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1. INTRODUCCION

1.1 Resumen

El trabajo final de carrera que se propone es la elaboracion de un plan empresa para la
creacién y desarrollo de un nuevo negocio, consistente en una plataforma online de
externalizarian de proyectos y trabajos. El negocio estd orientado para pequefias y
medianas empresas, auténomos y profesionales a nivel Nacional.

La idea principal consiste en poner en contacto a empresas o particulares que
requieran algun servicio de asesoria fiscal, laboral, contable, administrativo o de
consultoria con aquellos profesionales freelance capacitados para la elaboracion de los
proyectos propuestos.

También sirve de plataforma de promocion para los expertos registrados. Para ello
cuentan con un Marketplace y un portafolio de sus proyectos, a través del cual dar a
conocer sus trabajos anteriores. De esta manera, estos profesionales inscritos pueden
completar y ampliar su informacién laboral con el fin de aumentar su visibilidad de
cara a la asignacién de los nuevos proyectos que entren en la web.

Esta idea esta basada en ofrecer una ayuda a las Pymes y profesionales, dado el
entorno socio-econdmico de los ultimos afios de cambios constantes, altos niveles de
desempleo, recortes en las ayudas publicas y baja financiacién de las entidades
financieras. La viabilidad de las empresas se ven comprometidas y muchos de ellos
despiden empleados provocando que sean otros los que realicen esas tareas,
pudiendo cometer errores por falta de tiempo y conocimientos, o, también existe el
caso de no poder llegar a contratar personal, ya que es una empresa de nueva creacién
o un profesional auténomo. Es ahi donde entra Roomy como una herramienta de
conexidn entre estas empresas o profesionales, que por falta de medios, conocimiento
o tiempo no puedan realizar ciertos proyectos o trabajos. Con expertos freelance
altamente cualificados para la realizaciéon de los mismos. Todo esto sin tener que salir
de casa o visitar diferentes profesionales y sus presupuestos, sino que todo ello
aglutinado en una web con un manejo sencillo y con una red de profesionales que
ofertara a los clientes sus presupuestos, pudiéndolos tener en tiempo limitado y a
nivel nacional.

A esta actividad actualmente se le denomina “Crowdsourcing” que viene del
inglés crowd (multitud) vy outsourcing (externalizacidon), que se podria traducir al
espafiol como colaboracién abierta distribuida, consiste en externalizar tareas que,
tradicionalmente, realizaba un empleado o contratista, a un grupo numeroso de
personas o una comunidad, a través de una convocatoria abierta. Uno de los primeros
autores en emplear este término, establecid que el concepto de "Crowdsourcing"
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depende esencialmente del hecho de que, debido a que es una convocatoria abierta a
un grupo indeterminado de personas, relne a los mas aptos para ejercer las tareas,
para responder ante problemas complejos y contribuir aportando las ideas mas frescas
y relevantes.

Para describir y desarrollar esta oportunidad de negocio he realizado el presente plan
de empresa, donde analizo y desarrollo los procedimientos y estrategias planteadas en
la organizacion.

En definitiva, en las siguientes paginas se ha estudiado el caso concreto para la puesta
en marcha de Roomy, analizando el entorno y la propia organizacién y politicas de la
empresa, quedando demostrada su viabilidad técnica, econdmica y financiera.

Me decanto por este tipo de servicio ya que en este sector se puede conseguir
diferenciacién y por tanto una oportunidad de negocio, y gracias a los conocimientos
adquiridos en la Licenciatura de Administracién y Direccion de Empresas puedo estar
preparado y formado para poder emprender y desempefiar la labor que requiere esta
empresa.

1.2 Objeto

El objeto de mi trabajo final de carrera consiste en plasmar mis conocimientos tedricos
adquiridos en la facultad alrededor de una idea, con el propdsito de hacerlo lo mas
practico y aplicable posible a la realidad del mercado.

Ademas, personalmente me puede ayudar a desarrollar y materializar un proyecto
profesional como emprendedor, o al menos estudiar su viabilidad en el mercado vy
dada la coyuntura econdmica, social y laboral que nos toca vivir en nuestro pais con
unas tasas de paro increiblemente altas y una precariedad laboral que en algunos
casos roza la inmoralidad, ser emprendedor y sacar adelante mi propio negocio puede
llegar a ser mas que una opcidén, una necesidad.

1.3 Asignaturas Relacionadas

Durante la carrera de Administracidon y Direcciéon de Empresas hemos cursado diversas
asignaturas que han contribuido a aumentar nuestros conocimientos, capacidades y
habilidades y por supuesto ayudaran en gran medida a realizar este Trabajo Final de
Carrera.
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En relacion a las asignaturas relacionadas en la elaboracién del presente trabajo, cabe
destacar:

e Direccidon de Proyectos Empresariales: Los conocimientos de esta asignatura
son necesarios ya que se aplican las técnicas actuales para la gestion de
proyectos en los que los nuevos titulados universitarios se encuentran como
responsables; es imprescindible que comprendan la problematica de la gestién
asociada al desarrollo de proyectos. Para el desarrollo del proyecto
empresarial, objeto de este trabajo, se han de conocer temas genéricos de la
gestidn de proyectos (qué es un proyecto, la planificacidn, la organizacién vy el
control) y temas especificos tales como la evaluacién de proyectos o la
identificacion de tareas.

e Direccién Comercial: Se requieren los conocimientos dados por esta asignatura
debido a que nos ofrece procedimientos para la interaccién de una empresa y
sus clientes. Introduce la filosofia del marketing como una via basica y
fundamental de las empresas para lograr sus objetivos a través de la entrada,
permanencia y crecimiento en los mercados. También son necesarias las
perspectivas estratégicas y operativas del marketing para desarrollar, planificar
y tomar decisiones.

e Tecnologia de la Investigacion y las Comunicaciones: Nos permite poseer una
vision global y actual que permita valorar la importancia que las tecnologias de
la informacidn tienen en las empresas y organizaciones actuales.

e Gestién y Organizacion de la Empresas de Servicios: Gracias a los
conocimientos aprendidos en esta asignatura, se podrd hacer un estudio del
macroentorno y microentorno de la empresa para detectar posibles amenazas
y oportunidades, asi como debilidades y fortalezas.

e Economia de la Informacién: Son necesarios los conocimientos de esta
asignatura para saber reconocer y analizar el impacto del desarrollo de las T.I.
en las oportunidades para lograr ventajas competitivas asi como sobre las
perspectivas de vulnerabilidad estratégica. Ademas ayuda a reconocer y valorar
el potencial de las redes de comunicacion social para alterar los limites de la
organizacién y mejorar la productividad, la flexibilidad y la competitividad.

e Marketing de Empresas de Servicios: Son necesarios los conocimientos
adquiridos en esta asignatura para poder elaborar un plan de marketing. Este
plan de marketing es necesario para desarrollar programas de accidon que
alcancen los objetivos de la empresa.
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e Gestidn Fiscal de la Empresa: Esta asignatura nos ofrece los conocimientos
necesarios sobre los impuestos que afectaran a la Empresa, asi como ddnde
deben de ingresarse, dependiendo de como paguen las partes y donde estén
ubicados tanto la Empresa como los clientes de la misma.

e Direccidén Estratégica y Politica de Empresa: Los conocimientos estudiados en
esta asignatura, centrados en las cuestiones y técnicas fundamentales de la
estrategia, se podra estudiar la posicion estratégica que ocupa la empresa y las
decisiones estratégicas que se deberan de tomar, entre otros asuntos de
interés.

e Contabilidad Analitica / Contabilidad General y Analitica: Son asignaturas muy
importantes a la hora de realizar un plan de negocio, ya que gracias a los
conocimientos aprendidos se podrd seguir un control detallado de los costes
que debera soportar la empresa, asi como un estudio de cobmo se encuentra el
sector y la empresa en un determinado momento. También son necesarios los
conocimientos para saber como la empresa debe financiarse e invertir en cada
momento de cara al futuro.

e Derecho de la Empresa: Mediante los conocimientos obtenidos en esta
asignatura, se han establecido las bases de la Empresa y se ha podido efectuar
un estudio de la legislacidn necesaria para poder realizar este plan de negocio,
prestando especial atencién a la normativa del comercio electrénico tanto
nacional como internacional.

e Direccibn de Recursos Humanos: Descripcion del funcionamiento
organizacional de los recursos humanos de la empresa. Los recursos humanos
es la base de cualquier empresa, ya que es un activo esencial para esta y un
factor clave estratégico para un buen funcionamiento de la misma.

e Direccién Financiera: Nos permite hacer un andlisis de los procesos de toma de
decisiones 6ptimas de financiacidon e inversién en la empresa, teniendo en
cuenta los objetivos generales de la organizacién vy el necesario equilibrio entre
liquidez, rentabilidad y riesgo; todo ello en el marco de los mercados
financieros con los que se relaciona.

e Economia Espafiola: Esta asignatura nos permite describir el estado del sector

que corresponde a la empresa estudiada, asi como una introduccién a la
coyuntura econdmica que puede afectar al sector estudiado.
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1.4 Objetivos

A la hora de realizar el Trabajo de Fin de Carrera, he pretendido alcanzar diferentes
objetivos, los podemos clasificar en objetivos principales y objetivos secundarios.

El principal objetivo que ha motivado la realizacion del presente proyecto ha consistido
en profundizar en el mundo empresarial, a partir de uno de los documentos mas
completos y fundamentales para cualquier emprendedor, como es la realizacién de un
Plan de Empresa.

Para la realizacién del mismo he considerado el sector servicios y mds concretamente
la administracidn y finanzas de las empresas, motivado en gran parte por la formacién
académica que un estudiante de Administracion y Direccién de Empresas adquiere a lo
largo de la carrera formativa y también porque lo considero una salida laboral al
autoempleo que es un objetivo que me gustaria conseguir.

Como objetivo secundario, este proyecto pretende dar viabilidad a un negocio nuevo
procurando aplicar y desarrollar las conclusiones y planes de accién definidos en el
proyecto.

Dentro de este objetivo secundario, como es la creacion y viabilidad de una empresa
de servicios, se deben definir o separar otros muchos objetivos los cuales nos daran
una imagen global de lo que serd la organizacién:

e Conocer la situacién del entorno, tanto politico, econdmico, social dénde la
empresa desarrollara su actividad.

e Obtencién informacién de empresas similares y analizar sus diferentes
funcionamientos.

o Elaborar un plan estratégico para implantar la empresa en el mercado en
Optimas condiciones. Analizando el macro y el microentorno.

e QOrganizar los procesos de la sociedad para la puesta en funcionamiento del
servicio.

e Describir la manera de organizar internamente la empresa, desde la
distribucién de la misma, hasta la organizacién de los recursos humanos.

e Establecer los precios, sistemas de cobros y pagos, la fiscalidad de la empresa.
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e Evaluar en términos econdmicos cuales van a ser los resultados de la empresa y
extraer conclusiones de este proyecto para valorar su viabilidad.

1.5 Metodologia

La metodologia para la elaboracién del plan de empresa esta basada en la informacién
obtenida en fuentes secundarias como libros de texto, paginas webs y las diferentes
materias estudiadas en la carrera de Administracién y Direccién de Empresas, de
dénde se ha obtenido informacién tedrica y practica sobre cada uno de los temas.

Cabe destacar diferentes andlisis utilizados para su desarrollo, a destacar el estudio del
sector servicios y mas profundamente el sector del comercio electrénico ademas de
una analisis PESTEL para dar a conocer los factures influyentes de la empresa, también
se ha utilizado el andlisis estratégico de la empresa mediante el analisis de las cinco
fuerzas de PORTER, se ha realizado un andlisis de la matriz DAFO para ver describir la
toma de decisiones acerca de la empresa. También se analizara la forma juridica mas
conveniente para la empresa y se creard un plan de marketing mediante el analisis de
las 4'p. “Producto, Precio, Distribucién y Promocién”.

En el dltimo capitulo, el analisis financiero que evalua la viabilidad de la empresa se ha
utilizado herramientas contables y financieras adquiridas en la facultad calculados
mediante el software de calculo EXCEL, dénde se han aplicado diferentes métodos y
formulas.
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2. ANTECEDENTES

En este punto quiero mostrar una vision global de la situacion econédmico- social que
estamos viviendo en la actualidad en Espafia mediante una cronologia de hechos y
datos. Y a continuacién se explicard en grandes rasgos el comercio electrénico en
Espafia, para poder argumentar el motivo de la idea que he escogido en este Plan de
Empresa, que es la creacién de una plataforma online de externalizacion de servicios
de asesoria y consultoria a empresas y profesionales.

2.1 Motivacion. La Idea.

El motivo de crear una plataforma online vinculado al sector de la consultoria y
asesoria a empresas, viene en primer lugar por los conocimientos adquiridos y estudios
cursados en la Facultad de Administracidon y Direccion de Empresas, que me han
despertado inquietud por este sector pero como he explicado con anterioridad el
comercio tradicional en nuestro pais estd en decadencia, y cada vez parece mas
evidente que el comercio electrénico se hace poco a poco pero a ritmo vertiginoso
con el mercado. Pero toda empresa que desee tener una presencia en internet mas
efectiva no se pueden conformar con una pagina corporativa que tan sélo proporcione
informacién. En los tiempos que corren el comercio electréonico se ha revelado como
una gran via de negocio para los que sepan aprovechar sus posibilidades.Los
consumidores ya estan totalmente acostumbrados a realizar sus compras online y los
procedimientos de pago son cada vez mas diversos y seguros, gracias a productos
como PayPal por ejemplo. Se han dado grandes éxitos en el area del e-Commerce que
demuestran la efectividad de una buena tienda online a la hora de mejorar
sustancialmente los beneficios de todo tipo de empresas, y porque no llevarlo al sector
de la consultoria y asesoria a empresas.

En un primer momento pensé en una web donde poder ofrecer mis servicios,
anunciarme y promocionarme con el fin de llegar a muchos potenciales clientes. Esta
idea me hizo pensar que mi corta experiencia podria traerme problemas para realizar
muchos de los trabajos o para conseguirlos, ya que los clientes podrian pedirme
referencias de proyectos anteriores para medir mi valia. Entonces me viene a la cabeza
la subcontratacién y es entonces cuando me doy cuenta del “valor de Ia
intermediacion”, la subcontratacidon u outsourcing en este sector esta a la orden del
dia pero crear una plataforma interactiva online donde puedan interactuar clientes y
profesionales, es algo que no se conoce, donde un cliente puede lanzar una consulta o
un trabajo que necesita realizar para su empresa y, todo aquel profesional registrado
en la web puede enviarle un presupuesto personalizado para que el cliente elija su
mejor opcion. El cliente en un corto periodo de tiempo puede comparar diferentes
profesionales mientras que el profesional, sin moverse de su despacho esta haciendo
labores de captacidn de nuevos proyectos, que de otro modo seria inviable por
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inversién en tiempo y distancia, ya que a través de la web podrias optar a proyectos de
toda Espafia e incluso del Extranjero.

La idea principal es crear una pagina web, dénde clientes con necesidades de
asesoramiento o de proyectos de fiscalidad, laboral, econémicos, de consultoria o de
empresa en general, puedan encontrar a los profesionales cualificados que les realicen
esos proyectos. La web consistiria en un nexo de unién entre estos dos colectivos, con
el objetivo de facilitar la bisqueda de profesionales en el sector a clientes, ya sean
empresas, profesionales o particulares. Y por consiguiente, un ahorro de tiempo vy
recursos a empresas o profesionales que se dedican a estos sectores, pudiendo
acceder a un gran numero de posibilidades laborales sin tener que dedicar gran
cantidad de recursos a la captacién de recursos.

2.2 La Crisis en Espafia. Cronologia desde 2008

En apenas tres afios, Espafa, la cuarta economia de la zona euro ha pasado de un
crecimiento acelerado en relacién a sus homdlogos europeos a un estancamiento.
Desde 2008 ha estallado la burbuja inmobiliaria que sigue lastrando los balances de los
bancos y amenaza su solvencia. En el camino, un Gobierno socialista ha dejado paso a
uno del Partido Popular que ha comenzado su mandato subiendo impuestos vy
nacionalizando bancos. A continuacién, se desgrana una cronologia de la crisis en
Espana.

2008

Marzo. El vicepresidente econdmico, Pedro Solbes, reduce la previsién de
crecimiento del 2008 a un 2,6%, desde el 3,1% previo, apuntando a los problemas
surgidos en el sector inmobiliario por la crisis de las hipotecas basura.

Abril. El Gobierno aprueba un plan de 10.000 millones de euros para reactivar la
economia espafiola.

Solbes rebaja las previsiones de crecimiento un punto hasta el 2,3% pero aun asi,
peca de optimista, la economia espafiola cierra 2008 con un crecimiento del PIB del
1,2%, muy por debajo de lo estimado.

Junio. Desde julio de 2007, 400.000 familias se han beneficiado del cheque-bebé de
2.500 euros por hijo con independencia del nivel de renta. El Gobierno destinal1.000

millones de euros a esta medida.

Julio. Entra en vigor la deduccién fiscal de 400 euros de la que se benefician
asalariados, pensionistas y auténomos.
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El Gobierno no habla de crisis sino de desaceleracidony a lo largo de la legislatura,
desbordado por la crisis, corrige continuamente el cuadro macroeconémico.

Agosto. El Gobierno aprueba un plan de choque de 24 medidas econdmicas.

Septiembre. Quiebra del banco de inversiones Lehman Brothers. Algunos
economistas indican esta quiebra como “la primera ficha de domino en caer”
marcando un antes y un después en la economia global.

Octubre. El Gobierno aumenta hasta 100.000 euros la cobertura del Fondo de
Garantia de Depdsitos.

El Gobierno aprueba en un Consejo de Ministros extraordinario, tras una reunién del
Eurogrupo, que concedera avales por un importe maximo de 100.000 millones de
euros para las operaciones de financiacién de las entidades bancarias.

La bolsa pierde un 8,16%, la segunda mayor caida de su historia.

Diciembre. El BOE publica el real decreto ley sobre el fondo de inversién local que
incluye 8.000 millones de euros para que los ayuntamientos desarrollen proyectos
de infraestructuras. El lamado Plan E.

Espafiaya estd oficialmente en recesidntras experimentar dos retrocesos
consecutivos del PIB en el tercer y cuarto trimestre de 2008, un 0,3% y un 1%
respectivamente. En 2008, la economia cae un 0,9% mientras que en 2007 crecié un
3,5%.

El déficit publico acaba en el 4,5%, por encima del 3% fijado en el pacto de
estabilidad del euro. En solo un afio, Espaiia ha pasado de un superavit de casi el 2%
del PIB al déficit. El paro registrado en las oficinas publicas de empleo es mas de 2,5
millones y situa la tasa de paro en el 11,3%.

llustracion 1. Evolucion Déficit en Espaia.

IDéficit o superavit publico
Total Administraciones Publicas
Capacidad(+) o necesidad (~) de financiacién. En % del PIB.
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Fuente: Ministerio de Economia. 2013.
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2009

Enero. El Gobierno aprueba la revision del Programa de Estabilidad 2008-2011 que
contempla mas paro, mas déficit y mas recesién en la economia espafiola en 2009 y
una vuelta al crecimiento en 2011.
Standard & Poor's es la primera agencia en rebajar la calificacién de Espafia y la
despoja de la maxima nota triple A.

Marzo. El Banco de Espafia interviene Caja Castilla-La Mancha.

El IPC armonizado de marzo se sitla en -0,1%, la primera tasa negativa de la historia.
El Congreso aprueba que se extienda el cheque bebé a las madres inmigrantes que
lleven menos de dos afios en Espaia.

Abril. Zapatero y Solbes chocan sobre la mejor forma de estimular a la economia y
Elena Salgado es la nueva vicepresidenta econdmica.

Mayo. El Gobierno reduce la deduccién por vivienda en el IRPF y anuncia una ayuda
de 2.000 euros para comprar un coche dentro del Plan 2000E, que recupera las
ventas de automaviles.

Junio. Se crea el Fondo de Reestructuracién Ordenada Bancaria (FROB), encargado
de regular las ayudas al sector financiero en los procesos de fusién y
reestructuracion. Cuenta con 9.000 millones de euros, 2.250 de los Fondos de
Garantia de Depdsitos y 6.750 con cargo a los presupuestos.

Julio. Salgado logra cerrar el nuevo sistema de financiacién autondmica con la
abstencién del PP.

Agosto. El Gobierno amplia hasta 2010 el nuevo fondo de inversién local, dotado
con 5.000 millones de euros.

Septiembre. El Gobierno anuncia que sube los impuestos y elimina la deduccién de
400 euros. Calcula que con estas medidas fiscales va a recaudar 10.950 millones
adicionales.

El IPC armonizado suma siete caidas consecutivas y se sitla en -1% en septiembre.

Octubre. Espafia lanza el mayor plan de estimulo fiscal de la eurozona, equivalente
al 2,3% del PIB.

Diciembre. Comienza el proceso de reestructuracion del sector financiero. El
numero de cajas, muy expuestas al sector inmobiliario, se reducira de 45 a 15.

Espafia sigue en recesion, el PIB cae un 3,8% a lo largo del afo. En el cuarto
trimestre la economia solo se contrae una décima. El paro crece en 1.118.600
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personas hasta 4.326.500 y la tasa de desempleo alcanza el 18,83%, segun la EPA. El
déficit publico supera el 11% del PIB

llustracidn 2. Evolucion tasa de desempleo en Espaia.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica. 2013.

2010

Enero. El Gobierno lanzala nueva Ley de Economia Sostenible para redefinir la
economia espafiola hasta 2020 pero evita las reformas estructurales.

Febrero. La bolsa espafiola pierde un 5,94 %, influida por las declaraciones de la UE
y el FMI sobre el riesgo de Espafia dentro de la zona euro y por las medidas de ajuste
del Gobierno.

Abril. La EPA confirma que el paro en el primer trimestre supera el 20% por primera
vez en casi 13 afios, con un nivel récord de desempleados y 1,3 millones de hogares
con todos sus miembros en paro. La economia espafiola emerge de una recesién de
18 meses debido al aumento del consumo.

Mayo. Espana sale de la recesién al crecer el PIB un 0,1% en el primer trimestre.
Zapatero anuncia un tijeretazo del 1,5% del PIB, que incluye recortes de
salarios para empleados publicos, el fin del "cheque bebé" y congelar las pensiones.
El Banco de Espaia interviene CajaSur, un pequeio banco de ahorros administrado
por la Iglesia Catdlica, en una medida que atemoriza a los inversionistas.

Junio. El Gobierno aprueba una reforma del mercado laboral. La ley es aprobada por
el Parlamento en septiembre.

Julio. El Gobierno sube un 2% el IVA situdandose en el 18%.
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Se permite por primera vez la inversién privada en las cajas de ahorros a fin de
complementar procesos de fusién y reestructuracion.
Cuatro uniones de cajas y Caja Sur suspenden las pruebas de resistencia de la UE.

Septiembre. Los sindicatos convocan auna huelga general en protesta por las
reformas y las medidas de austeridad, pero el impacto es limitado.

Diciembre. Sube el impuesto al tabaco, se reducen los subsidios a la energia edlica 'y
se anuncia la privatizacién de Aena y Loterias. Ambas privatizaciones fueron
desechadas después debido a las malas condiciones del mercado y a la presion
politica.

El Gobierno fuerza a las comunidades auténomas a publicar sus cuentas con
periodicidad trimestral.

Espaia cierra el afio con un déficit del 9,70% y cumple el objetivo previsto pese a las
comunidades auténomas. Aunque el pais sigue perdiendo 100.000 millones al ano.

llustracion 3. Evolucion Producto Interior Bruto en Espafia.
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2011

Enero. El Gobierno aprueba la reforma de pensiones que elevara gradualmente la
edad de jubilacién desde los 65 a los 67 aios.

Febrero. El Gobierno pone en marcha la segunda fase de la reestructuracion del
sector financiero potenciando una segunda oleada de fusiones de cajas.

Marzo. Moody's rebaja la calificacion de la deuda a largo plazo de treinta bancos y
cajas de ahorros espafiiolas.

21 de junio. El Fondo Monetario Internacional (FMI) advierte que la economia de
Espafia aln se enfrenta a "grandes riesgos".

15 de julio. Ocho de los 90 bancos europeos examinados suspenden los test de
estrés, entre ellos, cinco cajas de ahorros espaiiolas.

22 de julio. El Banco de Espaifa interviene la Caja de Ahorros del Mediterraneo
(CAM) y destituye a su cupula.

29 de julio. Zapatero adelanta las elecciones generales a noviembre en lugar de
marzo de 2012, como estaba previsto.

Agosto. La prima de riesgo espafiola cierra en el maximo histérico de la zona euro
al situarse en 398,3 puntos basicos, por la inaccién del BCE.

Septiembre de 2011. El Parlamento aprueba una enmienda constitucional que
obliga a los futuros gobiernos a mantener el equilibrio presupuestario en tiempos de

crecimiento econdémico normal.

Octubre. Moody's rebaja la calificacién de la deuda a largo plazo de diez
comunidades auténomas.

9 de noviembre. Italia supera el 7% de interés de su deuda soberana y su prima de
riesgo esta en 574 puntos bdsicos. Espana se contagia y cierra en 409,9 puntos.

21 de noviembre. El Banco de Espafia anuncia la intervencion del Banco de Valencia,
en el que el Estado inyectara 3.000 millones de euros.

29 de noviembre. S&P rebaja la nota de 37 bancos, en Espafia todos bajan su
calificacion menos el Santander.

15 de diciembre. S&P rebaja un escalén la calificaciéon de diez bancos espafoles
entre los que figuran Bankia, CaixaBank, Banco Popular, Banco Sabadell y Bankinter.
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19 de diciembre. El volumen de créditos dudosos de bancos, cajas y entidades de
crédito supera en octubre los 130.000 millones de euros. Mariano Rajoy anuncia
recortes por valor de 16.500 millones de euros en su discurso de investidura como
presidente del Gobierno.

En el tercer trimestre el crecimiento econdmico se desploma a cero y la mayoria de
los economistas ven una nueva recesion en el horizonte. La tasa de paro sigue en
aumento, alcanzando el 21,5%, la mas alta en 15 afios.

Espaia cierra 2011 con un déficit publico del 9,4%. La diferencia entre esta cifra con

la pactada con Bruselas, que era del 6%, se cuantifica en algo mas de 25.000
millones de euros.

llustracidn 4. Evolucidn del indice de Precios de Consumo en Espafia.
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2012

Enero. La agencia crediticia S&P rebaja en dos escalones la nota de la deuda de
Espana, Italia, Portugal y Chipre.
S&P retira la triple A al fondo temporal de rescate de la eurozona y la deja en AA+.

El FMI pronostica un retroceso para la economia espafiola en 2012 y 2013 con dos
afos en recesién y una contraccién del PIB.
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Abril. La bolsa pierde un 3,99%, su mayor caida del afio, y acumula un retroceso del
17,36% desde enero.

La economia espafiola cayd un 0,3% en el primer trimestre de 2012, segun el INE,
que confirma asi la entrada en recesién, con dos trimestres consecutivos de
contraccion.

S&P rebaja en dos escalones la calificaciéon de Espafia, a BBB+ o aprobado alto, con
perspectiva negativa.

Mayo. El Gobierno nacionaliza el Banco Financiero y de Ahorros, matriz de Bankia y
cuarta entidad del pais.

El Consejo de Ministros aprueba el Real Decreto Ley sobre saneamiento y venta de
activos inmobiliarios financieros.

Moody’s rebaja la calificacion de 16 cajas y bancos espafioles. El INE confirma que
la economia espafiola ha entrado en recesiéntras sumar dos trimestres
consecutivos de contraccion. El PIB cayo el 0,3% entre enero y marzo.

Las consultoras Roland Berger y Olvier Wyman son designadas para evaluar a la
banca espafiola.

La prima de riesgo espaiola cierra en su maximo histérico, 539 puntos basicos.

Fitch rebaja la deuda de las CCAA de Andalucia, Asturias, Pais Vasco, Canarias,
Cantabria, Madrid, Murcia y Catalufiay deja a esta ultima a un paso del "bono
basura".

Junio. La prima alcanza su maximo intradia con 547,9 puntos basicos.

Fitch rebaja tres escalones la nota de deuda espafiola hasta BBB, con perspectiva
negativa por los problemas del sector bancario.

Fitch rebaja la solvencia de cuatro autonomias -Madrid, Cantabria, Asturias y Pais
Vasco- y varias grandes ciudades. El Gobierno espafiol anuncia una tercera ronda de
saneamientos en la banca.

Julio. El FMI adelanta la publicacidon de su informe sobre la banca espaiiola. El
Eurogrupo convoca una teleconferencia en la que los ministros de Economia y
Finanzas de la zona del euro analizardn el problema bancario espanol. El ministro de
Economia y Competitividad, Luis de Guindos, anuncia que Espafia solicita ayuda a la
zona euro para recapitalizar la banca. El ministro no ha dicho la cantidad y ha
rechazado utilizar la palabra "rescate" para definir el procedimiento. "Esto es un
préstamo en condiciones muy favorables, esto es un apoyo financiero, no tiene nada
gue ver con un rescate", ha asegurado De Guindos, que ha destacado que
computara como deuda, no como déficit.

Agosto. La Comunidad Valenciana, Murcia, Catalufia y otras cuatro autonomias
solicitan una ayuda para pagar sus deudas, una especie de recate del estado espanol
a sus autonomias. La prima de riesgo alcanza su maximo histérico de 642 puntos,
siendo superior al de otro pais recatado por la UE, Irlanda. El IBEX suspende las
cotizaciones a corto.
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Diciembre. En el cierre del afio se cumplen los malos prondsticos, el Déficit Publico
ha alcanzado el 10,60%, los precios de bienes de consumo se disparan segun el IPC
aumentando un 2,4%, debido a subida de impuestos. Y el paro se fija en un 27,16%
superando asi los 5,7 millones de personas.

2.3 Sector e-commerce

El comercio electrénico o e-commerce consiste fundamentalmente en el desarrollo de
acciones de mercado, ventas, servicio al cliente, gestidon de cartera, gestion logistica y
en general, todo evento de tipo comercial e intercambio de informacién llevado a cabo
por medio de internet. Otra definicién podria ser. El comercio electréonico como aquel
intercambio financiero que se realiza, a través de la red, entre sujetos que pueden
estar a una gran distancia fisica, y que se materializa generalmente por medios de
pago electrénicos.

En la actualidad el e-commerce se ha convertido en una herramienta de gran éxito
para el mundo de los negocios gracias a su apertura y facilidad de acceso a Internet.Las
ventajas que manejan en los negocios virtuales son la expansidn de mercado
globalizada que se alcanza, y la rapidez con la que se manejan los negocios. Aunque las
relaciones con los clientes son interpersonales y pueden causar complicaciones en los
negocios, el uso de las nuevas tecnologias y su innovacion han creado cambios que han
mejorado la comunicacién con el cliente y la empresa.

Y los numeros respaldan al sector, ya que Espafa es el cuarto pais Europeo que mas
factura en comercio electrénico, solo por detrds de Gran Bretaiia, Alemania y Francia.
La eurozona prevé un incremento para el sector entre el 18% y 20% para los préximos
afos. Un estudio de ESADE, pone de manifiesto que el e-commerce es el Unico canal
de ventas que ha crecido en Espafia durante 2012 con un 16,3% de crecimiento hasta
alcanzar los 5.000 Millones de euros de facturacion. Incremento opuesto al descenso
del 22% que el comercio minorista ha experimentado durante los ultimos cuatro afos
en nuestro pais. ANEXO 2.

Datos que ponen de manifiesto no sélo la penetracion de Internet en los hogares
espafioles sino que los habitos de consumo ya han cambiado. Para demostrar esto, el
estudio, expone un dato interesante: “La asistencia a los centros comerciales ha
descendido porque ahora los consumidores compran lo que quieren, cuando quieren y
dénde quieren” lo que se traduce en que los centros comerciales han bajado su
facturacién en un 21,5% durante 2012, siendo una de las causas el incremento de las
operaciones de e-commerce.
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Respecto al futuro a corto y medio plazo, el estudio pone de manifiesto:

Un incremento del 50%, en el aflo 2016, del e-commerce a nivel mundial, lo
que supondrd una facturacién superior a los 1.000 Billones de Ddlares. Como
conclusién es estudio recomienda desarrollar Proyectos y modelos de negocio
en este ambito.

En 2015 habrd 1.200 millones de terminales méviles que incorporardan medios
de pago.... contra los 35 Millones de dispositivos que hay en la actualidad.

Entre 2011y 2017 las transacciones méviles se habran multiplicado por 11.

Respecto a las redes sociales: Suponen un escaparate para llegar a mas de
1.000 millones de clientes potenciales... por lo que no hay que dejar ese canal
de venta de lado: Hay que estar ahi.

En 2016 el comercio online crecerd un 50 por ciento en todo el mundo en el
apartado de ventas al detalle y alcanzara los 1.000 billones de délares, por lo
gue el estudio ve imprescindible que los comercios se adapten a esta realidad y
apuesten por el pago a través del movil y por la promocion a través de las redes
sociales. Para reforzar el punto anterior el estudio deja constancia de que las
ventas a través de las redes sociales — sobre todo Twitter y Facebook -
generaron mas de 9,2 Millones de ddlares en 2012 y la previsidn para este afio
es que lleguen a los 14 Billones de ddlares de facturacion.
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llustracion 5. N2 Operaciones comercio electronico Espaiia En millones de euros.
Compras/Ventas.
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En Espaifia como vemos en la grafica, los datos son impresionantes en apenas seis afios
de han aumento las transacciones electrénicas en casi un 500%, en 2012 se ha
producido un ligerisimo descenso pero las previsiones de 2013 vuelven a ser al alza, en
el primer trimestre del afo, se han realizado 43,5 millones de operaciones, casi un 15%
mas que el mismo trimestre de 2012, alcanzando un volumen de negocio de 2.822
millones de Euros. De estas cifras, un 40% son de comercio electrénico generado en
Espana y dirigido a puntos de venta virtuales en nuestro pais, un 43,2% son con origen
espanol y dirigidas al extranjero, y el 16,4% restante se realizan desde al exterior a
sitios web esparioles.

En definitiva, el e-commerce es una realidad en practicamente todo el mundo, y son
muchos los expertos que apuntan que la tendencia, al menos para algunos productos y
servicios, es que crezcan los préximos anos por varios motivos:

e Las conexiones a internet son cada vez mas rapidas, facilitando asi el acceso al
entorno de compras.

e Su comodidad, ya que se puede operar desde cualquier sitio con conexion a
Internet.

e Los dispositivos moviles han aumentado de forma muy significativa la
accesibilidad a internet y a entornos de compras online.
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e En muchas ocasiones es mas barata la compra online que la fisica al eliminar los
costes de distribucidn, presentacion o incluso almacenaje.

e Los clientes estamos cada vez mas acostumbrados al entorno online, por lo que
la barrena sociolégica a la compra online va cayendo poco a poco.

2.4 Epilogo

Como se puede observar, el comercio electrénico es el canal comercial y de venta mas
importante del Mundo y de Espaifia. Y combinado con el sector de la asesoria y
consultoria que estan englobados dentro del sector con mayor importancia en la
actualidad, tanto en términos econdmicos como de empleo. Pero, cabe destacar que la
coyuntura econdmica actual no es la mas favorable, respecto a la coyuntura espafiola
podemos concluir que:

e Después de varios trimestres en los que el PIB parecia remontar y estabilizarse
en cota 0, vuelve a decrecer dando sintomas de inestabilidad.

e La ocupacion en el sector servicios tuvo un pequeio repunte en términos
interanuales pero la tasa de paro general se establece en una media que ronda
el 25%.

e Lavariacion interanual del IPC se devalud hasta el 0,3%.

e El continuo aumento de la inflacién se debidé, en mayor medida, al
encarecimiento de la electricidad, los carburantes y el tabaco y en menor parte
a algunos productos alimentarios.

e El sector exterior es el principal motor de la economia espariola.
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e El déficit ha ido reduciéndose gradualmente desde que en 2009 tocara fondo
superando los 11% negativos.

En cuanto al sector de la asesoria y consultoria, a pesar de ser un sector muy amplio,
no existen una gran cantidad de empresas que ofrezcan estos servicios de forma tan
interactiva y tan ligada al comercio electrénico, aunque las grandes multinacionales
cada vez prestan mas atencidn a la captacion de clientes por este medio.

Pese a todo esto, los factores de éxito de la empresa estan claramente definidos y se
cree mas que posible su éxito en el medio plazo, ya que existe un mercado todavia no
cubierto.
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3. ANALISIS DE SITUACION

3.1Introduccién

Todo plan de empresa debe partir de un analisis de la situacion tanto externa como
interna. La finalidad de este analisis es recopilar la informacion mas detallada posible y
argumentar sus fundamentos en el plan de negocio que se propone. Ademas de trazar
las estrategias mas adecuadas.

Al realizar un anadlisis adecuado de la situacidn para un plan de negocio, debe
contemplar aspectos relevantes acerca del servicio, el consumidor, la promociodn, la
publicidad, la distribucion, el precio, la competencia, etc. Una correcta estrategia de
negocio tiene que fundamentarse en un diagndstico lo mas preciso posible de la
situacion tanto externa como interna.

Es importante identificar y analizar cudles son los atributos del servicio que puedan
resultar mas relevantes para el cliente potencial. Estos atributos se pueden identificar
observando negocios similares que funcionan en el mercado.

Las cuatro primeras etapas de todo plan de negocio (analisis de la situacion interna y
externa, diagndstico de la situacién, fijaciéon de objetivos y eleccién de la estrategia)
estdn sometidas a una interrelacidn tan estrecha que resultaria inatil contemplarlas
fuera de una visidén de conjunto. En efecto, no puede existir una estrategia sin unos
objetivos previamente trazados, ni éstos pueden ser fijados sin el conocimiento de las
oportunidades y amenazas del mercado o de aquellos puntos en los que nos
mostramos mas fuertes o débiles, ni podemos descubrir éstos al margen de un estudio
riguroso y analitico de las circunstancias internas y externas que nos acompafian (Sainz
de Vicufia, 2007).

A la hora de analizar la situacidon de una empresa, ya sea interna o externamente, se
necesita un acopio de informacién amplio y veraz, el cual sirva de base para
fundamentar las estrategias a seguir.

Por tanto, dividiremos el Analisis de la situacién en dos campos; Analisis Externo, que
se centrara en el entorno de la empresa, y el Analisis Interno que se centra en la propia
realidad de la empresa.
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3.2 Andlisis del Entorno

El entorno es lo que proporciona a las organizaciones su medio de supervivencia. En el
sector privado, que es el que nos incumbe en ese Plan de Empresa, los clientes
satisfechos son los que mantienen a una empresa en el mercado. Sin embargo, el
entorno también es fuente de amenazas, como, por ejemplo, los cambios hostiles en la
demanda del mercado, los nuevos requerimientos legales, las tecnologias
revolucionarias o la entrada de nuevos competidores. El cambio ambiental puede ser
fatal para algunas empresas, aunque en este caso y dada la normativa actual, no sera
determinante.

Por tanto resulta vital para los directivos de las empresas y para realizar este plan,
analizar el entorno cuidadosamente para anticiparse, y si es posible, influir en el
cambio del entorno.

Para analizar el entorno se debe evaluar aquellos factores que podrian afectar o
producir un impacto sobre la empresa. Para ello, voy a utilizar como herramientas el
modelo de andlisis PEST, para analizar el entorno global y el modelo de las CINCO
FUERZAS DE PORTER para analizar un entorno mas especifico.

3.3 Andlisis del Entorno Global. Modelo PESTEL

El modelo PESTEL proporciona una visién general ya que es una herramienta de gran
utilidad para conocer el crecimiento o declive de un mercado y, por tanto, la posicidn
real de la que puede partir una nueva organizacién y que direccidn puede llevar. Este
modelo nos permite conocer el macro-entorno, identificando como pueden afectar a
nuestra empresa las normativas politicas, legales y econdmicas a la vez que analizamos
las tendencias sociales, culturas y tecnoldgicas que van a rodear a nuestro negocio.

Se debe tener en cuenta que estos factores no son independientes entre si, sino que
estan interrelacionados.
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llustracion 6. Modelo de PESTEL.

Factores
Econémicos

Factores
Tecnolégicos

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.

3.3.1 Factores Politicos.

Sobre los Factores Politicos lo primero que debemos mencionar es; que el gobierno
que nos representa, con sus politicas referentes a nuestra macro y micro-entorno y sus
diferentes legislaciones, afectan a la economia en toda su magnitud, por tanto si
afectan a todos los sectores también afectaran a nuestra organizacion.

Se puede decir que en Espafia tenemos una estabilidad politica por el hecho de tener
una democracia consolidada, lo que a priori los posibles cambios en el gobierno no
tendran mucho que vivimos un proceso de recesién econdmica gravisimo, con una
politica fiscal que rapida y progresivamente endurece sus indices a valores jamas
imaginados y aun asi incrementa su deuda publica siendo incapaz de invertir esta
recesion. Y esto, tan solo en apenas 5 afios, Espafia ha pasado de un crecimiento
acelerado en relacién a sus homdlogos europeos a un estancamiento y posterior
recesion. Estos factores politicos y econdmicos ya han sido explicados en detalle y de
manera cronoldgica en los Antecedentes, por lo que me quiero centrar en los aspectos
politicos y normativos que afectan al comercio electrdnico.

El comercio electrénico constituye uno de los ambitos de mayor investigacién
cientifica y mas actividad politica en la creacion de un marco normativo-legal. El
importante crecimiento en un breve periodo de tiempo ha afectado a numeros
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aspectos legales como pueden ser, las transacciones econdmicas; la seguridad en la
res; proteccién de derechos; copyright; propiedad intelectual; contratos electrénicos; y
el mas importante, o al menos del que mas oimos hablar, la ley de proteccion de datos
de caracter personal, que afecta a las personas no solo en su ambito personal sino que
también en el profesional. ANEXO 1.

En Espafia para dar tratamiento juridico al comercio electrénico, se respalda con el
Derecho Mercantil y sus normas especificas para el comercio electrénico.

También la Asociacion Espafiola de la Industria Digital, con el apoyo del Gobierno de
Espafia, en concreto la “Secretaria de Estado de Telecomunicaciones y para la Sociedad
de Informacién”, que es atribuible al Ministerio de Industria, Energia y Turismo, ha
publicado el libro blanco del comercio electronico. Guia prdctica del comercio
electronico para PYMES. (2012). En este libro se relata en profundidad los aspectos
legales del comercio electrénico, cuales son los requisitos fundamentales para cumplir
las normativas vigentes a la hora de crear una pdgina web; obligaciones en materia de
proteccion de datos de caracter personal, notificacion de los ficheros a la agencia
espafiola de proteccidon de datos; obligaciones de informacién; otras obligaciones en
materia de proteccion de datos; requisitos de un correo electrénico comercial; cuando
y como pueden enviarse e-mails publicitarios y a quien; informar a los destinatarios;
informacién obligatoria que ha de ofrecer la web; contratacién online; informacién al
usuario durante el proceso de la transaccidn u operacidn comercial; cuando y dénde se
formalizan los contratos; cuestiones legales de los contratos; entregas de productos o
servicios; plazos, logistica; devoluciones ...

3.3.2 Factores Economicos.

Debemos tener en cuenta que la evolucion de la economia y su situacién actual, afecta
directamente en el desarrollo de las organizaciones. Por lo tanto al igual que los
factores politicos, analizaremos algunos indicadores que afectan al macro-entorno
econdmico de nuestro pais, como son la tasa de empleo, el IPC y PIB, que son aspectos
de interés econémico.

Los factores econdmicos afectan al poder de compra de los consumidores potenciales
y el costo del capital de la empresa. Actualmente estan promoviendo diferentes
programas para emprendedores, pero la dificultad radica principalmente en obtener el
crédito y los elevados costes de financiacion los cuales dificultan la creaciéon de una
empresa.
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Producto Interior Bruto

El PIB en Espaiia mide el valor monetario de la produccién de bienes y servicios finales
de Espaia a lo largo de un periodo determinado, ya sea trimestral o anual.

Otra definicién de PIB es, El producto interior bruto de Espafia es el conjunto de todos
los bienes y servicios finales producidos en Espafia durante un afio.

El PIB per capita en Espafia o PIB por habitante, se obtiene dividiendo el PIB entre el
numero de habitantes. Es muy util para comparar el bienestar de los habitantes de
distintos paises, ya que representan el valor de los bienes y servicios producidos por
cada uno de ellos.

llustracion 7. Datos evolucion anual del PIB en Espafia.

Evolucion anual PIB Espaiia

Fecha PIB Mill. € Var. Anual
2013 1.022.988£ -1,2%
2012 0Z25.002€ -1,6%
2011 1.045 327€ 0,1%
2010 1.045.620 -0,2%
2000 1.045.884€ -3.8%
2008 1.087.788£€ 0,5%
2007 1.0583. 161 35%
2006 SRS 4TS 4 1%
2005 o005, 208 3.6%
2004 841,204 3.3%
2003 TE3I.082E 31%
2002 720258 2 7%
2001 680,397 3, 7%
2000 825907 5, 0%

Fuente: Datosmacro.com. 2013.

El producto interior bruto de Espafia en el segundo trimestre de 2014 ha crecido un
0,6% respecto al trimestre anterior. Esta tasa es 2 décimas mayor que la del primer
trimestre de 2014, que fue del 0,4%.

La variacion interanual del PIB ha sido del 1,2%, siete décimas por encima que la del
primer trimestre de 2014, que fue del 0,5%, como consecuencia de una mayor
aportacién de la demanda nacional al crecimiento agregado, contrarrestada
parcialmente por una contribucién negativa del sector exterior.
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La variacion anual del PIB comparada con el mismo trimestre del afo anterior, nos
refleja que la variacién anual es del -1,7% frente al -2,0% del primer trimestre, este
resultado se produce como consecuencia de una aportacién negativa de la demanda
nacional, que es compensada parcialmente por la aportacion positiva de la demanda
externa.

llustracion 8. Datos evolucion trimestral del PIB.

PIB Espafa 2014: Evoluciéon Trimestral

Fecha PIB Mill. £ Var, Trim. Var. Anual
Il Trim 2014 257.478E 0.6% 1,.2%
| Trim 2014 258 THE 0,4% 0 5%

< PIB Espana 2013

Fuente: Datosmacro.com. 2013.

La cifra del PIB en el segundo trimestre de 2014 fue de 257.476 millones de euros,
estos datos analizados respecto al mismo periodo de 2013 nos da a entender que
existe una mayor contribucion de la demanda nacional (1,9 puntos sobre 0,7 en el
anterior trimestre) y una aportacion mas negativa de la demanda externa (-0,7 frente a
-0,2 puntos porcentuales).

Espafia tiene un PIB Per capita trimestral de 5.600€ euros, al igual que en el trimestre
anterior.
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llustracion 9. Evolucidn del Producto Interior Bruto.
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Fuente: Instituto Nacional de estadistica. 2014.

En cuanto a los datos arrojados del producto interior bruto asociado a la Unidn
Europea en el segundo trimestre de 2014, en su conjunto registra un crecimiento
trimestral positivo de un 0,2%, que es una décima inferior registrado en el trimestre
anterior.

Entre las economias de la zona euro mas importantes, el comportamiento es diferente.
Francia y Reino Unido mantienen su crecimiento del 0,1% y 0,8% respectivamente
respecto al trimestre anterior. Mientras que Holanda por ejemplo registra un
crecimiento del 0,5% cuando en el trimestre anterior se produjo un decrecimiento del -
0,4%. Por otra parte Alemania e ltalia registran tasas menores a las del trimestre que
les precede pasando del 0,7% al -0,2% y del -0,1% al -0,2% respectivamente.
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llustracion 10. Demanda nacional y exterior.
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Fuente: Instituto Nacional de estadistica. 2014.

indice de Precios de Consumo

Cuando hablamos de la inflacién en Espaiia, nos referimos a menudo al indice de
precios al consumo, abreviado como IPC. El IPC espafiol muestra la evolucién de los
precios de una serie definida de productos y servicios que adquieren los hogares en
Espafia para su consumo. Para determinar la inflacion, se analiza cuanto ha aumentado
porcentualmente el IPC en un periodo determinado con respecto al IPC en un periodo
anterior. En caso de caida de los precios, se habla de deflacién (inflacién negativa).

Un IPC mide el ritmo de la inflacidn de los precios conforme la experimentan y la
perciben los hogares en su papel de consumidores. Asimismo se utiliza mucho como
variable representativa del indice general de la inflacién para la economia en su
totalidad, en parte debido a la frecuencia y puntualidad con que se produce. Ha
llegado a ser una estadistica clave para la determinacién de politicas, en especial las de
indole monetaria. En las leyes y en una gran diversidad de contratos suele
referenciarse como la medida apropiada a la inflacién a los fines de reajuste de pagos,
como pueden ser los salarios, alquileres, intereses, beneficios sociales... . Por lo tanto,
puede tener implicaciones financieras importantes y de amplio alcance para los
gobiernos y las empresas como para los hogares.

La tasa anual del indice de precios de consumo general en el mes de septiembre es del
-0,3%, son dos décimas por encima de la registrada en el mes anterior y el informe
avanzado prevé para el mes de octubre que aumente 1 décima mas fijandose en un
0,2%.

Pagina

42



WEB DE SERVICIOS DE ASESORIA Y CONSULTORIA

llustracion 11. Evolucion anual del IPC.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica. 2014

Estos porcentajes vienen definidos por las cifras que arrojan los principales grupos de
repercusiéon y que para este periodo han sido:

e Alimentos y bebidas no alcohdlicas, es el indice de mayor crecimiento y sin
duda el responsable del aumento haciendo en un 0,212.

e La vivienda destaca por todo lo contrario, desciende 0,113 motivado por el
aumento en los precios del gas y la electricidad.

e \Vestido y Calzado, Ensefianza y Hoteles, Restaurantes y Cafés, son lo otros
indices que han ayudado en menor medida a que el IPC de este trimestre no
termine de despegar.

e En contra los Medicamentos, Comunicaciones y Ocio y Cultura, son indices de
precios en crecimiento, tal y como refleja la siguiente tabla.
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llustracion 12. Influencia de los grupos en la tasa anual del IPC.

1. Alimentos y bebidas no alcohdlicas
2. Bebidas alcohdlicas y tabaco
3. Vestido y calzado

4. Vivienda

5. Menaje

6. Medicina

7. Transporte

8. Comunicaciones

9. Ocio y cultura

10. Ensefianza

11. Hoteles, cafes y restaurantes

12. Otros bienes y servicios

DIFERENCIA TASA ANUAL IPC GENERAL

Fuente: Instituto Nacional de estadistica. 2014.

Tasa de Empleo
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Segun el Instituto Nacional de Estadistica, el nUmero de ocupados aumenta en 402.400

personas en el segundo trimestre de 2014 y se situa en 17.353.000.

La tasa de variacion trimestral del empleo es del 2,37%. El incremento trimestral de
ocupados es el mayor desde el segundo trimestre de 2005.

La tasa de ocupacidn, que es el porcentaje de ocupados respecto de la poblacién de 16
y mas afios, se situa en el 45,04%, casi un punto mas que en el primer trimestre. Ha
subido 68 centésimas respecto al mismo trimestre del ano anterior tal y como
podemos observar en el siguiente grafico proporcionado por el Instituto Nacional de

Estadistica.
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llustracion 13. Evolucion inter-trimestral de la ocupacion, en miles.
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Fuente: Instituto Nacional de estadistica. 2014.

El nUmero de ocupados aumenta este trimestre en los Servicios en 378.700 ocupados,
en la Industria en 56.700 ocupados y en la Construccidon en 36.900 personas. Por el
contrario, desciende en la Agricultura 69.800 ocupados menos. Segun el Instituto
Nacional de Estadistica, estos datos pueden estar influidos por la estacionalidad de la
Semana Santa.

En el ultimo afio el empleo ha subido en los Servicios en 263.800 ocupados mas. En
cambio ha descendido en la Construccién en 55.200 menos, en la Agricultura en
13.800 ocupados y en la Industria en 2.400 ocupados menos.

llustracion 14. Evolucion total de ocupados.
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Fuente: Instituto Nacional de estadistica. 2014.
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El empleo a tiempo completo sube este trimestre en 304.400 personas, mientras que
el numero de ocupados a tiempo parcial lo hace en 98.100. El porcentaje de personas
gue trabaja a tiempo parcial se incrementa hasta el 16,39%.

El numero total de trabajadores por cuenta propia se incrementa en 12.400 personas
en el segundo trimestre de 2014.

Por su parte, el nimero de asalariados crece en 388.000. Los que tienen contrato
indefinido aumentan en 180.200 y los de contrato temporal lo hacen en 207.800. La
tasa de temporalidad aumenta hasta el 23,95%.

En los 12 ultimos meses el nimero de asalariados ha subido en 245.300, mientras que
el de trabajadores por cuenta propia ha descendido en 52.200.

El empleo privado se incrementa este trimestre en 393.500 personas, situandose en
14.423.500. Por su parte, el empleo publico aumenta en 8.900 personas, hasta
2.929.500.

Cabe destacar que el empleo publico presenta una variacién anual del -0,53%. En
cambio, el empleo del sector privado ha crecido un 1,46%. En el conjunto del afio la
ocupacion se reduce en 15.600 personas en el sector publico y sube en 208.000 en el
privado.

En cuanto al paro, desciende este trimestre en 310.400 personas y el nivel se sitda en
5.622.900, el mas bajo desde el cuarto trimestre de 2011. Es el mayor descenso
trimestral del paro en valores absolutos registrado nunca en la serie histdrica
homogénea de la EPA (encuesta que se realiza desde 1964).

En términos relativos, la reduccidn del paro este trimestre ha sido del 5,23%, la mayor
desde el segundo trimestre de 2006.

La tasa de paro baja 1,45 puntos respecto del primer trimestre y se situa en el 24,47%.
Es el mayor descenso trimestral de la tasa de paro en la serie histérica homogénea de
la EPA.

Por sexo, el desempleo desciende en 184.400 en los hombres y en 126.100 en las
mujeres.

La tasa de paro masculina baja 1,68 puntos y se situa en el 23,70%, mientras que la
femenina lo hace en 1,19 puntos hasta el 25,38%. Se mantiene la composicidn del paro
observada desde el afio 2008, con relativamente poca distancia entre las tasas
masculina y femenina y mayor nimero de hombres en paro que mujeres.

Por edad, el descenso del desempleo se ha producido entre las personas de 20-54 afios
en 320.000 parados menos.
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Por nacionalidad, el paro baja en 202.900 entre los espafioles y en 107.500 entre los
extranjeros. La tasa de paro de la poblacién extranjera es del 34,14%, lo que supone 11
puntos mas que la de las personas de nacionalidad espafiola (23,11%).

En los 12 udltimos meses el desempleo ha descendido en todos los sectores. En
Servicios hay 216.600 parados menos, en la Construccion 95.900, en la Industria
72.600y en la Agricultura 7.800 menos.

El nimero de parados que ha perdido su empleo hace mds de un afo baja en 57.000.
En cambio, los parados que buscan su primer empleo crecen en 25.400.

llustracion 15. Evolucion del total de parados en tasa anual.
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Fuente: Instituto Nacional de estadistica. 2014.

La poblacion activa experimenta un aumento de 92.000 personas en el segundo
trimestre de 2014 y se sitla en 22.975.900.

Con este aumento se interrumpen los descensos trimestrales de activos registrados en
el ultimo ano y medio.

La tasa de actividad se incrementa 17 centésimas, hasta el 59,63%. La tasa de actividad
de los hombres aumenta 38 centésimas hasta el 65,86%, mientras que la femenina
baja cuatro centésimas hasta el 53,71%.

La tasa de actividad de los espafnoles crece 20 centésimas este trimestre, hasta el
58,04%.

La de los extranjeros baja tres centésimas, situandose en el 74,10%. La diferencia entre

ambas tasas supera los 16 puntos a favor de los extranjeros, circunstancia explicada,
fundamentalmente, por la diferente estructura por edades de unos y otros.
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En términos anuales, la poblacidn activa se reduce en 232.000 personas. La tasa de
variacion anual es del -1,00%, frente al -1,82% del trimestre anterior.

llustracion 16. Evolucion del total de activos en tasa anual.
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Fuente: Instituto Nacional de estadistica. 2014.

El nUmero de hogares se situa en 18.331.400, con un incremento de 64.900 respecto al
primer trimestre del aio.

Los hogares que tienen a todos sus miembros activos en paro bajan este trimestre en
145.000, hasta un total de 1.834.000.

Por su parte, el numero de hogares en los que todos sus miembros activos estan
ocupados aumenta en 248.100, hasta 8.907.600.

En comparativa anual, los hogares con todos sus activos en paro disminuyen en
82.600, mientras que los que tienen a todos sus activos ocupados aumentan en
261.300.

La subida de ocupados es practicamente general por comunidades auténomas. Las que
presentan las mayores subidas de empleo este trimestre son llles Balears con 83.300
ocupados mas, Catalufia con 79.300 y Comunidad Valenciana con 52.800.

En términos relativos, las comunidades con los mayores incrementos en la evolucidn
trimestral del empleo son llles Balears 19,90% y Extremadura 4,42%.En el ultimo afio
los mayores incrementos de ocupados se dan en Cataluiia con 99.400 mas, Comunidad
Valenciana con 47.700 y Regién de Murcia con 27.100.

Por su parte, las disminuciones mas acusadas del empleo se dan en Comunidad de

Madrid, Galicia y Pais Vasco con 50.500, 13.900 y 9.400 ocupados menos
respectivamente.
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La Rioja con un 6,44%, la Regién de Murcia con un 5,27% y Cantabria con 4,59%
presentan este trimestre las mayores tasas anuales de ocupacién.

llustracion 17. Tasa de variacion anual de la ocupacion por CCAA.

Rioja, La 6,44
Murcia, Regidn de 527
Cantabria 4,59
Extremadura 437
Catalufia 3,38

Asturias, Principado de
Comunitat Valenciana
Mavarra, Comunidad Foral de

3,23
2,71
1,08

Canarias 1,39
Aragdn 1,39
TOTAL I 11
Balears, Illes 1,03
Andalucia 0,80
Castilla-La Mancha 0,61
Castilla y Ledn -0,31
Ceuta -0,98
Pais Vasco -1,07
Galicia -1,38
Madrid, Comunidad de -1,B4
Melilla -7,43

Fuente: Instituto Nacional de estadistica. 2014.

Practicamente todas las comunidades presentan descensos del paro este trimestre. Las
mayores bajadas respecto al trimestre anterior se dan en Catalufia con 69.700 parados
menos, Comunidad de Madrid con 45.200 y Comunidad Valenciana con 42.300.

En variacion anual, el paro baja en todas las comunidades. Los mayores descensos del
desempleo se dan en Catalufia con 138.600 parados menos, Comunidad Valenciana
con 64.100 y Andalucia con 46.900.

En cuanto a los datos econédmicos relacionados con el comercio electrénico, en Espaiia
es la Comisién del Mercado de las Telecomunicaciones la encargada de arrojar los
siguientes datos.

El comercio electrénico alcanzo en 2013 los 8.128,9 millones de euros.

De los datos del primer trimestre de 2014, se extrae que el comercio electrdnico en
Espafna alcanzé un volumen de negocio de 2.155,4 millones de euros, lo que supone un
13,9% mas que en el mismo trimestre de 2013, con un total de 38,4 millones de
operaciones.
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En ese periodo las transacciones de comercio electrénico desde Espaiia con el exterior
supusieron un 54,2% del volumen de negocio total, mientras que las transacciones
desde el exterior con Espafia y dentro de Espafa han representado, respectivamente,
un 9,2% vy un 38,4% del volumen de negocio total.

Respecto al comportamiento del volumen total de transacciones en comparacién con
el cuarto trimestre del afio 2013, dos de los tres segmentos registraron una variacién
ascendente. En concreto, las operaciones desde Espafia con el exterior crecieron un
7,6% y las operaciones desde el exterior con Espafa subieron un 30,1%. Las realizadas
dentro de Espafia disminuyeron un 0,8%.

De estos datos podemos extraer que cada vez son mas las operaciones transfronterizas
y no las realizadas dentro del mercado doméstico, si bien respecto a las cantidades
gastadas en uno y otro tipo de comercio electrénico, basandose en datos de la CMT
sefiala que se puede concluir que se han dado dos tendencias contrapuestas entre
2011 y 2012. En el comercio electrénico interior en Espana se ha producido un
incremento del valor medio monetario de cada transaccién, mientras que en el
comercio electrénico exterior se ha producido una caida de dicho valor medio. Asi
pues se compra mas fuera del pais, pero se gasta menos dinero en esas compras.

3.3.3 Factores Sociales

En los factores sociales se incluyen los aspectos demograficos y culturales del
macroambiente. Estos factores afectan las necesidades de los consumidores y el
tamafio de los mercados potenciales.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica, la poblacidon Espafiola es de 46.507.760
habitantes a Enero 2014, lo que supuso una reduccién de 220.130 personas respecto al
mismo mes de 2013. La poblacién se redujo un 0,47% durante 2013 frente al descenso
del 0,19% registrado a lo largo de 2012, intensificandose el ritmo de descenso de la
poblacién.
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llustracion 18. Evolucion del crecimiento anual de la poblacion de Espafia
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Fuente: Instituto Nacional de estadistica. 2014.

Aunque durante el afio 2013 la poblacién residente en Espaina descendié en 220.130
personas, la poblacién de nacionalidad espafiola aumentd en 176.529. Este
crecimiento se debid, sobre todo, al proceso de adquisicién de nacionalidad espafola,

que afect6 a 230.581 personas.

Por su parte, la poblacién extranjera se redujo en 396.658 personas (un 7,82%) hasta
situarse en 4.676.022, debido al efecto combinado de la emigracién y de la adquisicion

de nacionalidad espafiola.

llustracion 19. Evolucidn de la poblacion residente en Espafia.

Poblacion a 1 de enaro Crecimiento anual

2014 2013 Absoluto Relativo (%)
Total 46.507. 760 46.727.890 =220.130 =047
Espafioles 41.831.739 41.655.210 176.529 0,42
Macidos en Espafia 40110411 40124239 -13.828 0,03
Macidos en el exiranjero 1.721.328  1.530.971 190.357 12,43
Extranjeros 4.676.022 5.072.680 =396.658 -7, 82
Macidos en Espafia 440241 428911 11.331 2,64
Macidos en el exiranjero 4.235.780 4.643.769 -407.989 -8,79

Fuente: Instituto Nacional de estadistica. 2014.
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De acuerdo con las proyecciones a corto plazo, realizadas por el Instituto nacional de
Estadistica, Espafa perderd 2,6 millones de habitantes en los préoximos 10 afios
manteniéndose las tendencias actuales.

Se prevé que el nimero de nacimientos seguira reduciéndose en los préximos afios,
continuando con la tendencia iniciada en 2009. Por otro lado, la esperanza de vida al
nacimiento se incrementaria. A pesar de la pérdida de poblacién y la mayor esperanza
de vida, el numero de defunciones seguirda creciendo como consecuencia del
envejecimiento de la poblacidn.

En cuanto al comercio electrénico comentar que hace pocos afios todo el comercio a
nivel social se hacia cara a cara, en algunos casos por teléfono o por correo postal.
Pero desde hace unos afios y gracias a las innovaciones técnicas, se produjo el
nacimiento de una nueva técnica de comercio, llamado comercio electrénico.

La comercializacién y venta de productos o servicios a consumidores a través de
medios electrénicos e Internet no solo es una cuestion de tecnologia punta. Sino una
compleja mezcla de cuestiones técnicas, marketing, repercusion social y circunstancias
legales.

Aunque en principio se trataba de un fendmeno econémico, el comercio electrénico es
parte de un amplio proceso caracterizado por la globalizacién de mercados, el
desplazamiento hacia una economia basada en el conocimiento y la informacion, y el
gran crecimiento de todo tipo de tecnologias de un dia para otro. Este término de
globalizacion es uno de los que mejor define a nuestra sociedad actual.

Uno de los cambios mds importantes esta siendo el actuar con una mentalidad mucha
mas abierta, sobre todo a la hora de tomar decisiones con riesgo. Ya no valdra la
actitud de ver y esperar, sino moverse rapido, adquirir una gran flexibilidad vy
arriesgarse. Un factor determinante va a ser la realizacion de alianzas estratégicas, de
forma que se producirad una mayor cooperacion con otros que puedan hacer mejor lo
que queremos, ganando en tiempo y dinero.

El comercio electronico en Internet tiene el poder de cambiar radicalmente las
actividades econémicas y el entorno social. De hecho, afecta a grandes sectores como
las comunicaciones, finanzas o el comercio, y promete en otros sectores como
educacion, salud o gobierno. El comercio electréonico altera incluso la relativa
importancia del tiempo, acelerando los ciclos de produccién, y permitiendo a las
empresas operar coordinadamente y a los consumidores realizar transacciones
olvidandose del tiempo. Asi, como cambia la importancia del tiempo, cambian las
estructuras de los negocios y las actividades sociales.

Cada dia el comercio electrénico estad haciéndose mas comun en todo el mundo. Los
usuarios de Internet se multiplican, y los mercados virtuales acogen cada vez mas
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clientes, seducidos por el ahorro, la rapidez y las numerosas posibilidades comerciales
gue ofrece la contratacion por via electrdnica. Los cambios que se estdn produciendo
en todo el mundo como consecuencia de la progresiva incorporacién de medios
electronicos a la contratacién internacional estan siendo muy profundos, y estan
modificando los comportamientos propios del comercio tradicional.

En la empresa propuesta para este trabajo, la creacidon de una plataforma online para
la intermediacidn de proyectos de asesoria y consultoria, la diferenciacién existe en la
informacién y comunicacién entre las partes contratantes, con el fin de facilitar el libre
mercado y el acceso a los profesionales mejor cualificados para cada proyecto en
concreto. Por lo que es una herramienta de comunicacién entre personas en un
entorno de trabajo profesional.

Este entorno de trabajo profesional, estd situado en un mundo virtual gracias a
Internet y al hardware de inmersién. Estos soportes dan lugar a espacios simulados ya
sean mundos virtuales o protocolos que creen entornos sociales. No solo teniendo una
practica meramente tecnoldgica sino que también influyen factores sociales de cada
individuo como sus experiencias y comportamientos

El objetivo de este punto concreto del trabajo Fin de Carrera es plantear una reflexién
sobre los mundos virtuales que proporcione un esquema util para las relaciones de los
usuarios en dichos entornos.

Un ciberespacio constituye un escenario para la practica social, cuyo eje remite a
aquello que ocurre en su interior gracias a procesos mediados tecnolégicamente. El
ciberespacio no es la suma de ordenadores, lineas telefdnicas, satélites y un largo
etcétera de artilugios tecnoldgicos unidos, ni tampoco la plataforma en si misma. La
idea de ciberespacio nos remite a eso que ocurre en su interior o aquello que ocurre
por medio de todas esas maquinas o dispositivos, producidos socialmente por seres
humanos. Asi el ciberespacio no estd habitado por las maquinas, sino facilitado por
ellas. Se trata de un espacio real, una realidad real, que se manifiesta en una
dimensiéon no-material, creada por la practica comunicativa entre humanos; el
ciberespacio se sitla en el campo de la sociabilidad. Este es el cardcter mas
diferenciador del presente proyecto.

3.3.4 Factores Tecnologicos

Los factores tecnoldgicos pueden disminuir las barreras de entrada, reducir a niveles
minimos la eficiencia en la produccién e influir sobre las decisiones de tercerizacién
(Direccién Estratégica, Omar Cejas, 2006)
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En todos los sectores los avances tecnoldgicos han sido impresionantes. La nueva era
de la informacion ofrece un entorno continuamente cambiante, al que la empresa
debe saber adaptarse con rapidez: actualizar sistemas de informacién, sustituir
maquinaria y realizar labores y actividades que ayuden a la empresa mejorar la eficacia
y eficiencia en la realizacién de operaciones.

Segln un estudio de Internet WorldStats, el nUmero de internautas entre los afios
2000 y 2012 se ha visto incrementado exponencialmente alcanzando los 2.405
millones de usuarios. China es el mayor mercado de internet en el mundo con 450
millones de usuarios. Siguen existiendo grandes diferencias entre continentes en
cuanto a la penetracién de internet en los hogares. En los paises desarrollados el 70%
de la poblacién accede a la red, mientras que tan solo un 19% lo hace en paises en via
de desarrollo. Viendo con detalle la penetracién por continentes, Africa tiene un 15,6%
muy por debajo de la media mundial que se situa en el 34,3%. Al otro extreme Norte
América con un 78,6% es el continente con mas penetracion en la red.

Europa se coloca en el tercer puesto en cuanto a penetracion con mas de 63 de cada
100 habitantes conectados a la red. Pero la crisis también ha afectado a estos datos ya
que el porcentaje de acceso a internet por parte de las empresas continua sin
crecimiento desde 2009, en un 94%. Destaca el 100% de empresas en Finlandia y el
98% en Islandia, Holanda y Dinamarca, los paises mas rezagados de Europa son Chipre
con un 88%, Bulgaria 85% y Rumania 75%. Son unos datos muy bueno en comparacién
con otros paises en vias de desarrollo, motivado en parte porque algunos gobiernos
europeos declararon el acceso a internet como un derecho a la ciudadania.

llustracidon 20. Penetracion de Internet por Regiones.

Penetracion Internet
Africa
Asia

Media Mundial

Am. Lat/Caribe »
B Penetracion Internet

Europa
Oceania/Aus

Norte America

0,00% 20,00%  40,00%  60,00%  80,00% 100,00%

Fuente: InternetWorldStats / Elaboracion Propia. 2014.
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El Consejo Europeo adoptd en Junio de 2010 la estrategia para Europa 2020: Una
estrategia para un crecimiento inteligente, sostenible e integrador”. Es una estrategia
para ayudar a la Unién Europea a salir de la crisis y convertirla en una economia con
altos niveles de empleo y productividad. Como parte de esta medida se cred una
agenda digital para Europa con el objetivo de “obtener los beneficios econdmicos y
sociales sostenibles que puedan derivarse de un mercado Unico digital basado en
internet rdpido y unas aplicaciones inter-operacionales”.

En Espafia la encuesta de Instituto Nacional de Estadistica (INE), encuesta que hace
sobre el uso de las tecnologias de informacién y comunicaciones (TIC) y del comercio
electrénico del afio 2012. Afirma que el 98% de las empresas espafiolas de diez o mas
empleados dispone de conexion a Internet y que siete de cada diez disponen de pagina
web propia. Ademas, el uso de ordenadores esta extendido en la practica totalidad de
estas empresas (98,9%). Por su parte, el 85,4% tiene instalada una Red de Area Local
(LAN) y el 55,6% cuenta con una Red de Area Local sin hilos. También apunta que el
73,6% de las empresas de diez o mas empleados utiliza banda ancha mévil, con un
aumento de ocho puntos porcentuales respecto al afio anterior. Otro dato a resaltar es
que el 90,1% de las empresas interactud a través de internet con las Administraciones
Publicas.

llustracion 21. Infraestructuras TIC por tamafio de empresa.

Uso de infraestructuras TIC por tamano de la empresa
Porcentaje sobre el total de empresas de 10 o mas empleados

Nimero de empleados

Enero 2013
TOTAL 10 a 49 50 a249 250 6 mas
% de empresas que disponian de:
-Ordenadores 98,9 98.8 99,3 99,9
-Red de Area Local 854 837 952 98,0
-Red de Area Local sin hilos 55,6 526 719 79,4
-Conexion a Internet 98,0 97.8 99,1 99,9
-Telefonia movil 94,7 94,1 a7.8 99,5
-Otras tecnologias (p.e. GPS, TPV, etc.) 35,3 346 38,7 42,9
9% de empresas con conexion a Internet y sitio/pagina web'" 71,6 68,6 87,8 93,8
% de empresas que proporcionaron a sus empleados
dispositivos portatiles que permiten la conexion movil a 51,5 46,8 76,3 91,3

Internet para uso empresarial'”’

"Porcentaje sobre el total de empresas con conexidn a Internet

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica. 2013.
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En el 94,7% de las empresas esta implantada la telefonia mévil. Por otro lado, el 71,6%
de las empresas con conexién a Internet dispone de pdgina web. En las de 250 o mas
empleados, este porcentaje alcanza el 93,8%.

Un 27,0% de las empresas tienen empleados que trabajan fuera de sus locales de
forma regular (al menos media jornada semanal), y se conectan a los sistemas de TIC
de su empresa mediante redes telemdticas externas. Esta cifra supone un incremento
del 23,6% respecto a la registrada un afio antes. El 51,5% de las empresas
proporciona a sus empleados dispositivos portatiles que permiten la conexion a
Internet para uso empresarial. De estos dispositivos, un 38,3% eran ordenadores
portatiles y un 47,3% Smartphone o PDA.

Los procedimientos tecnoldgicos mas utilizados en el comercio electrénico son:

e EIB2C es el comercio que realiza transacciones entre empresas y el consumidor
final. Este tipo de mercado esta principalmente orientado a las empresas
minoristas y podemos observar algunas diferencias con el mundo fisico. Una de
las principales diferencias es la eficiencia de los mercados, donde el precio lo
fija la concurrencia entre compradores y vendedores, el mayor poder de los
consumidores que pueden usar la web en su beneficio buscando los productos
y precios que mejor se adapten a lo que desean. Y personalizar el marketing de
las empresas, para permitirles dirigirse a una gran cantidad de consumidores de
forma individualizada.

e El B2B es conocido como Business-to-Business y se refiere a las transacciones
entre empresas en un entorno electrdnico. Esta afirmacion va mucho mas alld
que la venta por internet, e inclusive una gran variedad de aspectos que
permiten hacer negocios electrénicamente. Como uniones electrénicas o
informaticas de procesos de una empresa o de diferentes empresas, por
ejemplo los sistemas de las empresas de pedidos, albaranes y facturas estan
basados en otras tecnologias pero cada vez las grandes compafiias trasladan
estos procesos a internet.

El B2B genera ahorros del 10% al 20% en los precios para el comprador. Los
vendedores se benefician al poder llegar a mads clientes, conseguir mejor
informacién sobre ellos, dirigirse a ellos de modo mas eficiente y prestarles un
mejor servicio. Por otro lado también genera valor para los intermediarios, que
pueden cobrar por los valores afiadidos que generan servicios como captura y
analisis de informacidén sobre el consumidor, procesamiento de pedidos vy
pagos, integracién de los sistemas de vendedores y compradores, y servicios de
consultoria entre otros. A raiz de estas observaciones se puede vislumbrar el
gran potencial que ofrece este tipo de comercio electrénico. Todos estos
modelos de comercio electrdnico se hacen posibles gracias a la existencia de
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grandes redes digitales de comunicacién a nivel mundial, que facilitan las
transacciones entre las partes implicadas.

3.3.4 Factores Legales

La seguridad juridica es uno de los aspectos que mas preocupa a quien decide crear un
negocio en la web. Las obligaciones legales que afectan a estas empresas son
practicamente iguales a las empresas tradicionales que no estan en internet. Por tanto
serd igualmente necesario obtener previamente una autorizacion o licencia
administrativa, también habrd que cumplir con el resto de obligaciones de caracter
mercantil, fiscal, laboral, sanitaria y de seguridad en el trabajo si fuesen necesarios
para el correcto desarrollo de la actividad comercial.

La correcta implantacién de este marco juridico datara a la compaiiia de credenciales y
compromiso con las leyes y aumenta la confianza con nuestros clientes.

En el dmbito del comercio electrénico en Espaiia existen leyes de especial relevancia
como:

e Ley 7/1998 del 13 Abril, sobre las condiciones generales de contratacion.

e Ley 34/2002 del 11 Julio, Ley de servicios de la sociedad de la informacidn y del
comercio electrénico (LSSICE)

e Ley organica 15/1999 del 13 de Diciembre, de proteccién de datos de caracter
personal (LOPD)

e Real Decreto 1/2007 del 16 de Noviembre, aprobacion del texto refundido de la
ley general para la defensa de los consumidores y usuarios y otras leyes
complementarias.

Nuestro pais para crear estas leyes que regulan el comercio electrénico, se ha fijado en
diferentes organismos internacionales, los cuales han ido implementando y mejorando
normativas para que en un mercado tan globalizado el comercio electrénico sea lo mas
seguro y homogéneo posible.

En este sentido la Unidn Europea dicta directivas, que son los objetivos a seguir por los
estados miembros, dejdndoles un plazo maximo de dos afios para que los
implementen en sus respectivas legislaciones nacionales. La mas destacada es la
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Directiva 98/48/CE, sobre el comercio electronico, consiste en una normativa
sofisticada y homogéneamente coherente con las legislaciones de otras organizaciones
internacionales como la (OMC) Organizacion Mundial de Comercio, (OCDE) la
Organizacion para la Cooperacién y Desarrollo, o, la (UNICITRAL) Comision Nacional de
Unidad para el Derecho Mercantil, que se ocupa del derecho interno aplicable en
operaciones internacionales en cualquier ambito.

Aungue es importante cumplir con la normativa standard, actualmente el comercio y
con mas posibilidades el comercio electrénico se convierte en ocasiones en un entorno
inseguro por tanto se hace importante crear una normativa interna, que deje claro y
regule la relacion de la empresa con los clientes, como se presta el servicio y en qué
condiciones.

3.4 Andlisis del Entorno Especifico. Modelo de Porter

El modelo del analisis de Porter es una herramienta que nos permitira determinar el
nivel de competencia que existe entre las empresas que forman parte de nuestra
actividad. De esta forma se estudiard el micro-entorno, pero con especial
detenimiento en el sector y empresa que se estd desarrollando.

llustracion 22. Las cinco fuerzas competitivas Modelo Porter.

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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Las cinco fuerzas son: amenaza de entrada, amenaza de sustitutivos para los productos
o servicios, poder de los compradores de productos o servicios, poder de los
proveedores y grado de rivalidad entre los competidores. El mensaje esencial que
demostraba Porter con su modelo es que aquellos entornos donde estas cinco fuerzas
son intensas, no son atractivas para competir en ellas, entonces existira demasiada
competencia y demasiada presién como para permitir beneficios razonables.

3.4.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores

El modelo de Porter dice que la facilidad o dificultad para que una nueva empresa
entre en un mercado o sector, ird relacionado con el grado de competencia que exista
en él. Este grado de competencia lo podemos identificar como barreras de entrada,
unas barreras que deben ser superados por los nuevos entrantes para poder competir
con éxito.

En la plataforma web que se propone las barreras de entrada no son muy fuertes. Si
gue existen muchas empresas o practicamente todas las gestorias, consultoras, etc...
gue tienen pagina web, unas mdas completas que otras, pero la utilidad que les dan es
meramente informativo, y no supone un nexo de negocio y comunicacién con sus
clientes. Aunque el continuo crecimiento que se estd produciendo en los Ultimos afios
en la venta de productos y servicios por internet, nos hace pensar que en poco tiempo
las grandes compaiias puedan ofrecer un servicio similar al que queremos ofrecer
nosotros, aunque Unicamente con ellos como empresa a contratar y no como un
comparativo de precio entre diferentes profesionales.( Dalmau Porta, J.I. ,2005).

Una empresa que empieza antes que sus competidores a utilizar la Comercio
Electronico de manera estratégica, esta obteniendo consecuentemente una gran
ventaja competitiva, puesto que utiliza un canal extra para comercializar sus productos
y servicios, ademas la parte proporcional de un segmento de mercado en Internet sera
mucho mayor que en el mercado tradicional donde ya se encuentran todos sus
competidores. Una ventaja adicional es que cuando sus competidores inicien sus
actividades de comercio electrénico, posiblemente esta empresa tenga una presencia
consolidada y una mayor experiencia en este nuevo mercado.

Por tanto, la intencidn es que nuestra sociedad se intente posicionar desde el principio
como una plataforma lider online. Para conseguir una ventaja competitiva, se tendra
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que incidir en el disefio de una plataforma para que sea intuitiva, atractiva y fiable. Por
lo que como prioridad mdaxima se tendran que poner los medios econdmicos
necesarios para que desarrollen una buena plataforma web.

3.4.2 Amenaza potencial de sustitutos

Son los servicios que ofrecen un beneficio similar pero mediante un proceso diferente.
Con el avance tecnoldgico el sustituto se va posicionando sobre el otro hasta sacarlo
del mercado, es el ejemplo de los reproductores de musica, empezamos por el
walkman, lo reemplazo el discman y estos los reemplazo el Mp3 y Mp4. Al posicionar
nuestro negocio en un entorno tan cambiante como internet y las nuevas tecnologias,
debemos tener en cuenta los riesgos que pueden presentar tecnologias sustitutivas ya
que es un sector propenso a los cambios y a la evolucién continua.

En nuestro negocio online de intermediacidn, la amenaza que existe de sustituciéon es
bastante alta, ya que los clientes necesitados de cubrir un servicio pueden acudir por el
canal tradicional a cualquier empresa que ofrece sus servicios desde sus oficinas. Pero
si analizamos este negocio desde la plataforma online, vemos que existe nula
competencia, pero hay que reconducir a los consumidores hacia la contratacién via
web, en vez del canal tradicional. De todos modos, en el tipo de sociedad actual existe
poco tiempo libre y muchos consumidores optan por la comodidad y la capacidad que
tiene internet para comparar precios y acceder a los productos que se deseen
directamente. Por tanto, este tipo de negocio ird paulatinamente ganado mas cuota de
mercado.

El motivo por el cual los sustitutos se convierten en amenazas, se deben
principalmente a los avances en la tecnologia que crean nuevos productos con
cualidades similares pero modificando la relacién del precio por trabajo. Por tanto, yo
pienso que la plataforma web que aqui se expone puede ser un buen sustituto del
canal tradicional de gestorias y consultoras, ya que ofrecerd a partir de un click y desde
casa, una posibilidad de contratacion real y comparacién de precios que haciéndose de
manera fisica o telefénica te puede llevar muchisimo mas tiempo. Y para los
profesionales una posibilidad de nuevo negocio y ampliaciéon de cartera que realizada
de manera tradicional, seria necesario la figura de un comercial o captador. Estos
factores ayudan a la rentabilidad de los negocios y a la mejora de los precios, factor
importante en los tiempos que corren.
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3.4.3 El poder de los compradores. Los clientes

Los consumidores pueden tener un alto nivel de negociacién cuando estdn muy
concentrados, asociados en grandes grupos o cuando compran o consumen cantidades
muy importantes de los productos o servicios ofrecidos por una empresa.

En el caso de una consultoria o una gestoria el poder de los clientes es alto debido a
gue hay una cantidad considerable de competidores, por lo que el cambio entre una
agencia u otra es nula, y estos deben fidelizar a los clientes demostrando experiencia o
empatizando con los clientes, ya que los precios en muchos de sus servicios suelen
estar regulados, esto sumado a que el servicio a prestar es el mismo, hace que el poder
del cliente sea muy alto.

En nuestro caso de la plataforma web, queremos desmarcarnos de todos estos puntos.
Al no existir una competencia directa, el servicio que debemos ofrecer al consumidor
final serd excelente y siempre orientado a él, ya que cuantos mas clientes
consumidores tengamos, mas profesionales se querrdn dar de alta en nuestra
plataforma para optar a ofrecer sus servicios. Por tanto nuestros profesionales, de los
cuales sacamos los ingresos, no tendran un gran poder sobre la empresa mientras
tengamos un elevado numero de clientes consumidores que necesiten servicios. Lo
gue a su vez reportara en un incremento de los profesionales, este equilibrio entre
profesionales y consumidores es vital, ya que a mas oferta mas consumidores se
interesaran en la plataforma. Por tanto sin duda en este negocio la clave y el poder
estd en el cliente consumidor, al cual debemos incentivar, fidelizar y atraer. Y contra
mas clientes consumidores podamos atraer hacia la web, mas profesionales se daran
de alta en la plataforma web.

3.4.4 El poder de negociacion los proveedores

La capacidad de negociacién de los proveedores depende de las caracteristicas del
sector, tales como el nimero de proveedores, su importancia en la cadena de valor o
su concentracion.

En nuestro caso, interpreto que el poder de negociacion de los proveedores es bajo, ya
gue una empresa on-line como la nuestra necesitard suministros de software,
informatica y programacion, hardware y material de oficina.

Pagina

61



WEB DE SERVICIOS DE ASESORIA Y CONSULTORIA

La poca variedad de proveedores se debe a que se trata de un sector en el que el
activo mas valioso son los propios recursos humanos que trabajan en la empresa, asi
como los conocimientos adquiridos, el know-how.

Para todos estos servicios y productos que necesitamos, tenemos un abanico inmenso
de empresas por lo que tendremos un alto poder sobre ellos. Y los costes de cambio
entre un proveedor u otro seran nulos a excepcién del proveedor que nos pueda llevar
el servicio de programacidn o almacenaje de la informacién que requiere la
plataforma.

3.4.5 Rivalidad competitiva

Las cuatro fuerzas competitivas generales vistas anteriormente, afectan a la rivalidad
competitiva. Como se sabe, la rivalidad entre competidores es una de las fuerzas
competitivas que influyen en la rentabilidad a largo plazo de cualquier negocio, puesto
que disputan entre si los clientes, el volumen de ventas y el crecimiento potencial.
Alcanzar una posicion de privilegio y la preferencia del cliente entre las empresas
rivales serd lo que mejore la ventaja competitiva. Esta fuerza existe porque en
cualquier momento algunos competidores ven la posibilidad de mejorar su situacién
realizando ciertas acciones sobre el mercado, y los demas sienten la necesidad de
contrarrestarlas para no perder su posicidon dentro del mismo. Guerras de precios y
campanas de publicidad agresiva e innovadora sobre la calidad de los servicios, son los
movimientos competitivos que las empresas efectdan con el fin de incrementar su tasa
de beneficios.(Dalmau Porta, J.I.,2005).

En el sector de la consultoria existen 4 grandes empresas reconocidas y el resto son
aproximadamente del mismo tamanfo, esto incrementara la probabilidad de que exista
una intensa competencia, aunque en el caso de nuestra empresa no tenemos
competidores directos que actualmente ofrezcan el servicio que ofrecemos.

De igual modo el crecimiento del mercado en el sector de las asesorias y consultorias
esta en crecimiento, por lo que las empresas que utilicen mecanismos de expansién en
el sector podran actuar en el mercado sin necesidad de arrebatar cuota a los
competidores. Nuestra plataforma puede incentivar a estas empresas a captar dicha
cuota y ampliar sus servicios. También la plataforma es un mecanismo para que estas
empresas encuentren nuevos clientes, dada la dificultad que tienen algunas de estas
empresas para fidelizarlos.
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3.5 Analisis de la competencia

Actualmente no existe ninguna plataforma que ofrezca el mismo modelo de negocio
gue planteamos.

De todos modos podemos analizar algunas empresas que ofertan via on-line servicios
de asesoria y consultoria:

e Ayuda-t Pymes: Grupo de gestorias a nivel nacional, que han evolucionado de
una gestoria tradicional a ofertar sus servicios y consultas a través de su web.
La novedad que incorporar es la de guardar la informacién y documentaciéon de
sus clientes en la nube y estos con su clave y contrasefia personal, pueden
acceder a estos documentos, por ejemplo el pago de la liquidacién del IVA,
desde cualquier dispositivo con conexidn a internet.

e MiGestoriaOnline.es: Practicamente igual que la anterior, la Unica diferencia es
que esta gestoria es integramente on-line. Mientras Ayuda-t Pymes tiene su red
de oficinas y utiliza la web como ayuda para la gestién y captacién de sus
clientes; MiGestoriaOnline.es Unicamente presta sus servicios via web, lo que le
permite ser mucho mas competitivo en cuanto a precios.

Estos son dos de los muchos ejemplos de empresas del sector de asesorias y
consultorias que estdn abriéndose a la captacion de clientes via web, pero como
hemos podido comprobar, nuestra plataforma aun estando orientada a este sector en
concreto, ofrece un servicio diferente, la intermediacion o lo denominado en este
proyecto crowdsourcing. A continuacién describiremos algunas empresas que hacen
del crowdsourcing su razén de existir y como cada dia tienen mas aceptacidn, visitas y
clientes.

e FreelLancer: Freelancer.com es un portal para la subcontratacion de
profesionales freelance mas grandes del mundo orientado a pequefios
negocios. El modelo de negocio es practicamente idéntico al que se propone en
este proyecto, pero estd Unicamente orientado a temas técnicos informaticos.
Ya sea que necesites desarrolladores PHP, disefiadores web, o redactores de
contenido, puedes subcontratar trabajos en cuestion de minutos. Navega a
través de cientos de habilidades, incluyendo la redaccién de contenidos,
ingreso de datos y disefio grafico, o areas mas técnicas, como codificacion
HTML, programacion en MySQL, y disefio con CSS.

Freelancer se cred en el afio 2000 en Australia y durante estos afios se ha
expandido por todo el mundo, dandose a conocer via web y adquiriendo
numerosos mercados de subcontratacidon en paises como Suecia, Canadj,
Reino Unido y Estados Unidos.

Desde 2001 se han publicado casi 6,5 millones de proyectos, se han verificado
en la web unos 12,3 millones de usuarios y valor de los proyectos publicados es
de 1.273.342.866€. La media registrada en 24h en la web es de 9,124 visitas de
usuarios y 4.192 proyectos publicados.
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e Innocentive: Fundada por la farmacéutica Lilly, es una compaiiia de “innovacién
abierta” que acepta como encargos la resolucién de problemas de I+D en un
amplio abanico de campos como ingenieria, TIC, modelos de
negocio, matematicas, quimica, etc. Es un ejemplo muy claro de una empresa
cuyo modelo de negocio se sustenta en la idea del crowdsourcing.

A partir de ahi los problemas se publican como “desafios” para que sean
solucionados por voluntarios que se ofrezcan para ello. Aquellos que aporten la
mejor solucién para el desafio reciben un premio que oscila entre 5.000 y
1.000.000 de dodlares.

InnoCentive cuenta con clientes como Boeing, Procter&Gamble o Nestlé. Un
ejemplo reciente de proyectos es la convocatoria del fabricante de
juguetes Lego que lanzd una convocatoria para crear su proxima generacion de
productos robdticos y Sony, MasterCard, Converse y Chevrolet han basado sus
campafias publicitarias en anuncios creados y disefiados por el publico que
visitas sus paginas Web.

3.6 Analisis Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades. (DAFO)

Este analisis es una metodologia de estudio de la situacién competitiva de una
empresa en su mercado, es lo que entendemos como analizar la situacién competitiva
externa, y de las caracteristicas internas de la misma, a efectos de determinar las
Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.

El analisis se realiza observando y describiendo las caracteristicas de nuestro negocio y
del mercado en el cual se encuentra. El DAFO nos permite, por lo tanto, detectar las
Fortalezas de nuestra organizacién, las Oportunidades del mercado, las Debilidades de
nuestra empresa y las Amenazas que se pueden dar en el entorno al que pertenece
nuestro negocio.

De esta forma conoceremos la situacion real en la que nos encontramos, asi como el
riesgo y oportunidades que existen en el mercado y que afectan directamente al
funcionamiento de nuestro negocio.

Las Debilidades y Fortalezas se vinculan a los recursos y capacidades internas de la
entidad; son caracteristicas de la empresa, en base de que se puede crear objetivos, es
un medio para alcanzar sus objetivos. Por otra parte, las Amenazas y Oportunidades
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van referidas al ambito externo de la organizacidon y su identificacion permite

aprovechar las oportunidades, superando las amenazas.

La situacion interna se compone de dos factores controlables: Fortalezas y Debilidades,
mientras que la situacidn externa se compone de dos factores no controlables:

Oportunidades y Amenazas.

A continuacion se muestran las conclusiones del DAFO estableciendo una matriz que

recoge las posibles estrategias, dicha matriz se realiza elaborando la siguiente tabla.

llustracion 23. DAFO.

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.

e Debilidades:

1.

W N UL e WN

Marca desconocida.

Altos costes iniciales.

Poca campana publicitaria.

Sin clientela fija.

Dependencia de la tecnologia.

Sin experiencia previa.

Posible sensacién de inseguridad en las transacciones.
Complejidad del negocio.

Cambios en las normativas en el sector.
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e Amenazas:
1. Ampliacién de grandes empresas de asesorias y consultorias a negocios
on-line.
Inexistencia de barreras de entrada a nuevos competidores.
Posibilidad de que nos copien el negocio.
Aumento de impuestos y tasas.
Profesionales que trabajen en negro.

o U A wWN

Lento crecimiento de la economia espafola.

e fortalezas:
1. Precios competitivos para los clientes.
Posibilidad de recibir los servicios sin moverse de casa.
Buen conocimiento del mercado.
Utilizacidon de nuevas tecnologias.
Utilizacién de formas de pago seguras de empresas de prestigio.

o vk wnN

Fomentar la participacion de clientes y profesionales a través de las
redes sociales.
7. Flexibilidad para adaptarse a los cambios del mercado.

e Oportunidades:

1. Crecimiento del mercado de las consultorias, siempre en mayor
medida que el conjunto de la economia.
Crecimiento del e-commerce en Espaia y en todo el mundo.
Gran posibilidad de posicionarse en el mercado y establecerse.
Empresas de la competencia con menor variedad de servicios.

vk wnwe

Posibilidad de desarrollo de otros servicios en el terreno del e-
commerce.
6. Mercado de Pymes desatendido por las grandes consultoras.

3.7 Epilogo

En este capitulo se analiza el entorno empresarial que influye directamente sobre la
organizacion.

En primer lugar se ha estudiado el Macroentorno a través de la herramienta PESTEL,
analizando los factores politicos, econdmicos, sociales, legales y tecnoldgicos, de su
analisis podemos destacar:
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El entorno econdmico actual es inestable pero favorable para la creacién de
una empresa, debido a que la economia espaiola estd iniciando lo que parecer
ser una recuperacion y ademads actualmente existen ayudas para la apertura de
nuevos negocios.

En cuanto a los aspectos socioculturales, cabe destacar que la mujer ha ganado
cuota en el mercado laboral y se ha producido una reduccién progresiva del
indice de natalidad. Por otro lado, en los ultimos afos se esta produciendo una
explosion de innovaciones tecnoldgicas.

En cuanto a los factores legales, hacer especial mencion al cumplimiento, por
parte de la organizacién, de la Ley de Proteccion de Datos de Caracter Personal.

Al analizar los factores tecnolégicos nos percatamos de un nuevo tipo de
sociedad de la informacién, con el desarrollo de nuevas tecnologias basadas en
Internet.

En segundo lugar hemos analizado el Microentorno a través del modelo de las 5
fuerzas de Michael E. Porter. A continuacion se muestran las conclusiones que se
obtienen de dicho anilisis:

De las cinco fuerzas presentadas por Porter existen dos de ellas que no influyen
practicamente en el sector, estas son: el poder de negociacién de los
proveedores y la amenaza de entrada de productos sustitutos.

Por el contrario, el resto de fuerzas (amenaza de entrada de competidores
potenciales, el poder de negociaciéon de los clientes y la rivalidad entre
competidores actuales) ejercen una gran influencia sobre el sector.

El andlisis de estds fuerzas junto con el DAFO y el Estudio de la Competencia, nos
resulta determinante a la hora de definir las areas en las que deberd centrarse las
estrategias de la empresa.
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4. PLAN DE OPERACIONES Y PROCESOS

4.1 Introduccioén

La idea principal de la plataforma online es poner en contacto a empresas o
particulares que requieran algun servicio de asesoria fiscal, laboral, contable,
administrativo o de consultoria con aquellos profesionales freelance capacitados para
la elaboracion de los proyectos propuestos.

A esta actividad actualmente se le denomina “Crowdsourcing” que viene del
inglés crowd (multitud) vy outsourcing (externalizacién), que se podria traducir al
espanol como colaboracion abierta distribuida, consiste en externalizar tareas que,
tradicionalmente, realizaba un empleado o contratista, a un grupo numeroso de
personas o una comunidad, a través de una convocatoria abierta. Uno de los primeros
autores en emplear este término, establecid que el concepto de "Crowdsourcing"
depende esencialmente del hecho de que, debido a que es una convocatoria abierta a
un grupo indeterminado de personas, retne a los mas aptos para ejercer las tareas,
para responder ante problemas complejos y contribuir aportando las ideas mas frescas
y relevantes.

Roomy es una plataforma donde cualquier empresa o particular puede solicitar
cualquier tipo de trabajo desde una declaracién de la renta, libros contables,
realizacion de impuestos, consultas laborales, hasta un gran proyecto de consultoria
en recursos humanos o financiero. Una amplia variedad de productos y servicios
relacionados con la asesoria y consultoria empresarial.

La web une oferta y demanda en asesoria y consultoria. Un cliente “empresa o
particular” de cualquier parte de Espana publica su necesidad e interactia con todos
los profesionales registrados para al final contratar al que mas le interese.

4.2 Localizacion

La localizacién juega un papel importante en la actividad de la empresa ya que afecta
directamente a la capacidad competitiva de la empresa. En los negocios de venta
directa pueden fracasar o tener éxito en dependencia del lugar donde se encuentre y
en muchos casos la localizacidon es una de las variables comerciales claves de una
empresa, aunque en el caso que nos ocupa, la relevancia de la localizacién de las
oficinas no es tan transcendente para la comercializacion del servicio, ya que este se
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promocionard, publicitard y servird por Internet, afectando Unicamente de este modo
el disefio de la plataforma online.

Pero si que serd importante la localizacién del local en cuanto nuestros proveedores
nos puedan encontrar con facilidad, que nos relacionen con una zona y edificio
vanguardista por el tipo de empresa tecnoldgica que somos y aunque no nos haga falta
estar ubicado en el centro de la ciudad, si que requeriremos de la infraestructura de la
gran ciudad por motivos técnicos relacionados con las conexiones a Internet, los
hostings y las centralitas para que la plataforma web funcione perfectamente.
También resulta de interés tanto para nosotros como para los trabajadores de la
empresa tener cerca buenas conexiones y servicios para mayor comodidad vy
confortabilidad laboral.

Siguiendo estas premisas se ha encontrado un despacho de oficinas en el edificio
Edival en la Avenida de Alfahuir n245. Ubicado en la 29%lanta del edificio, existe
actualmente una oficina de 60 metros cuadrados a 9€ el metro. Por lo que por 540€ al
mes podemos disponer inmediatamente de una oficina que se adapta completamente
a las necesidades de la empresa.

Ilustracidon 24. Mapa con ubicacion de la oficina.
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Fuente: Google maps. 2014.

Sobre la ubicacidn de la oficina se puede comentar:

e Ubicada en la ciudad de Valencia pero sin el elevado coste de una oficina en pleno

centro.

e Con rapido acceso tanto al centro como a las principales autovias gracias a su
proximidad a la ronda norte de la ciudad.
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e Las necesidades de acceso a traves del servicio publico estan totalmente cubiertas con
paradas de metro, tranvia y autobus a sus alrededores.

e Entorno ideal para el trabajo, libre de atascos y aglutinamiento de gente, pero rodeado
por grandes almacenes, supermerados, oficinas bancarias, pequefios comercios a pie
de calle y negocios de restauracion.

e Disefo vanguardista del edificio.

e Servicio de vigilancia, porteria y parking incluidos en el precio.

e Sala de conferencias de uso multiple,perfecto para realizar algin evento o
persentacién que tenga que hacer la empresa.

llustracion 25. Fotografia del edificio.

Fuente: Google maps. 2014.
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Cada planta del edificio dispone de 540 metros cuadrados didfanos, con una
construccion modular con la que se puede jugar mediante tabiques realizados ex
proceso para alquilar Unicamente los metros acordados.

En esta ocasion alquilamos una oficina que ha dejado una empresa anterior con la
distribucién ya realizada, nos ahorramos los costes de tabicar y para empezar nos
encaja perfectamente.

4.3 Distribucion en planta

En cuanto a la distribucién en planta, la oficina tiene 60 metros cuadrados, como
podemos observar en las siguientes fotografias

llustracion 26. Fotografia recibidor oficina.

Fuente: Google imdgenes. 2014.

Como vemos en las fotos, la oficina consta de un recibidor en el que los visitantes
pueden esperar a ser atendidos.

En cuanto a la oficina por el tipo de negocio y el poco personal que somos en un
principio, hemos escogido una oficina abierta y multidisciplinar. Para que todos
podamos estar en continuo contacto.
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llustracion 27. Fotografia de la oficina.

Fuente: Google imdgenes. 2014.

llustracion 28. Fotografia del cuarto de los servidores y host.

Fuente: Google imdgenes. 2014.

Tenemos una sala pequefia y refrigerada para los servidores y almacenamiento de
datos de la plataforma web.
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4.4 Procesos

La clave del éxito del servicio radicara en la orientacion al cliente, y en la facilidad de
acceso que tenga para que el servicio sea lo mds accesible posible. En esta apartado
quiero mostrar la utilidad de la plataforma desde el punto de vista de los dos actores
principales del negocio, los clientes y los profesionales.

4.4.1 Cliente

e Pasol2Publica el proyecto: Accede a la web y describe tu proyecto, es sencillo,
rapido y gratis. Y en unos minutos podras acceder a todos los experto
cualificados y dispuestos a trabajar en tu proyecto o trabajo.

e Paso 29%Seleccion de profesionales: Después de la publicacidon, empezamos a
recibir las propuestas de los profesionales. Debes evaluar las propuestas —
tiempo de entrega, presupuesto, experiencia y otros detalles que sean de tu
interés y te den confianza... y selecciona a los mejores candidatos.

e Paso 3%Contacta con ellos: Puedes ponerte en contacto con los expertos
seleccionados utilizando una plataforma de comunicacidn interna. Desde ella
serd sencillo y rapido enviar documentacién y ficheros para que ellos evalten
con mas detenimiento y asi poder tomar una eleccién del profesional.

e Paso 4%9lige al profesional: Una vez lo tengas claro escoge al profesional, es
aqui donde se formalizara el contrato que Roomy proporciona entre el
profesional y el cliente. Se pueden hacer los pagos a través de los sistemas de
pago seguro PayPal y Sage Pay.

e Paso 52Evalua el trabajo: Al acabar el desarrollo del proyecto, puedes evaluar al

profesional por el trabajo realizado. De esta forma, los futuros clientes tendran
mas informacidn que contrastar a la hora de seleccionar candidatos.

Pagina

76



WEB DE SERVICIOS DE ASESORIA Y CONSULTORIA

llustracion 29. Cuadro de Procesos para los clientes.

5 o ‘
12 Publica el 2 Sedlzccmn 32 Contacata . 52 Evaltia el
Protecto con Ellos | Trabajo

Profesionales

N

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.

4.4.2 Profesionales

Se propondrd un plan de suscripciones para los profesionales y empresas que se
quieran dar de alta en la plataforma, de una forma répida y agil podran optar a nuevos
proyectos profesionales. Es una forma rapida e inteligente de encontrar clientes sin
moverse de casa.

e Paso 1% ompletar el perfil: La empresa o profesional debe completar y
actualizar el perfil, de esa manera sera mas atractivo para sus potenciales
clientes. Es logico que un profesional con un portfolio completo, ordenado y
bien estructurado, serd mas atractivo para el cliente.

e Paso 2%Seleccionar proyectos: Realizar busqueda de proyectos en la plataforma
gue encajen con las habilidades o area de negocio del profesional. En este paso
podras optar a mas y mejores proyectos en dependencia de la suscripcion
elegida.
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e Paso 39Gestidn de los proyectos: Una vez conseguido el proyecto y gracias a la
plataforma, estos podran ver en todo momento los progresos tal y como se va
realizando el proyecto.

e Paso 4%Garantia de cobro: Gracias a sistemas de pago seguro, se garantizara el
pago por parte del cliente al proveedor, ejerciendo la plataforma de mediador.
Para proyectos de una duracidn mads prolongada, se puede quedar en un plan
de pagos o por objetivos cubiertos. Los clientes irdn depositando en la
plataforma los pagos, que nosotros pondremos a disposicion de los
profesionales.

4.4.3 Suscripciones

llustracion 30. Cuadro de Precios para los profesionales y empresas.

Para empresas |} Sacame el
\ maximo
profesionales |} partido

Para los que
empiezan

Descubreme

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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e Basico. Sin coste alguno, este pase permite probar de forma ilimitada las
funcionalidades basicas de la plataforma.

I.  OFERTAS: Permite hacer 2 ofertas al mes. De esta manera se puede
probar in situ el funcionamiento de la plataforma y poder ganar
proyectos. Pero hay que recordar que cuantas mas ofertas se realicen,
mas proyectos de podran ganar.

. COMISION: Es de un 7%, La comisién de la plataforma solo se aplica si se
consigue un proyecto.

lll.  DIRECTORIO: Tu perfil aparecerd después de las usuarios Principiante,
Profesional y Avanzado.

V. PROYECTOS: Permite optar a proyectos con un presupuesto maximo de
200€.

e Principiante. Especialmente disefiado para los freelance. Con un coste de
11€/mes permite trabajar en proyectos de menor alcance y el nimero de
ofertas al mes es limitado.

I.  OFERTAS: Permite hacer 10 ofertas al mes, pudiendo optar a mas
posibilidades de negocio.
Il.  COMISION: La comisidn solo se aplica si se consigue el proyecto, y es de
un 7%.
lll.  DIRECTORIO: Tu perfil aparecera después de los usuarios Profesional y
avanzado.
IV.  PROYECTOS: Posibilidad de optar a proyectos de hasta 1000%€.

e Profesional. Es la suscripcién perfecta para empresas y profesionales con
experiencia. Permite acceder a los proyectos de mayor presupuesto. Su coste
es de 36€/mes.

I.  OFERTAS: llimitadas ofertas al mes.
ll.  COMISION: Si se consigue un proyecto sera del 5%.
lll.  DIRECTORIO: Perfil destacado como profesional, Unicamente por detras
de los avanzados.
IV.  PROYECTOS: Permite optar a todos los proyectos y sin limite de
presupuesto.

e Avanzado. Es la suscripcidn de alta gama, por 90€/mes aquellos profesionales o
empresas disponen de todas las ventajas y reduciendo la comisién.
I.  OFERTAS: Ofertas ilimitadas al mes.
ll.  COMISION: Por cada proyecto conseguido un 2,5%.
lll.  DIRECTORIO: El perfil aparecera destacado como avanzado al principio
del directorio.
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IV.  PROYECTOS: Permite ofertar a todos los proyectos y sin limite de
presupuesto.

Ademads de estos procesos y suscripciones, desde la oficina deberemos llevar las tareas
administrativas de la empresa de la forma mas profesional posible. Tareas tales como:

e Revision de estados financieros y flujos de efectivo.

e Llevar la contabilidad de la empresa.

e Tramitar documentacidn, seguros obligatorios, registros y operaciones bancarias.
e Llevar archivo y orden de documentacion.

e Comprobar el presupuesto y objetivos logrados.

4.5 Epilogo

El andlisis de operaciones y procesos permite determinar la localizacion de la empresa y
distribucidn que se llevara a cabo, asi como se estudia de forma detallada el proceso de
produccidn.

La oficina se localizard en Valencia en el barrio de Orriols, lugar elegido por sus conexiones
servicios y por el alquiler econdmico, a la vez de la modernidad de la edificacién.

Las operaciones y los procesos de la empresa deberdn estar claramente definidos, de esta
manera se reflejaran de una manera mds clara y concisa en la plataforma web, lo que
permitira a los clientes y profesionales que la visiten hacerlo de manera mas agil y sencilla y
des este modo sea mas facil y rapido contratar los servicios.
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5. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

5.1 Introduccién

En este apartado se pretende explicar las bases de lo que sera la empresa, esbozando
los valores corporativos, misién y vision de la plataforma on-line. Se determinard la
estructura legal de la misma, escogiendo la forma juridica que mejor se adapte a las
caracteristicas y necesidades del negocio.

En cualquier empresa uno de los factores mas importantes para la consecucién de los
objetivos es el grupo humano que la integra, no solo el equipo directivo sino también
el resto de recursos humanos que van a posibilitar el desarrollo de la actividad.

Si el personal a la vez de capacitado, estd motivado y bien orientado a la consecucién
de sus objetivos, sera mas sencillo tener éxito en la actividad a realizar.

También se plasmaran las estructuras de los recursos humanos en la empresa,
estableciendo las tareas a realizar mediante el andlisis de los puestos de trabajo y
organigrama.

5.2 Mision, vision y valores de la empresa

En primer lugar, la Misién de una empresa consiste en explicar el propdsito general de
la organizacion, su razon de ser.

La Misién principal de la organizacidn es ayudar a las pymes y autdnomos a conseguir
sus objetivos profesionales, facilitandoles la busqueda y captacion de clientela.
Procurando ofrecer soluciones adaptadas a las necesidades especificas de cada cliente,
contribuyendo de esta manera a la mejora de la productividad y competitividad.

Por otro lado, la Visién de la empresa a largo plazo, es ser un referente a nivel nacional
en el sector de consultoria y ser una de las webs mas conocidas a nivel nacional en su
sector, logrando ser conocida y recomendada por sus clientes.

En cuanto a los Valores de la empresa, son una seria de conceptos generales por los
cuales queremos que se rija tanto la compafiia como los miembros que pertenezcan a
ella, debe ser valores como:

e Profesionalidad.

e Innovacion.

e Creatividad.

e Compromiso con la organizacion.
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e Orientacidn al cliente.
e |Integridad.
e Trabajo en equipo.

5.3 Objetivos

En las empresas los objetivos se fijan para planificar, para adelantarse al futuro. Por lo
que un objetivo es lo que se desea lograr, a dénde quiere llegar la empresa.

Se pueden marcar objetivos principales y secundarios, pero en esta primera fase de
creacion de la empresa solo hay un objetivo principal, y es que la empresa se pueda
constituir y pueda introducirse en el sector servicios de una manera fiable. Por lo tanto
una vez fijado este primer objetivo, en la fase de creacién veo mas conveniente
diferenciar entre objetivos a corto y a largo plazo.

Objetivos a largo plazo.

Creo que debo fijar objetivos de manera global, en funcién de la misidn y la vision
global, las metas que la empresa pretende alcanzar, pero también en funcién de la
situacion actual, del entorno y de su futura evolucidn, teniendo en cuenta la situacién
interna de la empresa.

e Convertirse en una de las plataformas mas importantes a nivel nacional en lo
referente a consultoria y asesoramiento.

e En un plazo de cinco afios, ser conocidos por la gran mayoria de potenciales
clientes que existen en el mercado.

Objetivos a corto plazo.

Los objetivos a corto plazo u objetivos operacionales o metas representan el nivel
inferior y son los objetivos que se fijan a todos los niveles de decisidn, en las distintas
unidades que configuran la empresa, a fin de concretar los objetivos generales y
hacerlos operativos, es decir, a fin de posibilitar su realizacién.

e Alcanzar una cuota significativa en el transcurso de los tres primeros afios de
negocio.

e Dar aconocer el servicio que presta la empresa.

e Generar beneficios a partir del tercer ano de funcionamiento de la actividad,
recuperando parte de la inversidn realizada en nuestro proyecto.
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Estos objetivos deben ser revisados periddicamente, de este modo pueden mantener
cierta coherencia debido a la direccién que tome la empresa y poder observar las
desviaciones que tenga en la empresa, analizarlas y justificarlas o tomar medidas
oportunas para su correccion.

5.4 Andlisis de los puestos de trabajo

La idea inicial del proyecto es la asociacién de 3 personas, una de ellas seria el
promotor y ejecutor de la idea plasmada en este proyecto, que dados sus
conocimientos podria convertir una idea en un plan de negocio. Este actuaria de
Director. Y las primordiales funciones serian:

e Definir la estrategia a seguir por la organizacion.
e Planificar la inversion de la organizacién.
e Planificar los recursos Humanos de la Empresa.

e Responsabilizarse del funcionamiento diario.

La otra persona deberia ser obligatoriamente un socio con conocimientos en
desarrollos de aplicaciones web. Es decir un experto que quiera iniciar esta andaduray
gue nos de unas premisas para elaborar y convertir la idea de la plataforma web en
una realidad. Este seria el Director Técnico. Y sus funciones consistiran:

e Responsabilizarse de la creacidn e implementacién de la plataforma.
e Formar y dirigir al técnico auxiliar.

e Continua implementaciéon de mejoras con base en su experiencia previa.

El tercer socio seria una persona con experiencia en el mundo de los negocios, que
tenga buenas influencias y quiera invertir su potencial en esta organizacion
innovadora. Este socio nos ayudaria a crecer rdpidamente y a cumplir de manera
eficiente con nuestros objetivos, ya que si ya lo ha hecho una vez quiere decir que sabe
el camino para repetir. Tendria al papel de Director Comercial y de Marketing.

e Definir y planificar todas las acciones comerciales para dar a conocer a la
organizacion.
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e Formar y asesorar a los demds socios y personal con su experiencia.

e Ayuda en la toma de decisiones estratégicas.

Sobre estos tres socios, en un primer momento se necesitaria una persona para el
departamento técnico, que ayude al desarrollo e implementacién de la plataforma
web.

Y por ultimo un/a administrativo que coordine las actividades de la organizacién y lleve
al dia las labores contables y fiscales.

Evidentemente las decisiones de la empresa serdn tomadas por los tres socios. Tal y
como la organizacidn vaya necesitando de mas recursos humanos, si estos estan
justificados ya sea técnica y econdmicamente, se irdn implementado puestos de
trabajo.

Una vez formalizada la sociedad, se estipulara que los socios tengan un contrato fijo a
jornada completa, la remuneracion sera de 20.000€ anuales, con un incremento anual
fijado del 10% hasta un maximo de 40.000€ anuales.

Tanto el técnico como el administrativo/a tendrdn una remuneracidén inicial de
14.000€ anuales, con un contrato temporal de seis meses renovable.

Se tiene pensado ser una empresa con vinculos con las universidades, asi que las
posibles futuras incorporaciones se haran en un primer momento a jévenes titulados o
en su ultimo afio de carrera, para dar la opcidn de una experiencia profesional durante
6 meses. Finalizado este periodo, si el trabajador ha demostrado su valia y la empresa
sigue requiriendo la vacante del puesto de trabajo, se incorporara con contrato laboral
directamente con la empresa.

5.5 Organigrama

Por tanto el organigrama quedaria de la siguiente manera.
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llustracion 31. Organigrama de la organizacion.

Direccion

Director

Comercial
Marketing

Administracion Director Técnico

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.

5.6 Forma juridicay fiscal

Para decidir la forma juridica que definira nuestra empresa, deberemos analizar las
diferentes opciones que existen, eligiendo finalmente aquella que mejor se adapte a
las caracteristicas de la empresa.

Para realizar una buena eleccion del tipo de sociedad que se quiere constituir,
deberemos tener en cuenta diferentes factores como la cantidad de socios que
seremos, ya que si nos juntamos mads de uno seria aconsejable constituir una sociedad.
El tipo de actividad al que se dedique la sociedad puede que determine la forma
juridica por alguna normativa existente. Ademas el dinero del que se dispone para
constituir la sociedad nos marcara el tipo de forma juridica a realizar, ya que
dependiendo de una forma u otra se deberd aportar mas o menos dinero. Es
importantisimo delimitar la responsabilidad que los socios desean asumir, ya que en
dependencia de la forma elegida los socios responderan por el capital aportado o
ilimitadamente. También se debera conocer el tipo de tributaciéon ya que unas forma
juridicas tributan con impuesto de sociedades, es el caso de las sociedades andnimas,
limitadas, laborales y cooperativas, y otras a través del Impuesto sobre la Renta, como
las sociedades civiles, autdnomos y comunidades de bienes.

A continuaciéon adjunto un esquema con las diferentes formas juridicas y sus
caracteristicas:
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Comunidad de Bienes

llustracion 32. Formas Juridicas y caracteristicas de las mismas.

FORMA JURIDICA NUMERO SOCIOS RESPONSABILIDAD

Empresario
Indivudual

llimitada

Sociedad Civil Minimo 2 llimitada

Minimo 2 llimitada

Sociedad Colectiva Minimo 2

llimitada

Sociedad Andnima

Minimo 1 Limitado al capital

aportado

O d
Responsabilidad

Minimo 1 Limitado al capital

aportado

O eddd
Responsabilidad

Limitado al capital

RaaAlicE aportado

Sociedad Colectiva Minimo 2 Ilimitada

Limitado al
capitalaportado

Sociedad Laboral Minimo 3

Limitado al capital
aportado

Sociedad Cooperativa Minimo 3

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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CAPITAL SOCIAL /
APORTACION

Sin minimo legal

Sin minimo legal

Sin minimo legal

No hay minimo legal

Minimo 60.101.21€

Minimo 3.005.06€

Minimo 3012€
Maximo 120.202€

Sin minimo legal

Limitada: 3.005.06€
Andnima: 60.101.21€

Segun se fije en los
estatutos.
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Teniendo en cuenta todo esto, y con el objetivo de abaratar costes lo maximo posible
se actuard del siguiente modo:

e Registrar la marca comercial del proyecto, con la finalidad de que quede
registrado y nadie puede utilizar el nombre para otros fines.

e Dar de alta el dominio en Internet de la marca.

e Crear el disefio grafico de la web, logos y elementos de comunicacion vy
promocion representativos del proyecto.

e Primero darse de alta como auténomo pos si se tienen que facturar ciertas
operaciones y no estar fuera de la legalidad. Aunque cualquier acciéon comercial
que se realice en este periodo se hara utilizando la marca registrada y no el
nombre de auténomo.

e Una vez esté todo encauzado y la organizacién empiece a funcionar de manera
mas fluida, constituir una sociedad limitada. Se intentara que el nombre de la
sociedad sea el mismo que el de la marca registrada, pero si no fuera posible se
utilizara el nombre de la marca.

Se intentara seguir estos pasos para operar con la mayor profesionalidad y ajustando
la inversidn. Una vez la empresa se constituya, se optara por una sociedad de
responsabilidad limitada ya que el capital minimo es reducido y los socios responden
Unicamente por dicho capital aportado, y nunca personalmente por las deudas que
pueda generar la sociedad.

Comentar que una sociedad de responsabilidad limitada, es una sociedad mercantil
capitalista dividida en participaciones iguales, acumulables e indivisibles. Tiene
personalidad juridica propia y se debe constituir escritura publica e inscribirse en el
Registro Mercantil. El capital aportado por los socios podra ser dinero, bienes o
derechos que puedan ser valorados.

Una vez constituida la sociedad, existen una serie de obligaciones legales:

e Llevar la contabilidad ordenada y documentada donde se plasmen todas las
operaciones empresariales de manera cronoldgica. Para ello se utilizaran
documentos contables, libros y registros.
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e Obligacion de emitir facturas por las operaciones comerciales y recibir aquellas
gue sean de sus proveedores y suministradores.

e Obligacion de conservar todos los libros y documentos, al menos seis afios
desde el ultimo apunte referenciado.

e Someterse, si cabe, a los procedimientos concursales legales para resolver
situaciones econdmicas criticas, como suspensiones de pagos y quiebras.

e Cumplir con el Impuesto de Sociedades y cuantas obligaciones fiscales se
deriven de la actividad empresarial.

e Cumplir con las cuotas de Seguridad Social tanto de la empresa como de los
empleados.

e Cumplir la normativa laboral seglin convenio colectivo y la ley de Prevencién de
Riesgos Laborales.

e No vulnerar la ley o daiiar el trafico mercantil.

Una vez queremos iniciar la actividad con la sociedad de responsabilidad limitada, se
deben realizar los tramites de constitucidon necesarios, consistente en:

e Certificaciéon negativa del nombre: Certificado que acredita podemos utilizar el
nombre escogido ya que no esta registrado con anterioridad.

e Firmar ante un notario la Escritura de Constitucidon de la sociedad, segun el
proyecto de los estatutos. Liquidando en ese momento un Impuesto de
Transmisiones y Actos Juridicos Documentados.

e Solicitud del CIF (Codigo de Identificacidn Fiscal).

e Inscripcidon de la sociedad en el Registro Mercantil, desde este momento la
empresa adquiere capacidad juridica.
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5.7 Epilogo

La empresa la formardn 5 empleados que formaran la plantilla fija, y se podran hacer
contrataciones externas en dependencia del incremento de la actividad del servicio. De
acuerdo con el analisis realizado, se considera una plantilla adecuada para cumplir con
los objetivos marcados por la empresa. Para que los empleados conozcan con
exactitud su papel en la empresa se ha hecho una descripcién detallada de cada uno
de los puestos.

En cuanto a la forma juridica se ha considerado que la empresa optara por la Sociedad
de responsabilidad Limitada.

Antes de empezar con la actividad la empresa tiene que cumplir con los
requerimientos legales en cuestidon de inscripcidn, notaria y registro.
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6. PLAN DE MARKETING

6.1 Introduccién

El plan de marketing es una herramienta empresarial que permite describir y analizar
las condiciones actuales de la industria o sector en el que estd involucrada.

El marketing es la actividad o conjunto de instituciones y procesos para crear,
comunicar, entregar e intercambiar diferentes productos que tienen valor para los
consumidores, clientes, accionistas y, en general, para toda la sociedad (Asociaciéon
Americana de Marketing, 2007).

Otra definicidn es la realizacidon de aquellas actividades que tienen por objeto cumplir
las metas de una organizacion, al anticiparse a los requerimientos del consumidor o
cliente y al encauzar un flujo de mercancias aptas a las necesidades y los servicios que
el producto presta al consumidor o cliente. (McCarthy).

La empresa opera en un entorno muy competitivo y dinamico, donde debe saber
adaptarse a los cambios como el libre mercado, aumento de la competencia,
incremento de las exigencias de los clientes, nuevas tecnologias y nuevos retos en
general. La misién del marketing consiste en estudiar las tendencias actuales e
identificar cuales van a ser sus consecuencias. Al conocer la situacién externa de la
empresa, se pueden establecer los objetivos del marketing, definir las estrategias y los
programas de accion.

Para satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes tanto externos como
internos, es necesario conocerlos completamente. Este conocimiento implica la
identificacion y segmentacion de los clientes, identificar los atributos de calidad de los
servicios para los clientes, alcanzar la conformidad del servicio por parte del cliente y
obtener de los clientes sus apreciaciones por el desempeno del servicio.

Los especialistas en marketing utilizan una serie de herramientas para tratar de
alcanzar los objetivos fijados por la organizacién, a través de una combinacién de
elementos a los que se les llama el Marketing Mix. Este Marketing Mix utiliza 4
variables, llamadas en su término anglosajén, “las 4 p’s”:

e Product — Disefio del servicio.

e Price —El precio.

e Promotion — Comunicacion del servicio.
e Place — Distribucién y venta del servicio.
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Para desarrollar la estrategia de la empresa se deberda empezar por la segmentacion del
mercado y asi poder determinar el publico objetivo de la organizacién. Intentando establecer
de este modo un marketing de relaciones, cuyo objetivo es relacionarnos estable y
duraderamente con los clientes, para alcanzar una sinergia beneficiosa para ambas partes.

Por tanto a continuacidn se detallara la segmentacidn del mercado y se determinara el publico
objetivo. Seguidamente se analizara las cuatro variables del marketing mix

6.2 Segmentacion del mercado

Segmentar es dividir el mercado en diferentes grupos de consumidores a los que se les
pueden aplicar diferentes estrategias de marketing.

Las empresas no pueden atender a todos los consumidores al mismo tiempo ya que
estos tienen gustos, preferencias, necesidades e intereses diferentes unos de otros. En
la practica las empresas suelen dividir el mercado en grupos o segmentos formados
por consumidores que tienen necesidades similares y seleccionan aquellos grupos a los
gue atender.

A mi modo de ver, nuestra organizacion utilizara un “Marketing de masas”, dénde el
servicio se distribuye y promociona para todos por igual. Esta orientacidon nos permite
reducir costes y estandarizar nuestro servicio.

Pero a la vez, serd el asesor/consultor cliente de nuestra empresa quien prestard un
servicio al cliente final a través de nuestra plataforma el que ofrecerd lo que se
denomina un “Marketing de segmentos”. Ya que estos disefiaran, comunicaran vy
entregardn el servicio de manera que se ajuste a las necesidades y preferencias de
cliente final y ademas fijan el precio por el cual dichos clientes estan dispuestos a
adquirirlos.

Para tener una visién mas general del publico y mercado objetivo, se emplean
diferentes criterios:

e El servicio no discrimina por nacionalidad, ya que puede atender a espafioles y
extranjeros residentes en Espaiia.

e El servicio puede ser consumido por personas mayores de edad, que puedan
tener obligaciones fiscales, tributarias o de asesoramiento

financiero/empresarial.

e El servicio puede ser utilizado tanto por hombres como por mujeres.
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e Es un servicio que por precio puede estar al alcance de gran parte de la
poblacion, pero estard destinado sobre todo a empresarios y auténomos con
rentas y obligaciones tributarias.

e Sin discriminacidn de etnias ni culturas.

e El dmbito geografico serd a nivel nacional.

La cobertura del mercado la tomamos en funcidn de variables como el tipo de servicio,
la variabilidad del mercado y las estrategias que adopte a la competencia. Sabiendo
gue nuestros recursos son limitados pero con las ventajas que nos da la web, la cual
nos posibilita dar una cobertura total a nivel nacional.

6.3 Publico Objetivo

El publico objetivo se determina evaluando los mercados a los que vamos a dirigirnos.
Por ello se deberd tener en cuenta tanto el sector de las gestorias y consultorias como
el comercio electrénico y el analisis interno de la empresa.

Nuestro mercado objetivo estarda formado principalmente por empresas, en su
mayoria Pymes, y auténomos de todo el territorio nacional. Con un perfil de clientes
“empresas/auténomos” que entienden las dificultades econdmicas o empresas de
nueva creacion los cuales requieran servicio de asesoria y consultoria a medida, todo
esto con un precio lo mas ajustado posible y que nos les sea de suma importancia el
trato presencial de su asesor y si, sus conocimientos sobre la materia a tratar o el
precio que este le puede ofrecer.

Por tanto podremos distinguir dos tipos de clientes:

e C(liente Intermedio: Son los que realmente hacen que el servicio que se oferta
en la web esté disponible y sea real para los clientes finales. A la vez estos
cuando abonen sus cuotas mensuales también seran clientes finales nuestros.

e Clientes finales: Puros consumidores del servicio.

Entendemos que la decisién de adquirir el servicio es del cliente final, pero la
importancia del cliente intermedio es clave para el éxito.

Por ultimo la empresa pretenderd elevar el nivel de satisfaccion de los clientes,
midiendo la repeticion del servicio, puntuacion o recomendacién del mismo, para
adquirir una fidelizacion y una cartera de clientes.
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6.4 Producto / Servicio

En Marketing un producto es “todo bien o servicio capaz de satisfacer la necesidad del
consumidor que lo demanda”. Pero hay diferencias caracteristicas que nos distinguen
un bien de un servicio.

llustracion 33. Caracteristicas diferenciadoras entre bienes y servicios.

INTANGIBILIDAD PERECEDERO

No tiene calidad material, El servicio es prestado en el
la calidad del servicio es lugar dénde se consume.
altamente subjetiva. No es almacenable.

PERSONAL HETEROGENEIDAD

Caracter inseparable de la Cada prestacion de servicio

persona que los presta. De puede ser diferente por

ahi la importancia del valor custiones de personal.
humano.

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.

Renombrando la definicion de Kotler y Armstrong (2003), en la que definen Producto
como cualquier cosa que se puede ofrecer en un mercado para su atencion,
adquisicion, uso o consumo y que podria satisfacer un deseo o una necesidad.

En apartados anteriores se ha descrito con detalle los diferentes servicios que se
ofreceran a los clientes en la plataforma on-line. Del mismo modo también se
explicaron los principales procesos y operaciones que se desarrollan en la web para
poder ofrecer estos servicios finales, detallando las etapas.

La web pretende dar un servicio integral y generalizado a sus clientes e intentar
conseguir valor anadido a sus organizaciones. Los servicios ofrecidos en la web
deberdn sufrir procesos de revisidon y renovacién para adaptarse a las necesidades
cambiantes del entorno empresarial.
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Comentar que la diferenciacion constituye el punto calve para cualquier empresa ya
gue ofrece una ventaja competitiva

6.5 Precio

El precio es la variable del Marketing Mix que proporciona ingresos a la empresa, lo
que le da un valor estratégico dotdndole como una variable de accion, puede definirse
como la cantidad de dinero que un consumidor ha de desembolsar para disfrutar de un
bien o servicio que proporciona una utilidad.

La politica de precios por la que se orienta la organizacidn es una estrategia de precios
basada en la competencia, debido mayormente por el tipo de servicio. Se ha decidido
por esta estrategia porque a pesar de creer que nos podemos diferenciar con el
servicio ofrecido por la web, creemos conveniente que se debe tener en cuenta a los
competidores y el precio medio de mercado de sus servicios. Para establecernos
utilizaremos una estrategia de liderazgo de costes, en ddonde las suscripciones por
parte de los profesionales sean muy atrayentes para que de este modo ellos ofrezcan
el servicio final al cliente con una garantias de éxito en cuanto a calidad de servicio
pero sobre en cuanto a precio, lo que puede ocasionar que sin nosotros quererlo la
plataforma siga una estrategia de liderazgo de costes, ya que puede llegar a acuerdos
con precios por debajo del precio de mercado, siempre y cuando profesional y cliente
estén ambos de acuerdo.

Para llevar a cabo esta estrategia debemos ser conscientes de donde se sitla nuestro
punto muerto o umbral de rentabilidad, asi como la sensibilidad en el precio de
nuestro publico objetivo.

llustracion 34. Representacion del Umbral de Rentabilidad.

Ingresos
Precio

CT

Cantidad

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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En la gréfica se puede ver que la zona azul haria referencia al beneficio que obtendria
la organizacién, mientras que si nos situaramos en la zona roja estariamos obteniendo
pérdidas.

A partir del punto que corta las rectas del Coste Total y la de Ingresos, se obtendria
beneficios, para posicionarnos tenemos que saber la sensibilidad de los clientes
respecto al precio. Esta sensibilidad se mide mediante la elasticidad, debido a que los
clientes son sensibles al precio debemos tener en cuenta a la competencia e intentar
diferenciarnos de la misma, para asi atraer a cuantos mas consumidores mejor, en este
caso, una pequefia modificacién en el precio tendrd un gran impacto en las ventas.
Esto se debe a que la demanda de este servicio es eldstica al precio.

No ocurre lo mismo con los servicios de primera necesidad, ya que aunque éstos
presenten unos precios elevados los consumidores seguirdn adquiriéndolos debido a
sus necesidades, sin embargo el servicio que ofrece Roomy es similar al de sus
competidores y,por ello, un precio elevado repercutiria en una marcha de sus clientes
objetivos a su competencia.

llustracion 35. Representacion de la Elasticidad en al Precio.

P2

P1

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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6.6 Promocion

El marketing busca conocer las necesidades actuales y futuras de los clientes, localizar
los nuevos nichos de mercado, identificar esos segmentos de mercado potenciales y
valorar su potencial de mercado y el interés de estos, orientar a la empresa en la busca
de nuevas oportunidades y disefar en plan de actuacion que consiga los objetivos
buscados. Tenemos que estar capacitados para comprender los cambios futuros que
experimentara el mercado y de qué forma afectaran a nuestra plataforma on-line, y asi
se pueden establecer las estrategias mas adecuadas para aprovecharlos al maximo en
nuestro beneficio. El uso del marketing como estrategia es indispensable para que la
empresa pueda no sdélo sobrevivir, sino posicionarse en un lugar destacado en el
futuro. EI marketing estratégico nos obliga a reflexionar sobre los valores de la
empresa, saber donde estamos y a dénde vamos.

Aplicado a nuestra plataforma on-line, por muy segura, buena y organizada que sea
nuestra web y aunque los servicios y precios que ofrezca sean muy buenos, no se
tendran muchas posibilidades de realizar ventas si los clientes no pueden encontrar
con facilidad la web. Esta es una de las principales razones por la que el marketing es
un elemento decisivo.

Debemos de comprender como lograr nuevos clientes y fidelizarlos. Para llegar a esto
creo que hay que preguntarse: ¢como encuentran los clientes y profesionales la web?,
écdmo ofrecer los servicios?, ¢Cémo aumentar la fidelizaciéon? Y équé estrategias
seguir para que la tienda sea conocida entre el publico que se considera como objetivo
primordial?

Entre las primordiales estrategias se encuentra la eleccién del nombre o domino de la
web, esta es una senal indicadora del tipo de negocio y siempre deberia ser corta y
facil de recordar. Es por tanto importante elegir el nombre del dominio en funcién del
grupo al que te dirijas. En nuestro caso ya que esta disponible en la Internet usaremos
el mismo nombre para el dominio. www.roomy.es.

El camino mas corto hacia el cliente es hacer el marketing en los buscadores de
internet. La mayoria de clientes potenciales y publico en general, encuentra las paginas
web y las tiendas on-line a través de los buscadores, aunque sepan de ante mano
como se llaman y cual es el dominio. Casi tres cuartas partes de todas las transacciones
de comercio electrénico se originan en consultas a buscadores. Por tanto, los primeros
pasos que deberiamos dar en cuanto al marketing on-line es asegurar que los
buscadores mas populares, sean capaces de indexar y encontrar nuestra web. Asi
tendremos la posibilidad de que los usuarios encuentren la web cuando estén

n u n u

buscando informacién por Internet como “declaracién renta”, “asesores”, “consultores

econémicos”, “fiscalidad para empresa”, etc.
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Hay que diferenciar entre los servicios de optimizacién de busqueda (para conseguir
un lugar privilegiado en los buscadores) y los servicios de publicidad de pago utilizando
AdWords (herramienta de Google) en los motores de busqueda. La optimizacién de la
busqueda consiste en la optimizacion del texto y disefio de la web para garantizar que
aparece en las primeras posiciones cuando se realice una busqueda. Por ello, es
importante incluir mejoras y modificaciones de forma continua en la plataforma vy
verificar con frecuencia su posicién, ya que los algoritmos que utilizan los motores de
busqueda son modificados constantemente. Las principales estrategias de
optimizacién de la plataforma son:

e Registrar la web en los principales buscadores; Si registramos la plataforma en
la principales buscadores como Google, Bing o Yahoo!, llegaremos al mayor
porcentaje de motores de busqueda.

e Usar dpticamente las etiquetas META. Que son variables o para entenderlo
mejor, palabras clave, que se escriben en la cabecera del documento HTML,
estas son analizadas e indexadas por la mayoria de los buscadores, almacenan
su contenido y lo utilizan para establecer los resultados ante las consultas de
busqueda que hacen los usuarios. Por ello, hay que asegurarse que las
etiquetas META, contienen las palabras correctas sobre la plataforma, a la vez
gue la describan lo mas precisa posible.

e Optimizar el disefio y contenido de la web para que sea atractiva, vistosa, facil
de navegar por ella y de consultar toda la informacién que contiene.

e Cuantos mas sitios web de Internet enlacen con nuestra plataforma, mejor
posicionada estara en los buscadores. Estos ponen especial énfasis en la calidad
del enlace, por lo que es recomendable estar enlazado desde pdginas que
tienen un trafico alto. Una opcion para conseguirlo es a través de Partners en
los que en otras webs enlazan con la nuestra.

También es de suma importancia la publicidad de pago, con Google AdWords en sus
directorios de negocio, posibilita mostrar anuncios junto con los resultados normales
de una busqueda. El pago se basa en el coste por clic en el anuncio. Los precios de las
palabras de busqueda varian en funcion de la demanda de las mismas.

Google AdWords es una herramienta de publicidad on-line rapida y facil de utilizar,
gue permite llegar a nuevos clientes en el preciso momento en que estos buscan los
productos o servicios. Cuando un usuario realiza una busqueda en Google, aparece un
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listado de resultados relacionados con los términos de busqueda introducidos. Dentro
de estos resultados nos encontramos con dos tipos:

Resultados naturales que vienen determinados por un algoritmo de busqueda y
dependen de la calidad y popularidad de la web. La manera de influir en estos es muy
compleja, incluso para los expertos. Son los resultados que salen a la izquierda de la
pantalla.

Resultados AdWords, o lista de anuncios que aparecen junto a los resultados normales
y que se ven en la parte derecha de la pantalla.

llustracion 36. Ejemplo de busqueda en Google para distinguir anuncios de webs.

Go g]e hoteles & n QoM B 3
Web  Maps  Imagenes  Noticias  Shopping  Mis~ | Hemamientas de bisqueda 2 O n
Ta\quiew pais »  Cualquieridioma~  Cualquierfecha~  Todos los resultados ~  Valencia ~
Hoteles: Booking.com 0] [}
www_booking.com/Hoteles ~ Ofertas de Hoteles

{Precios increfbles y sin cargos! Reserva mas de 542.000 hoteles
Hoteles - Apartamentos - Albergues - Villas

Booking.com tiene 2.713.188 sequidores en Google+

Hoteles en Madrid - Hoteles en Benidorm - Heteles en Sevilla

wiww.kayak.com/Hoteles
Encuentra y Reserva Hoteles Baratos
Precios Optimos en Pocos Segundos

Ofertas en Hoteles
www.expedia.es/Oferta_Hoteles ~
Descuentos de Hasta 75% en Hoteles
Grandes Ofertas en Hoteles.

Hoteles: Hoteles.com - Descuentos Exclusivos en Hoteles
www.hoteles.com/ ~

Reserva tu Hotel sin Coste y Ahorra

Uno de los Programas Recompensas mas Faciles de Usar— CNN Expansion

Hoteles Madrid - Hoteles Parfs - Hoteles Barcelona - Rebajas de Otofio: -40%

Hotelia.com

www_hotelia.com/ ~

Ahorra hasta un 75% en Hoteles.

Més de 200.000 hoteles en el mundol

trivago™ Compara Hoteles - trivago.es
www.trivago.es/Hoteles ~
2 dias mas de Ofertas Especiales. trivago™ Paga Menos, Ahora Tiempo!

La Posada de los Condores

Hoteles. Reserva de Hoteles Online - Atrapalo.com www Japosadadeloscondores.com/ ~
www atrapalo.com/hoteles/ ~ Hotel estile inglés en Chaclacaye.
Ofertas de hoteles al mejor precio. Te ofrecemos los hoteles mas baratos para ir donde Promociones especiales todo el afio

tu quieras. Contamos con més de 100.000 opiniones de usuarios que te
Hoteles de playa - Hoteles en Espaiia - Benidorm - Hoteles en Barcelona

Oferta: Especial Hoteles

www edreams.es/Ofertas_Hoteles ¥
trivago.es - Compara entre miles ofertas de hoteles y elige ... Compara Hoteles 3* desde 30€/Noche
www trivago.es/ = iNo te Quedes en Casa, Reserva Hoy!
Encuentra hoteles baratos comparando entre mas de 718294 hoteles. La mayor oferta

Fuente: Google. 2014.

AdWords es un servicio que te ofrece la publicidad mas efectiva para la web, basada
en un sistema de coste por clic (CPC), solo se paga cuando los usuarios hagan clic en el
anuncio, poniendo a nuestra disposicién una segmentacién de usuarios interesados en
la web o en el servicio que se ofrece. Estan son técnicas sencillas de creacion de
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anuncios con los que podemos tener un buen control del presupuesto designado y
disponibilidad de la publicidad en escasos minutos después de su creacion.

6.7 Distribucion

La distribucién en las empresas de servicio es totalmente diferente a las de las
empresas que comercializan bienes de consumo, en el caso de los servicios la
distribucién no es la entrega del producto, ya que un servicio es intangible, sino la
prestacion del servicio en si al cliente final.

Con el fin de desarrollar la actividad se deberd seleccionar el tipo de contacto que
estableceremos con nuestros clientes, y se puede decir que en la distribucién del
servicio por medio de la plataforma web, no existe contacto fisico entre el cliente y el
proveedor.

La distribucidn consiste en tratar de hacer el servicio accesible al cliente, el reto es
conseguir que la web sea conocida por el mayor nimero de potenciales clientes, al
canal de distribucién serd unicamente a través de internet y gracias a este tenemos un
gran numero de ventajas como los bajos costes, gran alcance de informacién, sin
horarios establecidos, acceso desde cualquier parte del mundo.

6.8 Epilogo

Para posicionarse de forma exitosa en el mercado es imprescindible determinar el plan
de marketing, y para ello se ha utilizado el modelo de marketing mix.

El servicio ofrecido es un crowdsourcing entre profesionales y clientes online, sobre
aspectos y necesidades generales de asesoria y consultoria. Ya sean tramites legales,
financieros, tributarios, etc...

Se pretende seguir una estrategia de lider en precios, y por ello el servicio intenta que
el cliente final reciba el servicio a precios muy accesibles, con el objetivo de
posicionarse y ganar cuota de mercado.

Para que el cliente conozca el servicio, se utilizan diversos instrumentos de
comunicacion.

En cuanto a la distribucidn del servicio, se evita que sea compleja, por ese motivo la
realizaremos nosotros mismo desde internet. Ya sea a través de la web o a través de
anuncios, promociones o links a otras webs relacionadas.

La empresa comercializara los servicios por todo el territorio nacional.
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7. ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

7.1 Introduccién

En el siguiente capitulo, se hard una exposicion del plan econémico — financiero de
la empresa. Este es un punto imprescindible en todo plan de empresa, ya que nos
dara a entender la viabilidad o no de la empresa ofreciéndonos una herramienta
indispensable para la toma de decisiones en el inicio o durante el mismo el
proyecto.

Mds concretamente, se realizara un plan de inversiones, un plan para la
financiacion de la empresa, la prevision tanto de los ingresos como de los gastos,
se analizaran los dos elementos fundamentales que se desarrollan en este capitulo
como son el balance de situacién y la cuenta resultados o pérdidas y ganancias, se
calcularan diferentes ratios para comprobar solvencia, liquidez y rentabilidades
tanto econdmica como financiera.

La informacion contable de una empresa, siempre debe estar asociada a unas
normas establecidas para poder tener unos criterios uniformes entre empresas y
organismos reguladores, de manera que puedan ser comprensibles e
interpretables por el resto de participes o interesados. Por tanto las cuentas
anuales de una empresa deben estar compuestas por:

e Balance de Situacién: Suministra informacidn cualitativa y cuantitativa de
los elementos con los que la empresa realiza su actividad. Se presentaran
debidamente separados activos, pasivos y patrimonio neto, clasificando sus
elementos en corrientes y no corrientes.

e Cuenta de Pérdidas y Ganancias: Informa de lo generado por la empresa en
el periodo considerado, diferenciando los resultados por operacidon de
explotacidn, financiero y operaciones continuadas e interrumpidas.

e Estado de cambios en el Patrimonio Neto: Completa la informacién
cuantitativa recogida en el Balance con la expresada en la Cuenta de
Resultados.

e Estado de Flujos de Efectivo: Explica dénde se han producido las variaciones
de efectivo recogidas en el Balance. Permite evaluar las necesidades de

liquidez de la empresa.

e Memoria: Completa y explica el resto de estados financieros. Se presenta
dividida en 25 apartados.
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Estas cuentas se deben formular con periodicidad por los empresarios y
administradores de la empresa, que deberan firmarlas y responder de lo que en ellas
se informa.

7.2Balance de situacion.

Al balance de situacién se dice que es el estado financiero de la sociedad, es uno de los
documentos que integran las cuentas anuales, es un documento contable que
comprende debidamente separados activo, pasivo y patrimonio neto de la empresa en
un momento de tiempo determinado, que coincide con la fecha de cierre del ejercicio
contable o econémico.

7.2.1 Plan de inversion

Para empezar a elaborar el balance y poder arrojar datos sobre él, se deben exponer
las inversiones que hay que realizar, tanto para poner en marcha la sociedad como
para poder prestar los servicios de manera eficaz y eficiente.

A. ACTIVO NO CORRIENTE

Comprende los activos que estan destinados a servir de forma duradera en las
actividades de la empresa y también los derivados financieros cuyo plazo de
liquidacion sea superior a un aio. Estd compuesto por los siguientes elementos.

I.  Inmovilizado intangible

Son los activos no monetarios sin apariencia fisica pero susceptible de valoracion
econdmica, de ser separado de la empresa, vendido, cedido o entregado para su
explotacidén, arrendado o intercambiado.

1. Patentes, licencias, marcas vy similares — 2.500,00€

Se incluyen los costos ocasionados en el registro de la marca, el logotipo vy la
pagina web.
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2. Aplicaciones Informaticas — 7.500,00€

En esta partida hacemos referencia a los programas informdticos que
implantard la empresa.

Una vez los técnicos hayan implantado la web, la empresa utilizard un software
especifico tipo Ardora, con un valor de 4.500,00€.

Necesitaremos la obtencidn del certificado digital SSL con un coste de 1.850€.

ERP interna para la gestion empresarial, facilitada por la empresa AITANA, que
incluye mdédulos de gestién documental, contabilidad y personal por un valor
de 1.150,00€.

Il. Inmovilizado material

Son los elementos del activo tangible representados por bienes, muebles o
inmuebles. Son bienes permanentes que forman parte del patrimonio empresarial
durante un ejercicio superior al ejercicio econdmico, no estan destinados a la venta
y estan condicionados por su uso y desgaste.

1. Instalaciones técnicas, maquinaria, utillaje, mobiliario y otro inmovilizado
material — 26.000€

Instalacion técnica de los servidores, routers, y equipamiento de
almacenamiento para la gestion de la web. 10.000€

Los equipos informaticos requeridos seran dos de altas prestaciones para los
técnicos y otros 3 de uso normal, tendran un valor de 6.000€.

El mobiliario de la oficina tendrd un valor total de 9.500€ y consta de los
elementos que mostramos en la siguiente tabla.

llustracion 37. Mobiliario de Oficina.

ARTICULO UNIDADES PRECIO
Mesa Multidisciplinar 1 2.800€
Mesas Auxiliares 2 1.200€
Sillas Trabajo 6 1.900€
Sofa Recibidor 1 1.200€
Armario y Archivo 3 900€

lluminacidn 7 1.000€
Cortinas y estores 3 500€

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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Utillaje vario utilizado en la oficina por valor de 500,€.

B. ACTIVO CORRIENTE

Comprende los activos vinculados al ciclo normal de explotacién que la empresa
espera vender, consumir o realizar, asi como otros activos cuyo vencimiento,
enajenacion o realizacién se espera que se produzca en plazo maximo de un afo, a
partir del cierre de ejercicio. También son incluidos los activos financieros clasificados
como mantenidos para negociar, el dinero efectivo ya sea en caja o bancos y otros
activos liquidos equivalentes.

VIl.  Efectivo y otros activos liquidos equivalentes

Esta cuenta equivale a los activos monetarios de efectivo que la empresa dispone en
cuenta.

Se debe tener en cuenta que este como cualquier otro negocio, antes de empezar a
tener ingresos por la prestacién de los servicios debe afrontar una serie de gastos tales
como los propios de la constitucién de la sociedad, alquiler, equipos, suministros... por
lo que se considera necesario hacer una inversidn en corriente. Dicha inversidn vendra
dada tanto con recursos propios como ajenos y no de la explotacién ordinaria de la
empresa.

Para poder calcular el importe serd necesario de la cifra de tesoreria deberemos tener
en cuenta las inversiones a realizar por la sociedad, asi como los gastos derivados del
alquiler del local, gastos por suministros, publicidad...

7.2.2 Plan de financiacion

En este punto se determinara la financiacion con la que haremos frente a las
inversiones, es decir, expondremos de donde obtendremos el capital necesario para
financiar el proyecto.

Lo primero que debemos tener en cuenta es que la financiacidn puede ser propia,
sacado de los recursos propios o ajenos, financiacién de bancos u otras entidades. En
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nuestro caso optaremos por los dos tipos de financiacion, tal y como expondremos a
continuacion.

A. FONDOS PROPIOS
Son los recursos que entran en la empresa procedente de los socios.

Como se indicé en un capitulo anterior, la empresa se constituird como una
sociedad de responsabilidad limitada y el capital minimo para ello son 3.005,21€. Y
cada uno va a realizar una aportacién inicial de 13.333,33€. Quedando establecido
el capital social de le empresa en 40.000,00€, que sera aportado en dinero por
cada uno de los socios en la constitucidn de la sociedad.

B. PASIVO NO CORRIENTE Y CORRIENTE.

En el pasivo no corriente se incluyen las provisiones a largo plazo. En esta partida se
incluye el préstamo solicitado a una entidad bancaria para la ayuda en el inicio de la
actividad.

En cuanto al pasivo corriente son las obligaciones que se esperan liquidar durante el
transcurso del afio de la actividad.

Los recursos ajenos son los que proceden de terceros, estos se prestan con el
compromiso de devolucidon en fecha acordada con anterioridad. Por la prestacién de
estos recursos la empresa debera pagar a cambio al prestatario un interés en concepto
de remuneracion del préstamo.

Entre todas las alternativas que se nos presentaban nos hemos decantado por uno de
los préstamos personales que ofrece BANKIA, ya que cumplimos con los requisitos
solicitados de ser propietarios de una cuenta joven y aportar plan de viabilidad para la
creacién de un primer negocio.

El producto se Ilama “Crédito 12 empresa": Producto destinado a financiar la creacion
de una empresa por parte de un titular de la Cuenta Joven.

Las caracteristicas de este préstamo se presentan a continuacién junto con su cuadro
de amortizacion:
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llustracion 38. Condiciones del préstamo.

CREDITO
Importe 30.000 €
Periodo de Pago 5 afios
Cuotas Mensuales
Interés Nominal 5%
Comisidn Apertura 1,75%
TAE 5,64%
Método de
Amortizacion Francés

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.

llustracion 39. Cuadro de amortizacion del préstamo.

MES CUOTA AMORTIZACION INTERESES PENDIENTE
1 574.98 € 433.98 € 141.00 € 29566.02 €
2 574.98 € 436.02 € 138.96 € 29130.01 €
3 574.98 € 438.06 € 136.91 € 28691.94 €
4 574.98 € 440.12 € 134.85 € 28251.82 €
5 574.98 € 442.19 € 132.78 € 27809.63 €
6 574.98 € 444.27 € 130.71€ 27365.36 €
7 574.98 € 446.36 € 128.62 € 26919.00 €
8 574.98 € 448.46 € 126.52 € 26470.55 €
9 574.98 € 450.56 € 124.41 € 26019.98 €
10 574.98 € 452.68 € 122.29 € 25567.30 €
11 574.98 € 454.81 € 120.17 € 25112.49 €
12 574.98 € 456.95 € 118.03 € 24655.54 €
13 574.98 € 459.09 € 115.88 € 24196.45 €
14 574.98 € 461.25 € 113.72 € 23735.20 €
15 574.98 € 463.42 € 111.56 € 23271.78 €
16 574.98 € 465.60 € 109.38 € 22806.18 €
17 574.98 € 467.79 € 107.19€ 22338.39 €
18 574.98 € 469.99 € 104.99 € 21868.41 €
19 574.98 € 472.19€ 102.78 € 21396.21 €
20 574.98 € 474.41 € 100.56 € 20921.80 €
21 574.98 € 476.64 € 98.33 € 20445.16 €
22 574.98 € 478.88 € 96.09 € 19966.27 €
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23 574.98 € 481.13 € 93.84 € 19485.14 €
24 574.98 € 483.40 € 91.58 € 19001.74 €
25 574.98 € 485.67 € 89.31€ 18516.08 €
26 574.98 € 487.95 € 87.03 € 18028.13 €
27 574.98 € 490.24 € 84.73 € 17537.88 €
28 574.98 € 492.55 € 82.43 € 17045.34 €
29 574.98 € 494.86 € 80.11 € 16550.47 €
30 574.98 € 497.19 € 77.79 € 16053.29 €
31 574.98 € 499.53 € 75.45 € 15553.76 €
32 574.98 € 501.87 € 73.10 € 15051.89 €
33 574.98 € 504.23 € 70.74 € 14547.66 €
34 574.98 € 506.60 € 68.37 € 14041.06 €
35 574.98 € 508.98 € 65.99 € 13532.07 €
36 574.98 € 511.37 € 63.60 € 13020.70 €
37 574.98 € 513.78 € 61.20 € 12506.92 €
38 574.98 € 516.19 € 58.78 € 11990.73 €
39 574.98 € 518.62 € 56.36 € 11472.11 €
40 574.98 € 521.06 € 53.92 € 10951.05 €
41 574.98 € 523.51€ 51.47 € 10427.55 €
42 574.98 € 525.97 € 49.01 € 9901.58 €
43 574.98 € 528.44 € 46.54 € 9373.14 €
44 574.98 € 530.92 € 44.05 € 8842.22 €
45 574.98 € 533.42 € 41.56 € 8308.80 €
46 574.98 € 535.92 € 39.05€ 7772.88 €
47 574.98 € 538.44 € 36.53 € 7234.44 €
48 574.98 € 540.97 € 34.00 € 6693.46 €
49 574.98 € 543.52 € 3146 € 6149.95 €
50 574.98 € 546.07 € 28.90 € 5603.88 €
51 574.98 € 548.64 € 26.34 € 5055.24 €
52 574.98 € 551.22 € 23.76 € 4504.02 €
53 574.98 € 55381 € 21.17 € 3950.22 €
54 574.98 € 556.41 € 18.57 € 3393.81 €
55 574.98 € 559.02 € 15.95 € 2834.78 €
56 574.98 € 561.65 € 13.32 € 2273.13 €
57 574.98 € 564.29 € 10.68 € 1708.84 €
58 574.98 € 566.94 € 8.03 € 1141.89 €
59 574.98 € 569.61 € 537€ 572.29 €
60 57498 € 572.29 € 2.69 € -0.00 €

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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llustracion 40. Activo del Balance de Situacion Previsional.

l. Inmovilizado Intangible 9.937,00 9.874,00 9.811,00
3. Patentes, licencias, marcas. 2.500,00 2.500,00 2.500,00
5. Aplicaciones Informéaticas 7.500,00 7.500,00 7.500,00
6. Amortizaciu6n Acumulada -63,00 -126,00 -189,00
[I. Inmovilizado Material 22.200,00 | 18.400,00 | 22.600,00
2. Instalaciones técnicas y otro inmovilizado material i 26.000,00 i 26.000,00 i 34.000,00
3. Amortizacion Acumulada -3.800,00 -7.600,00 | -11.400,00
[ll. Inversiones Inmobiliarias

IV. Inversiones en empresas del grupo I/p

V. Inversiones financieras a largo plazo

VI. Activos por impuestos diferidos

I. Activos no corrientes mantenidos para la venta

II. Existencias
lll, Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar 3.418,29 4.127,26 | 10.258,00

IV. Inversiones en empresas asociadas a c/p

V. Inversiones financieras a corto plazo
VI. Periodificacion a corto plazo
VII. Efectivos y otros activos liquidos equivalentes 21.018,99 6.192,33 | 23.051,56

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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llustracion 41. Patrimonio Neto y Pasivo del Balance de Situacion Previsional.

A-1) Fondos propios 11.918,75 1.991,85[ 38.699,86
I. Capital 40.000,00 40.000,00 40.000,00
[I. Prima de emisién 0,00 0,00 0,00
[1l. Reservas 0,00 0,00 0,00
IV. (Accionesy participaciones en patrimonio propias) 0,00 0,00 0,00
V. Resultado de ejercicios anteriores -28.081,25 -9.926,90
VI. Otras aportaciones de socios 0,00 0,00 0,00
VII. Resultados del ejercicio -28.081,25 -9.926,90 8.626,76
VIII. (Dividendos a cuenta) 0,00 0,00 0,00
A-2) Ajustes por cambios de valor 0,00 0,00 0,00
A-3) Subvenciones, donaciones y legados 0,00 0,00 0,00
I. Provisiones a largo plazo 0,00 0,00 0,00
Il. Deudas a largo plazo 37.001,74 29.020,70 10.693,46
I1l. Deudas con empresas del grupo y asociadas a largo plazo 0,00 0,00 0,00
IV. Pasivos por impuestos diferidos 0,00 0,00 0,00
V. Periodificaciones a largo plazo 0,00 0,00 0,00
I. Pasivos vinculados con activos no corrientes mantenidos para la venta 0,00 0,00 0,00
Il. Provisiones a corto plazo 0,00 0,00 0,00
I1l. Deudas a corto plazo 5.653,79 5.581,04 6.327,24
IV. Deudas con empresas del grupo y asociadas a corto plazo 0,00 0,00 0,00
V. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar 2.000,00 2.000,00 10.000,00
VI. Periodificacion a corto plazo 0,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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7.3 Cuenta de Resultados

Es un documento contable que forma parte de las cuentas anuales que la empresa
aporta en el cierre de ejercicio. Su finalidad es aportar informacion sobre la gestion
econdmica de las mismas, es decir de su resultado econdmico. Este resultado esta
compuesto por los ingresos y gastos del ejercicio excepto las imputaciones directas al
patrimonio neto de la sociedad.

7.3.1 Prevision de Ingresos

La sociedad recibird los ingresos procedentes de su actividad por dos tipos de servicios.
En primer lugar la cuota mensual que se cobra a las empresas o profesionales y la
comision por trabajo realizado, que es un porcentaje del servicio una vez contratado y
realizado satisfactoriamente. Informacidon explicada con detalle en el plan de
operaciones y procesos.

e Paquete Basico

Estar dado de alta como usuario en el paquete basico, permite ofertar 2 proyectos
cada mes de un limite maximo de 200€ y no se cargara ninguna cuota mensual.

Para este paquete prevemos que el primer afio tendrd mucho tiréon ya que estd
destinado a que los usuarios prueben la plataforma y se cercioren que hay
proyectos para realizar. Por tanto creemos que tendremos aproximadamente unos
2000 usuarios y que podran ofertar a 24 trabajos en un afio y creemos que su
indice de contratacién en este tipo de proyectos de menos de 200€ puede llegar a
ser del 20% con una media por contrato de 50€.

Por lo tanto el volumen de negocio en este paquete seria de360.000€ de los cuales
nosotros ingresariamos el 7% en concepto de comision.

Ingresos — 33.600€

e Paquete Principiante

Permite ofertar hasta 10 proyectos al mes con un limite maximo por proyecto de
1.000¢€, a estos usuarios se les cobrara una cuota de 11€/mes.
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En este paquete ya en la modalidad de suscripcidon creemos que podemos llegar a
tener a unos 90 usuarios, de los cuales cobrariamos por la cuota unos 11.880€ al
afio. Ademas por trabajo realizado ingresariamos una comision del 7%, previendo
un porcentaje de contratacion del 15% y un precio medios de contrato de 250¢€.

Por lo que el volumen de negocio seria de 405.000€ de los que ingresariamos un
7% quedandose en 28.350€

INGRESOS —40.230€.

e Paquete Profesional

Esta modalidad tiene una cuota mensual de 36€, sin limite de proyectos a ofertar y
sin limite de presupuesto y una comisién del 5%.

Se prevé tener 20 usuarios con este paquete con unos ingresos totales por cuota
de 8.640€

Calculamos que conseguiran contratar unos 25 proyectos y la media del proyecto
rondara los 8.000€, consiguiendo asi un volumen de negocio de 200.000€ de los
cuales recibiremos el 5%.

INGRESOS —18.640%€.

e Paquete Avanzado

Es la modalidad con la cuota mas cara 90€/mes pero con una comisiéon del 2,5% y
sin limites es la mejor opcion para empresas de consultoria.

Creemos que podemos llegar a tener 5 clientes y con la cuota mensual
ingresariamos 5.400€.

Calculamos que en un principio se podrian hacer 10 proyectos de una media de
35.000€ cada uno. Por lo que se generaria un volumen de negocio de 350.000€,
con una comision del 2,5%.

INGRESOS —-14.150€

En cuanto a la previsidn de los ingresos para los siguientes dos afios se ha realizado
una estimacion de la demanda de clientes.
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En cuanto al Paquete Basico creemos que los dos primeros afos por la novedad se
vera incrementado en un 30%.

El Paquete principiante es el que mds auge tendrd por su comoda cuota y por
ajustarse a las necesidades de la gran mayoria de profesionales auténomos que
existen en la profesion, viéndose incrementada en un 20% anual.

Los dos ultimos paquetes su progresiéon serd mas ralentizada previendo un
incremento del 10% para ambos.

llustracion 42. Previsidon de ingresos tres primeros afos.

ANO 1 ANO 2 ANO 3
PAQUETE BASICO 33.600,00 | 43,680,00 | 56.784,00
PAQUETE PRINCIPIANTE 40.230,00 | 48.276,00 | 57.931,20
PAQUETE PROFESIONAL 18.640,00 | 20.504,00 | 22.554,40
PAQUETE AVANZADO 14.150,00 | 15.565,00 | 17.121,74
106.620,00 | 128.025,00| 154.391,10

Fuente. Elaboracion Propia. 2014.

7.3.2 Prevision de Gastos

En el siguiente apartado se expondran los gastos a los que la sociedad debera hacerse
frente en su primer afio de actividad.

e Gastos de personal

En el capitulo de recursos humanos ya se ha explicado el personal que va a trabajar
en la empresa y sus remuneraciones, se adjunta una tabla para poder examinarlo
mas esquematicamente.

La cotizacién a la seguridad social a cargo de la empresa es de un 20 por ciento.

También se calcula que habra unos gastos mensuales de servicio de limpieza de
300€, lo que supondra 3.600¢€ al ano.
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La empresa debera contratar una sociedad que lleve la Prevencién de Riesgos
Laborales y la Vigilancia de la Seguridad y la Salud. Como somos una empresa con
bajos riesgos el pecio anual del servicio asciende a 500¢€.

llustracidn 43.Salarios personal de la empresa.

Ne
PERSONAS | SALARIO ANO 1 [ SALARIO ANO 2 | SALARIO ANO 3
DIRECTOR 1 20.000,00 22.000,00 24.200,00
DIRECTOR TECNICO 1 20.000,00 22.000,00 24.200,00
DIRECTOR COMERCIAL 1 20.000,00 22.000,00 24.200,00
TECNICO 1 14.000,00 14.000,00 14.000,00
ADMINSITRATIVO 1 14.000,00 14.000,00 14.000,00
TOTAL 5 88.000,00 94.000,00 100.600,00
Fuente. Elaboracion Propia. 2014.
o Alquiler

Como se redactd en capitulos anteriores el alquiler de la oficina asciende a 540¢€ al
mes, por lo que el total anual es de 6.480€.

e Creacién y mantenimiento de la web

El primero y fundamental serd la creacién e implantacién del proyecto de la
plataforma web, que requerira de dos disefadores web y un programador que se
implementaran con el Director Técnico y el Técnico ambos ya los tendremos
contratados en la empresa. Con un coste de 6.500,00€.

Para los siguientes aifos prevemos un gastos de mantenimiento de instalaciones de
800€ al afo.

e Tributos

Esta partida corresponderd a los impuestos pagados en el registro y demas
administraciones para la constitucién de la sociedad. Calcularemos una media de
380€ al afio para estos menesteres.
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e Suministros

Esta partida la componen los gastos de electricidad, agua, internet y teléfono. Se
estima un gastos de unos 350€ mensuales, lo que suponen en el global del afio
4.200€.

Hay una prevision del IPC entorno al 1,5% por lo tanto en los siguientes afios esta
cifra ascendera a 4.263€ y 4326€ respectivamente.

e Publicidad y Propaganda

La mayor parte de la partida va destinada a los anuncios y el posicionamiento en
Google AdWords, tal y como se explica en apartados anteriores. Se prevé invertir
2.500¢€ al afio.

e Seguro

Como somos una empresa tecnoldgica y vamos a tratar con datos confidenciales
de clientes, nos vemos obligados a contratar un seguro de responsabilidad civil. La
empresa elegida en HDI Hannover por su experiencia en el sector.

Nos asegura contra irrupciones de virus y pirateria y la proteccién de los datos de
caracter personal por un importe de 1.000.000€. La prima anual asciende a 3.120€.

e Amortizacion

La amortizacion de los elementos del activo de ha realizado en funcién de los
coeficientes lineales maximos correspondientes a cada grupo. Se adjunta tabla.
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llustracion 44.Cuadro de amortizacion del inmovilizado.

2.500,00 63,00
2.500,00 40 afios. 63,00
26.000,00 3.800,00
9.500,00 10,00% 950,00
10.000,00 12,00% 1.200,00
6.000,00 25,00% 1.500,00
500,00 30,00% 150,00
28.500,00 3.863,00

Fuente. Elaboracidn Propia. 2014.

La cuota total de las amortizaciones asciende a 3.863,00 € para los tres primeros afos.

A continuacion, a partir de los datos mostrados en anteriores apartados, se ha
realizado la cuenta de Pérdidas y Ganancias Previsional.
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llustracion 45.Cuenta de Pérdidas y Ganancias.

A) OPERACIONES CONTINUADAS ANO 1 ANO 2 ANO 3
1. Importe neto de la cifra de negocios 106.620,00 128.025,00 | 154.391,10
2. Variacién de existencias de productos terminados y en curso de fabricaciéon 0,00 0,00 0,00

3. Trabajos realizados por la empresa para su activo 0,00 0,00 0,00

4. Aprovisionamientos 0,00 0,00 0,00

5. Otros ingresos de explotacion 0,00 0,00 0,00

6. Gastos de personal -106.100,00 | -113.300,00 | -121.220,00
7. Otros gastos de explotacion i -23.180,00 -17.543,00 | -17.606,95
8. Amortizacion de Inmovilizado -3.863,00 -3.863,00 -3.863,00
9. Imputacién de subvenciones de inmovilizado financiero y otras 0,00 0,00 0,00
10. Exceso de provision 0,00 0,00 0,00
11. Deterioro y resultados por enajenacién de inmovilizado 0,00 0,00 0,00
A-1) RESULTADO DE EXPLOTACION -26.523,00 | -6.681,00 | 11.701,16
12. Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00
13. Gastos financieros -1.555,25 -1.254,90 -918,65
14. Variacién de valor razonable en instrumentos financieros 0,00 0,00 0,00
15. Diferencias de cambio 0,00 0,00 0,00
16. Deterioro y resultados por enajenaciones de instrumentos financieros 0,00 0,00 0,00
A-2) RESULTADOS FINANCIEROS -1.555,25 | -1.254,90 | -918,65
A-3) RESULTADOS ANTES DE IMPUESTOS -28.078,25 | -7.935,90 | 10.782,51
17. Impuestos sobre beneficios 0,00 0,00 -2.156,50
A-4) RESULTADO DEL EJERCICIO PROCENDENTE DE OPERACIONES CONTINUADAS | -28.078,25 | -7.935,90 | 8.626,01
B) OPERACIONES INTERRUMPIDAS

18. Resultado del ejercicio procedente de operaciones interrumpidas netas de impuestos 0,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracidn Propia. 2014.

Pagina

122




WEB DE SERVICIOS DE ASESORIA Y CONSULTORIA

7.4 Andlisis de ratios

Como vimos en la asignatura de Contabilidad General y Analitica, un ratio es el
cociente entre magnitudes que tiene cierta relacién y por ese motivo se comparan, y
cuyo valor se considera mas significativo que el de cada una de ellas por separado, o
aporta informacion complementaria al de las anteriores.

7.4.1 Fondo de Maniobra

El estudio del fondo de maniobra es una etapa indispensable del analisis financiero,
representa la diferencia existente entre el activo corriente y el pasivo corriente de una
empresa. Tener un fondo de manobra suficiente es una garantia para la estabilidad de
la empresa.

Un Fondo de Maniobra positivo es una garantia financiera de estabilidad porque
supone que el activo corriente es mas que suficiente para hacer frente a las deudas a
corto plazo de la entidad. Es decir, que la empresa una vez liquidadas todas sus
obligaciones de pago en el corto plazo dispone de un remante.

llustracion 46.Fondo de Maniobra

FONDO DE MANIOBRA ANO 1 ANO 2 ANO 3
AC-PC -12.564,46 | -18.701,11 | 22.616,10

Fuente: elaboracion Propia. 2014.

Los dos primeros anos el fondo de maniobra es negativo, lo que a primera vista nos
puede dar a entender que la empresa puede tener problemas para atender sus pagos,
estos problemas de liquidez son debidos a la fuerte inversion que se ha de hacer
durante esta primera etapa.

El segundo ano el resultado se agudiza un poco como consecuencia de las escasas
ventas vy falta de liquidez, pero tal y como pasan los periodos, el resultado en el fondo
de maniobra se revierte y nos da a entender que en un fututo la empresa gozara de
una situacién financiera correcta.

Respecto al Activo No Corriente, podemos afirmar que esta financiado principalmente
por su Patrimonio Neto, es decir, con los recursos propios de la entidad.
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7.4.2 Ratios de Liquidez

Con los ratios de liquidez se puede medir la capacidad de la empresa para hacer frente
a sus deudas a corto a plazo.

llustracion 47. Ratios de Liquidez.

RATIOS ANO1 |ANO2 |ANO3
Liquidez 0,66 0,36 3,11
Tesoreria 0,57 0,21 2,16
Disponibilidad 0,57 0,21 2,16
FM sobre Activo -0,22 -0,48 0,34
FM sobre Pasivo Corriente -1,64 -2,47 1,39

Fuente. Elaboracion Propia. 2014.

Se considera que el valor dptimo o seguir para el ratio de liquidez es de 1,5, lo que
indica que para los dos primeros ejercicios la empresa afrontara con bastante
dificultad la totalidad de las deudas. Debido a la fuerte inversidn en inmovilizado
realizado para el arranque de la actividad.

En el segundo afio el ratio sigue por debajo y ademds empeora respecto al ano
anterior, debido a las pérdidas del primer ejercicio.

En el tercer ano el ratio se revierte completamente, debido al aumento en ventas y
esas ventas ya se reflejan en los beneficios. Al aumentar el realizable, el activo
corriente aumenta y es mayor que el pasivo corriente. No creo que en ainos posteriores
el ratio siga esta evolucion ya que tal y como crezca la empresa deberd plantear un
cambio de oficina y medios técnicos, pero el objetivo es equilibrar este ratio para que
su valor sea optimo y estable, de esta manera poder afrontar las deuda futuras con
garantias.

En cuanto al ratio de tesoreria y disponibilidad, se pueden comentar a la vez ya que la
totalidad del realizable de la empresa es efectivo, por tanto los datos arrojados son
idénticos. En los dos primeros afios el ratio es inferior a 1, que es el valor éptimo, ya
que el efectivo representa un pequefio porcentaje el activo corriente, el tercer afio es
superior gracias a los beneficios obtenidos.
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El fondo de maniobra sobre el activo es negativo durante los dos primeros ejercicios
por la falta de liquidez, En el tercer periodo el valor es positivo y ya alcanza un peso
considerable en relacién al activo.

En relacién al dltimo ratio, el que mide el fondo de maniobra sobre el pasivo corriente,
comentar que durante los dos primeros periodos el valor es negativo, por lo que es
probable que la empresa este en serias dificultades para atender su pasivo corriente.

Como ya viene reflejando el resto de ratios, en el tercer periodo la empresa despega y
el ratio se vuelve positivo y superior a 1 que es el valor éptimo, reflejando que ya no
tiene problemas para atender su pasivo corriente.

7.4.3 Ratios de Endeudamiento

Los ratios de endeudamiento informan sobre la cantidad y la calidad de la deuda, asi
como si el beneficio es suficiente para soportar la carga financiera de ésta.

llustracion 48. Ratios de Endeudamiento.

RATIOS ANO1 | ANO2 | ANO 3
Endeudamiento 3,75 18,38 0,70
Autonomia 0,27 0,05 1,43
Solvencia 1,27 1,05 2,43
Gastos financieros sobre ventas 0,01 0,01 0,01
Coste de la deuda 0,03 0,03 0,03
Calidad de la deuda 0,17 0,21 0,60

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.

A través del Ratio de Endeudamiento, vemos como la empresa se encuentra
excesivamente endeudada los dos primeros afios de actividad pues los valores éptimos
deberian encontrarse entre 0,4 y 0,6. Aunque el tercer afio ya se acerca a valores mas
normales y o6ptimos. Estos datos reflejan la estrategia arriesgada en cuanto a la
financiacion de la empresa, ya que es casi nula, soportando los gastos y pérdidas con
las aportaciones y el préstamo. Cabe aifiadir que el valor disminuye indicando un
descenso en el endeudamiento y capitalizacién de la sociedad. El segundo afio sale
muy disparatado el ratio, debido a las pérdidas de los dos primeros afios, que
practicamente dejan el patrimonio neto a cero.
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En cuanto al ratio de autonomia, vemos que el comportamiento es idéntico al anterior,
sus valores optimos estdn entre 0,7 y 1,5 lo que no permite a la sociedad tener
autonomia financiera.

La capacidad de la empresa de hacer frente a la totalidad de las deudas nos la indica el
ratio de solvencia, que durante los tres afos es superior a 1, ddndonos a entender la
solvencia, mas apurada en el segundo afio pero con un crecimiento exponencial en el
tercero.

Los gastos financieros sobre ventas, relacionan la capacidad de hacer frente a estos
gastos ocasionados por el préstamo bancario a través de las ventas generadas en el
ejercicio. Dicha capacidad es correcta en los tres ejercicios.

Cuanto menor sea el valor del ratio de coste de la deuda, mas barata sera la deuda
remunerada que tiene la empresa. A partir de ello, analizaremos los gastos financieros
en relacién con la deuda con coste para comprobar si se trata de una deuda cara o
barata. Es conveniente comparar el ratio con el coste medio del dinero. En nuestro
caso nos encontramos con valores del ratio aceptables con lo que consideramos que la
deuda no es excesivamente cara.

Contra menor sea el ratio de calidad de la deuda, indica que mejor es la deuda, en
nuestro caso no para de subir considerablemente, debido a que solo tenemos un
préstamo que cada vez queda menos a largo a plazo, aunque los valores de corto se
gueden iguales. Entenderiamos que si la empresa requiriera de mas financiacién este
ratio mejoraria, pero también tendriamos mas endeudamiento.

7.4.4 Analisis de la Rentabilidad

En esta apartado analizaremos mediante el uso de ratios, la rentabilidad econdémica y
la rentabilidad financiera.

e En cuanto a la rentabilidad econdmica de una empresa, decir que, mide la
capacidad de la misma para generar renta a partir de los activos o de los
capitales invertidos dentro de la empresa. Se considera independientemente al
margen de la estructura financiera o composicidn del pasivo.

Es un ratio que nos indicara la eficiencia econdmica de la entidad y se calcula

del siguiente modo: BAII/Activo Total. Sin embargo, para poder analizarlo mas
detalladamente lo podemos desglosar de la siguiente manera:
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Rentabilidad Econdmica = Rotacién del Activo * Margen de Ventas = (Ventas/
Activo Total) * (BAIl / Ventas).

llustracion 49. Rentabilidad Economica.

RATIO ANO 1 ANO 2 ANO 3
Rotacion del Activo 1,88 3,32 2,35
Margen de Ventas -0,25 -0,05 0,08
RENTABILIDAD ECONOMICA -0,47 -0,17 0,18

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.

La rentabilidad econdmica se incrementa en el periodo estudiado. En el primer
ejercicio podemos comprobar unos valores positivos en la rotacion de activos
provocados por un valor en las ventas muy superior al activo del que dispone la
organizacién. Sin embargo, la Rentabilidad Econémica del primer y segundo
ejercicio es negativa porque el margen de ventas también lo es. Como hemos
comentado anteriormente, el BAIl ha sido negativo por lo que el margen es
negativo y en consecuencia la rentabilidad de la empresa.

Analizando el tercer ejercicio vemos como la rentabilidad de la empresa es
positiva, esto se debe a un incremento en las ventas que hace que se
incremente la rotacién del activo y a un margen de ventas positivo. De esta
forma obtenemos una rentabilidad econémica de 0,18.

Si comparamos estos ratios con los del coste de la deuda, calculado en el punto
anterior. Se puede llegar a la conclusion sobre si esta siendo beneficioso para la
empresa mantener este nivel de rentabilidad econdmica. El coste de la deuda
es el mismo en los tres ejercicios, los dos primeros ejercicios el coste es
superior al rendimiento, lo que indica la ineficacia de la financiacion de la
empresa. Sin embargo en el tercer ejercicio el rendimiento es superior al coste,
indicando que los beneficios son suficientes para atender el coste de la
financiacion.

e El ratio de rentabilidad financiera mide el beneficio neto generado por la
empresa en relacion a la inversion de los propietarios. A medida que el valor
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del ratio de rentabilidad financiera sea mayor, mejor serd para la empresa. El
ratio se calcula; Beneficio Neto / Patrimonio.

Sin embargo para analizarlo con mas detalle se desglosa de la siguiente forma.
Rentabilidad Financiera = Rotacion del Activo * Margen de Ventas *
Apalancamiento = (Ventas/ Activo Total) * (BAIl / Ventas) * (Activo/ Patrimonio
Neto)

Del mismo modo, siguiendo el Método de Parés, el apalancamiento puede
descomponerse en otras dos  variables: el apalancamiento
financiero=Activo/Patrimonio Neto x BAI/BAIl y el efecto fiscal = Beneficio Neto
/ BAI. Todos incluidos en la siguiente tabla.

llustracion 50. Rentabilidad Financiera.

RATIO ANO 1 ANO 2 ANO 2
Rotacion del Activo 1,88 3,32 2,35
Margen de Ventas -0,25 -0,05 0,08
Apalancamiento Financiero 4,75 19,38 1,70
Efecto Fiscal 1,06 1,19 0,74
Rentabilidad Financiera -2,23 -3,35 0,30

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.

Como podemos observar, en los dos primeros ejercicios la rentabilidad
financiera de la empresa es negativa debido a que se ha obtenido un resultado
negativo del ejercicio lo que repercute en un margen de ventas también
negativo. Sin embargo en el tercer ejercicio obtenemos una rentabilidad
positiva del 0,30, ya que los resultados de la empresa también son positivos.
Este valor se encuentra por encima del coste de la deuda asegurando la
rentabilidad del negocio.

El apalancamiento financiero estudia la relacién existente entre la deuda y los
capitales propios, asi como el efecto de los gastos financieros en los resultados
ordinarios. Para valores superiores a 1 se considera que la deuda aumenta la
rentabilidad y por lo tanto seria conveniente endeudarse. Por tanto los
primeros afios es conveniente el endeudamiento por motivos de la compra de
materiales que aumentan la deuda, pero tal y como la empresa genera ventas y
el dltimo indica que para nuevas inversiones es mas beneficioso el
endeudamiento que la compra directa.
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Por ultimo el efecto fiscal mide la repercusidon que tiene el impuesto de
sociedades sobre el beneficio. Los dos primeros ejercicios es superior a 1, lo
que indica que na hay presidén alguna, por no obtener beneficios. En el tercer
ejercicio el efecto es 0,74, calculado a través de un impuesto de sociedades de
régimen especial ya que la empresa cumple los requisitos para ser de reducida
dimension.

A partir de este analisis podemos concluir que la sociedad serd una inversién
rentable.

7.4.5 Calculo del VAN y TIR

Para determinar la viabilidad del negocio a largo plazo, se calcularad el Valor Actual
Neto y la Tasa Interna de Retorno.

El VAN es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado
numero de flujos de caja futuros originados por una inversién. Se trata de descontar al
momento actual (es decir actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros
del proyecto. A este valor se le resta la inversidon inicial, de tal modo que el valor
obtenido es el valor actual neto del proyecto.

Si el presente proyecto presenta un VAN positivo querrd decir que la inversion
produciria ganancias por encima de la rentabilidad exigida y, por lo tanto, el proyecto
se considerard rentable.

ElI TIR es el tipo de actualizacion o descuento que hace 0 el VAN. Es la rentabilidad que
nos esta proporcionando el proyecto, si el TIR es alto estamos ante un proyecto
empresarial rentable que supone un retorno de la inversién equiparable a unos tipos
de interés altos que posiblemente no se encuentren en el mercado.

Para el calculo del VAN y el TIR, debemos tener en cuenta los siguientes datos:

e Desembolso Inicial: Es la cantidad total inicial desembolsada por parte de la
empresa para la adquisicién del inmovilizado, este importe asciende a 36.000€.

e Tasa de Descuento (mismo tipo de interés que nos han ofrecido en el préstamo
bancario, TAE): 5,64%.

Pagina

129



WEB DE SERVICIOS DE ASESORIA Y CONSULTORIA

e Flujos de Caja de los afios analizados, es la suma de todos los cobros que
obtuvo la empresa como consecuencia de la realizacién del proyecto de
inversién menos los pagos a los que tuvo que hacerse frente.

e La vida util el proyecto son los afios estimados durante los cuales la empresa
tendra rendimiento como consecuencia de la inversion. Aunque la vida atil de
la empresa se espera mas larga, se ha hecho para el calculo una previsién de 10
afos.

Lo primero es calcular los flujos de caja netos, para ello partimos de los datos de
ingresos por prestacion de servicios que hemos sacado de la cuenta de resultados,
para los siguientes afos, se ha previsto un incremento menos acelerado que los
primeros tres afios debido a que habremos pasado a una etapa de maduracién del
servicio. En cuanto a los gastos, aumentamos un poco durante los primeros afios para
prever la contratacidon de nuevo personal que seguro hara falta.

En la siguiente composicién de tablas vemos las previsiones de cobros y pagos que se
han utilizado para sacar los flujos netos de caja, con los datos arrojados hacemos con
el programa Excel la formula para sacar el VAN, reflejando su importe para cada
periodo y calculando cada valor al momento actual calculado con el tipo de interés
marcado, a este importe se le resta la inversion inicial.
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llustracion 51. Cdlculo del VAN y TIR.

N ‘ 36.000,00 i

ANO 106.620,00
ANO 2 128.025,00
—

ANO 3 154.391,10

ANO 4 165.198,48

ANO 5 175.110,39

ANO 6 183.865,90

ARO 7 193.058,20 [ Flujos Netos de Caja_|

ANO 8 202.712,16 ANO 1 -22.660,00

ANO 9 212.847,77 ANO 2 -2.818,00

ANO 10 221.361,68 ».ANO 3 15.564,16

ANO 4 15.265,38

[ Pagos de explotacien | ANO'S 14.681,97

ANO 1 -129.280,00 ANO 6 18.624,63

ANO 2 -130.843,00 ANO 7 22.860,69

ANO 3 -138.826,95 ANO 8 27.407,70

ANO 4 -149.933,10 ANO 9 34.037,22

ANO 5 -160.428,42 ANO 10 40.763,02

ANO 6 -165.241,27

ANO 7 -170.198,51 | =

ANO 8 -175.304,46 - 67.606,72

ANO 9 -178.810,55

ANO 10 -180.598,66 - 19%

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.

El valor VAN es de 67.606,72 €, el valor es positivo e indica que el proyecto es rentable
y la inversidn en él permitira recuperar el capital invertido y lograr obtener beneficio
neto.

Como regla general, una inversidn cuya TIR sea mayor que el coste de capital, se puede
considerar rentable. En el caso de la sociedad, se obtiene un TIR del 19% que es
superior al coste de capital y por tanto la inversién es rentable.

También se han realizado el Balance, la Cuenta de Pérdidas y Ganancias, calculo de
Ratios y calculo de VAN y TIR para una situacion Pesimista y para otra mas Optimista,
se pueden consultar en Anexo 2 y Anexo 3.
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7.5 Epilogo

El andlisis econdmico financiero refleja la viabilidad del proyecto y la capacidad de Ia
empresa de seguir en el mercado.

Para poner la empresa en funcionamiento, se ha recurrido tanto a financiacién propia
como ajena, las aportaciones de los socios y el préstamo pedido al banco.

El modelo que hemos representado se ha hecho una prevision de ventas que van
evolucionando aumentando su valor con el paso de los ejercicios. Los resultados
obtenidos arrojan que la empresa incurrird en pérdidas los dos primeros ejercicios
pero a partir del tercer ejercicio la empresa empieza a dar beneficios que irdn
creciendo afio a afio.

Para establecer de manera mas eficiente los resultados de la empresa y conocer su
salud econdmica financiera, se analizaron diferentes ratios concluyendo que los dos
primeros afios la empresa podria sufrir problemas de liquidez, agudizandose sobre
todo en el segundo ejercicio, pero gracias al incremento en las ventas en tercer
ejercicio la situacion de la empresa va mejorando y en un futuro no tendra problemas
para atender sus pagos.

El calculo del VAN y la TIR nos demuestran que el proyecto es rentable y la inversidn se
recupera en pocos afios. Por tanto se confirma la viabilidad econdmica y financiera.
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8. CONCLUSIONES

Como capitulo final, en este apartado se explicardn las conclusiones a las que se ha
llegado durante la realizacién del Plan de Empresa.

La empresa tiene suficiente capacidad para superar la situacién econdmica actual, la
coyuntura econdmica actual es desfavorable, pues no es el mejor momento
econdmico y social para emprender una aventura empresarial, aunque los datos
empiezan a corroborar un cambio de tendencia, aun es pronto para que haya un
aumento en la inversiéon de las empresas. En lo que mds se nota es en las medidas para
facilitar los tramites a las empresas.

El comercio electrénico ya es el canal de comercio mas consumido en el Mundo y en
Espana. Esto ligado al sector de la asesoria y consultoria espanol que es de los pocos
que sigue en constante crecimiento, nos confiere optimismo en el futuro de la
organizacién.

Del andlisis del entorno concluimos que estamos en un entorno econémico inestable y
no es el mejor momento para emprender aunque los ultimos resultados econémicos
nos hacen atisbar esperanza en un futuro no muy lejano. En cuanto a los aspectos
socioculturales cabe destacar la explosién de innovacion y tecnologia que se estd
produciendo en este periodo, lo que confiere a la sociedad una situacidn privilegiada
en el mercado dado que nuestro negocio se basa en algo tradicional pero el canal
usado es la tecnologia de internet.

En cuanto a los aspectos legales hay que tener especial énfasis en la ley de proteccion
de datos de cardacter personal y su difusién en la red y la pirateria informatica.

Analizando el microentorno vemos que los sustitutivos y proveedores no ejercen u
poder significativo, todo lo contrario que los clientes y los competidores, ya que el
sector de la consultoria por el canal tradicional estd copado por las grandes empresas
o Big4 y lo demas suelen ser de tamafio pyme.

Las lineas de negocio estdn claramente definidas, ofreciendo un servicio integral al
cliente y con un alto valor anadido, asimismo la organizacion de la empresa esta muy
bien establecida y organizada, por lo que deberia de ser un sistema productivo agil,
flexible y eficiente.

La empresa posee un tamaio reducido y ningin renombre en el mercado. Es por ello
gue para alcanzar el mercado objetivo se ha creado una excelente imagen de marcay
una red de contactos, asi como se prevé la creacion de una red de trabajo o
networking para ampliar las posibilidades de éxito. La profesionalidad y la imagen de la
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empresa seran el pilar fundamental, junto con su clara especializacién, para la
captacidn de nuevos clientes y la ampliacién de sus horizontes.

La empresa la formardn 5 empleados que formaran la plantilla fija, y se podran hacer
contrataciones externas en dependencia del incremento de la actividad del servicio. De
acuerdo con el analisis realizado, se considera una plantilla adecuada para cumplir con
los objetivos marcados por la empresa. Para que los empleados conozcan con
exactitud su papel en la empresa se ha hecho una descripcién detallada de cada uno
de los puestos.

En cuanto a la forma juridica se ha considerado que la empresa optara por la Sociedad
de responsabilidad Limitada.

Ante la posibilidad de entrada de nuevos competidores la empresa se encontrara en
constante cambio y movimiento, siendo dindmica y adaptandose a las situaciones que
puedan surgir en el mercado, asi como ampliando sus conocimientos en las diferentes
areas en las que prestamos servicios.

Respecto a la ventaja competitiva, la sociedad ha decidido adoptar una estrategia de
liderazgo en costes: Ofrecemos servicios de calidad, que generan un valor afladido
percibido por el cliente, a precios competitivos.

El plan econdmico financiero confirma la viabilidad del proyecto. Con los criterios VAN
y TIR se demuestra la rentabilidad del proyecto y se determina que el plazo de
recuperacién de la inversién es breve.

En definitiva, la empresa ha analizado su entorno y estudiado su estructura internay
sus politicas y estrategias a seguir, revelando dicho esfuerzo una viabilidad técnica,
comercial, econdmica y financiera que puede llevarse a cabo por los socios
emprendedores.
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ANEXOS

Anexo n21. Ley de proteccion de datos.

(Extracto del Real Decreto 1720/2007, de 21 de diciembre, por el que se
aprueba el Reglamento de desarrollo de la Ley Orgdnica 15/1999, de 13 de diciembre,
de proteccion de datos de cardcter personal).

En esta sociedad global, y masificada, en la sociedad de las telecomunicaciones y de las
redes sociales, del consumo a gran escala y de la publicidad sin limites, la necesaria
intimidad de los ciudadanos queda supeditada en muchas ocasiones, a intereses
comerciales e industriales. Los individuos, frente a las empresas, somos la parte mas
vulnerable de la necesaria interaccién. Hoy en dia, a través de los medios tecnoldgicos,
resulta alarmantemente sencillo conseguir los datos de una persona e incluso poder
contactar con ella, con o sin su consentimiento. El derecho, la legislacion son algunas
de las herramientas necesarias para tratar de restablecer el equilibrio entre la
intimidad personal y el acceso y utilizacion de los datos personales. En definitiva, de lo
gue se trata es de que seamos los individuos quienes, en ultima instancia podamos
libremente decidir si queremos que nuestros datos personales se conozcan. A través
de la LOPD se pone a disposiciéon de los individuos las herramientas necesarias para
ello. En al dmbito de las telecomunicaciones estas herramientas podrian ser la
prohibicion de envio de comunicaciones comerciales no solicitadas o la obligacion de
que los datos de los usuarios no se almacenen mas alla de un determinado tiempo, con
la excepcidn de que éstos deban ser puestos a disposicién de la autoridad judicial o
policial en el marco de un procedimiento judicial.

El sistema de proteccion disefiado por la LOPD se basa en dos pilares fundamentales:
El derecho a la informacidn

El articulo 5 LOPD obliga a que, cuando se vayan a solicitar datos personales, se
informe previamente al interesado de manera expresa e inequivoca, de las siguientes
cuestiones:

1. Que existe un fichero al que se van a incorporar sus datos personales y la finalidad
con la que se recogen los datos. Los fines deberan ser siempre licitos. Y los datos que
se recojan seran soélo los estrictamente necesarios para la finalidad concreta.

2. Sobre la persona fisica o juridica, publica o privada, u drgano administrativo
responsable del tratamiento de los datos, asi como sobre la identidad de los
destinatarios de la informacion contenida en los mismos.

3. Del caracter obligatorio o no de dar respuesta a las preguntas que se le planteen en
la recogida de datos.

4. De las consecuencias que se derivan de la obtencion de los mismo o de la negativa a
suministrarlos.
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5. De la posibilidad de ejercitar los derechos de acceso, rectificacion, cancelacién y
oposicion, en los términos previstos en los articulos 15 y siguientes de la LOPD.

Cuando los datos se vayan a obtener directamente del interesado habra que
informarle previamente o tan pronto sea posible y preferiblemente por escrito, sobre
cada una de estas cuestiones. Pero, para el caso de que los datos no hayan sido
obtenidos directamente del interesado, sino por ejemplo, a través de la compra de una
base de datos, el apartado 4 del articulo 5 de la LOPD prevé que “éste deberd ser
informado de forma expresa, precisa e inequivoca, por el responsable del fichero o su
representante, dentro de los tres meses siguientes al momento del registro de los
datos, salvo que ya se hubiera informado con anterioridad, del contenido del
tratamiento y de la procedencia de los datos”. Sin embargo, como toda regla general,
ésta también tiene sus excepciones.

El consentimiento del individuo

Exige en articulo 6 LOPD que el consentimiento prestado por el interesado para el
acceso y tratamiento de sus datos personales sea inequivoco. “El tratamiento de los
datos de cardcter personal requerird el consentimiento inequivoco del afectado, salvo
que la ley disponga otra cosa”.

La Directiva 95/46/CE lo define como “toda manifestacion de voluntad, libre, especifica
e informada mediante la que el interesado consienta el tratamiento de datos
personales que le conciernan”.

Segun la interpretaciéon que la AEPD viene haciendo del concepto, “inequivoco”, éste
equivaldra a “tdcito”. De tal forma que, en la practica, si transcurrido un periodo de
tiempo determinado desde la comunicacion fehaciente por parte del titular del
fichero, el interesado no manifiesta su disconformidad, se entendera que consiente y
acepta el tratamiento de sus datos personales. No obstante, la LOPD también prevé
qgue el consentimiento serd siempre revocable cuando exista justa causa y, en ningun
caso, con efectos retroactivos.

Sin embargo, excepcionalmente, serd exigible el consentimiento expreso para los
datos especialmente sensibles a los que se refiere el articulo 7 LOPD, entre otros, los
gue revelan la ideologia, la afiliacidn sindical, creencias religiosas, origen racial, salud,
vida sexual, etc. Y también serd necesario el consentimiento expreso, conforme al
articulo 21 LOPD, para el envio de comunicaciones comerciales no deseadas o no
expresamente solicitadas por el destinatario, con una salvedad: que el oferente ya
tuviese los datos personales del destinatario con motivo de una relacién contractual
previa y que las comunicaciones comerciales sean relativas a productos o servicios de
su propia empresa que sean similares a los que inicialmente fueron objeto de
contratacién por el destinatario de la comunicacién comercial.

Pagina

148



WEB DE SERVICIOS DE ASESORIA Y CONSULTORIA

Anexo n22

En este apartado vamos a plasmar las cuentas ya mostradas en el plan econémico pero
teniendo en cuenta un escenario mds pesimista en el que se estima obtener unas
ventas un 15% inferior a las previstas en el escenario estudiado.

llustracion 52. Activo del Balance. Escenario Pesimista.

3. Patentes, licencias, marcas.
5. Aplicaciones Informaticas
6. Amortizacién Acumulada

2.500,00
7.500,00
-63,00

2.500,00
7.500,00
-126,00

2.500,00
7.500,00
-189,00

2. Instalaciones técnicas y otro inmovilizado material 26.000,00 26.000,00 34.000,00
a) Servidores, routers... 10.000,00 | 10.000,00 | 18.000,00
b) Equipos informaticos 6.000,00 | 6.000,00 | 6.000,00
¢)Mobiliario 9.500,00 | 9.500,00 | 9.500,00
d) Utillaje 500,00 500,00 500,00
3. Amortizacion Acumulada -3.800,00 -7.600,00 | -11.400,00
Ill. Inversiones Inmobiliarias 0,00 0,00 0,00

IV. Inversiones en empresas del grupo I/p 0,00 0,00 0,00

V. Inversiones financieras a largo plazo 0,00 0,00 0,00
VI. Activos por impuestos diferidos 0,00 0,00 0,00

I. Activos no corrientes mantenidos para la venta 0,00 0,00 0,00
Il. Existencias 0,00 0,00 0,00
1. Clientes por ventas y prestaciones de servicios 3.418,29 0,00 0,00
IV. Inversiones en empresas asociadas a c/p 0,00 0,00 0,00
V. Inversiones financieras a corto plazo 0,00 0,00 0,00
VI. Periodificacién a corto plazo 0,00 0,00 0,00
1. Tesoreria 7.115,03 -18.292,28 | -1.537,08

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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llustracion 53. Patrimonio Neto y Pasivo del Balance. Escenario Pesimista.

A-1) Fondos propios -1.985,21| -26.620,02 3.853,22
I. Capital 40.000,00 40.000,00 40.000,00
II. Prima de emisién 0,00 0,00 0,00
lll. Reservas 0,00 0,00 0,00
IV. (Acciones y participaciones en patrimonio propias) 0,00 0,00 0,00
V. Resultado de ejercicios anteriores -41.985,21 -24.634,81
VI. Otras aportaciones de socios 0,00 0,00 0,00
VII. Resultados del ejercicio -41.985,21 -24.634,81 -11.511,96
VIII. (Dividendos a cuenta) 0,00 0,00 0,00
A-2) Ajustes por cambios de valor 0,00 0,00 0,00
A-3) Subvenciones, donaciones y legados 0,00 0,00 0,00
I. Provisiones a largo plazo 0,00 0,00 0,00
Il. Deudas a largo plazo 37.001,74 29.020,70 10.693,46
Ill. Deudas con empresas del grupo y asociadas a largo plazo 0,00 0,00 0,00
IV. Pasivos por impuestos diferidos 0,00 0,00 0,00
V. Personificaciones a largo plazo 0,00 0,00 0,00
I. Pasivos vinculados con activos no corrientes mantenidos para la venta 0,00 0,00 0,00
Il. Provisiones a corto plazo 0,00 0,00 0,00
Ill. Deudas a corto plazo 5.653,79 5.581,04 6.327,24
IV. Deudas con empresas del grupo y asociadas a corto plazo 0,00 0,00 0,00
V. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar 2.000,00 2.000,00 10.000,00
VI. Periodificacidn a corto plazo 0,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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llustracion 54. Cuenta de Resultados. Escenario Pesimista.

A) OPERACIONES CONTINUADAS ANO 1 ANO 2 ANO 3

1. Importe neto de la cifra de negocios 92.713,04 | 111.326,09 | 134.253,13
2. Variacién de existencias de productos terminados y en curso de fabricacion 0,00 0,00 0,00

3. Trabajos realizados por la empresa para su activo 0,00 0,00 0,00

4. Aprovisionamientos 0,00 0,00 0,00

5. Otros ingresos de explotacion 0,00 0,00 0,00

6. Gastos de personal -106.100,00 | -113.300,00 | -121.220,00
7. Otros gastos de explotacion -23.180,00 | -17.543,00 | -17.606,95
8. Amortizaciéon de Inmovilizado -3.863,00 -3.863,00 -3.863,00
9. Imputacién de subvenciones de inmovilizado financiero y otras 0,00 0,00 0,00
10. Exceso de provisiéon 0,00 0,00 0,00
11. Deterioro y resultados por enajenacion de inmovilizado 0,00 0,00 0,00
A-1) RESULTADO DE EXPLOTACION -40.429,96 | -23.379,91 | -8.436,81
12. Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00
13. Gastos financieros -1.555,25 -1.254,90 -918,65
14. Variacion de valor razonable en instrumentos financieros 0,00 0,00 0,00
15. Diferencias de cambio 0,00 0,00 0,00
16. Deterioro y resultados por enajenaciones de instrumentos financieros 0,00 0,00 0,00
A-2) RESULTADOS FINANCIEROS -1.555,25 | -1.254,90 -918,65
A-3) RESULTADOS ANTES DE IMPUESTOS -41.985,21 | -24.634,81 | -9.355,46
17. Impuestos sobre beneficios 0,00 0,00 -2.156,50
A-4) RESULTADO DEL EJERCICIO PROCENDENTE DE OP.

CONTINUADAS -41.985,21 | -24.634,81 | -11.511,96
B) OPERACIONES INTERRUMPIDAS

18. Resultado del ejercicio procedente de operaciones interrumpidas netas de

impuestos 0,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia. 2014.
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llustracion 55. Cdlculo de Ratios. Escenario Pesimista.

-26.468,42 | -47.312,98 | -12.230,54

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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llustracion 56. Cdlculo del VAN y TIR. Escenario Pesimista.

92.713,04 ‘ 36.000,00 \

111.326,09
-

134.253,13

143.650,85

152.269,90

159.883,40

167.877,57

176.271,44 -36.566,96

185.085,02 -19.516,91

192.488,42 -4.573,81
-6.282,25
-8.158,52

-129.280,00 -5.357,87

-130.843,00 -2.320,94

-138.826,95 966,98

-149.933,10 6.274,46

-160.428,42 11.889,76

-165.241,27

—

-170.198,51

arssonss| (NN -97.34240 |

-178.810,55

asossncs|  [EHIRMN NEGATIVO |

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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Anexo n23
En este apartado vamos a plasmar las cuentas ya mostradas en el plan econédmico pero

teniendo en cuenta un escenario mdas optimista en el que se estima obtener unas
ventas un 15% superior a las previstas en el escenario estudiado.

llustracion 57. Activo del Balance. Escenario Optimista.

3. Patentes, licencias, marcas. 2.500,00 2.500,00 2.500,00
5. Aplicaciones Informaticas 7.500,00 7.500,00 7.500,00
6. Amortizacion Acumulada -63,00 -126,00 -189,00

2. Instalaciones técnicas y otro inmovilizado material 26.000,00 | 26.000,00 | 34.000,00
a) Servidores, routers... 10.000,00 | 10.000,00 | 18.000,00
b) Equipos informaticos 6.000,00 6.000,00 | 6.000,00
c)Mobiliario 9.500,00 | 9.500,00 | 9.500,00
d) Utillaje 500,00 500,00 500,00
3. Amortizaciéon Acumulada -3.800,00 -7.600,00 | -11.400,00
. Inversiones Inmobiliarias 0,00 0,00 0,00

IV. Inversiones en empresas del grupo |/p 0,00 0,00 0,00

V. Inversiones financieras a largo plazo 0,00 0,00 0,00
VI. Activos por impuestos diferidos 0,00 0,00 0,00

I. Activos no corrientes mantenidos para la venta 0,00 0,00 0,00
Il. Existencias 0,00 0,00 0,00
1. Clientes por ventas y prestaciones de servicios 9.414,29 14.127,26 | 20.258,00
IV. Inversiones en empresas asociadas a c/p 0,00 0,00 0,00
V. Inversiones financieras a corto plazo 0,00 0,00 0,00
VI. Periodificacidn a corto plazo 0,00 0,00 0,00
1. Tesoreria 31.018,99 33.383,08 | 57.404,22

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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llustracion 58. Patrimonio Neto y Pasivo del Balance. Escenario Optimista.

A-1) Fondos propios 27.914,75| 39.182,60| 83.052,52
|. Capital 40.000,00 40.000,00 40.000,00
II. Prima de emision 0,00 0,00 0,00
lll. Reservas 0,00 0,00 0,00
IV. (Acciones y participaciones en patrimonio propias) 0,00 0,00 0,00
V. Resultado de ejercicios anteriores -12.085,25 11.267,85
VI. Otras aportaciones de socios 0,00 0,00 0,00
VII. Resultados del ejercicio -12.085,25 11.267,85 31.784,67
VIIl. (Dividendos a cuenta) 0,00 0,00 0,00
A-2) Ajustes por cambios de valor 0,00 0,00 0,00
A-3) Subvenciones, donaciones y legados 0,00 0,00 0,00
I. Provisiones a largo plazo 0,00 0,00 0,00
Il. Deudas a largo plazo 37.001,74 29.020,70 10.693,46
Ill. Deudas con empresas del grupo y asociadas a largo plazo 0,00 0,00 0,00
IV. Pasivos por impuestos diferidos 0,00 0,00 0,00
V. Periodificaciones a largo plazo 0,00 0,00 0,00
I. Pasivos vinculados con activos no corrientes mantenidos para la venta 0,00 0,00 0,00
Il. Provisiones a corto plazo 0,00 0,00 0,00
Ill. Deudas a corto plazo 5.653,79 5.581,04 6.327,24
IV. Deudas con empresas del grupo y asociadas a corto plazo 0,00 0,00 0,00
V. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar 2.000,00 2.000,00 10.000,00
VI. Periodificacién a corto plazo 0,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.

llustracion 59. Cuenta de Resultados. Escenario Optimista.
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A) OPERACIONES CONTINUADAS ANO 1 ANO 2 ANO 3
1. Importe neto de la cifra de negocios 122.613,00 147.228,75 177.549,77
2. Variacion de existencias de productos terminados y en curso de

fabricacion 0,00 0,00 0,00

3. Trabajos realizados por la empresa para su activo 0,00 0,00 0,00

4. Aprovisionamientos 0,00 0,00 0,00

5. Otros ingresos de explotacion 0,00 0,00 0,00

6. Gastos de personal -106.100,00 -113.300,00 -121.220,00
7. Otros gastos de explotacion -23.180,00 -17.543,00 -17.606,95
8. Amortizaciéon de Inmovilizado -3.863,00 -3.863,00 -3.863,00
9. Imputacion de subvenciones de inmovilizado financiero y otras 0,00 0,00 0,00
10. Exceso de provision 0,00 0,00 0,00
11. Deterioro y resultados por enajenacién de inmovilizado 0,00 0,00 0,00
A-1) RESULTADO DE EXPLOTACION -10.530,00 12.522,75 34.859,82
12. Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00
13. Gastos financieros -1.555,25 -1.254,90 -918,65
14. Variaciéon de valor razonable en instrumentos financieros 0,00 0,00 0,00
15. Diferencias de cambio 0,00 0,00 0,00
16. Deterioro y resultados por enajenaciones de instrumentos

financieros 0,00 0,00 0,00
A-2) RESULTADOS FINANCIEROS -1.555,25 -1.254,90 -918,65
A-3) RESULTADOS ANTES DE IMPUESTOS -12.085,25 11.267,85 33.941,17
17. Impuestos sobre beneficios 0,00 0,00 -2.156,50
A-4) RESULTADO DEL EJERCICIO PROCENDENTE DE

OP. CONTINUADAS -12.085,25 11.267,85 31.784,67
B) OPERACIONES INTERRUMPIDAS

18. Resultado del ejercicio procedente de operaciones

interrumpidas netas de impuestos 0,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia. 2014.
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llustracion 60. Cdlculo de Ratios. Escenario Optimista.

3.431,54 | 18.489,64 | 66.968,76

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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llustracion 61. Cdlculo del VAN y TIR. Escenario Optimista.

122.613,00 ‘ 36.000,00 \

147.228,75
_
177.549,77
189.978,25
201.376,94
211.445,79
222.018,08
233.118,98 -6.667,00
244.774,93 16.385,75
254.565,93 38.722,82
40.045,15
40.948,53
-129.280,00 46.204,52
-130.843,00 51.819,57
-138.826,95 57.814,52
-149.933,10 65.964,38
-160.428,42 73.967,27
-165.241,27
—
-170.198,51
-178.810,55
amosones| (DR 53% |

Fuente: Elaboracion Propia. 2014.
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