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1.1. RESUMEN

El presente trabajo final de carrera aborda el desarrollo un plan de negocio para
implantar una empresa de distribucion de productos y servicios de estética
ofreciendo un apoyo constante al profesional. El nombre comercial de la misma
sera COLOUR DERMA S.L. y los principales productos y servicios que ofrecera
seran por una parte la comercializacion de cosméticos, utensilios y aparatologia
necesaria para llevar a cabo todo tipo de técnicas utilizadas en el mundo de la
estética, asi como por otra parte se impartiran gran variedad de cursos de
formacion y reciclaje dirigidos a los profesionales de la estética a los que se

determinara como publico objetivo.

Este tipo de servicio no esta cubierto en la zona dénde se ha pensado establecer
el negocio, que en este caso es Dénia, por tanto el objeto principal de este trabajo
es averiguar si crear una empresa de este tipo en la ciudad de Dénia es rentable.
Para ello se realizara un plan de empresa que tratara de examinar la viabilidad
técnica, econdmica y financiera, asi como explicar todos los procedimientos,

estrategias y politicas para lograrlo.

En primer lugar se aproximara al lector al sector de la imagen personal, aportando
diferentes datos que permitiran analizar la situacion a la que hoy en dia se

enfrentan las empresas que lo forman.

Se utilizara el analisis PEST (Politico, Econémico, Social y Tecnoldgico) para
analizar el macroentorno de la empresa. Asimismo, se realizara el estudio de las
cinco fuerzas de Porter con el objetivo de identificar los principales competidores
potenciales, la amenaza de entrada de otros nuevos o sustitutivos y cual es el
poder que tienen los clientes y proveedores sobre la empresa. Con esto se
conseguira un analisis profundo del mercado donde se encuentra, entendiendo a la
demanda, pudiendo acercarse mas a ella y con ello intentar satisfacer sus

necesidades.

Se realizara un plan operacional donde se dividiran y detallaran los procesos y
operaciones que se deben llevar a cabo tanto en la adquisicion como en la venta

de los productos y servicios. Por otra parte, se explicara en qué se ha basado para
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la eleccion de la localizacion de la empresa y los motivos de dicha eleccion.

También sera descrito la distribucion en planta deseada y la cartera de productos y
servicios que se ofreceran. Se hara un analisis de los productos y servicios que se
ofreceran para entender mejor la funcion de la empresa y con ello los beneficios

que puede adquirir el cliente que contrate sus servicios.

Se continuara con una detallada descripcion de la empresa, explicando su forma
juridica, su mision, vision y valores que se impondra al negocio. También se dara a
conocer el organigrama que se tendra en la empresa. Se detallara cada uno de los
puestos de trabajo a cubrir y cual sera el perfil que deberan poseer los empleados
que los ocupen. Ademas se especificaran las politicas de seleccion y retribucion

que se aplicaran al personal.

Posteriormente se concretara el mercado objetivo y la imagen y posicionamiento
que se quiere abastar con la idea de negocio. Se analizara el plan de marketing
que seguira la empresa para darse a conocer. Se desarrollara cual sera su
estrategia de marketing mix, describiendo cémo funciona la politica de precios de
la empresa basandose en el estudio de los competidores. Ademas se explicara
como utilizar las variables promocionales para informar a los clientes del tipo de
producto que se ofrecera, creando una imagen que se diferencie del resto de la

competencia.

A continuacion se le dedicara un capitulo a un analisis DAFO (Debilidades,
Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) donde se estudiaran las oportunidades y
amenazas que presenta el entorno y, las fortalezas y debilidades de la empresa en

el mercado en el que se desenvuelvera.

Finalmente se realizara un estudio de viabilidad partiendo de la determinacién de
la inversion necesaria para afrontar el negocio, asi como las fuentes de
financiacibn a las que se recurrira. Se estudiara la viabilidad mediante la
elaboracion de las Cuentas de Tesoreria, los Balances y cuentas de Pérdidas y
Ganancias para los tres primeros periodos de la empresa en tres escenarios
diferentes: esperado, optimista y pesimista. Por ultimo se realizara el estudio de los
principales ratios asi como el estudio de la VAN y la TIR para determinar la

viabilidad de este proyecto.
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1.2. OBJETO Y ASIGNATURAS RELACIONADAS

El objeto de este proyecto es la realizacion de un plan de negocio para una
empresa de distribucion de productos y servicios de estética ofreciendo un
apoyo constante al profesional. Este sera fundamentalmente practico y aplicable
para conseguir una simulacion objetiva y real de la creacion de una empresa con
estas caracteristicas. Con esto se pretende concretar si esta idea de negocio es

potencialmente rentable.

El objeto de estudio es realizar un analisis exhaustivo, claro y conciso de todos
aquellos parametros que permitiran determinar la viabilidad econdémica del
proyecto. Para ello se procedera a analizar distintos factores que puedan influir en
el éxito o fracaso de la idea de negocio tales como aquellos que forman parte tanto
del macroentorno como del microentorno. Ademas se ofrecera una descripcién
detallada de los productos y servicios con los que se comercializara y como se
llevara a cabo el plan de operaciones y de organizacion de la empresa. Por otra
parte se expondra el plan de marketing a seguir y finalmente se concluira con el

analisis DAFO vy el estudio econémico-financiero del proyecto.

A continuacion se muestra la relacion de cada capitulo con las asignaturas
cursadas a lo largo de la Licenciatura de Administracién y Direcciéon de Empresas

que han servido de apoyo para su realizacion.
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Capitulo del TFC Capitulo 2: Antecedentes y situacion actual.

Asignaturas relacionadas
Direccion estratégica y politica de empresa.
Introduccioén a los sectores empresariales.
Economia espafola y mundial.

Economia espafiola y regional.

Breve justificacion
En este apartado se pretende dar una vision general
del sector. Esto sera de gran utilidad para ver en qué
situacion se encuentra éste actualmente, basandose
en la aplicacion de los conocimientos adquiridos en las

asignaturas anteriormente enumeradas.

Capitulo del TFC Capitulo 3: Analisis estratégico.

Asignaturas relacionadas
Direcciéon comercial.

Macroeconomia.

Direccion estratégica y politica de empresa.

Introduccién a los sectores empresariales.

Breve justificacion
En este capitulo se hara un analisis del macroentorno
y el microentorno de la empresa utilizando técnicas
estudiadas en las mencionadas asignaturas cémo las
5 fuerzas de Porter y el analisis PEST. Se analizaran
los principales factores de influencia del entorno,
obteniendo una vision mas profunda del mismo y
definiendo las estrategias a seguir por parte de la

empresa.
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Capitulo del TFC Capitulo 4: Plan operacional.

Asignaturas relacionadas
Direccion de produccion y logistica.
Marketing de empresas de servicios.

Direccion de proyectos empresariales.

Breve justificacion
Con la ayuda de las anteriores asignaturas en este
capitulo se detallaran los procesos y operaciones que
se llevaran a cabo para poder ofrecer los productos y
servicios, asi como sus distintos tipos, la localizacion
de nuestra empresa y la distribucion que se aplicara al

local comercial.

Capitulo del TFC Capitulo 5: Plan organizacional y de recursos

humanos.

Asignaturas relacionadas
Direccion de recursos humanos.
Legislacion laboral.

Derecho de la empresa.

Breve justificacion
Se procedera a estudiar la forma juridica mas
adecuada para la empresa mediante los
conocimientos y técnicas adquiridas en derecho de la
empresa. Ademas con la ayuda de direccion de
recursos humanos se definird el organigrama de la
empresa y las politicas de contratacion y retribucion de

personal que se aplicaran.
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Capitulo del TFC Capitulo 6: Plan de marketing.

Asignaturas relacionadas
Direccion comercial.
Economia de la empresa 1.

Marketing de empresas de servicios.

Breve justificacion
Para realizar el plan de marketing se apoyara con las
asignaturas mencionadas para analizar el mercado y
determinar el mercado objetivo al que se dirige la
empresa. Ademas se utilizaran técnicas comerciales
para llevar a cabo el analisis del marketing mix de la
organizacién:  producto, precio, promocion y

distribucion.

Capitulo del TFC Capitulo 7: Analisis DAFO.

Asignaturas relacionadas
Direccion estratégica y politica de empresa.

Direccion comercial.

Breve justificacion
Este apartado se centrara en realizar un analisis
DAFO de la empresa analizando tanto Ilas
oportunidades y amenazas, detectadas en el analisis
externo, como las fortalezas y debilidades,
determinadas en el analisis interno. Gracias a lo
estudiado en estas asignaturas se podra determinar
los puntos fuertes y débiles que se han detectado en

la empresa a lo largo del trabajo realizado.
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Capitulo del TFC Capitulo 8: Analisis econdémico financiero.

Asignaturas relacionadas
Contabilidad general y analitica.
Matematicas financieras.
Direccion financiera.

Economia de la empresa 2.

Contabilidad financiera.

Breve justificacion
Con la ayuda de estas asignaturas se estudiara la
viabilidad de este plan de empresa. Se analizaran las
cuentas previsionales de la empresa, asi como los
principales ratios. Con esta informacion se podran
identificar las posibles deficiencias econdémicas que

puede tener éste proyecto.

1.3. OBJETIVOS

Los diferentes objetivos que se han marcado en la elaboracién de este plan de
negocio pueden clasificarse en dos tipos, por una parte los objetivos que se
perseguiran de forma general en la realizacién de este plan de negocio y por otra

parte los objetivos especificos que se han marcado en cada uno de los capitulos.

En cuanto a los objetivos generales se destaca:

-Utilizar el trabajo realizado para el desarrollo futuro de una empresa de estas
caracteristicas. Marcando las directrices y politicas de ésta con el objetivo de
posicionarla en el mercado espanol y convertirla en una empresa de referencia en

el sector.

18
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-Exponer un plan de negocio solido e interesante econdémicamente para que

cualquier tipo de institucion se vea interesada en el proyecto con la intencion de:

-Buscar apoyo financiero.

-Facilitar el establecimiento de alianzas estratégicas con posibles socios.

-Aproximar al lector al mundo de la estética y como funcionan sus

empresas

-Aplicar los conocimientos adquiridos en la licenciatura en este plan de

empresa para elaborarlo de forma que se aproxime en la mayor medida

posible a la realidad.

A continuacion se detallan los objetivos especificos de cada uno de los capitulos:

Antecedentes v situacion actual:

-Permitir conocer cual es la situacion del mercado de la estética, como le ha

afectado la actual crisis econémica y cuales son los retos a los que se enfrenta.

Analisis estratégico:

-Realizar el estudio del macroentorno mediante un analisis PEST.

-Llevar a cabo a través de las cinco fuerzas de Porter el analisis de la competencia

y todas aquellas fuerzas que afectan directamente a la empresa.

Plan operacional:

-Desarrollar los procesos y operaciones tanto en la compra como en la venta de

los productos y servicios.
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-Explicar el porqué de la localizacion de la empresa, asi como exponer la

distribucién en planta que presentara el local comercial.

-Detallar la cartera de productos y servicios que se comercializaran en la empresa.

Plan de organizacién vy de recursos humanos:

-Definir la forma juridica de la empresa, ademas de su vision, mision y valores.

-Describir cada uno de los puestos de trabajo presentes en el negocio y el perfil

que deben cumplir los empleados para ocuparlo.

Plan de marketing:

-Definir el mercado objetivo, tal como la imagen y posicionamiento deseadas para

la empresa.

-Llevar a cabo una politica de marketing mix adecuada a través de la informacion

recogida sobre el mercado de la estética y los competidores.

Analisis DAFO:

-Realizar un andlisis DAFO para identificar las debilidades y fortalezas de la
empresa, asi como las oportunidades y amenazas que se identifiquen en el

entorno.

Analisis econdmico financiero:

-Detallar las necesidades de inversion y analizar las vias de financiacion.

-Hacer una Prevision del Balance de Situacion y de la Cuenta de Resultados

acercandose a la realida.

-Determinar si la idea de negocio es viable econdmicamente.
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2.1 INTRODUCCION

El trabajo final de carrera es el ultimo peldafio a superar para los Licenciados en
Administracién y Direcciéon de Empresas y en este ultimo trabajo se debe aplicar
todo lo que se ha aprendido durante los afios de estudio de la licenciatura. Una vez
finalizado éste me dispongo a buscar una salida profesional, asi que como persona
que ha sofado siempre en crear su propia empresa, este trabajo lo he dedicado a

la elaboracion de un plan de negocio para mi (espero que sea) futura empresa.

2.1. JUSTIFICACION DEL PLAN DE NEGOCIO

Mediante este proyecto fundamentalmente se pretende analizar tanto la viabilidad
técnica como la econdmica de la idea de negocio para determinar la idoneidad del
negocio y poder desarrollarlo a corto plazo. Se desarrollara un plan de negocio
para una empresa de distribucion de productos y servicios de estética la cual
ademas ofrecera un apoyo constante al profesional. Su cartera de productos y
servicios estara compuesta por una parte por cremas, utensilios y aparatologia
necesaria para llevar a cabo todo tipo de técnicas utilizadas en el mundo de la
estética, y por otra parte por cursos de formacién y reciclaje dirigidos a los

profesionales de la estética.

El principal objetivo sera buscar la mayor complicidad posible con los profesionales
de la estética, que formaran parte del mercado objetivo, con la intenciéon de
ayudarse mutuamente y asi crear una sinergia que beneficie a ambas partes. La
intencion es aportarle al cliente un trato mas personalizado que la competencia,

aportando asi un valor afiadido a los productos y servicios.

La eleccién no ha sido determinada simplemente por los factores mencionados
anteriormente, sino que se ha visto respaldada porque Espafia es un pais gran
consumidor de servicios de estética. El buen clima provoca que la gente salga
mucho mas a la calle y por tanto tenga un mayor numero de relaciones sociales
que en otros paises con climas mas frios. Este hecho va ligado de un modo

directamente proporcional al consumo de servicios de estética.
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La eleccion para la localizacién de la empresa ha sido Dénia, municipio del norte

de Alicante. ElI motivo de esta localizacion ha sido la ausencia de competidores
directos en esta area y el gran nucleo de poblacién que se podria abastecer desde
aqui, tanto del sur de Valencia como el norte de Alicante. Por otra parte, esta es

una zona muy turistica duplicandose la poblacién en épocas vacacionales.

Otro de los motivos que han determinado la eleccién ha sido que a pesar de que
histéricamente las mujeres han sido las grandes consumidoras de servicios de
estética, cada vez son mas el numero de hombres que demandan este tipo de
servicios. Actualmente el 60% de los hombres consumen productos de estética de
forma habitual. Por tanto, es una gran oportunidad formar parte en el mercado de
la estética con idea de aportarle un valor afadido a mi empresa por ser hombre y
poder entender en mayor medida los gustos y demandas de la poblacion
masculina en un sector tan feminizado como la estética. El nuevo nicho de
mercado que poco a poco esta destacando por la incorporacion como consumidor
de la figura masculina concentrara un gran interés con la intencidén de aprovechar
esta oportunidad y posicionarse en éste mercado con menor numero de

competidores.

2.2 ANALISIS DEL SECTOR

2.2.1. INTRODUCCION

La preocupacion por la imagen personal se remonta a varios siglos antes de la era
Cristiana. En la civilizacion egipcia el refinamiento de los cuidados estéticos era
enorme. El cuidado del cuerpo comenzaba con un baio perfumado y terminaba
con un masaje con aceites esenciales aromaticos, a veces doloroso, pero también
benéfico para el estado general. Pero fue la civilizacion griega la responsable de la
difusién por Europa de gran cantidad de productos de belleza y de formulas de
cosmeética, asi como del culto al cuerpo y a los bafios; en resumen, del concepto

de la estética. (Cosmobelleza)

El sector de la imagen personal abarca todos los servicios relacionados con la

mejora 0 modificacion del aspecto fisico, con la consecuente incidencia que ello
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tiene sobre la salud del cuerpo y de la mente. La preocupacion de la sociedad por

el cuidado del aspecto personal ha dado lugar a una gran variedad de empresas
con perspectivas de negocio muy diferentes (unas venden productos, otras ofrecen

servicios) pero con un objetivo comun: el cuidado del aspecto fisico.

El sector incluye los servicios que se ofrecen en centros de peluqueria y estética,
balnearios, clinicas de medicina estética, centros de masaje, departamentos de
belleza de empresas dedicadas al tratamiento de la imagen personal integral,
hospitales, centros geriatricos, empresas de servicios funerarios, asi como
empresas relacionadas con el mundo audiovisual, publicitario y de las relaciones

publicas.

En los ultimos afios la industria relacionada con el cuidado de la imagen personal
ha alcanzado una gran importancia en Espafa debido a factores como la mejora
del nivel de vida de los espafioles, la aparicion de nuevas necesidades, intereses y
deseos: la fugacidad de las modas, la aparicion de nuevos segmentos de
poblacion y tribus urbanas, la globalizacion de las tendencias, el creciente interés

del hombre por su imagen, etc. (Cosmobelleza)

Estos cambios han sido acelerados por la capacidad de influencia que tienen los
medios de comunicacién, quienes se han volcado en la difusion de la imagen y la
creacion de nuevas modas. Destacando la influencia de las grandes
multinacionales (alemanas, francesas y americanas) que tienen presencia en el
mercado, quienes han dirigido las tendencias y estilos, fundamentados en su gran

capacidad de inversion en campanas publicitarias millonarias.

Un centro de belleza o estética es un establecimiento en el que se prestan
servicios relacionados con el cuidado de la imagen. Su cartera de productos se
basa en los procedimientos de limpieza y masajes faciales y corporales,
depilaciones, drenajes linfaticos manuales y todos aquellos tratamientos faciales o
corporales que no requieran la formulacién de medicamentos o la intervencion

quirurgica, entre otras actividades reservadas a los profesionales de la medicina.

Desde el punto de vista profesional, la estética ha estado tradicionalmente

vinculada a la peluqueria. De hecho, de acuerdo con la Clasificacion Nacional de
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Actividades Economicas del afo 2009 (CNAE-09), la actividad se incluye en el

epigrafe 96.02 Peluqueria y otros tratamientos de belleza.

Actualmente la peluqueria y la estética tienden a diferenciarse, y a ser
desempenados por profesionales especializados. No obstante, es habitual
encontrarse con establecimientos que ofrecen servicios de ambas actividades, o
que incorporan algunos servicios basicos comunes, como manicura o depilacién a

la cera.

La diversidad de negocios que ofrecen tratamientos estéticos de forma
complementaria determina un panorama muy competitivo en el sector. Centros de
bronceado, gimnasios, tiendas de cosmética etc., disponen en muchos casos de
una o dos cabinas en las que se ofrecen tratamientos de belleza, buscando la
ampliacion de los servicios ofrecidos y teniendo la posibilidad con ello de captar

nuevos clientes y aumentar ademas las ventas.

Frente a estas alternativas, surge el centro de estética como negocio diferenciado.
Estos se pueden clasificar en salones que ofrecen los servicios habituales que le
son propios o0 aquellos orientados a la especializacion de determinados servicios,
como puede ser tatuaje y piercing, salones de unas, centros de depilacion por

laser, etc.

2.2.2. DATOS ECONOMICOS

La industria cosmética es uno de los principales motores del sector. Segun la
Asociacion Espafiola de Perfumeria y Cosmética (STANPA), el mercado espariol
de productos cosméticos es el quinto en importancia, por volumen, dentro de la

Unién Europea.

La actividad de la perfumeria y la cosmética factura 4.500 millones de euros al afio
y tiene un consumo de 7.100 millones de euros al afio, segun datos de mediados
de 2010. A pesar de los buenas cifras que ofrece la comercializacion de perfumes
y cosmeéticos, no todo es positivo, ya que este mercado presenta una reduccion del

gasto en gran consumo en perfumeria y cosmética registrando una contraccioén del
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0,9% en 2010, situdndose en 3.281 millones de euros. Sin embargo la perfumeria

y cosmética selectiva se mantiene estable en 2010, experimentando crecimientos

en tratamiento facial y maquillaje.

TABLA 2.1. Volumen de ventas de productos cosméticos, Espafia, 2011 (miles de

DENOMINACION VALOR

euros)

Aguas de tocador y colonias 304.852

Preparaciones de belleza, maquillaje,
cuidado de la piel 574.760

Preparaciones para higiene bucal o

Jabones de tocador (incluye los 197.852
medicinales y geles de bano) ’

Productos y preparaciones tensoactivas
organicas para la limpieza de la piel con o 11.733
sin jabon

Lociones, cremas y preparaciones para 28.404
afeitado (incluye lapices hemostaticos) :

Desodorantes corporales y
antitranspirantes 53.193

Sales perfumadas y demas preparaciones 1.263
para el baino ’

Las demas preparaciones: depilatorios;

papeles, guatas, telas sin tejer

perfumadas o recubiertas de maquillaje;

bolsitas con plantas aromaticas para 147.069
perfumar armarios; disoluciones para

lentes de contacto; preparaciones de

tocador para animales; etc.

2.601.271

Fuente: Elaboracion propia (Encuestra Industrial de Productos, INE)
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Como se puede observar en la tabla 2.1., la partida mas importante en cuanto a
volumen de ventas la constituyen las preparaciones de belleza, maquillaje y

cuidado de la piel, con un volumen superior a los 570 millones de euros.

Un informe de Stanpa (2010), indica que el consumo per capita por familia de
productos del sector fue: 33 euros al afio por persona en perfumes y fragancias, 13
euros al afio por persona en cosmeética decorativa, 41,4 euros al ano por persona
en cuidado de la piel, 34,5 euros al afio por persona en el cuidado del cabello y

34,1 euros al afio por persona en higiene personal.

El negocio ha tenido un descenso en el volumen facturado segun datos de la
Encuesta Anual de Servicios 2010 del INE. EI volumen de negocio conjunto, entre
los tratamientos de belleza y las peluquerias, ascendio a 3.501 millones de euros
anuales. Mientras que registréo un volumen de 3.550 millones de euros en 2009 y
3.724 millones de euros de 2008.

Las peluquerias concentran alrededor del 85% del negocio, con 2.995 millones de
euros en 2009. Aunque los centros de estética han experimentado una tendencia
expansiva y una facturaron de 555 millones de euros en 2009, todavia se
encuentran en una posicion distanciada a las peluquerias, aunque han
experimentado un notable incremento de su utilizacion, duplicandose el porcentaje
de poblacién que acude a este tipo de centros debido a la amplia oferta de

tratamientos de los que disponen.

En lo que se refiere al uso de los servicios del mercado de la imagen personal,
segun un estudio realizado por el Grupo Key-Stone para Stanpa en el 2010, en
Espafna el gasto medio que los espafoles realizan cada vez que acuden a los

centros de estética; calculado a través de los tickets, es de 43,7 euros.

Los servicios de belleza son demandados mayoritariamente por mujeres,
aproximadamente en un 85% del total. Por el momento, el porcentaje de hombres
que deciden acudir a centros de estética es minoritario, aunque en los ultimos afos

este segmento de poblacion esta ganando peso en el mercado.
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En cuanto a la frecuencia de visita del cliente se ha comprobado que los salones

mas tradicionales, con numero de tickets bajos y precios mas altos, son los que
mas estan sufriendo la crisis. Los centros de estética, a su vez, estan mas
afectados que los salones de peluqueria, ya que el 51% asegura que la frecuencia
de sus clientes ha sido menor que el afo anterior, frente al 35% de las peluquerias

que han notado esta tendencia.

Si se realiza una division atendiendo a los sexos, segun datos del Barometro
Cosmobelleza de 2011 son las mujeres las que mas han dejado de acudir a estos
centros. Los profesionales destacan las liposucciones o el rejuvenecimiento facial

como los tratamientos estéticos que mas adeptos tienen a pesar de la crisis.

La frecuencia general media de asistencia a estos centros (tanto peluquerias como
estética) es de aproximadamente 1 vez al mes; por lo tanto, si se tiene en cuenta
el importe del ticket medio (36,65 euros), el gasto anual medio por individuo para el
2010 es de 440 euros.

2.2.3. TENDENCIAS

e Mercado masculino

El sector de la imagen personal se encuentra en constante evolucion, dirigiendo
sus productos a ambos sexos. Como se ha comentado anteriormente las féminas
constituyen el mayor porcentaje de clientela del sector, aunque en los ultimos afios

existe una tendencia a la apertura del mercado a los hombres.

La importancia que hoy dia tiene el aspecto fisico en la sociedad ha producido que
los hombres empiecen a valorar los servicios que ofrece el sector. El mercado esta
experimentando un aumento del consumo masculino en productos cosméticos y de
tratamiento de belleza, por ejemplo, cremas faciales o reductores abdominales,
entre otros. Ademas el consumo de servicios como la regeneracion capilar esta
viéndose incrementado y algunos productos como sesiones de masaje, peelings
faciales, asistencia a spa son consumidos de forma habitual por este segmento de

poblacion.
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e Medicina vy estética

La belleza esta adquiriendo mayor importancia como especialidad dentro del
campo de la medicina. Salud y belleza son dos conceptos que cada vez estan mas
unidos, de ahi que las colaboraciones médico-esteticistas se hagan mas

frecuentes y necesarias.

En el Libro Blanco de la Sociedad Espafola de Medicina Estética (SEME) se
define la medicina estética como "la practica médico quirurgica que aplica las
técnicas necesarias para la restauracion, mantenimiento y promocion de la
estética". Esta no se trata de una especialidad médica reconocida oficialmente, y
en la misma situacion se encuentran los cirujanos estéticos y cosméticos, que se
diferencian de los cirujanos plasticos en que tienen limitado su campo de actuacion
a intervenciones de caracter estético. Esta circunstancia ha influido de forma

decisiva en el crecimiento de la sanidad privada.

Segun la Sociedad Espanola de Cirugia Plastica Reparadora y Estética, Espafia es
el primer pais de la Unién Europea en operaciones de estética y el quinto del
mundo. Sin embargo la demanda de intervenciones plasticas se ha visto reducida
en nuestro pais debido a la situacién econémica que se atraviesa. Segun datos del
estudio “Centros Médicos Especializados” realizado por DKB (2012), el negocio de
la cirugia estética muestra en el ejercicio 2011 una caida del 5%, siguiendo la
misma tendencia del ejercicio anterior en el que presentd una caida del 4,7% y un

volumen de negocio de 205 millones de euros.

Este hecho ha supuesto una gran oportunidad de negocio para aquellos
establecimientos que ofrecen tratamientos estéticos, los cuales estan sustituyendo
en muchos casos a la cirugia ya que son mucho mas econdémicos y cada vez
ofrecen mejores resultados. Ademas, por otra parte, en el ambito de la estética se
dispone de la tecnologia y de los recursos humanos suficientes para realizar
cambios estéticos a personas que se han visto sometidas a tratamientos agresivos

fruto de alguna enfermedad grave, por ejemplo, enfermedades oncoldgicas.
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e [nnovacion

El sector de la imagen personal se encuentra en constante evolucion debido a la
fugacidad de las modas y las innovadoras técnicas de trabajo que aparecen en el
mercado. La innovacion siempre es bienvenida en un sector caracterizado por los

continuos cambios de tendencias que acontecen en el mercado.

A pesar del descenso en la facturacion y el volumen de ventas que afecta al sector
debido a la crisis econdmica que afecta al pais, la innovacion, tanto en productos
como en servicios, continda siendo otra de las apuestas de muchas personas
profesionales como medida para superar la crisis y desarrollar el sector con

garantias.

Tres de cada cuatro profesionales encuestados aseguraron que durante el 2011
introdujeron innovaciones dentro de su negocio, ademas el 58% de las empresas
compraron maquinaria cuando hubo una novedad en el mercado que se adaptaba

a sus necesidades segun el barémetro de Cosmobelleza.

En este sentido, el sector esta dirigiendo sus esfuerzos en I+D+i a los siguientes
campos: tratamientos de rejuvenecimiento que supongan una alternativa real a la
cirugia estética; la biocosmética ecoldgica, que rechaza, por ejemplo, la utilizacion
de derivados del petroleo y pesticidas entre otros productos contaminantes; la
fitocosmética y el aumento de activos vegetales en la elaboracion de productos; la
litocosmética, técnica que se aplica al proceso de fabricacion de cosméticos
elaborados con minerales de piedras preciosas; la neurocosmética, técnica para
producir cosméticos que tratan los efectos sobre la epidermis que causa el sistema
nervioso; o la enocosmética, que produce cosméticos a través de una serie de

activos de los restos de la elaboracion del vino.

Otra tendencia a destacar es la ampliacion de servicios como una de las grandes
salidas para incrementar la facturacién que se plantea el sector profesional de la
belleza. En 2011, el 60% de los/las profesionales del sector creen que la forma
mas viable para ampliar los servicios e incrementar la facturacion es a través de

acuerdos con otros/as profesionales.

32



Plan de negocio, empresa distribuidora de productos de estética HA-..H ADE

FRCULTAD OF ADM IR TRACKN ¥
DRELGON DE EWSSEDAS, LFY

El maquillaje y la manicura o pedicura son algunos de los productos mas

interesantes para todos aquellos profesionales que se plantean ampliar sus
servicios. Ademas otras medidas de innovacion aplicadas en los distintos
establecimientos son, por ejemplo, el uso de promociones especiales o, en

algunos casos, acciones a través de redes sociales.

e Formacion

El sector tiende hacia unos requerimientos mayores de especializacion profesional
derivados de las exigencias de los consumidores y de la competencia en el
mercado. Los profesionales del sector coinciden en que dada la situacion
econdmica y la evolucién de sus negocios deben aumentar la asistencia a cursos o
participar en actividades formativas. De hecho En 2011, un 40% de los/las

profesionales del sector realizaron cursos de formacion.

La clientela demanda elevados grados de calidad y responsabilidad dado que
estos servicios repercuten directamente en la salud de las personas. Por tanto,
los/las nuevos/as profesionales que se incorporen al mundo de la estética y de la
imagen personal deberan proporcionar servicios de calidad, que pasaran por una
mejora tanto de las condiciones higiénico-sanitarias como en el grado de atencion

al cliente.

e Legislacion

Una caracteristica a destacar es la mala imagen que tradicionalmente ha
determinado al sector debido a tener una fuerte economia sumergida. Muchas
personas han ejercido como profesionales sin ninguna titulacion, lo que ha

provocado un desprestigio del sector y de las personas que se ocupan en él.

Han acontecido grandes cambios en este sentido pero todavia quedan muchos
aspectos a mejorar. Se estan aplicando mayores medidas de control siendo la
normativa mas exigente cada dia, sobre todo en cuanto a tratamientos que

impliquen un riesgo para la salud. De hecho los organismos representantes del
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sector han manifestado la necesidad de seguir reforzando la normativa que lo

regula y los procedimientos para acceder a un puesto de trabajo.

e Franquicias

El peso de las franquicias en el sector de la imagen personal es cada vez mas
importante, de acuerdo con Mundofranquicia Consulting, en Espafia se concentran
hasta 41 franquicias de peluqueria, cosmética y belleza, a las que se afiaden 27
mas de estética y cuidado personal. Estas poseen estructuras de costes mucho
mas competitivas a los establecimientos pequefios e independientes, ademas de
una mayor profesionalizacion, teniendo mucha mayor capacidad de adaptacion a

nuevas tendencias y cambios sectoriales.

De hecho, el efecto de la crisis esta afectando en mayor medida a los centros
tradicionales, sin embargo las franquicias con modelos de negocio “low cost” estan
ofreciendo negocios rentables tanto en peluquerias como en salones de estética,

como es el caso de los centros de bronceado o foto depilacion.
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3.1. INTRODUCCION

En este capitulo se procedera al analisis de los factores que afectan al desarrollo
de la actividad comercial en el sector. Con esto se pretende dar una vision del

entorno en el que se desenvolvera la empresa.

El entorno es cambiante y siempre se debe permanecer atento a cualquier cambio
con la intencion de adaptarse a las nuevas exigencias que aparezcan y en su caso
aprovechar cualquier situacion de la que se pueda extraer algun tipo de ventaja

competitiva.

Este apartado se dividira en dos grupos. En primer lugar, con la ayuda de un
andlisis PEST, se llevara a cabo el estudio del macroentorno, compuesto por
factores politicos, econdémicos, socio-culturales y tecnoldégicos. Todos estos son
aspectos que estan fuera del control directo de la empresa y en los que es muy

dificil influir.

En segundo lugar se llevara a cabo el estudio del microentorno de la empresa,
sobre el cual se tendra un mayor control, a través del modelo de las cinco fuerzas,
desarrollado por Michael Porter en 1979. Se estudiara el comportamiento de los
proveedores, intermediarios y clientes, pero especialmente el analisis se focalizara

en los competidores.
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3.2. ANALISIS DEL MACROENTORNO. PEST

Cuando se realiza el estudio del macroentorno se deben tener en cuenta un gran
numero de factores que afectan al entorno de la empresa. Con el analisis PEST se
tiene la oportunidad de esclarecer hechos tan importantes como el crecimiento o
declive de un mercado, asi como las dificultades a las que sus empresas se
enfrentan (ver Figura 3.1.). Para ello se deben estudiar los cuatro aspectos que
intervienen en el analisis con el fin de poder intuir sus tendencias y como afectaran
estos a la realidad de la empresa. Estos cuatro aspectos se dividen en factores

politicos, econémicos, sociales y tecnoldgicos.

Figura 3.1. Analisis PEST

Andlisis Tecnoldgico

Anidlisis Socio-
Anilisis politico-legal ’ cultural

Analisis econémico

Fuente: Elaboracion propia

3.2.1. Factores politicos

Espafna posee un sistema politico definido como monarquia parlamentaria, donde
el rey Juan Carlos Il ejerce como jefe de Estado. En cuanto a la division de

poderes podemos destacar:

-Poder ejecutivo: reside en el Consejo de Ministros, donde actualmente Mariano

Rajoy preside y actua como jefe de gobierno representando al Partido Popular.
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-Poder legislativo: se establece en las Cortes Generales, 6rgano supremo de

representaciéon del pueblo espariol.

-Poder judicial: esta formado por el conjunto de juzgados vy tribunales, integrado
por jueces y magistrados, que tienen la potestad de administrar justicia en nombre

del Rey.

Espana es en la actualidad lo que se denomina un “Estado de autonomias”, un
pais formalmente unitario que funciona como una federacion descentralizada de
comunidades autonomas, cada una de ellas con diferentes niveles de
autogobierno, siendo estas las que administran de forma local sus sistemas

sanitarios y educativos, asi como algunos aspectos del presupuesto publico.

Destacan Pais Vasco, Navarra y Cataluha como comunidades auténomas con
mayor libertad de autogobierno. Hoy en dia, Espana esta considerada como uno
de los paises europeos mas descentralizados. El autogobierno llevado a cabo por
las diferentes comunidades auténomas siempre ha quedado en entredicho sobre
todo por los nacionalistas, ya que diferentes movimientos independistas sobre todo
en Pais Vasco, Cataluna y Galicia han obtenido un gran apoyo y han reclamado y

reclaman ir mas alla obteniendo la independencia.

El sistema politico espafiol se encuentra afectado por una época de crispacion
social debido a la crisis econémica que esta hundiendo la economia. En los ultimos
afos, los distintos gobiernos han intentado sin éxito, combatir la crisis econémica a
través de los diferentes mecanismos de regulacion de la actividad econémica. La
politica fiscal ha adquirido gran protagonismo a través de las distintas medidas
aplicadas en la economia espafola. El incremento del IVA, la limitacion del
endeudamiento de las distintas comunidades auténomas y el incremento de la
edad oficial para obtener la jubilacién reflejan el camino elegido para salir de la

crisis econdmica.
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Por lo que se refiere a la legislacién, se debe tener en cuenta cual es la normativa
a seguir dentro del ambito en el que se desenvuelve la empresa. A continuacién se

exponen las normas que se deberan atender para poder llevar a cabo la actividad:

-Ley 3/2003 de 6 de febrero del Consell de la Generalitat, de ordenacion sanitaria

de la Comunidad Valenciana.

-Real decreto 1588/2011 de 4 de noviembre, por el que se establece el titulo de
técnico en peluqueria y cosmética capilar y se fijan sus ensefanzas minimas.
(BOE del 15 de diciembre de 2011)

-Real decreto 486/1997 de 14 de abril, por el que se establecen las disposiciones
minimas de seguridad y salud en los lugares de trabajo. (Boe del 23 de abril de
1997)

-Decreto 240/1994 de 22 de noviembre del Consell de la Generalitat, regulador de

la gestion de residuos sanitarios.

-Real decreto 1599/1997 de 17 de octubre, regulador de la normativa sobre los
productos cosméticos. (BOE del 31 de octubre de 1997)

-Decreto 27/2003 de 1 de abril del Consell de la Generalitat, regulador de las
normas sanitarias que deben regir para los establecimientos no sanitarios

dedicados a practicas de estética.

-Decreto 83/2002 de 23 de mayo del Consell de la Generalitat, por el que se
establecen las normas que rigen la practica del tatuaje, la micropigmentacion, el
piercing u otras técnicas similares, asi como los requisitos para la autorizacién y

funcionamiento de los establecimientos donde se practican estas técnicas.

-Ley 12/1992 de 27 de mayo, sobre el contrato de agencia. (BOE del 29 de mayo
de 1992)

-Ley 7/1996 de 15 de enero, de ordenacion del comercio minorista. (BOE del 17 de
enero de 1996)
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Convenios colectivos aplicables

-Convenio nacional de peluquerias e institutos de belleza, gimnasio y similares
(codigo convenio numero 9910955). (BOE n° 9 de enero de 2002). Revision
salarial publicada en el BOE del 7 de abril de 2004.

-Convenio colectivo general de 12 de noviembre de 2008 para peluquerias,

institutos de belleza y gimnasios. (B.O.E. de 28 de noviembre de 2008)

3.2.2. Factores econdmicos

La economia espafola es una de las mas importantes a nivel europeo ocupando el
quinto puesto segun el PIB (nominal). En los ultimos afios han acontecido grandes
cambios afectando de manera muy significativa al pais. A partir de la entrada en la
Union Europea el ano 2002, la economia espafiola protagonizo un gran
crecimiento basandose en dos sectores muy bien conocidos en este territorio, la

construccion y el turismo.

Tras el estallido de la crisis financiera del 2008 el panorama espanol cambio
radicalmente. La economia paso de protagonizar uno de los mayores crecimientos
a nivel mundial en pocos afios a una gran recesion junto a otras economias de la

Unién Europea como Irlanda, Grecia y Portugal.

La crisis financiera originada en Estados Unidos junto a la burbuja inmobiliaria
alter6 rapidamente al sistema econémico espaniol. El sector de la construccion, el
motor de la economia en esa época, se vio fuertemente afectado arrastrando junto

al sistema bancario a toda la economia nacional.

Han pasado varios anos desde que estallara la crisis financiera en 2008 pero
pocas noticias positivas han acontecido desde entonces. Se sigue inmerso en una
crisis econdomica donde los sectores menos favorecidos estan sufriendo en mayor
medida. El sistema econdmico espafiol se encuentra en entredicho. Segun el
informe anual del Banco de Espana (2012), la evolucién reciente de la Seguridad

Social muestra a finales del 2012 sus grandes problemas con un déficit de unos
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10.000 millones, de donde los pagos por desempleo se acercan a los 30.000

millones de euros. Mientras tanto, los ingresos de la Seguridad Social siguen
cayendo rapidamente ya que quedan poco mas de 16 millones de cotizantes.
Ademas los pensionistas superan los nueve millones, lo que demuestra la duda
sobre la viabilidad de un sistema en el que la relacidon cotizantes/pensionistas ya
esta por debajo del dos, considerado como el minimo para asegurar la

sostenibilidad del sistema.

En cuanto al sector bancario, los beneficios de los principales bancos en 2012 han
sufrido importantes caidas teniendo que destinar grandes cantidades de dinero al
saneamiento de sus negocios inmobiliarios, o que demuestra que el sistema

financiero esparol esta fuertemente afectado.

La recesion europea en 2012 ha agravado todavia mas la situacién de las
empresas espafnolas que debido a la decadencia del mercado nacional tienen
como unica salvacion la exportacion de sus productos. Agotados todos sus
recursos financieros acumulados en la época de expansion de la economia, se han
quedado ahora sin la posibilidad de financiacion en la mayor parte de los casos v,
muchas empresas se encuentran cada vez mas asfixiadas llegando un gran

numero de ellas a la bancarrota.

Los fuertes desequilibrios en la estructura econémica del pais, con una industria
débil y la baja productividad y competitividad debido en gran medida al poco |+D+i
y escaso uso de tecnologia, no han hecho sino acrecentar el efecto de la crisis

sobre la economia.

Otro hecho importante a destacar es el fuerte endeudamiento privado de las
familias quienes ahora estan sufriendo los excesos que se cometieron en la época
mas reciente de crecimiento de la economia. Haciéndose todavia mas ardua la
recuperacion de la economia. El hecho de que se posea una moneda comun a la
de los socios europeos, cada uno con realidades econdmicas diferentes, impide

utilizar la principal medida de ajuste, la devaluacion.

Desde Europa se han dictado una serie de medidas al pais como condicion de

facilitar el crédito basadas principalmente en la austeridad con la intencién de
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reducir un déficit publico desbordado. Desafortunadamente la inyeccion de capital

que han recibido los bancos, mas de 300.000 millones de euros no se ha traducido
en la financiacion de empresas y familias, debido a los pobres balances que
presentan los bancos espanoles. Observando un retroceso del 8% en los créditos

a empresas en el ultimo ano.

A continuacién se va a analizar el PIB, principal indicador macroeconémico de la
economia y la tasa de desempleo, variable realmente importante por la situacion

en la que se encuentra la economia espafiola.

» El producto interior bruto.
El Producto Interior Bruto de un pais (PIB), mide el valor de todos los bienes y
servicios finales generados en un pais durante un periodo de tiempo. Esto supone
que se tiene en cuenta la produccion interior de un pais con factores de produccion

propios o ajenos Yy solo tiene en cuenta el valor de los bienes finales.

Grafico 3.1. Tasa de variacion anual del PIB(%)
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Fuente: Elaboracion propia (www.ine.es)

A través del grafico 3.1 se observa la caida estrepitosa que protagonizé el
producto interior bruto espafiol al inicio de la crisis econémica. Después de 2009,
afio en el que se tocd fondo, el PIB espafiol ha seguido marcando datos negativos

demostrandose que todavia se esta muy lejos de la recuperacién econémica.
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Durante el 2012 la economia espafola prolongé la trayectoria contractiva, con una

intensidad mayor a la de la UEM, iniciada en el cuarto trimestre del afio anterior.
De entre los factores que determinaron este retroceso destaca la contraccién de la
demanda nacional del 3,9%, una caida superior a la del afio precedente, y a la que

contribuyeron todos sus componentes, tanto de consumo como de inversion.

Segun el Banco de Espafia este desplome fue el resultado de la influencia de una
serie de factores tales como los efectos de la reversiéon del adelantamiento de
compras previo a la subida de tipos de IVA en el tercer trimestre o la supresion de
la paga de diciembre de los empleados publicos, ademas de otros ya habituales
como el mantenimiento de unas condiciones de financiacion estrictas o la debilidad

del mercado de trabajo.

La inversion residencial siguié disminuyendo en los ultimos meses del ejercicio,
con lo que el sector inmobiliario siguié con su proceso de ajuste en los ultimos
anos, con un descenso anual superior al 7 %. También la inversiébn empresarial
decrecio en el tramo final del afo y registré un descenso anual del 5 %. Ademas el
gasto publico se redujo intensamente en busqueda de la reduccion de un déficit
publico que se consiguio rebajar en 2% del PIB respecto el afio 2011, situandose
en el 7% del PIB.

Sin embargo, la demanda exterior neta aumento en el ultimo afio hasta contribuir
en 2,5 puntos porcentuales al PIB fruto tanto del incremento de las exportaciones
como del descenso de las importaciones, provocado esto ultimo por la debilidad de

la demanda nacional.

Por lo que respecta a los datos del PIB de la Unidon Europea también se observa
su recesion en el 2012, marcado por los problemas de deuda de las economias
periféricas (ver Grafico 3.1.). Ademas paises como Alemania y Francia,
considerados los motores de la economia europea presentaron un retroceso en el
ultimo trimestre, protagonizando el primero un crecimiento anual del 0,7% vy el

segundo un crecimiento nulo durante el afio 2012.
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» La tasa de desempleo.

La tasa de desempleo es la variable que incluye el porcentaje de la fuerza laboral
que esta sin empleo. Sigue aumentando en el pais, marcando cifras nunca
conocidas. Mas de uno de cada cuatro trabajadores esta en paro y se han
alcanzando practicamente ya los 6 millones de parados, un nuevo hito histérico de
la crisis. Espaia presenta la mayor tasa de paro de la Unién Europea situandose

en el 26,02 % en el ultimo trimestre del 2012.

Grafico 3.2. Evolucion trimestral del desempleo en Espana
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Fuente: Elaboracién propia (www.ine.es)

En el ultimo afo, la cifra total de desempleados se incremento en 691.700,
marcado por la caida del empleo publico por primera vez desde que se iniciara la
crisis. En cuanto a las actividades, en agricultura el desempleo descendié en el
ultimo trimestre de 2012 en 31.200 parados, 17.900 parados menos obtuvo la
construccion y la industria experimento una reduccion en su cifra de paro de
14.300. En cambio la tasa de paro en los servicios anulo completamente las
positivas cifras de estos con un aumento de 99.900 personas. Sin embargo en el
computo anual el desempleo ha aumentado en todos los sectores, salvo en la
construccion (64.800 parados menos). Por lo que respecta a la composicion por
sexos del paro, se sigue manteniendo el equilibrio entre las tasas masculina y

femenina de los ultimos anos.
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Estas cifras registradas afectan en gran medida a la economia ya que el nivel de

consumo disminuye cuanto mayor es el paro. El poder adquisitivo de los espafioles
continua bajando de forma alarmante y estos solo piensan en ahorrar debido a las

circunstancias coyunturales que los rodean.

Segun las previsiones la economia espanola no tiene un futuro demasiado
prometedor a corto plazo. A la vista de la evolucion de las propias variables
econdmicas, especialmente financieras y fiscales, realmente solo se empezara a
salir adelante en la medida en que cambie el panorama internacional, lo que no
parece que se vaya a producir a corto plazo. La situacion de la economia europea
determinara en gran medida el posible crecimiento, ya que las cifras de

exportacion dependen en mas de un 70% de una Europa ahora en recesion.

Por tanto en el 2013 se continuara en recesion. Las probabilidades de que vuelva
a fluir el crédito con normalidad son muy bajas y ademas segun la tendencia
negativa en la que se encuentra el empleo en Espafia parece ser que se
continuaran marcando récords historicos en este aspecto. Resumiendo todo lo
anterior, se observa que los margenes de maniobra con que cuenta la economia

espafola para salir de la situacion en la que se encuentra son muy reducidos.

3.2.3. Factores sociales

Espafa es un pais en el que a lo largo de su historia ha sido influenciado por
numerosas culturas. Musulmanes y romanos, entre otros, aportaron costumbres y
tradiciones que todavia perduran en los diferentes pueblos repartidos a lo largo de
todo el territorio. Ademas de esto, la variedad que posee el pais en climas,

geografia, lenguas y gastronomia, lo hace extraordinariamente atractivo.

La sociedad espafiola destaca por su caracter abierto propio de los pueblos
latinos, su hospitalidad y el sentido regionalista de sus gentes. De entre las
numerosas costumbres espafolas conocidas internacionalmente se puede

destacar la “siesta” y “los toros”.

47



Plan de negocio, empresa distribuidora de productos de estética HA-..H ADE

FRCULTAD OF ADM IR TRACKN ¥
DRELGON DE EWSSEDAS, LFY

Ademas de la gran riqueza cultural, Espafia se caracteriza por la gran variedad de

climas y paisajes geograficos distintos. Destacando el norte, la cuenca
mediterranea, Madrid y el sur espafiol. Cada uno de estos territorios con

caracteristicas muy distintas y particulares.

Espafia es un pais con importantes monumentos histéricos que representan las
distintas culturas que han ocupado su territorio, como La Alhambra (Granada) y el

acueducto de Segovia, entre otras.

Aunque existen numerosas religiones dentro del territorio espafiol debido a la gran
inmigracion ocurrida en estos ultimos afios, el cristianismo sigue siendo la religion
mayoritaria en el pais. El idioma oficial del territorio es el castellano, ademas
existen otras lenguas cooficiales en distintos territorios como es el Vasco, Gallego

y Catalan o Valenciano.

En cuanto a la gastronomia destaca la dieta mediterranea, seguida por gran parte
de la poblacién. Esta es considerada una referencia para los diferentes
profesionales de la nutricion, destacando por ser sana y equilibrada, debido a la

gran cantidad de frutas, verduras y pescado que la componen.

Otra caracteristica a destacar es la tendencia de culto al cuerpo que existe en el
pais. El hecho que se tenga buen clima, provoca mayores relaciones sociales y

esto hace que la imagen tenga una gran importancia dentro de la sociedad.

Actualmente en Espafa el mayor peso de la economia lo representa el sector
terciario con un 60% de la poblacion activa, aunque existe una importante tradicion
a la pesca y la agricultura. El turismo es uno de los motores de la economia, desde
los afios 60 el pais ha sido uno de los mayores centros turisticos mundiales.
Espana es el quinto pais de Europa en lo que a su poblacion se refiere con
47.265.321 censados en el ano 2012.
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Tabla 3.1. Evolucion de la Poblacion en la Comunidad Valenciana ( personas)

Fuente: Elaboracién propia (www.ive.es)

Segun se observa en la tabla 3.1. a lo largo de los ultimos afios el ritmo de
crecimiento de la poblacion en la Comunidad Valenciana ha sido ascendente
protagonizado principalmente por la inmigracion desde Sur-América, Norte de
Africa y Europa del Este, aportando gran cantidad de mano de obra necesaria
tanto para la construccion como la agricultura. Ademas se ha producido un
importante movimiento migratorio desde paises europeos mas desarrollados
econdmicamente a Espafa, debido al clima, precios mas bajos y prestaciones

sociales a las que han tenido acceso.

En cuanto a la Marina Alta, principal zona de influencia de la empresa objeto de
estudio, existen registrados 188.567 habitantes, considerandose una de las
comarcas mas pobladas del territorio. Destaca Denia como la ciudad mas poblada
con 40.000 habitantes. La poblacion de Denia al igual que otras como Javea o
Calpe se triplican en verano y la de la Marina Alta llega incluso a 400.000

habitantes en época veraniega.

3.2.4. Factores tecnolégicos

Espana ha sido tradicionalmente poco innovador, sélo aproximadamente el 1,6%

de todas las aportaciones tecnolégicas mundiales se han dado lugar en el pais.

Aunque el gasto en |+D estuvo creciendo durante la época de expansion

economica anterior a la crisis del 2008, en los ultimos afos se refleja una
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disminucién en la inversion de un sector tan importante para la productividad y

competitividad en la economia de un pais.

Grafico 3.3: Evolucién en Espafia del gasto en 1+D (miles de euros)
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Fuente: Elaboracion propia (www.ine.es)

En 2011, el gasto interno en Investigacién y desarrollo protagonizé un descenso
del 2,8% respecto al afio 2010. Si se compara el gasto en actividades de 1+D de
2011 con el del afo anterior, se debe destacar que el sector Administracion
Publica experimentd un descenso del 5,7% y la Ensefianza Superior un 2,9%. Por

otro lado el sector Empresas registré un descenso anual del 1,5%.

El mayor porcentaje sobre el gasto total en |1+D fue protagonizado por el sector
Empresas, con un 52,1% (0,70% del PIB). Le siguié en importancia el sector
Ensefianza Superior, con un 28,2% del gasto total (0,38 % del PIB). Por su parte,
el gasto en [+D del sector Administracion Publica supuso el 19,5% del gasto total
(0,26% del PIB).

Por comunidades auténomas las que presentaron mayores tasas de crecimiento
en gasto en I+D respecto a 2010 fueron Pais Vasco, Comunidad Foral de Navarra

y Castilla-La Mancha.
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3.3. ANALISIS DEL MICROENTORNO. PORTER

El microentorno influye directamente en la empresa. Estda compuesto por los
proveedores, intermediarios, clientes y competidores. A través del estudio de las
cinco fuerzas de Porter, se pueden analizar los factores mas determinantes que
van a afectar a la empresa. Cada una de estas fuerzas afecta a la capacidad de
una empresa para competir en un mercado concreto. El poder combinado de todas
ellas determinara las posibilidades que un negocio tiene de obtener rendimientos.
Estos factores se pueden resumir en: rivalidad entre los competidores del sector,
amenaza de entrada de los nuevos competidores, poder de negociacion de los

clientes, poder de negociacién de los proveedores y amenaza de servicios

sustitutivos.
Figura 3.2. Analisis de las 5 fuerzas de Porter
Amenaza de los
nuevos
competidores
Poder de Rivalidad entre Poder de
negociacion de los — > los competidores +— negociacion de los
proveedores del sector clientes

T

Amenaza de
productos y servicios
sustitutivos

Fuente: Elaboracion propia
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A continuacidén se va a estudiar detalladamente cada uno de estos cinco factores:

3.3.1. Rivalidad entre los competidores del sector

Esta fuerza existe porque en cualquier momento algunos competidores ven la
posibilidad de mejorar su situacion realizando ciertas acciones sobre el mercado y
los demas sienten la necesidad de contrarrestarlas para no perder su posicion.
Guerras de precios y campafias de publicidad agresivas e innovaciones sobre la
calidad del servicio son los movimientos competitivos que las empresas efectuan

con el fin de incrementar su tasa de beneficios (Dalmau, 2007).

Numerosas caracteristicas son las que determinan el éxito frente a los
competidores, todas giran por supuesto alrededor del cliente, que es el que en
realidad influira sobre el éxito o el fracaso de la actividad comercial. A continuacion

se remarcan las mas importantes:

- Calidad del producto ofrecido.

- Precios y presupuestos.

- Prestigio y ética profesional de la empresa.

- Creatividad y originalidad en la muestra de productos.

- Uso de las nuevas tecnologias e innovacion.

- Métodos de trabajo.

- Capacidad de adaptacion y flexibilidad con respecto al cliente.

- Publicidad de la empresa encargada de mostrar a través de internet y anuncios

publicitarios los productos.

Los competidores potenciales son todas aquellas empresas que se dedican a la
distribuciéon de los productos de estética asi como empresas dedicadas a la
formacion, ademas de aquellas que no han entrado todavia en el sector pero

tienen potencial para pasar a ser los competidores directos.

“‘Doré” (Dénia) y “Proestética” (Gandia) son los competidores mas importantes, que
a la vez son competidores entre si, ya que también se dedican a la venta de

productos de peluqueria y mantenimiento en cabina.

52



Plan de negocio, empresa distribuidora de productos de estética HA-..H ADE

FRCULTAD OF ADM IR TRACKN ¥
DRELGON DE EWSSEDAS, LFY

“Doré” es una empresa especializada en productos de peluqueria, reparacion de

aparatologia y venta de productos de estética como cosméticos y utensilios para
tratamientos en cabina. En general esta ofrece productos de baja calidad a precios
muy competitivos, mientras que, “Proestética” se dedica a la venta de utensilios
tanto de estética como de peluqueria y en menor medida a la venta de cremas y
aparatologia para micropigmentacion. Al igual que Doré, ésta ofrece productos de
baja calidad. En el caso de las maquinas de micropigmentacion que comercializan,
se destaca que son aparatos de procedencia desconocida, no aportan ninguna
garantia al consumidor. Tal como ha avanzado “Sanidad” este tipo de productos
seran eliminados del mercado a corto plazo por no garantizar una higiene completa

(contaminacion cruzada).

El objetivo principal del plan de negocio objeto de este estudio es abastecer a
profesionales que busquen calidad en los productos utilizados en sus tratamientos,
ya que van destinados a consumidores que aprecian la seguridad que ofrecen las
buenas marcas, obteniendo un servicio adecuado a sus perspectivas. En cuanto a
la maquinaria ofreceremos aparatologia de procedencia alemana, con gran
prestigio y respeto a las medidas higiénico-sanitarias. Ademas cada una de las

unidades estara cubierta por una garantia de 2 afios.

La estrategia de diferenciacion frente a los competidores que se seguira en la
empresa sera la de formacion e informacidn exhaustiva sobre los productos. El
objetivo es que las profesionales conozcan el producto y sean capaces de obtener

el maximo rendimiento.

Por tanto, tal y como se ha podido observar, en la zona en la que se establece el
negocio no existen competidores que presentan demasiada fortaleza, ya que

ninguno de ellos dispone de la calidad y del rango de servicios que se va a ofrecer.

Para encontrar competidores de mayor peso hay que desplazarse a Valencia o
Alicante pero se considera que estos estan fuera del campo de influencia de la
empresa a corto plazo. En general se observa mucha mas competencia en el
ambito de los cosméticos, pero mucho menos en por ejemplo mesoterapia, ya que
para vender estos productos se necesita formar al profesional y es dificil encontrar

esteticistas preparadas para la docencia. En cuanto a competidores en formacién
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al profesional se observa que no hay competidores en la zona, los profesionales se

deben desplazar a las capitales de provincia para obtener sus servicios.

3.3.2. Amenaza de entrada de los nuevos competidores

El grado de amenaza dependera de las dificultades que las empresas nuevas
encuentren para implantarse en el mercado, es decir las barreras de entrada.
[Dalmau, 2007]. Para el desarrollo de la actividad no se necesita de una inversién
de gran calibre, ademas tal y como actualmente el sector esta legislado, no es
necesario poseer una acreditacion profesional de esteticista para poder llevar a

cabo la constitucidon de una empresa de estas caracteristicas.

Por otra parte se necesitan profesionales preparados para la docencia de cursos
de formacion y la obtencion de sus servicios es una tarea dificil de conseguir
debido a la poca formacion que poseen la gran mayoria de los profesionales que
forman el sector. Por tanto podemos concluir que las barreras de entrada para la

actividad seran de intensidad media-baja.

Una de las caracteristicas que define la empresa es el hecho de ser distribuidor
oficial de “Eurotouch” y “Maystar’, esto supone que nadie podra comercializar

productos de estas marcas en el mercado de influencia.

En el caso de las barreras de salida a la actividad se observa que tienen una
intensidad baja. Tanto los cosméticos como la aparatologia tienen un mercado de
segunda mano interesante, ademas no hay demasiados problemas para traspasar

el negocio debido a que se encuentra en un sector en desarrollo.

3.3.3. Poder de negociacion de los clientes

El interés principal de los clientes es conseguir unos precios lo mas bajos posible,

y podran lograrlo, en mayor o menor medida dependiendo del poder de

negociaciéon que tengan (Dalmau, 2007).
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Actualmente los clientes estdn mucho mas informados que en épocas anteriores

de los productos que se ofrecen en cualquier tipo de mercado. Herramientas como
Internet han permitido un acceso facil a cualquier tipo de informacion. En el caso
del sector de la imagen personal no es diferente, los consumidores requieren cada
vez de mayores conocimientos respecto a todos los productos que se ofrecen. Por
tanto exigencia de los profesionales de estética es cada vez mayor, ya que sus
clientes estan mas informados y por tanto son cada vez mas exigentes, exigiendo

mayor calidad y servicio.

La gran variedad que existe de empresas que ofrecen cosméticos hace que el
poder de negociacion de los clientes aumente, sin embargo esto no ocurre de tal
manera respecto a la aparatologia utilizada en técnicas como micropigmentaciéon o

mesoterapia, con muchas menos opciones de abastecimiento por parte del cliente.

Por otra parte, respecto a los cursos de formacién se observa que el poder del
cliente es mucho menor. La formacion de calidad es muy dificil de encontrar ya
que existen pocos profesionales preparados para la docencia. Esto les situa en
una posicion negociadora de desventaja pues dependen de aquellos que son

capaces de ofrecer este tipo de servicio.

3.3.4. Poder de negociacioén de los proveedores

Los proveedores pueden ejercer su poder de negociacion sobre las empresas
participantes en la actividad, amenazando con elevar los precios o reduciendo la
calidad de los productos o servicios, con la consiguiente repercusion en la
rentabilidad de la actividad o en la calidad que prestaran a sus clientes. La
actividad que se va a desarrollar dispone de dos tipos de proveedores, por una

parte los de cosméticos y por otra los de utillaje-aparatologia.

La amplia oferta de proveedores de cosméticos hace que su poder de negociaciéon
sea bajo ya que los clientes tienen la posibilidad de comprar a otras marcas sin
ningun tipo de problema. Sin embargo los que ofrecen aparatologia tienen mucho
mas poder de negociaciéon debido a que su numero es considerablemente mas

reducido y son habitualmente éstos los que ofrecen cursos de formacién en cuanto
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a la utilizacién de la maquinaria. Ademas no todos los proveedores ofrecen un
servicio post-venta de calidad y existe un coste asociado al cambio. Consideramos

entonces que en este caso su poder de negociacion es medio.

En este caso los proveedores que se han elegido para el desarrollo de la actividad
son “Maystar” en cuanto a fabricante de cosméticos que se comercializaran, y

“Euro-Touch” como fabricante de pigmentos y aparatologia.

MAYS TAR

COSMETICA

Los laboratorios Maystar Cosmética iniciaron su andadura en 1984 con el objetivo
de posicionar su empresa como referente en el sector de la imagen profesional.
Este objetivo se vio cumplido cuando inventaron y patentaron el novedoso sistema
de depilacion en Roll-On (1991), el mas imitado del mundo y que todavia hoy sigue

siendo un referente a nivel mundial.

Esta empresa ha trabajado desde los inicios en el desarrollo de productos
cosméticos que gozan de una excelente integridad cientifica, posicionandose entre
las mejores marcas de cosmética profesional de nuestro pais. Actualmente
Maystar cuenta con unas modernas instalaciones desde donde da servicio a
clientes repartidos en 65 paises de todo el mundo, cifra que sigue creciendo afo

tras ano.

Los productos Maystar Cosmética estan formulados con los mejores principios
activos garantizando una piel saludable, vital y cuidada que ayuda a combatir el
envejecimiento prematuro, el estrés de la vida moderna y a prolongar en el tiempo
el aspecto juvenil. El esfuerzo y tenacidad en investigacion ha llevado a los
Laboratorios Maystar a crear sus propias patentes diferenciandose asi claramente

de los competidores y obteniendo un producto muy selecto, eficaz y competitivo.
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Euro-touch es una empresa que se dedica a la micropigmentacién desde hace
décadas, lider en el mercado nacional de la micro pigmentacion y presente en 15

paises y tres continentes diferentes.

La marca se caracteriza por los buenos resultados de sus pigmentos ET-
Dermasafe, quienes poseen una gran magnitud de colores y permiten encontrar el
tono adecuado para cada tipo de piel o deseo del cliente. Ademas comercializa
maquinarias de procedencia alemana de gran eficiencia y fiabilidad. La buena
calidad de las maquinas y la excelente fijacion de los pigmentos hacen que esta

marca sea una de las mas competitivas del mercado.

Otra caracteristica que le ha permito ganarse el respeto del sector de la
micropigmentacion han sido sus resultados en formacién, ofertando una
ensefianza progresiva y personalizada a cada cliente. Por otra parte la amplia
gama de los aparatos Euro-Touch para la micropigmentacion, permite elegir la

maquinaria que mas se ajusta a las necesidades de los clientes.

3.3.5. Amenaza de servicios sustitutivos

Un bien o servicio se considera sustitutivo de otro cuando aun no siendo de la
misma naturaleza, desempefa la misma funcion y satisface las mismas
necesidades que éste. La existencia de productos sustitutivos competentes restara

atractivo al producto generado asi como a la actividad que lo comercializa.

Por lo que se refiere a la idea de negocio se observa que un numero creciente de
centros estan apostando en los ultimos afios por introducir productos y
tratamientos naturales, los cuales no se ofertan en este caso. Sus caracteristicas

hacen que los resultados se observen a largo plazo. Hoy en dia los mercados
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buscan efectos inmediatos y esto solo se consigue con productos quimicos. En

cambio estos son mas saludables y actualmente este mercado esta en evolucion
debido a que la conciencia del consumidor estd cambiando hacia habitos de
consumo mas sanos. De momento no se han desarrollado productos naturales que

ofrezcan ni el rendimiento ni la rentabilidad a los productos quimicos.

Otro producto sustitutivo a lo que se ofrece es el tatuaje, quien puede reemplazar a
la micropigmentacion. Sin embargo la aparatologia utilizada en micropigmentacion
es mucho mas precisa y los pigmentos utilizados en esta técnica son de mayor
calidad. Como punto fuerte del tatuaje destacamos que los precios son mas

economicos.

Por otra parte hay muchos cursos de formacion que se pueden realizar a través de
Internet. Los cursos de estética se basan en una parte tedrica y otra practica. En
este caso el peso practico es muy relevante, por tanto un curso realizado a travées
de Internet presentaria problemas al no cubrir todas las partes necesarias para

llevar a cabo una formacién adecuada.

La facilidad de la que disponen los profesionales a la hora de obtener informacion
hace que la compra directa a la fabrica sea un producto sustitutivo a nuestro
servicio. A pesar de esto, para realizar estas compras se debe comprar un stock

considerable y la mayoria de los profesionales no presenta este tipo de capacidad.

Finalmente la cirugia estética puede reemplazar el servicio de los salones de
estética, pero tiene como aspecto negativo los precios elevados que ofrecen estos
servicios. Ademas la gente es reticente a pesar por el quiréfano, debido a entre
otras cosas, los numerosos casos de negligencias medicas que han aparecido en

el mercado, produciendo la desconfianza generalizada en estos tratamientos.
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4.1. INTRODUCCION

En este capitulo se trataran los aspectos relacionados con el nucleo de
operaciones requeridas para el desarrollo de la actividad comercial, tales como el
proceso de adquisicion de los productos o los relacionados con la realizacién de
las ventas. Por otra parte, se detallara la localizacion del negocio asi como la

distribucién que tendra en sus distintos espacios.
Finalmente se detallara la cartera de productos y servicios, focalizando en aquellos

mas interesantes, es decir los productos y servicios de los que se espera obtener

mayor rentabilidad.

4.2. PROCESOS Y OPERACIONES

Para llevar a cabo su actividad, la empresa dispondra de dos tiendas, una fisica y
otra virtual donde a través de listas de precios y catalogos, los usuarios podran

hacer sus pedidos en funcién de sus necesidades.
La actividad empresarial que se llevara a cabo en la empresa esta compuesta por
diferentes tareas necesarias para su correcto funcionamiento.

A continuacion se explican aquellas mas importantes:

e Eleccion de los proveedores

La eleccion de los proveedores es siempre de vital importancia ya que estos
influiran de forma determinante sobre el éxito de la empresa, pero todavia lo es
mas cuando se quiere formalizar un contrato de distribucion oficial como en este

Caso.

Se elegira a Maystar y Euro-touch como proveedores, convirtiendo a la empresa
en distribuidor oficial de estas marcas en la comarca de la Marina Alta, evitando

asi la entrada de competidores directos en su zona de influencia.
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Es esencial tener en cuenta numerosos factores en el momento de elegir a los

proveedores, en este caso se ha valorado de manera muy positiva la calidad de los
productos que estos ofrecen, pues de ello depende la calidad del servicio que se
proporciona. Ademas se ha optado por marcas de reconocido prestigio ya que le

reportan mayor confianza al cliente.

En lo que respecta a la eleccion de Euro-touch se ha tenido en cuenta, por un lado,
que ofrezca un buen servicio de mantenimiento de las maquinas permitiendo una
solucion rapida y eficaz ante cualquier incidencia y, por otro, que trabaje con
equipos con amplios periodos de garantia. Otro punto clave para su eleccion es
que los proveedores ofreceran formacién de manera gratuita para dar a conocer
sus productos y las técnicas necesarias para sus correctas aplicaciones. Ademas

estos financiaran en un 50% las inversiones en publicidad.

e Adaquisicién de mercancias

Mensualmente se hara un pedido a los proveedores que enviaran a la tienda fisica.
Estos pedidos se realizaran de forma informatizada utilizando el software que
éstos proporcionen. Por supuesto también se podran realizar pedidos en espacio
de tiempo mas reducido, pero el objetivo sera realizar los pedidos mensualmente
con el fin de que sean de mayor volumen, lo que implica tener gastos de envié mas

econdmicos.

La empresa hara el recuento de las ventas diarias con la intencion de tener
controlado el stock para hacer el pedido a final de mes o en caso necesario,
realizar algun pedido de emergencia. Hay que tener en cuenta que se dispondra

siempre de un exceso de stock en la tienda fisica.

Como en la mayoria de contratos de distribucion, habra un pedido minimo que se
debera respetar. Puesto que el negocio es de nueva creacion, los proveedores no
obligaran a adquirir grandes cantidades, eso si, los precios que se tendran que
pagar por los productos no seran tan competitivos como lo podrian ser con

mayores volumenes de compra (rappels por compra).
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Con el paso del tiempo y conforme se gane experiencia, las estimaciones respecto

a la demanda de cada producto se iran precisando y con ello se mejorara la

rotacion de la mercancia viéndose reducidas las inversiones en stock.

e Financiacién
Como en la mayoria de contratos de distribucién, se disfrutara de financiaciéon por
parte del fabricante, en este caso se pagara a 60 dias. El pago se realizara de

forma habitual a principios de mes mediante transferencia bancaria.

e Proceso de venta

Los clientes tendran la oportunidad de realizar compras tanto en la tienda fisica
como en la tienda on-line. Ademas tal y como es habitual hoy en dia en cualquier
tipo de establecimiento comercial podran ponerse en contacto con la empresa a

través de Internet, teléfono, mail o fisicamente en la tienda.

La venta en tienda se realizara de forma comun a cualquier transaccion de estas

caracteristicas:

-Los clientes seleccionaran los productos o servicios que deseen comprar tras la

informacion que hayan recibido.

-Dependiendo del tipo de producto o servicio pagaran en el momento o firmaran un
documento de pago a 30 dias. En este caso sélo podran aplazar el pago en la

compra de cosméticos.

-Adquiriran los productos en el momento o bien podran optar por recibirlos a

domicilio.
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Por otra parte para realizar una venta on-line se seguiran los siguientes

procedimientos:

Seleccion: La primera tarea a realizar por parte del cliente sera elegir el producto
0 servicio que quiere comprar, conociendo de antemano las caracteristicas y el

precio del mismo.

Identificacion: Una vez seleccionado el producto o servicio el cliente procedera a
identificarse en el sistema mediante el cumplimiento de un formulario. El formulario
sblo sera necesario rellenarlo una vez, ya que para futuras compras bastara con

identificarse con su nombre de usuario y contrasefa.

Compra: Cuando el cliente tenga decidido aquello que quiera adquirir y haya sido
debidamente identificado, procedera a realizar la compra, pagando en el momento
o aplazando el pago a 30 dias en el caso de los cosméticos. Las compras se

recibiran a domicilio o podran pasar a recogerlas en la tienda fisica.

Tras estos tres pasos, el cliente ya habra realizado la compra. En este momento la
empresa generara un documento electronico de confirmacion de la operacion que
podra visualizar en pantalla y que ademas sera enviado al correo electrénico del

cliente.

e Distribucion

La mercancia sera enviada al domicilio de los clientes a través de una empresa de
distribucion de paqueteria, en este caso se elegira a Seur’'. Por otra parte, los
cursos de formacién se impartiran en el aula multiactividades que se dispondra en

la tienda.

! Se ha elegido a Seur por el servicio que ofrece en transporte urgente, sobre todo por su servicio Seur 10, el cual
permite la entrega de la mercancia antes de las 10 de la mafiana del dia siguiente al de recogida.
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Imagen 4.1. Medios de transporte de Seur

Fuente: www.seur.es

e Servicio postventa

Este sera uno de los puntos fuertes que haran diferenciarse de la competencia,
siempre se estara dispuesto a ofrecerle colaboracion al cliente. Se implantara una
relacion de “feedback” con los clientes haciendo un seguimiento continuo de las
ventas y se les asesorara cuando sea necesario. Ademas se intermediara entre el
profesional y fabricante en caso de problemas técnicos con alguna de las

maquinas.

e Control
Se llevara a cabo un control minucioso sobre todas las operaciones con el objetivo
de identificar posibles deficiencias en el sistema a través de una evaluacion

mensual de la calidad del servicio.

e Seguimiento de mercado

Se debera estar al dia en todas las novedades del sector y aprovechar las
oportunidades que ofrece el mercado. Por tanto, se asistira a congresos y ferias
del sector, ademas se mantendra en contacto con los fabricantes para que

aporten informacién sobre nuevas tendencias.
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e Ampliacibn de mercado

Se visitaran nuevos centros de belleza para ofrecer los productos y servicios,
novedades, ofertas, etc. Siempre que sea posible se acompafara la visita con la

entrega de muestras gratuitas de los productos para darlos a conocer.

4.3. LOCALIZACION

La eleccion de la localizacion de una empresa es siempre una decision importante
a la hora de establecer un negocio, ya que de esto depende en mayor o menor

medida el éxito del negocio.

Imagen 4.2. Poligono industrial de Dénia

En este caso se ha decidido la ubicacion
del poligono industrial de Dénia. Cuatro
son los factores que se deben tener en
cuenta en la eleccién de la localizacién
de una empresa de nueva creacion
(Asencio. 2008):

Fuente: www.denia.es

-Proximidad a la clientela: en este caso estableciéndose en el poligono industrial
de Dénia se busca un enclave transitado por el mayor numero de ciudadanos
posible, esto dara una publicidad extra sin tener que realizar ninguna inversion
adicional. Ademas, se disfrutara de un gran numero de plazas de aparcamiento,

hecho fundamental para facilitar al cliente la visita al establecimiento.

-Proximidad a la mano de obra: en este caso no se tendra problema a la hora de
cubrir puestos de trabajo, ya que se dispone de mano de obra cualificada en la

Zona.

-Proximidad con los proveedores: los productos que se comercializaran se
obtendran de distintos proveedores, variando la proximidad geografica de estos,
pero la localizacion, a 7 km por via rapida de la salida de la AP-7 en Ondara,

facilitara enormemente sus servicios.
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-Factores juridicos: los impuestos que se exigiran en Dénia seran similares a las

de cualquier municipio de Espania, por o que no se han tenido en cuenta a la hora

de elegir la localizacion.

Ademas de los factores analizados, otra de las razones por la que se ha optado en
establecerse en Dénia es el importante nucleo de poblacion existente en la Marina
Alta, con 188.567 habitantes, una de las comarcas mas pobladas de la Comunidad
Valenciana. Asimismo esta comarca experimenta un gran incremento de poblacion
en épocas vacacionales llegando a duplicarse su poblacion. Por otra parte Dénia
esta situada en un punto estratégico entre Valencia y Alicante, a unos 100 km

aproximadamente de distancia a cada una de ellas.

4.4. DISTRIBUCION EN PLANTA

En la planificacién de la distribucién de un local para desarrollar una actividad
como la que va a desempenfar la empresa se deben tener en cuenta los siguientes

parametros:

-Las salas necesarias para el desarrollo de cada una de las actividades que

comprenden el negocio.

-Las medidas higiénico-sanitarias que se deben cumplir para poder llevar a cabo

las distintas funciones propias del negocio.

-Las necesidades tanto de los clientes como de los empleados.

A continuacion se enumeran las distintas areas en las que sera dividido el local

comercial:

e Almacén

Este espacio ira destinado al almacenaje de todos los productos. Se dispondra de

distintas estanterias para organizar el stock, clasificandolo con el objetivo de

facilitar la busqueda de los diferentes bienes.
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e Aula multiactividades

Se dispondra de una gran sala dedicada a los diferentes cursos que se
desarrollaran en el centro. Esta dispondra de todo el mobiliario comun a cualquier

aula de ensenanza (sillas, mesas, pizarra, proyector...).

e Oficina

En esta area se realizaran todas las actividades de administracion de la empresa,

ademas de reuniones con proveedores o clientes.

e Recepcion
Estara compuesta por un mostrador donde se recibira a los clientes por parte de la

dependienta en tienda, la cual se encargara de darles la bienvenida,

constituyéndose el primer punto de contacto con los clientes.

e Sala de espera

Se adaptara el area de entrada a la tienda para que en caso de espera, los clientes

se sientan comodos y relajados.

e Bafo
Este dispondra de las caracteristicas basicas de cualquier bafio en un centro de
trabajo, ademas dispondra de una ducha para que los clientes puedan asearse

después de haberse sometido a algun tratamiento.

e Area de esterilizacion

Es la zona donde se encontrara el material que sera utilizado en los diferentes
tratamientos estéticos. Gracias a los avances tecnolégicos hoy en dia ya no es
necesario esterilizar los instrumentos empleados en gran parte de los tratamientos

ya que la mayoria de médulos higiénicos utilizados son desechables. Aun asi sera

69



Plan de negocio, empresa distribuidora de productos de estética H«‘H ADE

FRCULTAD OF ADM IR TRACKN ¥
DRELGON DE EWSSEDAS, LFY

necesario disponer de una autoclave para esterilizar el material con el que se

trabajara superficialmente como tijeras, pinzas, bandejas de metacrilato...
En este area solo podra entrar personal autorizado y éstos deberan respetar

medidas de seguridad muy estrictas para evitar su contaminacion.

e Area de descanso

Los empleados disfrutaran de un area para descansar, comer o realizar llamadas
telefénicas. Se ubicara mobiliario y electrodomésticos para que se sientan como en

casa.

e Area de exhibicion de productos

El escaparate sera el punto dénde se exhibiran todos los productos dispuestos de

manera que tanto desde dentro como fuera de la tienda se puedan apreciar.

4.5. CARTERA DE PRODUCTOS

Como se ha indicado anteriormente la cartera de productos estara integrada por
cosmeéticos, utensilios, aparatologia y cursos de formacion para el profesional. A
continuacion se detallaran los productos de los que se espera obtener mayores

ingresos, es decir aquellos que gozan de mayor confianza de éxito en sus ventas.

Cuidados faciales y corporales (Maystar)

Synergy Lift Excellence

Crema para erradicar el envejecimiento prematuro y reducir el

deterioro cutaneo a nivel celular. Basado en la

Cosmetogendmica, una nueva tendencia a partir del

conocimiento de los mecanismos bioquimicos implicados en

funciones celulares clave.
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Synergy Lift Biorelax

Crema lifting global de ultima generacién que alisa las arrugas,
favorece la eliminacion de lipidos acumulados, retensa las
fibras cutaneas y drena en superficie. Aumenta la luminosidad

gracias a innovadores difusores opticos.

Crema Deluxe

Crema con una novedosa férmula de agradable textura y
extracto de caviar. Compuesta con un alto contenido en
aminoacidos esenciales, péptidos estructurantes, proteinas,
acidos grasos esenciales, oligoelementos y yodo que permite

un poder extraordinario para regenerar la piel.

Essential Pearl

Crema con extracto de perla y beneficiosos nutrientes que
contribuyen a difuminar las arrugas, lineas y manchas oscuras,

a retexturizar, reafirmar y uniformizar la tez.

Crema Despigmentante SPF 50

Crema despigmentante y renovadora que disuelve las células

muertas del estrato corneo y promueve la renovacion celular.
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Crema Vitamina C

Satin Expression

Hydrovect O2

.....

Crema iluminadora y revitalizante, base de microesferas de
Vitamina C con gran poder antioxidante. Nutre y estimula la

produccion de colageno y elastina.

La crema Satin Expression actua en la arruga relajando y
alisando la piel de la misma gracias al Aminocontraxyl que
consigue atenuar las lineas de expresién neutralizando los

neurotransmisores responsables de la contraccién muscular.

Crema que proporciona una hidratacion intensiva y profunda,
ayuda a combatir el estrés medioambiental, regenera, purifica,
descongestiona y desestresa la piel haciendo que recupere
toda su energia celular, vitalidad y luminosidad. De textura

ligera y para todo tipo de pieles.
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Sensory Nature

Cremas de cuidado corporal que
estimulan la regeneracion celular de
los diversos tejidos y produce efectos
tanto fisicos como psiquicos para el

equilibrio y bienestar.

Productos de depilacion (Maystar)

Sistema Roll-On

Sistema de depilacién patentado por Maystar que proporciona unos muy buenos
resultados y es poco agresivo para la piel. El tipo de resinas con las que se fabrica
permite utilizarlo a mayor temperatura que la cera de baja fusion por lo que el poro

se ablanda igualmente pero con una sensacion de calor mucho menor.
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Cosmeética Starpil

Elaborada con los mejores principios activos de origen natural que preparan e
hidratan la piel para la depilacion, con muy buenos resultados que ayudan ademas
a retrasar el crecimiento del vello.

Micropigmentacion y mesoterapia (Euro-Touch)

Maquinaria
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La amplia gama de los aparatos para la micropigmentacion Euro-Touch, permite

elegir entre todo un abanico de bases y demografos el aparato que mas se adapte

a las necesidades del cliente.

Pigmentos

Gaznz s eoleszd
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Los pigmentos para micropigmentacion ET-dermasafe cumplen las exigentes
normas de calidad y de seguridad, ademas estan autorizados por la Administracion

de Sanidad Espanola con sus numeros AEMPS.

Modulos ET
El médulo higiénico es una unién de aguja y cono en una unica pieza, lo que
asegura mayor precision e higiene. Un simple giro hace encajar el modulo en el

dermografo, o que posibilita cambiar instantaneamente el tipo de aguja o usar

colores diferentes.

Médulo higiénico ET

Se utiliza para trazados muy finos y precisos, rectificacion de pequerios errores.

Médulo higiénico ET 3p

Para contorno de labios fino, eye-liner fino, relleno de pestafas, cejas compactas.

Médulo higiénico ET 3p SLOPED
Llamadas "bailarinas" por la posibilidad de trabajar con 1 o 3 puntas (segun

posicion del demoégrafo). Aporta muy buenos resultados en cejas “pelo a pelo”:
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Médulo higiénico ET 4p INLINE
Ofrece muy buenos resultados en cejas “pelo a pelo, relleno de mucosa y

difuminados.

Médulo higiénico ET 5p

Utilizado en grandes trazados, rellenos y contorno de labios.

Médulo higiénico ET 5p MAGNUM

Nuevo sistema de agujas para contorno de trazo medio, muy saturado.

Médulo higiénico ET 5p SLOPED
Llamado "bailarinas" por la posibilidad de trabajar con 1 6 3 puntas (segun posicién

del demaografo). Aporta unos difuminados perfectos.
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Médulo higiénico ET 7p
Las siete agujas forman un circulo perfecto, lo que permite trazados anchos en

labios, apenas sin necesidad de saturar la trazada.

Médulo higiénico ET 9p
Se recomienda para rellenos de grandes zonas, senos, reconstruccion de areolas,

calvas y demas trabajos clinicos.

s'n

Médulo higiénico ET 3p MICRO
Realiza trazados un poco mas gruesos que las de 1 punta, perfectos para cejas

“pelo a pelo”.

Médulo higiénico ET 3p POWER
Utilizado en contorno de labios fino, eye-liner fino, relleno de pestafas, cejas

compactas, contorno de tatuajes.
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®
Médulo higiénico ET 5p POWER

Nuevo sistema de agujas para contorno de trazo medio, muy saturado.

Médulo higiénico ET 7p POWER

Nuevo sistema de agujas para contorno de trazo grueso, muy saturado.

Modulos ET-mesoterapia

Este modulo se le acopla a la maquinaria de micropigmentaciéon y se utiliza para
realizar tratamientos de mesoterapia. Estda compuesto por una placa de 18
micropuas para penetrar y dispersar los principios activos dentro de la dermis,

obteniendo un efecto prolongado.
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Cursos de formacion

Los cursos que se dividen en cuatro grupos:

Cursos de micropigmentacion: estos cursos se impartiran para todas aquellas
profesionales que deseen ofrecer un servicio novedoso que lleva poco tiempo en el
mercado pero ha conseguido un gran reconocimiento del publico. La
micropigmentacion o maquillaje permanente es un tratamiento al que muchas
personas acuden tanto para realzar su belleza como por necesidad. La empresa
ayudara a las profesionales a realizar este servicio a través de una formacién
competente, tanto tedrica como practica, ya que los profesores llevan mas de una

década dedicados a la ensefianza.

Cursos de reciclaje: seran impartidos para aquellos profesionales que ya conocen
el producto pero que desean mejorar su conocimiento o aprender nuevas técnicas

complementarias.

Cursos de apoyo al profesional: formacion gratuita con el objetivo de tener a los
clientes informados sobre las novedades del mercado, y ofrecer un apoyo
continuo, resolviendo cualquier duda que exista tanto sobre el producto como

sobre su aplicacion.

Cursos de mesoterapia: la mesoterapia con microagujas es una novedad en el
mundo de la estética que para llevarlo a cabo se necesita formacion tanto del
producto como de la técnica de utilizacidon. Los profesionales ensenaran al cliente
a sacarle el mayor rendimiento a su aparatologia pudiendo combinar asi la

mesoterapia con otros tratamientos.
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5.1. INTRODUCCION

En este capitulo se especificara la forma juridica que adoptara la empresa, cuales
han sido los factores que han hecho decantarse hacia esta eleccién, asi como

todos aquellos aspectos legales relativos a la constitucion de la misma.

Otro de los puntos que se desarrollara en este capitulo sera la definicion de la
mision, vision y valores que se estableceran para el desarrollo de las actividades
de la empresa. Posteriormente se dara a conocer el organigrama de la
organizacién, en el que estaran detallados cada uno de los puestos de trabajo.
Finalmente se concluira con el estudio de la politica de seleccion que se aplicara
para la busqueda y seleccion del personal, asi como la politica de retribucién que

se fijara a los empleados.

5.2. FORMA JURIDICA DE LA EMPRESA

Tras el estudio de los diferentes tipos de sociedad a los que se puede optar para la
creacion de la empresa, asi como sus principales caracteristicas relativas al
numero de socios, responsabilidad de los mismos, capital minimo exigido y el
caracter fiscal y tributario frente a la hacienda publica y demas organismos, se
decantara por la constitucion de una Sociedad de Responsabilidad Limitada
(S.L.).
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Plan de negocio, empresa distribuidora de productos de estética

Tabla 5.1.Caracteristicas de las formas juridicas.

RESPONSABILI

FISCALIDAD

N° DE SOCIOS CAPITAL

DAD

EMPRESARIO 1 No existe minimo llimitada IRPF (rdtos. Por
INDIVIDUAL legal act. Economicas)
COMUNIDAD DE Minimo 2 No existe minimo llimitada IRPF (rdtos. Por
BIENES legal act. Econémicas)
SOCIEDAD CIVIL Minimo 3 No existe minimo llimitada IRPF (rdtos. Por
legal act. Economicas)
SOCIEDAD Minimo 2 No existe minimo llimitada Impuesto sobre
COLECTIVA legal sociedades
SOCIEDAD Minimo 1 Minimo 3005,06 Limitada al capital Impuesto sobre
RESP. LIMITADA aportado sociedades
SOCIEDAD Maximo 5 Minimo 3005,06 Limitada al capital Impuesto sobre
LIMITADA Maximo 120.202 aportado sociedades
NUEVA
EMPRESA
SOCIEDAD Minimo 1 Minimo 60101,21  Limitada al capital Impuesto sobre
ANONIMA aportado sociedades
SOCIEDAD Minimo 2 Minimo 60101,22  Socios colectivos: Impuesto sobre
COMANDITARIA llimitada Socios sociedades
SIMPLE comanditarios:
Limitada
SOCIEDAD Minimo 2 No existe minimo  Socios colectivos: Impuesto sobre

COMANDITARIA
POR ACCIONES

Los aspectos que se han valorado en mayor medida para la eleccion de la S.L. son

los siguientes:

Fuente: Elaboraciéon propia (www.camaramadrid.es)

legal

llimitada Socios
comanditarios:
Limitada

sociedades

-No existe porcentaje de aportacion minimo ni maximo de capital por socio.

-No hay un limite minimo, ni maximo de socios.
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-El capital social minimo es de 3.005,06 euros, por tanto no se necesita realizar un

gran desembolso en el momento de la constitucion.

-Los socios responderan ante las deudas sociales de forma limitada, solamente

arriesgan lo que hayan aportado inicialmente.

-Posee una fiscalidad muy interesante para las empresas de reducida dimension,
dénde para los primeros 300.000 euros de beneficios, el tipo impositivo se ve

reducido al 25 por ciento.

-Se tiene la posibilidad de nombrar administrador con caracter indefinido.

La Sociedad Limitada es la forma juridica mas comun elegida por los
emprendedores para llevar a la practica su proyecto de negocio. A continuacién se
detallaran cada uno de los aspectos relacionados con la constitucion de la S.L. y

como se han definido en el plan de negocio.

-La denominacion social o nombre que llevara la empresa sera una de las primeras
gestiones a realizar. Para ello se debe solicitar el nombre de ésta, siendo uno de
los socios fundadores quién haga tal solicitud en el Registro Mercantil Central. En

este caso la sociedad se llamara Colour Derma S.L.

-Una vez que ya tiene nombre el negocio, el siguiente paso sera pensar con qué
capital comenzar. El capital social es la suma de las aportaciones que cada socio
realiza, tiene que estar totalmente desembolsado, siendo el minimo 3.005,06 euros
y sin limite maximo. El capital social que se desembolsara para la constitucion de

la empresa sera de 15.000 euros.

-El domicilio social es el lugar donde estara instalada la empresa y radique aqui su
principal centro de actividad. ElI domicilio social de la empresa estara situado en

poligono industrial de Dénia.

-El objeto social es el detalle y/o enumeracion de la actividad o actividades a la que
se dedicara. Este no puede ser demasiado generalista, ha de estar detallado. El

objeto social sera la distribucion de productos y servicios de estética.

86



Plan de negocio, empresa distribuidora de productos de estética HA-..H ADE

FRCULTAD OF ADM IR TRACKN ¥
DRELGON DE EWSSEDAS, LFY

-Los socios son las personas fisicas o juridicas que componen la totalidad del

capital de la sociedad. El numero minimo seria de una persona, estando en este
caso constituyendo una Sociedad Limitada Unipersonal. Por lo que en este caso

se refiere, el nUmero de socios de la sociedad sera de dos.

-El 6rgano de administracion es el encargado de gestionar la sociedad,
representandola ante terceros. Se puede nombrar a un solo administrador, también
se puede nombrar a varios administradores de manera solidaria o limitar el poder
de representacion haciéndolo de manera mancomunada. En el siguiente aspecto

se ha decidido que se tendra un so6lo administrador.

Una vez decididas todas estas cuestiones se debera realizar el tramite de
constitucion mediante escritura publica ante notario. Se indicara en la misma la
identidad de los socios y su voluntad de constituir tal sociedad, las aportaciones
que realizara cada uno, las participaciones que se asignaran a los mismos y los
estatutos que recogeran al menos la denominacion de la sociedad, el domicilio
social, el capital social, el objeto social, el tipo de 6rgano de administracion y la

fecha de cierre del ejercicio social.

5.3. MISION, VISION Y VALORES

Mision

La misién expresa el porqué de lo que hace la empresa, la razén de ser de la
organizacion (Alles, 2005). Orienta toda la planificacion y el funcionamiento de la
empresa y se redacta estableciendo la actividad empresarial fundamental, el
concepto de producto genérico que ofrece y el tipo de cliente al que pretende

atender.

La mision de la empresa consistira en ofrecer todo tipo de productos de calidad y a
precios ajustados necesarios para el desarrollo de la actividad de los profesionales
de la estética. Ademas de impartir cursos de formacién personalizados para éstos,

con la intencion de aumentar sus conocimientos y capacidades, permitiéndoles
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sacar el maximo rendimiento a las diferentes técnicas de estética para que los

consumidores finales sean los grandes beneficiados.

Visién

Es la definicion de lo que la empresa quiere ser en un futuro (hacia dénde quiere
llegar). Recoge las metas y logros planteados por las organizaciones. Es una
breve representacion filosofica de cdmo quiere ser la empresa y como desea ser
percibida en un futuro por sus clientes, empleados, propietarios y cada uno de los

entes econoémicos que la rodean.

La vision de Colour Derma S.L. sera posicionarse como referencia para los
profesionales de la estética, ofreciéndoles todo su apoyo y saber hacer. Creando
asi una sinergia para que los clientes reciban servicios totalmente satisfactorios, en
cuanto a calidad, precio y servicio, consiguiendo su fidelizacion que finalmente

determinara el éxito del negocio.

Valores

Los valores describen los principios y la imagen que se desea ofrecer. Son
fundamentales para impulsar a la empresa en la direccion adecuada. Los clientes
percibiran que estos valores son reales cuando se apliquen a cada una de las

actividades.

Los valores fundamentales que se aplicaran a la consecucion de las metas son los

siguientes:

-Orientacion al Cliente: buscar la satisfaccion de las necesidades de los clientes,

en cuyas manos estara el futuro de la empresa.
-Calidad: ofrecer productos con una muy buena relacién calidad-precio.
-Profesionalidad: llevar a cabo todas y cada una de las actividades comerciales

buscando la eficacia maxima, para ello se contara con profesionales altamente

preparados para el desarrollo éptimo de sus actividades.
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-Compromiso: cumplir adecuadamente con los acuerdos comerciales, e intentar

crear una sinergia con los clientes.

-Fiabilidad: satisfacer de forma adecuada y sin dilaciones en el tiempo la
demanda de los clientes, respondiendo asi a la confianza que hayan depositado en

la organizacion.

-Innovacion: estudiar la evolucién del sector con la intencién de ofrecer
novedades que supongan una ventaja competitiva sobre los competidores, siendo

capaces de adelantase a las exigencias del mercado.

-Rentabilidad Econémica: buscar el maximo beneficio respetando a todos los

agentes economicos que rodean al negocio.

-Trabajo en equipo: la empresa debera funcionar como un solo ente, el trabajo de

cada uno de los profesionales que la forman afectara al de los demas.
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5.4. ORGANIGRAMA Y DESCRIPCION DE LOS PUESTOS DE TRABAJO

La estructura organizativa adoptada por la empresa sera lineo-funcional. Este tipo
de organizacion es la mas utilizada en la actualidad por ser la mas ventajosa.
Como su nombre indica, este tipo de organizacion combina la lineal y la funcional,
aprovechando las ventajas de cada una y minimizando sus desventajas. A

continuacion se detallara el organigrama de la empresa.

Figura 4.1. Organigrama de la empresa

GERENTE

PROFESORA COMERCIAL

ESTETICISTA DEPENDIENTA

Fuente: Elaboracion propia

Gerente

Sera una persona con una cualificacién adecuada para llevar a cabo las siguientes

tareas: planificar, dirigir, coordinar y controlar las actividades de la organizacion.

-Planificar: tener una vision global de la empresa y su entorno, tomando
decisiones concretas sobre objetivos concretos.
-Dirigir: gestionar los diversos recursos productivos de la empresa, con la finalidad

de alcanzar los objetivos marcados con la mejor eficiencia posible.
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-Coordinar: reunir medios y esfuerzos para conseguir un trabajo en equipo que

permita el buen funcionamiento de la empresa.
-Controlar: cuantificar el progreso realizado por el personal en cuanto a los

objetivos marcados.

Este se ocupara de las tareas administrativas, que consistiran en llevar al dia los

estados contables de la empresa, gestionar los recursos humanos y estudiar
aspectos fiscales de la empresa. También desarrollara las acciones de marketing y
se hara cargo del pago a los proveedores, negociando con ellos los plazos de
pago y las distintas alternativas de distribucion. Ademas representara a la empresa

frente a terceros en las acciones y decisiones mas determinantes.

Profesora de estética

Su funcién consistira en impartir todos los cursos que se lleven a cabo en la
empresa. La profesora debera ayudar a todos sus alumnos a conocer los
productos y saber manejar las técnicas utilizadas con profesionalidad y eficacia.

Ademas debera resolver todas las dudas de los alumnos ya que si éstos manejan
y conocen los productos les sacaran mayor rendimiento y constituiran un cliente en

potencia.

Esteticista

Sera la persona que ayudara a la profesora en todas las clases practicas, ademas
de aconsejar a todos aquellos clientes que tengan alguna duda que sobrepase los
conocimientos de la dependienta en tienda sobre la aplicacion de los distintos
tratamientos o productos. También realizara las mezclas de diferentes pigmentos

para obtener una gama mas personalizada y adecuada para cada caso.
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Agente comercial

Las funciones que debera llevar a cabo el agente seran las siguientes:

-Presentar la empresa y los productos a los clientes potenciales.

-Ayudar a desarrollar las camparnas de marketing de la empresa y los productos.
-Captar nuevos clientes.

-Tramitar la venta y reportarle el pedido a la dependienta en tienda para que los
gestione.

-Cobrar a los clientes.

Dependienta en tienda

Sera la persona encargada de atender a todos aquellos clientes tanto fisicamente
en tienda como a través de los distintos medios de comunicacion utilizados
(teléfono, mail...), informando y realizando demostraciones fisicas sobre las
diversas aplicaciones de los productos que se dispondran para a la venta.
Asimismo, aconsejara sobre el tipo de cosmético o pigmento mas adecuado para
la clienta ayudando a elegir el producto que mejor se adapta a sus necesidades.
Controlara el stock en tienda, ademas de llevar a cabo todos los pedidos del dia y
de informar al comercial diariamente del inventario con el objetivo de realizar los

pedidos a los proveedores.

5.6. ESTRATEGIAS DE SELECCION Y RETRIBUCION

Los recursos humanos de cualquier ente empresarial tienen un peso fundamental
dentro de las posibilidades de éxito de la misma. Una seleccion de personal
competente y adecuada para cada uno de los puestos de trabajo de una
organizacién es basico para su productividad. Hay numerosas técnicas utilizadas
para la seleccién del personal, éstas han evolucionado en gran medida estos

ultimos afios y son cada vez mas complejas e innovadoras.
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El director o gerente sera un Licenciado en Administracion y Direccion de

empresas, altos conocimientos de inglés y experiencia en varios campos del sector
servicios. Por otro lado el puesto de profesora lo cubrira una persona que posea el
Grado Superior de estética, altos conocimientos de inglés, ademas de una larga

trayectoria profesional en el campo de la estética.

En cuanto a los otros puestos por cubrir se llevara a cabo un proceso de seleccion
habitual al que se utiliza en la mayoria de empresas actualmente. Este empezara
con una primera fase donde se preseleccionaran las solicitudes de trabajo de los
aspirantes a través de sus curriculum vitae. En la segunda fase se realizaran
entrevistas personales a los elegidos. Se proseguira con una tercera fase en la que
aquellos considerados aptos realizaran un test practico para observar sus
habilidades y capacidades. Por ultimo se seleccionara al candidato que mas se

adapte al rol a desempenar.

Los profesionales que se contrataran deberan poseer niveles altos de formacién y
experiencia en el rol a desarrollar dentro de la organizacién y al mismo tiempo
deberan ser personas con gran capacidad de trabajo en equipo. Se considera que
en la empresa se debera actuar como un equipo en el que todos se ayudan y
apoyan. De esta manera la convivencia y los problemas diarios que surjan pondran
ser solventados con un mayor grado de efectividad. Un ambiente de trabajo
relajado y sano es de vital importancia para el buen funcionamiento de la

corporacion.

Ademas debido a las caracteristicas del sector se requeriran profesionales
polivalentes capaces de realizar tareas variadas y heterogéneas con facilidad para
adaptarse a nuevos escenarios. El sector de la imagen personal evoluciona
continuamente (nuevas tendencias estéticas, nuevos tratamientos de bienestar,
técnicas de diversificacion del publico objetivo, etc.), por tanto, esto obligara a

las/los profesionales a mantenerse actualizados/as en todo momento.

Adicionalmente, el trato a la clientela se convierte en un elemento principal en la
calidad del servicio que ofrece el sector, por lo que las aptitudes personales y
habilidades sociales, como la capacidad de empatia y el trato amable, seran

competencias que deberan alcanzar estos/as profesionales de manera obligatoria.
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Seguidamente se especificaran cuales son las estrategias de retribucidon que
seguira la empresa. Los horarios de trabajo de todos los empleados, asi como sus
salarios, se adecuaran a lo establecido en el Convenio Colectivo General de 12 de

noviembre de 2008 para peluquerias, institutos de belleza y gimnasios.

Tabla 5.1. Politica retributiva de la empresa.

PUESTO DE RETRIBUCION TIPO DE
TRABAJO MENSUAL (€) | CONTRATO
| Director |

2000 Indefinido
1500 Indefinido
| Esteticista | 1000 Temporal

Dependienta 1000 Temporal
1500 Temporal

Fuente: Elaboracién propia
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6.1. INTRODUCCION

El plan de marketing tiene como principal objetivo dar a conocer a la empresa
objeto de estudio, ademas de proceder al lanzamiento de los productos y servicios

que se ofreceran en ella.

En primer lugar, se hara una definicion precisa del mercado objetivo de la
compaiia. Por otra parte se establecera la estrategia de imagen vy
posicionamiento, donde se buscara una percepcion 6ptima de la empresa por

parte del mercado objetivo y sobretodo conseguir fidelizar a los clientes.

A través de las distintas politicas de marketing que aplicara la empresa (politica de
producto/ servicio, de comunicacioén, de distribucion y de precio) se proporcionara
informacion referente a la comercializacion de los productos/servicios. Se detallara
desde el punto de vista comercial qué productos/servicios se quieren vender, como

se daran a conocer, como se haran llegar al cliente y a qué precio se venderan.

6.2. MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo hace referencia a los clientes y consumidores a los que se
dirige el producto o servicio, sobre los que la empresa centrara sus esfuerzos de
venta. Los clientes de la empresa son las personas o sociedades que adquieren el
producto, mientras que los consumidores son los que disfrutan del producto, ya
que estos se benefician de los mismos (Stanton y otros, 2004). En este caso, al
igual que en muchos otros tipos de negocio, los clientes y los consumidores seran

los mismos.

El perfil de cliente a quien se le ofreceran los productos y servicios de los que
dispondra la empresa con tal de satisfacer sus necesidades seran todos aquellos
salones o profesionales de estética cuyo centro de trabajo este ubicado dentro de
la zona de influencia de la compafiia (radio de accion), en este caso, como se ha

reflejado anteriormente, sera la comarca de la Marina Alta.
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Este sera el perfil del cliente tanto en la tienda fisica como en la tienda online. Sin

embargo, debido a las ventajas de compra por Internet, entre ellas la no necesidad
de los clientes de desplazarse al punto de venta, hara que el area de actuacion
abarcada con la tienda online sea mucho mayor, abriéndose una gran oportunidad
de vender sus productos tanto a nivel nacional como internacional. Siempre y
cuando no haya otro distribuidor oficial de las marcas comercializadas en la zona

donde se venda.

6.3. IMAGEN Y POSICIONAMIENTO

La imagen de empresa o imagen corporativa, se define como el “conjunto de las
representaciones mentales que surgen en las personas, ante la evocacion de una
empresa o institucion. Estas representaciones, que pueden ser, tanto afectivas
como racionales, las asocia un individuo o un grupo de individuos a una empresa
como resultado de las experiencias, las creencias, las actitudes, los sentimientos y

la informacion que poseen los individuos acerca de esta empresa” (Sanz, 2002).

A través de distintas acciones planificadas, la empresa tratara de intervenir en su
imagen con la intencion de evitar que los individuos creen su propia idea acerca de
la organizacién, ya que esta puede estar distorsionada y/o ser perjudicial para la
entidad. Entre las numerosas acciones que emprendera la organizacion para

fomentar una imagen positiva se destacan las siguientes:

-Se pondra a disposicion de los clientes un sistema de valoracién, asi
tendran la opcién de puntuar a la empresa cada vez que hagan una compra.
De esta manera, cada cliente participara de forma directa en la creacién de la
imagen de la empresa, y los posibles nuevos clientes podran ver de antemano

lo que piensan otros usuarios sobre la organizacion.

-Se elegira una red de proveedores que ofrezcan productos de calidad y a
precios asequibles, con la intencion de que los clientes perciban que la

empresa vende productos de alto valor calidad/precio.
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-Se establecera el compromiso con el cliente de devolverle el dinero, tanto

del producto como de los gastos de envio, en el caso de que el cliente
argumente que la descripcion del producto en el momento de compra no

coincida con el producto que finalmente recibe.

-La empresa se comprometera en realizar los envios dentro de los plazos
preestablecidos y con los gastos de envio mas bajos posibles, con la intencion

de ofrecer una imagen seria y profesional.

-La organizacién centrara sus esfuerzos en crear un ambiente positivo con
acreedores, clientes, proveedores y empleados, cumpliendo con sus

obligaciones y fomentando buenas relaciones comerciales.

Con todo lo anteriormente comentado la organizacién buscara posicionarse en la
mente de los consumidores como la mejor opcion para satisfacer sus
necesidades, con la intencion de fidelizarlos y motivarlos al consumo, ganandole

asi la batalla a sus competidores.

6.4. POLITICAS DE MARKETING MIX

El “marketing mix” es un conjunto de instrumentos que utiliza una empresa para
conseguir sus objetivos de marketing. Estos instrumentos se clasifican en cuatro
grupos (las cuatro P del marketing): producto, precio, distribucion (place, en inglés)

y comunicacion (promotion, en inglés). (Kotler, 2006).

Imagen 6.1. Marketing Mix

Politicas de marketing mix

Producto Precio Distribucion Comunicacion

Fuente: Elaboracion propia
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A continuacion se desarrollaran las politicas que la empresa elegira para cada una

de las variables.

6.4.1. Politica de producto/servicio

El producto/servicio es el bien o servicio que la empresa ofrece a los consumidores
para poder satisfacer sus necesidades. Con la politica de producto, la empresa
decide cudles son los bienes que va a ofrecer y como los va a ofrecer, con la
intencion de diferenciarse de la competencia, debido a la existencia de gran

variedad de comercios dedicados a satisfacer una misma necesidad.

La actividad de la empresa consistira en la distribucién de productos y servicios de
estética tales como cosmeéticos, aparatologia y cursos de formacion. La
organizacién buscara ofrecer productos de buena calidad que adquirira
directamente de los fabricantes y hara de enlace con los profesionales de la
estética. Se intentara estar a la vanguardia en cuanto a las novedades del sector,
buscando ofrecer la mayor innovaciéon del mercado. Por otra parte, los cursos
serviran para formar e informar a todos aquellos profesionales que necesiten

cualquier tipo de ayuda formativa.

Anteriormente, en el punto de la cartera de productos, se han detallado a modo de
ejemplo algunos de los productos y servicios que se ofreceran por parte de la
organizacién. Ademas, se estara abierto a cualquier peticion o necesidad del
cliente por algun tipo de servicio o producto concreto, con tal de intentar dar un

servicio lo mas especializado posible.

Por otra parte, los clientes dispondran de la colaboracién de la empresa en todo
momento, la cual ayudara y apoyara continuamente al profesional. Se ofrecera un
servicio post-venta y de devoluciones orientado al cliente, con tal de facilitarle el

desempefio de su profesion.
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6.4.2. Politica de precio
La segunda variable a tener en cuenta cuando se establece una politica de
marketing mix, es la fijacion de los precios de los productos. El precio es uno de
los elementos de marketing que tiene mas influencia directa sobre los beneficios
que obtiene la empresa. Ademas, éste no sélo define el margen que se obtiene por
cada venta, sino que también es determinante en la imagen que los clientes

perciben del producto o servicio que se ofrece.

Hay numerosos factores que influiran en la fijacion de los precios, entre ellos

destacan:

-El precio de adquisicidon de las mercancias que se van a distribuir.

-El tipo de producto, en cuanto a sus beneficios, ventajas, caracteristicas y

necesidades que satisface.

-La sensibilidad al precio del publico objetivo al que se dirige.

-El posicionamiento del producto en el mercado.

-Los precios de los productos sustitutivos inmediatos.

Por otra parte, existen tres métodos para establecer la estrategia de precios. A

continuacion se especificara en qué consiste cada uno de ellos:

-Fijacion de precios basados en costes: Consiste en afadir un margen a los

costes unitarios. Ofrece la ventaja de que el precio siempre va a ser mayor al

coste de produccion o de adquisicion.

-Fijacion de precios basada en la competencia: Se trata en analizar los precios

de la competencia para fijar un precio inferior.

-Fijacion de precios basados en la demanda: Se fundamenta en que es la

demanda la que fija el precio de venta, ya que dicho precio se fija en funcion

102



Plan de negocio, empresa distribuidora de productos de estética HA-..H ADE

FRCULTAD OF ADM IR TRACKN ¥
DRELGON DE EWSSEDAS, LFY

del importe que esta dispuesto a pagar el consumidor por adquirir un producto

determinado.

En el caso que acontece y teniendo en cuenta lo anteriormente expuesto, la
politica de precios que la empresa objeto de estudio aplicara se caracterizara por
ofrecer precios basados en la competencia, pero al mismo tiempo éstos

deberan ser mayores a los costes de produccién o adquisicion.

Para la entrada en el mercado, se intentaran aplicar precios mas econémicos que
los de la competencia, aunque el margen se vea reducido. De esta manera, se
buscara captar la atencion de los clientes y una vez éstos demanden sus servicios
intentar fidelizarlos ofreciendo el mejor servicio posible. Ademas tal y como se ha
sefalado, se tendra muy en cuenta cubrir con los precios fijados el coste final de
cada uno de los productos, con tal de obtener siempre un margen positivo en las

ventas.

Por otra parte, una vez que la empresa esté en funcionamiento y se observe cémo
evolucionan las ventas, se tomaran decisiones para impulsar las ventas de
aquellos productos con baja comercializacion. Se tendran en cuenta estrategias

como la de precios psicologicos o descuentos, siempre que se cubran los costes.

6.4.3. Politica de distribucion

A través de la politica de distribucion se decide como poner el producto a
disposicion de los clientes, con la intencion de abastecer a la demanda en cuanto a

la cantidad deseada, el lugar oportuno y el momento que lo necesita.

El primer paso a acometer en este sentido sera ponerse en contacto con los
proveedores para realizar los pedidos necesarios en funcién de las ventas
esperadas y recibirlos en tienda, donde se dispondran clasificados en el almacén.
Diariamente la empresa de paqueteria, en este caso Seur, recogera la mercancia
en la tienda para llevarlo a los distintos clientes. Ademas, aquellos clientes que lo

deseen podran adquirir los productos en la tienda.
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Imagen 6.2. Canal de distribucion

Maystar

Colour Derma m Cliente

Euro-touch

Fuente: Elaboracion propia

Por otra parte, los cursos impartidos se llevaran a cabo en el local, dénde se
dispondra un saldn de actos para el desarrollo de los mismos asi como para otros
eventos informativos. En el caso de que el numero de alumnos de alguno de los
cursos sobrepase el limite de capacidad del salén de actos, se procedera a
contratar un salén de conferencias que disponga de los servicios necesarios para

llevar a cabo el curso.

6.4.4. Politica de comunicacion

A través de la politica de comunicacion, las empresas tienen como objetivo dar a
conocerse en el mercado, ademas de informar sobre las ventajas que ofrecen sus
productos y servicios con la intencién de posicionarse como la alternativa que

mejor se adapta a las necesidades de los individuos.

Las formas y herramientas de comunicacion existentes son numerosas y las
distintas organizaciones deben elegir la combinacion que mejor se adapte a sus
necesidades. En el caso que acontece, debido a la reducida dimension del negocio
y su limitada capacidad de inversion, habra una serie de acciones comunicativas
econdmicamente inalcanzables. Sin embargo, con la ayuda del 50% de
financiacién que aportaran los proveedores para la promocién de la empresa, se

podran llevar a cabo varias acciones realmente interesantes para el negocio.
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A continuacion se desarrollaran las acciones que la empresa emprendera en

relacion a los distintos instrumentos de comunicacion existentes en el mercado.
Publicidad

La comunicacion publicitaria se puede llevar a cabo mediante campafas de
televisién, radio, prensa y otros medios. En este caso, entre los medios
seleccionados para realizar la campana publicitaria por parte de la empresa objeto
de estudio estaran las revistas del sector. De esta forma, la empresa se dara a
conocer entre los individuos que realmente importan, en este caso los

profesionales de estética.

Ademas, se desarrollara una pagina web de la empresa, la cual tendra como
principal propdsito tener una presencia notoria y de calidad en internet. Esta sera
www.colourderma.es. En ella se informara sobre: la localizacion (con mapa
explicativo) e informacion de contacto de la empresa; los productos y servicios
ofrecidos con sus caracteristicas, precios, fotos y videos de los cursos; opiniones

de los clientes; apartado para publicaciones, articulos y noticias sobre el sector.

Por otra parte, la organizacion se registrara en redes sociales como
facebook I, . Actualmente existe una notoria tendencia al uso
por parte de la sociedad de estas redes de comunicacién, donde numerosas

empresas aprovechan para darse a conocer de forma gratuita.

Participar en ferias del sector es una oportunidad perfecta para dar a conocer la
empresa, y donde se pueden establecer contactos con proveedores, clientes y
otros profesionales del sector. En un principio la empresa participara en la feria del
sector de Alicante. Aunque ésta debera realizar un esfuerzo econdémico, la
participacion en este tipo de eventos ayudara a una inmersion rapida en el

mercado.

Otra de las acciones que llevara a cabo la empresa sera la utilizacion de tarjetas
de visita, herramienta que se entrega como forma de identificacion a los clientes,
para que conozcan la empresa, sus servicios y puedan ponerse en contacto con

ella cuando lo deseen.
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Venta personal

Los trabajadores de Colour Derma intentaran conseguir la venta de sus productos
mediante la comunicacion verbal, el “cara a cara” con los clientes. Sera muy
importante que los empleados valoren la empresa y se sientan parte de ella para
poder realizar buenas ventas. En este caso el comercial sera el que obtendra
mayor protagonismo. Esté se encargara de informar al publico objetivo de toda la
gama de productos y servicios ofrecidos, ademas escuchara cuales son las
necesidades de éstos con tal de intentar satisfacerlas de la mejor manera posible.
Este tipo de comunicaciéon es una de las mas efectivas para crear conviccion,

preferencias, confianza y fidelidad entre los clientes.

No obstante, también se intentara captar clientela realizando mailings a la base de
datos de la organizacion (clientes, proveedores, fundaciones, organizaciones,
conocidos, etc.) en los que igualmente se informara de forma creativa sobre la

empresa, servicios, modo de contacto, catalogo digital, etc.
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7.1. INTRODUCCION

El Analisis DAFO es una herramienta analitica que permite conocer el entorno del
mercado actual y previsiones futuras de la evolucién de un negocio. A través del
mismo se obtiene una visidn interna y externa de la actividad respecto al mercado

donde se va a operar.

En este capitulo, mediante el analisis DAFO se procedera a examinar el entorno
socioecondmico donde operara la empresa para sacar el maximo partido a las
oportunidades que se presenten y poder evitar las amenazas existentes, ademas
se analizara internamente a la empresa para aprovechar las fortalezas que posee

y enfrentarse a sus debilidades.

Segun los componentes del DAFO se entiende como:

-Amenazas: son los factores del entorno que podrian afectar a los resultados

de la empresa de forma negativa.

-Oportunidades: son las circunstancias externas que pueden explotarse para

conseguir mejores resultados.

-Debilidades: son los factores internos que podrian dificultar a la empresa la

consecucion de sus metas.

-Fortalezas: son las capacidades internas que pueden facilitar que la empresa

logre sus objetivos.

A continuacién en la tabla 7.1 se especifican cada una de las caracteristicas que

se recogen en los cuatro componentes del DAFO.
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Tabla 7.1. Matriz DAFO

| AMENAZAS OPORTUNIDADES |

Coyuntura econémica
Mala imagen del sector
Dificultad a la financiacion ajena

Poder de las franquicias

Tendencias de consumo
Valoracién de la imagen
Nuevos segmentos de mercado

Presién del factor tecnoldgico

Importancia de la formacién

DEBILIDADES FORTALEZAS

Empresa de nueva creacion Calidad del producto

Cuota de mercado Exclusividad del producto

Cantidad minima de pedido Servicio integral
Localizaciéon Innovacion

Ociosidad Endeudamiento adecuado

Estructura de costes rigida Rentabilidad

Fuente: Elaboracion propia

7.2. AMENAZAS

Dentro de las amenazas se puede distinguir:

Coyuntura econdmica: Actualmente, la economia se situa en la fase baja del
ciclo econémico con la contraccion del PIB y del IPC, el aumento de la tasa de
paro, menor renta disponible de las familias y mayor ahorro. Existe una estrecha
relacién entre el porcentaje del presupuesto personal destinado al cuidado de la
imagen y la situacién de la economia. Asi, en los periodos de recesion econdémica

disminuye el gasto destinado a tratamientos de belleza.

Mala imagen del sector: La falta de una reglamentacion que contribuya a ordenar
y clarificar la actividad de la estética y que delimite los campos de actuacion de los

profesionales dedicados a los cuidados estéticos provoca desconfianza vy
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confusion entre los posibles clientes, suponiendo una dificultad para operar en el

mercado.

Dificultad a la financiacion ajena: Como se ha comentado en el analisis de la
coyuntura economica, las entidades financieras no estan pasando por uno de sus
mejores momentos, esto se manifiesta con las dificultades de financiacién que las

empresas estan soportando.
Poder de las franquicias: La presencia de franquicias en el sector es cada vez

mas notorio, éstas poseen un gran poder de negociacion y ademas muchas de

ellas realizan su propia distribucion.

7.3. OPORTUNIDADES

Segun el concepto de oportunidades se diferencian:

Tendencias de consumo: El interés por la apariencia fisica y por retrasar los
signos del envejecimiento hace que el publico objetivo de los servicios de estética
se haya ampliado y diversificado. La calidad de vida ha aumentado, lo que supone
un incremento del gasto dedicado a los servicios que no son considerados de
primera necesidad, entre los que se encuentran aquellos ofrecidos por el mercado

de la estética.

Valoracion de la imagen: Esta tiende a asociarse al concepto de salud, y es cada
vez mas valorada por la sociedad. Las exigencias del trabajo, el reconocimiento de
los demas y la continua influencia de los medios de comunicacion hacen que el

cuidado de la imagen personal haya adquirido una gran importancia.

Nuevos segmentos de mercado: Actualmente existen otros segmentos en el
mercado como la poblacion masculina quién ha adquirido nuevos habitos
estéticos, como la depilacion u otros tratamientos corporales. Ademas las
personas mayores constituyen un segmento cada vez mas numeroso y mas

proclive a destinar dinero y tiempo a cuidar su salud e imagen personal.
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Presién del factor tecnolégico: La aplicacién de la tecnologia en el sector se ha

consolidado y la mayoria de herramientas que se utilizan para realizar tratamientos
son instrumentos muy intensivos en tecnologia. Asi, la maquinaria que se utiliza en
el sector, sobre todo en el ambito de la estética, peluqueria, maquillaje y arte
corporal, es muy especifica y estd en evolucién constante, obligando a renovar

aparatos en un espacio relativamente breve de tiempo.

Importancia de la formacién: Debido a la gran competencia que existe en el
sector, junto a la crisis econdémica actual, muchos profesionales apuntan a la
formacion como una oportunidad de diferenciacion de sus negocios para combatir

la crisis.

7.4. DEBILIDADES

Se destacan las siguientes debilidades:

Empresa de nueva creacion: El hecho de ser una empresa de nueva creacién
supone que se necesite tiempo e inversion para que los profesionales de la

estética la conozcan y empiecen a confiar en sus servicios.

Cuota de mercado: Al ser una empresa nueva, no se dispondra de demasiada
cuota de mercado en un principio, por lo tanto la capacidad de negociacion de la
misma respecto a los fabricantes sera reducida. Por ello se convertira en una tarea

ardua mantener unos precios competitivos.

Cantidad minima de pedido: Cuando se firma un contrato de distribucion se
obliga a adquirir una cierta cantidad minima de producto, por tanto el inicio de la
actividad sera dificil para la empresa. Todo ello sera debido a que no se
dispondran de demasiados recursos econdmicos y esta inversion supondra un

esfuerzo econdmico importante.

Ubicacioén: A pesar de que la Marina Alta es una de las comarcas mas pobladas
de la Comunidad Valenciana, ésta no posee ningun nucleo de poblacién realmente

importante como podrian ser ciudades como Valencia o Alicante. Por lo tanto, la
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empresa debera realizar el esfuerzo de ampliar su radio de accion a otros

territorios.

Ociosidad: El fondo de maniobra y los ratios de liquidez toman valores elevados,
por lo cual es posible que existan recursos ociosos en la empresa y que se esté
perdiendo rentabilidad.

Estructura rigida de costes: Los costes fijos suponen practicamente el 50% del

total de costes, por tanto el umbral de rentabilidad sera alto.

7.5. FORTALEZAS

Entre las fortalezas mas importantes se destaca:

Calidad del producto: Los productos que se ofertaran con marcas como
“‘Maystar” y “Euro-touch” poseen un gran reconocimiento internacional por sus
prestaciones y calidad, aportando una mayor confianza a los profesionales del

sector.

Exclusividad del producto: Productos como la micropigmentacion y la
mesoterapia son técnicas que poseen una gran exclusividad ya que existen pocos

profesionales capaces de llevarlas a cabo con garantia y profesionalidad.

Servicio integral: El hecho de que la empresa sea capaz de ofrecer todos los
servicios necesarios para el desarrollo de la actividad por parte de los
profesionales del sector ubicara a la organizacién en una situacion privilegiada
respecto a la competencia, quién dificiilmente estara capacitada para ofrecer tal

rango de servicios.

Innovacion: La empresa tendra como objetivo ser pionera en cualquier novedad
que surja en el mercado, para ello, los profesionales de la misma realizaran

formacion continua con la intencién de mantenerse en la vanguardia.
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Endeudamiento: A pesar de que en el 2014 el valor de la deuda sea ligeramente

elevado (ratio endeudamiento = 0,6666), los valores que obtienen los ratios de
endeudamiento en los siguientes afios indican que la empresa presenta una

estructura correcta de endeudamiento.

Rentabilidad: El VAN con un valor de 13.201,65 € y la TIR con un valor de

109,94%, indican que es rentable llevar a cabo la idea de negocio.

Como conclusion, cabe resefiar que Colour Derma S.L. debera aprovechar como
principales oportunidades la demanda de los cursos de formacion y la presion del
factor tecnoldgico, hecho que ayudara a la empresa a vender innovacion con
mayor facilidad. Por otra parte, la empresa debera afrontar las amenazas que se
presenten con la diferenciacion respecto a sus competidores, aportando una
imagen corporativa moderna y competitiva. En cuanto a las debilidades de la
empresa, estas se fundamentaran en el hecho de que Colour Derma S.L. sera una
empresa de nueva creacion, por lo que se deberan contrarrestar con las fortalezas
que poseera de buena relacion calidad-precio en sus productos y servicios,

ademas del servicio integral y personalizado que ofrecera la compafia.
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8.1. INTRODUCCION

El analisis econdmico financiero permite recoger toda la informacion de caracter
econdémico y financiero referente a la empresa, para determinar su viabilidad
econdmica. Ademas de analizar y controlar que el negocio cumple las condiciones
de rentabilidad, solvencia y liquidez necesarias para su supervivencia a largo

plazo.

En este capitulo se realizara una estimacion precisa de todas las inversiones
necesarias para poner en marcha la empresa. Posteriormente se buscara de entre
todas las opciones de financiacion aquella que se adecue en mayor medida al

caso que acontece.

El proceso siguiente que se llevara a cabo en este plan econdmico-financiero se
basara en el estudio de una serie de estados financieros provisionales a través de
una simulacién. Estos se clasificaran en las cuentas de tesoreria, balance de
situacion y cuenta de pérdidas y ganancias. Para todo esto se consideraran tres

escenarios posibles: esperado, optimista y pesimista.

Finalmente se realizara el célculo de los principales ratios econdmicos con la
intencion de analizar la viabilidad del proyecto. Posteriormente se calculara el
umbral de rentabilidad del plan de negocio y se estudiara la rentabilidad del

proyecto con el analisis de la inversion mediante la obtencién del VAN y el TIR.

8.2. PLAN DE INVERSION-FINANCIACION

A continuacion se determinara la inversion inicial necesaria para la puesta en
marcha de la empresa, a través de la recopilacion de todos los gastos a los que se
tendra que hacer frente para poner en funcionamiento el negocio. Ademas se
calcularan los gastos fijos que soportara la entidad mensualmente. Posteriormente,

se explicaran las fuentes de financiacion elegidas para el desarrollo del proyecto.
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Inversion inicial

En primer lugar se debera hacer frente a los gastos de primer establecimiento, los
cuales estaran formados por las escrituras notariales, registro mercantil y licencia

de actividades entre otros.

Otro gasto que se tendra que afrontar sera el del acondicionamiento del local. Este
sera reformado y adecuado a las caracteristicas de la actividad que se va a
desarrollar en él. Se incluirdn aqui los materiales adquiridos para la puesta a punto

del local asi como el pago a los diferentes profesionales que presten sus servicios.

Por otra parte se adquirirda maquinaria para poder desarrollar la actividad en
Optimas condiciones. Se necesitaran 2 maquinas Diamant, 1 Sinphony | y 2
Sinphony Il que serviran para llevar a cabo los cursos de micropigmentacion y de
mesoterapia. Ademas se deberan obtener modulos para mesoterapia, una
maquina de vaporizacion, aparatologia de alta frecuencia y una lupa para los

distintos tratamientos que se llevaran a cabo en los cursos. (Tabla 8.1)

Tabla 8.1. Aparatologia

1800
500
1400
mesoterapia

110
130
60
4.500

Fuente: Elaboracion propia
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En lo que respecta al mobiliario se necesitaran camillas, estanterias, mesas, sillas,

lamparas, armarios, toallas, sabanas, papel de camilla, film osmoético, papel,

mascarillas y guantes. (Tabla 8.2)

Tabla 8.2. Mobiliario

Importe (€)
400

Estanterias, mesas, 600
sillas y lamparas

500

Toallas, sabanas,

papel camilla, film

osmotico, papel,
mascarillas y guantes.

1.800

Fuente: Elaboracion propia

300

Los utensilios que se adquiriran con la intencién de poder realizar todo tipo de
tratamientos estéticos en los cursos de formacion estaran formados por tijeras,

alicates, pulidor, pinzas y agitador de pigmentos.

Ademas se necesitaran dos ordenadores, uno para la oficina y otro para recepcion,
ya que tanto el comercial como la profesora de estética utilizaran su propio
ordenador personal. Junto a esto se adquirira también una impresora multifuncion

con scanner, copiadora y fax. (Tabla 8.3)

Tabla 8.3. Equipos informaticos

Naturaleza ____Importe (€) |
2 Ordenadores 1.000
sobremesa (HP 20-
B101ES
Impresora (Epson WF 300
Pro 4535DWF

1.300

Fuente: Elaboracion propia
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Finalmente y entre los gastos mas importantes destaca la inversién en existencias
iniciales. En este sentido se adquiriran en un primer momento los productos que

supuestamente dispondran de mayor comercializacién. (Tabla 8.4)

Tabla 8.4. Existencias iniciales

Importe (€)

1.200
800
600
300

Productos
complementarios 400
(maquillaje, lacas de
unas, etc.
Total 3.300
Fuente: Elaboracion propia

Una vez identificados todos los gastos necesarios para la inversion inicial, se

estima que se necesitaran 15.850 euros para iniciar la actividad. (Tabla 8.5)

Tabla 8.5. Inversion inicial

Naturaleza Importe (€)

Gastos de primer 1.800

establecimiento
Acondicionamiento del 2.000

local
Maquinaria 4.500
Mobiliario 1.800
Utensilios 150

Equipos informaticos 1.300
Software y pagina web 1.000
Existencias 3.300
Total 15.850

Fuente: Elaboracion propia
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Tras conocer la inversion inicial necesaria para poner en marcha el negocio, sera

imprescindible hallar los gastos fijos que tendra la empresa en los primeros meses

(tabla 8.6), para proceder al calculo del montante de financiacién oportuno.

Tabla 8.6. Gastos fijos

Importe mensual (€)

1.200
7.000
200
100
8.500

Fuente: Elaboracion propia

El local comercial donde se desarrollara la actividad empresarial se dispondra a
través de un contrato de arrendamiento. Ademas se debe indicar que en el
apartado de suministros de la tabla 8.6 se engloban los gastos de abastecimiento

de luz, agua, teléfono e Internet.

Fuentes de financiacion

Las fuentes de financiacion son uno de los factores mas importantes a tener en
cuenta a la hora de constituir una empresa. Se deberan encontrar fuentes de
financiacién para afrontar la inversién inicial, asi como obtener liquidez para ir
haciendo frente a los gastos que tendra la empresa durante los primeros meses

hasta que el ingreso por ventas pueda afrontar dichos gastos.

Tal y como se ha calculado, el montante que se necesitara para cubrir la inversion
inicial sera de 15.850 euros. Por otra parte, la empresa debera hacer frente a unos
gastos fijos mensuales de 8.500 euros. Se ha decidido que cubriendo los gastos
fijos de los dos primeros meses sera suficiente para evitar cualquier problema de
liquidez. Puesto que los promotores de la empresa disponen de 15.000 euros en
efectivo, el montante total del préstamo solicitado necesario para la financiacion de

la actividad de la empresa tendra un importe de 20.000 euros.
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Tras el estudio de las distintas fuentes de financiacion que ofrece el mercado para

jévenes emprendedores, se ha decidido que el mas ventajoso es un préstamo a
largo plazo de 20.000 euros que corresponde a la linea ICO-Emprendedores. Las
caracteristicas de dicho préstamo son las expuestas en la pagina web del Instituto
de Crédito Oficial correspondiente a un préstamo a 5 afios con 1 afo de carencia y

un tipo de interés anual del 7,611%.

En la tabla 8.7 se exponen cuales serian las cuantias de la cuota, intereses,

amortizacién, capital amortizado y pendiente a lo largo de los 5 afios de duracion.

Tabla 8.7. Caracteristicas del préstamo (€

-

20.000,00
1.522,20 1.522,20 0,00 0,00 20.000,00
6.522,20 1.522,20 5.000,00 5.000,00 15.000,00
6.141,65 1.141,65 5.000,00 10.000,00 10.000,00
5.761,10 761,10 5.000,00 15.000,00 5.000,00
5.380,55 380,55 5.000,00 20.000,00 0,00

Fuente: Elaboracion propia

8.3. TESORERIA PREVISIONAL

La prevision del presupuesto de tesoreria es la anotacion de los cobros y los pagos
previstos para un periodo de tiempo determinado. La diferencia entre los cobros y
los pagos sera la diferencia del dinero que se necesitara o que sobrara en el
periodo de tiempo considerado.
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Cobros

El inicio de una actividad suele ser un periodo de vida critico para la empresa. Los
clientes deben primero conocer la empresa y percibir un alto grado de confianza

para poder establecer relaciones comerciales con ella.

A continuacion se expone una estimacion del numero de pedidos y la media de
cada pedido para tres posibles escenarios distintos en el primer ejercicio que
podrian darse en la realidad. Uno representa la situacién mas probable, otro una
situacion optimista y otro pesimista. Debido a la crisis econdémica se ajustara el

precio al maximo con el objetivo de facilitarles la compra a los clientes. (Tabla 8.8)

Tabla 8.8. Prevision de ventas
o
N° pedidos r\r:::;; N° pedidos r\nI:::loi:) mat':icula r\nI:::loi:) Valor total
cosméticos maquinaria (€)
€) ) cursos €)
30 500 4 400 10 800

m 38 500 6 400 15 800 33.400
m 26 500 3 400 8 800 20.600

Fuente: Elaboracion propia

24.600

Al hacer la prevision del incremento de ventas para los siguientes afos, se deben
tener en cuenta distintos factores como la aceptacion que la empresa haya tenido
en el mercado, la situacion en la que se encuentra la economia del pais, el grado
de actuacion de los competidores, asi como la situacién del sector en el que se
opera. En este caso se ha tenido en cuenta un aumento de las ventas del 10%

para cada uno de los ejercicios.

En este plan de empresa los cobros (tabla 8.9) se han estimado a partir de la
prevision de ventas para los primeros ejercicios de la actividad. Partiendo del valor
total de la prevision de ventas de cada afo, se ha tenido en cuenta que pese a que
en general se cobrara al contado, los clientes dispondran de la posibilidad de
pagar a 30 dias en el caso de los cosméticos. Ademas se ha establecido un 5%

como clientes impagados.

125



Plan de negocio, empresa distribuidora de productos de estética H:H ADE

FRCULTAD OF ADM IR TRACKN ¥
DRELGON DE EWSSEDAS, LFY

Pagos

Por lo que se refiere a los pagos que debera hacer frente la organizacion se han
incluido los gastos de inicio de la actividad, los gastos fijos y otros gastos variables
como la compra de mercaderias, variables de venta, publicidad y promocién. En
cuanto a los gastos financieros, se han incluido los intereses del préstamo a largo

plazo.

Hay que tener en cuenta que no se dispondra de ningun tipo de financiacion por
parte de los proveedores del activo inmovilizado y otros productos y servicios que
demandara la empresa, excepto para el caso de las compras de mercaderias,

cuyos proveedores realizaran una financiacion a la empresa a 60 dias.
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Tabla 8.9. Prevision de tesoreria (€)

2014 2015 2016
COBROS 300.680,00 292.248,00 321.472,80
Ventas 265.680,00 292.248,00 321.472,80
Otros cobros 35.000,00 0,00 0,00
Capital 15.000,00 0,00 0,00
Préstamos 20.000,00 0,00 0,00
PAGOS 233.856,00 249.057,60 265.618,08
Sueldos y salarios 84.000,00 85.680,00 87.393,60
Compras 123.000,00 135.300,00 148.830,00
Publicidad y 2.952,00 3.247,20 3.571,92
promocion
Variables venta 5.904,00 6.494,40 7.143,84
Arrendamientos 14.400,00 14.688,00 14.981,76
Suministros 2.400,00 2.448,00 2.496,96
Seguros 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Otros PAGOS 37.327,36 38.126,48 41.329,02
Amortizacion 0,00 5.000,00 5.000,00
préstamo
Gastos financieros 1.522,20 1.522,20 1.141,65
Compra activos 10.750,00 0,00 0,00
Liquidacion IVA 23.255,16 28.209,84 31.268,74
Impuesto sociedades 0,00 3.394,44 3.918,63
Dividendos 0,00 0,00 0,00
Gastos 1.800,00 0,00 0,00
establecimiento
TOTAL PAGOS 271.183,36 287.184,08 306.947,10
Saldo Neto Ejerc. 29.496,64 5.063,92 14.525,70
Saldo Acumulado 29.496,64 34.560,56 49.086,26

Fuente: Elaboracion propia

La partida compra de activos esta formada por los componentes reflejados en la
tabla 8.5 (inversion inicial), exceptuando la inversion en gastos de establecimiento

y existencias.

La liquidacion del IVA sera el resultado del IVA repercutido por la empresa a sus
clientes menos el IVA soportado por la empresa en la compra de diferentes
activos, mercaderias u otros bienes y servicios. Se ha supuesto que el IVA se

liquidara a finales de ejercicio, en lugar de enero. En cuanto al impuesto de
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sociedades, éste obtendra un valor de 0 € en 2014 debido a que se liquidara en

2015, al igual que pasara con los demas ejercicios.

8.4. BALANCE DE SITUACION PREVISIONAL

El balance de situacion previsional también llamado estado de situacion
patrimonial, representa el estado financiero de una empresa en un momento
determinado, generalmente a 31 de diciembre de cada afo. Para poder reflejar
dicho estado, el balance muestra contablemente el activo (formado por los
edificios, los terrenos, la maquinaria, los vehiculos, las materias primas, las
cuentas por cobrar, el dinero que se tiene en caja y en bancos y otras partidas), el
pasivo (se compone por las obligaciones bancarias, las deudas y los impuestos por
pagar, entre otras cuestiones) y el patrimonio neto (formado por el capital, las

reservas, dividendos, subvenciones y otras partidas).

El balance general, por lo tanto, es una fotografia que retrata la situacion contable
de la empresa en una fecha determinada. Gracias a este documento, el
empresario accede a informacion vital sobre su negocio, como la disponibilidad de

dinero y el estado de sus deudas.

La agrupacion del balance de situacion en sus principales masas patrimoniales y el
posterior calculo de porcentajes respecto al total del activo o pasivo (analisis
vertical) permite una primera aproximacion a la realidad patrimonial de la empresa,
con mayor relatividad y objetividad de la que pudiera desprenderse del analisis de

valores absolutos (Mari Vidal y otros, 2003).

Se hara un analisis del balance a 31 de diciembre del escenario mas probable para
2014 y su probable evolucion en 2015 y 2016. En los Anexos se dispondran los

otros dos escenarios: el Optimista y el Pesimista.

Como se puede observar en la tabla 8.10, el activo no corriente es practicamente
insignificante, esto es debido a que la empresa se dedica a la distribucion, lo cual
implica que no precisa de una partida importante de maquinaria. Ademas éste se

ve reducido a lo largo de los primeros tres afios debido a la amortizacién que sufre
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y a que no se prevé realizar inversiones en este sentido. Se debe puntualizar que

el activo no corriente se dispone valorado en su valor neto contable, es decir
Precio de adquisicion - Amortizacion acumulada. La amortizacién de maquinaria y
mobiliario se realizara en un periodo de 10 anos, la de los equipos informaticos y
software se realizara en 5 afos y en el caso de los utensilios se realizara en 4

afos, tal y como lo establece el Plan General Contable.

Por lo que se refiere al activo corriente, destaca la disminucion de las existencias a
lo largo de los anos. Esta partida disminuye debido a que a lo largo de los afos se
ajustaran las adquisiciones de mercaderias en mayor medida a la demanda de los

clientes, gracias a la experiencia obtenida.

Por otra parte se observa que la partida de deudores comerciales y otras cuentas a
cobrar es considerable, ya que los clientes poseen una financiacion a 30 dias en lo
que respecta a la compra de cosméticos, que en este caso es la partida que
reporta mayores ingresos en la actividad comercial. Ademas se ha considerado
que un 5% de los clientes tendran problemas de liquidez para hacer frente a sus

pagos.

Finalmente en cuanto al efectivo y otros activos liquidos equivalentes se puede
observar que posee el mayor peso del activo. Con esto, la empresa no tendra
problemas de liquidez y podra hacer frente a sus pagos sin ningun tipo de

problema.

Debido a que la empresa objeto de estudio estara en fase de crecimiento durante

los primeros anos, el valor del activo y del pasivo aumentara cada ejercicio.
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Tabla 8.10. Balance de situacion (€)
2014 2015 2016
Importe % Importe % Importe %
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado intangible 1.840,00 2 1.380,00 2 920,00 1
Inmovilizado material 7.382,50 10 6.315,00 8 5.247,50
Inversiones financieras a largo plazo 0,00 0 0,00 0 0,00
Total activo no corriente 9.222,50 12 7.695,00 9 6.167,50 6
ACTIVO CORRIENTE
Existencias 7.300,00 10 5.600,00 7 3.600,00 4

Deudores comerciales y otras
cuentas a cobrar

Clientes por ventas y prestacion de

29.520,00 39 35.062,29 43 43.994,23 43

29.520,00 39 32.472,00 39 35.719,20 35

servicios
Otros deudores 0,00 0 2.590,29 7 8.275,00
Inversiones financieras a corto plazo 0,00 0 0,00 0 0,00
Periodificaciones a corto plazo 0,00 0 0,00 0 0,00

Efectivo y otros activos liquidos

. 29.496,64 39 34.560,56 42 49.086,26 48
equivalentes

Total activo corriente 66.316,64 88 75.222,85 91 96.680,49 94

TOTAL ACTIVO 75.539,14 100 82.917,85 100 102.847,99 100
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 8.11, se observa que el patrimonio neto de la empresa representa un
tercio del total del pasivo durante 2014 y que a lo largo de los afios éste adquiere
mayor peso. La empresa empieza relativamente con una baja capitalizaciéon pero
finaliza el ejercicio de 2016 con una correcta estrategia de capitalizacion. Esto
significa que en el primer afio se emplea una estrategia arriesgada buscando

financiacion del exterior, principalmente en las entidades de crédito.

Por otra parte la aportacion inicial de los socios (15.000 euros) se ha destinado
integramente al capital social de la empresa. En cuanto a las reservas, se dota un
10% el primer ano tal como obliga la ley, y debido a los buenos resultados que
presenta el segundo ejercicio, se dota la cantidad suficiente a reservas hasta llegar

a cubrir el 20% del capital social.
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Respecto al pasivo no corriente, éste esta formado por el préstamo de la linea ICO

emprendedores de 20.000 euros que se solicitara al comenzar la actividad (véase
tabla 8.7). Por otra parte, en cuanto al pasivo corriente se observa que constituye
la masa patrimonial con mas peso del pasivo en el primer afio, correspondiendo

mayoritariamente a las deudas con los proveedores.

A través del sistema empleado por la empresa de cobro a los clientes (30 dias) y
pago a los proveedores (60 dias) se cumplira uno de los objetivos de la empresa,
el cual consistira en financiar las compras con el dinero de los clientes. Finalmente
cabe remarcar que la partida otros acreedores esta formada en este caso por
Hacienda Publica acreedora por el Impuesto de Sociedades y algunas otras

insignificantes deudas con distintos acreedores.
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Tabla 8.11. Balance de situacion (€)
2014 2015 2016
Importe % Importe % Importe %
PATRIMONIO NETO
Capital Social 15.000,00 20 15.000,00 18 15.000,00 15
Reservas legales 0,00 0 1.018,33 1 3.000,00 3
Resultado del ejercicio 10.183,33 13 11.755,89 14 19.607,08 19
Reservas voluntarias 0,00 0 9.165,00 11 18.939,22 18
Total patrimonio neto 25.183,33 33 36.939,22 44 56.546,30 55
PASIVO NO CORRIENTE
Deudas a largo plazo 15.000,00 20 10.000,00 12 5.000,00
Deudas con entidades de crédito 15.000,00 20 10.000,00 12 5.000,00
Total pasivo no corriente 15.000,00 20 10.000,00 12 5.000,00 5
PASIVO CORRIENTE
Deudas a corto plazo 5.000,00 7 5.000,00 6 5.000,00 5
Deudas a corto gLaéz(jci)tgon entidades de 5.000,00 7 5.000,00 6 5.000,00 5

Acreedores comercialesy otras 30355814 41 3097863 38  36.301,69 35
cuentas a pagar

Proveedores 24.600,00 33 27.060,00 33 29.766,00 29
Otros acreedores 5.755,81 8 3.918,63 5 6.535,69
Acreedores por gastos varios 0,00 0 0,00 0 0,00
Periodificaciones a corto plazo 0,00 0 0,00 0 0,00
Total pasivo corriente 35.355,81 47 35.978,63 43 41.301,69 40

TOTAL PATRIMONIO NETO Y

PASIVO 75.539,14 100 82.917,85 100 102.847,99 100

Fuente: Elaboracion propia

Fondo de maniobra

El Fondo de Maniobra mide la capacidad de la empresa para hacer frente a las
deudas mas inmediatas con su activo mas liquido y se calcula como la diferencia

entre el Activo Corriente y el Pasivo Corriente.

Como puede comprobarse en los tres ejercicios considerados, el fondo de
maniobra resulta positivo, lo que a priori, y sin tener en cuenta otras

consideraciones, llevaria a realizar un diagnostico favorable en el sentido de que la
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empresa dispone de suficientes recursos a corto plazo para hacer frente a sus

pagos.

Tabla 8.12. Fondo de maniobra (€)

30.960,83 39.244,22 55.378,80
Fuente: Elaboracion propia

8.5. CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS PREVISIONAL

La cuenta de resultados es aquella que recoge las diferencias surgidas entre los
ingresos y gastos en el transcurso de un periodo contable. El analisis de la cuenta
de resultados permite conocer los resultados generados por la propia empresa
(autofinanciacion) en el periodo. Por otra parte, la obtencién de beneficios o de
pérdidas y donde se han generado ofrece una informacion imprescindible para el
analisis de la gestion realizada y la prevision sobre el futuro de la empresa (Amat,
2003).

Al igual que se ha hecho para el analisis del balance de situacion, se va a realizar
un analisis de la cuenta de pérdidas y ganancias a 31 de diciembre del escenario
mas probable para 2014 y su probable evoluciéon en 2015 y 2016. En los Anexos

se dispondran los otros dos escenarios: el Optimista y el Pesimista.

Como se puede observar en la Tabla 8.13, el desempefio de la empresa es muy
positivo. Desde el primer ejercicio se obtienen beneficios y éstos se incrementan a
lo largo de los siguientes afos de previsidn. Gracias a la consolidacion del
negocio, ayudado ademas por la inversion en publicidad, se produce un

incremento anual en las ventas del 10% para cada uno de los ejercicios.

La expansion de ventas junto al control de los gastos fijos de la empresa produce
un apalancamiento operativo positivo dando lugar a un mayor beneficio afio a afo.
Los costes fijos se reparten entre un mayor numero de ventas, por tanto el
beneficio que se obtiene por cada una de las ventas es mayor. Aunque, se debe

destacar los elevados gastos fijjos en los que incurre la empresa, llegando a
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suponer practicamente el 50% del total. Con esto se puede considerar que la

estructura de costes de la empresa es rigida y, por tanto, el umbral de rentabilidad

en este caso sera alto.

Asimismo, se observa que al igual que las ventas, los gastos variables se van
incrementando cada ejercicio. Tanto los aprovisionamientos como las variables por
ventas se incrementaran en el mismo porcentaje que las ventas (10%). Ademas
también se aumenta en un 2% el gasto del personal y otros gastos de explotacion

como los arrendamientos y suministros debido a la inflacion.

Los ingresos financieros son inexistentes y los gastos financieros corresponden a
los intereses del préstamo a largo plazo, los cuales disminuyen de forma

progresiva a partir de 2015.

Cabe destacar que el tipo impositivo aplicado al beneficio es del 25% segun el
articulo 28 del Real Decreto Legislativo 4/2004, de 5 de marzo, por el que se
aprueba el texto refundido de la ley del Impuesto sobre Sociedades, ya que se
trata de una empresa con un importe neto de la cifra de negocios inferior a ocho

millones de euros.
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Tabla 8.13. Cuenta pérdidas y ganancias

2014 2015 2016

Importe neto de la cifra de negocios 243.966,94 268.363,64 295.200,00
Aprovisionamientos 121.983,47 134.181,82 147.600,00
Variacion de existencias 7.300,00 (1.700,00) (2.000,00)
Gastos de personal 84.000,00 85.680,00 87.393,60

Otros gastos de explotacion 28.656,00 28.077,60 29.394,48

Amortizacion del inmovilizado 1.527,50 1.527,50 1.527,50
RESULTADO DE EXPLOTACION 15.099,97 17.196,72 27.284,42

Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00

Gastos financieros 1.522,20 1.522,20 1.141,65
RESULTADO FINANCIERO (1.522,20) (1.522,20) (1.141,65)
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 13.577,77 15.674,52 26.142,77

Impuesto de Sociedades 3.394,44 3.918,63 6.535,69
RESULTADO DEL EJERCICIO 10.183,33 11.755,89 19.607,08

() = resultado negativo

Fuente: Elaboracion propia

8.6. ANALISIS DE RATIOS

Los ratios financieros, también conocidos como indicadores o indices financieros,
son indices numéricos obtenidos a partir de los balances y la cuenta de pérdidas y
ganancias que permiten analizar y medir los aspectos favorables y desfavorables

de la situacion econdmica y financiera de la empresa (Amat, 2004).

A continuacion seran analizados los principales ratios con la finalidad de realizar

un analisis mas completo sobre la situacion de la empresa.
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Ratios de liquidez

Los ratios de liquidez sirven para diagnosticar la situacion de liquidez de la

empresa, es decir, la posibilidad de poder hacer frente a sus pagos a corto a plazo.

Tabla 8.14. Ratios liquidez

R. Liquidez 1,8757 2,0908 2,3408

R.
Disponibilidad 0,8343 0,9606 1,1885

Fuente: Elaboracion propia

Segun los resultados de la tabla 8.14:

El ratio de liquidez se encuentra comprendido dentro del valor considerado como
optimo (1,5-2) en el primer afio y se incrementa en cada uno de los siguientes
ejercicios. La empresa no tendra problemas de liquidez, pero es posible que su
activo circulante esté ocioso y por tanto se dé la situacion de pérdida de

rentabilidad.

Los ratios de tesoreria y disponibilidad, teniendo en cuenta que sus valores

normales deben ser de 1 y 0,3 respectivamente, se aprecia que presentan unos
valores muy elevados. Esto confirma lo anteriormente mencionado sobre la
posibilidad que existan activos ociosos en la empresa, los cuales podrian

reinvertirse en otras fuentes para ganar rentabilidad.

Con esta situacién se confirma lo augurado en el analisis del Fondo de Maniobra,
el margen con el que cuenta la empresa para hacer frente a los pagos esta

garantizado.
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Ratios de endeudamiento

Los ratios de endeudamiento informan sobre la cantidad y calidad de la deuda y si
el beneficio es suficiente para soportar la carga financiera de ésta. Estos
determinaran si la estructura financiera es adecuada o por el contrario presenta

algun tipo de problema.

Tabla 8.15. Ratios endeudamiento

R.
Endeudamiento 0,6666 0,5588 0,4502
R. Autonomia 0,5001 0,8034 1,2213
R. Solvencia 1,5001 1,8034 22213
R. Calidad de la
deuda 0,7021 0,7863 0,8920
R. Gastos fin.
sobre ventas 0,0062 0,0057 0,0039
R. Coste de la
deuda 0,0761 0,1015 0,1142
R. Cobertura
gastos 9,9198 11,2973 23,8991

financieros

Fuente: Elaboracion propia

A través de los ratios de endeudamiento, autonomia y solvencia se analizara la

cantidad de deuda que soporta la empresa. Segun los resultados de la tabla 8.15:

El ratio de endeudamiento presenta un valor elevado en el primer ejercicio si se

tiene en cuenta que el valor 6ptimo se situa entre 0,4 y 0,6. No obstante, el valor
del mismo disminuye con el paso de los afios. Para el 2014 el volumen de deuda
es ligeramente superior a lo recomendado, esto implica que la empresa esta
descapitalizada. A través de la amortizacion del préstamo a largo plazo (con la
consiguiente disminucién del pasivo no corriente) y puesto que no se tiene previsto
realizar inversiones en los primeros 3 afos, dicho ratio se situara en el intervalo

optimo.
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El ratio de autonomia esta por debajo del valor 6ptimo (0,7-1,5) en el primer

ejercicio pero se mantiene dentro de los valores Optimos en los siguientes
ejercicios. A medida que pasen los afios aumentara el grado de autonomia que
disfrutara la empresa, es decir, se dependera menos de la financiacion externa

gracias sobre todo al aumento del patrimonio neto con los beneficios.

Por ultimo, el ratio de solvencia o garantia, mide la capacidad de la empresa

para hacer frente a la totalidad de sus deudas, o también la distancia a la quiebra
de la empresa, es decir si la organizacion es capaz de hacer frente a la totalidad
de la deuda con los activos disponibles. En este caso estaria por encima del valor
optimo (1,5) durante los tres primeros ejercicios, demostrandose que no habria

problema para afrontar la deuda.

A través del ratio de calidad de la deuda se analiza si el endeudamiento de la

empresa es adecuado o no, considerando que la deuda a corto plazo es de menor
calidad respecto a la deuda a largo plazo. Este ratio presenta valores altos en los
primeros ejercicios y se incrementa con el paso de los afios. Esto significa que la
calidad de la deuda empeora. La explicaciéon a esto se resume en que al comenzar
la actividad se considera necesario solicitar financiacion a largo plazo por una
cantidad elevada, y la financiacién a corto plazo (proveedores) es menor debido a
que se adquieren menos aprovisionamientos. En los siguientes ejercicios, el
préstamo se va amortizando (disminuye el activo no corriente) y la compra de
mercaderias va aumentando conforme aumentan las ventas, por tanto el peso del

pasivo a corto plazo aumenta considerablemente.

Por ultimo, el estudio sobre la situacion de endeudamiento se debe completar con
el andlisis de la carga financiera derivada del mismo y, especialmente, de la
capacidad de la empresa para soportarla. Para el estudio del coste de la deuda se

recurrira al andlisis de los siguientes tres ratios:

El ratio de gastos financieros sobre ventas, presenta unos valores muy

positivos o, o que es lo mismo, nada preocupantes ya que el valor se encuentra

muy por debajo del 4% que es el que se entiende como aconsejable.
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En cuanto al ratio de coste de la deuda, éste obtiene un valor de 7%

aproximadamente en el primer ejercicio, lo que se podria considerar un valor

adecuado para este tipo de empresa.

El tercero de los ratios al que se recurrira es el ratio de cobertura de gastos

financieros, cuyos valores demuestran que la empresa no tendra ningun tipo de
problema a la hora de cubrir los gastos financieros originados por la constitucion

del préstamo.

En resumen, a través de los ultimos tres ratios analizados se demuestra que la

empresa sera capaz de soportar la deuda sin ningun tipo de problema.

8.7. UMBRAL DE RENTABILIDAD

El umbral de rentabilidad, punto de equilibrio, 0 punto muerto, es aquella cifra de
ventas con la cual la empresa unicamente cubre todos sus gastos, es decir, donde

ingresos y gastos se igualan.

Imagen 8.1. Punto de equilibrio

Costes fijos totales
1- Costes variables totales
Ventas totales

PE=

Fuente:Elaboracion propia

Datos necesarios para el calculo:

Importe ventas = 243.966,94 €
Costes variables = 114.683,47 €
Costes fijos = 108.001,70 €

Punto de equilibrio = 203.806,58 €
Precio medio previsto para cada pedido = 24600/44 = 559,09 €

Ventas minimas necesarias = 381,98 pedidos

139



Plan de negocio, empresa distribuidora de productos de estética H:H ADE

FACUITAD OF ADMBEETRACKN Y
DRECCION DE EWPSSERAS, UFY

El punto muerto de la empresa se situa en los 203.806,58 euros de ingresos, lo

que implica que la empresa se encuentra vendiendo 40.160,36 euros por encima
de su punto de equilibrio. Por tanto, la empresa podria afrontar hasta una

disminucién del 16,46% en sus ventas sin entrar en pérdidas.

8.8. ANALISIS DE LA INVERSION

En este apartado se calcularan dos indicadores de la rentabilidad que presenta el
proyecto a largo plazo como son el VAN y la TIR. El VAN, o valor actual neto es el
valor de todos los flujos de caja que va a generar la inversion, traidos al momento
actual. Este representa la ganancia neta que se obtendria si se realizara la
inversion. Por otro lado, la Tasa Interna de Rendimiento (TIR), es aquel tipo de
actualizacion o descuento, r, que hace 0 el VAN. Representa una medida relativa

de la rentabilidad de la inversion.

Por otra parte, los flujos de caja, son la diferencia entre los cobros y los pagos
ordinarios que se producen como consecuencia del desarrollo de la actividad de la

empresa, y son los expuestos en la tabla 8.16.

Tabla 8.16. Flujos de caja esperados (€

Flujo neto

de caja -
FNC

FNC
27.251,65 4.678,50 13.420,15
Valor neto
actualizado 27.251,65 31.930,16 45.350,30

Fuente: Elaboracion propia

29.496,64 5.063,92 14.525,70
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Con todo ello, y teniendo en cuenta que la tasa de descuento es del 7,611%, el

VAN y la TIR seran los calculados en la tabla 8.17.

Tabla 8.17. VAN y TIR esperadas

V.AN. -
evolucién

13.201,65 € 17.880,16 € 31.300,30€
anual

T.I.R. -
evolucién
anual

109,94% 125,90% 142,40%

Fuente: Elaboracion propia

Al obtener un VAN positivo se corrobora la rentabilidad de la inversion, por lo que
se aconseja su puesta en marcha. Ademas, el valor de la TIR es muy superior a la

tasa de actualizacion (7,611%), lo que vuelve a confirmar que esta inversion
resultara rentable.
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El objetivo de este apartado es recopilar cada una de las conclusiones a las que se
ha llegado con el desarrollo de los distintos capitulos. A continuacion se
desarrollaran las conclusiones atendiendo al orden en que se fijaron los objetivos

en el punto 1.3 de este trabajo.

ANTECEDENTES Y SITUACION ACTUAL

1) En los ultimos afios la industria relacionada con el cuidado de la imagen
personal ha alcanzado una gran importancia en Espafa, debido a factores
como la mejora del nivel de vida de los espafoles y la preocupacion de la
sociedad por la imagen personal. El mercado espafol de productos
cosméticos es el quinto en importancia, por volumen, dentro de la Union

Europea.

2) El sector de la imagen personal esta en constante evolucion. Entre los
cambios mas significativos que ha experimentado el sector en los ultimos
afnos destaca la incorporacion como consumidor del género masculino, asi
como el incremento de colaboraciones médico-esteticistas, las cuales abren

un gran abanico de oportunidades para las empresas del sector.

3) La innovacién, la formacion y una mayor legislacion del sector sobresalen
en la actualidad entre las tendencias que estan disfrutando de mayor
protagonismo, en busca de combatir los problemas econémicos que sufren

las empresas debido a la crisis econdmica.

ANALISIS ESTRATEGICO

4) Espafia, al igual que la mayoria de paises europeos esta protagonizando en
los ultimos afios una gran recesion econdmica. Las empresas del sector de
la imagen personal estan sufriendo sus consecuencias en gran medida,
debido a que los servicios que ofrecen no son de primera necesidad.
Mientras no cambie el contexto econdmico, el sector seguira sufriendo de

manera significativa.
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5) En la Marina Alta no existen competidores que presenten demasiada

fortaleza, ya que ninguno de ellos dispone de la calidad y del rango de
servicios que ofrecera Colour Derma S.L. Ademas, debido al alto nivel de
formacion necesario para el desarrollo de cursos de formaciéon sera dificil

que puedan aparecer en la zona nuevos competidores para la empresa.

6) La fuerte demanda de cursos de formacién en estética como medida de
combatir la crisis econdmica, junto a la distribucion de marcas conocidas
internacionalmente como Euro-touch y Maystar, dotaran a Colour Derma

S.L. de buenas perspectivas de éxito dentro del sector.

PLAN OPERACIONAL

7) La combinacién de la tienda fisica y la virtual sera imprescindible para
asegurar el futuro del negocio. Por un lado, los consumidores tendran mas
confianza en realizar compras en una tienda fisica, y por otro la tienda
virtual hara que el area de actuacién abarcada por la empresa sea mucho
mayor, abriéndose una gran oportunidad de vender sus productos tanto a

nivel nacional como internacional.

8) A través del sistema empleado por la empresa de cobro a los clientes (30
dias) y pago a los proveedores (60 dias) se conseguiran financiar las

compras con el dinero que aporten los clientes.

9) Las caracteristicas de los productos y servicios que ofrecera Colour Derma
S.L. a los clientes seran de calidad y se comercializaran a un precio
asequible. Ademas cualquier venta que se realice conllevara siempre un

servicio post venta de apoyo al cliente.

PLAN DE ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

10)La forma juridica que mejor se adapta a la idea de plan de negocio

estudiado en este proyecto es la Sociedad de Responsabilidad Limitada.
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Entre las principales ventajas que ofrece este tipo de sociedad se destaca

que los socios responderan ante las deudas sociales de forma limitada,
solamente arriesgando lo que hayan aportado inicialmente y que posee una

fiscalidad muy interesante para las empresas de reducida dimension.
11)El organigrama lineo-funcional de la empresa estara formado por cinco

puestos de trabajo. La planificacién de los recursos humanos dispondra de

una especial atencidén ya que sera una clave de éxito para la empresa

PLAN DE MARKETING

12)La empresa desea transmitir una imagen de calidad, compromiso,
profesionalidad e innovacion con la intencion de fidelizar a los clientes y

motivarlos al consumo, ganandole asi la batalla a sus competidores.

13)Las herramientas de comunicacién utilizadas para dar a conocer el negocio
y sus servicios se basaran en la publicidad en revistas del sector, registro
en redes sociales, participaciones en ferias del sector y en la creacion de
una pagina web. Por otra parte, la venta personal que desarrollaran los
empleados sera fundamental para la captacion de nuevos clientes en un

sector tan personalizado como el de la imagen personal.

ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

14)La inversion inicial a la que tendra que hacer frente la empresa no sera de
gran calibre debido a que la empresa se dedicara a la distribucién y no se
necesitaran grandes inversiones en activo inmovilizado. Se espera que con
el desarrollo normal de la empresa se pueda cubrir la inversion en los

primeros afnos de actividad.

15)Los valores de los ratios de liquidez, el fondo de maniobra positivo y los

plazos de cobro y pago indican que la empresa no tendra problemas para
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hacer frente a sus obligaciones, aunque es posible que su activo circulante

esté ocioso y por tanto, se pierda rentabilidad.

16)La estructura de costes que presenta la empresa es rigida y por tanto el
umbral de rentabilidad sera alto. La variacidn en el numero de ventas
afectara significativamente al resultado de la empresa, presentando un

desempenfio negativo en el escenario pesimista.

17)Después del estudio econdmico financiero realizado, se llega a la
conclusion de que el negocio es rentable, ya que la cuenta de Pérdidas y
Ganancias ofrece beneficios en cada uno de los ejercicios. Ademas los
valores del VAN y TIR confirman la viabilidad del proyecto.
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ANEXO 1: Prevision de tesoreria, escenario optimista.

Ventas 360.720,00 396.792,00 436.471,20
Otros cobros 35.000,00 0,00 0,00
Capital 15.000,00 0,00 0,00
Préstamos 20.000,00 0,00 0,00
Sueldos y salarios 84.000,00 85.680,00 87.393,60
Compras 167.000,00 183.700,00 202.070,00
Publicidad y 4.008,00 4.408,800 4.849,68
promocion

Variables venta 8.016,00 8.817,60 9.699,36
Arrendamientos 14.400,00 14.688,00 14.981,76
Suministros 2.400,00 2.448,00 2.496,96
Seguros 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Amortizacion 0,00 5.000,00 5.000,00
préstamo

Gastos financieros 1.522,20 1.522,20 1.141,65
Compra activos 10.750,00 0,00 0,00
Liquidacion IVA 33.396,25 39.365,04 43.539,46
Impuesto sociedades 0,00 13.511,53 15.047,43
Dividendos 0,00 0,00 0,00
Gastos 1.800,00 0,00 0,00
establecimiento

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO 2: Prevision de tesoreria, escenario pesimista.

I T T

Ventas 222.480,00 244.728,00 269.200,80
Subvencién a la 0,00 0,00 2.000,00
explotacion
Otros cobros 35.000,00 0,00 0,00
Capital 15.000,00 0,00 0,00
Préstamos 20.000,00 0,00 0,00
Sueldos y salarios 84.000,00 85.680,00 87.393,60
Publicidad y 2.472,00 2.719,20 2.991,12
promocion

‘ Arrendamientos ‘ 14.400,00 ‘ 14.688,00 | 14.981,76 ‘
Seguros 1.200,00 1.200,00 1.200,00

Amortizacién 0,00 5.000,00 5.000,00

préstamo ‘ ‘ ‘
———

‘ Compra activos ‘ 10.750,00 ‘ | ‘

Impuesto sociedadles 000 000 000
Dividendos 0,00 0,00 0,00
Gastos 1.800,00 0,00 0,00

establecimiento

I —— —
——
R T S 2

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO 3: Balance previsional, escenario optimista.

Ejercicio 2014

Ejercicio 2015 Ejercicio 2016 PASIVO Ejercicio 2014 Ejercicio 2015 Ejercicio 2016

ACTIVO

ACTIVO NO CORRIENTE PATRIMONIO NETO

Inmovilizado intangible 1.840,00 1,49% 1.380,00 0,82% 920,00 0,41% Capital Social 15.000,00 12,11% 15.000,00 8,96% 15.000,00 6,63%

Inmovilizado material 7.382,50 5,96% 6.315,00 3,77% 5.247,50 2,32% Reservas legales 0,00 0,00% 3.000,00 1,79% 3.000,00 1,33%

Inversiones financieras a

largo plazo 0,00 0,00% 0,00 0,00% 0,00 0,00% Resultado del ejercicio 40.534,60 32,73% 45.142,29 26,96% 56.332,12 24,90%

Reservas voluntarias 0,00 0,00% 37.534,60 22,41% 82.676,89 36,55%
Total activo no corriente 9.222,50 7,45% 7.695,00 4,60% 6.167,50 2,73% Total patrimonio neto 55.534,60 44,85% 100.676,89 60,12% 157.009,01 69,41%

PASIVO NO CORRIENTE

Deudas a largo plazo 15.000,00 12,11% 10.000,00 5,97% 5.000,00 2,21%

Deudas con entidades de

ACTIVO CORRIENTE o
crédito

15.000,00 12,11% 10.000,00 5,97% 5.000,00 2,21%

7.300,00 5,90% 5.600,00 3,34% 3.600,00 1,59%
Deudores comerciales y
otras cuentas a cobrar

Clientes por ventas y
prestacion de servicios

Otros deudores 0,00 0,00% 6.402,94 3,82% 15.206,40 6,72% PASIVO CORRIENTE
Inversiones financieras a
corto plazo
Periodificaciones a corto
plazo
Efectivo y otros activos
liquidos equivalentes

40.080,00 32,37% 50.490,94 30,15% 63.703,20 28,16% Total pasivo no corriente 15.000,00 12,11% 10.000,00 5,97% 5.000,00 2,21%

40.080,00 32,37% 44.088,00 26,33% 48.496,80 21,44%

0,00 0,00% 0,00 0,00% 0,00 0,00% Deudas a corto plazo 5.000,00 4,04% 5.000,00 2,99% 5.000,00 2,21%

Deudas a corto plazo con
entidades de crédito

0,00 0,00% 0,00 0,00% 0,00 0,00% 5.000,00 4,04% 5.000,00 2,99% 5.000,00 2,21%

Acreedores comerciales y

67.227,55 54,29%  103.678,38 61,91%  152.729,68  67,52% otras cuentas a pagar

48.295,45 39,00% 51.787,43 30,92% 59.191,37 26,17%

Proveedores 33.400,00 26,97% 36.740,00 21,94% 40.414,00 17,87%

Total activo corriente 114.607,55 92,55%  159.769,32 95,40%  220.032,88 97,27% Otros acreedores 14.895,45 12,03% 15.047,43 8,99% 18.777,37 8,30%
Acreedores por gastos

varios 0,00 0,00% 0,00 0,00% 0,00 0,00%

Feriodificaciones a corto 0,00 0,00% 0,00 0,00% 0,00 0,00%

Total pasivo corriente 53.295,45 43,04% 56.787,43 33,91% 64.191,37 28,38%

TOTAL PATRIMONIO NETO
Y PASIVO

Fuente: Elaboracion propia

123.830,05 100,00% 167.464,32 100,00% 226.200,38 100,00% 123.830,05 100,00% 167.464,32 100,00% 226.200,38 100,00%

>
3]
=
<
(¢)
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ANEXO 4: Balance previsional, escenario pesimista.

Ejercicio 2015 Ejercicio 2016 PASIVO Ejercicio 2014 Ejercicio 2015 Ejercicio 2016

ACTIVO Ejercicio 2014

ACTIVO NO CORRIENTE PATRIMONIO NETO

Inmovilizado intangible 1.840,00 3,43% 1.380,00 3,19% 920,00 1,98% Capital Soci 15.000,00 27,99%  15.000,00 34,66% 15.000,00  32,30%

Inmovilizado material 7.382,50 13,78% 631500  14,59%  5.247,50  11,30% 0,00 0,00% 0,00 0,00% 0,00 0,00%

Inversiones financieras a

largo plazo 0,00 0,00% 0,00 0,00% 0,00 0,00% Resultados de ej. Anteriores 0,00 0,00% (4.816,94) (11,13%) (9.376,60) (20,19%)
Resultado del ejercicio (4.816,94)  (8,99%)  (4.559,66) (10,53%)  4.413,88 9,51%

Total activo no corriente 9.222,50 17,21% 7.695,00 17,78% 6.167,50 13,28% Total patrimonio neto 10.183,06 19,00% 5.623,40 12,99% 10.037,27 21,62%
PASIVO NO CORRIENTE

Deudas a largo plazo 15.000,00 27,99% 10.000,00 23,10% 5.000,00 10,77%

udas con entidades de

ACTIVO CORRIENTE 15.000,00  27,99%  10.000,00 23,10%  5.000,00  10,77%

7.300,00 13,62%  5.600,00 12,94%  3.600,00  7,75%

SLLCE U E R BLE Sl 24.720,00  46,13%  28.049,26  64,80%  35.035,60  75,45%
cuentas a cobrar

Clientes por ventas y o o 0
e 24.720,00 46,13%  27.192,00 62,82%  28.023,60 60,35%

Otros deudores 0,00 0,00% 857,26 1,98% 7.012,00 15,10% PASIVO CORRIENTE

Inversiones financieras a

ones fitanc 0,00 0,00% 0,00 0,00% 0,00 0,00% Deudas a corto plazo 500000 9,33%  5.000,00 11,55%  5.000,00  10,77%
O e e ) (el 0,00 0,00% 0,00 0,00% 0,00 0,00% DIRUGER & G (716D Gain 500000  933% 500000 11,55%  5.000,00  10,77%
plazo entidades de crédito

Elfi:fjtii&’;’sye‘:;ffaf:r:it‘;‘s’5 12.34623  2304% 193914  448%  1.63146  3,51% 20.600,00 43,68%  22.660,00 52,35%  24.926,00  56,85%
2060000 3844%  22.66000 5235% 2492600  53,68%
4436623 8279% 3558840 82,22%  40.267,06  86,72% 280567  5.24% 0,00 000% 147129  317%
0,00 0,00% 0,00 0,00% 0,00 0,00%
0,00 0,00% 0,00 0,00% 0,00 0,00%
28.40567 53,01%  27.660,00 63,90% 31.397,20  67,62%

53.588,73 100,00% 43.283,40 100,00% 46.434,56 100,00% PAE‘:\';”:%D L2

Fuente: Elaboracién propia

15.000,00  27,99% 10.000 23,10% 5.000 10,77%

53.588,73  100,00%  43.283,40 100,00%  46.434,57 100,00%

5
n
(2]
o
o
(9] o
= o
< 3,
(]
o =]
=
(]
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ANEXO 5: Cuenta de pérdidas y ganancias previsional, escenario optimista.

Importe neto de la cifra de negocios 331.239,67 364.363,64 400.800,00

Aprovisionamientos 165.619,83 182.181,82 200.400,00

Variacién de existencias 7.300,00 (1.700,00) (2.000,00)
Gastos de personal 84.000,00 85.680,00 87.393,60

Otros gastos de explotacion 31.824,00 31.562,40 33.227,76
Amortizacién del inmovilizado 1.527,50 1.527,50 1.527,50

Ingresos financieros

0,00

0,00

0,00

Gastos financieros

1.522,20

1.522,20

1.141,65

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO 6: Cuenta de pérdidas y ganancias previsional, escenario pesimista.

N

Importe neto de la cifra de negocios 204.297,52 224.727,27 247.200,00
Aprovisionamientos 102.148,76 112.363,64 123.600,00
Variacién de existencias 7.300,00 (1.700,00) (2.000,00)
Otros ingresos de explotacion 0,00 0,00 2.000,00
Gastos de personal 84.000,00 85.680,00 87.393,60
Otros gastos de explotacion 27.216,00 26.493,60 27.652,08
Amortizacién del inmovilizado 1.527,50 1.527,50 1.527,50
| RESULTADODEEXPLOTACION (329474)  (3.03746) 702682
Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00
Gastos financieros 1.522,20 1.522,20 1.141,65

Fuente: Elaboracién Propia
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ANEXO 7: Ratios de liquidez, escenario optimista.

e 2,1504 2,8135 3,4278
2,0134 2,7148 3,3717

R
Disponibilidad 1,2614 1,8257 2,3792

Fuente: Elaboracion propia

ANEXO 8: Ratios de liquidez, escenario pesimista.

Tabla 8.14. Ratios liquidez

R. Liquidez 1,5619 1,2866 1,2825

R.
Disponibilidad 0,4346 0,0701 0,0519

Fuente: Elaboracién propia
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ANEXO 9: Ratios endeudamiento, escenario optimista.

R Autonomia 08132 1,5074 2,2692

R. Calidad de la
deuda 0,7804 0,8503 0,9277

R. Gastos fin.
sobre ventas
R. Coste de la
deuda 0,0761 0,1015 0,1142

R. Cobertura
gastos
financieros

Fuente: Elaboracion propia

ANEXO 10: Ratios endeudamiento, escenario pesimista.

R. Autonomla 0,2346 0,1493 0,2758

R. Calidad de la
deuda 0,6544 0,7345 0,8626

R. Gastos fin.
sobre ventas
R. Coste de la
deuda 0,0761 0,1015 0,1142

R. Cobertura
gastos
financieros

Fuente: Elaboracion propia
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