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1.1 RESUMEN

En 2013 se vendieron en Espafia 3,8 millones de tabletas, un 68 % mas que en
2012. EIl uso de tabletas crece 16,7 puntos porcentuales en 2013, con un indice de
penetracion del 28,5 % de los hogares.

El uso de teléfonos inteligentes (Smartphone) se ha incrementado en 12,2 puntos
porcentuales y ya alcanza al 53,7 % de los individuos. La penetracion de la telefonia
movil es practicamente universal, 96 %.

En el &mbito corporativo, las pymes y grandes empresas -10 o mas empleados-
tienen una dotacion de infraestructuras (ordenador, Internet, correo electronico y
teléfono movil) practicamente universal, con penetracion del 98,9 %; 98 %; 97,8 %; y
94,7 %, respectivamente. Ademas, el 98,5 % de las compafiias que tienen Internet se
conecta a través de banda ancha fija. Entre las empresas de menos de 10 empleados
(microempresas), con una penetracion superior al 70 % en infraestructura y
conectividad, destacan como tecnologias mas extendidas el teléfono movil (74,7 %) y el
ordenador (71,7 %). La conexion a Internet, por su parte, alcanza al 65,7 % de las
microempresas, a traveés de la banda ancha (94,3 %), tecnologia mévil (56,8 %) o
ambas. El 69,6 % de los hogares se encuentran conectados a Internet. Estos datos,
proceden del informe “La sociedad en Red”, elaborado por el ONTSI en julio de 2014

El mundo digital se ha abierto camino a una gran velocidad. El acceso a Internet
se ha convertido en una necesidad que va conquistando paulatinamente mas areas del
dia a dia de las personas. La gente joven, nacida con Internet, demanda 24 horas de
conexion.

La forma de acceder a Internet también ha evolucionado. Inicialmente, las
familias conectaban desde un PC en casa o/y en el trabajo, progresivamente, fuimos
cambiando los PC’s por ordenadores portatiles. La siguiente evolucion camina hacia
los dispositivos moviles (Smartphone y tabletas). El desarrollo de aplicaciones ligadas
a estos dispositivos también ha sido un apartado fundamental en el incremento de las
ventas de estos dispositivos. La Apple Store de EE.UU posee mas de 1.000.000 de
aplicaciones y han llegado ya a la cifra de mas de 50.000.000.000 de descargas de
aplicaciones.

El acceso a Internet es el uso principal que hacemos de las tabletas electronicas.
El uso de las tabletas electronicas para leer libros electronicos estad avanzando también
de forma constante, se espera que en 2017 se igualen las cifras de lecturas en ebooks
con libros impresos y audio guias.

Con los datos que acabamos de analizar, ratificamos la oportunidad de negocio
que presenta la comercializacion de Smartphone y tabletas electrénicas. En este TFC
nos centraremos en las tabletas electronicas. Desarrollaremos un modelo de negocio en
el cual impulsaremos la comercializacion de tabletas electronicas, pondremos el foco en
una magnifica gestion del mantenimiento de los dispositivos y abriremos una linea de
negocio especifica en la atencion al cliente “empresa”.
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1.2 OBJETO DEL TFC Y JUSTIFICACION DE LAS
ASIGNATURAS RELACIONADAS

Desarrollaremos el TFC con el fin de poner en funcionamiento una tienda de
tabletas. Plantearemos un plan de empresa donde se detallaran las caracteristicas
principales de cada etapa. Incidiremos en las aéreas de recursos humanos vy
comerciales, aéreas claves en la consecucion del retorno de la inversion.

Aplicaremos en el modelo de negocio generado, el CUADRO DE MANDO
INTEGRAL de Kaplan y Norton, una herramienta de gestion que va més alla de la
perspectiva financiera. Un método para medir las actividades de una compafiia en
términos de su vision y estrategia. Proporcionando una mirada global del desempefio
del negocio.

JUSTIFICACION DE ASIGNATURAS RELACIONADAS

Capitulo del TFC | 3.- Plan de Empresa
o Estudio del entorno y del mercado

- Andlisis del entorno

- Mercado

- Determinacion de oportunidades y amenazas
o Plan de marketing

- Objetivos de marketing
Politica de producto
Politica de precio
Politica de distribucion
Politica de comunicacion

Asignaturas Direccion comercial
relacionadas

Breve justificacion | En las horas lectivas dedicadas a la Direccion Comercial
aprendimos las caracteristicas de la relacion de intercambio entre
la empresa y sus clientes. Aplicaremos la metodologia especifica
para poder adoptar decisiones acertadas sobre las cuatro variables
comerciales y controladas por la empresa.
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Capitulo del TFC

3.- Plan de empresa
o Recursos Humanos

Asignaturas
relacionadas
Breve justificacion

Capitulo del TFC

Direccion de RR.HH
Legislacion laboral y de la empresa

La aplicacion de una sistematica comercial en la atencion al
cliente por parte de los empleados me parece una medida
imprescindible para incrementar las ventas. En mi experiencia
laboral he observado como este factor hace aumentar
considerablemente los resultados obtenidos. Utilizaremos los
conocimientos adquiridos en estas dos asignaturas para disefiar 2
variables claves en el TFC. Por un lado, implantaremos un
modelo de atencidn al cliente metddico, con una serie de pasos
obligatorios a seguir por parte del empleado. Por otro lado
gestionaremos un sistema de valoracion de las competencias para
tener un seguimiento de la actividad de los empleados

3.- Plan de empresa
o Plan econémico-financiero

Asignaturas
relacionadas

Breve justificacion

Capitulo del TFC

Contabilidad financiera
Direccion financiera
Gestion fiscal en el empresa

Dentro del apartado del TFC del plan econémico-financiero
analizaremos multitud de é&reas estudiadas en diferentes
asignaturas.

Basadndome en la experiencia laboral de més de ocho afios en una
entidad financiera, donde he analizado gran cantidad de proyectos
empresariales, aplicaré mi experiencia laboral junto con la
metodologia desarrollada en el ambito universitario.

4.- Desarrollo (Implantacion del cuadro de mando integral al
negocio)

Asignaturas
relacionadas
Breve justificacion

Direccion estratégica de empresas constructoras
Gestion de empresas constructoras

El Cuadro de Mando Integral fue una herramienta que trabajamos
durante un cuatrimestre en la intensificacion de Construccion.
Con el libro que lleva el mismo nombre, CUADRO DE MANDO
INTEGRAL de Robert Kaplan y David Norton, estudiamos las
caracteristicas técnicas de esta herramienta y su aplicacion
practica en una empresa. Utilizaremos este aprendizaje y este
material didactico para aplicarlo al modelo de negocio que vamos
a desarrollar.

1.3 OBJETIVOS

Tras la lectura de presente TFC, el objetivo que busco es que el lector tenga
todas las herramientas para implantar el modelo de negocio que presentamos y poder
aplicar el cuadro de mando integral en el mismo.
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Dentro de este objetivo principal, el trabajo nos presenta una serie de retos que
vamos a ir solucionando durante el desarrollo del mismo:

Experiencia profesional personal

Volcar en el presente TFC toda la experiencia adquirida en el desempefio de mis
funciones en una entidad financiera. Ejerciendo diferentes actividades tanto en las
oficinas comerciales, como en los departamos centrales de la entidad.
Anélisis de la competencia

Estudiaremos las propuestas de nuestros potenciales competidores. De esta
forma, en la comparacién directa con ellos, poder sefialar las debilidades y fortalezas
que tendremos frente a ellos, y las soluciones a aplicar.
Disefio de una gestion de RR.HH eficiente

Implantaremos en la tienda unas variables en términos de RR.HH gque mejoraran
la eficiencia. Fomentaremos la retribucién variable. Uso de horarios flexibles que
permitan conciliar la vida privada y la profesional.

Analisis de viabilidad del proyecto

Minimizar la posible pérdida patrimonial en la aventura empresarial. Minimizar
riesgos en base al estudio de tendencias y gastos.

Implantacion del Cuadro de Mando Integral

Analizar y formalizar de forma practica un modelo de Cuadro de Mando Integral
en este sector productivo.
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Capitulo 2

Antecedentes y situacion
actual
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2.1 LA IDEA. MOTIVACION

La idea de este TFC surgié al realizar la primera compra de una tableta.
Constaté que habia multitud de variables a tener en cuenta a la hora de adquirir una
tableta electronica.

En primer lugar las caracteristicas técnicas de la tableta,

= pulgadas

" peso

= sistema operativo
= fabricante, etc.

También habia que decidir el establecimiento donde realizar la compra.

o Establecimientos comerciales de grandes superficies como EIl Corte inglés, Worten,
Saturn, Media Markt, etc.

o Establecimientos particulares de marcas concretas, como Apple Store, etc.

o Multitud de tiendas virtuales, como Amazon, EBay, etc.

También nos encontrdbamos con gran variedad de marcas comerciales

- Samsung,
- Acer,

- Apple

- BQ, etc.

Al realizar la compra, dediqué una gran cantidad de tiempo a elegir la tableta.
El lugar donde mejor atencidn recibi fue en la Apple Store, los trabajadores de la tienda
gestionaban de forma eficaz los tiempos comerciales en la venta. Si unimos a esta
atencion y gestion comercial la oportunidad de disfrutar de una mayor oferta de tabletas,
encontraremos un eficiente modelo de negocio.

Desarrollamos un modelo de negocio basado en abrir un establecimiento
comercial enfocado a la venta de tabletas electronicas, un modelo de negocio centrado
en la especializacion en este dispositivo, mono producto.

Afadimos valor afiadido a la Empresa utilizando “fuerzas de venta” que poseen
elevados conocimientos del producto y con un contrato de trabajo donde la retribucién
variable en funcion de la venta tenga mayor peso.

Complementamos la oferta comercial con el servicio de atencion al “cliente
profesional” y el mantenimiento de los dispositivos. En los tres Gltimos meses de 2013
la demanda de ordenadores para el ambito profesional aumento un 10,3 %. A pesar de
que las tabletas estan empezando a desembarcar en el sector empresarial, de momento,
solo lo hacen para acompaiiar al PC. El avance de las tabletas en el mundo empresarial
parece prometedor y serd una linea de negocio fundamental en el modelo de negocio.
En resumen, las variables fundamentales del negocio son.
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MONOPRODUCTO

PERSONAL ESPECIALIZADO
CLIENTE "PROFESIONAL"

Una vez adquirida la tableta, aprecié las ventajas que tiene sobre el ordenador
portatil. El uso de la tableta es méas facil que el ordenador. Puedes usar la tableta
tumbado, sentado y transportarla con mas comodidad que el ordenador. Las
caracteristicas del producto hacen que empiecen a tomar un papel protagonista en el
mundo laboral y académico. Ciertamente es un producto que perdurara en los hogares.

2.2 INFORMACION HISTORICA DE LA TABLETA

En el siglo XIX, el ingeniero Elisha Gray cre6 una patente llamada
teleautdgrafo, un gadget primitivo que reconocia la escritura del emisor y respondia en
consonancia. En realidad, podriamos considerarlo también como el primer fax de la
historia.
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llustracion 1. Teleautdgrafo

Fuente: www.redorbit.com. 2012

A partir de ese invento comenzaron a aparecer nuevos sistemas que permitian
relacionarnos con las maquinas sin utilizar ningun periférico, tan solo nuestras manos
sin mas. En 1957 aparecid el Stylator, dispositivo que creo el stylus, herramienta basica
para las pantallas resistivas.

Més tarde fue el departamento militar del Pentdgono (Defense Advanced
Research Projects Agency -DARPA-), creador también de lo que hoy en dia es Internet,
el que mostrase al mundo el Rand Tablet, un dispositivo que permitia trazar diagramas y
escribir software mediante un lapiz optico.

llustracién 2. Rand Tablet

Fuente: www.wikipcpedia.com. 2011

Pero realmente el primer tablet, el que podriamos considerar el verdadero
precursor de los actuales, fue inventado por Alan Kay en 1968. Este reputado
informatico disefio un prototipo, llamado Dynabook, orientado a los nifios. Su idea era
que los mas pequefios pudieran transportar este dispositivo a las escuelas, conectandose
a servidores remotos para poder acceder a textos y graficos, algo que les ayudaria en sus
tareas escolares.
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Fuente: www.planetablet.com. 2014

En los afios 80 hubo un boom tecnoldgico en el adn desconocido sector de las
tabletas. Aparecieron 3 modelos destacables

- Osborne 1 Portable Computer

- Epson HX-20
- Atari Portfolio

llustracion 4. Osborne 1 Portable Computer

Fuente: www.oldcomputer.net. 2013
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Fuente: Wikipedia. 2015

llustracién 6. Atari Portfolio

Fuente: Wikipedia. 2015

Osborne 1 Portable Computer pesaba 11 kilos, y tenia un precio de unos 4.000
dolares en 1981, pese a sus prestaciones, tuvo un éxito escaso. Epson tuvo algo mas de
éxito con su Epson HX-20 gracias a su menor peso, 1,5 kilos, que lo convirtieron en el
primer netbook de la historia. Tampoco hay que olvidar al Atari Portfolio, que también
tuvo su repercusién en su momento gracias a su reducido tamafio.

Quién mas contribuy6 al avance de las tabletas fue Grid Systems. La compafiia
creo GridPad, el primer tablet complejo que funcionaba bajo la plataforma MS-DOS y
qgue tuvo un notable éxito. Tanto, que el ejército estadounidense lo aprovechd y
evoluciono para crear el célebre Palm Pilot.
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llustracién 7. GridPad llustracién 8. Palm Pilot

Fuente: x7 Labs. 2015 Fuente: Wikipedia.2015
Ya en 1992 la compaiiia Compaq lanz6 al mercado el Compaq Concerto, el

primer portétil que se convertia en tableta, al mas puro estilo de los actuales Asus
Transformer, escondiendo tras su pantalla la placa base, disco duro y disquetera.

llustracion 9. Compaq Concerto

COMPAQL

CONCERTO

Fuente: www.planetablet.com. 2014

En 2001, Nokia desarroll6 un prototipo de Tablet, el Nokia 510 webtablet, de
casi dos kilos de peso y una pantalla tactil de diez pulgadas, el mismo Steve Jobs estuvo
interesado en conocer el dispositivo.
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Fuente: www.xataka.com. 2014

Microsoft no se queria quedar atras, por lo que, con el éxito de su sistema
operativo Windows XP lanzé el Windows XP Tablet PC Edition, una versién de la
plataforma de los de Redmond que permitia utilizar dispositivos compatibles con el
toque de un stylus, aunque tuvo relativamente poco éxito, logré crear un nicho de
mercado en hospitales y negocios maviles (por ej., puntos de venta)

En 2005, Nokia lanz6 el Nokia 770 Internet Tablet, dispositivo web para redes
inalambricas de banda ancha. Ya en 2009 Asus mostré6 su gama EEE PC T91 y
T91MT, considerados como las primeras tabletas de la compafiia

llustraciéon 11. Nokia 770 Internet Tablet llustracién 12. Asus EEE PC T91

Fuente: www.planetablet.com. 2014 Fuente: www.engadget.com. 2009

Finalmente en 2010 Apple Inc. Presenta el Ipad, basado en su exitoso Iphone,
alcanzando el éxito comercial.
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llustracién 13. Presentacion del IPAD.

Fuente: Wikipedia. 2015

En la actualidad practicamente todos los fabricantes de equipos electronicos han
irrumpido en la produccién de tabletas (por ejemplo, Apple, Google, Polaroid,
Samsung, Sony, Toshiba, Acer, Hewlett Packard y Microsoft, por mencionar algunos),
lo cual ha generado que el mercado se vea inundado de una inmensa cantidad de
tabletas con diferentes tamafios, aplicaciones, precios y sistemas operativos. Esto ha
dado lugar a lo que muchos medios de comunicaciéon y analistas de tecnologia han
calificado como la guerra de las tabletas.

2.3 SITUACION ACTUAL

2.3.1 Situacién en Espafia

Las ventas de tabletas en 2014 cerraron en Espafia con un aumento del 5 %
respecto a 2013, afio en el que registr6 un crecimiento del 73 %, segun los datos
proporcionados por Intel. Intel prevé que esta ralentizacion se mantendrd en 2015.
Segun Norberto Mateos, director de Intel para el Sur de Europa, “esta desaceleracion se
atribuye al ciclo normal de maduracion de un mercado. Crecimientos del 70 % no son
sostenibles en un segmento que ya mueve millones de unidades”.

El precio medio de las tabletas bajo en 21 euros (10 %) y el valor de cerca del 34
% de los dispositivos Android fue inferior a 100 euros, 8 puntos mas que en 2013. La
cuota de mercado en el segmento consumo de las tabletas Android de méas de 200 euros
fue del 64 % y los fabricantes locales mantuvieron su cuota en el 52 %.

Tambien en el segmento de consumo, las ventas de PC subieron un 10 %,
apoyada en la recuperacién registrada, sobre todo a partir de agosto. Los ordenadores
de mesa se abarataron el 7 % y los portétiles el 1,5 %. En su conjunto, el mercado de
consumo de ordenadores y tabletas crecio el 4 %, frente al 23 % en 2013. En unidades,
las tabletas concentraron el 60 %, mientras que en valor, el PC acaparo el 66 % del
mercado, lo que supone un crecimiento del 3 % respecto a 2013.
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El incremento de la facturacion del comercio electrénico es un factor interesante
para percibir la tendencia en la venta de aparatos electronicos, vamos a indagar en la
situacion del mismo en Esparia.

La facturacion total del comercio electronico alcanzé los 3.579 millones de
euros en el primer trimestre de 2014, un 27 % mas en tasa interanual, segun se
desprende del “Informe sobre el comercio electrénico en Espafia a través de entidades
de medios de pago” (ler Trimestre 2014). EI numero de compras se ha incrementado
un 35 % con casi 59 millones de transacciones realizadas.

Grafico 1. Evolucién trimestral del comercio electronico en Espafia (millones de

euros)
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Fuente: CNMC. 2015
Las ramas de actividad con mayor peso en las cifras de ingresos han sido:

Agencias de viajes y operadores turisticos (15 %).
Transporte terrestre de viajeros (4 %).

Otro comercio especializado en alimentacion (3 %).
Espectaculos artisticos, deportivos y recreativos (3 %).
Publicidad (3 %).

Juegos de azar y apuestas (3 %).

Hoteles y alojamientos similares (3 %).

O O O O O O O

El 43 % de la facturacion total ha correspondido a compras realizadas desde
Espafia a tiendas online en el extranjero. En este segmento destaca:
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o Transporte aéreo (9 % de los ingresos).
o Prendas de vestir (7 %).
o Agencias de viajes (7 %).

Las compras desde Espafia hacia sitios online espafioles han representado el 40
% del total de los ingresos del comercio electronico. El sector turistico, considerado
como la suma de las agencias de viaje, el transporte aéreo, el transporte terrestre de
viajeros y los hoteles y alojamientos similares ha constituido el 33 % de la facturacion
del comercio electrénico dentro de Espafia.

Asimismo, el sector turistico ha supuesto el 63 % de los ingresos por las
compras realizadas desde el exterior hacia tiendas online espafiolas. Las transacciones
desde otros paises han alcanzado los 603 millones de euros, el 17 % del total.

Gréfico 2. Volumen de negocio del comercio electronico segmentado
geograficamente

Desde
Espaiia con
el exterior
42 7%
Dentrode ___—
Espaina
40.4%

Desde el
exterior con
Espaia
16,9%

Fuente: CNMC. 2014

El reparto de las ventas por fabricante se lo reparten principalmente, Apple y
Samsung. Apple en 2013 obtenia, concretamente en agosto de ese afio, un 14,6 % del
mercado por unidades y un 29,2 % por valor de las ventas. Un afio después, en agosto
de 2014, su cuota de mercado ha bajado al 11,3 % por el nimero de iPads vendido y
todavia es méas importante la caida en valor de ventas, hasta el 24,6 % de cuota de
mercado, lo que ha supuesto pérdidas de 3,3 % y del 4,6 % en ambas cuotas
respectivamente.
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En agosto de 2013, el porcentaje de cuota de mercado de tabletas Samsung en
Espafia llegaba al 20,7 % por unidades vendidas y superaba a Apple por valor de las
mismas, hasta el 30,3 %. Un afio después, la cuota de mercado es del 26,8 % y 37,4 %
por valor de ventas, crecimientos del 6,1 % y del 7,1 % respectivamente.

Tomando como factor de medicién el nimero de unidades, Wolder seria la
tercera marca, con un 6,7 %, incrementada su cuota desde el 4,9 % de 2013. Si por otra
parte, tomamos el dato del reparto del mercado por valor de las ventas, la tercera en
discordia es Huawei, aunque con apenas un 3,9 % de participacion, algo que por otra
parte es notable porque el afio pasado en agosto no se encontraba en la clasificacion de
tabletas mas vendidas en Espafia.

2.3.2 Situacion en el mundo

Vamos a analizar los datos que presenta IDC trimestralmente sobre las ventas de
tabletas a nivel mundial.

Las ventas han tenido un importante repunte, del 11,5 %. En total se han
comercializado 53,8 millones de tabletas, muchas de ellas gracias a las competitivas
ofertas de “vuelta al cole” de muchos fabricantes que ven en las aulas “conectadas” un
nuevo segmento donde colocar sus productos. Ademas de estas perspectivas, la llegada
de nuevos dispositivos, como el Nexus 9, los iPad Air 2 y el siempre clave periodo
navidefio hace albergar buenas perspectivas para los analistas de cara al cierre de 2014
en las ventas de tabletas.

Tabla 1. Top Five Tablet Vendors, Shipments, and Market Share, Third Quarter
2014 (Preliminary Results, Shipments in millions)

Vendedor 3Q14 Unit  3Q14 Market 3Q13 Unit  3Q13 Market Year-over-
Shipments Share Shipments Share Year Growth

Apple 12.3 22.8% 14.1 29.2 % —-12.8 %
Samsung 9.9 18.3 % 9.3 193 % 5.6 %
ASUS 3.5 6.5% 3.6 7.4 % —0.9 %
Lenovo 3.0 57% 2.3 4.8 % 30.6 %
RCA 2.6 49 % 0.9 1.8 % 194.0 %
Others 22.5 41.8% 18.1 374 % 24.4 %
Total 53.8 100.0 % 48.3 100.0 % 11.5%

Fuente: IDC. 2014

Por marcas, Apple sigue siendo el lider, pero acusa enormemente la competencia
de la oferta Android, durante este periodo ha vendido 12,3 millones de unidades
mientras que Samsung se acerca con 9,9 millones de unidades vendidas en el mismo
periodo.
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Con estos resultados, Samsung crece un 5,6 % frente a lo obtenido el afio
pasado, con una cuota de mercado del 18,3 %, muy cerca del 22,8 % que alcanz6 Apple
y que, por el contrario, supone una reduccion del 12,8 % frente a 2013.

El tercer proveedor es ASUS, con 3,5 millones de unidades vendidas representa
el 6,5 % del mercado, cayendo casi un punto porcentual frente a la cifra del afio pasado.
Le sigue ya de cerca Lenovo, que con sus nuevos Yoga 2 apuntan a arrebatarle el
puesto, han vendido 3 millones de unidades, con un 5,7 % de cuota, un 30 % més que
en 2013, siendo el fabricante que mayor crecimiento ha tenido en este segmento.

En los Gltimos tiempos, marcas como HP han lanzado dispositivos de 99 euros, e
incluso hay algunas que apuntan ya por debajo. Desde ciertos sectores indican que esto
es lo que ha animado el mercado de tabletas y es un espejismo su crecimiento, pero
desde IDC tienen una opinion totalmente contraria. “Pese a que los fabricantes de
productos “low-cost” estan moviendo mas volumen, las grandes marcas como Apple
contintian al frente de los beneficios”. Indica Jiseth Ubrani, analista senior en IDC que
concluye “una oferta de tabletas de 100 ddlares es insostenible. Apple y otros
fabricantes lo saben y es la razon por la que no estan preocupados por su efecto en el
mercado.

Para completar el estudio de la situacién a nivel mundial, vamos a sefialar el
estudio que ha realizado Gartner a principios de 2015 sobre la evolucion que preve
sigan las ventas de tabletas en 2015.

Para Gartner, el mercado de las tabletas mostré en 2014 claros sintomas de
agotamiento que se mantendran en los préximos afios. Para este 2015, Gartner preveé
que las ventas de tabletas crezcan un 8 %, con 233 millones de unidades vendidas a lo
largo del afio. Aunque siguen siendo datos de crecimiento muy positivos, lo cierto es
que los fabricantes estdn preocupados por este repentino colapso que bien podria
explicarse, afirman desde la consultora, por el mayor tiempo de vida de las tabletas
actuales, el hecho de que se compartan entre distintos miembros de la familia o las
actualizaciones del sistema operativo que permiten disponer de las ultimas novedades
con el mismo dispositivo que ya teniamos. Quizas el motivo que méas preocupacion
cause en los agentes de esta industria sea la “falta de innovacion en hardware que
abstiene a los consumidores de actualizar sus equipos”.
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3.1 INTRODUCCION DEL PLAN DE EMPRESA

En esta primera parte de plan de empresa presentaremos las caracteristicas
principales del mismo. Haremos un resumen de los puntos en los que esta dividido el
plan de empresa. Es un apartado esencial, ya que nos presenta de forma répida el plan
de empresa.
3.1.1 Resumen ejecutivo

En primer lugar realizaremos un resumen esquematico del desarrollo del
proyecto.

e Estudio del entorno y del mercado
o Andlisis del entorno
= Macroentorno-Analisis PESTEL

- Factores politicos

VVVVVVVVVVVYY

Reforma fiscal.
Reforma fiscal.
Reforma fiscal.
Reforma fiscal.
Reforma fiscal.
Reforma fiscal.
Reforma fiscal.
Reforma fiscal.
Reforma fiscal.
Reforma fiscal.
Reforma fiscal.
Reforma fiscal.

- Factores econémicos

YV VVY

PIB
IPC
EPA

Salario
Familia.
Inversion.
Jubilacion.
Vivienda.
Patrimonio.
Alquiler.
Despido.
Hipoteca.
Pymes.

Auténomos.

Empresas.

MERCADO BURSATIL

- Factores socioculturales
- Factores tecnoldgicos
- Factores ecoldgicos

- Factores legales
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Licencia

Reforma laboral

Derechos de propiedad intelectual
Leyes de salud y seguridad laboral

YV VYV

=  Microentorno-Modelo de Porter

- Poder de negociacion de los clientes

- Poder de negociacion de los proveedores
- Amenazas de nuevos entrantes

- Amenaza de productos sustitutivos

o Mercado
= |nformeTAB

- Tipologia de tabletas

- Decision de compra

- Sustitucion de uso

- Fidelidad de marca

- Uso tablet

- Tipologia de aplicaciones
- Numero de aplicaciones

- Compras en la Tablet

= Centros comerciales en la provincia de Valencia
o Determinacion de oportunidades y amenazas

= DAFO

Fortalezas
Debilidades
Oportunidades
Amenazas

= CAME
- Corregir
- Afrontar
- Mantener
- explotar
e Plan de Marketing

o Politica de producto

= Venta de tabletas
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= Venta de accesorios

= Servicio de mantenimiento

= Servicios asesoramiento profesional
= Venta de tabletas

o Politica de precio

= Gama baja

» Gama baja-media
=  Gama media

= Gama media-alta
= Gamaalta

o Politica de distribucién
o Politica de comunicacion

= Estrategia de Marketing Online.
- Indice
- Objetivos
- Estrategia SEO (Interno)
- Estrategia SEO (Externo)
- Estrategia SEM
- Market places/Resellers
Plan de Produccion y operaciones
o Caracteristicas de las operaciones a realizar
» Venta de tabletas
» Venta de accesorios
= Servicio de mantenimiento
= Servicio asesoramiento profesional
o Recursos necesarios

= Local comercial en Aqua Multiespacio
= Instalacion y estanterias

Recursos Humanos
o Tablas horarios
o Roles
o Valoracion del Perfil Profesional

Aspectos juridicos-mercantiles

o Descripcion
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Normativa
Caracteristicas
Organos sociales
Responsabilidad
Capital

Fiscalidad

Sociedad unipersonal
Socios

Proceso de constitucién
Puesta en marcha

O O O O O O O 0 0 o0

e Plan econdmico-financiero

o Plan de inversion
Préstamo
o Prevision de ingresos y gastos

(@]

» Presupuesto de ingresos
= Presupuesto de gastos

Plan de Tesoreria

Cuenta de Pérdidas y Ganancias
Balance de Situacion

Analisis de ratios

O O O O

* Fondo de maniobra

* Flujo de caja

» VANYTIR

= Calculo del periodo de recuperacion de la inversion (Payback)

e Plan estratégico
Explicacion y justificacion

Como hemos explicado en el resumen del TFC, el modelo de negocio que vamos
a crear es el de un establecimiento comercial dedicado en exclusiva a la tableta
electronica. Situaremos la primera tienda en un centro comercial de Valencia. La
tableta electronica es un producto de gran demanda comercial, un producto que va a
perdurar en el mercado durante afios. Y un producto que no tiene un establecimiento
dedicado en exclusiva a la venta en Valencia. Nos encontramos con un nicho de
mercado que vamos a ocupar. Obtendremos ingresos procedentes de las siguientes
areas de negocio
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Venta de tabletas a particulares

Venta de tabletas a profesionales. Servicio de atencion
profesional

Mantenimiento de tabletas

Accesorios de tabletas

Necesidad que se va a satisfacer

Con el modelo de negocio que vamos a disefiar cubriéremos la necesidad de los
consumidores de adquirir una tableta electronica en un establecimiento donde pueda
cotejar todas las alternativas existentes. Un equipo profesional de ventas les asesorara
segun las necesidades del cliente. Realizaremos la gestion integral de la tableta, venta 'y
mantenimiento. Al disponer de una gran gama de marcas, podremos ofrecer al cliente la
que mejor se adapte a sus necesidades, en funcion del precio, uso, etc. La
especializacion de la tienda serd nuestra mayor diferenciacion. No encontramos en
Valencia ningun establecimiento mono producto, en contrates, con las diferentes
cadenas comerciales que poseen una gran variedad de electrénica de consumo en sus
establecimientos.

Producto o servicio

llustracién 14. Tableta

Start LS |

- NETFLIX .‘-
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rtmns | i

A5 B BE
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Fuente: Diario ABC. 2013
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Empezaremos la definicion de nuestro producto con el término que lo
representa. TABLETA. EIl término se incluyd en el diccionario en la vigésima tercera
edicion, edicion que aparecié en octubre de 2014. La definicion que tiene en el
diccionario es: Dispositivo electronico portétil con pantalla tactil y con mdaltiples
prestaciones. (Los términos nuevos tienen que pasar el periodo de cuarenta, en caso de
términos tecnoldgicos de dos afios y de cinco para palabras generales)

Una tableta, en muchos lugares también Ilamada tablet (del inglés: tablet o tablet
computer) es una computadora portatil de mayor tamafio que un teléfono inteligente o
una PDA, integrada en una pantalla tactil (sencilla o multi tactil) con la que se interactia
primariamente con los dedos o un estilete (pasivo o activo), sin necesidad de teclado
fisico ni raton. Estos ultimos se ven reemplazados por un teclado virtual y, en
determinados modelos, por una minitrackball integrada en uno de los bordes de la
pantalla.

El término puede aplicarse a una variedad de formatos que difieren en el tamafio
o la posicion de la pantalla con respecto a un teclado. EI formato estandar se llama
pizarra (slate), habitualmente de 7 a 12 pulgadas, y carece de teclado integrado aunque
puede conectarse a uno inalambrico (por ej., Bluetooth) o mediante un cable USB
(muchos sistemas operativos reconocen directamente teclados y ratones USB). Las
mini tabletas son similares pero de menor tamafio, frecuentemente de 7 a 8 pulgadas.
Otro formato es el portatil convertible, que dispone de un teclado fisico que gira sobre
una bisagra o se desliza debajo de la pantalla, pudiéndose manejar como un portétil
clasico o bien como una tableta. Lo mismo sucede con los aparatos de formato hibrido,
que disponen de un teclado fisico, pero pueden separarse de él para comportarse como
una pizarra. Los booklets incluyen dos pantallas, al menos una de ellas tactil,
mostrando en ella un teclado virtual. Los tabléfonos son teléfonos inteligentes grandes
y combinan las caracteristicas de éstos con las de las tabletas, o emplean parte de
ambas.

Las utilidades basicas de una tableta electrénica son:
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La tableta funciona como una computadora, solo que mas ligera en peso y mas
orientada al formato multimedia, lectura de contenidos y a la navegacién web que a
usos profesionales. Para que pueda leerse una memoria o disco duro externo USB, debe
contar con USB OTG, también denominado USB Host. Dependiendo del sistema
operativo que implementen y su configuracion, al conectarse por USB a un ordenador,
se pueden presentar como dispositivos de almacenamiento, mostrando solo la posible
tarjeta de memoria conectada, la memoria flash interna, e incluso la flash ROM. Por
ejemplo en Android el usuario debe de activar el modo de dispositivo de
almacenamiento. Algunas tabletas presentan conectores minijack de 3,5 VGA o HDMI
para poder conectarse a un televisor o a un monitor de computadora.

Comparacién con ordenadores portatiles

Las ventajas y desventajas de las tabletas dependen en gran medida de opiniones
subjetivas. Lo que atrae a un usuario puede ser exactamente lo que decepciona a otro.
Las siguientes son las opiniones habituales de comparacion entre las tabletas y los
ordenadores portéatiles

Ventajas

o Precio. Caracteristica fundamental Si nos movemos con un presupuesto bajo, no
hay comparacion. Acentuado mas si eliges una tableta basada en la arquitectura
ARM.

o Aplicaciones. Las tabletas cubren las necesidades del 90 % de los usuarios.
Usuarios que utilizan el dispositivo para navegar por internet, consultar el correo
electronico, entrar en Facebook y Twitter, etc.

o Inicio répido. Uno de los aspectos mas negativos en los ordenadores y portatiles
con Windows es su lentitud en el inicio. Esto limita mucho que puedan ser usados
para tareas sencillas como consultar un correo o mirar las cuenta del banco. Las
tabletas se inician en segundos.

o Movilidad. No solo por su menor peso, también llevan la conexion de Internet de
un sitio a otro. Son dispositivos mas manejables que el ordenador portatil.

o Facilidad de uso en entornos donde resulta complicado un teclado y un ratén, como
en la cama, de pie, 0 en el manejo con una sola mano. Permite (con el software
adecuado) la interaccion con diferentes teclados sin importar su ubicacion.

o Mas sencillas de usar. Su configuracion no es tan complicada como la de un
ordenador. Esto es una ventaja para ciertos usuarios. EIl entorno tactil hace que en
ciertos contextos- como en la manipulacion de iméagenes, masica o juegos- el trabajo
sea mas facil que con el uso de un teclado y un ratén. Facilita la realizacion de
dibujos digitales y edicion de imagenes pues resulta mas preciso e intuitivo que
pintar o dibujar con el ratdn. Para algunos usuarios resulta mas interactivo y
agradable usar un lapiz, una pluma o el dedo para apuntar y pulsar sobre la pantalla,
en lugar de utilizar un ratén o un touchpad
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O

Autonomia. Su bateria dura més debido a que sus elementos consumen menos.
Muy importante si quieres transportarla.

Desventajas

©)

Aplicaciones. Las tabletas basadas en la arquitectura ARM no disponen de las
aplicaciones de Windows. Para disponerlas, hay que adquirir una tableta con
procesador x86, tabletas con un precio mas elevado

Creacion de documentos. Aunque existen teclados inaldmbricos para tabletas, crear
documentos es mas complicado que si lo haces en un portétil o un ordenador. Las
tabletas son dispositivos ideales para leer y visionar contenido, para crearlos es mas
util el ordenador portatil.

Pantalla. La pantalla de visualizacion es mas pequefia. Aunque cada vez nos
encontramos con modelos mas grandes.

Capacidad de almacenamiento. Tienen menos capacidad de almacenamiento debido
a que usan discos duros SSD o memorias eMMC limitadas por su consumo.
Utilizando un dispositivo externo dispondriamos de mayor almacenamiento.

Potencia de calculo. Los procesadores se disefian para ser eficientes
energéticamente lo cual implica que son menos potentes computacionalmente
hablando. Esto es lo que limita el tipo de aplicaciones que pueden ejecutar.

Internet. Pueden existir paginas que no se vean exactamente como en un ordenador
o portatil. Sin embargo, la experiencia de navegacion, por rapidez, puede ser mejor.

Actualizacion. EI hardware de un ordenador personal es mas facil de actualizar.
Aunque los PC’s estan perdiendo estas virtudes debido a que los elementos estan
mas integrados.

Velocidad de interaccion. La escritura a mano sobre la pantalla, o escribir en un
teclado virtual, puede ser significativamente mas lento que la velocidad de escritura
en un teclado convencional, que puede llegar hasta las 50 a 150 palabras por minuto.
Sin embargo, tecnologias como SlidelT, Swype y otras similares hacen un esfuerzo
para reducir esta diferencia. Algunos dispositivos también soportan teclados
externos.

Comodidad (ergonomia): una tableta no ofrece espacio para el descanso de la
mufieca. Se esta desarrollando software con la tecnologia palm rejection, la cual
hace que no haya reaccion ante el toque de la palma de la mano sobre la pantalla; y
por tanto, permite apoyar la mano a la hora de utilizar un stylus.
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Mercado

Grafico 3. Tabletas vendidas en el 3° trimestre de 2014 en el mundo

. 0,
RCA: 4190A LENOVO, 5[70% ASUS, 6,50%

Fuente: International Data Corporation (IDC). 2014

Como podemos observar en el grafico de ventas de tabletas, las marcas lideres
en el mercado son Apple, Samsung, Asus, Lenovo y RCA. EIl mercado se encuentra
muy atomizado, ya que el 41,8 % de las ventas se encuentran divididas en fabricantes
con menor porcentaje de ventas. La atomizacion del mercado se va incrementando afio
a afio.

Publico objetivo
Abriremos el establecimiento comercial en la ciudad de Valencia. En primer

lugar sefialaremos los habitantes de la ciudad de Valencia y de su area metropolitana.

Tabla 2. Poblacion en Valencia y area metropolitana

MUNICIPIO | POBLACION DISTANCIA A VALENCIA

(KM)

ALACAUAS 30.270 7,0

ALBAL 15.618 8,0

ALBALAT DELS SORELLS 3.856 8,8
ALBORAYA 22.409 3,1

ALBUIXECH 3.960 11,0
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ALCACER 9.309 15,0
ALDAYA 30.303 8,2
ALFAFAR 20.730 6,0
ALFARA DEL PATRIARCA 3.107 12,0
ALMACERA 7.199 7.3
BENETUSSER 15.399 5,0
BENIPARRELL 1.950 9,0
BONREPOS Y MIRAMBELL 3.434 5,7
BURJASOT 38.170 7,0
CATARROJA 27.175 8,0
CHIRIVELLA 30.910 4,9
QUART DE POBLET 25.472 4,9
EL PUIG 8.893 14,0
EMPERADOR 615 9,0
FOIOS 6.781 9,0
GODELLA 13.288 5,0
LUGAR NUEVO DE LA CORONA 130 6,4
MANISES 30.508 8,0
MASALFASAR 2.280 11,9
MASAMAGRELL 15.339 12,0
MASANASA 8.918 8,0
MELIANA 10.536 6,6
MISLATA 43.792 2,3
MONCADA 21.847 10,0
MUSEROS 5.832 11,7
PAIPORTA 23.980 55
PATERNA 65.921 5,0
PICANA 11.137 6,8
PICASENT 19.944 17,7
PUEBLA DE FARNALS 7.461 13,3
PUZOL 19.295 18,0
RAFELBURNOL 8.331 14,8
ROCAFORT 6.748 7,7
SAN ANTONIO DE BENAGEBER 6.246 14,0
SEDAVI 9.971 5,2
SILLA 19.143 12,3
TABERNES BLANQUES 0.426 2,4
TORRENTE 79.843 9,0

VALENCIA 810.444
VINALESA 3.164 10,0
TOTAL 1.559.084 -

Fuente: INE. 2014

Como podemos apreciar, tenemos un publico potencial de 1.559.084 habitantes.
Todos ellos a menos de 15 km, exceptuando Picassent.
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Vamos a observar la situacion economica de la zona. En los indicadores del
INE, Unicamente podemos observar la informacion que nos ofrece de los datos
econdmicos a nivel provincial.

Tabla 3. Datos econémicos de la provincia de Valencia

IPC IPC. Variacién EPA. Tasade EPA. Tasade
interanual  actividad

2014/Agosto 2014/Agosto 2014 TII 2014 TII

103,571 -0,6 60,27 25,94

Fuente: INE. 2014
Inversién y rentabilidad
En primer lugar vamos a definir el coste monetario de las inversiones previstas.

Reforma del local: El local comercial que vamos a utilizar es un establecimiento
comercial didfano que no ha tenido uso anteriormente. Vamos a realizar una reforma
integral del mismo. Obras de albafiileria, electricidad, fontaneria, etc.

Equipos informaticos: Instalaremos PC’s en las terminales de los gestores de
mantenimiento y en los puntos de venta de los comerciales de tabletas y accesorios.
Los Comerciales profesionales dispondran de portatiles y teléfonos mdviles.
Mobiliario: Las mesas y las estanterias donde estan visibles los productos en venta, el
mostrador de venta y los espacios de trabajo de los gestores de mantenimiento y los
comerciales profesionales.

Stock: En un principio abriremos con 100 tabletas de diferentes proveedores y 200
accesorios.

Alquiler: Contrato de alquiler con Aqua. Duracion anual, con la posibilidad de
renovacion automatica en virtud a una serie de clausulas

Tabla 4. Inversion inicial

Reforma del local 45.000
Equipos informaticos 18.000
Mobiliario 27.000

Stock | 82.000

Alquiler 0

Total | 172.000

Fuente: Elaboracion propia. 2015
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Préstamo

Para iniciar la actividad necesitamos disponer de 172.000 euros. La entidad
financiera proporciona financiacion del 70 % de la inversion total. Con lo cual,
pediremos un préstamo de 120.000. La sociedad iniciara su actividad con un capital
social de 52.000 euros. En los anexos adjuntamos el cuadro de amortizacion del
préstamo de referencia. Las caracteristicas basicas del mismo son:

Préstamo ICO Empresas y Emprendedores 2015.

Importe: 120.000 euros.

Plazo de amortizacion: 84 meses.

Tipo de interés: fijo.

Comision de estudio y apertura: 0 %.

Sistema de amortizacion: francés (cuota constante de pago).
TAE: 5,65024 %.

Cuota a pagar: 1.724,92 euros.

Intereses totales: 24.893,03 euros.

Para conocer la rentabilidad esperada hemos desarrollado el calculo del VAN y
del TIR. Lo que nos proporciona una informacion matemaética de la rentabilidad del
negocio.

Tabla 5. Calculode VANY TIR

FLUJO
ANO | COBROS| PAGOS | DE CAJA
0 0 0 -172.000
1 647.383 | 565.199 82.184
2 499.149 | 496.245 2.904
3 524.078 | 516.926 7.152
4 550.281 | 506.587 43.694
5 577.796 | 496.455 81.341

VAN

12.054,23

TIR 7,94 %

Fuente: Elaboracion propia

Denominacion y forma juridica

El nombre comercial de la empresa sera TAB SL. La empresa se constituira
como Sociedad Limitada. Ya que es la forma juridica que mejor se adapta a las
necesidades del negocio.
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3.1.2 Empresario o equipo

El proyecto estd liderado por el autor del TFC. José Martinez Cortinas. Con
estudios de Administracion y Direccién de Empresas por la Universidad Politécnica de
Valencia. Experiencia laboral en el sector financiero. Prestando servicios en la
actualidad en una sucursal bancaria, ejerciendo funciones de director de sucursal. En
anexos se encuentra el Curriculum Vitae del promotor del Plan de Empresa.

3.2 ESTUDIO DEL ENTORNO Y DEL MERCADO

En todo plan de negocio es trascendental relacionar el negocio con el entorno
que la rodea y que inevitablemente va a condicionar su éxito o fracaso, justificando su
creacion y desarrollo.  Vamos a estudiar detalladamente el microentorno, el
macroentorno, el mercado, los clientes y la competencia.

3.2.1 Andlisis del entorno

En el andlisis del entorno consideraremos factores tales como el entorno
econdmico, entorno social, entorno tecnoldgico, entorno politico, etc. Estructuraremos
el apartado en macroentorno y microentorno. Para poder diseccionar las variables que
podrian afectar al proyecto.

Macroentorno-Analisis PESTEL

A la hora de definir la posicién estratégica de la empresa, el estudio del entorno
juega un papel fundamental. EIl medio en el que esta inmersa condicionard a la
organizacion llevandola a adaptarse al mismo, aprovechando las oportunidades que éste
ofrece y compensando sus amenazas. Para analizar el macroentorno se usa el analisis
PEST-EL que considera el estudio de una serie de factores.

Factores Pdliticos
Factores Econémicos
Factores Socioculturales

Factores Tecnolodgicos
Factores Ecologicos

Factores Legales

Factores Politicos

Desde diciembre de 2011 el presidente del gobierno en Espafia es Mariano
Rajoy Brel. Mariano Rajoy encabezo la candidatura del Partido Popular, partido
politico situado en el centro-derecha de arco politico. EIl partido alcanzé en las
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elecciones legislativas mayoria absoluta, al conseguir 186 diputado de los 350 diputados
que se elegian.

En Europa, el presidente de la Comision Europea es Jean-Claude Juncker desde
noviembre de 2014. En las elecciones de mayo de 2014, el grupo del partido popular
europeo que lideraba, fue el partido mas votado con 221 eurodiputados. Lejos de los
376 diputados que dan la mayoria absoluta. Fue elegido presidente con los votos de su
partido y del Grupo de la Alianza Progresista de Socialistas y Democratas. La
presidencia del Consejo europeo recae en Donald Tusk.

La actualidad politica en Espafia esta marcada por las citas electorales que se
convocaran en 2015. En marzo abrira el afio las elecciones autondmicas en Andalucia,
en mayo seran las elecciones autondémicas y municipales, en septiembre se celebraran
las elecciones al Parlamento en Catalunya. Por altimo, a finales de 2015 o principios de
2016 seran las elecciones generales.

El panorama politico en Espafia esta marcado por la irrupcion de nuevos partidos
politicos. Creciendo en intencién de voto encuesta tras encuesta. Podemos y
Ciudadanos, fuerzas politicas de reciente creacion, consiguen en las Gltimas encuestas
elevados porcentajes de intencién de voto. Estos datos predicen el fin del bipartidismo
del Partido Popular y Partido Socialista a nivel nacional.

Gréfico 4. Evolucidn de la estimacion de voto en Espafia

Evolucion de la estimacion de voto
segun los sondeos del CIS

—Pp 23
s PS OE 22,5

4,8 4,6
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Fuente: Heraldo de Aragon. 2014

Durante 2014, el gobierno ha reformado varias leyes y ha dado impulso a nuevas
iniciativas legislativas. Entre ellas, destacamos, la Ley de enjuiciamiento criminal, la
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Ley de seguridad ciudadana, Ley de reproduccion asistida, Ley de accion exterior, Ley
de parques nacionales, Ley orgénica para la mejora de la calidad educativa y la Ley de
propiedad intelectual.

En el ambito de las subvenciones, la Generalitat VValenciana destind 70 millones
de euros para el emprendimiento en 2014. Los programas que instrumentan esta accion
son:

- Campus del emprendedor innovador
- Banco de patentes

- Red de emprendimiento en el aula

- Program talent y start-up

- Mentoring

- Lineas IVACE Financiacion.

Juan Roig, presidente de Mercadona, ha abierto una empresa, Lanzadera, que
apoya la creacion de nuevas ideas de negocio. Buscaremos entrar en esta empresa para
que nos ayude en el inicio del negocio.

A principios de 2015 el gobierno hizo pablica la reforma fiscal puesta en marcha
durante este afio. El hecho de que 2015 sea un afio marcadamente electoral hace que
esta reforma fiscal incremente el poder adquisitivo de los ciudadanos. Las politicas
fiscales que hasta entonces habia llevado el gobierno eran de incremento en la carga
impositiva.

A continuacion detallamos las medidas llevadas a cabo en la reforma fiscal.
SALARIO

Los principales cambios de la reforma fiscal aparecen en el impuesto sobre la
renta. Impuesto que recauda el 42 % del total de los ingresos impositivos y que afecta a
unos 18 millones de contribuyentes, asalariados, pensionistas y autbnomos. EIl gobierno
ha modificado de cinco a siete, los tramos en los que los contribuyentes pagan en
funcién de su renta. Estos tramos de renta han visto disminuido el tipo aplicado.

La disminucion del tipo aplicado es desigual. Como no cambia solo el tipo
aplicable sino también los umbrales que definen cada tramo, es muy variable. No
obstante, por lo general el IRPF disminuye mas en las rentas bajas (por debajo de
20.000 euros) y muy altas (por encima de 120.000). Para las rentas medias, de 20.000 a
33.000 euros, no baja el tipo nominal, y entre 35.000 y 53.000 retrocede un 4.3 %.

Los tramos aplicables en todo caso, son solo una parte del impuesto, pero no se
aplica directamente sobre el salario o los ingresos del trabajador o autbnomo. Ademas
de reducciones 0 minimos exentos por otros conceptos. Los primeros 5.550 euros
percibidos por cada contribuyente estan libres de impuestos, cifra que sube desde los
5.151 actuales.
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También se modifican los minimos exentos que se aplican a los asalariados (de
los que no se benefician, por ejemplo, los autébnomos). Actualmente, todos los
empleados tienen una reduccion de 2.652 euros en la base imponible, que aumenta a
4.080 para sueldos inferiores a 9.180 euros. A partir de ahora este limite baja a 2.000
euros con caracter general, suben a 5.700 para rentas del trabajo menores de 11.450
euros.

Tabla 6. Tramos del IRPF. Tipos de impuesto segun base imponible

De Hasta Tipos 2014 Tipos 2015 Tipos 2016 Rebaja

0 12.450 24,75 20 19 23,2%
12.450 17.107 24,75 25 24 3,0%
20.200 33.007 30,00 31 30 0,0%
33.007 35.200 40,00 31 30 25,0%
35.200 53.407 40,00 39 37 7,5%
53.407 60.000 47,00 39 37 21,3%
60.000 120.000 47,00 47 45 4,3%
120.000 175.000 49,00 47 45 8,2%
175.000 300.000 51,00 47 45 11,8%
300.000 . 52,00 47 45 13,5%

Fuente: Diario Cinco Dias. 2015
FAMILIA

Otra de las grandes apuestas de la reforma fiscal han sido las ayudas a las
familias. EIl ejecutivo ha elevado los minimos exentos por descendientes, ampliando
ademas la figura conocida como “impuesto negativo”, es decir, adelantos de
deducciones fiscales que el contribuyente recibe cada mes a cuenta del erario pablico.

Aumentan notablemente los minimos familiares, es decir, los ingresos exentos
de tributacion (mas alla del minimo personal de 5.550 euros para cada contribuyente).
El primer hijo genera un minimo de 2.400 euros, 564 mas que en el IRPF de 2014. El
segundo 2.700 y el tercero y cuarto, 4.500. Estas cuantias desaparecen cuando los hijos
alcanzan los 25 afios.

Un contribuyente que gana 20.000 euros Yy tiene dos hijos gozara de un minimo
exento de 10.650 euros (5.550 + 2.400 + 2.700). Ademas de estas cantidades,
independientes de la edad del menor, Hacienda elevara el minimo exento por cada nifio
menor de tres afos: de 2.244 a 2.800 euros.

Todas estas ayudas son acumulables, es decir, si una familia tiene dos nifios y
uno de ellos es menor de tres afios, su minimo personal seria de 13.400 euros (5.550 +
2.400 + 2.700 + 2.800). Con el IRPF anterior el sueldo exento de IRPF seria de 11.720
euros. Estos minimos por hijos se dividen cuando los contribuyentes hacen la
declaracion individual.
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Adicionalmente, el Gobierno amplia también los minimos por ascendientes
dependientes mayores de 65 y 75 afios (de 918 a 1.150 euros, y de 2.040 a 2.550) y por
discapacidad. Cuando la discapacidad (del contribuyente o de uno de sus hijos o
ascendientes a cargo) es de entre el 33 y el 65%, el minimo exento pasa del 2.316 a
3.000 euros. Si es superior al 65%, de 6.354 a 6.000, y si es menor del 65% pero
implica movilidad reducida, pasa de 4.632 a 6.000.

¢Y cdmo se aplican estos minimos? La legislacion establece que tributan en la
estructura del IRPF. Asi, paraddjicamente, la reduccion de tipos impositivos también
reduce el efecto de los minimos exentos. Siguiendo con el ejemplo anterior de un
contribuyente con tres hijos: actualmente cuenta con un minimo exento de 11.271 euros
que aplica el primer tramo de la tarifa (24,75%) y, por lo tanto, permite reducir la cuota
a pagar en 2.789,5 euros. Con la reforma fiscal, el minimo aumenta hasta los 13.400
euros, sin embargo, el tipo ahora es del 20% y ello da como resultado una minoracién
de la cuota a pagar de 2.680 euros. Asi, en realidad, el incremento de los tipos exentos
queda mitigado por la reduccion de los tipos impositivos.

De este modo, con una declaracion de 35.000 euros, los minimos elevan el
beneficio fiscal a medida que el contribuyente tiene méas cargas familiares, pero el
efecto final de la reforma fiscal es similar para un contribuyente sin hijos: la factura
fiscal se reduce un 3.92 % en el caso del soltero y un méaximo del 4.92 % en el mas
favorable de los seis ejemplos tomados con esta base imponible. Eso, teniendo en
cuenta que los minimos por hijos se reparten entre los dos miembros de la pareja.

Para una renta menor, de 20.000 euros, la reforma fiscal si supone una mejora
que, ademas, se amplia al tener mayores cargas familiares. Un contribuyente sin hijos
pagara un 9.4% menos con la reforma fiscal y uno con dos hijos, uno menor de tres afios
y otro dependiente, rebaja su factura en casi el 17 %

Tabla 7. Efecto de los minimos familiares. Sobre una base imponible de 35.000

euros

Ejemplos 1 2 3 4 5 6

Hijos < tres afos 0 1 1 1 1 1

Hijos > tres afos 0 0 1 1 1 2
Dependientes 0 0 0 1 0 1
Ascendientes > 75 afos 0 0 0 0 1 0

IRPF 2014 6.833 6.328 6.075 5.858 5.570 5.394

IRPF 2015 6.596 6.076 5.806 5.576 5.296 5.166
Diferencia (%) -3,47 -398 -443 -465 -492 -423
Diferencia (euros) 237 252 269 272 274 228

Fuente: Diario Cinco Dias. 2015
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INVERSION

La reforma fiscal incluye ventajas para los contribuyentes que obtienen de sus
rentas una parte sustanciosa de sus ingresos anuales, principalmente a través de la
reduccion del tipo impositivo que se aplica a las rentas del capital. La reforma devuelve
la tributacion del capital a los niveles de noviembre de 2011, antes de la subida de
impuestos aplicada por el Ministerio de Hacienda.

El tipo minimo, para rentas hasta 6.000 euros, baja del 21% actual, al 20% en
2015y al 19% en 2016. Para los rendimientos entre 6.000 y 50.000 euros, el tipo se ha
reducido del 25% actual al 22% en 2015 y al 21% en 2016. Por dltimo, en las
ganancias de mas de 50.000 euros, pasan del 27%, al 24% en 2015 y al 23% en 2016.

No obstante, hay mas modificaciones en los ingresos del capital. Los primeros
1.500 euros cobrados en forma de dividendos, que estaban exentos de tributacion, dejan
de estarlo. Asi, un inversor con inversiones en Bolsa por 20.000 euros que cobre,
asumiendo un rendimiento medio del 4%, 800 euros en un afio, pasa de cobrar estos 800
euros limpios a cobrar 640 (160 al 20%).

Las plusvalias obtenidas a corto plazo en bolsa no estan penalizadas respecto a
las que han tardado mas en generarse.

Actualmente, las ganancias producidas por operaciones bursatiles realizadas en
menos de 12 meses tributan al tipo marginal, es decir, el mas alto que soporta el
contribuyente, hasta un maximo del 52 % si gana (por salario o por rentas) mas de
300.000 euros al afio.

Otra modificacién ha sido el impulso al ahorro conservador a medio plazo: los
Ilamados planes Ahorro 5. Estos planes deben ser productos de bajo riesgo y garantizar
un 85% del capital, el ahorrador ha de mantener la inversion durante cinco afios y la
inversion no puede sobrepasar los 5.000 euros. Estan totalmente exentos de tributacion,
una ventaja sobre los clasicos depositos (que sufren retencion cada afio y tributan como
renta) y sobre los fondos de inversién, que no tributan en las plusvalias anuales pero si
en el momento del rescate. Pueden adoptar tanto la forma de seguro como de cuenta de
ahorro.

La parte negativa de estos productos es que, en el contexto actual, la rentabilidad
gue da este tipo de producto con garantia es escasa, de un 2% en el mejor de los casos,
por lo que la ventaja fiscal a cinco afios rondaria los 100 euros. (ElI 20% de un
rendimiento de 500 euros).
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Tabla 8. Comparativa fiscal de productos de ahorro
“A cinco afios, para una rentabilidad del 2% y un contribuyente con rentas de
capital inferiores a 6.000 euros”

Capital Rendimiento Impuesto Capital final

inicial anual a pagar neto de

impuestos

Plan Ahorro 5 5.000 100 0 5.500

Depdsito 5.000 100 20 euros 5.400
cada afio

Fondo Inversion 5.000 0 110eurosel 5.410
5% afno

Fuente: Diario Cinco Dias. 2015
JUBILACION

Los planes de pensiones resultan un producto muy interesante para las rentas
medias-altas. Con ellos, reducen su factura fiscal. Lo seguiran siendo, aunque en
menor medida. Hacienda ha reducido la aportacion maxima a planes de pensiones con
ventaja fiscal, y que pasa de 10.000 euros anuales — 12.500 a partir de los 50 afios — a
8.000 euros.

Estas aportaciones suponian reducciones en la base imponible, y por lo tanto el
efecto fiscal dependia del tipo soportado por cada contribuyente: cuanto mas ganaba (y
mayor era el tipo), mas beneficio fiscal tenia. La reduccion de estos limites ha puesto
limite a las aportaciones por parte de rentas mas altas.

Hacienda ha introducido, ademas, otra modificacién que puede estimular la
aportacion a planes de pensiones por parte de rentas medias: se podran rescatar los
planes a los 10 afios sin penalizacion fiscal. EI cambio permite dedicar dinero al plan de
pensiones sin necesidad de inmovilizar el ahorro hasta la edad de jubilacién, y abre la
puerta de los planes a contribuyentes mas jovenes de rentas medias, l6gicamente
reticentes anteriormente a aparcar dinero durante dos o tres décadas.

No ha cambiado el otro aspecto clave de los planes de pensiones: el rescate. Los
planes siguen tributando como rendimiento del trabajo cuando se rescatan, por lo que
hacerlo de una vez (en el momento de la jubilacidn) seguird suponiendo una alta carga
impositiva. Al computar como ingreso normal, el contribuyente salta de tramo y estos
ingresos pagan el tipo marginal mas alto.

Ejemplo préctico, si un contribuyente gana 40.000 euros y rescata 20.000 de un
plan de pensiones, pagara IRPF como si ganase 60.000, es decir, a un tipo marginal del
47 %. La mitad de las aportaciones al plan de pensiones irdn a parar a Hacienda. Las
aportaciones anteriores a 2007 estan, eso si, parcialmente bonificadas. Si el plan de
pensiones se rescata en forma de renta, de forma mensual, sus plusvalias se tributan
igualmente. Pero como se trata de un ingreso periddico, no incrementan la renta del
contribuyente y éste pagard el mismo IRPF, o uno algo superior, al que le toca segun
sus ingresos
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Tabla 9. Simulacion del efecto fiscal de un plan de pensiones
“Rescatado en forma de capital a los 67 afios tras 10 afios de aportaciones de 5.000
euros”

“Rentabilidad estimada: 3,5%. Salario anual: 35.000 euros”

Ingresos (salario) Aportacion  Reduccion fiscal — Capital del plan

57 afos 35.000 5.000 1.550 5.000
58 afos 35.000 5.000 1.550 10.175
59 afos 35.000 5.000 1.550 15.531
60 afnos 35.000 5.000 1.550 21.075
61 afos 35.000 5.000 1.550 26.812
62 afnos 35.000 5.000 1.550 32.751
63 afnos 35.000 5.000 1.550 38.897
64 afos 35.000 5.000 1.550 45.258
65 afos 35.000 5.000 1.550 51.482
66 afos 35.000 5.000 1.550 58.657
67 afios 35.000 5.000 1.550 65.710
Capital del plan Renta sujeta a tributacion (rescate del plan +

Rescate 65.710 100.710

del plan

Factura fiscal al rescate: 34.452

Desgravacién acumulada en 10 afios: 17.050

Impacto final neto (a pagar): 17.402

Fuente: Diario Cinco Dias. 2015

VIVIENDA

La reforma fiscal incluye la supresion (aunque con matices) de dos beneficios
que hasta ahora rebajaban la factura de impuestos en la venta de casas: el coeficiente de
actualizacién (que ajustan el valor de las ganancias a la inflacién) y de abatimiento (que
se aplica a viviendas compradas antes de 1994). Con esos coeficientes, cuanto mas
tiempo hubiera estado la vivienda en manos de su propietario, mayor rebaja fiscal
tendria.

En el sistema fiscal de 2014, si un contribuyente vendia una vivienda y lograba
una plusvalia, debia tributar por ella en el IRPF, si bien se le aplicaban dos ajustes: por
un lado, los coeficientes de actualizacion, que permitian corregir la ganancia por el
efecto de la inflacion (cada afio se fijaban por ley la tabla de esos coeficientes). Por
otro, los llamados coeficientes de abatimiento, por los que se reducia la ganancia
patrimonial sujeta al pago de impuestos para los activos adquiridos antes del 31 de
diciembre de 1994 y por el periodo comprendido entre la fecha de compra y hasta el 19
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de enero de 2006. En el caso de un inmueble, la ganancia se reducia en un 11,11% por
cada afio que excedia de dos de permanencia del bien en el patrimonio.

Tras la reforma, han desaparecido los coeficientes de actualizacion, es decir, no
hay ajuste de las plusvalias por efecto de la inflacion. En cuanto a los coeficientes de
abatimiento, se fijan limites a su aplicacion: para los contribuyentes que compraron la
vivienda antes de 1994 tendrdn derecho a seguir aplicando los coeficientes de
abatimiento con un limite de 400.000 euros por el valor de transmision. Ello supone
que si un contribuyente vende uno o varios inmuebles por valor conjunto de 600.000
euros, los coeficientes de abatimiento solo tendran efecto sobre los primeros 400.000
euros. Ademas, este limite de 400.000 euros se aplicara no a la venta de cada bien de
forma individual, sino al conjunto de los bienes (ya sean viviendas, acciones u otros
activos patrimoniales), con independencia de que la venta de cada activo se produzca en
distintos momentos. Es decir, es como si Hacienda ofreciera un “bono” a los
contribuyentes que desaparece cuando se agota.

Vamos a ver 2 ejemplos de como repercute la carga fiscal en la venta de una
vivienda en 2015. Haremos la comparacién con una hipotética venta en 2014.

Ejemplo 1

Un contribuyente compro una vivienda en 1993 por 80.000 euros y va a venderla
por 150.000, la diferencia entre vender en 2014 y 2015 es la siguiente

Tabla 10. Ejemplo 1

IRPF 2014 IRPF 2015

01-dic-14 Fecha de venta 02-feb-15

02-feb-93 Fecha de compra 02-feb-93
150.000 Precio de venta 150.000
70.000 Plusvalia bruta 70.000

1,33 Coeficiente actualizacion Suprimido
43.608 Plusvalia corregida por actualizacion 70.000

25.895,7 Ganancia sujeta a coef. de abatimiento ~ 41.242,07

22,22 Coeficiente de abatimiento 22,22

37.854 Plusvalia que tributa en el IRPF 60.836
9.501 Cuota a pagar 13.481

- Diferencia: 3.980 euros (+41,9%) (+41,9%)

Fuente: Diario Cinco Dias. 2015
Ejemplo 2

Un contribuyente adquirié una vivienda en 1990 por 150.000 euros que se va a
vender por 600.000 euros (por encima del limite de 400.000 euros que se fija en la
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nueva norma). Le afecta por tanto la supresion del coeficiente de actualizacion y se
limita el de abatimiento. La diferencia entre venderla en 2014 y 2015 es

Tabla 11. Ejemplo 2

IRPF 2014 IRPF 2015

02-dic-14 Fecha de venta 03-mar-15

02-feb-90 Fecha de compra 02-feb-90
600.000 Precio de venta 600.000
450.000 Plusvalia bruta 450.000

1,33 Coeficiente actualizacion Suprimido

400.515 Plusvalia corregida por actualizacion 450.000
257.470,8  Ganancia sujeta a coef. de abatimiento  190.938,86

55,55 Coeficiente de abatimiento 55,55
257.490 Plusvalia que tributa en el IRPF 343.934
68.802 Cuota a pagar 81.424

- Diferencia: 12.622 euros (+18,3%)
Fuente: Diario Cinco Dias. 2015

PATRIMONIO

El impuesto sobre el Patrimonio se mantiene en 2015. Declaran los que tengan
bienes netos por més de 700.000 euros. Madrid es la Unica autonomia en la que no se

paga.

En este impuesto se declaran los bienes que se posean a cierre de 2015, menos
las cargas y gravamenes que disminuyan su valor, asi como las deudas y obligaciones
de las que se tenga que responder. Al impuesto sobre el Patrimonio estan sujetos todos
los bienes y derechos de contenido econémico, salvo la vivienda habitual hasta el limite
exento de 300.000 euros y el ajuar doméstico, que incluye efectos personales, muebles,
electrodomésticos... en este ultimo caso, sea cual sea su valor.

¢Quiénes declaran?, primero, los que hagan la declaracion segun las normas del
impuesto y tras aplicar las deducciones y bonificaciones pertinentes, obtengan un
resultado “a ingresar”. Es decir, los que resten sus deudas del valor de sus bienes
sujetos al impuesto y les salgan mas de 700.000 euros. Algunas comunidades como
Catalufia han reducido este limite a 500.000 euros. Segundo, los que tengan bienes o
derechos por un valor superior a dos millones de euros, aunque su declaracion no resulte
“a ingresar”.

El plazo de presentacidn vy, si procede, de ingreso de la cuota, va del 23 de abril
al 30 de junio (25 de junio si domicilia el pago). La presentacion solo puede hacerse
por internet y hace falta certificado digital o pin 24 h.

55/213



22\ UNIVERSITAT H«.‘HADE
l]]]} POLITECNICA

L,
FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
D E VA L E N C I /'\ DIRECCION DE EMPRESAS. UPY

El rendimiento del Impuesto sobre el Patrimonio esta cedido por entero a las
comunidades auténomas, que pueden legislar sobre el minimo exento, el tipo de
gravamen, las deducciones y bonificaciones. Tienen sus propias tarifas para el impuesto
del patrimonio, Extremadura, Catalufia, Andalucia, Asturias, Galicia, Baleares y
Murcia. El resto aplica la escala estatal. La tarifa oscila entre el 0,2% de la base
imponible hasta el 3,75% que se aplica en la escala més elevada de Extremadura. Tras
restar a la base imponible el minimo exento (700.000 euros en todas las comunidades
auténomas, salvo en Catalufia, que es de 500.000 euros) se obtiene la base liquidable, a
la que se aplica la escala de gravamen.

Tabla 12. Tarifa estatal. En euros

Base liquidable hasta... Cuota integra Resto hasta...  Tipo aplicable

0,00 0,00 167.129,45 0,20%
167.129,45 334,26 167.123,43 0,30%
334.252,88 835,63 334.246,87 0,50%
668.499,75 2.506,86 668.499,76 0,90%

1.336.999,51 8.523,36 1.336.999,50 1,30%
2.673.999,01 25.904,35 2.673.999,02 1,70%
5.347.998,03 71.362,33 5.347.998,03 2,10%
10.695.996,06 183.670,29 En adelante 2,50%

Fuente: Diario Cinco Dias. 2015
ALQUILER

Para el inquilino, en 2015 ha desaparecido la deduccién por arrendamiento de
vivienda habitual que podian aplicarse los contribuyentes con rentas inferiores a 24.107
euros.

Los contribuyentes podian en 2014 deducirse el 10,05% de las rentas destinadas
a pagar el alquiler de la vivienda habitual, aungue con limites:

- Base imponible inferior a 17.707,20 euros anuales: base maxima de deduccion de
9.9040 euros

- Cuando la base imponible esté comprendida entre 17.707,20 y 24.107,20 euros
anuales: 9.040 euros menos el resultado de multiplicar por 1,4125 la diferencia entre
la base imponible y 17.707,20 euros anuales.

Se reduce el importe de la deduccion en el IRPF para los propietarios de casas al

60% de las rentas obtenidas. En 2014, si los inquilinos eran menores de 35 afos, el
casero tenia derecho a una exencion fiscal del 100%.

DESPIDO

Las indemnizaciones por despido solo tributaban si superaban el maximo que
marca la ley para el despido (los 45 dias por afio trabajado antes de la reforma laboral y
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los 33 dias tras la reforma). Por ejemplo, si un empleado lleva 10 afios trabajando en
una empresa y fue despedido el 10 de junio, tributara en el IRPF de 2015 en dos
segmentos:

- Desde que comenz0 a trabajar hasta el 12 de febrero de 2012 (cuando entré en vigor la
ultima reforma laboral), las indemnizaciones presentaban un méaximo exento de tributar
de 45 dias de salario por afio trabajado, con un maximo de 42 mensualidades. Si un
empleado recibe una indemnizacién superior a los 45 dias por afio trabajado, todo lo que
supere ese limite debera pagar impuestos, y se declara como rendimiento de trabajo
irregular.

- Desde el 12 de febrero hasta la fecha de su despido: tributara la indemnizacion que
excediera de los nuevos limites. 33 dias por afio trabajado con un limite de 24
mensualidades. Sobre esta cifra, se aplicaba una reduccion del 40 % siempre que el
empleado llevara més de dos afios en la empresa.

La nueva tributacion se aplica a todas las indemnizaciones por despidos
producidos a partir del pasado 1 de agosto, fecha que fue cuando el Consejo de
Ministros aprobo la reforma fiscal. Los despedidos a partir de esa fecha tienen que
tributar por la indemnizacién que reciban a partir de 180.000 euros. Por ejemplo, si un
empleado recibe una indemnizacion de 200.000 euros, tendran que pagar impuestos por
20.000 euros. Ese importe tendrd ademas derecho a una reduccion que en lugar de ser
del 40% sera del 30%.

Por ejemplo, un trabajador recibe una indemnizacién por despido improcedente
de 45 dias por afio trabajado hasta el 12 de febrero de 2012 y 33 dias por afio trabajado a
partir del 12 de febrero de 2012. Solo lo que exceda de los 180.000 euros de
indemnizacidén pasara a pagar por IRPF como renta de trabajo irregular.

Tabla 13. Indemnizaciones por despido

Despedido Despedido

antes del 1 de  después del 1
agosto de agosto

Indemnizacion % exento Parte que  Reduccion Cuantia que se
recibida tributa imputa en IRPF
20.000 100% 0 no procede no procede

30.000 100% 0 no procede no procede

40.000 100% 0 no procede no procede
100.000 100% 0 no procede no procede
150.000 100% 0 no procede no procede
200.000 100% 20.000 30% 30%
300.000 100% 120.000 30% 30%

Fuente: Diario Cinco Dias. 2015
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HIPOTECA

La reforma fiscal ha servido, ademas de para modificar buena parte del IRPF,
para terminar con algunos contrasentidos legales: un contribuyente que perdiese su casa
al no poder saldar sus deudas con el banco tenia que pagar impuestos como si hubiese
ganado dinero con la casa.

Por ejemplo, un contribuyente adquiri6 su vivienda por 100.000 euros y ahora
no puede devolver al banco el préstamo hipotecario. Ello significa que acumula deuda
por intereses y penalizaciones de demora. En el momento de acordarse una dacion en
pago, el contribuyente mantiene una deuda con el banco de 110.000 euros. Con el IRPF
de 2014, si el contribuyente saldé su deuda con el banco mediante la entrega de la casa
(y el banco aceptase), tenia que pagar una ganancia patrimonial de 10.000 euros, lo que
suponia pagar 2.620 euros en impuestos para alguien que ni siquiera puede pagar su
propia casa. Lo mismo sucedia para las personas desahuciadas por via judicial.

El cambio normativo actual, fija una exencion para estas plusvalias derivadas de
daciones en pago o desahucios, siempre y cuando se trate de la vivienda habitual del
contribuyente y si éste no tiene otros bienes para afrontar el pago de la totalidad de la
deuda. Este cambio legal, ademas, se aprobé con efecto retroactivo. En otras palabras,
las daciones en pago de 2014 no se computan como plusvalia en la declaracion del afio
2015. Ademas, tiene efecto retroactivo hasta 2010: si un contribuyente ya asumio la
tributacion por una dacién en pago, podra reclamar a Hacienda que se devuelva el
dinero pagado. Y la misma medida se aplica en el caso del impuesto sobre el
incremento de valor de los terrenos de naturaleza urbana.

PYMES

Las empresas pequefias y medianas son las Gnicas que no han visto reducido su
tipo nominal en el impuesto de sociedades, disminuido al 25% para todas las empresas,
grandes o pequefas. Este nivel es el que pagan actualmente las pymes. No obstante, la
pequefia empresa tiene otros beneficios que le permiten reducir la factura fiscal, si bien
de una forma algo alambicada.

Hacienda ha iniciado un mecanismo denominado “reserva de nivelacion”. Este
mecanismo permite a una pyme “guardar” beneficios para compensar posibles pérdidas
en los proximos cinco afios. Esta reserva tiene un limite maximo del 10% de la base
imponible (es decir, de los beneficios), con un limite maximo de un millén de euros.
Asi, una empresa puede optar por no tributar por estos beneficios.

Por ejemplo, una pyme que gano 100.000 euros en 2014. Pagaria un tipo del
25% sobre estos 100.000 euros, es decir, 25.000, pero puede optar por reducir su base
imponible en el 10% (10.000 euros) y tributaria por 90.000, pagando 22.500 euros. Eso
si, si en los préximos cinco afios no entra en pérdidas (o, mejor dicho, bases imponibles
negativas) tendria que abonar los 2.500 euros de diferencia. Asi, este fondo de reserva
puede minorar el tipo efectivo de las pymes del 25% al 22,5%.
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La Unica excepcion al tipo del 25% en el impuesto de sociedades beneficia a las
empresas de nueva creacion. Para ellas se mantiene el tipo reducido del 15%
establecido ya por la Ley de Emprendedores. Ese gravamen se aplicara a los primeros
300.000 euros de base imponible y sera del 20% para el exceso de dicho importe
durante dos afos: el primer ejercicio con base imponible positiva y el siguiente.

Las pymes, ademas, también se han visto afectadas por los cambios generales en
el impuesto de sociedades. Especialmente resefiables son la eliminacién de algunas
deducciones y la creacion de la reserva de capitalizacion, que puede reducir en otros dos
puntos el tipo efectivo para estas empresas, hasta el entorno del 20,25%.

AUTONOMOS

Los trabajadores por cuenta propia no tributan en el Impuesto de Sociedades,
sino en el IRPF. En este sentido, la principal novedad que trae la reforma fiscal es la
reduccion de las retenciones aplicadas a la facturacion de estos trabajadores, en 2015 la
retencion es del 19% y en 2016 del 18%.

Para los autonomos de menor tamafo el Ejecutivo rebajo en julio de 2014 los
limites, que pasaron al 15% siempre que las rentas por este concepto sean inferiores a
15.000 euros y supongan al menos el 75% de los ingresos del contribuyente. En
cualquier caso, estas rebajas no llegan a compensar (solo para estos autonomos de
menores ingresos) la subida de las retenciones practicada por el Ejecutivo en 2011: pasé
del 15% al 21%, tipo que se ha mantenido tres afios: desde 2012 hasta este 2014.

Los nuevos autbnomos también cuentan con una reduccion del 20% por el
rendimiento de actividades econémicas durante los dos primeros ejercicios de actividad.

Por otro lado, hay cambios en el sistema de mddulos, que se vuelve mas
restrictivo en este ejercicio. Se reduce el umbral para poder tributar por este sistema,
desde un maximo de 450.000 euros de ingresos y 300.000 de gastos a 150.000 euros por
cada concepto. Ademas, no se podran acoger a los modulos los autbnomos que facturen
menos de un 50% del total a personas fisicas (es decir, los que facturan a otras
empresas) ni las actividades relacionadas con la construccion: albafiles, fontaneros,
instaladores, carpinteros, cerrajeros o pintores.

EMPRESAS

La rebaja general del tipo del impuesto de sociedades es una modificacion
importante de la reforma fiscal. Con dos rebajas aplicadas en los ejercicios 2015 y
2016, el tipo general ha variado del 30% de 2014 al 25%. En 2015 el tipo es del 28%,
de forma provisional, y bajara al 25% en 2016

El tipo seguira siendo del 30% para las entidades de crédito, un exceso de tasa
impositiva que permite al sector financiero mantener intactos los créditos fiscales que le
sirven para reforzar su capital.
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Otro cambio sustancial en el Impuesto de Sociedades es la creacién de la
Ilamada reserva de capitalizacion. Esta formula permite a las empresas no tributar por
el 10% de sus beneficios a condicion de que estas cantidades se destinen a las reservas
de la empresa. No es necesario que la empresa reinvierta esta cantidad, y de hecho esta
reserva sustituye la deduccion por reinversion.

La aspiracion de Hacienda con este impuesto es simplificarlo, de modo que junto
a la bajada de tipos se acompafa una limitacion de las deducciones. De este modo se
pretende acercar el tipo nominal al tipo efectivo. Al equilibrar los tipos nominales de
las pymes con el resto, se busca que a una empresa no le penalice aumentar de tamafio.

Las deducciones eliminadas son, ademas de la de reinversion de beneficios, la de
inversiones medioambientales. Se limita la deduccidn por atenciones a clientes (hasta el
1% de la cifra de negocio). Se mantiene la deduccion por 1+D+i, con algunas mejoras:
las empresas que destinen cuantias superiores al 10% de su cifra de negocio podran
elevar de 3 a 5 millones de euros anuales el importe de dicha deduccién.

Espafia se encuentra entre los paises de la Union Europea que mayor carga
impositiva tiene en las empresas.
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Grafico 5. El impuesto de sociedades en Europa en 2014.
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Fuente: Diario Cinco Dias. 2015

Factores Econdémicos

El economista ruso, Nikolai Kondratieff, a principios del siglo XX, explic6 la
teoria de que el capitalismo seguia unos ciclos en los que alternaban fases de recesion y
fases de expansion. Segun su teoria, estos ciclos venian a durar unos 50 afios (25 de
expansion y 25 de recesion). Antes que él, otro economista, en este caso el francés
Clement Juglar, demostrd que las crisis econémicas no eran fenémenos casuales sino
gue seguian unos patrones de fluctuaciones ciclicas; descubrié que estas fluctuaciones
se repetian cada 8 afios mas 0 menos.
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Grafico 6. Ciclos de Kondratieff
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Grafico 7. PIB de Espafia. Ciclos Juglar
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Analizando ambos modelos econémicos, es evidente, que nos encontramos en
fechas propicias para iniciar una actividad empresarial, segun el comportamiento
historico de los ciclos econdmicos.
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Grafico 8. Peso de las comunidades en el PIB nacional
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Grafico 9. Evolucion del PIB 2007-2014
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El PIB tuvo una tendencia descendiente desde 2007 hasta 2009. Desde 2009
hasta 2013 nos encontramos una tendencia irregular, pero plana en crecimiento. A
partir de 2013 la tendencia que se prevé es de crecimiento sostenido.
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Grafico 10. Evolucion anual del IPC, base 2011
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Fuente: INE. 2015

En el tltimo afio la tendencia de los precios del consumo es descendente. Desde
verano en tasas negativas.

Gréfico 11. Evolucion de la tasa mensual del IPC en el mes de febrero
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Gréfico 12. Evolucion intertrimestral de la ocupacion, en miles (variacion del 4°
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Graéfico 13. Evolucidn del total de ocupados, en tasa anual
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La evolucion del mercado laboral lleva tres trimestres de ascenso. Nos
encontramos en el inicio de la recuperacion del mercado de trabajo. Aunque, el empleo
que se genera es precario y temporal.

MERCADO BURSATIL

Grafico 14. Evolucion IBEX 35 en los ultimos 10 afios
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Factores Socioculturales

Si se mantuvieran las tendencias demogréaficas actuales, Espafia perderia un
millon de habitantes en los proximos 15 afios y 5,6 millones en los préximos 50 afios.
El porcentaje de poblacion mayor de 65 afios, que actualmente se sitda en el 18,2 %
pasaria a ser el 24,9 % en 2029 y del 38,7% en 2064. EIl numero de defunciones
superaria por primera vez al de nacimientos a partir de 2015.

La poblacién de Espafia descenderia un 0,15% en 2014, continuando con la
tendencia negativa iniciada en 2012, en caso de mantenerse las tendencias demogréficas
actuales. En los proximos 15 afios Espafia perderia 1.022.852 habitantes (un 2,2%) y en
los proximos 50 afios mas de 5,6 millones (un 12,1 %). De esta forma, la poblacién se
reduciria hasta 45,8 millones en el afio 2024 y hasta 40,9 millones en 2064.
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Tabla 14. Proyeccion de la poblacion residente en Espafia 2014-2026

Afio | Poblacién residente  Crecimiento poblacional (*)
a 1 deenero

Absoluto  Relativo (%0)
2008 45.668.938 540.332 1,25
2009 46.239.271 247.350 0,53
2010 46.486.621 180.554 0,39
2011 46.667.175 151.041 0,32
2012 46.818.216 -90.326 -0,19
2013 46.727.890 -220.130 -0,47
2014 46.507.760 -70.964 -0,15
2015 46.436.797 -67.558 -0,15
2019 46.171.990 -52.961 -0,14
2024 45.829.722 -68.963 -0,15
2029 45.484.908 -66.002 -0,15
2034 45.154.897 -66.403 -0,15
2039 44.822.879 -77.580 -0,17
2044 44.434.981 -112.472 -0,25
2049 43.872.621 -159.507 -0,36
2054 43.075.084 -203.018 -0,47
2059 42.059.994 -235.232 -0,56
2064 40.883.832

(*) 2008-2013: Cifras de Poblacion definitivas. A partir de 2019, crecimiento anual promedio del quinquenio.
Fuente: INE. 2014

El nimero de nacimientos seguiria reduciéndose en los proximos afios,
continuando con la tendencia iniciada en 2009. Asi, entre 2014 y 2028 nacerian en
torno a 5,1 millones de nifios, un 24,8 % menos que en los 15 afios previos. En 2029 la
cifra anual de nacimientos habria descendido hasta 298.202, un 27,1 % menos que en la
actualidad.
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Tabla 15. Proyeccion de la esperanza de vida al nacimiento y a los 65 afios

Afos Esperanza de vida al Esperanza de vida a los
nacimiento 65 afnos
Varones Mujeres Varones Mujeres

2013 79,99 85,61 18,97 22,92
2014 80.03 85,66 19,00 22,96
2019 81,43 86,70 19,93 23,86
2024 82,75 87,71 20,85 24,75
2029 83,99 88,68 21,76 25,62
2034 85,17 89,62 22,65 26,46
2039 86,29 90,53 23,53 27,28
2044 87,36 91,39 24,38 28,08
2049 88,37 92,22 25,21 28,84
2054 89,33 93,01 26,01 29,56
2059 90,25 93,75 26,78 30,25
2063 90,95 94,32 217,37 30,77

Fuente: INE. 2014

A pesar de la pérdida de poblacion y la mayor esperanza de vida, el nimero de
defunciones seguiria creciendo como consecuencia del envejecimiento poblacional. El
descenso de la natalidad y el envejecimiento poblacional provocarian que en 2015 en
Espafia hubiera mas defunciones que nacimientos, es decir, que el saldo vegetativo se
hiciera negativo.
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Tabla 16. Crecimiento vegetativo proyectado de la poblacion de Espafia

Afos | Nacimientos Defunciones Crecimiento vegetativo
2008 518.503 384.192 134.305
2009 493.717 383.209 110.508
2010 485.252 380.234 105.018
2011 470.553 386.017 84.536
2012 453.348 401.122 52.226
2013 424.096 387.915 36.181
2014 408.902 395.196 13.706
2018 358.660 401.028 -42.368
2023 316.432 406.885 -90.453
2028 299.279 411.392 -112.113
2033 299.440 421.555 -122.115
2038 305.839 437.661 -131.822
2043 301.562 459.247 -157.685
2048 279.777 485.782 -206.005
2053 254.289 512.034 -257.745
2058 237.394 539.722 -302.328
2063 229.435 559.858 -330.423

Fuente: INE. 2014

De acuerdo a las ultimas informaciones disponibles, el flujo inmigratorio
alcanzaria en 2014 un nivel de 332.522 inmigraciones, un 14,3% mas que en 2013. Sin
embargo, 417.191 personas abandonarian nuestro pais para residir en el extranjero este
afno.

Con ello, Espafia volveria a registrar un saldo migratorio negativo con el
extranjero, por quinto afio consecutivo, de -84.669 personas en 2014.

La proyeccion para el conjunto del periodo 2014-2063 se realiza bajo las
hipétesis de un flujo inmigratorio constante y una propensién de la poblacion a emigrar
al extranjero, por edades, también constante, ambos sostenidos en su nivel previsto para
2014 con la informacién hoy disponible.

Si asi fuera, Espafa perderia mas de 275.000 habitantes hasta el afio 2020 en sus
intercambios de poblacidn con el extranjero. Sin embargo, esta tendencia se invertiria a
partir del afio 2021, con mas entradas que salidas, obteniéndose asi una ganancia neta de
poblacion debida a migraciones de casi 2,5 millones de personas en los proximos 50
afios.

70/213



" ADE

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
DIRECCION DE EMPRESAS. UPY

Tabla 17. Migracion exterior de Espafia proyectada

Afo | Inmigraciones Emigraciones Saldo Migratorio
2009 392.963 380.118 12.845
2010 360.704 403.379 -42.675
2011 371.335 409.034 -37.698
2012 304.054 446.606 -142.552
2013 291.041 547.890 -256.849
2014 332.522 417.191 -84.669
2015 332.522 398.908 -66.386
2018 332.522 356.025 -23.503
2023 332.522 311.885 20.637
2028 332.522 288.152 44.370
2033 332.522 275.733 56.789
2043 332.522 262.809 69.713
2053 332.522 253.082 79.440
2063 332.522 245.903 86.619

Fuente: INE. 2014

La simulacion realizada muestra también la intensidad del proceso de
envejecimiento de la poblacion residente en Espafia, acelerado ahora por un descenso de
la natalidad que no llega a verse compensado con el saldo migratorio positivo.

De mantenerse la situacién demografica de la actualidad, la pérdida de poblacion
se concentraria en el tramo de edad entre 30 y 49 afios, que se reduciria en 1,1 millones
de personas en los préximos 15 afios (un 28,2% menos) y en 6,8 millones menos en los
préximos 50 afios (un 45,3%).

Ademas, el descenso de la natalidad provocaria que en 2029 hubiera unos
1.576.000 nifios menores de 10 afios menos que en la actualidad (un 32,8%) y 2,3
millones menos en 50 afios (un 48,9% inferior).

Por el contrario, la poblacion se incrementaria en la mitad superior de la
piramide de poblacion. De hecho, todos los grupos de edad a partir de los 70 afios
experimentarian un crecimiento de efectivos.

En concreto, dentro de 15 afios en Espafia residirian 11,3 millones de personas
mayores de 64 afios, 2,9 millones mas que en la actualidad (un 34,1%). Y esta cifra se
incrementaria hasta 15,8 millones de personas (un 87,5% mas) en 50 afios.

Si observamos los grupos de edad quinquenales, el mas numeroso en la
actualidad es el de 35 a 39 afios. En 2029 seria el de 50 a 54 y en 2064 el de 85 a 89
afnos.
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Tabla 18. Proyeccion de la poblacion residente en Espafia por grupos de edad en

2029 y 2064
Grupos de 2014 2029 Crecimiento 2064 Crecimiento
edad 2014-2019 2014-2064
TOTAL | 46.507.760  45.484.908 -1.022.852  40.883.832 -5.623.929
Oa4afos| 2.320.408 1.538.899 -781.508 1.183.906 -1.136.502
5a9afos| 2.478.051 1.683.643 -794.408 1.268.878 -1.209.173
10a 14 afios | 2.267.636 1.939.731 -327.905 1.403.355 -864.281
15a19afios | 2.140.719 2.346.235 205.516 1.584.732 -555.988
20 a 24 afios | 2.374.582 2.603.060 228.479 1.762.097 -612.484
25a 29 afios | 2.747.345 2.478.517 -268.828 1.862.348 -884.997
30 a34afios| 3.453.158 2.344.638 -1.108.520 1.900.872 -1.552.286
35a39afios| 4.030.930 2.477.885 -1.553.046 1.955.583 -2.075.347
40 a 44 afos | 3.857.831 2.703.299 -1.154.532 2.079.058 -1.778.773
45a49 afos | 3.689.432 3.271.994 -417.439 2.284.925 -1.404.507
50 a 54 afios | 3.333.708 3.775.515 441.807 2.588.052 -745.656
55a59 afios | 2.878.297 3.592.907 714.610 2.705.302 -172.995
60 a 64 afios | 2.492.775 3.402.779 910.005 2.475.500 -17.275
65 a 69 afios | 2.328.239 3.031.281 703.042 2.270.596 -57.643
70 a 74 afios | 1.810.582 2.549.479 738.897 2.309.811 499.229
75a79afios | 1.652.850 2.085.393 432.543 2.400.333 747.483
80 a 84 afios | 1.403.770 1.727.781 324.011 2.696.784 1.293.014
85 a 89 afios 825.438 1.058.223 232.785 2.713.332 1.887.894
90 a 94 afios 333.187 589.589 256.403 1.934.964 1.601.777
95 a 99 afios 75.270 237.579 162.309 1.130.629 1.055.359
100 y mas afios 13.551 46.480 32.929 372.775 359.224

Fuente: INE. 2014

Gréfico 15. Estructura de la poblacién espafiola
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Factores Tecnologicos

El modelo de negocio que estamos desarrollando se basa fundamentalmente en
este epigrafe. La tableta es un producto en constante desarrollo y mejora tecnoldgica.

o EI'78,7% de los usuarios se conecta todos los dias, si bien en el tramo de jovenes de
16 a 24 afos el porcentaje se eleva hasta un 87,9%.

o En cuanto a dispositivos, el 78,4% se conectan a través de PC, un 86% con portatil,
54% con tablet, 84,4% con Smartphone.

o Espafia, con un 81,6%, se sitla a la cabeza de Europa en porcentaje de usuarios con
Smartphone.

o Un 23% de los espafioles usan Smart TV y el 46,6% consolas.
o El Smartphone se utiliza como enlace de maltiples dispositivos y un alto porcentaje
de usuarios realiza busquedas y comentan programas Yy eventos deportivos en

diferentes plataformas mientras ven la TV.

o Un 48,5% reciben informacién de compras en el momento y el 43% de los usuarios
ya han comprado por Internet.

o La mitad de los hogares espafioles ya tienen banda ancha, més de 1,5 millones
tienen instalada fibra dptica.

o Los libros de papel se mantienen con un 62% de usuarios.

Factores Ecoldgicos

Las empresas son una via fundamental para cambiar los actuales modelos de
produccion y consumo y para crear valor para el conjunto de la sociedad en la que
actian. Al mismo tiempo, la responsabilidad social y ambiental de las empresas se
perfila como clave para la competitividad, permitiendo la diferenciacion, la reduccion
de costes, la correcta gestion de los riesgos y el incremento de la productividad y
satisfaccion de empleados y clientes.

Tradicionalmente, ecologia y empresa eran consideradas dos conceptos y
realidades inconexas. La ecologia, segun la definicion original dada por Haeckel en
1868, es la parte de la biologia que estudia la relacion entre los organismos vivos y su
ambiente. De esta forma la ecologia es entendida como una ciencia especifica de los
naturalistas, alejada de la vision de la Ciencia Econdmica y Empresarial. Para la
empresa, el medio ambiente que estudia la ecologia constituye simplemente el soporte
fisico que provee a la empresa de los recursos necesarios para desarrollar su actividad
productiva y el receptor de los residuos que se generan. En ningin momento los
planteamientos tradicionales pusieron de manifiesto los efectos que tal utilizacion
pudiera tener en el equilibrio natural.
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Sin embargo, la actual preocupacion social e institucional por el deterioro
medioambiental se ha traducido en presion hacia las empresas para que incorporen un
comportamiento mas respetuoso con su entorno natural. Aungue en la consecucion del
desarrollo sostenible estd implicada toda la sociedad, la empresa juega un papel
fundamental en su consecucién. No en vano, a los procesos productivos de las
empresas se les responsabiliza, junto al crecimiento demografico y ciertos habitos de
comportamiento de los ciudadanos, de ser el principal causante de la ruptura del
equilibrio de los ecosistemas.

Ante este nuevo contexto, la Economia de la Empresa comienza a interesarse en
los Gltimos afios por la relacion entre medio ambiente y empresa, proponiendo un nuevo
enfoque de las distintas teorias de empresa con la finalidad de que incorporen la variable
ecologica. Bajo estos nuevos enfoques, sigue siendo cierto el papel que la empresa
desempefia como agente encargado de producir bienes y servicios que se ponen a
disposicion de la mejora de la calidad de vida del hombre. Pero también es cierto que la
calidad de vida no se puede alcanzar sin conservar la calidad del entorno natural donde
se desarrolla el hombre, porque calidad de vida y calidad medioambiental son caras de
la misma moneda.

Para entender la relacion entre la empresa y el medio ambiente hay que aceptar,
como establece la teoria de sistemas, que la empresa es un sistema abierto. Sin
embargo, las interpretaciones tradicionales de la teoria de la empresa como sistema han
incurrido en una cierta vision parcial de los efectos que la empresa genera en su entorno.
La empresa es un sistema abierto porque estd formado por un conjunto de elementos
relacionados entre si. Y es un sistema abierto porque esta en continua relaciéon con su
entorno, siendo influido por este pero a la vez influyendo en él. Pero los efectos que la
empresa genera en su entorno no son sélo de caracter econémico y social sino también
de caracter medioambiental. No son sélo positivos, sino también negativos. Genera
bienes y servicios, empleo, dividendos,... pero también consume recursos naturales
escasos Yy genera contaminacion y residuos. Por eso es necesario que la Economia de la
Empresa defina una vision mas amplia de la empresa como sistema abierto tal y como
se representa en la figura 1, teniendo presente que la empresa contribuye al deterioro del
medio ambiente por tres razones:

- Consume, como parte de sus inputs, recursos naturales escasos a un ritmo que supera
sus tasas de regeneracion.

- Genera, como parte de sus outputs, emisiones contaminantes y residuos a unos niveles
superiores a las tasas de asimilacion de la propia naturaleza.

- Al comercializar los productos desarrolla actividades de marketing que pueden
fomentar (consciente o inconscientemente) un consumo excesivo por parte de la
sociedad, dando lugar a nuevos consumos de recursos naturales y nuevas emisiones y
residuos.
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Grafico 16. La empresa como sistema abierto
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Grafico 17. Las dimensiones de la empresa.
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Las leyes que regulan la politica de medio ambiente tienen por objeto la
conservacion, la proteccion y la mejora de la calidad del medio ambiente, asi como
garantizar un desarrollo sostenible del modelo de sociedad. Las leyes que regulan esta
politica son:

o Atrticulo 191 del Tratado de Funcionamiento de la Union Europea

o Ley 21/2013 de Evaluacion Ambiental en el ambito nacional.
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o Ley 6/2014, de 25 de julio, de la Generalitat, de Prevencion, Calidad y Control
Ambiental de Actividades en la Comunidad Valenciana.

En Febrero de 2015 se publico en el BOE un Real Decreto sobre residuos de
aparatos eléctricos y electronicos que incluye una bateria de nuevas medidas para
mejorar su recogida, separacion y gestion. La gestion de este tipo de residuos -que
contienen materiales valiosos, pero también sustancias peligrosas que hay que tratar-
comienza con su adecuada entrega en las instalaciones de recogida municipales, como
los llamados “puntos limpios”, las tiendas de aparatos eléctricos y electrénicos, los
gestores autorizados y los puntos especificos habilitados por los fabricantes.

El coste anual asociado a toda esta gestion supera anualmente en Espafia los
trescientos millones de euros. La regulacion existente hasta la fecha en nuestro pais no
ha proporcionado la solucién completa a algunos problemas de esta gestion, como las
bajas tasas de recogida separada, gestion inadecuada de residuos en algunos aparatos y
falta de informacion sobre el origen y evolucion de los aparatos eléctricos y
electronicos.

El Real Decreto transpone la normativa comunitaria sobre residuos de aparatos
eléctricos y electrénicos (Directiva del 4 de julio de 2012), con el fin de cumplir los
objetivos de recogida y gestion que impone la norma comunitaria, clarificar los puntos
de recogida y las obligaciones de informacion en esta materia, y mejorar el control del
traslado de este tipo de residuos fuera de la Union Europea. Para 2015 el objetivo fijado
por la normativa comunitaria sobre gestion de residuos es de cuatro kilos de recogida
separada por habitante, mientras que en Espafia los datos de 2012 —los ultimos
conocidos- hablaban de 3,4 kilos por habitante.

Asimismo, para impulsar la prevencion de la generacion de este tipo de residuos
fomenta tratamientos como la preparacion para la reutilizacion, lo que permite poner en
el mercado de nuevo el mismo producto una vez que se haya reparado. Para ello,
establece requisitos para los gestores que garanticen que la preparacion para la
reutilizacion se realiza de manera adecuada.

El nuevo Real Decreto incluye objetivos especificos de preparacion para la
reutilizacion a partir de 2017 (con un objetivo del 2% en grandes electrodomésticos y
del 3%, en el caso de aparatos de informatica y de telecomunicaciones pequefios), ya
que se trata de la forma de gestion preferible dentro de la jerarquia de residuos al
optimizar la utilizacion de recursos.

Con ello, se estimula, ademas, la creacién de puestos de trabajo asociados a esta
actividad de reparacion, que permitird una nueva puesta en el mercado de los productos
y el aumento de su vida util. El sector de los residuos es el mayor generador de empleo
verde en Espafia y representa un 27% del total del empleo de este tipo en nuestro pais,
mientras que la preparacion para la reutilizacién de los residuos de aparatos eléctricos y
electronicos puede generar alrededor de 4.700 empleos directos, segin estimaciones
recientes.
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En este sentido, la nueva normativa incluye los requisitos técnicos necesarios
para que esta actividad de preparacion, la reutilizacion, pueda realizarse con todas las
garantias para la salud, el medio ambiente y los consumidores de los nuevos productos.
A estos efectos se prohibe también, de una manera expresa, el abandono en la via
publica de estos residuos.

Otra de las novedades de la norma aprobada es que los establecimientos de venta
de aparatos eléctricos y electronicos deberan aceptar gratis los aparatos ya usados muy
pequefios, de hasta veinticinco centimetros, como los teléfonos maviles o transistores, si
disponen de un establecimiento de méas de cuatrocientos metros cuadrados y sin que el
consumidor deba comprar otro a cambio.

A la hora de entregar un aparato en la tienda, el vendedor debera preguntar al
comprador si desea entregar un aparato usado similar al adquirido y éste podra entregar
el residuo en el momento de la compra; sin embargo, si no dispone de él en ese
momento, con el recibo de la compra tiene un plazo de treinta dias tras la compra para
llevar el residuo a la tienda, que le entregara un albaran de entrega. EIl comprador
deberd abrir una ficha en la que se contemple si el aparato tiene posibilidad de
reparacion.

Asimismo, y por primera vez, la venta de aparatos eléctricos o electronicos a
través de Internet debera garantizar también que los compradores puedan entregar los
residuos que generen, de igual manera que en las tiendas fisicas.

El Real Decreto, por otra parte, incorpora elementos para hacer posible la mejora
del control y supervision por las Administraciones Publicas de la gestion de estos
residuos y clarifica la actividad de los agentes que intervienen en el proceso y sus
obligaciones.

Para ello, se crean una Plataforma Electronica en la que se incluiran los datos de
la recogida y gestion de residuos de aparatos eléctricos y electrénicos, financiada por el
Ministerio de Agricultura, Alimentacion y Medio Ambiente y los productores, y una
Oficina de asignacién de recogidas, que organizara la recogida de estos residuos desde
los “puntos limpios” y los establecimientos donde los consumidores los depositen,
Oficina que seréa supervisada por las Administraciones Publicas implicadas.

La nueva regulacion introduce que los objetivos de gestion de residuos seran
exigibles a nivel autonémico, y no sélo de ambito nacional como hasta ahora, y que se
estableceran, entre otros parametros, en funcion de la poblacién de la Comunidad
Auténoma para que éstas puedan ejercer sus competencias de inspeccion y control de
una manera efectiva.

Por dltimo, la normativa aprobada también introduce los requisitos técnicos para
que las Comunidades Autonomas otorguen las autorizaciones de las plantas de
tratamiento de estos residuos, homogeneizando los tratamientos que se han de cumplir
en todo el territorio del Estado.
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Por dltimo, sefialaremos que el calentamiento global es un gran problema. El
calentamiento del sistema climatico es inequivoco, como se desprende ya del aumento
observado del promedio mundial de temperatura del aire y del océano, de la fusion
generalizada de nieves y hielos, y del aumento del promedio mundial del nivel del mar.

Para el IPCC, el término “cambio climatico” denota un cambio en el estado del
clima identificable (por ejemplo, mediante analisis estadisticos) a raiz de un cambio en
el valor medio y/o en la variabilidad de sus propiedades, y que persiste durante un
periodo prolongado, generalmente cifrado en decenios o en periodos mas largos.
Denota todo cambio del clima a lo largo del tiempo, tanto si es debido a la variabilidad
natural como si es consecuencia de la actividad humana.

La mayor parte del aumento observado del promedio mundial de temperatura
desde mediados del siglo XX se debe muy probablemente al aumento observado de las
concentraciones de GEI antropdgenos

Este significado difiere del utilizado en la Convencion Marco de las Naciones
Unidas sobre el Cambio climatico (CMCC), que describe el cambio climéatico como un
cambio del clima atribuido directa o indirectamente a la actividad humana, que altera la
composicion de la atmdsfera mundial y que viene a sumarse a la variabilidad climética
natural observada en periodos de tiempo comparables.
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Grafico 18. Cambio Climatico.
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Factores Legales

Licencia

Para iniciar la actividad econdémica, en primer lugar, necesitamos dar de alta la
licencia de apertura y actividad. Licencia municipal obligatoria para que un local, nave
u oficina pueda ejercer una actividad comercial, industrial o de servicio. Consiste en un
documento que acredita el cumplimiento de las condiciones de habitabilidad y uso de la
actividad.

La actividad que desarrollamos esta calificada de inocua. No generan molestias
significativas, impacto medioambiental, dafios a bienes publicos o privados ni riesgo
para bienes o personas. Las actividades inocuas tienen un procedimiento de
legalizacion mas sencillo, con menores requisitos y costes asociados. AuUn asi, en la
solicitud generalmente sera necesario adjuntar un informe técnico que incluya planos
del local realizados por un profesional.

Los profesionales acreditados para realizar este tipo de informe y proyectos
técnicos son generalmente arquitectos, arquitectos técnicos, aparejadores e ingenieros
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técnicos industriales, que en todo caso estéen colegiados, ya que sera necesario
incorporar el visado del colegio profesional. EI proyecto debe contemplar todas las
caracteristicas del establecimiento y de la actividad a desarrollar: planos de ubicacion y
distribucion, dimensiones, reformas a realizar, instalaciones y cumplimiento de las
normas aplicables.

El coste de la licencia de apertura tiene dos componentes: Tasas del
Ayuntamiento y el Coste del informe o proyecto técnico. EIl procedimiento a seguir
consta de los siguientes 4 pasos:

» Elaboracion del informe o proyecto técnico de licencia de apertura y/o adecuacion
de local, generalmente por técnico competente acreditado (ingeniero técnico
industrial, arquitecto técnico...).

» Visado del proyecto por el correspondiente Colegio Oficial. Conlleva el pago de
unas tasas.

» Pago de las tasas municipales correspondientes, en banco o en el propio
Ayuntamiento, segin proceda.

» Presentacion de la solicitud de licencia de apertura, junto con el proyecto técnico y
el resguardo del abono de las tasas municipales, en el registro del area competente
del Ayuntamiento, generalmente urbanismo o medioambiente.

Reforma Laboral

La legislacion laboral en Espafia se modific por ultima vez en febrero del 2012.
En la reunion del Consejo de Ministros del 10 de febrero de 2012, a través de un real
Decreto-ley, y modifico la anterior reforma laboral aprobada en septiembre de 2010. A
continuacion sefialaremos las caracteristicas principales del mismo.

La reforma laboral comenzd en una situacion econdémica complicada. 5,3
millones de desempleados, el 22,85% de la poblacién activa. Entre las novedades mas
importantes de la reforma esta el abaratamiento del despido, mediante las facilidades al
recurrir al despido procedente, con una indemnizacion de 20 dias por afio trabajado con
un méximo de un afio de salario.

El contrato indefinido ordinario con una indemnizacion de 45 dias por afio
trabajado y un maximo de 42 mensualidades ha sido eliminado. La indemnizacion es de
33 dias por afio trabajado y un méximo de 24 meses para todos los contratos. A partir
de la entrada en vigor de la ley, la indemnizacion que se va acumulando para los
contratos en vigor sera de 33 dias por afio trabajado. Para facilitar el calculo, la norma
establece que el importe indemnizatorio resultante no podra ser superior a 720 dias de
salario.

Un cambio relevante en la nueva ley es el de la concrecion de las causas por las
que las empresas podran recurrir al despido procedente, que contempla la
indemnizacion de 20 dias y que es el menos usado en Espafia. El texto concreta que se
podra aplicar cuando la empresa registre pérdidas o caida “de los ingresos o ventas”
durante tres trimestres consecutivos, esta Ultima es novedosa.
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La ley elimina la autorizacion administrativa previa para solicitar la reduccién de
jornada y los expedientes de regulacion de empleo. La eliminacién de la autorizacion
administrativa en los ERE también conlleva un despido mas barato, al evitarse la
negociacion con los sindicatos en la que se podia llegar a obtener indemnizaciones de
hasta 90 dias.

Con la reforma, se puede rebajar el sueldo de los trabajadores por razones de
competitividad o productividad, sin necesidad de acuerdo. EIl empresario puede
modificar la remuneracion o la cuantia salarial si hay “probadas razones econémicas,
técnicas, organizativa o de produccion”. Ademas de la remuneracion, pueden ser
modificadas la jornada de trabajo, el horario, el régimen de trabajo por turnos, el
sistema de trabajo o las funciones del trabajador. Ante esta situacion, que se notifica al
trabajador con una antelacion minima de 15 dias, éste, si resultase perjudicado, tendria
derecho a aceptar el cambio o bien a rescindir el contrato con una indemnizacion de 20
dias por afio trabajado con un maximo de nueve meses. Estas modificaciones sélo
tendran caracter colectivo si, en noventa dias, afecta a diez trabajadores en empresas de
menos de 100, a 30 en compafiias de mas de 300 o al 10% entre ambas cifras.

Las empresas en beneficios que quieran reducir plantilla entre los trabajadores
mayores de 50 afios con cargo a sus recursos propios no tendran que cumplir con el
requisito de que el despido afecte a un minimo de 100 trabajadores en un periodo de tres
anos.

Se mantiene el limite para los encadenamientos de contratos temporales en 24
meses con el objetivo de acabar con la temporalidad.

Los convenios de empresa tendran prioridad sobre los acuerdos sectoriales,
como los provinciales y los estatales. Por acuerdo entre empresa y trabajadores y tras
un periodo previo de consultas, se podran inaplicar las condiciones laborales pactadas
en el convenio colectivo, sea de empresa o de sector cuando la empresa presente una
disminucion de sus ingresos o ventas, durante dos trimestres consecutivos. En caso de
falta de acuerdo extrajudicial entre direccién y comité de empresa, las partes iran al
arbitraje si lo pactaron en el convenio colectivo. En caso de ser asi, el conflicto lo
resolvera en menos de 25 dias un arbitro nombrado por la Comision Consultiva de
Convenios Colectivos nacional. Las materias objeto de descuelgue se amplian e
incluyen la jornada de trabajo, horario y distribucion del tiempo de trabajo, régimen de
trabajo a turnos, sistema de remuneracion y cuantia salarial, sistema de trabajo y
rendimiento, funciones y mejoras voluntarias en prestaciones de la Seguridad Social.
La ultra actividad de los convenios, antes infinita, pasa a durar un maximo de dos afios.
Si comité y empresa no llegan a un acuerdo, el convenio dejara de estar vigente.

Las grandes empresas (mas de 500 trabajadores) que realicen despidos
colectivos en los que se incluyan a trabajadores de 50 o mas afios de edad, deberan
efectuar una aportacion econdémica al Tesoro Publico. Estaran obligadas a hacerlo si
han tenido beneficios en los dos ejercicios economicos anteriores al que el empresario
inicid el procedimiento de despido colectivo.
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La ley genera un nuevo contrato indefinido para pymes de hasta 50 trabajadores
que tendr& una deduccién fiscal de 3.000 euros por la contratacién de menores de 30
afios. A esta cifra se podran sumar otros 3.600 euros si el menor de 30 afos esta en el
paro. Si se trata de un parado de larga duracion, la bonificacion sera de 4.500 euros. En
ambos casos el trabajador contratado debera percibir la prestacion durante, al menos,
tres meses. Ademas, el trabajador podrd compatibilizar el 25% de la prestacion por
desempleo con el nuevo sueldo, mientras que a la empresa se le podra deducir el 50 %
durante un afio.

Se ha creado un fondo de formacion “similar al fondo de la Seguridad Social”,
acompariara toda la vida del trabajador. Ademas, el empleado tiene derecho a 20 horas
de formacion pagadas por el empresario dentro de la empresa. El sistema dual esta
inspirado en el que se utiliza en Alemania, donde parte de la formacién del trabajador se
realiza dentro de las propias empresas.

Las agencias de trabajo temporal colaboran con los servicios publicos de empleo
en la colocacion de trabajadores.

Los directivos de las empresas publicas tienen una indemnizacion por cese de
siete dias por afio trabajado y hasta 6 mensualidades. Si tenia una relacion previa con la
administracion, no tendrd indemnizacién por volver a su cargo anterior. El estado, las
comunidades auténomas y los ayuntamientos también pueden invocar causas
organizativas, econdmicas, técnicas y de produccién para despedir al personal laboral.

Las empresas tienen una bonificacion en la cuota de la Seguridad Social de hasta
3.600 euros cuando contraten indefinidamente a jévenes de entre 16 y 30 afios durante
tres afios. A esta cifra se sumardn 1.000, 1.100 y 1.200 euros mas por afio de
antigiiedad, mas de 100 si es mujer en un sector con poca presencia femenina. El
periodo de prueba dura un afio. En el caso de los parados de larga duracion, la
bonificacion es de 4.500 euros si se contrata a mayores de 45 afios que lleven 12 de los
ultimos 18 meses en paro. A ello se sumara 1.300 euros anuales hasta tres afios, 1.500
si es mujer en sectores sin presencia femenina.

La lucha contra el fraude se ha impulsado, los desempleados que cobran el paro
realizan servicios a la comunidad mediante convenios de colaboracién con las
administraciones publicas. Se ha eliminado el “rigido” sistema de clasificacion por
categorias profesionales para recurrir a un sistema de grupos profesionales mas general.
La medida supondra una mayor movilidad de los trabajadores a nuevas funciones. Para
despedir a un trabajador por absentismo solo se tendra en cuenta su conducta sin ligarla
a la del resto de la plantilla. Las mutuas controlan las bajas.

La reforma ha acabado con la exclusividad que tenian los representantes de los
trabajadores ante un proceso de despido colectivo y que impedia que fueran despedidos
los primeros. Los trabajadores con cargas familiares, los mayores de determinada edad
o las personas con discapacidad también tienen prioridad de permanencia en la empresa
si asi se pacta en el convenio.

82/213



UNIVERSITAT I?HADE
POLITECNICA

s FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
D E VA L E N C I /'\ DIRECCION DE EMPRESAS. UPY

Derechos de propiedad intelectual

El 4 de noviembre de 2014 entro en vigor la Ley de Propiedad Intelectual. Esta
ley introduce novedades que afectan a los usuarios de la Red en Espafia. Sobre todo,
hay dos aspectos de esta reforma que afectan a los usuarios de Internet, el refuerzo de la
llamada “Ley Sinde” y el conocido como “canon AEDE” o “Tasa Google”.

En cuanto a la primera, hay que recordar que el origen de la reforma conocida
como “Ley Sinde” buscaba crear un arma administrativa para “restablecer la legalidad”
en los casos de una violacion de derechos de autor en la Red, de una forma &gil y rapida,
ahora se ha modificado y reforzado este instrumento legal, después de comprobar su
limitada eficacia.

En segundo lugar, la limitacion de la actividad de resefia (citar determinados
contenidos) ha copado los titulares al hilo de esta reforma, sobre todo por la creacion de
una compensacion irrenunciable o canon a favor de los autores de contenidos con
“finalidad informativa” y a pagar por los agregadores de contenidos.

Leyes de salud y seguridad laboral

La ley en vigor actualmente en este apartado, es la ley 31/1995, de 8 de
noviembre, de Prevencion de Riesgos Laborales (LPRL). La seguridad y salud laboral
(denominada anteriormente como “seguridad e higiene en el trabajo’) tiene por objeto la
aplicacion de medidas y el desarrollo de las actividades necesarias para la prevencion de
riesgos derivados del trabajo. De esta materia se ocupa el convenio 155 de la OIT sobre
seguridad y salud de los trabajadores y medio ambiente del trabajo.

Microentorno-Modelo de Porter

Grafico 19. Las 5 fuerzas de Porter
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Fuente: http://franelemprendedor.blogspot.com.es 2014
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Las Cinco Fuerzas de Porter es un modelo holistico que permite analizar
cualquier industria en términos de rentabilidad, constituye una herramienta de gestion
que permite realizar un andlisis externo de una empresa a través del analisis de la
industria o sector al que pertenece.

Poder de negociacién de los clientes

En nuestro modelo de negocio, el poder de negociacion de los clientes es bajo.
Al ser un producto de consumo nos hace tener una gran cantidad de clientes. No estan
organizados. Es una ventaja competitiva para la empresa. El ser un producto
tecnoldgico hace que el cliente que quiera comprar este producto no pondere de forma
determinante la variable precio en su toma de decision. En general, tienden a ponderar
mas la innovacion y las mejoras técnicas de los dispositivos

Poder de negociacion de los proveedores

En primer lugar, diferenciaremos los dos proveedores diferentes de dispositivos
gue nos encontramos:

» Multinacionales con alta cuota de mercado y alto reconocimiento de marca. El
poder de negociacién con estas multinacionales es muy bajo. Poseen un producto
consolidado. EI margen serd mas ajustado. Son productos que debemos tener en el
stock porque son muy demandados por los clientes. Los necesitamos para fidelizar
al cliente.

» Empresas tecnoldgicas con baja cuota de mercado y bajo reconocimiento de marca.
El poder de negociacién con estas empresas es alto. Poseen un producto
denominado “low cost” o “marca blanca”. El margen sera mas alto, podremos
elegir entre diferentes alternativas.

En lineas generales, nuestra capacidad de negociacién es baja al inicio. El
incrementar los porcentajes de ventas y puntos de venta nos haria ir aumentando nuestra
capacidad de negociacion con los proveedores de tabletas.

Amenazas de nuevos entrantes

Las barreras de entradas en el negocio las delimita la capacidad econémica. La
amenaza que nos encontramos es media. No esta regulado. El sector de la distribucion
de dispositivos electronicos se encuentra principalmente concentrado en grandes
corporaciones. En los ultimos tiempos, estan abriendo en los barios periféricos de
Valencia una gran cantidad de pequefios establecimientos comerciales que venden
teléfonos mdviles, y también realizan trabajos de mantenimiento en estos terminarles.
Nuestro modelo de negocio se instala en Centro Comercial.

Amenaza de productos sustitutos

La primera tableta que se comercializé con éxito fue el Ipad de Apple. A partir
de entonces, el mercado de las tabletas presenta una gran cantidad de actores. Los

84/213



UNIVERSITAT H&ADE
POLITECNICA

L,
FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
D E V/°\ L E N C I /'\ DIRECCION DE EMPRESAS. UPY

mercados en los que existen muchos productos iguales o similares, presentan por lo
general baja rentabilidad. Las tabletas se asemejan a un teléfono movil, pero de mayor
tamafo, con lo cual los productos que pueden sustituir a las tabletas son los
Smartphone de gran pantalla que ofertan todos los grandes fabricantes. Gran cantidad
de potenciales clientes de tabletas han preferido comprar estos nuevos dispositivos antes
de actualizar su tableta. Segun IDC, en 2015 se venderan 318 millones de phablets en
el mundo (esta consultora incluye en esta categoria los mdviles inteligentes con
pantallas que van desde las 5,5 a las 7 pulgadas), por lo que sobrepasaran las ventas
estimadas de tabletas, que fija en 233 millones de unidades. IDC pronostica que los
phablets pasaran de representar el 14% del mercado en 2014 a un 32% en 2018. Otra
variable que amenaza el mercado de las tabletas es el resurgir de los PC. Las ventas de
ordenadores crecieron un 4,7% en el ultimo trimestre de 2014, segn IDC, mientras que
en Espafa el incremento ha sido del 40% (un 37% anual). En la reactivacion del PC no
solo contribuye la recuperacion econémica, la obsolescencia del parque de ordenadores
y el repunte del consumo, sino también las nuevas propuestas de los fabricantes. La
industria ha innovado y se ha reinventado con conceptos como el all in one, que ya
suponen el 25% de las unidades vendidas, o los equipos portéatiles hibridos con pantalla
tactil de 360 grados.

Rivalidad entre competidores

Mas que una fuerza, la rivalidad entre competidores viene a ser el resultado de
las cuatro anteriores. La rentabilidad de la inversion viene definida por la competencia
que encontremos. Nos encontramos con un modelo de negocio con multitud de puntos
de ventas en grandes superficies. La especializaciéon del modelo de negocio que
proponemaos nos presenta un escenario de pocos competidores.

3.2.2 Mercado

Las ventas mundiales de tabletas en el ultimo trimestre de 2014 fueron de 76,1
millones de unidades. En el conjunto del afio 2014 el mercado cerr6 con un crecimiento
del 4,4%. Se vendieron 229,6 millones de unidades.

En 2014 se comercializaron en Espafia 3.430.000 tabletas. Las ventas de
tabletas de consumo cayeron en el afio un 12 %. Las tabletas profesionales elevaron sus
ventas un 7,6%.

En facturacion, Apple y Samsung dominan con un 60% de cuota, mientras que
en unidades se quedan con un 35% del mercado. Sus innumerables competidores, casi
todos de la plataforma Android, se encuentran en el mercado con dispositivos de gama
baja con un precio medio de 130 euros.

Estas cifras de mercado muestran que el negocio de las tabletas esté llegando a
una etapa de maduracién. Es un buen momento para iniciar el proyecto. Nos
encontramos con un mercado maduro y la cantidad de tabletas vendidas en 2014 es
considerable.
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Para estudiar la demanda de tabletas, vamos a analizar el comportamiento de los
usuarios segun el estudio que hizo la Universidad Internacional de La Rioja en Espafia.

Tipologia de tabletas

Gréfico 20. ¢ Cuédl es la marca y modelo de tu tableta?

Ipad 2
Samsung Galaxy Tab 2

22%

Samsung Galaxy Tab 1
Ipad Retina

Ipad 1

Ipad Mini

Sony Experia Tablet S
Samsung Galaxy Tab Note
LG Optimus Pad4
Acer iconia A

Sony Experia Tablet Z
Toshiba AT300SE
Toshiba Excite Pro
Toshiba Excite Write
ATIV Tab (8)

Acer Iconia W5

Fuente: #InformeTAB. 2013

Existe una gran dispersion en el parque de tabletas que se emplean en Espafia,
aunque siguen predominando los dispositivos de Apple, seqguidos de los diferentes
modelos de Samsung.

El resto de fabricantes tienen una representacion muy minoritaria y ampliamente
dispersa en el mercado.
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Grafico 21. ¢Recuerdas qué fue lo que te llevo a comprar tu tablet? En el caso de
disponer de varias en casa, piensa en la primera que adquiriste

MUJER

/10 10 D
HOMBRE 4% 4%3% 11%
1 T T T T 1
0% 20% 40% 60% 80% 100%

B Comodidad M Me lo regalaron
M Portabilidad M Por la novedad
m Capricho m La facilidad de uso
B Me gusta estar a la Gltima en tecnologia M Sustituir al ordenador
M Para leer M Su gran variedad de funciones

Precio Habia una promocion

Fuente: #InformeTAB. 2013

La comodidad y el regalo son las variables mas importantes en la compra del
dispositivo.

Sustitucién de uso

Gréfico 22. ¢Dirias que utilizas tu tableta como sustituto de otro aparato?
Del portatil 60%

Del ordenador

Del eReader

No

Del telefono movil
Dela TV

De la PDA

De la camara de...

De la videocamara

Fuente: #InformeTAB. 2013

La tablet sustituye principalmente al ordenador de sobremesa y al portatil. Las
videocdmaras, camaras fotograficas han sido sustituidas por el teléfono mavil. Siguen
teniendo su nicho de mercado en el sector profesional.
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Fidelidad de marca

Gréfico 23. Marca de Smartphone segun sistema operativo de la tablet

Symbian
Windows
Android
Blackberry

iPhone

B Android ®Apple

Fuente: #InformeTAB. 2013

Los clientes de Apple tienen mayor fidelidad de marca, lo que no ocurre con

otras marcas. Casi un 70 % de los propietarios de un Ipad cuentan ademas con un
iPhone.

88/213



UNIVERSITAT I?HADE
POLITECNICA

DE V /\ L E N C | /\ FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
. . DIRECCION DE EMPRESAS. UPY
Uso tablet
Gréfico 24. ;Cuanto tiempo usas tu tablet al dia?
B Maximo un hora Ede 2 a3 horas mde4da5horas H mas de 6 horas

De 55 a 64 afios
De 45 a 54 afios
De 35 a 44 aios B Maximo una
hora
T W De 2 a3 horas
De 25 a 34 afios
m De4 a5 horas
B Mas de 6 horas
De 18 a 24 afios

Fuente: #InformeTAB. 2013

El uso de la tableta entre hombres y mujeres es muy parecido y ronda las 2 0 3
horas diarias. Los jovenes lo usan mas intensivamente que los mas mayores.
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Grafico 25. Principalmente, usas tu tablet, ¢por motivos personales,
profesionales o ambos?

Mujeres

Hombres

Total

B Por motivos de trabajo B Por motivos personales B Ambas opciones

De 55 a 64 afios

De 45 a 54 afios

De 35 a 44 afios

De 25 a 34 afios

De 18 a 24 afios

B Por motivos de trabajo B Por motivos personales M ambas opciones

Fuente: #InformeTAB. 2013

La tablet se usa principalmente por motivos personales, lo que resulta mas raro
es que alguien lo emplee exclusivamente para el trabajo. Ya que lo tienes...
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Tipologia de aplicaciones

Gréfico 26. ¢Cuales son las categorias mas comunes de las aplicaciones que

70%
60%
50%
40%
30%
20%

66%

descargas en tu tablet?

59% 58%

50% 48% 47% 46%
A% 379
31% 31%

23%
12%

10% -
O% T T T T T T T T I I I I 1
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Fuente: #InformeTAB. 2013

Las aplicaciones méas descargadas son las que tienen un fin de ocio. Redes

sociales, juegos.
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Compras en la Tablet

Graéfico 27. ¢Utilizas la tableta para realizar compras?

Fuente: #InformeTAB. 2013

Mas de la mitad de los usuarios realizan compras con la tableta. Los productos
que mas transacciones se realizan en la tableta son productos electronicos, viajes y ropa.

Ficha técnica

= Universo objetivo: Usuarios espafioles de tabletas.

» Metodologia y usuarios: El sistema que se ha utilizado para este estudio es la
invitacion administrada por un panel de usuarios como llamada a la encuesta,
tomando como base los usuarios espafioles de tabletas. EIl panel de usuarios
empleado es el que posee Redbility y sobre el que se han lanzado las invitaciones
para responder a las entrevistas a través de la herramienta de encuestacion cawi que
posee Redbility.

» Muestra: Muestreo probabilistico a través del cual se han recogido un total de 1109
cuestionarios sometidos a un proceso de depuracion y validacién siendo eliminadas
aquellas entrevistas que se detectaron duplicadas y que presentaban irregularidades
(en blanco, con una mayoria de preguntas sin responder, con incongruencias en las
respuestas, etc.). Tras dicho proceso de validacion, la muestra empleada para la fase
de analisis con un margen de error del 5% y un nivel de confianza del 95% fue de un
total de 401 encuestas validas.

= Trabajo de campo: El trabajo de campo se llevé a cabo durante los dias 20 y 27 de
septiembre de 2013.

La tableta es un dispositivo de consumo masivo. Nos encontramos con una
multitud de puntos de venta en Valencia para comprarlo. VVamos a sefialar los puntos de
venta principales.
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Centros comerciales en la provincia de Valencia

Tabla 19

Centro Ao de Localidad Tipode Centro SBA Total Numero de

apertura locales

Carrefour Alfafar 1976 Alfafar Mediano 32.696 37

Carrefour Paterna 1977 Paterna Basado en 22.525 18
Hipermercado

Nuevo Centro 1982 Valencia Muy Grande 112.000 250

Alcampo Alboraya 1985 Alboraya Basado en 18.800 31
Hipermercado

Carrefour Campanar 1987 Valencia Basado en 24.729 32
Hipermercado

Carrefour Sagunto 1989 Sagunto Basado en 14.124 11
Hipermercado

Sedavi Parque Comercial 1990 Sedavi Parque 15.000 10
Comercial

Carrefour Alzira 1991 Alzira Basado en 25.098 26
Hipermercado

Las Américas 1991 Torrente Pequeio 17.461 92

Parque Comercial Alban 1992 Burjasot Parque 34.755 8
Comercial

Gran Turia 1993 Xirivella Grande 58.276 111

La Galeria Jorge Juan 1993 Valencia Galeria 4.200 35
Comercial

Carrefour Gandia 1994 Gandia Basado en 19.072 20
Hipermercado

El Osito 1994 La Eliana Parque 69.000 100
Comercial

El Saler 1995 Valencia Grande 47.013 152

Boulevard Austria 1998 Valencia Galeria 4.200 20
Comercial
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Plaza Mayor 1998 Gandia Pequeio 12.500 77
Bahia de los Naranjos 2000 Cullera Pequeio 12.000 24
Bonaire Comercial 2000 Aldaia Muy Grande 90.000 194
Parque Medianas Bonaire 2001 Aldaia Parque 25.500
Comercial
Factory Bonaire 2002 Aldaia Centro de 19.500
Fabricantes
MN4 2004 Alfafar Grande 40.724 101
El Teler 2005 Ontinyent Pequeio 15.544 53
Ribera del Xaquer 2005 Carcaixent Mediano 33.276 98
Aqua Multiespacio 2006 Valencia Mediano 35.000 96
La Vital 2006 Gandia Mediano 23.383 66
El Manar 2007 Massalfassar Parque 23.577 17
Comercial
Heron City Paterna 2007 Paterna Centro de Ocio 44.500 46
Plaza Mayor 2007 Xativa Mediano 32.600 110
Mercado Campanar 2008 Valencia Pequeio 12.149 14
Parque Comercial MYO 2008 Gandia Parque 24.000 17
Comercial
Arena Multiespacio 2010 Valencia Mediano 32.000 125
Total 995.202 1991

Fuente: Oficina Comercio y Territorio. Pateco. 2013

Hemos sefialado en azul los Centros Comerciales que estan dentro del area
metropolitana de Valencia y que tienen servicio de venta de tabletas electrénicas. Son
competencia directa ya que venden nuestro mismo producto en nuestra misma area de

influencia.
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Tambien debemos sefialar los Centros Comerciales de EI Corte Inglés en la
ciudad de Valencia

» Centro Comercial Avenida Francia
e Centro Comercial Colén

» Centro Comercial Pintor Sorolla

e Centro Comercial Ademuz

Tiendas especializadas en la venta de dispositivos electronicos y
electrodomeésticos de consumo son:

» Fnac San Agustin

e Telecor

« Tien21

e« ZonaPC

« Worten

e Mediamarkt
e Milar

* The Phone House

« Electrodomésticos Mir6

e Electrodomésticos Pascual Marti
« Electrodomésticos Euronics

« Conforama

Establecimientos especializados en productos de informatica:

« Microsshop
« App Informética

* Pcbhox
* Beep
» Pc Coste

Pequefios comercios especializados:

e Tudualsim
« La Movileria

« ValenciaPC
e Dualred

»  Doctor PC
* Dynos

En el ambito de proveedores, nos encontramos con una gran cantidad de marcas
en el mercado.
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3.2.3 determinacion de oportunidades y amenazas

Grafico 28. Método DAFO.

S -

Diagnéstico de situacion actual
Analisis INTERNO Analisis EXTERNO

AMENAZA
DEeBILIDAD .
Aspecto negativo del

Aspecto negativo de una entorno exterior y su
situacion interna y actual proyeccion futura

FORTALEZA OPORTUNIDAD

Aspecto positivo de una Aspecto positivo del

situacion interna y actual entorno exterior y su
proyeccion futura

Fuente: FinancialRed. 2013

El Anélisis DAFO, también conocido como Matriz o Analisis DOFA, FODA, o
en inglés SWOT, es una metodologia de estudio de la situacion de una empresa o un
proyecto, analizando sus caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su
situacion externa (Amenazas y Oportunidades) en una matriz cuadrada. Es la
herramienta por excelencia para conocer la situacion real en que se encuentra una
organizacion, empresa o proyecto, y planificar una estrategia de futuro. Este recurso fue
creado a principios de la década de los setenta y produjo una revolucion en el campo de
la estrategia competitiva. EI objetivo del analisis DAFO es determinar las ventajas
competitivas de la empresa y la estrategia genérica a emplear por la misma que mas le
convenga en funcion de sus caracteristicas propias y de las del mercado en que se
mueve.

e FORTALEZAS (Analisis Interno)

o Producto de gran demanda
o Establecimiento especializado
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o Producto de alta calidad.

o Establecimiento con gran afluencia de publico.

o Los dispositivos electrénicos de consumo son un producto consolidado
en el mercado.

o Politica de RR.HH con flexibilidad retributiva y horaria.

e DEBILIDADES (Anélisis Interno)

o Disminucion en el crecimiento de la venta de tabletas.

o Sector con multitud de puntos de venta en la ciudad de Valencia. Muy
atomizado

o Dependencia en el beneficio de la venta de marcas lideres.

o Incremento en las ventas de Phablets y Ordenadores portatiles con
funcién de tableta incorporada.

o Primera experiencia empresarial del promotor del proyecto.

e OPORTUNIDADES (Anélisis Externo)

Incremento sostenido del uso de Internet en la sociedad.

Incremento del negocio de mantenimiento de dispositivos.

Crecimiento constante del uso de tabletas en el &mbito laboral.
Crecimiento del PIB del 0,9% en el primer trimestre de 2015.

Avances en las negociaciones del Tratado Transatlantico entre EE.UU y
la Union Europea. TTIP

O O O O O

e AMENAZAS (Andlisis Externo)

o Multitud de marcas blancas que pueden bajar el margen del producto.

o Cambio en la estrategia comercial de las empresas lideres. Samsung y
Apple.

o Sector propenso al desarrollo de articulos sustitutivos. Alta inversion en
I+D+i.

o Situacién politica convulsa en el dmbito territorial local, autondmico y
estatal.

Una vez realizado el analisis de la situacion inicial con el método DAFO vamos
a desgranar y disefiar las estrategias y acciones que pueden llevarse a cabo a partir de la
foto inicial que tenemos con el DAFO, para ello usaremos el analisis CAME:

- Aprovechar las Oportunidades para CORREGIR las Debilidades. Estrategias de
Reorientacion.

- AFRONTAR las Amenazas no dejando crecer las Debilidades. Estrategias de
Supervivencia.

- MANTENER las Fortalezas afrontando las Amenazas del mercado. Estrategias
Defensivas.

- EXPLOTAR las Fortalezas aprovechando las Oportunidades del mercado.
Estrategias de Ataque-Posicionamiento.
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Grafico 29. Analisis CAME
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ESTRATEGIAS DE
ATAQUE

EXPLOTAR
Oportunidades

Fuente: Cuadrodemandobsc.wordpress.com. 2013

Confrontaremos el Analisis CAME con el diagnostico detectado en el Analisis

DAFO.

CORREGIR

Enfriamiento en el crecimiento de la venta de tabletas.

o Mejorar los conocimientos y técnicas de venta de los empleados para
incrementar el porcentaje de mercado de las ventas de tabletas en Valencia.

Sector con multitud de puntos de venta en la ciudad de Valencia.

o Fomentar las relaciones comerciales con estos puntos de venta para
implementar beneficios comerciales a ambos.

o Dependencia del beneficio de la venta de marcas lideres.

o Incrementar las ventas de accesorios y servicio de mantenimiento de los
dispositivos de estas marcas lideres.

¢ Incremento en las ventas de Phablets y Ordenadores portatiles con funcion de tableta
incorporada.
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o Testar la posibilidad de generar una nueva linea de negocio con estos
productos.

e Primera experiencia empresarial del promotor del proyecto.

o Aprovechar la energia e inexperiencia para incrementar las soluciones
imaginativas.

AFRONTAR
e Multitud de marcas blancas que pueden bajar el margen del producto.

o Seleccionar las marcas que nos proporcionen mayor —margen.
Disminuiremos stock y gastos de almacenaje.

e Cambio en la estrategia comercial de las empresas lideres. Samsung y Apple.

o Firmar acuerdos de colaboracién a largo plazo. Son lideres con un historico
de ventas consolidado. Incrementar ventas de accesorios en estos productos.

e Sector propenso al desarrollo de articulos sustitutivos. Alta inversion en 1+D+i.

o Estudiar estos articulos sustitutivos para incorporar estos productos a nuestro
catalogo comercial.

e Situacion politica convulsa en el ambito territorial local, autonémico y estatal.

o Seguimiento de la actualidad politica. Mantener buenas relaciones con las
autoridades politicas. Estudiar acuerdos de colaboracion. Prestar atencion al
negocio que nos puede proporcionar la administracion publica via pliegos.

MANTENER

e Ofrecer un producto de gran demanda en un lugar especializado.
o Aprovechar las ventajas de la “Especializacion”

e Productos de alta calidad.
o Incrementa el conocimiento de la sociedad.

e Establecimiento con gran afluencia de publico.

o Aprovechar las campafas que realiza el centro comercial.

e Dispositivos electronicos de consumo son un producto consolidado en el mercado.
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o Crecimiento del mantenimiento de los dispositivos.
Politica de RR.HH con alta flexibilidad retributiva y horaria.

o Alto porcentaje de la retribucion variable en el salario.

EXPLOTAR

Incremento sostenido del uso de Internet en la sociedad.

o Aumento del uso de la tableta como ejecutor de los comandos en los
aparatos que van incorporando Internet. Lavadoras, frigorificos, etc.

Incremento del negocio de mantenimiento de dispositivos.
o La obsolescencia de los dispositivos es un mercado importante a desarrollar.
Crecimiento constante del uso de tabletas en el ambito laboral.

o Incremento de aplicaciones para el sector laboral. Uso de tableta como
gestor de actividades en las empresas.

Crecimiento del PIB del 0,9% en el primer trimestre de 2015.
o Lamejorade la economia incrementa el consumo interior.

Avances en las negociaciones del Tratado Transatlantico entre EE.UU y la Union
Europea. TTIP

o EE.UU es un importante proveedor de tabletas.

3.3 PLAN DE MARKETING

En el Plan de Marketing realizamos la descripcion de las estrategias comerciales

del producto y servicio que ofrecemos. Determinamos como llegar al cliente
consumidor, el producto, precio, sistema de pago y distribucion.

La traduccidn al castellano de marketing es mercadotecnia. Aunque se utiliza

habitualmente el término inglés. Segun Philip Kotler, marketing es un proceso social y
administrativo por el que los grupos e individuos satisfacen sus necesidades al crear e
intercambiar bienes y servicios.
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Graéfico 30. Marketing Mix.
Marketing Mix

Producto Precio

Mercado

Distribucion Promocién

whwwlearnmarketing.net

Fuente: http://mercadeoenlasorganizaciones.blogspot.com.es. 2014
3.3.1 Politica de producto
Nuestra actividad empresarial tendré 4 lineas de negocio.

Venta de tabletas

Venta de accesorios

Servicio de mantenimiento
Servicio asesoramiento profesional.

e Venta de tabletas

El producto principal que vamos a comercializar es la tableta electronica.
Vamos a ver las caracteristicas técnicas principales que tienen las tabletas.

SOFTWARE

El sistema operativo es el programa que hace funcionar el hardware.
Clasificamos los sistemas operativos, operating system (OS) en dos grupos: los OS que
solo funcionan con una marca, como por ejemplo iOS de Apple, y los que trabajan con
diferentes marcas, como Android de Google. iOS es menos personalizado y su OS te
obliga a utilizar los programas especificos de la marca. Android tiene una
personalizacion ilimitada. En el mercado encontramos 4 sistemas operativos
actualmente: i0S, Android, Blackberry tablet OS y Windows 7.
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TAMARNO DE PANTALLA

El tamafio de la pantalla se mide en pulgadas. Las pulgadas indican la medida
en diagonal de la pantalla. El tamafio varia entre 7 y 10 pulgadas.

RESOLUCION DE PANTALLA

La resolucion es algo similar a la “calidad de imagen”. Encontramos tabletas
desde 600x800 pixeles hasta los 1536x2048 pixeles del nuevo iPad.

PROCESADOR

Junto con el sistema operativo nos va a proporcionar la “fluidez” de la tableta.
A partir de 1 GHz nos proporciona una buena velocidad.

BATERIA

En publicidad, los fabricantes miden la duracion de la bateria en horas. En las
especificaciones técnicas nos encontramos con 2500 mAh, 3000 mAh, 7000 mAh.
Cuanto mayor sea este valor, mas duracion tiene la bateria.

CAPACIDAD/MEMORIA

La memoria de la tableta hace referencia a la capacidad de almacenaje del
dispositivo. Parte de esta memoria se utiliza para el funcionamiento del SO. La
capacidad se mide en GB. Algunos dispositivos disponen de ranuras para ampliar esta
memoria.

CAMARAS
Las tabletas tienen la posibilidad de utilizarse como camaras de fotos y video.
La calidad de la imagen viene determinada por los Mega pixeles que incorpora la

camara.

CONECTIVIDAD

El acceso a internet que incorporan las tabletas son via Wi-Fi o via red 3G con
tarifa de mdvil. Las tabletas con acceso via tarifa de mévil incorporado suelen elevar el
precio de venta.

PUERTOS

Las tabletas utilizan puertos USB y HDMI.

DISENO

Hace referencia al grosor del dispositivo, normalmente en milimetros y a la
calidad de los materiales.
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e Venta de accesorios

En cuanto a los accesorios que vamos a comercializar. A continuacion
sefialaremos las lineas de productos que tendremos en stock.

Adaptadores Altavoces Auriculares Cargadores
y cables
Fundas Protectores
Fundas teclado CrEREEE de Pantalla
Soportes Stylus Tarjetas de

memoria

e Servicio de mantenimiento

El servicio de mantenimiento se desarrollard en un mostrador especifico. Estara
formado por empleados técnicos y comerciales. El foco de este servicio sera el de hacer
negocio tanto con las reparaciones de los terminales como con la venta de accesorios
que hagan mejorar la experiencia de uso de los terminales. Las funciones especificas de
este servicio serén

Soporte técnico a los clientes.

Gestidn averias.

Gestion devoluciones.

Talleres para mejorar el uso de los terminales.

Acuerdos especificos con marcas para fomentar el uso de los terminales.
Venta de accesorios.

O O O O O O

Servicio asesoramiento profesional.

Enfocaremos este servicio via acercamiento a las empresas para ofrecer
soluciones profesionales a su negocio. En la tienda tendremos varias mesas de atencién
personalizada. El equipo estard formado por comerciales que visitaran empresas
ofreciendo el producto (tableta) y el servicio asociado (mantenimiento del terminal y
asesoramiento en el uso del mismo). Gestion del Hardware y el Software. Esta linea de
negocio podria salir de la tienda y gestionarla desde las oficinas anexas al centro
comercial.
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Centraremos esta linea de negocio en estas cuatro tabletas. Tabletas enfocadas
al cliente profesional.

o PocketBook CAD Reader. Tableta con pantalla de tinta electronica. Con un peso
50% menor que el resto del mercado. 13.3 pulgadas. 2GB de RAM y 16GB de
disco duro. Disefiado para leer, editar y compartir archivos de AutoCAD. Espacio
para 200 proyectos. Disefiada para arquitectos, ingenieros civiles y contratistas.

o Intus Pro. Disefiada para ilustradores, disefiadores graficos y animadores. Incluye
pluma con 2048 niveles de sensibilidad de presion que lo hace preciso y perfecto
para gestos multi-touch. Incluye software profesional, Corel Painter, Autodesk
Sketchbook Express y Adobe Photoshop Elements 11. 3 modelos con tamafios
diferentes.

o 1Pad Air. Incluye iWork para iCloud, programa disefiado para editar y compartir
informacion.

o ASUS Transformer Book Duet. Tableta convertible en ordenador portétil.

3.3.2 Politica de precio

Fijaremos los precios de venta buscando mantener unas ventas constantes en el
tiempo. La idea del negocio es la de ofrecer precios competitivos en el tiempo.
Mantendremos unos precios con poca oscilacion entre el inicio y el final de la vida del
producto. Mantendremos un stock limitado de productos para poder adquirir los que
mejores ventas tengan. En la linea de negocio no aplicaremos descuentos, queremos
posicionarnos como una tienda donde lo importante es la atencién personalizada, la
post-venta y la maxima calidad. Huimos del concepto low cost y descuentos puntuales.

Las tabletas estaran ordenadas en funcion de la gama del producto. Presentamos
una seleccion de las tabletas mas demandadas en el mercado. Ordenadas de la gama
mas baja a la gama mas alta.
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Energy System S9 9pol 8GB Brigmton BTPC-5R LEOTEC Tablet L-
47 € 66,19 € Pad Space IIT S 7
48,28 €

Energy Tablet S10 Brigmton BTPC-5B Airis OnePad 970l
90,99 € 39,69 € 69 €

3Go GeoTab GT7000R Red  Energy System S7 8GB BQ Pascal Lite 8 GB
93,73 € Dark Iron 104,25 €
40 €

)
{

Hannspree SN97T41W 8GB  Samsung Galaxy Tab3 Prestigio Tablet
Black Lite 78 GB Phone PMT3017 WI
106,14 € 98,93 € 53,98 €
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BQ Pascal 16GB 3Go GeoTab GT8000 Toshiba AT300SE-101
155,84 € 130,63 € 159 €

Airis OnePAD 1050 Tablet 10.2 Android 4.0 Archos 80 G9 250GB
119 € 128 € 128,18 €

Acer lconia B1-710 Archos 97B Titanum HD Archos Arnova 8 G3
124,99 € 156 € 152,13 €

Energy System X10 Dual Toshiba Encore 2 WT8 Nevir NVR-TAB7 S1
135,38 € 141 € 108,55 €
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e Gama Media

-
a
@
2
| &
ks
Asus EEE Pad TF201 Apple iPad Mini Wi-fi Black Samsung T530 TAB
199,53 € 249 € 209 €

Asus Nexus 7 32GB Samsung Galaxy Tab 4 10.1 BQ Curie 8
192,72 € 215 € 169,95 €

S s . ! y
" " .

Acer Iconia A1-810/DC Samsung Galaxy Tab 2 Lenovo Ideatab S6000
162,43 € 199 € 249 €

Wolder Mitab Sunset 9,7 LG G Pad V500 Quad Kobo Aura HD Black
191,21 249 € 197 €
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Apple iPad 4 WiFi 16 GB Samsung Galaxy Note Pro  Sony Tablet S 16GB
339€ 449 € 320,77 €

m—@ ”M@.

Lenovo ThinkPad Tablet2 Archos 101 G9 Turbo Acer Iconia A500
450,92 € 339,28 € 286,68 €

Asus Memo ME301T Asus VivoTab ME400C Sony Xperia Tablet S
313,84 € 496,13 € 372,89 €

Archos 70 8GB Motorola Tablet Pc 32GB Packard Bell Liberty
451,64 € 437,82 € 286,68 €
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HTC 32GB Flyer HP Pro Slate 12 Qc8074 Apple iPad 2 3G 64GB
679 € 641,63 € 641,78 €

Fujitsu stylistic q550 Microsoft Surface Pro3  Lenovo ThinkPad X230
940,04 € 1109 € 1470,43 €

Asus X554L.D-XX929H Fujitsu Stylistic Q702 HP ElitePad 900
552 € 1786,7 € 749 €

Apple iPad 128GB Retina Asus EEE Pad TF300 Apple iPad 4 Wifi 4G
989,36 € 583,38 € 884,09 €
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Para facilitar la compra a los clientes utilizaremos el servicio de préstamos al
consumo de FRACCIONA. El servicio tiene los siguientes beneficios:

Incremento de ventas. Facilidad de pago al cliente.

Garantia de cobro. Abono de las operacion tras la recepcion de la documentacion.
Gestion réapida y facil. Respuesta de la solicitud de financiacion en tiempo real.
Amplia cobertura de horario comercial. Atencion telefonica de lunes a sabado de 9
a 21 horas y servicio web 24 horas a través de www.fracciona.com

Las caracteristicas del servicio son:

e Comision de apertura de 0,00 % para el cliente.

e Comision a cobrar de FRACCIONA: 1,00 %

e Seguro de amortizacion. La operacion lleva un seguro de amortizacion del préstamo
que cubre al cliente en caso de fallecimiento, invalidez absoluta, total o temporal y
el desempleo. No paga nada adicional, va incluido en la cuota.

e El coeficiente a aplicar a la operacion en funcion del plazo sera:

Meses Coeficientes

3 0,355744747
9 0,1239157777
12 0,094980473
18 0,06610279
21 0,057876653
24 0,05172137
30 0,043138199
36 0,037453882
42 0,03342577
48 0,0304325
54 0,028128831
60 0,026307591

La documentacion que debera aportar el cliente sera:

e Fotocopia del DNI o NIE

e Fotocopia recibo bancario o libreta que identifique el n° de cuenta titular de la
misma.

e Fotocopia Justificante de ingresos:

o Siel cliente es asalariado. Ultima némina.

o Siel cliente es autonomo. Ultima declaracion de la renta

o Si el cliente es pensionista. Certificado de la pension o fotocopia de la
cuenta en la que se refleje el abono de la pension.

e Dos teléfonos personales del cliente, uno de ellos imprescindible fijo.
e Operaciones a partir de 12.000 euros, documentacién adicional.

111/213


http://www.fracciona.com/

D UNIVERSITAT H«#HADE
POLITECNIC/\

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
D E V/°\ L E N C I /‘\ DIRECCION DE EMPRESAS. UPY

o Ultimo IRPF del titular del préstamo.
o En caso de superar los 15.000 euros, ademas, clausula LOPD para consultar
Cirbe firmada por el titular.

En anexos, adjuntamos el contrato para dar de alta el servicio FRACCIONA.

Otro servicio que incorporaremos para facilitar las compras de los clientes sera
el de TPV. Tendremos 4 TPV. Uno en el servicio de venta de tabletas. Otro en el
servicio de venta de accesorios, en el servicio de mantenimiento y otro en el servicio
profesional.

Para el servicio de datafono en la tienda tendremos datafonos con tecnologia
ADSL, para los datafonos de los comerciales profesionales tendremos tecnologia
GPRS, que permite la movilidad.

En el anexo incorporamos las caracteristicas basicas de la tarifa que utilizaremos
con el datafono.

3.3.3 Politica de distribucion

El producto llegard al cliente a través de nuestra tienda fisica situada en el
Centro Comercial Agua Multiespacio.

llustracion 15. Aqua-Multiespacio

Fuente: Aqua-Multiespacio

Agua Multiespacio se encuentra en una excelente ubicacién, frente a la Ciudad
de las Ciencias y las Artes, con facil acceso al centro histdrico, el puerto, la playa, el
aeropuerto y las principales vias de comunicacion.
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llustracion 16. Situacion geografica de Aqua Multiespacio

Fuente: Aqua Multiespacio

Aqgua Multiespacio dispone de varios servicios que facilitan y mejoran la
experiencia de los usuarios durante la estancia en el centro.

Parking 24 horas.

WiFi gratuito.

Parking gratuito (3 horas).

Sala de lactancia en plantas 22 y 3?
Club Infantil.

Seguridad en todo el complejo.
Acceso, ascensores y aseos para discapacitados.
Préstamo de paraguas.

Préstamo de silla bebes.

Cajeros.

Tarjeta Regalo.

Bookcrossing.

My Pick Box (Recogida de paqueteria).

O OO O OO OO0 O0OO0oO OO O0oOOo

Horario Comercial de Aqua

De lunes a sébado: 10:00 a 22:00
Domingos y Festivos: 11:00 a 21:00

A continuacion sefialaremos las diferentes tiendas que tiene el Centro Comercial.
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Semisotano.

C/ Luis Garcia Berlanga

llustracién 17

C/ Amadeo Roca

Establecimiento Actividad Local
+Parejas Moda y complementos. Tienda especializada S05
A Loja do Gato Preto Hogar y decoracién S26
Bob Belleza y salud S09
Casa Viva Hogar y decoracion S10
Décimas Deportes S23
El dedal amarillo Tienda especializada S04
Franck Provost Belleza y salud S03
General Optica Belleza y salud S22
Imaginarium Infantil S21
Imoon Collection Tecnologia. Tienda especializada SK1
La bolita loterias Tienda especializada SK3
Lulenekes Infantil. Moda y complementos S12
Mayoral Infantil. Tienda especializada S14
Mercadona Alimentacion S01
Mothercare Infantil. Moda y complementos S20
Movistar Tecnologia S02
Nat Cosmética Natural  Belleza y salud SK2
Natura Hogar y decoracién. Moda y complementos S06
Nautalia Viajes Tienda especializada S25
Orange Tecnologia S19
Party Fiesta Infantil. Tienda especializada S17-S18
Perfumerias If Belleza y salud S16
Sport Zone Deportes S11
Tea Shop Alimentacion S08
The Phone House Tecnologia S07
Tuc Tuc Infantil. Moda y complementos S15
Vodafone Tecnologia S27
Yersana Alimentacion. Bellezay salud. Tienda

especializada S24
Zippy Kidstore Infantil. Moda y complementos S13-S14
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Planta Calle

C/ Luis Gareia Berlanga

llustracion 18

C/Amadeo Roca

Establecimiento Actividad Local
Bimba & Lola Moda y complementos 013
Casas Moda y complementos 018
El Ganso Moda y complementos 010
Farmacia Aqua Multiespacio  Belleza y salud 012
Guess Jeans Moda y complementos 011
H.E. by Mango Moda y complementos 008
Mango Moda y complementos 006
Massimo Dutti Moda y complementos 003
Munich Deportes. Moday complementos 020
Nespresso Alimentacion 016
Oysho Moda y complementos 002
Parfois Moda y complementos 005
Purificacion Garcia Moda y complementos 014-015
Sfera Moda y complementos 007
The Body Shop Belleza y salud 019
Trucco Moda y complementos 017
Zapa Sport Moda y complementos 009
Zara Moda y complementos 001
Zara Home Hogar y decoracion 004
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Planta 1
llustracion 19

C/ Luis Garcia Berlanga

C/Amadeo Roca

Establecimiento Actividad Local
Austria 36 Moda y complementos 118
Benetton Kids Infantil. Moda y complementos 111
Bershka Moda y complementos 102
Calzedonia Moda y complementos 120
Celio Moda y complementos 119
Claire’s Moda y complementos 112-113
Cortefiel Moda y complementos 109
Druni Belleza y salud 115
H&M Infantil. Moda y complementos 108
Jack & Jones Moda y complementos 116
Kiko Cosmetics Belleza y salud 117
Levi’s Moda y complementos 121
Pull & Bear Moda y complementos 103
Shana Moda y complementos 114
Springfield Moda y complementos 105
Stradivarius Moda y complementos 104
Sunglass Hut Belleza y salud 110
Women ‘secret Moda y complementos 106
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Planta 2
llustracion 20

C/ Luis Garcia Berlanga

C/Amadeo Roca
Establecimiento Actividad Local
Abacus Infantil. Tecnologia. Tienda 211
especializada

Cantina Mariachi Restauracion 205-06-07
Foster’s Hollywood Restauracion 209
Héaagen-Dazs Restauracion 208

Il Tempietto Restauracion 215

La Piazza Restauracién 201-202
La Platea Restauracion 221

La Tagliatella Restauracion 217-218
Lizarran Restauracion 204
McDonald’s Restauracion 213-214
Taco Bell Restauracion 219
Tommy Mel’s Restauracion 216
Udon Restauracion 220
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Planta 3
llustracion 21

C/ Luis Garcia Berlanga

C/ Amadeo Roca
Establecimiento Actividad Local
100 Montaditos Restauracion 308
Activa Club Deportes 310-A-B
Jamaica Coffee Shop Restauracion 306-307
Lemongrass Restauracion 303
Neco buffet Mediterraneo Restauracion 314
Ocine Aqua Cine 301-3C
Vipsmart Restauracion 312

El disefio del local comercial es fundamental a la hora de buscar la
diferenciacion con nuestros competidores. El local comercial esta situado en la primera
planta del centro comercial.
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llustracién 22. Foto del establecimiento 1

Fuente: Elaboracion propia.
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llustraciéon 23. Foto del establecimiento 2

Fuente: elaboracion propia

llustraciéon 24. Foto del establecimiento 3

LOCAL

DISPONIBLE |
932240570

Fuente: elaboracion propia

120/213



@f@o

UNIVERSITAT I?HADE
POLITECNICA

s FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
DE VA L E N C I /'\ DIRECCION DE EMPRESAS. UPY

Disefiaremos un local diafano. Las tabletas estaran situadas en las mesas para su
uso. Los accesorios estaran expuestos en la pared. Ordenados por tipo de producto.

lustracion 25. Mesa de exposicion

Fuente: Zimbo.com

llustracién 26. Accesorios

SN
EEEE R QHE"!; L !
8 iﬁm ii@ilnm T 4

Lk m :
”‘Tﬂmu’

Fuente: itspresso.es
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3.3.4 Politica de comunicacion

La comunicacion de la tienda la gestionaremos contratando los servicios de
PULSAWEB S.A., empresa dedicada al marketing online. Unicamente gestionaremos
la comunicacion via marketing online.
Estrategia de Marketing Online
e Indice

o Objetivos

- Objetivos de la estrategia de posicionamiento en buscadores.

o Estrategia SEO

- SEO on page.
- SEO off page.

o Estrategia en Google Adwords/SEM

- Campafa en Adwords.
- Campafa de Remarketing.
- Google Shopping.

o Market Places

- Amazon.
- Google Shopping.
- Resellers.

o Redes Sociales

- Facebook.

- Twitter.

- Pinterest.
e Objetivos

o Conseguir un posicionamiento de marca Optimo que se traduzca en un
aumento de la visibilidad de trafico en la web, con ello aumentamos
conversiones/ventas.

o Objetivos para la conversion.

- Atraer trafico cualificado.

- Busqueda de las Keywords necesarias para el posicionamiento
SEO y SEM.

- Uso de la analitica web como herramienta de negocio.
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Grafico 31. Diagrama de conversion/venta

Contacto con la web

Interaccion en la web

Conocimiento Producto

Consideracidn de
Compra

Seleccidn del
Producto

Conversion
(Venta)

Fuente: Pulsaweb

e Estrategia SEO (Interno)
o Optimizacion Web. Fase 1.

- Bulsqueda de las Keywords adecuadas para el nicho de mercado.

- Creacién de codigos especiales para optimizacion de titulos y
metatags con las palabras clave.

- Optimizacion de contenidos del sitio web.

- Creacidn de sitemap XML vy notificacion a Google de todas las
paginas del sitio.

- Optimizacién para el SEO de titles, metadescriptions, H1, H2...

- Asesoramiento para la gestion del blog corporativo.
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Graéfico 32. Estrategia SEO. Interno.

S

Keywords

Optimizacion
SEO On Page

Titles

Fuente: Pulsaweb
e Estrategia SEO (Externo)
o Asesoramiento en generacion de enlaces. Fase 2.

- Asesoramiento en alta de buscadores nacionales e internacionales
relacionados con el sector.

- Alta y optimizaciéon de la inscripcion en Google Web Master
Tools.

- Seleccion de medios relacionados para publicar.

- Seleccién Resellers sectorizados.

- Optimizacion mensual de posicionamiento.

- Informes mensuales.

Grafico 33. Estrategia SEO. Externo

Optimizacion
SEO Off Page

Blogs

Directorios
Web

Fuente: Pulsaweb
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e Estrategia SEM
o Inversion en Google Adwords.

- Campafa de Adwords para captacion de contactos de calidad.

- Preparacion de anuncio: “Taggeado” de la URL de destino.

- Redaccion del copy: titulo del anuncio, descripcion, URL visible,
URL destino.

- Envio mensual de informe sobre resultados

Google
s e@\@{_ P/@

o Estrategia de marketing online SEM/Remarketing

El objetivo es transformar
las ventas potenciales en
“L as campanas de transacciones reales.
Remarketing se basan
en mostrar tus anuncios Ya que el 49% de los usuarios
a personas que hayan > delaWebvisitande 2 a 4
visitado previamente tu plataformas antes de tomar la
pagina web, pero que decision de compra.
aun no han adquirido o
ado por un produg
W SElViCiO Las campafias de Remarketing
permiten realizar segmentacion

personalizada y geolocalizada
de la audiencia.

- Remarketing y Red de Busquedas

= Configuracion de lista de remarketing.

= Remarketing para fuentes SEM y fuentes SEO.

= Remarketing para email marketing.

= Remarketing para redes sociales.

= Configuracién de tiempo de seguimiento y finalizacion de
seguimiento cuando se realice la compra.

= Seleccion de soportes relacionados con los mercados
objetivos.
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o Estrategia de marketing online SEM/Google Shopping
- La herramienta de Google Shopping ayuda a los usuarios a
encontrar productos y servicios tanto en tiendas online como
fisicas. La tienda, da de alta los productos, de esta manera

cualquier usuario podra tener acceso a ellos. Se realizan compras
directamente en la tienda online.

o Visibilidad SEM. Display soportes/ Blogs. Ejemplos.
- Tecnologia

= http://thetabletsblog.com

- Medios generalistas

= http://elpais.com
= http://elmundo.es
= http://elconfidencial.es

- Medios deportivos

= http://marca.com
= http://superdeporte.es

e Market places/Resellers

ama;on T\ Gloogle

shopping

© O

e Redes sociales

Y.
Wintorest - srioguw
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3.4 PLAN DE PRODUCCION Y OPERACIONES

3.4.1 Caracteristicas de las operaciones a realizar

La tienda estard dividida en 4 areas. Las areas estan representadas en las cuatro
lineas de negocio que tendremos en la tienda. Asi, ponemos el foco en las lineas de
negocio. No generaremos departamentos externos que no estén enfocados al retorno de
la inversion. A continuacion, determinaremos las actividades a desarrollar en cada area.

Venta de tabletas

o Compra de las tabletas a los proveedores
o Asesoramiento a los clientes en la venta de tabletas

- Ayuda con el uso del dispositivo

- Muestra de diferentes alternativas

- Solucidn a los problemas del dispositivo

- Ofrecer otros productos a los clientes. Crear nuevas necesidades

Venta de accesorios

o Compra de accesorios a los proveedores
o Asesoramiento a los clientes en la venta de accesorios de tabletas

- Ayuda en el uso de los accesorios

- Muestra de diferentes alternativas

- Solucioén a los problemas del accesorios

- Ofrecer otros productos a los clientes. Crear nuevas necesidades

Servicio de mantenimiento

Asistencia técnica de las tabletas compradas.
Reparacion de dispositivos.

Resolucion dudas de programas y servicios.
Especialistas en 10S y Android.

o O O O

Servicio asesoramiento profesional

o Conocer el negocio del cliente

Asesorar y ofrecer asistencia técnica

o Programar actividades donde conocer profesionales del sector, ejecutivos y
emprendedores

o Configuracién de productos a medida

Envio directo a la empresa

o Atencion personalizada constante

(0]

(0]
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- Configuracion personalizada de la tableta. Transferencia de datos (correo
electrdnico, calendario y agenda) a la tableta.

- Formacion personalizada para los empleados de la empresa. Programacion
de sesiones de formacion practica adaptada a las necesidades del negocio.

- Asistencia técnica prioritaria. Web personalizada con acceso a todos los
Servicios.

o Uso de aplicaciones especificas. Analitica de datos para mejorar la toma de
decisiones. Big data. Herramientas de analisis.

3.4.2 Recursos necesarios
Los recursos fundamentales para iniciar el negocio son:
Local comercial en Aqua Multiespacio.

llustracién. Local comercial

Fuente: Elaboracién propia.

Local comercial situado en la primera planta del centro comercial. Zona con
multitud de tiendas de moda, accesorios, etc.
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Instalacion y estanterias

El mobiliario que necesitaremos al iniciar la actividad sera muy sencillo. La
idea que tenemos de la tienda es que sea amplia y espaciosa. No entrar a la tienda y
tener sensacion de exceso de informacion. El cliente debe de entrar en la tienda y que la
atencion se centre en los productos que vendemos. La atencion no debe perderse en
otros focos.

Es fundamental que las actividades las hagan profesionales. A la hora de
realizar el disefio y la construccién del interior de la tienda contaremos con los servicios
de IKEA Business. Las ventajas son:

o Asesoramiento en la planificacion del espacio y organizacion de la compra

o Gestion de los servicios de transporte, instalacion y montaje

o Pago aplazado a 60 dias sin intereses

o Recepcion de facturas sin desplazamiento a la tienda

o Informacidn periddica de ofertas a través de newsletter mensual.
El mobiliario que utilizaremos en la tienda seré:

o Mesas donde expondremos las tabletas.

o Armarios y perchas para los accesorios.

o Mostrador para el pago.

o Isla para el servicio de mantenimiento.

o Escritorios para el servicio profesional.

o Cajoneras donde guardar la documentacion administrativa.

La Maquinaria que tendremos en la tienda sera:

o Cajaregistradora
TPV
o Centro para papel de regalo.

(@]

En definitiva, la estrella de la tienda tiene que ser la tableta y sus accesorios. La
tienda tendré el mobiliario indispensable. Crearemos un espacio muy austero.
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llustracién 27. Mesa de tabletas

Fuente: lkea

llustracion 29. Mostrador

Fuente: mostradores.es

llustracién 28: Accesorios

Fuente: lkea.

lustracién 30. Isla de mantenimiento

Fuente: mostradores.es
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lustracion 31. Escritorio profesional llustracion 32. Cajoneras
=1
» -

Fuente: IKEA Fuente: IKEA

3.5 RECURSOS HUMANOS
3.5.1 Distribucion laboral

En primer lugar, analizaremos las necesidades de personal que tenemos en la
actividad. A partir de la prevision de la demanda, programaremos la prestacion del
servicio, calculando el personal necesario.

El horario lo tenemos delimitado por la apertura del centro comercial.

De lunes a sabado De 10:00 a 22:00
Domingos y Festivos De 11:00 a 21:00

Acondicionamos el personal necesario en los puestos de venta de tabletas y
venta de accesorios a la afluencia estadistica de personas en el centro comercial.
Incrementandose la frecuencia en las tardes y mafianas de los sabados y domingos.

El servicio de mantenimiento siempre tendra dos operarios disponibles. Uno
para soporte 10S y otro operario para dar soporte a Android. Daran apoyo a las otras
lineas de negocio en momentos puntuales.

El servicio de asesoramiento profesional dispondré de horario de oficina.

131/213



" ADE

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
DIRECCION DE EMPRESAS. UPY

LUNES-JUEVES

Tabla 20

Venta de
tabletas

Venta de
accesorios

Servicio de
mantenimiento

Servicio asesoramiento
profesional

10:00-11:00

1

2

2

11:00-12:00

12:00-13:00

13:00-14:00

NN

14:00-15:00

15:00-16:00

16:00-17:00

17:00-18:00

18:00-19:00

19:00-20:00

NINININ

20:00-21:00

21:00-22:00

RN NN PR R R R

R RRRPRRPRRRR PR

NININININININININININ

VIERNES

Venta de
tabletas

Venta de
accesorios

Servicio de
mantenimiento

Servicio asesoramiento
profesional

10:00-11:00

1

2

2

11:00-12:00

12:00-13:00

13:00-14:00

NN

14:00-15:00

15:00-16:00

16:00-17:00

17:00-18:00

18:00-19:00

19:00-20:00

NINININ

20:00-21:00

21:00-22:00

NwlwwwlRrRRPrRP| PR

RN R RP| R Rk

NININININININININININ
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SABADO

Ventade | Ventade Servicio de Servicio asesoramiento
tabletas | accesorios | mantenimiento profesional
1 2 1

10:00-11:00
11:00-12:00
12:00-13:00
13:00-14:00
14:00-15:00
15:00-16:00
16:00-17:00
17:00-18:00
18:00-19:00
19:00-20:00
20:00-21:00
21:00-22:00

1
1
1

RN W Wl wNRR(N NN
RPN R R (R R
N(N(N[NNN N NN NN

DOMINGO Y FESTIVOS

Ventade | Ventade Servicio de Servicio asesoramiento
tabletas | accesorios | mantenimiento profesional

11:00-12:00 1 1 2

12:00-13:00 2 1 2

13:00-14:00 2 1 2

14:00-15:00 1 1 2

15:00-16:00 1 1 2

16:00-17:00 1 1 2

17:00-18:00 2 1 2

18:00-19:00 2 1 2

19:00-20:00 2 1 2

20:00-21:00 1 1 2

3.5.2 Descripcion de los puestos de trabajo
Cinco son los puestos de trabajo que tendra el negocio

Gerente

Comercial tabletas
Comercial accesorios
Comercial de mantenimiento
Comercial profesional

Gerente

Esta tarea sera realizada al principio por el promotor del negocio. Las variables
béasicas de este puesto son:
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- Liderazgo

- Conocimientos
- Respeto

- Confianza

La tarea del Gerente sera la de dirigir la tienda. EI gerente no debe adoptar el rol
de jefe. Debe adoptar el rol de lider. El liderazgo se muestra desde el ejemplo. Motiva
a los comerciales para que puedan desarrollar sus capacidades. Fomenta la imaginacion
y la participacién. Aprende todos los dias de sus comparieros y clientes. Comparte sus
habilidades. Mejora desde el ejemplo.

Como responsable de unidad de negocio, la funcidn consistira en:

- Crear y supervisar los equipos que atienden a los clientes.

- Dirigir a las personas que ayudan a los clientes a comprar.

- Desarrollar las habilidades de los comerciales.

- Resolver problemas técnicos y encontrar soluciones imaginativas.

- Flexibilidad y paciencia para satisfacer las distintas necesidades de los empleados en
un ambiente de constante transformacion.

- Inspirar a los equipos para que obtengan resultados medibles en las diferentes lineas de
negocio.

- Mantener el espiritu de equipo.

- Transmitir entusiasmo por los nuevos productos, lanzamientos e iniciativas.

Comercial tabletas

El empleado gestionara la venta de tabletas. EI comercial de tabletas debera
tener un conocimiento muy profundo de las caracteristicas de las tabletas
comercializadas. Previamente al lanzamiento de un nuevo terminal, el proveedor
formara al equipo de ventas, desgranando las novedades y caracteristicas mas
interesantes.

El comercial de tabletas contribuye a crear interés y expectacion por los
terminales, ofrece la solucién mas adecuada y pone los productos en las manos de los
clientes.

El comercial de tabletas debera tener una serie de caracteristicas para poder
ejercer esta funcion:

Capacidad para ofrecer al cliente un trato excelente en un entorno cambiante.
Energia para interactuar con un flujo constante de personas.

Conocimientos avanzados en tecnologia.

Aprendizaje rapido de nuevos productos y prestaciones.

Grandes dotes de comunicacién para conversar con libertad y comodidad tanto con
pequerios grupos como con clientes individuales.

Habilidad para el trato con el cliente. Accesibilidad y empatia.

Flexibilidad horaria. EIl horario de trabajo dependera de las necesidades del
negocio.

O O O O O

o O
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Su funcidn principal es averiguar las necesidades de los clientes y responder a
ellas con soluciones brillantes. Es la primera persona con la que hablan los clientes en
la tienda, les guiara, aconsejara, ofrecerd productos y configurara los mismos. Otras
tareas secundarias sera la de mantener los dispositivos en perfecto funcionamiento y
ayudar a otros miembros del equipo.

En este puesto se valorard la curiosidad del empleado, estar al dia en los
productos e iniciativas, aplicar los nuevos conocimientos adquiridos en la relacion con
los clientes. El éxito se mide a través del rendimiento del empleado y de la tienda.

Comercial tabletas

Las caracteristicas de este puesto son las mismas que el comercial de tabletas.
La funcién que tendria en la tienda es la de gestionar el apartado de accesorios de la
tienda. EIl foco de su gestién estard en la atencion a los clientes y busqueda de
soluciones con los productos que complementan las tabletas.

Comercial de mantenimiento

El puesto se fundamenta en la ayuda que prestamos a los clientes en las
incidencias con las tabletas y las reparaciones. El comercial de mantenimiento usara las
habilidades técnicas e interpersonales para asegurarse que los usuarios reciben una
solucién inmediata a sus problemas. Es fundamental en este puesto mantenerse al dia
en los conocimientos y compartir con los miembros del equipo informacion sobre los
productos. Asi como, ofrecer consejo y ayuda con empatia y mantener un nivel
excepcional de atencion al cliente.

Las caracteristicas principales de los empleados en este puesto son:

o Grandes dotes para la relacion interpersonal y el tratamiento de incidencias.

o Habilidad para mantener la calma y la dedicacion al cliente durante la resolucion de
problemas.

o Capacidad para respetar estrictamente los horarios de las citas.

o Habilidad en la ensefianza y capacidad de explicar de manera practica.

o Capacidad para dar clases a grupos reducidos y ayudar simultaneamente a varios
clientes.

o Empefio en conseguir que los clientes sean independientes y capaces de crear por si
solos.

Las funciones del comercial de mantenimiento son la de dar consejos y ofrecer
asistencia técnica préactica y cercana a los clientes. Hacer un diagnostico inmediato de
las incidencias y explicar la situacion con paciencia y empatia. Realizar reparaciones y
gestionar cambios de terminal. Buscar soluciones que les hagan rapidamente disponer
del dispositivo. Gestionar el tiempo que le dedican a cada usuario. Ser rapido y actuar
con destreza. Ganarse la confianza guiando, compartiendo y formando a los clientes y
comparieros.
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Los comerciales de mantenimiento deberan también formar, tanto a grupos
reducidos como a usuarios individuales en sus proyectos.

Comercial Profesional

El comercial profesional gestionard la venta, mantenimiento y formacion de los
profesionales y empresarios. Ayudara a implementar las soluciones que les pueden dar
las tabletas en sus negocios. Como especialista en empresas, les informa de las
aplicaciones y explora las soluciones posibles. EI comercial Profesional presenta
soluciones, tecnologia y servicios a clientes de empresa.

Las caracteristicas basicas de este puesto son:

o Conocimiento del uso de la tecnologia en las empresas y de las soluciones que las
tabletas les pueden ofrecer.

o Soltura atendiendo a los clientes por teléfono

o Capacidad para desarrollar actividades para empresas como reuniones en la tienda,
talleres y eventos.

o Habilidad para las relaciones interpersonales y la presentacion de informacion, asi
como excelentes dotes de comunicacion escrita y verbal

3.5.3 Valoracion del Perfil Profesional

Cada 3 meses, procederemos a valorar el desempefio de los empleados de la
tienda. Para ello utilizamos este método de valoracion.

La valoracion del perfil profesional es un proceso sisteméatico de anélisis,
valoracion, comunicacion y desarrollo profesional, que permite:

- Potenciar la Comunicacion y explicar a cada profesional las competencias y
comportamientos que permiten desempefar eficazmente su funcion.

- Potenciar la Implantacion de la Cultura Corporativa, desarrollando los Valores
corporativos en comportamientos y competencias.

- Potenciar la Consecucion de Resultados, concretando para cada funcidn las
competencias y comportamientos que favorecen el cumplimiento de objetivos.

- Potenciar el Feed Back, el reconocimiento y el desarrollo. Reunion de Valoracion y
Desarrollo.

La valoracion del Perfil Profesional es un sistema de desarrollo profesional que
se basa:

- Enla Actuacion Profesional Observada (no en caracteristicas personales).

- Durante un periodo de tiempo concreto (Ultimo ejercicio).

- En Competencias y Comportamientos predefinidos (Perfil Profesional).

- Clara orientacion al futuro.

- Mejorar la actuacion profesional mediante acciones de desarrollo individual.

Los elementos de la VValoracion del Perfil Profesional son:
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1. Competencias
2. Perfil Profesional
3. Acciones de Desarrollo

1. Competencias

Las competencias son los comportamientos clave para el éxito en el puesto de

trabajo.

Se estructuran en una descripcion de tres comportamientos globales que

constituyen una secuencia de valor agregado. A continuacion, detallaremos un ejemplo.

Competencia: Orientacion a Resultados

Comportamiento | Metodico Retador Enérgico
Descripcion del Sigue un Fija metas Encara los retos con
Comportamiento | procedimiento ambiciosas, determinacion,
sistematico a la manteniendo altos | proactividad,
hora de gestionar niveles de perseverancia y

los objetivos de

rendimiento para su

actitud positiva,

negocio: equipo y para si reaccionando con
planificacion, mismo, a corto, rapidez ante los
organizacion, medio y largo plazo | problemas
ejecucion y control

Valores Profesionalidad Orientacién al Compromiso

logro.

2. Perfil Profesional

Conjunto de competencias asociadas a un puesto concreto. En nuestra tienda
tendremos dos perfiles. El de gerente y el de comercial.

Gerente

- Orientacién a Resultados
- Vocacion por el Cliente
- Responsabilidad

- Impacto e influencia

- Vision de Negocio

- Direccion de Personas

- Desarrollo de Personas

Comercial

- Orientacion a Resultados
- Vocacion por el Cliente
- Responsabilidad

- Trabajo en equipo

- Impacto e influencia
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- Gestién comercial
- Flexibilidad
- Pensamiento resolutivo

3. Acciones de Desarrollo

Acciones que el gerente disefia conjuntamente con el comercial con el fin de
potenciar su Desarrollo. Para establecer acciones de desarrollo habré dos opciones:

- Plantilla genérica con instrucciones sencillas para disefiar la accion totalmente a
medida.

- Acciones de Desarrollo “tipo” para cada uno de los comportamientos de los perfiles
con posibilidad de personalizarlas, afiadiendo o modificando las actividades
propuestas por el Modelo.

A continuacién, sefialaremos las competencias y comportamientos de los

Gerentes y comerciales.

COMERCIALES

Orientaciéon a Resultados

Metddico

Seguir un procedimiento
sistematico a la hora de
gestionar los objetivos:
planificacion,
programacion, ejecucion
y seguimiento

Retador

Fijar metas ambiciosas,
exigir y apoyar,
manteniendo altos niveles
de rendimiento a corto,
medio y largo plazo

Enérgico

Encara los retos con
determinacion, perseverancia y
actitud positiva, no se
conforma, reaccionando con
rapidez ante cualquier
contingencia. No es
indiferente ante la
mediocridad.

Vocacién por el cliente

Conoce

Tiene un profundo
conocimiento de los
clientes, lo que le permite
identificar, anticipar y
satisfacer sus necesidades

Propulsor de Calidad
Ofrece un servicio
proactivo de alta calidad y
diferenciado. Resuelve
con soluciones agiles y
eficaces. Cumple con los
compromisos establecidos
en plazo, formay
contenido.

Fideliza y rentabiliza
Crea un entorno de
confianza y credibilidad
con los clientes, basado en
la transparencia, la
comunicacion y la
informacién fiable,
construyendo relaciones
sostenibles y duraderas en
el tiempo.
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Responsabilidad

Entiende el contexto
Entiende los objetivos
especificos de la unidad
dentro del contexto global
de su ambito y de las metas
de la tienda

Se responsabiliza

Asume los riesgos vy la
responsabilidad de su rol y
aprende de los errores y de
los éxitos. Hace que las
cosas ocurran

Toma de decisiones
Toma decisiones con
agilidad, calidad y las
implementa con
determinacion, alineado
con los objetivos. Asume
los resultados de sus
decisiones.

Trabajo en equipo

Participa

Colabora activamente en el
equipo, enriquece el
trabajo coman,
compartiendo informacion
y realizando aportaciones.
Es tolerante con las
opiniones de los demas.

Aporta

Aporta ideas, esfuerzo,
compromiso y cooperacion
que mejoran la calidad, la
eficiencia o los resultados

Lidera sin autoridad
jerarquica

Como consecuencia de su
compromiso, de su
profesionalidad y de sus
ideas, influye en las
decisiones, persuade 0 guia
la actividad del equipo,
apoyando e impulsando la
consecucion de objetivos

Gestion Comercial

Identifica y Analiza
Conoce clientes, productos
y negocio, y utiliza
sistematicamente la
informacién y las
herramientas comerciales,
para generar rutinas y
procesos eficaces de
captacion y fidelizacion

Capta y desarrolla
Trabaja sistematica y
proactivamente para
ampliar su red de clientes.
Optimiza el conocimiento
y la cercania, propicia el
cierre de operaciones.

Genera oportunidades
Crea redes de contactos.
Genera la oportunidad, lo
que facilita el logro de
objetivos comerciales
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DIRECTOR

Orientacién a Resultados

Metddico

Sigue un procedimiento
sistematico a la hora de
gestionar los objetivos:
planificacion,
programacion, ejecucion y
seguimiento

Retador

Fija metas ambiciosas,
exige y apoya manteniendo
altos niveles de
rendimiento para el equipo
y para si mismo, a corto,
medio y largo plazo

Enérgico

Encara los retos con
determinacion,
perseverancia y actitud
positiva, no se conforma,
reaccionando con rapidez
ante cualquier
contingencia. No es
indiferente ante la
mediocridad.

Vocacion por el cliente

Conoce

Tiene un profundo
conocimiento de los
clientes internos y
externos, lo que le permite
identificar, anticipar y
satisfacer sus necesidades

Propulsor de Calidad
Ofrece un servicio
proactivo, de alta calidad y
diferenciado. Resuelve
con soluciones agiles y
eficaces. Cumple con los
compromisos establecidos
en plazo, formay
contenido

Fideliza y rentabiliza
Crea un entorno de
confianza y credibilidad
con los clientes, basado en
la transparencia, la
comunicacion y la
informacion fiable,
construyendo relaciones
sostenibles y duraderas en
el tiempo

Responsabilidad

Entiende el contexto
Entiende los objetivos
especificos de la unidad
dentro del contexto global,
de su ambito y de las metas
de la Organizacion

Se responsabiliza

Asume los riesgos y la
responsabilidad de su rol y
aprende de los errores y de
los éxitos. Hace que las
cosas ocurran.

Toma decisiones

Toma decisiones con
agilidad, calidad y las
implementa con
determinacion, alineado
con los objetivos de la
unidad y la estrategia de la
Organizacion. Asume los
resultados de sus
decisiones.
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Direccidn de personas

Cercania

Mostrarse cercano y
accesible para sus
colaboradores. Se
relaciona con su equipo
con respeto y
transparencia.

Delegar

Explica lo que hay que
hacer, pero también por
queé, para qué y como hay
que hacerlo.

Focaliza

Focaliza el trabajo del
equipo en los objetivos,
proyectos y actividades
criticas para los resultados.
Atiende lo urgente y lo
importante

Desarrollo de personas

Desarrolla el talento
Contribuye al desarrollo de
las personas del equipo,
analizando el perfil,
proporcionando feedback
constructivo y
favoreciendo el
crecimiento basado en el
merito profesional.
Conoce el potencial del
equipo y trabaja para
desarrollarlo

Compromete
Compromete, ilusiona y
moviliza el equipo hacia
metas comunes. Promueve
la participacion, la
delegacion, es coherente y
da ejemplo

Transforma capacidades
Eleva sisteméaticamente el
nivel de su equipo,
identifica y difunde
mejores practicas.
Transforma capacidades.

Vision de Negocio

Comprende

Tiene una visién global del
mercado, y de como
influye en la actividad y el
negocio. Conoce en detalle
su entorno de actividad,
competidores, tendencias,
clientes internos o
externos, y la Organizacion
en profundidad

Tiene criterio

Analisis critico y
constructivo. Aporta
opiniones fundadas con
criterio de eficiencia, se
plantea nuevas ideas y
formas de hacer que no son
evidentes

Aporta valor a la
organizacion

Tiene vision a largo plazo
y capacidad de ejecucion,
reconoce oportunidades y
las implementa en su
entrono y con sus recursos,
aportando valor

Impacto e influencia

Comunicador

Se comunica de forma
honesta, clara y eficaz,
mostrando interés real por
las opiniones e inquietudes
de su entorno

Influyente

Persuade y convence por la
calidad de sus propuestas,
Su experiencia y por su
actuacion en el dia a dia

Consigue acuerdos
Establece y mantiene
relaciones de confianza
dentro y fuera de la
Organizacién, lo que
facilita la consecucion de
objetivos comunes y la
resolucion de problemas
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3.6 ASPECTOS JURIDICO-MERCANTILES

3.6.1 Formas juridicas

En primer lugar, determinaremos las diferentes formas juridicas en las que se
puede formalizar una empresa.

Tipo de empresa

NuUmero de socios

Capital

Responsabilidad

Empresario : - El socio se
.. No existe minimo L
Individual 1 leqal responsabiliza con
(Auténomo) g todos sus bienes
Emprended_o_r de No existe minimo [limitada con
Responsabilidad 1 leqal eXCEDCIONeS
Limitada g P
Comunidad de - No existe minimo & S0CI0 s€
. Minimo 2 responsabiliza con
Bienes legal .
todos sus bienes
No existe minimo Ell ez 5t
Sociedad civil Minimo 2 | responsabiliza con
egal .
todos sus bienes
No existe minimo Ell ez 5t
Sociedad Colectiva Minimo 2 | responsabiliza con
egal .
todos sus bienes
Sociedad : - El socio se
. - No existe minimo L
Comanditaria Minimo 2 | responsabiliza con
. egal .
Simple todos sus bienes
Sociedad de Limitada al capital
Responsabilidad Minimo 1 Minimo 3.000 euros aportado en la
Limitada sociedad
Sociedad Limitada : - Limitada al capital
! - No existe minimo
de Formacion Minimo 1 | aportado en la
. egal .
Sucesiva sociedad
Sociedad Limitada Minimo 1 Minimo 3.000 L'g"é??:dil ecrz]irl);tal
Nueva Empresa Maximo 5 Maximo 120.000 porta
sociedad
- Limitada al capital
Sociedad Anénima Minimo 1 MIID E0.008 aportado en la
euros .
sociedad
Socieadn . Minimo 60.000 Elsetn e
Comanditaria por Minimo 2 responsabiliza con
. euros :
acciones todos sus bienes
Sociedad de Limitada al capital
Responsabilidad Minimo 3 Minimo 3.000 euros aportado en la
Limitada Laboral sociedad
Sociedad An6nima - Minimo 60.000 LIFDETSE £ CETpfi,
Minimo 3 aportado en la
Laboral euros

sociedad
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Sociedad
Cooperativa

Cooperativas ler
grado: minimo 3 —
Cooperativas 2°
grado: 2
cooperativistas

Minimo fijado en
los Estatutos

Limitada al capital
aportado en la
sociedad

Sociedades
Profesionales

Minimo 1

Segun la forma
social que adopte

Limitada al capital
aportado en la
sociedad

Limitada al capital

Sociedad de Minimo 150 socios | Minimo 10.000.000
. . o aportado en la
Garantia Reciproca participes euros .
sociedad
Sociedades de
Capital riesgo:
. ’.A‘I NS & minimo 1.200.000 | Limitada al capital
Entidades de miembros en el
o . euros. Fondos de aportado en la
Capital-riesgo Consejo ital ri ) ks
Administracion ??p'ta 1€590. socleda
minimo 1.650.000
euros
El socio se

Agrupacion de
Interés Econdmico

Minimo 2

No existe minimo
legal

responsabiliza con
todos sus bienes

3.6.2 Sociedad de Responsabilidad Limitada

En nuestra empresa vamos a elegir la Sociedad de Responsabilidad Limitada.
Veamos sus caracteristicas:

Descripcion

Sociedad en la que el capital social, que estard dividido en participaciones
sociales, indivisibles y acumulables, estara integrado por las aportaciones de todos los
socios, quienes no responderan personalmente de las deudas sociales.

Normativa

o Real Decreto Legislativo 1/2010 por el que se aprueba el texto refundido de la Ley
de Sociedades de Capital.

o Orden JUS/3185/2010, por la que se aprueban los Estatutos-tipo de las sociedades
de responsabilidad limitada.

o Real Decreto-ley 13/2010, de actuaciones en el ambito fiscal,
liberalizadoras para fomentar la inversion y la creacién de empleo.

laboral vy

Caracteristicas

o Es una sociedad de capital, cualquiera que sea la naturaleza de su objeto, con
caracter mercantil y personalidad juridica propia.

o Dos formas de constitucion: telematica y presencial

o Denominacion social:
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e Libre, debiendo figurar necesariamente la indicacion “Sociedad de
Responsabilidad Limitada”, “Sociedad Limitada™ o sus abreviaturas “S.R.L”
o“S.L”

e La denominacion social debera obtenerse a través del Registro Mercantil; no
se podrd adoptar una denominaciéon idéntica a la de una sociedad ya
existente.

o Tienen que llevar un Libro de inventarios y Cuentas anuales, un Diario (registro
diario de las operaciones) y un Libro de actas que recogerd todos los acuerdos
tomados por las Juntas Generales y Especiales y los demas 6rganos colegiados de la
sociedad.

o Tambieén llevara un Libro registro de socios, en el que se haran constar la titularidad
originaria y las transmisiones de las participaciones sociales.

Organos sociales

o Junta General de socios: Organo deliberante que expresa en sus acuerdos la voluntad
social y cuya competencia se extiende fundamentalmente a los siguientes asuntos:

e Censura de la gestion social, aprobacién de cuentas anuales y aplicacion del
resultado.

e Nombramiento y separacion de los administradores, liquidadores, y en su

caso de auditores de cuentas.

Modificacion de los estatutos sociales.

Aumento o reduccién del capital social.

Transformacion, fusién y escision de la sociedad.

Disolucion de la sociedad.

o Los administradores: 6rgano ejecutivo y representativo a la vez, que lleva a cabo la
gestion administrativa diaria de la empresa social y la representacion de la entidad
en sus relaciones con terceros. La competencia para el nombramiento de los
administradores corresponde exclusivamente a la Junta General. Salvo disposicion
contraria en los estatutos se requerira la condicién de socio.

Responsabilidad

Limitada al capital aportado. Los fundadores, las personas que ostentaran la
condicion de socio en el momento de acordarse el aumento de capital y quienes
adquieran alguna participacién desembolsada mediante aportaciones no dinerarias,
responderan solidariamente frente a la sociedad y frente a los acreedores sociales de la
realidad de dichas aportaciones y del valor que se les haya atribuido en la escritura.

Capital

o El capital social, constituido por las aportaciones de los socios, no podra ser inferior
a 3.000 euros.
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o Debera estar integramente suscrito y desembolsado en el momento de la
constitucion.

o Solo podran ser objeto de aportacion social los bienes o derechos patrimoniales
susceptibles de valoracién econémica, en ningun caso trabajo o servicios.

o Las participaciones sociales no tendran el caracter de valores, no podran estar
representadas por medio de titulos o de anotaciones en cuenta, ni denominarse
acciones.

o Latransmision de las participaciones sociales se formalizard en documento publico.

APORTACIONES SOCIALES

Toda aportacion se considera realizada a titulo de propiedad, salvo que se
estipule lo contrario.

o Aportaciones dinerarias

e Deben establecerse en moneda nacional. Si es en moneda extranjera se
determinara su equivalencia en euros con arreglo a la ley.

e Ante notario debera acreditarse la realidad de las aportaciones dinerarias
mediante notificacion de depdsito de dichas cantidades a nombre de la
sociedad de una entidad de crédito que el notario incorporara a la escritura.

o Aportaciones no dinerarias

e Deben describirse en la escritura de constitucién o en la de aumento de
capital, asi como su valoracién en euros y la numeracion de las
participaciones asignadas en pago.

TRANSMISION DE LAS PARTICIPACIONES SOCIALES

o La transmision de las participaciones sociales, asi como la constitucion del derecho

real de prenda sobre las mismas, deberan constar en documento publico.

La constitucion de derechos reales diferentes deberd constar en escritura publica.

El adquiriente de las participaciones sociales podra ejercer los derechos de socio

frente a la sociedad desde que ésta tenga conocimiento de la transmision o

constitucion del gravamen

o Hasta la inscripcion de la sociedad (por constitucion o aumento de capital) en el
Registro Mercantil, no podran transmitirse las participaciones sociales.

o O

Fiscalidad
Impuesto sobre sociedades

Sociedad unipersonal

o Surge como respuesta a la aspiracion del empresario individual a ejercitar su
industria o comercio con responsabilidad limitada frente a sus acreedores.
o Pueden darse dos tipos de sociedades unipersonales:
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e La constituida por un Unico socio, sea persona natural o juridica.
e La constituida por 2 0 méas socios cuando todas las participaciones hayan
pasado a ser propiedad de un unico socio.

o Necesariamente habran de constar en escritura publica que se inscribird en el
Registro Mercantil Provincial:

e La constitucion de la sociedad de un solo socio.

e La declaracion de haberse producido la situacion de unipersonalidad “como
consecuencia de haber pasado un Gnico socio a ser propietario de todas las
participaciones sociales”.

e La pérdida de tal situacién de unipersonalidad, o el cambio de socio unico
“como consecuencia de haberse transmitido alguna o todas las
participaciones sociales”.

o En todos los supuestos anteriores la inscripcion registral expresara la identidad del
socio unico.

o En tanto subsista la situacion de unipersonalidad, la sociedad hara constar
expresamente esta condicién en toda su documentacion, correspondencia, notas de
pedido y facturas, asi como en todos los anuncios que haya de publicar por
disposicion legal o estatuaria (S.L.U.)

o EIl socio Unico ejercerd las competencias de la Junta General, sus decisiones se
consignaran en acta bajo su firma o la de su representante, pudiendo ser ejecutadas y
formalizadas por el propio socio o por los administradores de la sociedad.

o Ademas de los libros obligatorios para todas las Sociedades de Responsabilidad
Limitada, la Sociedad unipersonal deberd llevar el Libro registro de contratos de la
S.L.U. con el socio unico.

Socios

La sociedad so6lo reputara socio a quien se halle inscrito en el Libro registro de
SOCios.

Derechos de los socios:
o Participar en el reparto de beneficios y en el patrimonio resultante de la liquidacion
de la sociedad.

o Participar en las decisiones sociales y ser elegidos como administradores.

Proceso de constitucion

o Certificacion negativa del nombre de la sociedad. Documento del Registro
Mercantil Central.

o Numero de identificacion fiscal. Documento de la Agencia Tributaria (AEAT).

o Escritura publica. En notaria.
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La escritura de constitucion de la sociedad deberad ser otorgada por todos los
socios fundadores, sean personas fisicas o juridicas, quienes habran de asumir la
totalidad de las participaciones sociales. Debera contener necesariamente:

e Laidentidad del socio o socios.

e Lavoluntad de constituir una sociedad de responsabilidad limitada.

e Las aportaciones que cada socio realice y la numeracion de las participaciones
asignadas en pago.

e La determinacion del modo concreto en que inicialmente se organice la
administracion, en caso de que los estatutos prevean diferentes alternativas.

e La identidad de la persona o personas que se encarguen inicialmente de la
administracion y de la representacion social.

e Se podrén incluir todos los pactos y condiciones que los socios juzguen
convenientemente establecer, siempre que no se opongan a las leyes reguladoras.

e Los estatutos de la sociedad, en los que se hara constar, al menos:

- Ladenominacion de la sociedad.

- El objeto social, determinando las actividades que lo integran.

- El domicilio social.

- El capital social, las participaciones en que se divida, su valor nominal y su
numeracion correlativa y si, fueran desiguales, los derechos que cada uno
atribuya a los socios y la cuantia o la extension de éstos.

- El modo o modos de organizar la administracion de la sociedad, el nimero
de administradores o, al menos, el nimero maximo y el minimo, asi como el
plazo de duracion del cargo y el sistema de retribucion, si la tuvieran.

- El modo de deliberar y adoptar sus acuerdos los érganos colegiados de la
sociedad.

La escritura de constitucion deberd presentarse a inscripcion en el Registro
Mercantil Provincial y por ultimo, abonar el impuesto sobre transmisiones patrimoniales
y actos juridicos documentados en la Consejeria de Hacienda de la CC.AA

Puesta en marcha

Tramites generales

o Alta en el Censo de empresarios, profesionales y retenedores. Agencia Tributaria
(AEAT).

o Impuesto sobre Actividades Economicas (exentas las empresas de nueva creacion
durante los dos primeros ejercicios). Agencia Tributaria (AEAT).

o Alta de los socios y administradores en los regimenes de la Seguridad Social.
Tesoreria General de la Seguridad Social.

o Obtencion y legalizacion del libro de visitas. Inspeccion Provincial de Trabajo.

o Legalizacion del Libro de actas, del Libro registro de socios, del Libro-registro de
acciones nominativas y del Libro registro de contratos entre el socio Gnico y la
sociedad. Registro Mercantil Provincial.

o Legalizacion del Libro Diario y del Libro de Inventarios y Cuentas Anuales.
Registro Mercantil Provincial.
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o Obtencién de un certificado electrénico. Autoridades de certificacion.
Tramites segun la actividad

o Licencia de actividad. Ayuntamiento
o Registro de ficheros de caracter personal. Agencia Espafiola de Proteccidon de
Datos.

Tramites al contratar trabajadores

o Inscripcion de la empresa. Tesoreria General de la Seguridad Social.

o Afiliacion de trabajadores (en el supuesto de que no estén afiliados). Tesoreria
General de la Seguridad Social.

o Alta de los trabajadores en el Régimen de la Seguridad Social. Tesoreria General de
la Seguridad Social.

o Altade los contratos de trabajo. Servicio Publico de Empleo Estatal.

o Comunicacion de apertura del centro de trabajo. Consejeria de trabajo de la CC.AA.

o Obtencion del calendario laboral. Inspeccion Provincial de Trabajo.

Tramites complementarios

o Registro de signos distintivos. Oficina Espafiola de Patentes y Marcas.

3.7 PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

La determinacion de la viabilidad econdmica del negocio es una de las claves en
todo plan de empresa. El plan econémico-financiero refleja en términos monetarios las
inversiones previstas, asi como la prevision de gastos e ingresos que se van a realizar.

El Plan econdmico-financiero debe responder 4 preguntas:

¢Es viable el negocio?

¢ Cuanto financiamiento requiero y cuando sera necesario obtenerlo?
¢Qué tipo de financiamiento se necesita?

¢Quién proveera el financiamiento?

o O O O

3.7.1 Plan de inversion
En primer lugar vamos a definir el coste monetario de las inversiones previstas.

Reforma del local: El local comercial que vamos a utilizar es un establecimiento
comercial didfano que no ha tenido uso anteriormente. Vamos a realizar una reforma
integral del mismo. Obras de albafileria, electricidad, fontaneria, etc.

Equipos informaticos: Instalaremos PC’s en los terminales de los gestores de
mantenimiento y en los puntos de venta de los comerciales de tabletas y accesorios.
Los Comerciales profesionales dispondran de portatiles y teléfonos mdviles.
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Mobiliario: Las mesas y las estanterias donde estan visibles los productos en venta, el
mostrador de venta y los espacios de trabajo de los gestores de mantenimiento y los
comerciales profesionales.

Stock: En un principio abriremos con 100 tabletas de diferentes proveedores y 200
accesorios.

Alquiler: Contrato de alquiler con Aqua. Duracion anual, con la posibilidad de
renovacion automatica en virtud a una serie de clausulas

Tabla 4. Inversion inicial

Reforma del local 45.000
Equipos informaticos 18.000
Mobiliario 27.000

Stock 82.000

Alquiler 0

Total | 172.000

Fuente: Elaboracion propia
3.7.2 Préstamo

Para iniciar la actividad necesitamos disponer de 172.000 euros. La entidad
financiera proporciona financiacion del 70 % de la inversion total. Con lo cual,
pediremos un préstamo de 120.000. La sociedad iniciara su actividad con un capital
social de 52.000 euros. En los anexos adjuntamos el cuadro de amortizacion del
préstamo de referencia. Las caracteristicas basicas del mismo son:

Préstamo ICO Empresas y Emprendedores 2015.

Importe: 120.000 euros.

Plazo de amortizacion: 84 meses.

Tipo de interés: fijo.

Comisién de estudio y apertura: 0 %.

Sistema de amortizacion: francés (cuota constante de pago).
TAE: 5,65024 %.

Cuota a pagar: 1.724,92 euros.

Intereses totales: 24.893,03 euros.

El préstamo ICO proporciona financiacion a autonomos, empresas y entidades
publicas que realizan inversiones en territorio nacional. El importe maximo es de
12.500.000 euros por cliente y linea. El préstamo ICO se puede utilizar para financiar
las siguientes finalidades:

e Adquisicién de activos fijos productivos, nuevos o de segunda mano.

e Adquisicién de vehiculos turismos, cuyo precio no supere los 30.000 euros mas
IVA.

e Adquisicion de empresas.
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e Impuesto sobre el valor anadido (IVA) o Impuesto General Indirecto Canario
(IGIC), ligado a una inversion
e Liquidez

3.7.3 Previsidn de ingresos y gastos

Realizaremos la prevision teniendo en cuenta dos variables. Tiempo y
escenario. Realizaremos el analisis sobre un periodo de tiempo de 3 afios. Utilizaremos
tres escenarios: pesimista, neutro y optimista.

- Presupuesto de ingresos

Fijaremos los ingresos en funcién de las ventas de tabletas y accesorios. Para
hacer el modelo, utilizaremos las cinco gamas que estuvimos describiendo en el
apartado de “politica de precios”. Utilizaremos como precio medio, el valor medio de
las tabletas de cada gama. EIl precio medio de las tabletas de los comerciales
profesionales serd el mismo de la gama alta, ya que la mayoria de las tabletas que
proporcionan al sector profesional son tabletas de esta gama.

Para proyectar las ventas de accesorios, sefialaremos el precio medio de los
accesorios, que marcaremos en 15 euros. El precio medio de las ventas de los gestores
comerciales sera de 30 euros, precio medio de las reparaciones. Proyectaremos el
numero de ventas utilizando varios supuestos:

e Las ventas van relacionadas con la gama. Las gamas mas bajas tendran mas ventas
que las gamas mas altas.

e Las ventas de los gestores profesionales iran en aumento mes a mes ya que la
gestion comercial de sus propuestas lleva un proceso de maduracién constante.

e La diferencia de ventas entre escenarios serd del 50%. 50 % maés de ventas en el
escenario neutro que en el pesimista y 50 % mas de ventas en el escenario optimista
que en el neutro.
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Tabla 21. Afo 1. Escenario pesimista

) % g . s
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D 2o < = D g2 | &3 | 59| 4 =
> =Y 2 > 9o > S, S S T4l g 2
‘s > P 5 g R g 2 Py o228 & >
Enero 9 4 4 3 2 10 3 5 40 8.047
Febrero 11 9 7 7 5 15 5 7 66 | 15.737
Marzo 14 11 9 7 6 19 6 10 82| 18.626
Abril 15 11 8 6 3 22 7 12 84| 16.379
Mayo 11 8 6 6 5 22 8 14 80| 18.086
Junio 13 11 10 8 6 22 10 17 97 | 23.070
Julio 19 17 14 11 9 24 11 16 | 121| 29.957
Agosto 8 7 6 5 4 12 0 9 51 8.787
Septiembre 19 18 15 14 9 35 15 15| 140| 35.247
Octubre 19 18 15 14 11 42 17 16| 152 | 39.057
Noviembre 18 21 20 18 19 46 22 17| 181| 53.978
Diciembre 28 24 22 19 17 48 23 19| 200| 55.067
Total 184 159 136 118 9 | 317 127 157 | 1.294 | 322.041
Precio medio 715 136,5 206,9 378,7 918,8 15 918,8 30
Ingresos 13.156 | 21.703 | 28.138| 44.686| 88.204 | 4.755 | 116.687 | 4.710 322.041

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 22. Afio 1. Escenario neutro
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> > % > o 9 Y 2 SURT) g S ® a
Enero 13 (3] 6 4 3 15 4 7 58 11.371
Febrero 15 13 10 10 7 22 7 10 94 | 22.196
Marzo 21 16 13 10 9 29 9 15| 122| 27585
Abril 22 16 12 9 4 33 11 18| 125| 24.465
Mayo 16 12 9 9 7 33 12 21| 119| 26.634
Junio 19 16 15 12 9 33 15 25| 144 | 34.486
Julio 29 25 21 16 13 36 16 24| 180| 43.795
Agosto 12 10 9 7 6 18 0 13 75 12.908
Septiembre 29 27 22 21 13 47 22 22| 203| 51.786
Octubre 29 27 22 21 16 61 25 24| 225| 57569
Noviembre 27 36 30 27 28 69 33 25| 275| 81.108
Diciembre 42 36 33 28 25 72 34 28 | 298| 81.477
Total 274 240 202 174 140 | 468 188 232 | 1.918 | 475.385
Precio 715| 1365| 2069| 3787 918,8 15 918.8 30
medio
Ingresos 19.591 | 32.760 | 41.793 | 65.893 | 128.632 | 7.020| 172.734| 6.960 475.385

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 23. Afo 1. Escenario optimista
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Enero 19 9 9 6 4 22 6 10 85 16.539
Febrero 22 19 15 15 10 33 10 15 139 | 32.271
Marzo 31 24 19 15 13 43 13 22 180 | 40.297
Abril 33 24 18 13 6 59 16 27 196 | 36.191
Mayo 24 18 13 13 10 49 18 31 176 | 39.177
Junio 34 24 22 18 13 49 22 37 219 | 51.078
Julio 43 37 31 24 19 54 24 36 268 | 65.026
Agosto 18 15 13 10 9 27 0 19 111 | 19.055
Septiembre 43 40 33 31 19 70 33 33 302 | 76.919
Octubre 43 40 33 31 24 91 37 36 335 85.593
Noviembre 40 54 45 40 42 103 49 37 410 | 120.955
Diciembre 63 54 49 42 37 108 51 42 446 | 121.653
Total 413 358 300 258 206 708 279 345 | 2.867 | 704.759
Precio medio 715| 136,5| 206,9| 3787 918,8 15 918,8 30
Ingresos 29.529 | 48.867 | 62.070 | 97.704 | 189.272 | 10.620 | 256.345 | 10.350 704.759

Fuente: Elaboracion propia

Dependiendo del escenario, nos encontraremos con unas ventas totales de
A continuacién, calcularemos la

704.759,1 euros, 475.385 euros o 322.041 euros.

evolucion de los diferentes escenarios.

Escenario pesimista. Escenario marcado por la recesién econémica, con una
tasa de desempleo del 25 %. Crisis politica en Espafia y Europa. Nuestro modelo de
negocio causa un escaso impacto en el mercado. Ventas con caidas anuales del 10 %.
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Tabla 24. Evolucion de las ventas en escenario pesimista

Ao 1 Ao 2 Ao 3
Enero 8.047 7.242 6.518
Febrero 15.737 14.163 127.46
Marzo 18.626 16.763 15.086
Abril 16.379 14.741 13.266
Mayo 18.086 16.277 14.649
Junio 23.070 20.763 18.686
Julio 29.957 26.961 24.264
Agosto 8.787 7.908 7.117
Septiembre 35.247 31.722 28.549
Octubre 39.057 35.151 31.635
Noviembre 53.978 48.580 43.722
Diciembre 55.067 49.560 44.603
Total 322.041 | 289.836 | 260.852

Fuente: Elaboracion propia
Escenario neutro. Economia con un crecimiento medio. Tasa de desempleo del
20 %. Inestabilidad moderada en la politica espafiola y europea. Nuestro modelo de
negocio tiene cierta repercusion. Ventas anuales con un crecimiento del 5 %

Tabla 25. Evolucién de las ventas en escenario neutro

Afo 1 Ao 2 Afo 3
Enero 11.371 11.939 12.535
Febrero 22.196 23.305 24.470
Marzo 27.585 28.964 30.412
Abril 24.465 25.688 26.972
Mayo 26.634 27.965 29.363
Junio 34.486 36.210 38.020
Julio 43.795 45.984 48.283
Agosto 12.908 13.553 14.230
Septiembre 51.786 54.375 57.093
Octubre 57.569 60.447 63.469
Noviembre 81.108 85.163 89.421
Diciembre 81.477 85.550 89.827
Total 475.385 | 499.154 | 524.111

Fuente: Elaboracion propia

Escenario optimista. Escenario con un alto crecimiento de la economia. Una
tasa de desempleo del 15 %. Estabilidad politica en Espafia y Europa. Nuestro modelo
de negocio ha tenido una gran repercusién social. Ventas anuales con un crecimiento
del 20 %.
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Tabla 26. Evolucion de las ventas en escenario optimista

Ao 1 Ao 2 Afo 3
Enero 16.539 19.847 23.816
Febrero 32.271 38.725 46.470
Marzo 40.297 48.338 58.005
Abril 36.191 43.429 52.114
Mayo 39.177 47.012 56.414
Junio 51.078 61.293 73.551
Julio 65.026 78.031 93.637
Agosto 19.055 22.866 27.439
Septiembre 76.919 92.302 110.762
Octubre 85.593 | 102.711 123.253
Noviembre 120.955 | 123.253 147.903
Diciembre 121.653 | 145.983 175.179
Total 704,759 | 845.710 | 1.014.852

Fuente: Elaboracion propia

Presupuesto de gastos

En primer lugar, vamos a realizar una tabla donde podremos ver los gastos que

tendremos el primer afio en la tienda.

0O O O O

O

La reforma del local se pagara en el primer mes de apertura del local.

Equipos informéticos. Se pagaran en 12 mensualidades

Mobiliario. Se pagara en el primer mes de apertura del local.

Stock. Los proveedores cobran en el momento de la venta del producto.
Compraremos stock en enero, para la apertura, julio para remodelar el stock y en
octubre para preparar la campaia de navidad.

Alquiler. Mensualmente pagamos el alquiler.

Contrataremos los seguros obligatorios para el negocio. Seguro de comercio,
Seguro de accidentes y Seguro de Responsabilidad Civil.

Gastos financieros. Abonaremos la cuota mensual del préstamo ICO.

Publicidad. Contrato con Pulsaweb para gestion integral de la publicidad tanto
online como tradicional. Pago mensual

Suministros. Pago mensual de gas, agua y electricidad.

Salarios. Coste de los 9 empleados con los que abrimos la tienda.

Seguridad Social. Proyectamos el 33 %. El coste de la Seguridad Social varia entre
el 32 % vy el 38 %.
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Tabla 27. Gastos mensuales del afio 1 (en miles).

o prd
T > g o= 5
D D D

215|585/ |e|g|E8|E|E| 2|

3 3 |8 | = |3 |5 |5 |8 |3 |3 |3 3 )
Reforma local 450 00| 00| 00| 00| 00| 00| 00| 0,0 00| 0,0 0,0 45,0
Equipos informaticos 15| 15| 15| 15| 15| 15| 15| 15| 15| 15| 15 15| 18,0
Mobiliario 270| 00| 00| 00O 00| 00| 00| 00| 0,0 0,0| 0,0 0,0 27,0
Stock 820| 00| 00| 00| 00| 00(|30,0| 00| 0,0|450/| 0,0 0,0 | 157,0
Alquiler 20| 20| 20| 20| 20| 20| 20| 20| 20| 20| 20 2,0 24,0
Seguro de comercio 10| 00( 00| 00| 00| O0O| 00| O0| 0,0] 00| 0,0 0,0 1,0
Seguro de accidentes 15| 00( 00| 00| 00| O0O| O0| O0| 0,0f 00| 0,0 0,0 15
Seguro de Responsabilidad 10| 00| 00| OO O0O| 00| 00| 00| 00| 00| 0,0 0,0 1,0
Civil
Gastos financieros 1,7 1,7 17| 17| 17| 17| 17| 17| 1,7 17| 1,7 17| 20,4
Publicidad 10 10| 10| 10| 10| 10| 10| 10| 10| 10| 1,0 1,0 12
Suministros 15| 15| 15| 15| 15| 15| 15| 15| 15| 15| 15 15| 18,0
Salarios 15,0 | 15,0 | 15,0 | 15,0 | 15,0 | 15,0 | 15,0 | 15,0 | 15,0 | 15,0 | 15,0 | 15,0 | 180,0
Seguridad Social 50| 50| 50| 50| 50| 50| 50| 50| 50| 50| 50 50| 60,0
Total 185,2 | 27,7 | 27,7 | 27,7 | 27,7 | 27,7 | 57,7 | 27,7 | 27,7 | 72,7 | 27,7 | 27,7 | 564,9

Vamos a ver el evolutivo de gastos en el afio 2 y 3. Teniendo en cuenta que el
primer afio hay que hacer frente a los gastos de la puesta en marcha de nuestra

Fuente: Elaboracion propia

actividad, con la evolucién tendremos la vision mas ajustada de los gastos.

Tabla 28. Gastos anuales en afio 2y 3

Ao 2 Ao 3
Stock 175.000 190.000
Alquiler 24.000 24.000
Seguros 3.500 3.500
Publicidad 15.000 20.000
Suministros 18.000 18.000
Gastos financieros 20.699 20.699
Salarios 180.000 180.000
Seguridad Social 60.000 60.000
Impuesto sobre sociedades 46 727
Total 496.245 516.926

Fuente: Elaboracion propia
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3.7.4 Plan de Tesoreria

El plan de Tesoreria es la herramienta que nos permite controlar, sequir y llevar
una prevision del dinero disponible y de los diferentes cobros y pagos del negocio. En
definitiva saber cuanto dinero entrard y saldra del banco.

Vamos a realizar el Plan de Tesoreria teniendo en cuenta el escenario neutro, ya
que es el escenario mas estable de los tres que hemos planteado anteriormente. El
incremento de ventas que establecimos en el escenario neutro era del 5 % anual. Vamos
a ver el evolutivo del mismo durante los tres primeros afios.

Tabla 29. Plan de tesoreria

Afio 1 Afo 2 Afo 3
Cobros por venta de tabletas de gama baja 19.591 20.570 21.598
Cobros por venta de tabletas de gama baja- 32.760 34.398 36.117
media
Cobros por venta de tabletas de gama media 41.793 43.882 46.051
Cobros por venta de tabletas de gama media-alta 65.893 69.187 72.646
Cobros por venta de tabletas de gama alta 128.632 135.063 141.816
Cobros por venta de accesorios 7.020 7.371 7.739
Cobros del servicio mantenimiento 6.960 7.308 7.673
Cabros servicio profesional 172.734 181.370 190.438
Capital Social 52.000 0 0
Préstamo 120.000 0 0
Total Cobros 647.383 499.149 524.078
Reforma local 45.000 0 0
Equipos informéticos 18.000 0 0
Mobiliario 27.000 0 0
Stock 157.000 175.000 190.000
Alquiler 24.000 24.000 24.000
Seguro de comercio 1.000 1.000 1.000
Seguro de accidentes 1.500 1.500 1.500
Seguro de Responsabilidad Civil 1.000 1.000 1.000
Gastos financieros 20.699 20.699 20.699
Publicidad 12.000 15.000 20.000
Suministros 18.000 18.000 18.000
Salarios 180.000 180.000 180.000
Seguridad Social 60.000 60.000 60.000
Impuesto de Sociedades 0 46 727
Total Pagos 565.199 496.245 516.926
Cobros — Pagos afo 82.184 2.904 7.152
Cash Flow ejercicio anterior 0 82.184 85.088
TOTAL TESORERIA 82.184 85.088 92.240

Fuente: Elaboracion propia
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3.7.5 Cuenta de Pérdidas y Ganancias

La Cuenta de Pérdidas y Ganancias o Cuenta de Resultados ofrece, a un nivel
agregado, las diferentes partidas de gastos, ingresos, pérdidas y ganancias derivadas de
las operaciones realizadas por la empresa, que forman parte del resultado generado
durante un ejercicio econémico.

Al realizar el estado contable, sefialaremos que en el apartado Prestacion de
servicios, tendremos en cuenta la facturacion de los comerciales de mantenimiento y la
facturacion de los comerciales profesionales. La proyeccion del incremento de las
ventas en un 5 % se mantiene, incrementamos las compras de mercaderias por el
incremento de la demanda. Salarios estables e incremento anual de la publicidad, como
palanca de crecimiento.

Tabla 30. Evolucién cuenta provisional de pérdidas y ganancias

Afo 1 Afio 2 Afio 3
A) OPERACIONES CONTINUADAS
Importe neto de la cifra de negocio 475.385 | 499.154 | 524.111
a) Ventas 295.691 | 310.475| 325.999
b) Prestacion de servicios 179.694 | 188.679 | 198.112
Aprovisionamientos 157.000 | 175.000 | 190.000
a) Consumo de mercaderias 157.000 | 175.000 | 190.000
Gastos de personal 240.000 | 240.000 | 240.000
a) Sueldos, salarios y asimilados 180.000 | 180.000 | 180.000
b) Cargas sociales 60.000 60.000 60.000
Otros gastos de explotacién 57.500 60.500 65.500
c) Otros gastos de gestion corriente
c-1) alquiler 24.000 24.000 24.000
C-2) seguros 3.500 3.500 3.500
c-3) publicidad 12.000 15.000 20.000
c-4) suministros 18.000 18.000 18.000
A-1) RESULTADO DE EXPLOTACION 20.885 23.654 28.611
Gastos financieros
b) Por deudas con terceros 20.699 20.699 20.699
A-2) RESULTADOS FINANCIEROS 20.699 20.699 20.699
Impuesto sobre beneficios 0 46 727
A-5) RESULTADO DEL EJERCICIO 186 2.909 7.185

Fuente: Elaboracion propia

Desde el primer afio, el negocio tiene un resultado positivo. Incrementandose
afio a afo el beneficio. También debemos de apreciar que el margen de explotacion
también es positivo los 3 afios y con un crecimiento constante afio a afio.
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3.7.6 Balance de Situacion

El balance de situacién (o balance general) es el resumen de todas las posesiones
(activos) y todas las deudas y el capital de una organizacion en un periodo contable
determinado. En si, el balance es como una fotografia del patrimonio.

Tabla 31. Balance de Situacion. Activo

Ao 1 ARo 2 Ao 3
A) ACTIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado Material 73.041 | 105.000 80.885
B) ACTIVO CORRIENTE
Existencias 15.698 30.545 41.253
Clientes 10.483 25.384 12.365
Efectivo 82.184 2.904 7.152
TOTAL ACTIVO 181.406 | 163.833 | 141.655
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 32. Balance de Situacién. Pasivo
Ano 1 ARo 2 Ao 3
A) PATRIMONIO NETO
Capital Social 52.000 52.000 52.000
Resultado del ejercicio 0 186 2.909
B) PASIVO NO CORRIENTE
Deudas a I/p con entidades de crédito 124.194 | 103.495 82.796
C) PASIVO CORRIENTE
Deudas a corto plazo con entidades de crédito 4.562 7.652 3.650
Proveedores 650 500 300
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 181.406 | 163.833 | 141.655

Fuente: Elaboracion propia

Observamos que tenemos un balance de situacion muy bien estructurado, con
altos indices de solvencia y liquidez. Al ser un negocio retail, el primer afio generamos
mucha caja, a partir de entonces hemos invertido ese dinero para incrementar la
rentabilidad. En el pasivo destacamos una partida de capital social constante y deudas a
I/p que van amortizandose afio tras afio, sin incrementar la financiacion a I/p.

3.7.7 Andlisis de ratios

Por ultimo, dentro del analisis financiero entraremos a analizar los ratios mas
importantes para conocer la solvencia y expectativas del negocio.

159/213




UNIVERSITAT H&ADE
POLITECNICA

L,
FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
D E V/°\ L E N C I /'\ DIRECCION DE EMPRESAS. UPY

Fondo de maniobra

El fondo de maniobra, también llamado capital de trabajo, capital circulante,
capital corriente, fondo de rotacion o capital de rotacion) es la parte del activo circulante
que es financiada con recursos de caracter permanente. Es una medida de la capacidad
que tiene una empresa para continuar con el normal desarrollo de sus actividades en el
corto plazo.

Fondo de maniobra = Activo circulante — Pasivo circulante

Tabla 33. Fondo de Maniobra

Aol | Afno2| Afo3
Activo Circulante 108.365 | 58.833 | 60.770
Pasivo Circulante 5.212 8.152 3.950
Fondo de Maniobra 103.153 | 50.681 | 56.820

Fuente: Elaboracion propia

El Fondo de Maniobra es positivo los 3 afios analizados. Nuestro modelo de
negocio, retail, se caracteriza por cobrar las ventas en efectivo, generando una gran
cantidad de efectivo.

Flujo de Caja

Los flujos de caja son las variaciones de entradas y salidas de caja o efectivo, en
un periodo dado para una empresa. El flujo de caja es la acumulacion neta de activos
liquidos en un periodo determinado, y por lo tanto, constituye un indicador importante
de la liquidez de una empresa. El flujo de caja se analiza a través del Estado de Flujo de
Caja.

El objetivo del estado de flujo de caja es proveer informacion relevante sobre los
ingresos y egresos de efectivo de una empresa durante un periodo de tiempo. Es un
estado financiero dindmico y acumulativo. La informacion que contiene un flujo de
caja, ayuda a inversores, administradores, acreedores a:

o Evaluar la capacidad de una empresa para generar flujos de efectivo positivos

e Evaluar la capacidad de una empresa para cumplir con sus obligaciones contraidas y
repartir utilidades en efectivo.

e Facilitar la determinacion de las necesidades de financiamiento.

o Identificar aquellas partidas que explican la diferencia entre el resultado neto
contable y el flujo de efectivo relacionado con actividades operacionales.

e Conocer los efectos que producen, en la posicion financiera de la empresa, las
actividades de financiamiento e inversion que involucran efectivo y de aquellas que
no lo involucran.
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e Facilitar la gestion interna de medicién y control presupuestario del efectivo en la

empresa.
Tabla 34. Flujo de Caja

Afo 1 Afio 2 Afio 3
Saldo inicial 0 82.184 85.088
Ingresos 527.383 | 499.149 | 524.078
Pagos 544500 | 475.546 | 496.227
Flujo de caja econémico -17.117 | 105.787 | 112.939
Ingresos financieros 120.000 0 0
Pagos financieros 20.699 20.699 20.699
Flujo de caja financiero 82.184 85.088 92.240

Fuente: Elaboracion propia

Incremento anual del flujo de caja econdmico y financiero.
El primer afio nos encontramos con un flujo de caja econémico negativo por el pago de
la inversiones iniciales.

VANy TIR

La tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversion esta definida como la tasa
de interés con la cual el valor actual neto (VAN) es igual a cero. Estos valores son
calculados a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las cantidades futuras al
presente. La TIR es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, que se lee a mayor
TIR, mayor rentabilidad. La TIR se compara con una tasa minima que sera el coste de
oportunidad de la inversién. Si la tasa de rendimiento del proyecto supera la tasa de
corte, se acepta la inversion, en caso contrario se rechaza.

El Valor Actual Neto de una inversion es una medida de la rentabilidad absoluta
neta que proporciona el proyecto, esto es, mide en el momento inicial del mismo, el
incremento de valor que proporciona a los propietarios en términos absolutos, una vez
descontada la inversion inicial que se ha debido efectuar para llevarlo a cabo.

Vamos a incrementar el horizonte temporal a 5 afios para realizar el célculo del
VAN y el TIR. Para calcular los datos de los afios 4 y 5 vamos a suponer que las ventas
contintan con el incremento del 5 % anual que hasta ahora estdbamos suponiendo. Es
I6gico también suponer un descenso de los costes del 2 % anual, debido a la mejora de
la posicion negociadora que tendremos con los proveedores, ya que el establecimiento
tendra un histérico de ventas consolidado. Aunque incrementamos el gasto en
publicidad, nuestra fuerza en la negociacion nos debe permitir un descenso importante
en los precios de compra de los productos. Aplicaremos una tasa de descuento del 5,51
%, que es el tipo de interés que estamos pagando en la financiacion.
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Tabla 5. Calculo de VANY TIR

FLUJO
ANO | COBROS| PAGOS | DE CAJA
0 0 0 -172.000
1 647.383 | 565.199 82.184
2 499.149 | 496.245 2.904
3 524.078 | 516.926 7.152
4 550.281 | 506.587 43.694
5 577.796 | 496.455 81.341

VAN | 12.054,23
TIR 7,94 %

Fuente: Elaboracion propia

En el 5° afio nos encontramos con un VAN positivo de 12.054,23 y una TIR del
7,94 %, superior al coste de la financiacion ajena. Podemos determinar que el negocio
es rentable y sostenible en el tiempo. Incluso percibimos que a partir del sexto mes el
incremento de la rentabilidad va a ser mayor.

Calculo del periodo de recuperacién de la inversion (Payback)

El Payback es una herramienta que nos permite determinar el momento en el
tiempo en que podremos recuperar la inversion que hemos realizado con los beneficios
de la operacion.

Ventajas

e Sencillo de calcular

e Un periodo corto de recuperacion configura un retorno rapido de la inversion,
practica muy til para emprendedores.

e Un periodo corto de recuperacion reduce los riesgos de pérdida, al asegurar el flujo
positivo.

e Un periodo Payback corto, mejora la liquidez de forma rapida.

Desventajas

e En este método no se toma en cuenta el valor del dinero en el tiempo.

e Si se utiliza en la comparacion de varios flujos de caja, no se da importancia a la
vida util de los activos, ni tampoco el flujo de caja después del periodo de retorno.

e No permite determinar la rentabilidad del proyecto
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Periodo de [Periodo ultimo con Flujo
N Acumulado Negativo

Payback

Valor absoluto del Gltimo
Flujo acumulado negativo

Tabla 35. Payback

Valor del Flujo de Caja
en el siguiente periodo

Fuente: Elaboracion propia

0 1 2 3 4 5
Flujo de caja | -172.000 | 82.184 2.904 7.152 | 43.694 | 81.341
Flujo acumulado | -172.000 | -89.816 | -86.912 | -79.760 | -36.066 | 45.275
Periodo anterior al cambio de signo 4
Valor absoluto del flujo acumulado | -36.066
Flujo de caja en siguiente periodo | 81.341
Periodo de Payback | 4’44 anos

El retorno completo de la inversion seria a los 4 afios y cinco meses.
Recuperariamos la inversion en un corto periodo de tiempo.
inversion, una inversion realizable.

3.8 PLAN ESTRATEGICO

Esto hace de esta

En el plan de empresa hemos desarrollado la implantacién de la primera tienda
del modelo de negocio. El modelo de negocio que desarrollaremos en el futuro sera el
de posicionar esta actividad econdmica en el exterior, vamos a plantear un primer
esbozo de la expansion comercial que vamos a disefiar una vez cotejado el
funcionamiento y rentabilidad de la primera tienda.

Gréfico 34. Evolucion de la expansion

Fuente: Elaboracion propia.
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En el plan de expansion realizaremos la expansion de forma ordenada.
Consolidaremos el mercado antes de iniciar una nueva etapa. La evolucion de la
expansion sera la siguiente:

o LOCAL. Expansion por la ciudad de Valencia. Apertura de nuevas tiendas en el
centro de la ciudad y en otros centros comerciales.

o AUTONOMICO. Apertura de tiendas a lo largo de la Comunidad Valenciana.
Aprovechamos sinergias logisticas.

o NACIONAL. Inicio de la actividad en las ciudades de mas de 100.000 habitantes.
Para en una segunda fase iniciar mas aperturas en las ciudades donde mejores
resultados tengamos después de un periodo de maduracion de dos afios.

o INTERNACIONAL. Inicio de la expansion internacional abriendo tiendas en
zonas de afinidad cultural y comercial con Espafia, Latinoamérica, Europa, etc....

o GLOBAL. Expansion internacional completa.

Para conseguir el éxito en la expansion comercial hay que superar una serie de
fases. La evolucion mas habitual se puede resumir en la siguiente trayectoria:

- Empresa nacional. Sirve en el mercado en el que nace y donde esta ubicado.

- Filial en el exterior. el aumento del peso de los mercados internacionales obliga a
desplazar al exterior recursos de manera permanente, para poder atenderlos
adecuadamente. Se suele llevar a cabo a través de la creacion de filiales comerciales
o sucursales. EI mercado nacional de origen continla siendo el mas importante y la
empresa sigue dependiendo de él en gran medida.

- Empresa multinacional. La internacionalizacion abarca el conjunto de actividades
y ambitos de la empresa. No sélo se vende en diferentes mercados internacionales,
sino que también capta financiacion en distintas divisas y mercados financieros. El
mercado nacional pasa a ser un mercado mas.

Para acertar en la decision estratégica vamos a dividir las variables mas
determinantes a tener en cuenta.

a) Anadlisis del entorno

Existen una serie de amenazas y oportunidades a detectar tanto en el
macroentorno como en el microentorno de cada mercado o pais. La empresa debe
adaptar sus factores internos a la coyuntura del entorno para intentar alcanzar la mejor
situacion competitiva posible. Para tener éxito, la empresa debe ademas elaborar una
oferta adaptada a las particularidades de dicho mercado, adecuando su estrategia a la
situacion particular de ese nuevo entorno para mantener su capacidad competitiva. Las
diferencias en los entornos de negocio de los diferentes mercados fuerzan a la empresa a
preparar ofertas adaptadas a cada uno de ellos. Los principales obstaculos a los que se
enfrenta la empresa en un nuevo mercado son:

- Distancias linguisticas y culturales. ldiomas, forma de pensar, cultura empresarial y
de negocios, gustos de los consumidores, comunicacion con el mercado.

- Distancia geogréafica. Dificultad en la comunicacion directa de la empresa con los
distribuidores y consumidores.
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- Situacion socio-economica del mercado de destino. La situacion social, politica y
econdmica puede ser una fuente de inestabilidad y provocar situaciones de riesgo
que conviene anticipar y eludir.

- Barreras arancelarias. Establecidas por los gobiernos de los paises de destino para
restar competitividad frente a los articulos nacionales y proteger la industria
domestica.

- Normas técnicas. Con el fin de entorpecer y hacer mas costosa la exportacion, a
veces incluso inviable.

Sin embargo, las tendencias del entorno internacional de los Ultimos afios
propician el acceso a los mercados internacionales por parte de las empresas debido
principalmente a la homogeneizacion de los contextos de negocio de los diferentes
paises, dando lugar a nuevas oportunidades para la exportacion. Entre las principales
tendencias se pueden sefialar.

- Entorno politico-institucional. Auge de los organismos e instituciones multilaterales
y procesos de integracion econdémica regional.

- Entorno econdmico. Sistema econdmico de mercado, incentivos a la liberalizacion
del comercio, desregulacién de los mercados y fomento de la libre competencia.

- Entorno tecnologico. Tendencia al acercamiento tecnologico entre paises y
deslocalizacion de las actividades productivas.

- Entorno sociocultural. Cierta uniformizacién de las pautas de comportamiento y
preferencias de los consumidores en algunos sectores y auge de las posiciones que
defienden el reconocimiento de las diferencias culturales. En ese equilibrio se
encuentra parte de la formula de éxito.

b) Andlisis Interno

La internacionalizacién conlleva un alto nivel de exigencia. La empresa debe
contar con alguna capacidad o aspecto diferencial sobre su competencia. Como regla
general, los productos con potencial de exportacién deben reunir una serie de requisitos
para asegurar su éxito internacional.

- Existencia de demanda internacional
- Suficiencia de la capacidad productiva
- Cumplimiento de estandares y normas técnicas internacionales

La empresa dispuesta a internacionalizarse debe disponer de una buena situacién
financiera o ser capaz de obtener recursos externos suficientes para mantener la
inversion que requiere la apertura de un nuevo mercado. La preparacion del equipo
comercial serd clave, tanto para identificar las necesidades y preferencias de los
potenciales clientes internacionales como para realizar las adaptaciones requeridas en la
oferta de productos para satisfacer sus exigencias.

Por ultimo, sefialar que lo méas importe en la externalizacion es cotejar que esta
al alcance de todas las empresas que se lo propongan. La experiencia de multitud de
pymes ha demostrado que las empresas de reducida dimension son capaces de competir
con éxito en los mercados internacionales a partir de:
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Productos de alta calidad

Capacitacion y compromiso de empleados y directivos

Flexibilidad y agilidad en la toma de decisiones

Capacidad de adaptacion a cambios que se produzcan en el mercado
Menor burocracia y mayor rapidez de funcionamiento
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Capitulo 4

Desarrollo (Implantacion
del cuadro de mando
Integral al negocio)
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4.1 ;QUE ES Y EN QUE CONSISTE EL CUADRO DE MANDO
INTEGRAL (CMI)?

El Cuadro de Mando Integral (CMI), es la traduccion al castellano de “Balanced
Scorecard”.  Originalmente, se desarrolld como sistema de medicién de procesos
financieros. A dia de hoy, el CMI se ha convertido en un sistema integral de
administracion de la eficiencia o desempefio. El objetivo principal del CMI es
proporcionar a las empresas u organizaciones elementos que permitan medir su éxito.
El principio que lo sustenta es “no se puede controlar lo que no se puede medir”. El
CMI es una herramienta de control empresarial que permite establecer y monitorizar los
objetivos de una empresa y de sus diferentes areas o unidades. Permite monitorizar
mediante indicadores, el cumplimiento de la estrategia desarrollada por la direccién a la
vez que permite tomar decisiones rapidas y acertadas para alcanzar los objetivos. Es un
medio para establecer y alcanzar las metas y objetivos estratégicos de la organizacion.
Como enfoque de gestion y medicion que es, permite la clarificacion de la visién, la
estrategia y la traduce en accion. Es un método para alinear el rendimiento del negocio
con la estrategia organizacional.

El concepto de cuadro de mando deriva del concepto denominado “tableau de
bord” en Francia, que traducido de manera literal, vendria a significar algo asi como
tablero de mandos o cuadro de instrumentos.

Es un instrumento o metodologia de gestion que facilita la implantacién de la
estrategia de la empresa de una forma eficiente, proporciona el marco, la estructura y el
lenguaje adecuado para comunicar o traducir la mision y la estrategia en objetivos e
indicadores organizados en cinco perspectivas
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que permiten que se genere un proceso continuo de forma que la visién se haga
explicita, compartida y que todo el personal canalice sus energias hacia la consecucion
de la misma.

El CMI clarifica y comunica la estrategia de la organizacion. Empieza a influir
en la estrategia por medio de la alineacion de unidades de negocio, de servicios
compartidos y empleados a fin de ejecutar la estrategia formulada y distribuyendo
recursos (fondos de capital, inversion discrecional y tecnologia a nuevas iniciativas para
implementar la estrategia).

Las reuniones de direccion ofrecen un foro para que los ejecutivos trabajen
conjuntamente en equipos para identificar problemas, evaluar cambios en el entorno
estratégico y considerar nuevas oportunidades que pueden haber aparecido desde que se
formul6 la estrategia. ElI CMI, es la agenda de estas reuniones en las que se tratan de
solucionar problemas que afectan a toda la organizacién. Las reuniones promueven el
trabajo en equipo y el aprendizaje organizacional.

Dando acceso al CMI a todos los empleados, la organizacion simplifica sus
capacidades de identificacion y solucion de problemas, creacion de oportunidades y de
compartir conocimiento.

Con una frecuencia mucho menor se utiliza el concepto de cuadro de mando
operativo, que es una utilidad de control enfocada a la monitorizacion de variables
operativas, es decir, indicadores rutinarios ligados a areas a departamentos especificos
de la empresa. Su puesta en funcionamiento es mas barata y sencilla, por lo que suele
ser un buen punto de partida para aquellas compafiias que intentan evaluar la
implantacién de un cuadro de mando integral.

El CMI ademés es una herramienta de control enfocada al seguimiento de
variables operativas, es decir, variables pertenecientes a areas 0 departamentos
especificos de la empresa. La periodicidad puede ser diaria, semanal o mensual y esta
centrada en indicadores que generalmente representan procesos, por lo que su
implantacion y puesta en marcha es més sencilla y rapida.
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Graéfico 35. Cuadro de Mando Integral
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Consideraciones sobre el Cuadro de Mando Integral

o Se puede considerar como una aplicacion que ayuda a una compafiia a expresar los
objetivos e iniciativas necesarias para cumplir con su estrategia, mostrando de forma
continuada como las empresas y los empleados alcanzan los resultados definidos en
su plan estratégico.

o Es el conjunto de mediciones clave que proveen a los gerentes una vision rapida,
pero comprensiva del desempefio de todo el negocio.

o Se puede definir como una filosofia practica de gerencia cuya principal
caracteristica es que mide los factores financieros y no financieros del estado de
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resultados de la empresa. Es un poderoso instrumento para medir el desempefio
corporativo y es la herramienta mas efectiva para enlazar la vision, mision y
estrategia de cinco medidas de desempefio. Permite ofrecer una vision completa de
la organizacion, siendo el elemento esencial del sistema de informacion que sirve de
apoyo al sistema de control de gestion en su mision de mejorar su nivel de
competitividad en el largo plazo.

o El cuadro de Mando Integral provee una estructura para centrarse en los indicadores
de cada proceso critico tales como el plan de negocio, la distribucidn de recursos,
estrategias y retroalimentacion, aprendizaje, comportamiento ante los clientes
internos y externos y hacia acciones comunitarias.

El Cuadro de Mando Integral es un instrumento muy util para la direccion de las
empresas en el corto y largo plazo, porque al combinar indicadores financieros y no
financieros permite adelantar tendencias y realizar una politica estratégica proactiva,
ademas ofrece un método estructurado para seleccionar los indicadores guias que
implican a la direccion de la empresa. En esto radica el valor diferencial y caracteristico
del CMLI.

Al utilizar el CMI para integrar sus procesos de planificacion y creacion de
presupuestos, las empresas pueden superar las barreras de la implementacion
estratégica. EIl presupuesto se transforma en una herramienta de gestion que dirige los
recursos a las iniciativas estratégicas cruciales.

4.2 HISTORIA Y EVOLUCION DEL CUADRO DE MANDO
INTEGRAL (CMI)

El Cuadro de Mando Integral (CMI) fue desarrollado por Robert Kaplan
(profesor de contabilidad en la Escuela de Negocios de Harvard) y David Norton
(consultor, especializado en gestion de intangibles y estrategia en la firma Nolan,
Norton & Co.) cuando trabajaban en un proyecto patrocinado por la division de
investigacion de KPMG y Nolan, Norton & Co. Este proyecto pretendia analizar
nuevas formas de medir el rendimiento organizativo para Analog Devices, empresa del
sector de semiconductores.

El primer articulo en el cual se menciond el concepto fue en Balanced
Scorecard-Measures that Drive Performance, escrito por Robert Kaplan y David
Norton en el Harvard Business Review, en Enero de 1992 (articulo que se referia al
trabajo realizado para la empresa ya citada Analog Devices Inc”), el cual trato sobre la
necesidad de usar nuevos sistemas de medicion como componente clave para ser mas
competitivos.

Se constituyé como un sistema de evaluacion del ejercicio empresarial que se ha
convertido en pieza fundamental del sistema estratégico de gestion de las empresas. Su
objetivo era introducir la mensurabilidad necesaria en las actividades de una compafiia
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en términos de su vision y estrategia a largo plazo, proporcionando a los gestores
empresariales una vision global sobre la estrategia y evolucién de la compafiia.

A continuacion desglosaremos las fases de evolucion del concepto del CMI,
utilizando como hilo conductor los diferentes articulos y libros de Norton y Kaplan.

= A partir de los afios 90, es cuando el Cuadro de Mando pasa a ser, ademas de un
concepto préctico, una idea académica, ya que hasta entonces el entorno empresarial
no sufria grandes variaciones, la tendencia del mismo era estable, las decisiones que
se tomaban carecian de un alto nivel de riesgo.

= En 1993 la idea del articulo Putting the Balanced Scorecard to Work fue explicar
que el CMI no es sélo un sistema de medidas del desempefio, sino un sistema de
gestion para motivar una mejora en el desempefio competitivo.

= Ya en 1996 publicaron los articulos Using the balanced scorecard as a strategic
management system, donde se explicaba que el CMI permite combinar los objetivos
estratégicos a largo plazo con las acciones de la empresa a corto plazo y linking the
balanced scorecard to strategy en que se comprobaba que el CMI no era realmente
una herramienta de formulacion estratégica, sino que se pueden implementar los
indicadores del CMI cuando la estrategia esta bien implementada en la empresa.

» Desde 1996, la preocupacion pasa a ser la conexién de la estrategia con la accion.
Sin estrategia, lo demaés fracasa: los indicadores no logran diagnosticar nada si los
fines a los que sirven no expresan las dimensiones y a su vez la visién y mision
empresarial como una totalidad organizacional. En esta misma linea, por ultimo,
este mismo afo escribieron el libro con el nombre de translating strategy into
action.

= En el afio 2000, en el articulo having trouble with you strategy? analizaban que para
poder implementar la estrategia primero debia comprenderse. Por ello se ponen
mapas estratégicos que han sido utilizados como mapas mentales o ideas
funcionando para la comprensidon de la estrategia one-view strategy.

= En 2005, a través del articulo the office of strategy management se concluyé que la
planificacion e implementacion de la estrategia debian estar mas relacionadas ya que
a menudo las empresas no desarrollan sus planes iniciales.

= Uno de los ultimos articulos, en 2006, con el titulo how to implement a new strategy
without disrupting your organization? nos habla de los consejos sobre las reacciones
de las unidades de negocio y su incidencia en la estrategia. Y el libro publicado este
mismo afio Alignment using the balanced scorecard to create corporate synergies
sugiere que el alineamiento propio de una empresa con alineamiento externo incide
en las cadenas de valor.

De acuerdo a Kaplan y Norton, cuando se mide el desempefio regularmente, los
ejecutivos comprenden claramente como dichos sistemas de medicion influencian el
comportamiento y actuacion de los gerentes y empleados.
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Kaplan y Norton divisaron un sistema fluctuado, el CMI — un conjunto de
mediciones claves que le proporcionaban a los gerentes una vision rapida, pero
comprensiva del desempefio de todo el negocio”. Kaplan y Norton, aportaron la
solucion a este problema, ya que de acuerdo a sus observaciones, ningln tipo de
medicion por si sola, proporciona a los gerentes toda la informacion necesaria para
tomar decisiones y focalizar esfuerzos en las areas criticas del negocio. Los gerentes
necesitan un sistema equilibrado de ambas, mediciones operativas y financieras.

VVeamos el ejemplo de Mobil North America Marketing and Refining Division.
El Cuadro de Mando Integral fue introducido en 1994 para comunicar y gestionar la
implantacion de la nueva estrategia. Los resultados aparecieron rdpidamente. Después
de afios de resultados por debajo de la media, incluyendo el ultimo lugar entre sus
competidores en 1992 y 1993, Mobil North America Marketing and Refining Division
(division de la Mobil Oil Corporation) ocupé el primer lugar en 1995, con beneficios un
56 por ciento superiores a la media del sector gracias a la entrada de una nueva
estrategia, una nueva organizacion y el proceso de gestion de resultados mediante un
cuadro de mando integral consistente en este caso en un equipo humano que dividié en
dieciocho unidades de negocio la organizacién con responsabilidad sobre la cuenta de
pérdidas y ganancias y reestructurd las funciones del personal central en catorce grupos
de servicios compartidos. Mantuvo el liderato durante los cuatro afios siguientes.

4.3 PROCESO DE CONSTRUCCION DEL CMI

Vamos a desarrollar un plan de desarrollo sistemético para realizar el cuadro de
mando integral. Previamente, definimos la mision y la estrategia. En nuestro caso sera
el de realizar un Cuadro de Mando Integral que nos permita gestionar de una forma
integral cada una de las tiendas TAB. El lider del proyecto, que en este proceso se
Ilamara Arquitecto seré el fundador de la empresa y autor de este trabajo.

El proceso consta de 4 pasos:
- Definir la arquitectura de la medicion.
- Construir el consenso alrededor de los objetivos estratégicos.
- Seleccionar y disefar indicadores
- La construccion del plan de implantacién
4.3.1 Definir la arquitectura de la medicion

Tarea 1. Seleccionar la Unidad de la Organizacion adecuada.

Vamos a iniciar el proceso desarrollando el organigrama de la tienda.
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Grafico 36. Organigrama TAB

Gerente

Tabletas Accesorios Mantenimiento Profesional

Fuente: Elaboracion Propia

Vamos a definir la unidad de negocio adecuada para el CMI. EI proceso inicial
funciona mejor si lo implementamos en una unidad estratégica del negocio, en vez de
realizarlo de forma integral. En nuestro caso lo implementaremos en el departamento
PROFESIONAL.

El departamento PROFESIONAL es el departamento de la tienda que gestiona la
relacion comercial con empresas, pymes, autbnomos y comercios.

Tarea 2. ldentificacion de las vinculaciones entre la corporacién vy la unidad estratégica
de negocio (UEN)

La UEN (departamento de venta a clientes profesionales) se relaciona
constantemente con las otras UEN. Se relaciona de la siguiente manera.

- Con Gerencia. Recibe indicaciones comerciales y apoya las entrevistas de trabajo
en momentos claves.

- Con Tabletas. Les proporcionan las tabletas que van a comercializar. Realizan
jornadas de formacion para explicar las caracteristicas técnicas de las mismas.

- Accesorios. Proveen los accesorios que comercializan. Explican las caracteristicas
de las mismas.

- Mantenimiento. Realizan funciones de asesoramiento técnico. Ayudan en los
cursos que se ofertan y les asesoran en la gestion de las aplicaciones instaladas en
las tabletas.

Nos entrevistamos con los dos profesionales que gestionaran este departamento.
Tratamos los siguientes temas:

- Objetivos financieros. Facturacion a conseguir mensual. 15.000 euros/mensuales.
- Temas corporativos decisivos.
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o Entorno: En esta primera tienda, la Comunidad Valenciana serd nuestro
entorno

o Seguridad: Sin incidencias resefiables

Calidad: Protocolo de actuacion en la gestion comercial.

o Innovacion: Atencion prioritaria a los nuevos lanzamientos que nos
proporcionan mayor margen

(@]

- Vinculos con las demés UEN.

o Clientes comunes. Utilizar los demas departamentos como prescriptores de
negocio.

o Competencias. Definir claramente la atencidén personalizada en empresas,
pymes, autbnomos y comercios

o Proveedores. Reuniones conjuntas con los proveedores y el resto de los
departamentos.

El objetivo de esta entrevista es que la UEN no desarrolle objetivos e
indicadores que optimicen a la UEN a costa de otras UEN.

4.3.2. Construir el consenso alrededor de los objetivos estratégicos.

Tarea 3. Realizar la primera ronda de entrevistas.

El gerente prepara material de informacién basica. Adquiere informacién sobre
el sector y el entorno competitivo de la UEM Para ello utilizara la Informacién del plan
de empresa que hemos desarrollado. También utilizara ejemplos de Cuadro de Mando
de Integral ya en vigor.

Tras analizar la informacion, los comerciales profesionales tendran una
entrevista de 90 minutos con el arquitecto. EI arquitecto obtiene los inputs sobre los
objetivos estratégicos y los indicadores haciendo preguntas e indagando en las
respuestas. Las entrevistas seran de flujo libre y no estructuradas, pero el proceso de la
entrevista, asi como la agregacion de informacidn proporcionada serd mas facil si el
arquitecto utiliza un conjunto comdn de preguntas y respuestas.

Los objetivos que perseguimos con esta entrevista son.

o Introduccidn del concepto del CMI en los comerciales.

o Respuestas a las preguntas sobre el concepto.

o Obtencion de los input iniciales con respecto a la estrategia de TAB.

o Los comerciales traduzcan la estrategia y los objetivos en indicadores operativos
tangibles.

o Averiguar las preocupaciones de los comerciales.

o ldentificar los conflictos potenciales entre los empleados de la tienda.
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Tarea 4. Sesion de sintesis

Analisis y desarrollo de las respuestas de los comerciales. Subrayar temas y
desarrollar una lista provisional de objetivos e indicadores que formen la base. Analizar
las resistencias personales sobre el modelo.

El resultado de la sesion de sintesis debera ser un listado y una clasificacion de
los objetivos de las cuatro perspectivas. A continuacion sefialamos diferentes tipos de
objetivos modelo, para cada perspectiva.

- Perspectiva financiera. Incremento de la facturacion un 5 % trimestral.

- Perspectiva del cliente. Captacion de 5 clientes mensuales.

- Perspectiva del proceso interno. Definir y redactar un protocolo de actuacién con
cada cliente potencial. Desde la Ilamada inicial hasta el fin de la relacion comercial.

- Perspectiva de aprendizaje y crecimiento. Incremento de inversion en la formacion
de los comerciales. Realizar encuestas de satisfaccion. Vincular la retribucion a la
productividad. Mayores ventas, mayor némina.

Tarea 5. Taller ejecutivo. Primera ronda

Reunion con los dos comerciales para obtener el consenso en el CMI. Debate de
grupo sobre la declaracion de misién y estrategia hasta llegar al consenso. Traslado de
resultados de las entrevistas con clientes, proveedores, etc....

El arquitecto muestra sus objetivos propuestos, clasificaciones y citas. Entre los
tres, los dos comerciales y el arquitecto discutiran sobre varios indicadores para cada
perspectiva. El grupo votara los tres o cuatro mejores objetivos para cada perspectiva.
El grupo redactara una descripcion de los objetivos que hayan alcanzado la clasificacion
mas alta. Cada comercial trabajara 2 perspectivas.

Al final del taller, el grupo habréa identificado entre tres y cuatro objetivos para
cada perspectiva, elaborado una declaracion descriptiva detallada para cada objetivo y
una lista de indicadores potenciales para cada objetivo.

4.3.3. Seleccionar y disefiar indicadores

Tarea 6. Reuniones de subgrupo

El arquitecto trabajard con cada comercial las dos perspectivas elegidas por cada
uno. Trabajara de forma individual. EI fin es conseguir estos objetivos principales:

- Refinar la fraseologia de los objetivos estratégicos de acuerdo con las intenciones
expresadas en el primer taller ejecutivo.

- ldentificar, para cada uno de los objetivos, el indicador o indicadores que mejor
recojan y comuniquen la intencion del objetivo.

- ldentificar, para cada uno de los indicadores propuestos, las fuentes de informacion
necesaria y las acciones que hayan que realizar para que esta informacion sea
accesible.
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- ldentificar para cada una de las perspectivas, los vinculos clave entre los indicadores
dentro de la perspectiva, asi como entre esta perspectiva y las demas perspectivas
del cuadro de mando. Intentar identificar la forma en que cada indicador influye en
los demas.

Ejemplos de indicadores para cada perspectiva serian:
- Indicadores financieros. Objetivo: Incremento de la facturacion un 5 % trimestral.

o Incremento/Decrecimiento facturaciéon mensual de cada comercial
o Mix de ingresos/crecimiento
o Rentabilidad total de cada comercial.

- Indicadores del cliente. Objetivo: Captacion de 5 clientes mensuales.

o Cuota de mercado
o Incremento de clientes
o Satisfaccion de clientes

- Indicadores del proceso interno. Objetivo: Redaccion y aplicacion de un protocolo
de actuacion total desde la primera llamada a un cliente hasta el fin de la relacion
comercial con el mismo.

o Protocolo de actuacion en la relacién con los clientes
o Reuniones de innovacion
o Protocolo especifico en la posventa

- Indicadores de crecimiento y aprendizaje. Objetivo: Incrementar porcentualmente
el gasto en formacién vinculado al crecimiento de la facturacion de la tienda.

o Satisfaccion de los empleados via encuestas
o Productividad de los empleados. Calculo semestral.
o Incremento de empleados. Impacto en el modelo.

Tarea 7. Taller ejecutivo. Segunda ronda

Involucramos a todos los empleados de la tienda. Debatimos las vision de la
organizacion, las declaraciones de estrategia y los objetivos e indicadores provisionales
para el cuadro de mando. Los comerciales profesionales exponen el resultado de su
CMI. Todos los empleados comentan los indicadores propuestos y empiezan a
desarrollar el plan de implantacion.

4.3.4. La construccion del plan de implantacion.

Tarea 8. El desarrollo del plan de implantacién

Formamos un equipo de nueva constitucion, formado por un representante de
cada departamento. Formalizamos las metas y desarrollamos un plan de implantacién
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para el cuadro de mando integral. Vinculamos los indicadores a los procesos
informaticos.

Tarea 9. Taller ejecutivo. Tercera Ronda.

Reunion de todos los empleados para llegar a un consenso final sobre la vision,
objetivos y mediciones desarrolladas en los dos primeros talleres y convalidar las metas
propuestas por el equipo de implantacion. Al termino del taller, todos los empleados de
la tienda deberan conocer el CMI e integrarlo en la filosofia de gestion de la tienda.

Tarea 10. Finalizar el plan de implantacién

Para que el CMI genere valor, debe estar integrado por todos los empleados de la
tienda. Todos los empleados deben usarlo y gestionarlo de una forma proactiva.

4.3.5 Marco temporal para la implantacion.

.
.V .| ® Arquitectura del programa de indicadores
J
\
e Definir los objetivos estratégicos
Semana 3-7
J
\
. | o Seleccionar los indicadores estratégicos
13 )
.
. | ¢ Construir el plan de implantacién
16 )
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Capitulo 5

Propuesta de actuacion y/o
conclusiones
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Tras el completo analisis del plan de empresa y el modelo de implantacion del
Cuadro de Mando Integral en la empresa. Podemos afirmar que el modelo de negocio
tiene altas posibilidades de poder materializarse en realidad. El conjunto de experiencia
profesional en la direccion de equipos del desarrollador, la aplicacion de soluciones
academicas contrastadas (Cuadro de Mando Integral) y la situacion econdémica actual de
crecimiento son factores que apoyan el éxito del modelo de negocio.

A continuacion vamos a desarrollar conclusiones especificas a los diferentes
apartados del TFC.

Introduccién

En 2013 se vendieron en Espafia 3.800.000 tabletas. Un namero considerable de
ventas para plantear la constitucién de una tienda especializada en el sector. El 69, 6 %
de los hogares esparioles se encuentran conectados a Internet. El acceso a Internet se ha
convertido en una necesidad diaria. EIl acceso a Internet ha evolucionado, inicialmente
las familias accedian desde el PC, actualmente el acceso se realiza a través de teléfonos
inteligentes y tabletas.

La aplicacién de los métodos estudiados en la licenciatura nos ha permitido
poder desarrollar el presente Trabajo Fin de Carrera.

Antecedentes v situacion actual

Las variables fundamentales y diferenciadoras del modelo de negocio:

- Gestioén comercial monoproducto. Al centrarnos en un Gnico producto, podemos
darle un mayor valor afiadido y una gestion mas profesional.

- Personal especializado. El personal de la tienda tendra alta formacion vy
especializacion.

- Focalizamos una importante linea de negocio en el servicio a los clientes
“profesionales”, esto es empresas, pymes, comercios y autonomos.

Nos tenemos que remontar al S. XIX para encontrar el origen de la tableta.
Elisha Gray es el primer creador de la tableta. Fue el creador de la patente del
teleautografo. Precursor de las tabletas actuales. En los afios 60, El Stylator y el
Dynabook continuaron el desarrollo, hasta la década de los 80 donde se hubo un
desarrollo avanzado de las tabletas.

En Espafia, las ventas de tabletas aumentaron un 5 % respecto a 2013. En 2015
se espera acabe en esas cifras, cifras mas modestas que las que hubo en afios anteriores,
esta desaceleracion se atribuye al ciclo normal de maduracién de un mercado. El precio
medio de las tabletas bajo en 21 euros en 2014. La facturacion total del comercio
electronico alcanz6 los 3.579 millones de euros en el primer trimestre de 2014. El
reparto de las ventas la lideran Samsung y Apple, con una cuota de mercado del 26,8 %
y 11,3 % respectivamente.
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A nivel internacional, Apple lidera el mercado, seguida de Samsung en segundo
lugar. Las previsiones para 2015, segin nos indica Gartner, es de unas ventas de 233
millones de tabletas, con un crecimiento del 8 % con respecto a 2014.

Plan de empresa

El formato estandar de las tabletas es de 7 a 12 pulgadas. El uso habitual que le
damos a la tableta es de lectura de libros electronicos, navegacion web, consulta y
edicion de documentos de ofimatica, GPS, reproduccion de musica y visualizacion de
videos y peliculas.

La tienda se abrird en Valencia. Nos encontramos con un mercado potencial de
1.559.084, formado por la poblacion del area metropolitana.

Estudiando el macroentorno nos encontramos con una situacion politica de ciclo
electoral, después de las elecciones europeas, autondmicas y municipales donde ha
habido cambios significativos de gobiernos, nos encontramos en camparia electoral para
las elecciones generales que se celebraran a finales de afio. A nivel europeo, la crisis
griega esté iniciando una nueva etapa en las relaciones europeas entre sus socios.

La reforma fiscal de principios de afio ha modificado sustancialmente la carga
impositiva sobre afios anteriores. En la actualidad nos encontramos en un ciclo
econdmico de crecimiento, después de transitar por unos afios de fuerte crisis
econdmica. La evolucion del PIB es creciente en los ultimos 2 afios. La tasa de paro
sigue siendo el principal problema de la economia espafiola, con una tasa de paro del
22,7 %.

A nivel demogréafico, Espafia se encuentra en un periodo de pérdida de
habitantes y de envejecimiento de los mismos.

La reforma laboral de febrero de 2012 ha permitido una flexibilidad laboral que
permite un incremento en las contrataciones. De todas formas, la precariedad laboral en
la que se encuentra el pais no mejora, se construye empleo, pero empleo de baja calidad.

Tras realizar el modelo de Porter en la tienda, hemos constatado que el poder de
negociacion con los proveedores y las amenazas de productos sustitutivos son los
factores donde poner el foco de manera prioritaria.

Las ventas de tabletas profesionales crecieron un 7°6 % en 2014, constatamos
que es un nicho de mercado donde poder crecer. EIl mercado de las tabletas se
encuentra en la actualidad en una etapa de maduracion.

Tras analizar el estudio de la Universidad Internacional de La Rioja, podemos
concluir:

- Existe una gran dispersion en el parque de tabletas que se emplean en Espafia.
- Lacomodidad que proporciona el es primer factor de compra de las tabletas.
- Latableta sustituye principalmente al PC y al portatil.
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- Los clientes mas fieles a la marca son los de Apple con un 70 %.
- El uso principal es el uso personal.
- Las aplicaciones mas descargadas son las que tienen un fin de ocio.

La maduracion del sector de los Centros Comerciales en Espafia, hace que sea
un lugar ideal para instalar la primera tienda. Elegimos ubicar la tienda en el Centro
Comercial Aqua Multiespacio.

Tras realizar el analisis DAFO, concluimos que la mayor fortaleza del modelo de
negocio es la de ofrecer un producto de gran demanda en un lugar especializado, por el
otro lado, la mayor debilidad que encontramos es el enfriamiento en el crecimiento en la
venta de tabletas actualmente.

La actividad empresarial tendréd 4 lineas de negocio, que son los departamentos
en los que hemos dividido la actividad en la tienda.

- Tabletas

- Accesorios

- Mantenimiento
- Profesional

La politica de precios que seguiremos es la de mantener unos precios
competitivos en el tiempo, huyendo de campafias puntuales y una diferenciacién en
precio, buscamos la diferenciacion en producto, que nos proporcione un mayor margen.
Hemos dividido los productos en 5 gamas, en funcion de la calidad y el precio.

Aplicamos la experiencia laboral para poder ofrecer una serie de alternativas a
los clientes en la venta. TPV, FRACCIONA. Enfocamos la comunicacion y el
marketing desde un punto de vista digital. Aplicando los servicios de la pyme
valenciana PULSAWERB en la comunicacion on line.

A nivel organizativo y de RR.HH, la aplicacién y desarrollo de un programa de
mejora continuado se nos antoja esencial, aplicando el programa de Valoracion del
Perfil Profesional Asi, como la clara informacion a los empleados del desempefio a
realizar.

La creacion de una empresa aun, supone una gran carga administrativa por parte
de los estamentos publicos. La burocracia sigue siendo una gran carga.

Con el plan econdmico-financiero desarrollado, nos hemos cercionado de la
viabilidad del mismo. Nos encontramos con un modelo de negocio donde
recuperariamos la inversion en 4 afios, con una tasa de retorno de la inversién del 7,94
% y un VAN del 12.054,23. EIl fondo de maniobra es siempre positivo.

Implementamos un modelo para el futuro crecimiento internacional del modelo
de negocio.
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Cuadro de Mando Integral

Al aplicar el Cuadro de Mando Integral en nuestro modelo de negocio
constatamos que es una herramienta de gestion muy sistematica. Siguiendo los pasos
que nos describe la herramienta, podemos medir con indicadores las variables donde
queremos poner el foco para el crecimiento del modelo de negocio.
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Documentos electronicos

ABC

Kiosko y Més le pone en las manos un tablet gratis. En linea. Disponible en:
http://www.abc.es/sociedad/20131110/abci-promocion-kioskoymas-tablet-surface-
201311092156.html. Fecha de consulta: [01.11.2014]

ALSITECNO.COM

Ventajas y desventajas de las tabletas. En linea. Disponible en:
http://alsitecno.com/2014/01/21/ventajas-y-desventajas-de-las-tablets/ Fecha de
consulta. [25.09.2014]

AQUA-MULTIESPACIO
Directorio. En linea. Disponible en:
http://aqua-multiespacio.com/info/plano/ Fecha de consulta: [17.05.2015]

BBC MUNDO

Coémo la tecnologia ha cambiado el espafiol. En linea. Disponible en:
http://www.bbc.co.uk/mundo/movil/noticias/2011/07/110713 tecnologia_idioma_palab
ras_nc.shtml Fecha de consulta: [29.09.2014]

BLOGS

Jovenes Geografos. En linea. Disponible en:
http://jovenesgeografos.blogspot.com.es/2014 05 01 archive.html Fecha de consulta:
[08.03.2015}

Aula de historia contemporanea. En linea. Disponible en:
http://jomros.blogspot.com.es/2011/02/los-ciclos-economicos-capitalistas.html ~ Fecha
consulta [22.02.2015]

Las ventas de ebooks superaran a las de libros impresos en 2017. En linea. Disponible
en:
http://librista.es/blog/las-ventas-de-ebooks-superaran-a-las-de-libros-impresos-en-2017/
Fecha de consulta: [27.09.2014]

Completo informe sobre el uso de Internet y las nuevas Tecnologias en Espafia. En
linea. Disponible en:
https://fmlopez48.wordpress.com/2015/01/24/completo-informe-sobre-el-uso-de-
internet-y-las-nuevas-tecnologias-en-espana/ Fecha de consulta: [15.03.2015]

Administracion y Direccion de Empresas. En linea. Disponible en:
http://franelemprendedor.blogspot.com.es/2014/05/modulo-4-estrategia-de-la-
empresa_4.html Fecha de consulta: [11.04.2015]

¢Y después del DAFO qué hacemos?.... ;Analisis CAME? En linea. Disponible en:
https://cuadrodemandobsc.wordpress.com/2013/07/30/y-despues-del-dafo-que-
hacemos-analisis-came/ Fecha de consulta: [02.05.2015]
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Mercadeo en las Organizaciones. En linea. Disponible en:
http://mercadeoenlasorganizaciones.blogspot.com.es/2014/09/definicion-de-
mercadeo.html Fecha de consulta: [02.05.2015]

Anadlisis Tablets. En linea. Disponible en:
http://quiacompratablets.blogspot.com.es/2012/12/que-caracteristicas-debe-tener-un-
tablet.html Fecha de consulta: [03.05.2015]

BOLSAMANIA.COM

Elecciones 2015: Espafia celebrara cinco citas con las urnas en los préximos doce
meses. En linea. Disponible en:
http://www.bolsamania.com/noticias/pulsos-europa/elecciones-2015-espana-celebrara-
cinco-citas-con-las-urnas-en-los-proximos-doce-meses--644929.html Fecha de consulta:
[01.02.2015]

CALCULADORAS
Calculadora VAN. En linea. Disponible en: http://es.calcuworld.com/calculadoras-
empresariales/calculadora-van/ Fecha de consulta: [11.07.2015]

Calculadora TIR. En linea. Disponible en: http://es.calcuworld.com/calculadoras-
empresariales/calculadora-tir/ Fecha de consulta: [11.07.2015]

CALENTAMIENTO GLOBAL
Calentamiento global. En linea. Disponible en: http://calentamientoglobalclima.org/
Fecha de consulta: [28.03.2015

CAMARA DE COMERCIO DE SANTA CRUZ

Produccion y operaciones. En linea. Disponible en:
http://www.creacionempresas.com/index.php/plan-de-viabilidad/que-es-un-plan-de-
empresa-viabilidad/produccion-y-operaciones Fecha de consulta: [31.05.2015]

CIBERCONTA

I La respuesta medioambiental de la empresa. En linea. Disponible en:
http://ciberconta.unizar.es/leccion/gestmed/100.HTM Fecha de consulta
[28.03.2015]

CIENCIASAMBIENTALES.COM

Real Decreto 110/2015 sobre residuos de aparatos eléctricos y electrénicos. En linea.
Disponible en http://www.cienciasambientales.com/es/legislacion-ambiental/real-
decreto-110/2015-sobre-residuos-de-aparatos-electricos-y-electronicos-10313 Fecha de
consulta [28.03.2015]

CINCODIAS.COM

La venta de tabletas sube un 68% en Espafa y salva el mercado del PC. En linea.
Disponible en:

http://cincodias.com/cincodias/2014/01/22/tecnologia/1390421558 103791.html Fecha
de consulta: [20.09.2014]
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Reforma fiscal. En linea. Disponible en: http://cincodias.com/tag/reforma_fiscal/a/
Fecha de consulta: [07.02.2015]

CNMC

Informe sobre el comercio electronico en Espafia a través de entidades de medios de
pago. En linea. Disponible en:
http://telecos.cnmc.es/documents/10138/0/Informe+de+Comercio+Electr%C3%B3nico
+en+Espa%C3%Blata+trav%C3%A9s+de+entidades+de+medios+de+pago/c629df26-
39f9-40d9-9fe6-878722f0fc73 Fecha de consulta: [21.12.2014]

COMUNITYCURATOR.COM

Tablet o Smartphone ¢Ddnde se vende mas? En linea. Disponible en:
http://www.communitycurator.com/tablet-o-smartphone-donde-se-vende-mas/ Fecha de
consulta: [04.10.2014]

CONSEJO DE CAMARAS DE COMERCIO DE LA COMUNIDAD VALENCIANA.
OFICINA COMERCIO Y TERRITORIO - PATECO-

Los centros comerciales en la Comunitat Valenciana. Afio 2013.
http://www.pateco.es/informes/prog.php?id=57&izq=-Analisis. = Fecha de consulta:
[07.10.2014]

ECODES

Empresa En linea. Disponible en:
http://www.ecodes.org/actua/actua-ecodes-empresas#.VRZuLvmG-So Fecha de
consulta [28.03.2015]

EFICIENCIA ENERGETICA

Legislacion en Espafia. En linea. Disponible en:
http://www.efenergia.com/efenergia/legislacion_eficiencia/legislacion_eficiencia_enege
tica_espana/legislacioneficienciaenergeticaespana.php Fecha de consulta: [28.03.2015]

EL CONFIDENCIAL

La Apple Store de Sol abrira sus puertas el 21 de junio. En linea. Disponible en:
http://www.elconfidencial.com/tecnologia/2014-06-16/la-apple-store-de-sol-abrira-sus-
puertas-el-21-de-junio_147375/ Fecha de consulta: [20.09.2014]

EL MUNDO

Despido mas barato y facilidades para cambiar condiciones laborales. En linea.
Disponible en:
http://www.elmundo.es/elmundo/2012/02/10/economia/1328861856.html  Fecha de
consulta: [29.03.2015]

Asi afectara a Internet la reforma de la Ley de Propiedad Intelectual. En linea.
Disponible en:
http://www.elmundo.es/tecnologia/2014/10/29/5450b3caca4741943c8b4572.html
Fecha de consulta: [06.04.2015]
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EL OJO DE TUERTO
En linea. Disponible en:
http://www.elojodeltuerto.com/2011/11/ Fecha de consulta [22.02.2015]

EL PAIS

Apple se estrena en la Puerta del Sol. En linea. Disponible en:
http://economia.elpais.com/economia/2014/06/20/actualidad/1403292308 958058.html.
Fecha de consulta: [20.09.2014]

El Banco de Espafia mejora las previsiones del Gobierno sobre el PIB. En linea.
Disponible en:
http://economia.elpais.com/economia/2014/03/26/actualidad/1395825403 199904.html
Fecha de consulta: [28.02.2014]

ENGADGET.COM

ASUS Eee PC T91 review En linea. Disponible en:
http://www.engadget.com/2009/07/15/asus-eee-pc-t91-review/ Fecha de consulta:
[06.01.2015]

Samsung recorta ventaja a Apple en un mercado de tablets que crece mas lento En linea.
Disponible en:
http://es.engadget.com/2014/05/02/idc-tablets-cuota-mercado-2014-lento/ Fecha de
consulta: [18.01.2015]

EXPANSION.COM

Samsung vs Apple: guerra por liderar el mercado de las tabletas. En linea. Disponible
en:

http://www.expansion.com/2014/06/22/directivos/1403462162.html Fecha de consulta:
[25.09.2014]

¢Nos hemos cansado de las tabletas? En linea. Disponible en:
http://www.expansion.com/2015/02/14/empresas/tecnologia/1423934840.html Fecha de
consulta: [13.04.2015]

GENERALITAT VALENCIANA

El consell destina 70 millones de euros para el emprendimiento en 20014. En linea.
Disponible en:
http://www.emprendedores.gva.es/news/-/asset_publisher/bLylTLil7epo/content/el-
consell-destina-70-millones-de-euros-para-el-emprendimiento-en-
2014?redirect=http%3A%2F%2Fwww.emprendedores.gva.es%2Fnews%3Fp _p_id%3D
101 INSTANCE bLyITLi17ep0%26p p_lifecycle%3D0%26p p_state%3Dnormal%?2
6p_p_mode%3Dview%26p p_col id%3Dcolumn-
2%26p_p_col_pos%3D2%26p_p_col_count%3D4 Fecha de consulta: [01.02.2015]

GESTIOPOLIS

Calculo del periodo de recuperacién de la inversion o Payback. En linea. Disponible
en: http://www.gestiopolis.com/calculo-del-periodo-de-recuperacion-de-la-inversion-o-
payback/ Fecha de consulta: [11.07.2015]
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HERALDO.ES

Podemos se sitla a 5 puntos del PP y ya es primera fuerza en intencion de voto. En
linea. Disponible en
http://www.heraldo.es/noticias/nacional/2014/11/05/podemos_primera_fuerza_intencio
n_voto_directo_320256_305.html Fecha de consulta: [01.02.2015]

HIPERTEXTUAL

Las mejores tablets para uso profesional. En linea. Disponible en:
http://hipertextual.com/archivo/2014/01/tablets-profesionales/

Fecha de consulta: [09.05.2015]

IDC

Fueled by Back-to-School Promotions and US Growth, the Worldwide Tablet Market
Grows 11.5% in the Third Quarter, According to IDC. En linea. Disponible en:
http://www.idc.com/getdoc.jsp?containerld=pruS25225114

Fecha de consulta: [25.01.2015]

IEDGE-THE EUROPEAN BUSSINES SCHOOL

Historia y evolucién del cuadro de mando integral (CMI) o Balanced Scorecard. En
linea. Disponible en:
http://blog.iedge.eu/programas/emball/balanced-scorecard-0111/ines-lasanta-historia-
evolucion-del-cuadro-de-mando-integral-cmi-balanced-scorecard/. Fecha de consulta:
[02.11.2014]

Qué es y en qué consiste el cuadro de mando integral (CMI)?. En linea. Disponible
en:http://blog.iedge.eu/direccion-finanzas/planificacion-financiera/balanced-
scorecard/ines-lasanta-que-es-en-gque-consiste-el-cuadro-de-mando-integral-cmi/ Fecha
de consulta: [08.11.2014]

IKEA
Bienvenido a IKEA Business. En linea. Disponible en:
http://www.ikea.com/es/es/catalog/categories/business/ Fecha de consulta [14.06.2014]

INE

Indicadores adelantados de Precios de Consumo y de Precios de Consumo Armonizado.
En linea. Disponible en:

http://www.ine.es/daco/daco42/daco4218/ipce0215.pdf Fecha de consulta [28.02.2015]

Encuesta de Poblacion Activa (EPA) Cuarto trimestre de 2004. En linea. Disponible
en: http://www.ine.es/daco/daco42/daco4211/epa0414.pdf Fecha consulta [28.02.2015]

Proyeccién de la Poblacién de Espafia 2014-2064. En linea. Disponible en
http://www.ine.es/prensa/np870.pdf Fecha consulta [01.03.2015]

INFOAUTONOMOS

Licencia de apertura y actividad de un establecimiento. En linea. Disponible en:
http://www.infoautonomos.com/hacerse-autonomo/encontrar-ubicacion/licencia-de-
apertura/ Fecha de consulta: [29.03.2015]

194/213


http://www.heraldo.es/noticias/nacional/2014/11/05/podemos_primera_fuerza_intencion_voto_directo_320256_305.html
http://www.heraldo.es/noticias/nacional/2014/11/05/podemos_primera_fuerza_intencion_voto_directo_320256_305.html
http://hipertextual.com/archivo/2014/01/tablets-profesionales/
http://www.idc.com/getdoc.jsp?containerId=prUS25225114
http://blog.iedge.eu/programas/emba11/balanced-scorecard-0111/ines-lasanta-historia-evolucion-del-cuadro-de-mando-integral-cmi-balanced-scorecard/
http://blog.iedge.eu/programas/emba11/balanced-scorecard-0111/ines-lasanta-historia-evolucion-del-cuadro-de-mando-integral-cmi-balanced-scorecard/
http://blog.iedge.eu/direccion-finanzas/planificacion-financiera/balanced-scorecard/ines-lasanta-que-es-en-que-consiste-el-cuadro-de-mando-integral-cmi/
http://blog.iedge.eu/direccion-finanzas/planificacion-financiera/balanced-scorecard/ines-lasanta-que-es-en-que-consiste-el-cuadro-de-mando-integral-cmi/
http://www.ikea.com/es/es/catalog/categories/business/
http://www.ine.es/daco/daco42/daco4218/ipce0215.pdf
http://www.ine.es/daco/daco42/daco4211/epa0414.pdf
http://www.ine.es/prensa/np870.pdf
http://www.infoautonomos.com/hacerse-autonomo/encontrar-ubicacion/licencia-de-apertura/
http://www.infoautonomos.com/hacerse-autonomo/encontrar-ubicacion/licencia-de-apertura/

" ADE

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
DIRECCION DE EMPRESAS. UPY

INFORMETAB

Estudio sobre el comportamiento de los usuarios de tablet en Espafia. Universidad
Internacional de La Rioja. En linea. Disponible en:
http://www.beevoz.com/2013/10/31/estudio-sobre-tablets/. = Fecha  de  consulta:

[29.09.2014]

INSTALACIONES Y ESTANTERIAS
Inicio. En linea. Disponible en:
http://www.instalacionesyestanterias.com/ Fecha de consulta: [13.06.2015]

INVERTIA

La Espafia desintegrada: Radiografia econdmica por Comunidades Auténomas. En
linea. Disponible en:
http://www.invertia.com/noticias/articulo-final.asp?idNoticia=2786912&

Fecha consulta [22.02.2015]

IPADIZATE.ES

La App Store de Estados Unidos Alcanza el Millon de Aplicaciones. En linea.
Disponible en:
http://www.ipadizate.es/2013/12/08/apple-store-alcanza-millon-aplicaciones-80067/
Fecha de consulta: [27.09.2014]

ITESPRESSO.ES

La venta mundial de tabletas asciende un 50 % en 2013. En linea. Disponible en:
http://www.itespresso.es/la-venta-mundial-de-tabletas-asciende-un-50-en-2013-
120864.html Fecha de consulta: [04.10.2014]

Empresas En linea. Disponible en: http://www.itespresso.es/ya-esta-abierta-la-apple-
store-de-murcia-101270.html Fecha de consulta: [13.06.2015]

KUANTOKUESTA

Tablets. En linea. Disponible en:
http://www.kuantokuesta.es/informatica/Ordenadores/Tablets?gclid=CLbdwoX5gsUCF
WzHtAodLEUAOg Fecha de consulta: [01.05.2015]

LABS X7
A Brief History of Pads, Part 3: Fantasy and Reality. En linea. Disponible en:
http://x7.fi/ Fecha de consulta: [06.01.2015]

LA VANGUARDIA

La venta de tabletas ralentiza su crecimiento al 5 % en 2014 En linea. Disponible en:
http://www.lavanguardia.com/economia/20150116/54423691977/la-venta-de-tabletas-
ralentiza-su-crecimiento-al-5-en-2014.html Fecha de consulta: [18.01.2015]

MARKETINGDIRECTO.COM
Crecen un 4% los hogares con internet en Espafia y descienden un 10% los que tienen
TV de pago. En linea. Disponible en:
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http://m.marketingdirecto.com/actualidad/digital/crecen-un-4-los-hogares-con-internet-
en-espana-y-descienden-un-10-los-gue-tienen-tv-de-pago/
Fecha de consulta: [25.09.2014]

MEDIA MARKT

Accesorios Tablets En linea. Disponible en:
http://tiendas.mediamarkt.es/acc-de-informatica-accesorios-tablets
Fecha de consulta: [09.05.2015]

MEDIAPOST.COM

Tablets Top Smart phones For Branding Campaigns. En linea. Disponible en:
http://www.mediapost.com/publications/article/195613/tablets-top-smartphones-for-
branding-campaigns.html#axzz2NQOTKesD Fecha de consulta: [29.09.2014]

MEJORA DE LA GESTION DE ENTIDADES NO LUCRATIVAS

Qué es el presupuesto o plan de tesoreria. En linea. Disponible en:
http://gestio.suport.org/index.php?option=com_content&view=article&id=132:que-es-
el-pressupost-o-pla-de-tresoreria&catid=45:pmf-economia&Itemid=49&Ilang=es Fecha
de consulta: [05.07.2015]

MINISTERIO DE INDUSTRIA, ENERGIA'Y TURISMO
Plan de Empresa de la DGIPYME. En linea. Disponible en:
http://planempresa.ipyme.org/Paginas/Home.aspx Fecha de consulta: [20.09.2014]

Emprendedores y PYME. En linea. Disponible en

http://www.ipyme.org/es-
ES/DesarrolloProyecto/FormasJuridicas/Paginas/FormasJuridicas.aspx Fecha de
consulta: [22.06.2015]

MOVILZONA.ES

El mercado de tablets se recupera y Samsung se acerca mas que nunca a Apple. En
linea. Disponible en: http://www.movilzona.es/2014/10/31/el-mercado-de-tablets-se-
recupera-y-samsung-se-acerca-a-apple/

Fecha de consulta: [25.01.2015]

El iPad Air no ha funcionado en Esparfia, Apple pierde cuota en el mercado de tablets.
En linea.  Disponible en: http://www.movilzona.es/2014/10/14/el-ipad-air-no-ha-
funcionado-en-espana-apple-pierde-cuota-en-el-mercado-de-tablets/ Fecha de consulta:
[25.01.2015]

OBSERVATORIO NACIONAL DE LAS TELECOMUNICACIONES Y DE LA SI
Nueva edicion del informe La Sociedad en Red, elaborado por el ONTSI. En linea.
Disponible en:
http://www.abc.es/gestordocumental/uploads/internacional/NP%20RED.ES %20Infor
me%200NTS1%2024%2007%2014.pdf Fecha de consulta: [03.01.2015]
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OLDCOMPUTERS.NET
Osborne 1. En linea. Disponible en:
http://oldcomputers.net/osborne.html Fecha de consulta: [06.01.2015]

PLANETABLET

La historia de las tabletas: desde el Dynabook de 1968 hasta nuestros dias. En linea.
Disponible en:
http://www.planetablet.com/historia-tablets-alan-kay-dynabook-apple-ipad/ Fecha de
consulta: [21.12.2014]

PRNOTICIAS

El comercio electronico en Espafa crece un 27% hasta los 3.579 millones en el primer
trimestre. En linea. Disponible en:
http://www.prnoticias.com/index.php/internet-y-redes-sociales/553/20136759 Fecha de
consulta: [21.12.2014]

PROYECTA Y EMPRENDE 2012.

Matriz DAFO de Fast & Healthy En linea. Disponible en:
https://proyectayemprende.wikispaces.com/2012.+Matriz+ DAFO+de+Fast+%26+Healt
hy. Fecha de consulta: [01.05.2015]

QUEAPRENDEMOSHOY.COM
¢Que es el andlisis PEST-EL? En linea. Disponible en:
http://queaprendemoshoy.com/el-analisis-pest/ Fecha de consulta: [01.02.2015]

REDORBIT

Telautograph. En linea. Disponible en:
http://www.redorbit.com/education/reference_library/general-
2/inventions/2583648/telautograph/ Fecha de consulta [04.01.2015]

TICBEAT.COM

La venta de tablets crecera con timidez en 2015, segun Gartner. En linea. Disponible
en:
http://www.ticbeat.com/sim/venta-tablets-smartphones-pc-2015-tendencias-previsiones-
gartner/ Fecha de consulta [25.01.2015]

WIKIPCPEDIA

Keep taking the tablets. En linea. Disponible en:
http://wikipcpedia.com/wiki/on-the-move-%E2%80%93-progress-and-mobile-
computing/keep-taking-the-tablets/ Fecha de consulta: [06.01.2015]

WIKIPEDIA
Tableta (computadora). En linea. Disponible en:
https://es.wikipedia.org/wiki/Tableta (computadora) Fecha de consulta: [27.09.2014]

Ipad. En linea. Disponible en:
http://en.wikipedia.org/wiki/IPad#mediaviewer/File:Steve Jobs with_the Apple_iPad
no_logo_(cropped).jpg Fecha de consulta: [04.01.2015]
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http://wikipcpedia.com/wiki/on-the-move-%E2%80%93-progress-and-mobile-computing/keep-taking-the-tablets/
https://es.wikipedia.org/wiki/Tableta_(computadora)
http://en.wikipedia.org/wiki/IPad#mediaviewer/File:Steve_Jobs_with_the_Apple_iPad_no_logo_(cropped).jpg
http://en.wikipedia.org/wiki/IPad#mediaviewer/File:Steve_Jobs_with_the_Apple_iPad_no_logo_(cropped).jpg
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Epson HX-20. En linea. Disponible en: http://es.wikipedia.org/wiki/Epson_HX-20
Fecha de consulta: [06.01.2015]

Mariano Rajoy. En linea. Disponible en: http://es.wikipedia.org/wiki/Mariano_Rajoy
Fecha de consulta: [01.02.2015]

Clément Juglar. En linea. Disponible en http://es.wikipedia.org/wiki/Clement_Juglar
Fecha de consulta: [22.02.2015]

Nikolai Kondratiev. En linea. Disponible en
http://es.wikipedia.org/wiki/Nikol%C3%Ali_Kondr%eC3%Altiev Fecha de consulta:
[22.02.2015]

Seguridad y salud laboral en Espafia. En linea. Disponible en:
http://es.wikipedia.org/wiki/Sequridad vy salud laboral en Espa%C3%Bla Fecha de
consulta: [06.04.2015]

Michael Porter. En linea. Disponible en:
http://es.wikipedia.org/wiki/Michael Porter Fecha de consulta: [11.04.2015]

Analisis Porter de las cinco fuerzas. En linea. Disponible en:
http://es.wikipedia.org/wiki/An%C3%Allisis_Porter_de las_cinco_fuerzas Fecha de
consulta: [11.04.2015]

Marketing. En linea. Disponible en:
http://es.wikipedia.org/wiki/Mercadotecnia Fecha de consulta: [19.04.2015]

Philip Kotler. En linea. Disponible en:
http://es.wikipedia.org/wiki/Philip_Kotler Fecha de consulta: [19.04.2015]

Fondo de maniobra. En linea. Disponible en:
https://es.wikipedia.org/wiki/Fondo_de maniobra Fecha de consulta: [11.07.2015]

WOMENALIA

Claves del éxito en la expansién comercial al exterior. En linea. Disponible en:
http://www.womenalia.com/es/carrera-profesional/86-la-cosecha/2778-claves-del-exito-
en-la-expansion-comercial-al-exterior Fecha de consulta: [12.07.2015]

XATAKA.COM

Nokia M510, la tablet que tenian lista para poner en el mercado en 2001. En linea.
Disponible en: http://www.xataka.com/tablets/nokia-m510-la-tablet-que-tenian-lista-
para-poner-en-el-mercado-en-2001 Fecha de consulta: [06.01.2015]

ZIMBIO

Pictures. En linea. Disponible en:
http://www.zimbio.com/pictures/x6u5z5zJJ3U/New+iPad+Launched+Apple+Store+Co
vent+Garden/O3Yma-6RFCw Fecha de consulta: [13.06.2015]
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Elisha Gray

1835 Barnesville. EE.UU-1901 Newtonville, EE.UU

Fue tras Antonio Meucci y junto con Alexander Graham Bell, uno de los primeros
desarrolladores del teléfono. De origenes humildes, estudio y trabajo varios afios la
electricidad en el Oberling College. Registro patentes de mas de 70 inventos. En
1972, Gray fundd la Western Electric Manufacturing Company. En 1876 desarrollé el
primer sintetizador de mdusica eléctrico. En la década de 1880 trabajo en el desarrollo
del “Telautograph”, un dispositivo que transmitia letras a través de un sistema telégrafo

Alan Kay

1940 Springfield. EEUU-

Informatico estadounidense. Es conocido por sus trabajos pioneros en la programacion
orientada a objetos y en el disefio de sistemas de interfaz gréfica de usuario (GUI, en
inglés). En 1970, desarrolld en el PARC de Xerox prototipos de estaciones de trabajo
en red, usando el lenguaje de programacion Smalltalk y cre6 el Dynabook, que definid
la base de los ordenadores portatiles y Tablet PC actuales. Actualmente es profesor de
ciencias de la computacion en UCLA y preside Viewpoints Research Institute.

Steve Jobs

1995 San Francisco. EEUU-2011 Palo Alto. EEUU

Empresario y magnate de los negocios del sector informatico y de la industria del
entretenimiento estadounidense. Fue cofundador y presidente ejecutivo de Apple Inc.
y méximo accionista individual de The Walt Disney Company. Fundador de Apple en
1976. En 1984 lanzo el Macintosh 128K, primer PC que se comercializ6 exitosamente
con GUI y raton. En los 90 fundé PIXAR, que revolucioné la industria de animacion.
A principios del S. XXI lanzé iPod, iTunes, iPhone e Ipad, con gran éxito comercial

Nikolai Kondratiev

1892 Kineshemski. Rusia-1938 Moscu. Rusia

Economista ruso. Estudio en la Universidad de San Petersburgo. Realizd estudios
estadisticos y de economia agricola. Militante del Partido Socialista Revolucionario.
Fundador del Instituto de Investigacion de la Coyuntura. Adquirié gran fama al
formular la teoria del ciclo econémico largo, cuya duracién fluctia entre 48 y 60 afios.
Presentd gran cantidad de estudios e investigaciones estadisticas. Al oponerse a las
colectivizaciones forzadas ordenadas por Stalin fue fusilado en Moscu.

Clément Juglar

1819 Paris. Francia-1905 Paris. Francia

Meédico y economista francés. Publico “Las crisis comerciales y su reaparicion
periddica en Francia, Inglaterra y Estados Unidos (1862), donde demostrd que las crisis
econdmicas no son sucesos casuales o debidos a contingencias, sino parte de una
fluctuacion ciclica de la actividad comercial, industrial y financiera y que los periodos
de prosperidad y crisis se seguian unos a otros, por lo que se considera el descubridor
de los ciclos econémicos.
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Ernst Haeckel

1834 Potsdam. Alemania-1919 Jena. Alemania

Naturalista y filosofo aleman. Popularizé el trabajo de Charles Darwin en Alemania,
creando nuevos términos como “phylum” y “ecologia”. Catedratico de la Universidad
de Jena. Miembro de casi un centenar de instituciones cientificas, como la Academia
Leopoldina, la de Ciencias Bavara de Berlin, la Imperial de Ciencias de Viena, la de
Turin, etc. Ferviente evolucionista. Ideas recogidas en “Generelle Morphologie der
Organismen”.

Michael Eugene Porter

1947 Ann Arbor. EE.UU

Profesor de la Escuela de Negocios Harvard. Autoridad global reconocida en temas de
estrategia de empresa, consultoria, desarrollo econdmico de naciones y regiones, y
aplicacion de la competitividad empresarial en la solucion de problemas sociales, de
medio ambiente y de salud. Sus innovaciones méas importantes han sido: la cadena de
valor, el modelo de las cinco fuerzas, los clusteres, los grupos estratégicos y los
conceptos de ventaja competitiva y estrategia.

Philip Kotler

1931 Chicago. EE.UU

Economista especialista en Marketing.  Actividad docente en la Northwestern
University. Estudio en la Universidad de Chicago y en MIT. En el ambito privado
funddé Kotler Marketing Group. Consultora que asesora a las compafiias en las areas de
estrategia, planeamiento y organizacion del marketing internacional. Reconocido
como el “padre del marketing”, Realiz6 numerosas aportaciones en el campo de la
Gestion estratégica.
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CURRICULUM VITAE

DATOS PERSONALES

NOMBRE: José Martinez Cortinas

DNI: 48324418 S

FECHA'Y LUGAR NACIMIENTO: 30/01/1981, Benidorm
ESTADO CIVIL: Soltero

DOMICILIO: ¢/ Beatriz Tortosa, 2 Pta. 10 46021 Valencia
TELEFONO: 686450767/963206775

E-MAIL: jomarcol@hotmail.com

FORMACION ACADEMICA

1999-2006 Licenciatura de Administracién y Direccion de Empresas en la Universidad Politécnica de
Valencia. Especialidad Construccion (Pendiente presentar el TFC)

1994-1998 BUP y COU en el I.B. Pere Maria Orts i Bosch, Benidorm

FORMACION COMPLEMENTARIA

2000-2002 Participante en el programa Europa de Alumno-tutor, orientando a alumnos de nuevo
ingreso en la facultad.

EXPERIENCIA LABORAL

Julio-2014
Bankia, director oficina Rafelbunyol. 80.000.000 euros de volumen.

Mayo-2013 a julio-2014
Bankia, subdirector oficina con volumen de 60.000.000 euros. Valencia.

Abril 2011 a mayo-2013
Caja Madrid, subdirector en oficina con volumen de 45.000.000. Vall de Uxad.

Junio-2009 a abril-2011
Caja Madrid, subdirector en oficina con volumen de 30.000.000 euros. Valencia.

Mayo-2008 a junio-2009
Caja Madrid. Equipo de apoyo a oficinas.

Marzo-2007 a mayo-2008
Caja Madrid. Comercial en oficina de nueva apertura. Benetusser.

Junio-2006 a marzo-2007
Caja Madrid. Comercial en las oficinas de La Eliana y Puerto de Sagunto.

Abril-2004 a septiembre-2004
Gestor operativo en BBVA. Almacera

Enero-2004 a marzo-2004
Précticas en Caja de Ahorros del Mediterrdneo, realizando funciones de caja. Valencia
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OTRA EXPERIENCIA LABORAL

Julio-2005 a mayo-2006
Cartero (Auxiliar de reparto en moto) en Correos y Telégrafos. En Valencia.

Julio-2000 a julio-2005
Cartero en Correos y Telégrafos. (Fines de semana y verano). Benidorm

Julio-2000 a agosto-2000
Camarero de bar en Aqualandia S.A (Benidorm)

Julio-1999 a agosto-1999
Camarero de hotel en Hotel Torre Dorada del grupo Servi Group S.A. Benidorm

IDIOMAS

Inglés: Nivel alto. (4 anos de estudio en la academia Inlingua)
Valenciano: Hablado y escrito.

INFORMATICA

Paquete Office a nivel usuario, Contaplus Elite, Microsoft Project, Statgraphic 5.6, Lingo (Investigacion
Operativa), ABM Modeling (Contabilidad de Costes), PCBAL (Programa de auditorias), ADGIP
(Programa de estadistica), Easycase (Programa de tratamientos de datos), Witness (Programa de
direccion de produccion y logistica), Dyane 2 (Tratamiento y andlisis de encuestas),

OTROS

- Coche propio.

- Permiso de conducir: B, A-1

- Aficiones: Cine, practicar deporte, lectura.

- Personal: Capacidad para realizar trabajos en grupo.
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ACUERDO DE COLABORACION CON ESTABLECIMIENTOS

ona
REUMIDOS:
Deuna parte, ... . con nombre comersial . {en adelanis &
ESTABLECIMENTS), conC.LF. /DN, .......... ,mmi-:sn-;ma-. ., RN AT
GOOUDUNL L o .qwmmmmmmﬂmm mﬂmmmmmqmmmmymmmmmu
aunorizda por | Moo de B [ 1
fechd ...@B e bﬂpeirl.l'm . 5 Profocoio.

De oira parsz, FINANMADRID, SJ.J.L [manlatemmmm A-m12'"1,u-mdnmamtualem5megmy £, 28232 Las Rozas [Madrid), cuyos daios g2 contact
1 105 QUE AQUEN &N a3 Mamentc & 13 paging web Wi, fRccna.com, en & apanaoe *Comacty, representata por 0. Cands Gomez Renil, con DN, nim. 1085518841, que osienta
facufatks barstantes para fommakzar &l presenis AGuee, e virtud 0 ks podéres que fene confenidos Y ConSTn en esciura Ubica auonzada por & Notarie o2 Madnid, 0. Carios Perz Rames,
Gon fecha 21 de enerde 3015, bajo e nimeso 53 de su Protocoi.

FRACCIONA y & ESTASLECIMIENTO 58 reconncen recprocaments capacidad suficiems fara & cizegamients del presente Acusnia, 3 ciyo siedn
EXPONEN:

|.- Cpue FRACCIONA 25 una marca de FIMANMADRID, 5.4 que conismpla enfie sus actindades 3 financiacion 3 consumo, medianie i concesion de presiamos y @edios para i adguiscon
e DiEnes y Seicos e consumo, y |2s relaiivas como audiar asesor del mediador Avant Tarjesa, EF.C., SALL (AwaniCand) Operador Banca-Sequros Vinouade.

Il e &l ESTABLLECIMIENTI 25ta espedalizads en .. Es interesa en dispaner &N 5Us instlaconss comertales de senicios de Sancacion y segus 3
Compradoes de 5us ENes y SEniciss de ConsUma.

IIL- Que & ESTABLECMIENTO promovesd ante sus cientes i ufiizacion de kos senvicits o fnanciacion de FRACCIONA. para Snanciar @ adquiskidn de o5 bienss y senitos que adquern
dichos dienies en sus nstdacones comendalss.

V.- Cue FRACCICNA, 2 trawes de su portsl wed, remitird comunicacionss 3l ESTABLECIMIENTO y faditara inforacion reliva al procadirients cperative 2 Sequir par campiimentar y formalzr
l55 operacionss de Snanciacion 3l Cosums 3 |35 que 2 rediere este Agier, 35 como faciara un Eefons g2 Contac y drecTion WeS para qUE ks disntes que muesTen inieres sobre segunos
pusdan Ilamar o informarss de elio direciaments 3 traves del audiar 2seso o mediador.

Qe FRACCIOMA tizne un Manual Comencial con el procedimienio operativo 3 sequir para cumplimentar y formalizar [ operacionss de financiacion para adquisi:ian de bienes alas que 52 refier:
Este AGu, QU Enrega en este momento al ESTASLECIMENTD, deciaranda £ste habeno recioite, incorpordndase N siempiar al pressnte AcUerdd Goma doCuments nid. FRACCICNA
poc ealizar modicaciones en el Mamal Comestial en cusiquisr momentn, dando Faslaa de s mismas al ESTABLECIMIENTO en un piazo prudencial, 0 colgandoio en & espack piad: o2

Fnamvadid 3 81U Ragave Morcant | de Madrid, Tomo @4, Fole 5. Hop M-12341 Inscdpada 1% CIF AT 2771 Domdclie aochal- Calle Jod Bchagamny, 8 | 375517 Lan Rosaa Madid

& peiging wed de FRACCIONA.

V.- Cue bos pages y abonos destvados del presente Aciendo se nsrumentaran en (@ wuenta dela que es lur & ESTASLECIMIENTS, en adsianie, (5 Cuent Asocada, con [BAN

ES

(e en Merio o2 o eNpuesto, ambas Pames conviensn &n celdrar 8l presente Acuenio-de Colaboraciin, e cual 52 ajustard 3 1 siqueniss

ESTIPULACIONES:

Primera.- Objeto.

B objtn fel presenie ACUEMD E5 G feQUAdn 02 @ ooigbomciin que prestEd 8
ESTABLECMENTC en |3 concesion de présiamos por parte g¢ FRACCIONA, para &
fnanciacion de 3 adquisicion por los dienies del ESTABLECIMIENTO, de los bienes 0 sencios
que &l ESTASLECIMIENT) ponga su disposicicn.

En virtud del presente Aruendo, FRACCIONA, pone a disposton del ESTABLECIMIENTC los
mesios jaeb ¢ téfon) que se hadifien para Que S5 s solicien los préstamos
mmmuﬁumumum@mmgmmmmq&
eomercialim, quedanda FRACTIONA atilgada 3 contestr dicha solciud de préstama en jos
m,mmmmmmyammmmmmm
e préstamo & la Cusia Asociada, siguendd (2 indicaciones del cliente prestatano.

Como complementn 3 ks producins de ARancicion de FRACCIONA, tamitien se presents |3
posicilidad de coniratar una polz de saqur, que serd opcional para fods ks disntes,

Segunda - Ejecucian de |a colabarcion. Salicitud de prestamo de financiacion.
Emﬂmmﬂmammmmm&mmﬁm
mmmmmam@ummmnmm
revios a relizar por & ESTASLECIMIENTC, indicads &n & Manual Comencial
Emﬂmuﬂmmnmnmﬂem&mmyamm
solifarios, caso de 52 parsonas fisicss, que Spons 12 Sguisnis documentagon cignal:

= Documenio jusiificativg de identidad, en vgor [DRLUNLF. par nagorales, y Tareta de

Feesidenca para exvranens resientes);

+ Documents st oz ingresos |(ima ndming par Fabgadores asaarados, Uiima
deciaracion o=t LRLP.F. con jusificamss de presemacion y pages fracconados ol IRPF
el a0 N Gurs0 (modsos 130 o 131) para irabajadores SUtDnomas, profesionales, eic.,
ymﬂmuemmuelaperﬂmneiabmmaﬂuhadeMM
H|u§ﬁ3ﬂﬂep&mmmm,pem|

» Omlen de domiciiagon bancna SEPA y fncopia de lireta de ahomo o recioo
domiciiado.

ELE&T[ABLECMENTGCEMEEOEE:IUHEM :Ibrsuwtiums,'atﬁm
solitanios, cas0 de s& persina jundica, que 3p0ne [a siguiente documeniacion oniginal

+ Documento ustiicive de identidad de los fimantes, en vigor (DNLLMAF. para
naconales, y Tajsta Resdenca pars exanjens resgentes];

El ESTABLECIMIENTO
Pp.
Foo.:

(Represeniante selig del ESTABLECINENTO) ACIOMSD2

. mmmymﬁmmwnmuﬂmymm
telis representamia’s inscitas en @ Regist Mescantt tares e deniicacion fscal
[CF; cuentas anusies deposiadas en el Fegisbn Mecanti o &n U (350, 0opia oo
Impuestn g Socedates comespondients 2l (M0 gercicic
mmwmayumnmmmmanaam

« Orden de domidiackn bancara SEPA v folocopia de lireta de ahomo o recko
domiciad.

FRJCCIE:Nkp:-nsuhtu ademis, cualguier docUmENio QUE CoNSIdEre: GportuNG (nforme:
dea.ldl‘mu Elc).
Emamdeqﬁdﬁmﬁmﬁﬂmunmjummhmndemsﬂmne
#nanciacion y i documeniacion relacionias en ks apartados precedentes de esta Esfpulscion,
segUn proceda, o ESTABLECIMIENTO debera faciiir 3 FRACCIONA |3 desoripoion oed
wehipo oojeto o2 Snanciacin mediante 13 MANCT, Modeo; VeTsion, nimen; de Dasidor y
maticula {5i N0 85 LN venicUlD NUev).
EIEFITEI.ECII.ENTD.PBGEM-}IEDEESUDI@OGEM debﬂammgwamﬁdel
tesminal web o &l felesonn, los daos soickados. MEWWMM
mkmuhmomemmﬁmmﬂm
M, CUSuieY IOCUTEND UE Consiters cporuno (I, recho oe Lz, 1kfona, contran ge
arendamienin, Gerificaio armual de retenciones & ingresos, hisiorial prosesionl, efn., para pre-
iz o denegar B operacin.

£l ESTABLECIMENTO, U3 VEZ haya obienido b pre-auorizaciin ge préstmo o
EManGacion, proce0sra a MpAmir & coniraio de préstams 3 Faves de fa web, ya debidaments
wn‘pimrlamyrewgemenellaimuueldm 0o 3 inéesvencion del Notaro en su caso-
auntanda, en c350 de que el Dien Snanciada 5.3 un VENicU, Copid oSl permisa e Ciuicin
el vehicuic Enanciade o ficha ecnica ozt misma, asi cama |a #ma de & oeden de domicliacion
Eancaia inchia en dicho coniTa & boletin de adhesion y centkicao indiidual de sequrs
£ 50 350, y ko esviara posteriomene, junt a [ INE, 3 FRACCIONA, pravia entrega ol certe
02 5U BTl

L pre-autorizacion 00nida de FRACCIONA estard sempre supediada, expresamente, 3
comecs cumplimentacian, impresicn y fima del conraio de présamn, y 3 I3 veracidad de ks
s CuNSigNatos.

Tamkien podran ponerse 3 disposicon del ESTABLECIMIENTO & contratn, 351 come oira
GoCUMENaCian de Frma preimpresa, dediando SegUr a5 Pstnccones de cumpimentacion de
@ misma.

FINANMADRID, 5.1
Pp.

Fdo.: Carlcs Gomez Renllla C@&
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CIF AT T Domidic socat Cale Josd Echaganay, 0, 2237 Las Rozas (Madrid)

Flmnanmadrd, 5 &L Ragstro Marcant de Madnd Tamo 81, Fao a7, Maa M98, inse po

FraCCinna

FRACCIONA podm soliciar ol ciierie las gamriinz complementanias que considere pesfinenies,
Zobee |n baze d= mus propios cHievios de Aesge, FRACCIONS eshudiars la propuesia remiida
por el ESTABLECIMIENTO y, en casc de sulemaciin del présiamo, pars I perfeccion del
cariraln, FRACCIONY sborars al EETAELECIMIENTC por fransferencis bancans o la Cussln
Bzocisde, por cuenia del diente, ol imporbe financiado, ura vez FRACCIONA fenga en su poder
la documenizcion requenda, jusio con el conesio original, | solichud, en su caso, y ke KE
debidamenie frmadas por of cienfe, vha}awffnodolﬂlnbﬂmmﬂmruhdu por b2 web
u otro canal alemeativo.

L= concesion o denegacion de un presiamo = compedencia exchusive de FRACCIONA. Zu
denegacion no dam en ningin oaso gy & indemszacon sguna & fmwor dd
ESTAELECIMIENTO.

En siguras de ks modsiidades de présiame, FRACCIONS =piicar en &l momenio del sboro
de le opemcidn &l ESTABLECIMIENTY, wea compensacion econamica en dicho imporie,
comezpondienie l descsenio pactedo en o Anexc de condiciones econcmicas, confiome & las
candicicnes comercisles inchadas en o Manusl Comercial o, en 2y cxso, de sousde o les
mericinfdedes que, pem una deferminade campana comercal = enbegue Al
ESTAELECIMIENTOD por FRACCIONA, de tal manes que FRACCIONA ingrese en s Cussln
Asocisde del ESTABLECIMEENTO, o imperie de b operscion de prisiamo, con o descuenio
sntesice ya splicado. Erdicho sborn, 32 aplicarén la= refencicnes fizcales corespondienies.
Ze eniendesn compenzsbles y gaenizades ecbe =i foda clase de salides que o
ESTAELECIMIENTD martznga en FRACCIONA.

Bl ESTASLECMIENTO ro podes dizponer de ks sakios screedores que presenie =i anies
canceler ko =sldos deudores que pudiers maniener, asi come las deudes vencidas y ro
=afsfechas que sean consecuenca de prestames, crédios o cuslesquiers olres obligacicnes
exigibles que iengs amumides con FRACCIONS, yn 2ea direclamente o por las gerenliss
peesiadas & favor de fercems.

A los efecios snlesiores, o EETASLECMIENTD sz y facul expresamente o
FRACCIONA con camcier irevocable, pam sfeciusr, con e firalidad de cancelar o reducrr los
=alidos o posiciones deudoms ded EETABLECIMIENTC), la= compensaciones de sakdos que
zesn peecizs, que o mismo fznge en FRADCIONA, incheso soiciiande, en =u rombee, |23
comezpondientes suforizaciones adminiskaives o de cusiquier dase, cuando fuere preciso.
El ejercicic de |a faculind d= compenzar no implicard d= por si ln extincion de la dewds
manienida frenie a FRACCIONA hasis brio ésts no ses infegmmenie ssfsfecha.

Esenes financlados mafriculables. Pares aquelos bienes susceplisles e ser mafriculados, y
o objeic de permie & FRACCIONA b rscripciin en o Regisho de Bienes Musbles que
comezponds, @ Resers de Dominio sobee  bien firanciado, hasis o complel page de
mizme, dicho bien debend s mairculade por of ESTAELECMIENTUD = romizes del filar ded
peésiame de financiaco dido parm su adquisicion. B cumplimiento de extr obligacicn por
o ESTAELECIMIENTD) e2 esencial pars I firma ded preserie Aoserdo, por ko que ez Partes o
slevarn i cauza de resolucion confreciusl en caso de incumplimiznic, con ks mismes efeclos
que oz aqui previsios pam o resic de couzas de resolucion.

Tescera.- Obligackones del ESTABLECIMIENTD.
1B EETABLECMIENTYD informan & mus emplesdos y colsbomdores sche o exisienci del

ACUERDO DE COLABORACION CON ESTABLECIMIENTOS

I} En caso de que o ESTASLECIMIENTD == une divica, =l EETABLECIMIENTOD == obiiga a
reemialzar & FRACCICNA I parke del frebemienic no sabsfiecho & los clenlzs por cousas
ro imputsbles & Is dlinica desbo de un plazc rezoneble; debiendo imboducr e los
presupuesios que faciie & sz dienles, [a zguienie leyenda legal: T &i'casy & e &
[raampanto figya Sab Fuancao y éste e s faye ey 2 cate an s folida &y i pi
Aale por GISE T Mt & B givc] dbie ialanants quatard inbrnmph
dsrachmiments o 13 cinks, sulodeands &f predabos (Mevsaienede. e oo
momenl 38 amatiEotn anko s fe i o e slam e £ S NGMBIE B i3 dihica segun
B5 O BN P O, REl gk SCane B antiiag mrepadenE 4 falanent
salFem.

JJE] ESTABLECMEENTO, o fewés del senicic web, del feléfono u obo canal sfemafvg,
erwiad 8 FRACCICNA les soliciiudes de présiamo reslzndas por sus diendes en b
documeskos faclindes por FRACCIONA = fol feck. Bl ESTABLECIMEENTO no esiam
faculisdo par regociar ri pam fomalizar cpemcones, debiendo si=nerse 8 las condiciones
sconamicas fiadaz por FRACCIONA.

K:EEST].H.EHMEHTGMpndr&imﬁrpmxiﬂubmi&iﬂesﬂepfﬁhmpﬂm:inﬁnu
LT

L]EESTMLB:IHEHTG:dohnmhn FRACCIONA les opemciones reslizadss por sus
cienles respecio de sus bienes y sevicics. Se prohibe exprezamenie |n preserincicn de
cperaciones sfechuades por bereros. El incumplimienic de ke anberior supcnz la resolugion
del presente Acuerdc y o reembolso inmedisio del imporde de k2 opemcicn, en caxo de
haberse sbonsda.

] Bl precic: ded bien o servicio no podrl ser dividido & efedics de =u fnanciacion con
clrafs enbidad'es o por o ESTAELECIMIENTO.

N|E ESTABLECIMIENTC safisfzed los Phufios presentes o fufuros que s2gin |2 Ley sean de
su cusels y que se devenguen sar mzcn de esie Scussio o poe i de |as opemcicnes
realzndas dumnhe su vigenca.

0)5 EETABLECMIENTC aplicars a =us diznfes que soliclen ls franciacicn previsis en ede
Acuerdc los mismoes precics y condiciones que conceds 8 su chenbel hasiual,

PyE ESTABLECMIENTO admile desde shore |n olel resporsabilidsd que 5= derive de les
cperscones eleciuadas en las que no 32 observen les inshuccionss conlenidas en este
Acueedde 20 expecial laz risfins 5 bn eniifcacion del clierke compeador, del ber o5jelo de
financiacion y a la recogida de la documeniacion previsia en &l Manual Comencal -, asicomo
de | achumcionss frdulentns realizsdas por el EETABLECIMIENTO, mu‘npiudnﬂy.'u
colsiboradores.

Q)8 ESTABLECIMIENTOD sdoplas lodes las medides relsfves 2 | seguedsd que
FRACCIONA | indique. Asimizmo, fomam las debides jones pars cusiodiar los
materisies y documenios que obeen en s poder pare o ejercicio de knacividad conlemplade
en st Aouerdo.

RS ESTABLECIMIENTO cokcar en sus insialscionss comescisles los mbubes ¥ signos
distniives anunciadores d= FRACCIONA en un luger desiscado y visible desde o exizdor,
para dar & conocer & = chienisls ks producios de franciacion de FRACCIONA pam |2
sdquisigon de Blenes y sewicios del ESTABLECIMENTD y debesd comservarkes

A e

preserie Auesdo, y bes insbuing slee exie sewvico de fnanciacion, domendo lee debidas
precaucionss pam su aplicacion y sendo responsable de su acluscion.

B) Bl ESTAELECMIENTD nc e= agerie ni mleemediarin de ediin exchisivo de FRACCIONA
y nc pusde, bajo ningin concepin, realzar ady jundics algunc en nombe o por cuenia de
FRACCIONA, ni cotear & ks clienies canfdad slguna porls achivided descein en of prsente
Acueno.

C) 51 ESTABLECIMIENTD deberd entregar ol dieniz ln informacidn presontachal debdamente
cumplimeninds que FRACCIONA |2 haye faciisdo peeviaments, mh'h\udpmﬁnbde
crdile solisiado por ol dienbe. Tode ello, con |a finalidad de que ésiz pueds comparar las
diversas ofertss y adopler una decision mfommads schee ol conteio de cridi que = e

ofrece.

D51 ESTASLECMIENTD deberd vesficar, bajc su rezporsabiidad, bs idenfidad v la fiera de
sl que mecogers tndo en ln informacion precoriscusl, como en o confel de
prestama, como en bs oen de domicliscon bencas inchide e o misma, &si come o
coleio con b documeniacicn odginal indicada en | esbpulacicn precedent=.

E)E ESTABLECIMIENTO ha side debidamenie imstuidc por FRACCIONA y conoce sus

producios de franciacion, porlo que esume ba dtligacin de excioar & los cierkes de fma
persanzizads s camclzsisicas de los mismos, msi como I8 isfoemacion pmmrhwh.ld

Dicho maferisl == peopiedad d= FRACCIONA y =u ublzecion == limiard o la firalidad
anbedicha, quedande prohibido cuslquier obo wso o sulizads por FRACCIONS y no
pudiendc ser refmdo por el ESTRILECIMIENTD, sabv pelicion expresa de FRACCICNA.
Z2)E ESTASLECIMIENTC podesi pealiznr publickiad redafvm & lo= producios y semvicios de
FRACCIONA, que debent mjusinre 2 los requisiios rcogidas en la normative de publicdad
que resube de aplicacion, debiendc == kdo caso ol ESTASLECIMIENTC:
- Fecabarls peevin sulcrzacion por excilo de FRACCIOND, y
- Delaller ol scance de I campana de publicdad del EETASLECMIENTD, inchiyendo ura
redaciie de medios &n los que vaye 2 aparecer |n publicidsd suloezads y las fechas de s

publicacion

T} B ESTASLECMIENTO velaes por e cumplimiznic de lns chligaciones que en vidd dela
rormabis vigenie le sean de aplicacion y concrelamente respecic de o precepiusdo en el
il 33 de Is Ley d= contsins de crédiio sl consumo, exonerando s FRACCIONA de las
resporeabildades que 5= pudiemn dervar de su incumplimisnic.

U}El ESTAELE"HIENTCI e compeomeie & msequrar que en fodo momenio contam en &
centr de imbejo com personal que &l mencs hays oblenide e formacian ded gupo C =si
coma b debids formaciin corfinua, de corformidad con la nomate scbe |8 mediscin de

mpmiuiydedﬂiﬂukhsm:gmpmhsmdempogocn deud
m\q!ﬁkqﬂdtmwhwmﬂmd&pﬂm
en =y siuscion eccndmica ¥ pusda evaluze 5 &l conbric de eédin propuesio e guzia o
sus inlereses, nepesidedes y capacidad finenciers.

F} En cascde resulisr necesania, el ESTAELECIMIENTO remilind allos clienbes s FRACCIONS,
par resolver cusiquier consulin sl 2 los contesfos de présiamo ofedados.

G)E ESTABLECMENTD debesi comunicar inmedisiamente s FRACCIONA fodo
dezisimiento o renuncia por parie del clienie, de los bienes o senicics ofrecidos, no pudiendo
realznr ol chenle membolson de dinem en siecho, ni pagar & FRACCIONA rechos o
canbidades == nomiee del dienfe. En cuslquiem d= esfos supsesios, o ESTABLECMENTO
deber rezmbolzar & FRACCIONA ipdo impors dimanante d= Is opemcion de préstamo i
esin e hublese siio abonada, 2si como I conbapresiacion econcmica que e e hutieran
safigfecha.

HJEn caso de cerre o impozibiidad d= presiscion del servicio o enlrega del bien, o
EETASLECMIENTD = abliga » reembolsar economicaments & FRACCIONS |a folslidad
ded présiame, inclusc aquelias cuotas que ya heya satisiecho o dienle, sabo que aceedit= In
efectiva entrega ded bier o finalizacion del fralmiznio o servicic de que se bule.

El ESTABLECIMIENTO

{Repressntanfe sefo ge) EETABLECNNENTC) AN LR

sequees y Pemsegurcs prvades, personal quien o quienes semn loz que realicen le
preseniacdn def segurn.

Cuarta.- Dbbigaciones de FRACCIONA.

A) FRACCIONA podes facilsr ol ESTABLECIMIENTD ks distntves, emblemas y fodo o
maizrial pubiciaric que esime oporunc.

B) FRACCIOMA proporcionandial EETASLECMIENTD dos cadigos de acomso &l pagina web,

que st deber mantener en secreln y d= fome dencial iendc ke responsabiidad
de los perjuicos que == pusdan ocasionsr a FRACCIONA en caso de mevelacicn por
negigenca o descuido del misme.

Lino de los codigos servied pars o inslamientc de cpemciones de franciacion y consulls de
producics francems, y o obw pam le consulls de aboros: y esisdos fnsnceros.

C) FRACCIONA, una vez soficiada |a opemcion de préstamc & beves de los medios que ze
kabiflen [wet o felsfonc), proceden 3 conlesier -8 beves de los mismoz- & b soliciud

preseniada.

D} En &l caso de concesicn de |s opercion de franciscion soliciads, FRACCIONA, una vez
cumplidas fodzs ks obiigacones y requiios que e derivan pare of ESTAELECMENTO
ded cumplimienio d= esle Acussdo, abonan el importe del présiamo en s Cuenis Asccisda,
de sqserdo con lo pecinde.

FINANMADRID, 5.4
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E} FRACCIONA, abonara, =i correspondiese, una contraprestacion al ESTAELECIMENTO por
opmmnenlmh:-nlnrrpumdelpm:rhm corforme 8 lez ondicicnes
egonomicas que estén vigenies en cade momeno.

Fl mmm#hﬂhunim*m;dlemnn‘id:-pmwehsd:rh:-qx
muesien imierds schee segueos puedan lamar o infoemarse 32 el direclaments & tewds de
suriiar azesor ylo mediador.

Quintz.- Condiciones econdmicas.

Come conbepresincion por s mciprocs realizacicn de los semvicics convenidos, las Parles vendsin
wobligadhs 2 sishcerse o presio esiablecido en o Arewn de cordiciones econamicas.

Amizes Partes declren conceer las condiciones scondmicas que e senin aplicadas y las aceplan.
Asimismo, smbaz Farles scuerdan que | referide condiciones econcmicas serdn revisables
pesidicamente y calgadas por FRACCIONA en mu pagine web, pam que o EETAELECIMIENTD
lz= mcaphe 2n el pleon mémme e it (20 dizs mediante b ulliz=cidn de ks codigos de accezo
facifados, emiendéndoze resusn of presenie Aquerdo de forma subomai en caso de ro

sceptacicn.

En &l carso g que exiztimsen discrepancizs mobes alguna o algunes parfidas de la corbapresiacion
pacsda, I parte deudom vendn obigads & sfecuer el pagn de aquelas parfdes sobre lz quero
huabiers ol discepancias, sn que exisla obligacin de paga ni e devenguen inkereses sobre las
cuantiss en lax que ro erisiers conformidad de ambas Partes, hests b ol eesclucion de las
emuales dsoepancias,

FRACCIINS faciizrs o ESTAELECIMIENTD un Manual Comercal e el que 5= inchuinin unas
condicicnss economicas que o ESTABLECMIENTD declam conocer y acepler, deliendo
respetarias en fodo momentn.

Mo chstarie b amesior, FRACCIONA podrd enbeqer ol ESTAELECIMIENTO ur documenks de
cordiciones scondmicas d spicatles = | campats comercial de que s= b
obiigandase o EETABLECIMIENTD ko presvisks en dicho documentn.

Las pondicones eeonomicas podeén =er modficadas por parte de FRACCIONA en cusiquier
momerin y 5n presio avisc, poniéndolo en conocimienin del EETASLECIMENTD = |2 meyor
brevedad positle, o colgandoln en el espacio pivado de I pagine wek de FRACCIONA.

Sexta.- Responsabiicad.

B EETASLECMIENTO &5 respansaicle, fenie a FRACCIONA y anle ferceros, de muniquier
perpmqupu\iﬂudemm:delnmnpiﬂmbdebsmmmsndmrﬂmpmd
pesenie Acuerdn, resamendo @ FRACCIONA de les indemnizaciones, sanciones yio
mﬁhmdm:queﬁsemobl'gadua:aﬁmmnmmd:dih
nqumgimienin. Ademas, of ESTAELECIMENT responde de cusiquer pefuicio que pam
FRACC Wudemzdeopummsdepﬂuhmoeﬂhsquemsehﬂuobﬂemdomﬂlﬂ
debide diigenca, las chiigaciones contraclusies  las que of EETAELECIMIENTO viene
wobligada, chiigindcse & reembolzar o FRACCIONA, en o plazo méximo de Gnco (5) dies
habies desde la mmunicacin escrin de FRACCIONA, los mpories que ésia pudiers haber
satifecho en dezembolao de diches opemciones.

FRACCIONA ssume ol riszgo de insclvencia de los clentes, exceplo en lox casos en que o
impago s peosiuza debido ol incumplimiznin por pate del ESTABLECIMENTD de las
wobligaciones conlenidas en o presenie Acusrdo o & Gauza de ln faka de presiacin del semicio
o It no entrega ded bien financiada. Los eédins compromefdes por dichas incumplimienios
deberér ser peembolzados 8 FRACCIONA por o ESTRSLECIMIENTO en ol plazo méxime de
wn 1) mes, FRACCIONA o azume responsatiided sigune respecio d= les incidenca: que
pudizran dervare de la relacones ciente-ESTAELECMENTO, resulardo FRACCIONA
‘sjmna a dicha nelacicn.

FRACCIONA quads exonereds de foda resporsaiglidad por las incidenciss que pudiemn surgie
tomo corsscuence de b iones comercisles erie ol ESTAELECIMENTD y suz
ciienies, debiendo o ESTASLECIMENTO colaborse y suministmr cusnis isfoemacicn ke s2a
requenda por FRACCIOMA, en especal en los casos en los que o clentz slicle la anulacicn
o cancelacidn ioial o parcial del préstamao.

Saplima.- Anulacion de cperaciones.,

A o efecin del Aeuzra, 22 considers ‘snulaciin” o bebsmienio que, respecio B
FRACCIONA, dam «f EETAELECIMIENTO & lox cascs de desisbmiznic o renunca bl o
parcil del cliznie = los bisnes o semvicios ofecidos por &l EETABLECMIENTC por cuslquier
g2 ks moffns confemplados &n o presenie exboulacicn.

L= mokvos de anulcicn fotal o parcial, s2ran los siguisnies: {j) renuncia del cienie & parte o
8 la lolelidsd del bien o semico, sobre la base del presupuesb ofecido por e
ESTABLECIMEENTD, sin necesidsd de sleger couma jusificads; (i) b imposhiided de
peesiaciin del semvicio o dficultsdes sobrevenidas sjenas o las Parier que aconssien i
suspension de fodo o pere del misma; (i) I faks de suminisbo del bien o sericio
presupuesiado por cuslquier causa.

En caza de que ks sokicilud de anulacion 5= formule por e cienle ol ESTAELECIMIENTD sz
ko ponded en conocimiznic 4= FRACCIONA y sckmm confoeme 2 lo pacisdo.

En ceso de amuscin fobd, la simple lameds ieleknics de FRACCIONA o
EST]H.EHHEHTﬂmnmnthmbHddhuhrtfhpwputddd:rkm
cansdersdn suficienie por parle ded ESTABLECIMIENT() pars aceptar i chigacione de pago
que s derian de | mizma, segin o plazo en que dicka mnunca e produzca.

En o supuesic de snulaciin parcial, o ESTABLECMIENTO deberd remife s FRACCIONA wna
car, que deben ir frmada por of clenie, cuyo modelo 3= adjunia como Anexo al presente
Aguerdn, enla que exprese el impode de I mizma.

Pamielsments, y en o plazo impromogable de veinSoustro [24) homs, of ESTABLECIMENTO
debers livar & cabo ls anulacion de que 32 trrle, medianie ingreso o bansferenc & la cuesin
ES30 0043 078 5323 1118 5098 o= ln que == fhulsr FNANMADRID, por o mporde
cormezpondienie 8 o mfends renuncia o0 dessbmienic, més la parde proporsioral de I

El ESTABLECIMIENTO
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sorfmprestacon pechide de FRACCIONA y demes penslzacones que 3¢ sefislan mas
sdelants, sefislande comi cancesto de ls misme of nomizes ¥ NI ded e de e opemcian.
El EETABLECIMIENTO no podrd realsr resmizolsns de diner en efecivo al dients n ningin
ra de snulacioe, ni parcial i folal

El peocedimisni y cusrta bancada pam o caso de snulscidn bial, sem ol mismo que o
detnllada en o pérmaio ankerioe.

L remizicn de |n cartas referids snlesiomente, pnbsmmsdurl.imw parcial, e realzmm
por comeo secierico & b siguients dieccion: com .com o mediarke Fax of
reimese 913045197, e2canzandc i misma junto o jesSicants 32 | fransferencia por limpode
carmezpondierie en cada caso, quedando ks orginales de amboz documentos en poder del
ESTAELECIMIENTO & dispasicion de FRACCIONA, o quisn habes de facilamelos & su scle
soficiud, en un plazo de yeinfiusiro [24) homes,

El bmtamienio conisble que FRACTIONA be dard & las neferides reuncies o desisfimienios
parcales, s=rd o solicinde en la cade referids anbesiomentz, que sabe pack: erpesa en
corkenio, serd la smodmacidn arficieds percisl del peéstama, conforme & lax condiciones
parficulares y genersles dal préslamo, que aboner of EETASLECMIENTOD por cusnts del

Fic.
En casc de qus FRACCIONA no regite | comespondiente caria def disnie, 32 dard idénficn
{ratamiento a iz srulaciones parcisles y olales cusndo FRACCIONA fenga constancia de que
s haryn producido dicha anulacidn, o cusnde haye barscumido un periodo de sesents (50 dias
xin que 5= haya producida e presiacin dal sevicio.
Tanko pars las srulsdones parcales o toteles, & ESTABLECIMIENTO, y 2in que pusda opensr
disepanca o divergencia de ningis fipo con los dientes, debem membolsar 8 FRACCIONS,
e funcion de los dias barscuridas enbe I fecha de fensferencia de anulscion y la fecha de
carkmtacin, ke siguienies impoes:
1.- Dentro de lox primeraz novents dizs (301 k2 2uma del valor comespondientz a dicha smulaciin
#3i pome | parie paporsional que comesponda de I conbaprestacion econcmica peciida,
candanande FRACCIONA tanln los inbereses, coma e poreniaje de comisicn por amerizncicn
anlicioada que e comespondens en 2 caso al dienie
2. Enfre novents y uno y cienlo ochente (31-120) diss, edicicnaimente sobee 2202 impores, &
ESTAELECIMIENTO remisolam a FRACCIONA una penaizacion del 2% sobre los mimas,
mmﬂmmmmimﬂomﬁuaﬁﬂﬂﬂ,wm
candanara no obstante ol ESTABLECMIENTO los infereses devengados.
3~ A parte de cienfn ochents 150 dias, membolsar a FRACCIONA los imporles descrios en
ol parinda anteror, tiendo del 3% en esie caso b penaimcion & que e mfiere o aparindo 2
antericr.

Tanto =i ol senicio ro se legar & presiar por cusiuier causs, coma si e cliente desistiers o
rerunciase (ol o parcisiments &l misme, y la opemcin ye fubiem sido pageds por
FRACCIONA =l EETABLECMIENTD, == genernia una obligacion de page por parbe d= ésle
fmwor de FRACCIONA, en Ermincs

Forelk, o BTMLENEWGM@EMM&FRMIM parm mhener y apicar al
pago de cusntss canfidades |e adeuds por cuslquier comceplo desivado de esbe Acuerdo, y en
perficuler en los supuesics sniedichos, suloezandc en consecusncis | compensacidn de
créditnz con cargo B operacones frtwes que diendes de dicho ESTABLECIMIENTO puedan
surcabir, y quedando FRACCIONA sulorznds para desconter las canSidades
adeudades por el ESTASLECIMEENTO en lax bansfemscies que por vilud de obes
opemcionzs de peéstame lengs que reslizer ol Cuents Asccinds.

Zi en o plazo un (1) mes, FRACCIONA ro fomalzs nuevas opesscionss de peésiamo con
clieries del ESTASLECIMIENTO fersmiidas por ésle, y lnx obligaciones de pago generadas
por parie del ESTASLECMIENTC'a FRACCIONA nc han sido satiskchas 2n dichs plazs, serén
reclsmables, incusa judicisimente, junlc con los intereses cedinarios & infeseses de demom al
{ipo porcentusl que figure en el contraio de que se ke, mas los gasios y costas que s deviven
del pmcadimiedls, pudiendo suporer el boques de ln francacin de dicho
ESTAELECIMIENTO y I resohucicn aukoméfica del presente Acuerde,

Deleva.. Duracion.

El peasentz Acuedo tendra ura dumcion de un 1] %o, corindo desde = oloegamienk, y 22
entender promogada mesbeiments d¢ forme submalics, en banko une e las Parles ro
promusva su resolucicn.

Cuslquiern de I3 Parkes podm inslae | feminacion del Anuerds, fanio en el periodo inicial
come en cuskquiene de us prormgas, mediante comunicacicn efectusds o la obm Pade con un
[1] me=: de aréslacion # |a finakzacion del pencdo inical o de cuslquier de 2us promogas.

Novena.. Resolucion.
Lias Parles acuerdan que cuskquiens de elas pod resolver of Acuerdo de forma sulomafiza y
sin necesidad de premisc, en los squienies supuesies:
H) B incurplimiznio de cusiquises deles obligscionss conbaidas por lax Pastes en vitud def
Arussda,

presenie

B) 5i o 20% de los benes delamdos por ol ESTAELECMIENTD & FRACTIONA fusen
objefo de hipoleen, embargo o venka,

C} & of ESTAELECIMIENTO, por cusiquier causa, cesse en |n confiruidad de sus negocios
0 scoedazen s disolucion, iquidacicn, asi como |a fusion, segregacicn, cieme o excizion
de una parfe susiancal de =u empresa o conjunio de acivos pafimeniles, sin recibir 8
cambio centrpresincion equivalent, asi como o cambio o modificacion d= su objeto
social o forma uridica.

0} & las declamciones o dafos conzignados por el EETASLECMIENTO), que hayan servido
de base pam la franciacicn mediada por ésie en o presenie Awuerdo, resulflaren ser
fal=as 0 inexachs.

FINANMADRID, 5.8 1L
PR
Fido.: Carlos Gdmez Renllla

TN
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Ciona

E|Er a0 g que ko fome de morosided de b cpeescones peescrias por ol
ESTABLECMENTD mupees o promedio inkeesrusl que resulls de los Establecimianios
con oz que FRACCIONA mantiens un Acuerdo de Colsborcion.

F) Por inactividsd =n |s confeafncion de opemcionss duranie seis (5) meses seguidos.

Ademas de las cousss expresaments sefisisdes o prasants Acusmdo podd ser resusio 8
inslancis de cuslquier de lnx Partes coripetantes e los siquisnizs supuesion:
4] Por mutuo acuerdo enre la2 Paries.
B} Por resobuzicn del Acusrdo a instancis de unade |2z Pares cusnds I ofw haya incumplido

ACUERDO DE COLABORACION CON ESTABLECIMIENTOS

snallicos, conlabies, de audions, o cuslquier obo, compromeléndose a facifar s les perscnas
dezigrades por FRACCIONA pars lievar 2 cabo tles conboles, 8l sczeso 8l infomaciie y
documesiacion que precisen.

Decimolercera. Profeccion de [abos oe Cardcler Personal,

Lo defios que aparscen refiziados en ol presente documenic estin sjelos, &n caso de que asi
peoceda, o ko dispusstn en e Ley Organice 1511599, de 13 de diciembes. de Proteccion da Dal
de Camcier Perscnal [LOPT), y podran ser incomorsdos & ficherns aulomafizados fhlanidad
dx FINANMADRID, SAN., detidamente inscis =n b Agancia Esgaficls 4 Prolecion de

grvemente mus obiigaciones. Do, bodo el con sujecion 2 ko dispuesio &n s mengionads Ley. A smparc de la LOPD, o
C)Por sancidn que inhebiie lempoml o definbivamente o EETASLECMIENTD pam o frmante del peesenie Acuerdo suiorize of bmlsmienis, aulomafizado o no, de s daios
eericio de 3 acbvidad. personales 8 los efecies de que FRACCIONA pueda uilizaros direclamente o los fines de exle

DiCusnds manfiestamenle 5= produzsa wna fakia de calidad o de rendimienks.

E} Cusndo concursen obes circunsiancias peevisias en la legisiacion splicable.
Mo obstanie bo anisdor, fdes aquellas operaciones fmalizada ks de In resohicidn del
Aguerdn, sequirin vigenies y se reginén par ol presenie Acuewdo hasin su leminacion.

Bmerdo, 25i como memiies §o suministeror por qudquier medio o lor empresas y
ceganimos riacionados con esie Acseedo.

El EETABLECMIENTD poded revocar en cualquier momerio los corsenkimienios presiados en
o presenle Acuerda, 25i como eproer sus derechos de acceso, mechiicacicn, cancelacicn y

Bl Acuzndn == eniendeed medinls y submacamenis mesuslic cusndo las nshelacienss  oposicicn, disigiende mu solichud, por esciic, acreditanda =u idenlided = Finanmadeid, ZA UL
comercisles em que e desamola |a aciivided del ESTASLECIMIENTO fusrn chiglo de cieme.  CJ José Echegamy, 6, 55232 - Las Rogms | ﬂﬂdhop-ofmedndeumdbdnﬂmu P
L venls, baspazn, pesicn o amendamienio del ESTAELECMIENTO debes ser comunicade  siguienle direccion: pefesciondedaiosiifmccions. com

con anielacion & FRACCICNA, afin de que considers o martenimisnl o exfincion del presente

Agerdo. Decimoouaria.- Confdencialidac,

L reschucicn del presente Anserdo por cuslquier motive no supondm la exonemcion pam e
Paries de cumplir con s obifigaciones devengades hasin In fecha de finalzecon del Amerdo.
Terminado o Acuerdn, o ESTASLECIMEENTO rebrara lo disinivoz, emblemas, publicided,
maiz=ial y documeniscan eniregadas por FRACCIONA, o quien los devolverd nmediskmenie,
Cunlquiers de los supussics antes contemplados no dam desecho & indemnizacion de caze
sigura & |3 Pedes. Mo cbstenie, lns Parles quedarén somefidas a los pacin: eslablegdos en
o prezenie Acusdo respecio de aquella: I operaciones wgenles 2 b fecha de ferminaccn
del mizma,

Décima.- Modificaciones o povaciones conlracuales.

Cunbquier modificacion o novecian o presenie Acussdo deber ser aceplado empresaments por
smbaz Prries,

Amias Pafies scuesdar que diches modficadones o novecones semn recogides en un
documerk elstomdo y colgedo por FRACCIONS en ls pigna web, pes que o
ESTABLECMIENTU ko acegle en o plazo mimime de veinke: (2] dias mediznie la ullincion de
o= oodiges dee aoceso faciiados, enlendindose rsuelo of presente Acuerdcde foma aulbbmatica
e cars e o acepiacion.

Liz= rsevas modificaciones y novaciones corbenidas &n o documenio refiesdo enbrarin en vigoe n
los yeinke (2] dias nefursies desde su publicacion en ls wek.

Undécima. - Notfcaciones.

Las nofificacionss podein ser sfsclundas por mxorilo ol domicilio =ocial 0 & favis de comen
slechorico exzlere en cads momenic en la web wwew Faccionacom, y se enlenderin
shecusdas & mismo die 5i hubiemn sdo eniregades *en mano® o remiidas por coren
eleciinicn, o, 5 fiemn emisdes por comen, & ks cingo (5] dies Rabiles siguisnizs & aguél 2n
que |a= mizmas hubieen rido deposiadas en b oficina de comeds, sahvo que |a nofificacicn =e
reslice: por cavka certficada y con cuse de recia.

En ¢ encobeznmienin ded Aguerdo se esiablecen los dafos 8 ks ofedos de ko
rotificaciones de FRACCIONA y o EETASLECIMIENTD.

Dichos datos no podran ser variados sin previa nofificacion  la ol parie. Se enjenderin
walidemenie realzndas las noffiaciones remibidas ol Wmo de los domiclios o comen
elechtnico comunicados por (s Partes de conformidad con |a presente esipulacion.

Dupdécima - Prevencion Blanque de Capitales.

B EETASLECMIENT( 22 oitlige = que en lodes Iz opemcicnes en las que nlersenga d y s
emplesdos, en = s, se ohserven las nomas vigenles en maters de prevencion del
blengquen de capitles, =i con las nomas susbnlives vigenies schee cpemciones francess,
bencariss, 4= memads de valors y cunlesgquizes obes por | que debe megirse, &n especial
squelles destnadas » gamelizse s la clieriels s debids ran=parencia e ifomacion.

B EETASLECMIENT( dedm conocer oon anienondsd s este acho s medidas de cnkol de
k2 aciuscion y cumplimieni de la noemative de prevencion de blangueo de capiale: establecido
en ¢ Marwal d Prevencicn de Blangques de Caplales, y haier cumplida ef deber 4= foomaion
& fodos sus emplesdoz en malesia de prevencion de blanques de capisies, pam & desamclo
del preserie Aaserda.

Bl perjuicio epondmico que pudiens producrse como consemuenca de 3u vulnemcion serd de
=u exchusive pesponsatilidad, d= la que solo pode quedar eximido =i Rubiees sido coma
corsecusncia de kaber sequido eshichwmenis las insbuccicnss dechss mcibides de
FRACCIONA.

B ESTABLECIMIENTD permitrs o control de tnda b opersive por parte: de las personas y
degancs d= FRACCIONA =n sy caso, encargades de ollc, bl  sfzcins comerciales, comao

B ESTABLECIIENTO y FRACCIONA se compromeden & que fods infoemecion relstive 2
dienies sofcianies yio Bulares de prisiamos de franciacion se ol confidencisimenie y de
scuendo 2 ko depuesio en s Ley Organica 151999, de 13 de diciemire, de Proiecson de Dol
gz Capicher Perscnal y disposiciones complementanias, o cuslquier obs noma que b =usbye
en el fuum.

El EETABLECIMIENTC, of perscnal a su sevicio o cuslquier ol persona que infervenga enla
presiacidn de ks semicos chislo de sk Apuerds, extan chiigados & quarder e mis estich
confidencislidad sobee cualesquiers informacones o dalos & ke que fengen awmeso o
conccimientn con mofvo o con ocsion de la peesiadiie de los sewvicior conbreisdoz, y
especisimente fods squella relstivs o diestes, melodologies, producis, spicaciones
rhematices o achiidades comencaies de FRACCICNS, de cuslquier empeesa de su Grupo o
de s chienies.

Amies Perbes convienen que el deber de confidencinlided e=inblecido e s presente dausda
tiene | condicion de cousa esencial del Acuerdo. B incumplimieno de b esistiecido e ln
mizma por una Parle, laz perscnas & su cango o les que inkenvengan en la prestacion de los
=envicics, en nombre ¢ 8 inslncie de e misme, dard luger 8 o coerespondients indemeizcicn
d= dafos y pesuicion & la Parte no incumphidom, incluido o peruicic scaimico o de cuslquier
oo tipo que pudiers derivare pare dicha Parte por cusliesgquisss infeccionss de ls normative
sabee Protecein de Dake de Carcler Personal o del deber de confidengislidad esfablecido en
la presenie déusils. Todo elo sin peruicio de |2 facufisd d= lo Pere no incumplidors pam
rezoiver el Azusrda.

Decimonuintz - Bo exchrsiidad.

Este Acusndo no fene caracier exdusivo parm ol ESTABLECIMENTD, ni pars FRACCIONA.
Er zsie senkida, smbas Pares sceplan exsresamente que ba obm pusde, drectamente o en
ssocacion con obos, concerar con bexeros acusrdos dénticos o similares & éshe.

Decimos2xta - Prseba.

Lo sopotes documenteles resultanies def prcessmisnic informatico de los dats relafvoz 2
k2= opemcionss e présiamo rssizadss ol amparn de el Apserdo por ol ESTASLECIMIENTD,
san acepiadas por ambas Partes infesvimienies como medio de pruebe valido y eficaz par
dinmir cuskquier cuestion o diferencia que 32 suscle entee l2s mismas.

Decimoséptima.- Firma digitakzada

Frm ln formalizncicn del prezenie Acusda y cuslquier documendn ascciado ol mismo fisles
como soiciudes, deglesciones, =, inshucziones, ordenes, desisEmisnlos,
mm\:\ru,dm FFAK[HApodummgﬂhmdehsrhrmﬂuﬂmde
=u firma manuscia sobes fabletes de dgiaizscion u obos disposfivos andloges. De scusdo
con e Ley Owgévice 151980 y Resl Decwlo 172002007 de Proieccidn de Defos, b
ilervivienies consienten en ese aclo de forma express & que su fima manuscrita dgidizsda
¥ oz dsios Biométrcos inkerentes 2 e misna (presioe da] bex, velocidad] szan etados ¢
coreserendos por FRACCIONA, todo ello con e fin de cusiodiar el documentn slechonico en o
que consle s sutorzacion de los inlersnienies 8 b opesacion suscrls.

Decimoctava.- Legisiacion aplicable y junsdicclan.

El prasent Aumd se somate » s legisfacidn comin sxpaiis. Las Pares con mouncs 3
cuslquier oo fueso que pudiem commspondedes, e somelen expressment= 8 b sisdicoicn
de los Juzgados y Trburaler de Maded, pam fodes las cusstionss que pudiern susclaese
relncionadas con o presenie Acuerda

¥ &n pruske de conformidad, ambes Parkes frmar ol presesie Acuswdo, por duplicadc sjemplar, y & ke efeclos que en loz mizmes s2 conzigna, en el gee y fecha indicados.

En. e e
El ESTABLECIMIENTO FIMANMADIRID, 3.4,
PR PR
Filo.: Fio.: Carios Gamaz Rsnllla

[Represantante seio o ESTABLECHWNENTOY AN
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La tarifa facil permite a cada cliente, decidir la cuota fija mensual que quiere
pagar por su TPV, segln la facturacion de su negocio. Tiene 6 opciones de tarifa
con una cuota desde 10€ hasta 100€ al mes.

]  racuncon menaal
Ficil 10%* 0a 1.500¢
Facil 20 De 1.501€a 2.000€
Ficil 30 De 2.001€a 5.000€
Facil 50 De 5.001€a 10.000€
Fadl 80 De 10.001€a 15.000€
Féil 100 De 15.001€a 20.000£

® 5in comision por instalacion

® 5in comision de mantenimiento por el primer terminal

*  5in minimo por operacion

® 5intasa de descuento y sin penalizaciones

® Para todas las tarjetas (nacionales, internacionales y de empresa)

iAsi de facil! Decida su cuota mensual y en caso de superar la facturacion estimada,

unicamente pague |a cuota®* correspondiente por la facturacion real del mes.
Ademas cuenta con los mejores servicios y la tecnologia mas avanzada:

» CrediTPV: le ofrecemos financiacion®** a través de su TPV
é"m para disponer en cualguier momento.

& / » Aplaza: ofrezca a sus dlientes financiacion sin intereses,
e sz pagando con tarjetas de crédito Bankia.
a0 * RMARDOH - ‘s . . .
el # Divisa Eleccion (DCC): permite a sus clientes extranjeros
pagar en su moneda de origen.

*La cuota mensual incluye tosa de descuento y comision de mantenimiento del primer terminal y es lo misma con
independencia del tipo de tarjeta wiilizada. Cuando o facturacian maxima sea superier @ 20.000€, se cobrard sobre
el excedido una tasa de descuento del 1%, ** Lo Tarifa facil 10€ disponible para comerdios nueves (fecha de alta
menar g 50 dias). *** Crédito sujeto a lo aprobacion de Bankia.

La informacion contenida en el decumento tiene caracter meramente informativo y comercial, pudiendo verse
modificada por las condiciones de mercado y/o politica comercial de Bankia. Este documento no tiene caracter
contractual ni vinculznte para Bankia, entregandose al cliente para atender su solicitud de informacian.
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Ba n(la CUADRO DE AMORTIZACION SUPUESTO CASO 1

Centro: 6193
Fecha: 07/07/2015

"La informacién contenida en el presente documento tiene cardcter informativo y orientativo sin que en ningin caso pueda
entenderse que se trata de una oferta vinculante para la Entidad respecto de las condiciones recogidas en el mismo. En todo caso, los
datos recogidos en el presente documento obedecen a una simulacion.”

Importe: 120.000,00 Sistema amortizacion: ~ Cuota constante de pago (sistema francés).

g Plazo amortizacion: 84 Periodicidad capital:  MENSUAL Periodicidad intereses:  MENSUAL

g Razon progresion: % Periodicidad Razon: TAE oper.:  5,65024 %

5‘ indice referencia: Dif. Cliente: Periodicidad revision:

5 Tipo: Fijo. Diferencial ICO:

§' Comision apertura: 0 % Minimo apertura: Importe apertura: 0,00

g Comisioén estudio: % Minimo estudio: 0 Importe estudio: 0,00

]

2

& -

; : Capital . IVA/Cuota Cuota a Cap. Entrega a
% Fichs Tt pengienle sk Copiest subs. pagar amortizado cuenta i
. 07/08/2015 | 5,50900| 120.000,00 550,90 1.174,02 0,00 1.724,92 1.174,02 0,00 EUR

g 07/09/2015 | 5,50900| 118.825,98 545,51 1.179,41 0,00 1.724.92 2.353,43 0,00 EUR

5 07/10/2015 |5.50900| 117.646,57 540,10 1.184.82 0,00 1.724,92 3.538,25 0,00 EUR

§ 07/11/2015 |5,50900| 116.461,75 534,66 1.190,26 0,00 1.724,92 4.728,51 0,00 EUR

b 07/12/2015 |5,50900| 115.271,49 529,19 1.195.73 0,00 1.724.92 592424 0,00 EUR

2 07/01/2016 | 5.50900| 114.075,76 523,70 1.201,22 0,00 1.724.92 7.125,46 0,00 EUR

= 07/02/2016 |5,50900| 112.874,54 518,19 1.206,73 0.00 1.724.92 8.332,19 0,00 EUR

s 07/03/2016 |5.50900| 111.667,81 512,65 1.212,27 0,00 1.724,92 9.544 46 0,00 EUR

H 07/04/2016 |5.50900| 110.455,54 507.08 1.217.84 0,00 1.724,92 10.762,30 0,00 EUR

" 07/05/2016 | 5,50900| 109.237.70 501,49 1.223.43 0,00 1.724,92 11.985,73 0,00 EUR

g 07/06/2016 | 5,50900| 108.014,27 495,88 1.229,04 0,00 1.724,92 13.214,77 0,00 EUR

3 07/07/2016 | 5.50900| 106.785,23 490,23 1.234,69 0,00 1.724,92 14.449, 46 0,00 EUR

3 07/08/2016 | 5,50900| 105.550,54 484,56 1.240.36 0,00 1.724,92 15.689.82 0,00 EUR

3 07/09/2016 | 5.50900| 104.310,18 478,87 1.246.05 0,00 1.724,92 16.935,87 0,00 EUR

2 07/10/2016 |5.50900| 103.064,13 473,15 1.251,77 0,00 1.724,92 18.187,64 0,00 EUR

3 07/11/2016 | 5.50900| 101.812,36 467,40 1.257,52 0,00 1.724,92 19.445,16 0,00 EUR

ﬁ- 07/12/2016 | 5,50900| 100.554,84 461,63 1.263.29 0,00 1.724,92 20.708,45 0,00 EUR

3 07/01/2017 |5,50900| 99.291,55 455,83 1.269.09 0,00 1.724,92 21.977,54 0,00 EUR

3 07/02/2017 |5.50900| 98.022,46 450,00 1.274.92 0,00 1.724.92 23.252.46 0,00 EUR

£ 07/03/2017 | 5,50900| 96.747,54 44415 1.280.77 0,00 1.724.92 24.533.23 0,00 EUR

# 07/04/2017 | 5.50900| 95.466,77 43827 1.286.65 0,00 1.724.92 25.819.88 0,00 EUR
07/05/2017 | 5,50900| 94.180,12 432,37 1.292,55 0,00 1.724,92 27.112,43 0,00 EUR
07/06/2017 |5,50900| 92.887,57 426,43 1.298.49 0,00 1.724,92 28.410,92 0,00 EUR
07/07/2017 | 5,50900| 91.589,08 42047 1.304.45 0,00 1.724,92 29.715,37 0,00 EUR
07/08/2017 | 5.50900| 90.284,63 414,48 1.310,44 0,00 1.724,92 31.025.81 0,00 EUR
07/09/2017 |5,50900| 88.974,19 408,47 1.316,45 0,00 1.724.92 3234226 0,00 EUR
07/10/2017 | 5.50900| 87.657,74 402,42 1.322,50 0,00 1.724,92 33.664,76 0,00 EUR
07/11/2017 | 5,50900| 86.335,24 396,35 1.328,57 0,00 1.724,92 34.993.33 0,00 EUR
07/12/2017 | 5,50900| 85.006,67 390,25 1.334,67 0,00 1.724,92 36.328,00 0,00 EUR
07/01/2018 |5,50900 | 83.672,00 384,12 1.340,80 0,00 1.724,92 37.668,80 0,00 EUR
07/02/2018 |5,50900| 82.331,20 377,97 1.346,95 0,00 1.724,92 39.015,75 0,00 EUR
07/03/2018 | 5,50900| 80.984,25 371,79 1.353,13 0,00 1.724,92 40.368,88 0,00 EUR
07/04/2018 | 5,50900| 79.631,12 365.57 1.359,35 0,00 1.724,92 41.728.23 0,00 EUR
07/05/2018 |5,50900| 78.271,77 359,33 1.365,59 0,00 1.724,92 43.093.82 0,00 EUR
07/06/2018 |5,50900| 76.906,18 353,06 1.371,86 0,00 1.724,92 44.465.68 0,00 EUR
07/07/2018 |5,50900| 75.534,32 346,77 1.378,15 0,00 1.724,92 45.843.83 0,00 EUR
07/08/2018 |5,50900| 74.156,17 340,44 1.384.48 0,00 1.724,92 47.228 31 0,00 EUR
07/09/2018 |5,50900| 72.771,69 334,08 1.390,84 0,00 1.724,92 48.619,15 0,00 EUR
07/10/2018 |5,50900| 71.380,85 327,70 1.397,22 0,00 1.724.92 50.016,37 0,00 EUR
07/11/2018 |5,50900| 69.983,63 321,28 1.403,64 0,00 1.724,92 51.420,01 0,00 EUR

001419_00010707151727 6183 A139189 Pag: 1 de 2
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Ba n(la CUADRO DE AMORTIZACION SUPUESTO CASO 1

07/12/2018 |5.50900| 68.579,99 314,84 1.410.08 0,00 1.724,92 52.830,09 0,00 EUR
07/01/2019 |5.50900| 67.169,91 308,37 1.416,55 0,00 1.724,92 54.246,64 0,00 EUR
07/02/2019 |5.50900| 65.753,36 301,86 1.423,06 0,00 1.724,92 55.669,70 0,00 EUR
07/03/2019 |5,50900| 64.330,30 29533 1.429,59 0,00 1.724,92 57.099.29 0,00 EUR
07/04/2019 |5.50900( 62.900,71 288,77 1.436,15 0,00 1.724,92 58.535.44 0,00 EUR
07/05/2019 |5,50900| 61.464,56 282,17 1.442,75 0,00 1.724,92 59.978,19 0,00 EUR
07/06/2019 |5.,50900 | 60.021.81 275,55 1.449,37 0,00 1.724.92 61.427,56 0,00 EUR
07/07/2019 |5.50900| 58.572,44 268,90 1.456,02 0,00 1.724,92 62.883,58 0,00 EUR
07/08/2019 |5,50900| 57.116,42 262,21 1.462.71 0,00 1.724,92 64.346,29 0,00 EUR
07/09/2019 |5,50900| 55.653,71 255,50 1.469.42 0,00 1.724,92 65.815,71 0,00 EUR
07/10/2019 |5,50900 | 54.184,29 248,75 1.476,17 0,00 1.724,92 67.291,88 0,00 EUR
§ 07/11/2019 |5,50900( 52.708,12 241,97 1.482,95 0,00 1.724,92 68.774,83 0,00 EUR
07/12/2019 |5,50900| 51.225,17 235,17 1.489,75 0,00 1.724,92 70.264,58 0,00 EUR
§ 07/01/2020 |5,50900| 49.73542 228,33 1.496,59 0,00 1.724,92 71.761,17 0,00 EUR
- 07/02/2020 |5.50900| 48.238,83 221,46 1.503,46 0,00 1.724,92 73.264,63 0,00 EUR
g 07/03/2020 |5,50900| 46.735,37 214,55 1.510,37 0,00 1.724,92 74.775,00 0,00 EUR
Q 07/04/2020 |5,50900( 45.225,00 207,62 1.517,30 0,00 1.724,92 76.292,30 0.00 EUR
> 07/05/2020 |5.50900| 43.707,70 200,65 1.524,27 0,00 1.724.92 77.816,57 0,00 EUR
§ 07/06/2020 |5,50900| 42.183,43 193,66 1.531.26 0,00 1.724,92 79.347,83 0.00 EUR
¥ 07/07/2020 |5.50900| 40.652,17 186,63 1.538,29 0,00 1.724,92 80.886,12 0.00 EUR
g 07/08/2020 |5.50900| 39.113,88 179,57 1.545,35 0,00 1.724,92 82.43147 0,00 EUR
3 07/09/2020 |5.50900| 37.568,53 172,47 1.552,45 0,00 1.724,92 83.983,92 0,00 EUR
1 07/10/2020 |5,50900| 36.016,08 165,34 1.559,58 0,00 1.724,92 85.543,50 0,00 EUR
g 07/11/2020 |5,50900 | 34.456,50 158,18 1.566,74 0,00 1.724,92 87.110,24 0,00 EUR
t 07/12/2020 |5,50900| 32.889,76 150,99 1.573,93 0,00 1.724,92 88.684,17 0,00 EUR
fﬁ 07/01/2021 |5,50900( 31.315,83 143,77 1.581,15 0,00 1.724,92 90.265,32 0,00 EUR
§ 07/02/2021 |5,50900| 29.734,68 136,51 1.588.41 0,00 1.724,92 91.853,73 0,00 EUR
3 07/03/2021 |5.50900 | 28.146,27 129.21 1.595,71 0,00 1.724,92 93.449,44 0.00 EUR
3 07/04/2021 |5.50900| 26.550,56 121.89 1.603.03 0,00 1.724,92 95.052,47 0,00 EUR
< 07/05/2021 |5.50900| 24.947,53 114,53 1.610,39 0,00 1.724,92 96.662,86 0,00 EUR
g 07/06/2021 |5,50900| 23.337,14 107,14 1.617.78 0,00 1.724.92 98.280.64 0.00 EUR
< 07/07/2021 |5,50900| 21.719,36 99,71 1.625.21 0,00 1.724,92 99.905,85 0.00 EUR
4 07/08/2021 |5.50900( 20.094,15 92,25 1.632,67 0,00 1.724,92 101.538,52 0,00 EUR
3 07/09/2021 |5.50900| 18.461.48 84,75 1.640,17 0,00 1.724.92 103.178,69 0,00 EUR
4 07/10/2021 |5.50900| 16.821,31 77,22 1.647.70 0,00 1.724,92 104.826,39 0,00 EUR
§ 07/11/2021 |5,50900| 15.173,61 69,66 1.655.26 0,00 1.724,92 106.481,65 0,00 EUR
Y 07/12/2021 |5.50900| 13.518,35 62,06 1.662,86 0,00 1.724.92 108.144,51 0,00 EUR
| § 07/01/2022 |5.50900| 11.855,49 54,43 1.670.49 0,00 1.724,92 109.815,00 0.00 EUR
| 3 07/02/2022 |5,50900( 10.185,00 46,76 1.678.16 0.00 1.724,92 111.493,16 0,00 EUR
‘ 07/03/2022 |5,50900( 8.506,84 39.05 1.685.87 0,00 1.724,92 113.179,03 0,00 EUR
% 07/04/2022 |5.50900( 6.820,97 3131 1.693,61 0,00 1.724,92 114.872,64 0,00 EUR
H 07/05/2022 | 5,50900| 5.127,36 23,54 1.701,38 0,00 1.724,92 116.574,02 0,00 EUR
g 07/06/2022 |5,50900 3.425,98 15,73 1.709,19 0,00 1.724,92 118.283,21 0.00 EUR
& 07/07/2022 |5,50900| 1.716,79 7.88 1.716,79 0,00 1.724,67 120.000,00 0.00 EUR
v
$
E TOTALES "] 24.893,03 | 120.000,00 0,00 144.893,03 0,00
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