. Ingresos y costes
Ingresos
Tabla 11. Numero servicios que se pretenden ofrecer en un horizonte de 5 anos

Numero de servicios

2023 2024 2025 2026 2027

Numero de matriculas 60 60 70 70 80
:‘;T:J:“‘;‘Z des 660 660 770 770 880
Numero de particulares 440 440 440 440 440
Ventas totales 1160 1160 1280 1280 1400

(Fuente: Elaboracién propia)

En la tabla 11 se detalla la previsidn de servicios que se pretenden dar en el horizonte
de 5 afos. Los servicios que se cobran son:

- La matricula

- La mensualidad de la academia

- La mensualidad de las clases particulares

El numero de matriculas nos informa de la capacidad que tendra la academia, esta es,
de 60 alumnos, que pagaran una sola matricula.

Seguido de esto, estos 60 alumnos pagaran 11 mensualidades, llegando a un total de
660 pagos de mensualidades.

Y, por ultimo, el nimero de clases particulares, que se han calculado como 40 al mes,
multiplicado por 11 meses, dando un total de 440 pagos de mensualidades.

Tabla 12. Tabla de precios por servicio

TARIFAS PRECIOS

2023 2024 2025 2026 2027
Precio matricula 80 80 90 90 100
Precio mensualidad 150 150 150 160 160
Precio particular 220 220 230 230 260

(Fuente: Elaboracién propia)
En la tabla 12 se muestra el precio de cada servicio, que multiplicado por el numero de

servicios ofrecidos, nos resultara en el total de ingresos percibidos durante el
horizonte de los 5 afos.
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Tabla 13. Total de ingresos por servicios(€)

INGRESOS 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos matriculas 4800 4800 6300 6300 8000
Ingresos mensualidades 99000 99000 115500 123200 140800
Ingresos particulares 96800 96800 101200 101200 114400
200600 200600 223000 230700 263200

(Fuente: Elaboracién propia)

En la tabla 13 se encuentran el total de los ingresos previstos en el horizonte de 5
afios. Estos ingresos han sido calculados mediante la multiplicacidn de los nimeros de
servicios previstos por el coste de los servicios.

Se observa el aumento de los ingresos a partir del tercer afio debido al aumento de la
capacidad de las aulas en 10 personas y del aumento del precio de los servicios tanto
de la matricula y de las mensualidades de la academia y de las clases particulares.

Gastos
En este proyecto, al ser una academia que ofrece servicios, no se obtienen unos gastos
de produccidn, ni de compra de materias primas ni se han previsto gastos relativos a
los que serian propios de una empresa del sector industrial.
En este caso, la empresa solo soporta los siguientes gastos de estructuray
funcionamiento:

- Inversidén inicial

- Alquiler

- Luz

- Agua

- Seguros

- Gas

- IVA soportado

- Liquidacion del IVA

- Interés del préstamo

- Amortizacidn del préstamo

- Nodminas y Seguridad Social

A continuacion, se muestra la tabla de gastos previstos durante el primer afio, donde
se tienen en cuenta todos los gastos mencionados previamente.
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Tabla 14. Total de gastos previstos durante el primer afio (€)

ENE | FEB MAR ABR MAY JUN JuL | aco | sept | oct | nNov | bic
INVERSION INCIAL | 5100

ALQUILER 1.200 | 1.200 1.200 1200 | 1.200 | 1.200 | 1200 | 1200 | 1.200 | 1.200 | 1.200 | 1.200
Luz 600 | 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
AGUA 200 | 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
SEGUROS 300 | 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
GAS 300 | 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
PAGOS POR

COMPRAS ] ) ] i ) ) ) ] . ] . ]
IVASOPORTADO |, 953|546 546 546 546 546 546 546 546 546 546 546
LIQUIDACION IVA 7.060 3.683 306

INTERESES 313 | 308 304 299 295 201 286 282 277 273 268 264
AMORTIZACION

PRESTAMO 689 | 694 698 702 707 711 716 720 725 729 734 738
NOMINA/SEG SOC. |1, 400| 10400 | 10400 | 10400 | 10.400 | 10.400 | 10.400 | 10.400 | 10.400 | 10.400 | 10.400 | 10.400
TOTAL PAGOS 77.085| 14.548 | 14548 | 14548 | 14548 | 14.548 | 14.548 | 14548 | 14.548 | 14.242 | 14548 | 14.548

(Fuente: Elaboracion propia
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3.2. Analisis financiero

En este apartado del capitulo 3, se estudia la parte financiera del proyecto a través del
analisis de cuatro ratios que se han considerado mas importantes. Estos son la
evolucidn de los ratios de solvencia, liquidez, endeudamiento, y de apalancamiento
financiero.

Grafica 4: Evolucion del ratio de solvencia

Ratio de solvencia
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(Fuente: Elaboracién propia)

La ratio de solvencia enfrenta las masas de activo frente a las de pasivo, poniendo en
contraste cuantas unidades de euro en activo hay frente las unidades de euro de
deuda y obligaciones, en otras palabras, cuantos euros posee la empresa disponible
por cada euro contraido de deuda.

Un valor que se considera correcto en esta ratio, es aquel valor superior a 1.5, que
indicaria un nivel de solvencia adecuado. Todo valor inferior a ese se considera como
un nivel de solvencia inadecuada.

En la grafica 4 que se muestra arriba, tras haber calculado la ratio de solvencia a lo
largo de los cinco anos, se muestran valores de este ratio superiores a 1.5 en todos los
anos, en al cual se observa la solvencia con la que cuenta la empresa desde el primer
afio de la constitucion.

El valor de estas ratios se debe a que la deuda de la empresa se va amortizando a lo
largo de la vida de la academia y porque no se adquiere mas deuda ya que las
necesidades operativas de la empresa no lo requieren.
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En la siguiente gréfica se estudia la liquidez de la empresa a través del horizonte
temporal de los cinco afios.

Esta ratio pone en relacidn las masas patrimoniales del activo mas liquido frente al
pasivo mas a corto plazo. Estudia la capacidad que tiene la empresa de hacer frente de
una forma mds inmediata con su activo al pasivo mas inmediato. Una ratio que se
considere correcta es aquella que es capaz de hacer frente al 100% de su pasivo mas
inmediato, es decir, que tenga un valor igual a 1 como minimo.

Grafica 5: Evolucién de la ratio de liquidez
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(Fuente: Elaboracién propia)

En la grafica 5 se muestra como este valor es superior a la unidad en todos los afios.
Esto se debe a que dentro de este capitulo se ha presupuestado 5.000€ de efectivo y
gue estos se mantienen a lo largo del horizonte temporal de los cinco afnos. Al
mantenerse este efectivo durante todos los afios y al verse reducida poco a poco la
deuda, se observan valores muy favorables para esta ratio, que incluso, segun la
teoria, podria estar en riesgo la empresa de una ociosidad de recursos.
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Tras haber analizado en las dos graficas anteriores un la parte financiera de la liquidez
de la empresa, toca analizar la parte de la deuda de la empresa para asi, realizar un
analisis completo de la previsidn financiera de la academia y tener una vision mas
amplia todavia del futuro de esta.

El andlisis siguiente, analiza expresamente la deuda. Esta ratio, la ratio de
endeudamiento, enfrenta la deuda de todo el pasivo, frente a la suma total de los
recursos propio, es decir, el patrimonio neto que se ha aportado.

Esta ratio, segiin Orensanz (2020), indica si hay un equilibrio entre los recursos propios
y las deudas de la compaiiia. Y para que exista tal equilibrio, es necesario que los
valores obtenidos en el calculo de esta ratio oscilen entre 0.4-0.6 puntos.

En la grafica 6 que se muestra a continuacion, se observa como la empresa durante el
primer aifio se encuentra altamente endeudada frente a capitales propios, pero que a
lo largo de los afnos, por la misma razén que se ha obtenido en las demas ratios, la
deuda se amortiza y va disminuyendo, obteniendo como resultado unos valores de
endeudamiento mucho mas favorables, hasta llegar a un punto en el que el quinto afio
mostrado en el horizonte, no haya practicamente deuda y sea casi un 90% recursos
propios.

Grafica 6: Evolucidn de la ratio de endeudamiento
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(Fuente: Elaboracion propia)

Segun la teoria, esto no es del todo positivo ya que una empresa ha de tener cierta
deuda para el correcto sostenimiento y porque asi muestra cierta inversién en nuevo
activo. La deuda siempre serd adecuada cuando los pasivos a corto financien los
activos a corto, y que los pasivos a largo financien parten de los activos a corto y la
totalidad de los activos a largo.
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Por ultimo, para finalizar este capitulo, y darle fin también al analisis financiero, se
muestra el analisis del apalancamiento financiero.

La teoria sobre esta ratio indica cuando la deuda obtenida por la empresa estd siendo
utilizada como método para la financiacién de las operaciones. En otras palabras, nos
indica cuando la deuda impulsa la rentabilidad financiera que obtiene la empresa.
Para poder afirmar que la empresa, a través de la deuda, esta impulsando la
rentabilidad financiera, el valor del apalancamiento financiero ha de ser superior a la
unidad.

Grafica 7: Evolucién de la ratio de apalancamiento financiero
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(Fuente: Elaboracion propia)

Tal y como se muestra en la grafica 6, la deuda esta impulsando la rentabilidad
financiera a lo largo del horizonte. Y de nuevo, como se ha afirmado en el andlisis de
cada ratio, esta vez esta ratio se comporta de forma distinta, pero por el mismo
motivo de que la deuda se reduce a lo largo del horizonte y por lo tanto el
apalancamiento financiero también va disminuyendo.

Lo positivo de este andlisis es que nos indica que la deuda se estd utilizando de forma
inteligente durante todo el periodo objeto de andlisis.

45



CREACION Y PUESTA EN MARCHA DE LA
EMPRESA

46



4. CREACION Y PUESTA EN MARCHA DE LA EMPRESA

4.1. Introduccién

En este capitulo del proyecto se van a estudiar todos los pasos que sean necesarios
para llevar a cabo la puesta en marcha del negocio y se describirdn los aspectos tanto
juridicos como administrativos que se han de tener en cuenta.

Considérese este capitulo como una guia en la que se tienen en cuenta los pasos a
seguir previo a la constitucién, y después, todos los pasos a seguir para poder
constituirla.

4.2. Forma juridica

Previo a la constitucidn, se ha de tomar una decision sobre la forma juridica que tendra
el negocio. Se ha decidido, que debido a la magnitud del tamafio de la empresa y el
nivel de facturacion que se ha previsto, lo mas adecuado es una fundar una Sociedad
Limitada.

- Responsabilidad: Una sociedad limitada, tal y como el propio nombre indica, es
limitada ya que solamente responde ante cualquier problema frente a terceros
con el capital aportado. Solamente actua de forma distinta en casos
excepcionales.

- Impuestos: Una de las caracteristicas de las sociedades limitadas es la
tributacidn con la que actudan. En este caso tributan en el Impuesto de
Sociedades donde actualmente se sitla en un 25%.

- Financiacion: Frente a las dificultades que pueda suponer encontrar
financiacion ajena, si esta financiacidn se hace mediante demanda de una
sociedad, la entidad bancaria es mas propensa a ofrecerla a una sociedad
debido a la obligacidn por parte de la ley en la transparencia precision en las
cuentas de la sociedad.

- Imagen: El hecho de actuar en nombre de una sociedad y no bajo un nombre
propio o
autéonomo da una imagen mas seria de cara al publico.

- Costes: para la constitucion de la sociedad se tendrdn en cuenta los costes que
conlleva el notario para que te constituya la sociedad (alrededor de 400-500€),
mas el gasto en honorarios a éste que rondan los 200-250€, y el gasto de Ia
aportacién minima social de 3.000€, aunque al depositar este dinero en el
banco y obtener el resguardo, ya se podra tener en cuenta este saldo para las
futuras inversiones y gastos que tenga la sociedad.

- Restricciones: se ha de destinar a la reserva legal como minimo el 20% del
beneficio que se obtiene en el ejercicio. Tampoco se podran repartir dividendos
entre los socios (pese a haber un solo socio fundador) si tras el reparto, el
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patrimonio neto de la sociedad queda por debajo del 60% del capital social
minimo necesario. Del mismo modo, la retribucion al socio administrador no
puede superar el 20% del patrimonio neto del ejercicio. Ademas, en caso de
liquidacion de la sociedad, el socio Unico seria quien responderia
solidariamente con el capital minimo en caso de que el patrimonio neto actual
fuese insuficiente para hacer frente a sus obligaciones.

- Seguridad Social: el socio fundador estard obligado a solicitar la afiliacion al
sistema de
la Seguridad Social a los trabajadores. En este caso a los tres profesores, a la
persona de administracion, y a la persona de limpieza, al igual que asi mismo
en el caso de que él mismo se convirtiese en un asalariado. Serd el socio la
persona ocupada de darles de alta y de baja en el régimen general de la
Seguridad Social.

4.3. Creacion de la empresa

A continuacidn, se detallan los pasos que se han de seguir para materializar la
constitucidn de la empresa.

- Decidir una denominacidn social para identificar a la empresa. El nombre
escogido para este caso es Academias Manglano, y obtener por parte del
Registro Mercantil Central una certificacién negativa en la que acredita que no
hay ninguna empresa con ese nombre o ninguno similar.

El tramite tiene un coste de 16€ y se obtiene un certificado en un periodo de
dos o tres dias.

- Apertura de una cuenta bancaria y asociarla a la empresa en laque sevaa
ingresar el capital de los 3.000€ previamente mencionados en la forma juridica.

- Solicitar el NIF provisional presentando el modelo 036, la certificacién negativa
del RM y el acuerdo de voluntades. Para esta gestidn, serd necesaria la ayuda
por parte de una gestoria o de un abogado.

Una vez se tenga el NIF, ya se podran contratar a los profesores y demas
personal, al igual que se podra empezar a emitir facturas y demas papeleo.
La obtencidn del NIF tiene un coste aproximado de 100-150€.

- Una vez realizados todos los pasos previamente comentados, se requerira de
los servicios de un abogado para la redaccién de unos estatutos, cuyos
estatutos se tendran que presentar en una notaria junto a | DNI, la certificacion
de negativa y la certificacién del banco.

- Parafinalizar, inscribir en el RM la escritura de la constitucion que ha facilitado
el notario a la sociedad. Tras este tramite, ya se habran cumplido todos los
pasos necesarios para tener la empresa legalmente en funcionamiento.
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4.4. Localizacion

Para la constitucién de la academia, se ha tomado como localizacidn geografica, tal y

como se indica en este proyecto, una zona que se encontrase entre colegios. Ya que
este hecho promoveria la afluencia de alumnos de la academia.

Academias Manglano S.L. se constituye en la Calle Ciscar, 24, 46005, Valencia, Espaia
(Tabla 19). La academia es un bajo que cuenta con una entrada donde se ubicarad la
recepcién, dos banos, una pequefia cocina, y 4 espacios grandes que serdn
reconvertidas en 4 aulas para acoger a un minimo de 60 alumnos en total.

El bajo cuenta con aire acondicionado, ventilacidn adecuada y calefaccion.

Tabla 15. Domicilio social de Academias Manglano
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(Fuente: Google Maps, 2022)
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4.4.1. Criterios de localizacion

La ubicacién escogida para la constitucidn de la academia corresponde a dos criterios
basicos que se han mencionado previamente.

- El precio del alquiler: este coste mensual del arrendamiento de la oficina es un
precio muy asequible y entra dentro del presupuesto de la academia sin afectar
de manera negativa al resultado del ejercicio anual. El coste actual mensual
que corresponde al alquiler asciende a 1.200€.

Este precio resulta muy asequible debido a que es un bajo muy grande en la
zona del centro de Valencia donde el precio de alquiler de los bajos comerciales
asciende como minimo a 2.500%€.

- Localizacién estratégica: la localizacién del bajo resulta mas que idénea ya que
se encuentra entre ocho escuelas de ensefianza y colegios. Se encuentra
literalmente en el centro entre los siguientes centros educativos de ensefianza:

o

0O O O 0O 0O o0 O O O

Colegio San Vicente Ferrer Dominicos

CEIP San Juan Ribera

CEIP Alejandra Soler

CEIP Jaime Balmes

San José hermanas Franciscanas

Colegio Hermanos de Maristas

Colegio Nuestra Sefiora del Loreto
Liceo Corbi

CEIP Montolivet

IES Luis Vives

En la tabla 20 se muestran los colegios alrededor de la marca (academia). Lo que
muestra la localizacién tan privilegiada en la que se encuentra el bajo.
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Ademas de estar en el centro, la academia se encuentra en una posicidon donde es muy
facil acceder en transporte publico, ademas de encontrarse en pleno corazén de
entidades financieras, despachos de abogados, supermercado, bares y restaurantes y
otros servicios complementarios.
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5. PLAN DE RRHH Y ORGANIZACION

En este capitulo del proyecto, se estudia y analiza el capital humano necesario para el
correcto funcionamiento de la academia. El capital humano es una parte esencial e
imprescindible para asegurar el éxito de proyecto. Es por eso por lo que se ha realizado
un plan de recursos humanos que pretende seguir la linea de la misién, los valores y
objetivos de Academias Manglano S.A.

Segun Pons (Pons Verdu, 2012), los puntos principales de un eficaz plan de recursos
humanos de una empresa son la dimensién de funciones de la plantilla, la seleccion,
contratacién y formacidn a desarrollar y la politica retributiva respectiva.

5.1. Estructura organizativa

La estructura organizativa que plantea la academia mediante el organigrama que se
presenta en la tabla 21, se muestran los 6 miembros que componen el proyecto. La
persona socia Unica en el puesto de direccidon encargada del resto de los miembros.

Tabla 17: Organigrama de Academias Manglano S.L.

Personal
limpieza

DIRECCION Profesor 2

\

Profesor 3

Administracion

(Fuente: Elaboracién propia)

En primer lugar, el directivo serd el encargado general y la persona que toma todas las
decisiones. Este puesto supervisara todas las labores llevadas a cabo por todo el

personal.
La carga de trabajo que conlleva llevar un equipo de cinco personas es factible manejar
con un unico director
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5.2. Perfil del puesto de trabajo
Direccién
El director, como principal objetivo tiene el sostenimiento de la academia y de hacer
gue se cumplan todos los objetivos tanto estratégicos como econdmicos de la
sociedad, al igual de que se cumplan de la misidn y de compartir la vision.
Entre sus tareas, especificamente se encuentran:

- Encargarse de la toma de decisiones a corto, medio y largo plazo

- Encargarse de la supervision de personal

- Encargarse de la gestion y el control de los recursos econédmicos

- Supervisar las relaciones con las entidades financieras

- Encargarse de las negociaciones con proveedores

- Manejar laimagen de la academia

- Tener conocimientos en matematicas y economia para poder ensefiar

- Saber llevar una clase

Para el cumplimiento de estas tareas, es necesario que el director tenga una formacion
previa en administracion y direccién de empresas, y que ademas cuente con un buen
registro académico ya que esto le ayudara a dar clases.
También serd necesario que cuente con aptitudes como:

- Liderazgo

- Motivacién

- Habilidades contables

- Habilidades administrativas

- Nociones sobre el sector

- Saber hablar en publico

Personal de limpieza
La persona encargada de limpieza es esencial para alcanzar un bienestar en la
academia. Ha de velar por el mantenimiento de las instalaciones y de la presentacion
de la academia.
Entre sus tareas, se encuentran:

- Gestidn y control de las herramientas oportunas de limpieza

- Administracién e inventario del material

- Informar a administracién sobre las incidencias

- Custodiar las llaves del inmueble al finalizar su jornada

Para optar al puesto, la persona contratada ha de contar con experiencia precia, ser
honrada y eficaz en su labor.

Debido a las dimensiones con las que se ha contado para el local en el proyecto, no se
ve necesario incrementar la plantilla, al menos durante las primeras etapas de
introduccidon y crecimiento en el ciclo de vida la empresa.

Personal de administracion
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La persona encargada de administracién también tiene un papel fundamental dentro
de la organizacién de la academia, ya que esta persona ha de ser polivalente y sus
tareas se extienden a todo tipo de funciones dentro de la organizacién.
Entre sus tareas, se encuentran:

- Registro y seguimiento de todos los nuevos alumnos entrantes

- Elaboracién de los horarios para que cuadren todos los alumnos

- Comunicacién con todos los padres y alumnos

- Comprobacién de que todos los datos estén bien introducidos en la base de

datos de la empresa
- Informar de los servicios a todos los nuevos posibles clientes

Para este puesto se necesita especialmente una persona con experiencia en un puesto
similar, donde una de las aptitudes que mas se valorardn para optar al cargo son:

- Honradez

- Saber trabajar cara al publico

- Capacidad de respuesta rdpida y auténoma

- Quick thinking

- Polivalencia

Debido a las dimensiones de este proyecto, en un futuro a medio plazo, si la carga de
trabajo aumentase se podria valorar, estudiando las cargas de trabajo y la necesidad
natural del puesto, el contratar un auxiliar de administracidon que ayudase en este
puesto de trabajo. De momento, como el crecimiento previsto es de +20 alumnos, no
se ha valorado esta posibilidad.

Profesorado
En el proyecto se han propuesto tres profesores que se haran cargo de los alumnos
con la ayuda de la direccidn, por lo que el reparto de las horas de clase y las clases
particulares se reparte entre cuatro personas.
Este puesto de trabajo, como todos los otros, también es fundamental para la
consecucion de los objetivos de la academia y del éxito de esta. Estos son los
representantes de la imagen y la visién de academias Manglano, y a su vez, de quienes
se recibira un feedback por parte de los alumnos de si estdn consiguiendo o no sus
objetivos.
Entre sus tareas, para este puesto se necesita:

- Nociones en matematicas, economia y demas asignaturas

- Saber llevar clases con grupos de mas de diez personas

En este caso, no como los demas, si que se podria estudiar la incorporacién de otro
profesor en el caso de que fuese necesario y la carga de trabajo asi lo exigiese.
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5.3. Politica retributiva

Para poder establecer los salarios del personal que conforman Academias Manglano,
se han de tener en cuenta aquellos salarios base que se establecen en el Convenio
Colectivo de Ensefianza y Formacidn no Reglada publicado en el Boletin Oficial del
Estado en el afio 2021.

Para la retribucidn, este proyecto se basa en lo dicho en Capitulo VIII del convenio
colectivo, que dice lo siguiente:

“CAPITULO VIII

Retribuciones

Articulo 28.

El salario de los trabajadores de este Convenio estara formado por los siguientes
conceptos: Salario base, complemento de perfeccionamiento profesional, y resto de
complementos que pudieran corresponderle.

Las empresas abonaran el salario mensual que corresponda a sus trabajadores en
funcién del trabajo realizado dentro de los cinco dias primeros de cada mes.

Dicho salario lo percibiran los trabajadores en catorce mensualidades o en doce si
asi lo acuerdan con la empresa.
Articulo 29.

El salario base anual que percibirdn los trabajadores de este Convenio, establecido
en funcion de la jornada total anual prevista en el articulo 18, sera el establecido en el
anexo 1.

Articulo 30. Salario Minimo Interprofesional.

Cuando, durante la vigencia del presente convenio, se produzcan incrementos del
Salario Minimo Interprofesional (SMI), la Comisién Negociadora se reunira, en el plazo
no superior a un mes desde la publicacion en el BOE, para realizar los ajustes que sean
necesarios en las tablas salariales.”
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5.4. Externalizacion de actividades, subcontratacion y empresas colaboradoras

Como se ha comentado previamente, una de las ventajas competitivas en las que
recae este proyecto, es en la creacién de una plataforma digital que pone en contacto
a todas las partes interesadas una vez contratan los servicios de la academia.

Para la creacion de esta plataforma, se ha decidido contratar a una empresa externa
gue nos ofrezca los servicios de creacidn y mantenimiento de la plataforma dentro de
lo presupuestado en el capitulo 3, donde se han presupuestado 4.000€ en total.

Para esto, se cuenta con la empresa Chetu, situada en valencia, que tras haber
solicitado presupuesto y haber compartido correos, esta dispuesta a realizar las
siguientes funciones para el funcionamiento de la plataforma:

- Desarrollo y puesta en marcha de la plataforma para estar lista en enero 2023

- Seguimiento de la puesta en marcha durante dos meses

- Una actualizacion semanal durante los dos primeros meses

- Una actualizacion mensual durante el resto del afio

Esta empresa nos cobrard lo siguiente por esos servicios hasta totalizar el los
mencionados 4.000€

- Puesta en marcha y desarrollo = 2.000€

- Seguimiento durante los dos primeros meses = 100€ / mes

- Actualizacidn semanal durante los dos primeros meses = 200€ / mes
- Actualizacidon mensual durante el resto del afio 2 700€

Un total que asciende a 4.000€. Dentro del presupuesto aportado en el capitulo 3 del
proyecto, en el que se analiza contablemente el proyecto.
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6. ESTRATEGIAS DE MARKETING

Tras haber realizado el analisis de mercado y del entorno de la empresa, haber
analizado contable y financieramente la compafiia objeto del proyecto y haber
realizado un estudio tipico de un plan de negocio, a partir de este capitulo del TFG se
encuentra todo lo relacionado con el plan de marketing que la academia va a seguir.

6.1. Estrategia competitiva

La estrategia competitiva por la cual se va a basar la academia es la estrategia de
diferenciacion frente a las otras academias. Como se ha comentado a lo largo de todo
el proyecto, la ventaja competitiva sobre la que recae la idea de este concepto de
academia es la creacion de una plataforma virtual donde alumnos y profesores estan
conectados y pueden acceder a contenido online y demas servicios a través de un
perfil.

La plataforma virtual te da acceso a todo el contenido de repaso y refuerzo requerido,
asi como un chat para hablar con profesores, seguir una clase online, exdmenes
personalizados, y la posibilidad de poder contratar horas para tener un profesor
particular.

Este servicio de plataforma virtual se obtiene con la matricula en la academia y dura
para todo el curso escolar al cual estas matriculado. Es un servicio exclusivo el cual
actualmente solo tendria Academias Manglano.

Otra de las ventajas competitivas en las que recae esta idea de proyecto es la bolsa de
profesores particulares. Una de las estrategias marcadas dentro del capitulo 2, en la
misién, vision y objetivos que se marcan para la constitucién de la academia, es la de
convertir la academia en la seleccién preferente de ensefianza escogida por los
alumnos y padres por la confianza que genera por haber cumplido los objetivos de los
alumnos, y por la atencidn personalizada que ofrece. Por lo que la plataforma virtual
tiene una pestafia que se dedica a encontrarte hora y profesor particular para que
pueda asistirte de manera personalizada si asi lo desea el alumno o el padre que esté a
cargo.

6.2. Estrategias funcionales

En este apartado del proyecto se van a estudiar las cuatro variables del marketing.
Entendiendo la coherencia en estas cuatro variables como las necesarias para cumplir
los objetivos comerciales.

6.2.1. Estrategia de servicio

El servicio principal que ofrece las academias Manglano es el de dar clases a personas
gue se encuentren en edad de estudiar y quiere entrar en una carrera universitaria,
terminar bachillerato o entrar en bachillerato, o mejorar sus cualificaciones en un
grado universitario. Por lo tanto, los resultados que obtengan en las instituciones
académicas en las que estan inscritos los alumnos de la academia, son el objetivo final
del éxito de la academia.

Se ha hablado de la estrategia de diferenciacidén que tienen los servicios que ofrece la
academia, que son la plataforma virtual y la opcidn de acceder a una bolsa de
profesores particulares de la academia, y son estos dos servicios los que se tienen que
potenciar para asegurar el éxito de la academia. El marketing realizado para la
promocion de la academia se ha de centrar exclusivamente en estos dos servicios.
6.2.2. Estrategia de promocidn
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En este apartado de las estrategias funcionales del marketing se va a estudiar cuales
van a ser las acciones que se van a tomar en relacion con cdmo se va a comunicar al
publico objetivo este proyecto, cual va a ser el mensaje que se quiere transmitir, de
gué manera, cdmo se quiere que se perciba y en qué entorno va a ser transmitido.
Como dice Carlos Chaguaceda, experto en comunicacién, marketing y publicidad y
antiguo director de la comunicacién corporativa de Coca-Cola, en su libro “Tu puedes
ser noticia” (publicado en 2015): “El objetivo de la comunicacion es crear reputacion o,
si lo prefieres, conseguir un ‘prejuicio positivo’ sobre ti o el proyecto que encabezas”
Se ha establecido un presupuesto para esta accion de 3.000€, tal y como se establece
anotado en el capitulo 3.1.1. Valores contables iniciales.

6.2.2.1. Estrategias de comunicacién y acciones de promocion

Entre las herramientas que se van a utilizar para transmitir todo lo citado, estan:
Email masivo: esta estrategia supone un coste reducido para la empresa y abarca una
amplia posible cartera de futuros clientes. Por otro lado, no impactan
significativamente ni suele ser de manera positiva por lo que esta estrategia sdélo se
utilizara en el corto plazo.

Pdgina web propia: www.AcademiasManglano.es. Es el sitio web que la academia
proporciona la informacidn necesaria a todos los posibles clientes sobre el horario,
servicios, plataforma, cdmo funciona, acceso...

Esta estrategia se utilizara de forma permanente para afianzar el posicionamiento del
negocio en el mundo digital mediante Google Ads. Esta herramienta posicionara a la
academia en internet.

Este gasto entra dentro del importe presupuestado dentro del capitulo 3.1.1. donde se
definen los valores contables iniciales, en gastos de marca con un total 3.000€ en total
para gastos relacionados con la marca y su posicionamiento.

SEO: del ingés Search Engine Optimization, se trata aquellas acciones que estan
orientadas a mejorar el posicionamiento de una pagina web en internet, ademas,
mejora los contenidos con el fin de convertir estos en unos contenidos mas utiles y
relevantes.

SEM: “Search Engine Marketing”se trata de una técnica que promueve el contenido
digital para aumentar su posicionamiento y visibilidad en los motores de busqueda.
Esta técnica incluye métodos de pago de anuncios.

Redes sociales: la presencia de la academia en las redes sociales como Facebook,
Twitter, Instagram y TikTok promoveran la promocién del negocio entre la gente mas
joven de forma facil y no muy costosa. Durante todas las etapas de la compaiiia esta
estrategia sera utilizada de manera constante debido a la adaptabilidad que puede
tener segun las necesidades de la academia en cada etapa de su ciclo de vida.
Promociones y propuestas de fidelizacidn: para promover la fidelizacién entre los
usuarios, se plantea la categorizacién y organizacién de estos para que se les ofrezcan
descuentos y promociones si cumplen ciertos requisitos.

“Boca-oido”: los comentarios y opiniones realizadas por terceras personas a otras
personas son sin duda una de las mejores promociones de forma indirecta y a cero
coste para el negocio. Para asegurar la propagacién de la academia de una forma
positiva se ha de cumplir uno de los objetivos marcados en el capitulo 2. Convertir la
academia en la seleccion preferente por parte de los usuarios por las soluciones y
objetivos que resuelve por su atencién personalizada.

60


http://www.academiasmanglano.es/

Esta herramienta se mantendra durante todo el ciclo de vida de la empresa mientras
esta siga funcionando.

Branding y disefio de marca: para que los usuarios tengan una percepcién de la
academia, la creacion de un logo y una marca es fundamental para que puedan
relacionarla. Para esto, se ha disefiado un logo que estara presente en la pagina web,
en el frontdn de la academia y en todas las partes visibles de la academia. El objetivo
de la creacidn de un logotipo es que el usuario se sienta relacionado con el y puedan
asociarlo a los objetivos de la academia, que son confianza y seguridad.

Tabla 18: Logotipo de la Academia

D
€ Egpyp10°®

ACADEMIAS MANGLANO

(Fuente: elaboracion propia)

La creacion y disefio de marca tiene presupuestado un gasto de 3.000€ para cubrir
todas las necesidades que previamente se han comentado. Este presupuesto esta
pensado para ser utilizado paulatinamente durante el afio y cubriendo siempre las
necesidades que detecte la academia.
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6.2.3. Estrategias de precio

El precio escogido sera el valor comercial que tienen los servicios ofrecidos por
Academias Manglano, y para ello, se han considerado los siguientes criterios.
6.2.3.1. Determinacidn del precio y las tarifas

Para la seleccién de las tarifas a cobrar se han tenido en cuenta los siguientes costes
gue son necesarios cubrir con el pago de los servicios.

Costes variables: aquellos servicios por suministros que se han tomado en cuenta,
como luz, agua, seguros, gas y energia

Costes fijos: todos aquellos costes de constitucién, como la creacidn de la plataforma
virtual, los gastos de notarios y administrativos para la creacion de la empresa, marcay
publicidad de lanzamiento.

Cobertura de salarios: el precio de los servicios ha de ser suficiente también para
poder pagar las nominas a todos los empleados que conforman la academia.

Tabla 19:. Tarifas de los precios de la academia

TARIFAS PRECIOS

2020 2021 2022 2023 2024
Precio matricula 80 80 90 90 100
Precio mensualidad 150 150 150 160 160
Precio particular 220 220 230 230 260

(Fuente: elaboracién propia)

Tal y como se observa en la tabla x. los precios de los servicios aumentaran a lo largo
de los afios debido a que la academia habra conseguido penetrar en el mercado y su
presencia en él se habrd establecido
El calculo de los precios estd hecho de la siguiente forma:

- El precio de la matricula se paga una vez y solo por inscripcion

- La mensualidad en academia se paga 11 veces (11 meses de curso)

- En caso de que haya particulares, estos también pagan la matricula y la

mensualidad durante los 11 meses que estd operativa la academia.

La eleccion de estos precios y esta metodologia de pago se ha realizado para cubrir
todos los costes necesarios que tiene la academia con el fin de conseguir un beneficio
en la realizacion de la actividad empresarial.
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7. PLAN DE ACCION COMERCIAL

7.1. Producto

Tabla 20: Planes de accion comercial de producto

educativo para el
desarrollo de las
actividades

2022 a
diciembre 2022

vy3

PLAN DE ACCION PERIODO RESPONSABLE | PRESUPUESTO
Desarrollo de los planes de | De septiembre | Profesores 1,2 | 0€
estudio 2022 a y3conla
diciembre 2022 | supervision de
direccidn
Elaboracion de los horarios | De septiembre | Administracion | 0€
de la academia 2022 a y profesores 1,
diciembre 2022 | 2y 3
Elaboracion del cuadre de De septiembre | Administracion | 0€
horarios entre profesores 2022 a y profesores 1,
de academia y particulares | diciembre 2022 | 2y 3
Creacion del material De septiembre | Profesores 1,2 | 0€

(Fuente: Elaboracién propia)
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7.2. Promocion

Tabla 21: Planes de accién comercial de promocién

PLAN DE ACCION PERIODO RESPONSABLE | PRESUPUESTO

Disefio y envio a través del | De septiembre | Direcciony Dentro del

email la idea de negocio de | 2022 a administracion | presupuesto

Academias Manglano a la diciembre 2022

base de datos

Elaboracion de una base de | De septiembre | Administracion | Dentro del

datos con los contactos que | 2022 a presupuesto

resulten necesarios para el | diciembre 2022

desarrollo del negocio

Contratacion de servicios De septiembre | Direccciony Dentro del

de posicionamiento SEO 2022 a administraciéon | presupuesto
diciembre 2022

Contratacion de Google De septiembre | Adminsitracion | Dentro del

Ads 2022 a presupuesto
diciembre 2022

Contactar por teléfono con | De septiembre | Administracién | Dentro del

colegios y demas 2022 a y profesor 1 presupuesto

instituciones de interés
para podere promocionar
la idea de negocio

diciembre 2022
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7.3. Precio

Tabla 21: Planes de accién comercial de precio
PLAN DE ACCION PERIODO RESPONSABLE | PRESUPUESTO
Investigacion y estudio de | De septiembre Direcciény 0€
los precios ofertados en el | 2022 a administracion
mercado por las empresas | diciembre 2022
competidoras
Analisis y evaluacién de De septiembre Direccién y 0€
las politicas de precio 2022 a administracion
establecidas por la diciembre 2022
empresa
Envio de emails De septiembre Direccién y 0€

informativos para la
obtencion de descuentos
y precios promocionales

2022 a
diciembre 2022

administracion

(Fuente: Elaboracién propia)
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8. SEGUIMIENTO Y CONTROL

Tras haber realizado el plan de marketing y desarrollado sus variables, a la vez que
haber definido el cronograma de acciones a seguir una vez elaborado este, toca
realizar un seguimiento y control de las acciones tomadas para asegurarse del
cumplimiento de los objetivos, mision y valores definidos en este proyecto.

Gracias al proceso, se informard de la situacidn actual por la que pase la empresa y
serd de gran ayuda para evaluar cualquier tipo de incidencia por la que esté pasando
para poder abordarla. La identificacion de riesgos y desviaciones con el fin de eliminar
o minimizar los efectos que estos suponen un apartado esencial para el éxito del
proyecto.

8.1. Seleccidn de KPIs
Para un correcto seguimiento de los objetivos, misién y vision, y de los objetivos
establecidos por el marketing, se han definido aquellos KPIs (Key Performance
Indicators) que medirdn estos pardmetros.
Para la medicidn de los objetivos se han establecido los siguientes KPls:

- Volumen de nuevos matriculados

- Numero de visitas en la pagina web

- Valoracién en las encuestas de evaluacion al profesorado

- Numero de emails recibidos preguntando por informacién

- Evaluar la permanencia de los alumnos

- Evaluar mediante encuestas el grado de satisfaccién de los padres
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8.2. Horizonte pesimista
Se realiza el estudio del escenario en un horizonte pesimista para darle realidad a las
posibles situaciones a las que se puede enfrentar la academia con el fin de anticiparse
a las posibles situaciones y tomar las medidas adecuadas para asi no caer en una
situacion de suspension de pagos o de quiebra técnica.
Para este escenario, se ha estimado un volumen de venta de servicios inferior a los
estimados en el capitulo 3 de este proyecto (3. Analisis contable y financiero), y este
volumen escogido es de 20 alumnos menos por ailo menos a los datos establecidos en
dicho capitulo y restando en 2 meses el pago de las mensualidades, de once meses a 9.
De la misma manera, en la siguiente tabla se encuentra una cuenta de Pérdidas y
Ganancias calculada con los datos cambiados tal y como se establecen en el parrafo
anterior.

Tabla 23: Ingresos previstos bajo el horizonte pesimista (€)

INGRESOS 2020 2021 2022 2023 2024
Ingresos matriculas 3200 3200 4500 4500 7000
Ingresos mensualidades 54000 54000 67500 123200 140800
Ingresos particulares 39600 39600 41400 41400 46800
96800 96800 113400 169100 194600

(Fuente: Elaboracién propia)
Tabla 24: Total de servicios segun el horizonte pesimista

Numero de servicios

2020 2021 2022 2023 2024

Numero de matriculas 40 40 50 50 70
:‘;r:sel::“zz des 360 360 450 450 720
Numero de particulares 180 180 180 180 180
Ventas totales 580 580 680 680 970

(Fuente: Elaboracién propia)
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Tabla 25

: Cuenta de Pérdidas y Ganancias segun el horizonte pesimista (€)

CUENTA DE PYG ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
IMPORTE NETO

CIFRA NEGOCIOS 96.800 96.800 113.400 169.100 194.600
PERSONAL - 124.800| -  124.800 124.800 | - 124.800| - 124.800
SERVICIOS

EXTERIORES - 43.900| - 31.200 31.200 - 31.200| - 31.200
AMORTIZACIONES | - 5.350| - 5.350 5.350 | - 5.350| - 5.350
RESULTADO

EXPLOTACION - 77.250| - 64.550 47.950 7.750 33.250
RESULTADO

FINANCIERO ; 3.460] - 2.795 2.078] - 1.306| - 475
RESULTADO

ANTES

IMPUESTOS - 80.710| - 67.345 50.028 6.444 32.775
IMPUESTO SOBRE

B2 20.177 16.836 12.507 | - 1.611| - 8.194
RESULTADO DEL

EJERCICIO - 60.532| - 50.509]| - 37.521 4.833 24.582

(Fuente: Elaboracién propia)

El siguiente analisis ha servido para darse cuenta de cuales son los gastos de estructura
gue tiene la academia que hacen que no llegase a obtener un resultado del ejercicio a
final de afio positivo.
Como se observa en la cuenta de pérdidas y ganancias mostrada en la tabla x. durante
los tres primeros ejercicios se obtendrian unos resultados del ejercicio negativos ya
qgue el importe neto de la cifra de negocios es inferior a la suma de todos los gastos.
Solamente el coste que tienen los empleados superaria el importe total generado por
la venta de servicios.
Es por eso por lo que la inversion que se hace en promocionar la marca y el proyecto
para hacer llegar a los clientes es tan importante, ya que la Unica fuente de ingresos
con la que cuenta la sociedad, al menos en el corto y medio plazo, es la de la venta de
servicios siguiendo los criterios establecidos.
Otro aspecto para comentar en este analisis es el peso que tiene la carga financiera a
lo largo de los afos, que va disminuyendo y ayuda al resultado del ejercicio a aumentar

su importe.

Pero se observa claramente cdmo el nimero de servicios y la cantidad de ingresos que
estos generan son fundamentales para obtener un resultado positivo.
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9. CONCLUSIONES

Tras haber realizado todos los analisis pertinentes para estudiar la viabilidad del
proyecto objeto de estudio, este capitulo se encuentra dividido en las conclusiones
finales que tratan la viabilidad del proyecto en términos realistas, y por otra parte, la
opinidn personal y consideraciones finales del autor.

9.1. Conclusiones sobre la viabilidad del proyecto

Una vez finalizados todos los capitulos de este proyecto donde se ha estudiado con
precisidn y cierto grado de escepticismo todas las variables que rodean y que son
necesarias para comenzar a hacer realidad un proyecto como este, se ha observado
como de viable es la puesta en marcha de Academias Manglano. Y como objeto de
toma de decisidn que dictamina esta afirmacidn, es la cuenta de Pérdidas y Ganancias
final en el horizonte de los cinco afios estudiados.

Se observa claramente como se obtendrian beneficios y desde el primer afio, y cdmo
se cumple el principio de empresa en funcionamiento. También el andlisis financiero
gue se ha realizado en el capitulo 3 sirve de gran ayuda para concluir que es un
proyecto viable.

En términos de mercado, tal y como se ha estudiado en el capitulo 2, muestra
adaptabilidad y hueco para depositar la idea y desarrollarla en el horizonte de cinco
anos en el cual se han realizado todos los analisis. También, las barreras de entrada
que supone entrar, al ser minimas, argumentan esta conclusion.

Es la estrategia de diferenciacidn en el servicio ofrecido por parte de la academia en la
gue recae mucha confianza el éxito del proyecto, lo cual requerird de mucha atencién
el desarrollo de la plataforma virtual y la metodologia de trabajo por parte de los
profesionales la que buscara cumplir con todos los objetivos marcados para el éxito
del proyecto.

Son muchas las caracteristicas y factores que se han analizado las cuales presentan una
alta posibilidad de, al menos, sobrevivir en el mercado que se ha escogido para
desarrollar una academia que genere valor anadido y a su vez beneficios en su
actividad, siempre y cuando se lleve un correcto seguimiento de cualquier tipo de
incidencia, gasto extraordinario o cualquier anomalia que pueda hacer balancear la
estabilidad econdmica de la academia.
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9.2. Consideraciones finales y aportacion personal

La realizacion de este proyecto me ha hecho darme cuenta, personalmente, de la
viabilidad que realmente tiene, y el potencial que puede llegar a tener. Pienso que es
posible que haya algunos factores que no se hayan tenido en cuenta y que puedan
surgir en un futuro cercano, o que haya condiciones que puedan alterar la situacion
actual del mercado o de todo aquello que nos rodea, y que la idea tenga potencial
solamente si se realiza temprano.

Pero en términos generales, considero que, si que es posible hacer realidad este
proyecto, y que podria dar trabajo durante muchos afios si el personal que la lleva
toma las decisiones adecuadas y es capaz de adaptarse a todo tipo de situaciones que
le puedan surgir. Al no ser un mercado que tenga unas expectativas de dar un giro
completo, es un mercado comodo que una vez afianzas a los clientes, por experiencia
personal, puedes tener una cartera de clientes muy fiel y con la que poder desarrollar
actividades, no solo académicas, sino ludicas y deportivas con ellos. Es un mercado que
tiene mucho juego en valencia y que si se desarrolla en otras ciudades, el margen de
beneficio y la poca dificultad que acarrea organizar grupos de adolescentes es muy
favorable para invertir capital en el.

Este proyecto de constituir una academia surge a raiz de mi etapa como profesor
durante 22 y 32 de carrera durante los afios 2018 y 2019. A los 20 y 21 afios estuve
trabajando como profesor particular y después me contrataron en una academia
durante dos afos para ayudar a nifios con dificultades y bajo rendimiento académico e
impartirles clases de matematicas y economia. Disfruté mucho esos afios no solo
porque descubri lo mucho que me gustaba ensefiar, sino que creci personalmente
porque fue un primer paso a la vida real que vivi.

Es un proyecto que en un futuro jamas descartaré debido a la ilusion que me
supondria poder ayudar a gente con dificultades a superar una etapa de sus vidas, y
ademas ganarme la vida con ello.

Me gustaria agradecer a toda mi familia el apoyo recibido durante todos los afios que
he sido estudiante y por haber confiado en mi.

También estaré eternamente agradecido por ser tan maravillosas personas: a mi tutor
del proyecto Victor Martinez por su ayuda recibida, y a Tomds Baviera Puig por sus
animos y su infinita ayuda y acompanarme durante los periodos mas duros del grado.
Y finalmente, agradecerme a mi mismo por haber cumplido mi palabra de decidir
llegar hasta el final y terminar con lo que en su dia empecé, a pesar de haber estado
trabajando y dandolo todo en Daifressh y aprovechar esa oportunidad.
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ANEXO
OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE

Reflexion sobre la relacion del TFG con los ODS en general y “‘
con el/los ODS mas relacionados.

En relacién al contenido del Trabajo de Fin de Grado con los objetivos de desarrollo
sostenible de la agenda 2030, considero que es de vital importancia, en especial, la
educacién en sostenibilidad y futuro hacia lo que viene ser el futuro del pais.

Una sociedad que no esta concienciada, ni educada en sostenibilidad, ecologismo,
ahorro y demas cuestiones clave que suponen un reto en el futuro no muy lejano, es
una sociedad abocada al fracaso, ya que estardn dejando un mundo mucho peor de lo
que se encontraron.

Debemos, como el futuro que supone la gente que acaba la universidad, seguir
desarrolldandonos y seguir formandonos para intentar, y por supuesto conseguir, dejar

un mundo mucho mejor para las futuras generaciones.

Es por ello por lo que los objetivos marcados por la agenda 2030 no solo han de
suponer objetivos, sino retos a superar cada afio para asi conseguirlos.
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