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1. Introducciodn
1.1 Resumen

El presente proyecto de fin de grado ha sido elaborado a fin de representar lo mas
fidedignamente posible la creacion de una empresa comercial basada en la compra-
venta al por mayor de maquinaria y equipo, es decir, de productos acabados y
semielaborados como: productos neumaéticos, guias de cadena de montaje y demas
piezas de caracter industrial que puedan ser ensambladas en cadenas de montaje y
maquinaria industrial y que seran especificadas mas adelante. La empresa operaré a
nivel nacional e internacional y su domicilio social residir4 en Valencia. Esta empresa
se basara en un modelo de negocio innovador que pretende vender tanto materia
prima como productos acabados y ensamblados a las empresas que los necesiten de
acuerdo a sus especificaciones previas.

Para llegar a la conclusion de si es 0 no viable el proyecto se ha realizado un plan de
negocio, en el que se desarrollardn todos los apartados necesarios para llegar a la
conclusion final, teniendo en cuenta todos los factores condicionantes.

El trabajo se compondra de diferentes fases que se han estipulado especificamente en
el indice con la finalidad de elaborar un claro mapa de la situacion actual de nuestro
entorno asi como de las posibilidades y oportunidades existentes en el mercado de la
importacion y exportacion de materias primas y productos manufacturados en pos a la
creacion de una empresa de tales caracteristicas que sea capaz de establecerse en tal
mercado.

Para empezar y con caracter descriptivo se realizara una introduccion al mercado de la
importacién y exportacién espafiola incidiendo tanto en su evolucibn como en su
estado actual en términos globales y comparativos entre comunidades.

Consecuentemente realizaremos un andlisis estratégico, para ello se utilizara& como
primera herramienta el andlisis PESTEL para identificar las variables del macro
entorno. Seguidamente se realizard un andlisis DAFO para estudiar el estado del
micro entorno con la intencion de identificar los puntos fuertes y débiles de la empresa
tanto como para identificar las amenazas y las oportunidades de la misma con mayor
claridad que a priori. En este apartado también se definird la misién, visién y los
valores de la empresa asi como también sus objetivos, lo cual nos aportara una visién
global de la empresa como entidad econdémica con respecto a su entorno
macroeconomico y microeconémico.

Siguiendo esta dindmica, en cuanto al apartado correspondiente al plan de
operaciones, se realizar4d un analisis de decisién para concretar el mejor lugar de
ubicaciéon de la empresa, que a priori hemos establecido en Valencia pero no hemos
concretado la ubicacién fisica de la misma. En este apartado también se estudiaran las
instalaciones pertenecientes a la empresa y sus respectivas distribuciones en planta.
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El capitulo referente al analisis de la organizacion y recursos humanos tendrd por
objeto la eleccién de la forma juridico-fiscal de la empresa y ademas sera el capitulo
en el que se analicen los puestos de trabajo que precisa la empresa asi como el
organigrama de la misma.

En cuanto al plan de marketing, en este apartado se definira la estrategia a seguir por
la empresa en lo que concierne al marketing mix. Se procedera a segmentar el
mercado de forma oportuna con tal de identificar de forma clara nuestro publico
objetivo. Para la elaboracion de la estrategia de marketing mix se analizard y decidira
individualmente, qué estrategia se seguird en cada parte del mismo (Producto, Precio,
Distribuciéon y Comunicacion).

Por dltimo, en el apartado de analisis econdmico-financiero se realizara un estudio de
viabilidad econdémica del proyecto mediante la elaboracién de: un plan de inversion-
financiacién, plan de ventas, balance, cuenta de pérdidas y ganancias, plan de
tesoreria y un analisis de la inversion. Todo este analisis econémico-financiero contara
con tres escenarios diferentes: optimista, realista y pesimista. De este modo
obtendremos un analisis claro y conciso que nos permitira decidir si el proyecto es
viable o no lo es.

Como conclusién del proyecto, se realizaran unas conclusiones finales del mismo
resumiendo lo mas relevante del plan de negocio.

1.2 Objeto del trabajo fin de grado

El objeto que persigue este trabajo es el de realizar un estudio realista sobre el
mercado y sus posibilidades con la finalidad de una posterior conversion, si fuera
posible, en un proyecto emprendedor. El principal objetivo del mismo es la creacién
veraz y sostenible de una empresa comercial que sea sostenible en el mercado de la
compra-venta de materia prima y productos acabados industriales. Dicha empresa se
llamara Global Nexium.

La idea de crear un plan de negocio para dicha sociedad y de analizar la posibilidad de
su implantacién en la sociedad espafiola actual y con sede en Valencia, nace de la
escasa existencia de empresas que provean al sector espafiol de materia prima de
calidad, asi como un servicio de ensamblado, venta y postventa de calidad, de manera
gque mantengan seguridad en los productos que compran.

Como se ha comentado anteriormente, el estudio sera llevado a cabo mediante
distintos analisis que van del macro entorno hasta el micro entorno, es decir, desde el
entorno global y competitivo del mercado espafol hasta el mercado local y la propia
identidad interna de la empresa. Esto serd posible gracias a la visién global que nos
aportardn los multiples estudios de los diferentes apartados enumerados
anteriormente en el indice del proyecto.
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1.3 Objetivos

El principal objetivo del proyecto, es la determinacion de todas las actuaciones
necesarias para llevar a buen término la implantacion de la empresa en Valencia,
estudiando su entorno y la viabilidad econémico-financiera de esta empresa.

Dejando a un lado el objetivo principal, también existen otros objetivos de menor
importancia que se deben llevar a cabo durante la realizacién del proyecto para que
sea factible la implantacion del mismo. Estos objetivos son:

e Poner en practica asi como refrescar los conocimientos adquiridos necesarios
para la creacién de un plan de empresa.

e Conocer las caracteristicas actuales del mercado de materia prima y de
productos mecdanicos destinados a la industria.

o Elegir segun los datos obtenidos de la industria una buena posicién estratégica.

e Ser conscientes la situacién de una empresa de estas caracteristicas y sus
posibilidades en el extranjero tanto en materia de importacibn como de
exportacion.

o Definir de forma clara, concisa y realista la misién, vision y valores de la
organizacion con tal de ser capaces de aunar los esfuerzos de todos los
integrantes de la misma y conseguir sinergias internas como base de nuestra
ventaja competitiva.

e Posicionarse adecuadamente en cada mercado mediante las estrategias de
marketing mix mas oportunas en cada mercado.

e Elaborar un andlisis econémico-financiero que pueda estimar con certeza tres

escenarios diferentes (optimista, realista, pesimista) y definir pautas de
actuacion para cada uno.

1.4 Metodologia

En consecuencia con la magnitud del trabajo que se va a realizar hay que tener en
consideracion las variadas fuentes de informacion que van a ser utilizadas. Se pueden
diferenciar en dos tipos, las fuentes primarias y las secundarias.

En este trabajo se aspira a dar solucion y respuesta a todos los inconvenientes que se
presenten con el uso de fuentes primarias y investigacion propia.
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2. Antecedentes
2.1 Motivacion

Desde antes de empezar el grado en ADE no tenia muy claro que queria hacer en el
futuro, en un principio queria ser empleado en una empresa importante e ir
ascendiendo con el paso de los afios a pesar de que esta idea no me motivaba en
absoluto. Mas recientemente y con el transcurso de los cursos académicos me di
cuenta de que lo que de verdad podia realizarme como persona y aportarme una
satisfaccion por encima de muchas otras era el hecho de crear mi propia empresa.

Tras la decisién que tomé descubri, desde ese dia, lo que realmente queria hacer, he
estado pensando arduamente en cémo realizar un proyecto emprendedor viable y con
altas probabilidades de éxito. Como bien descubri tras el transcurso de los meses, es
gue no se me ocurria ninguna idea innovadora que nadie hubiese implementado ya en
el mercado, pero, si bien no existia esta idea diferente al resto, si que existia la
posibilidad de creacién de una empresa que tuviese éxito sin ser totalmente novedosa.
Siguiendo esta alocada idea de emprendimiento y con total convencimiento de lograrla
me propuse plasmar en mi TFG, es decir, en este proyecto, mi idea empresarial lo
mejor posible y ver si era valida y realizable.

Tras haber pensado las cosas seriamente y haber analizado un poco el mercado,
identifigué que la exportacién y la importacién de productos de maquinaria y equipo
industrial podrian ser factibles en nuestro entorno econémico actual. También atisbé
que, pese a ser un mercado que no tiene mucho auge en Espafa debido a la baja
industrializacién y tradicién industrial, debido al constante suministro de productos de
este tipo que necesitan las empresas industriales Espafiolas y la poca especializacion
de este tipo de productos, una empresa pequefia como la que este proyecto expone,
podria hacerse una hueco en el mercado espafol, empezando por el mercado
Valenciano gracias a las posibles sinergias que se podrian conseguir adaptando
nuestro producto a las necesidades y tempos de nuestros clientes y ofreciéndoles un
encomiable servicio de atencidon y postventa, asi como asesoramiento industrial,
manteniéndoles informados de las mejoras existentes y posibles implementaciones en
sus sistemas de produccion.



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

7 ADE

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
NIRFCCIAN NF FMPRFSAS 1PV

2.2 Aproximacion al sector de la Maquinariay Equipos mecanicos

Para poder situarnos en el contexto del sector y la coyuntura econdmica actual asi como el recorrido hasta llegar a ella nos apoyaremos
en una serie de datos descriptivos para ilustrar a groso modo la situacion que se vive en el sector, motivada principalmente por el entorno
economico espafiol y la coyuntura que se ha vivido en estos convulsos afios. Posteriormente se definird con mayor claridad en que
subsector nos ubicamos.

Tabla 1: Distribucién de las empresas del sector de Maquinaria y equipo mecanico:*

Sector de Maquinaria y equipo mecanico
Desglose por tamano de empresa

Variables bésicas Unidad Valor en 2014 Valor on 2014
Namero de empresas ! Unidades 5.235 40
Cifra de negocios Miles € 12.384.779 5.824.134
Produccion Miles € 12.277.828 5.584.721
Valor Anadido (VA) Miles € 4.146.294 2.029.767
Ocupados o o o Unidades » 14.01‘) o o 2.3.4‘40
Tan.‘aﬁ.o med.io i S RUEPE — .- " " ; i — P i 14'{ - ne—— .535,0
R acion por iado Miles € 39,8 51,5
Productividad (VA/ocupados) Miles € 56,0 86,6
Coste Laboral Unitario @ Porcentaje % 71,0 59,5
Intensidad Inversora Porcentaje % 4,2 4,7
) Incluye empresas sin asalariados y las ubicadas en Ceuta y Melilla
2 Cociente entre numero de ocupados y el nimero de empresas 3 Cociente entre la remuneracion por asalariado y la productividad
@) Inversion en maquinaria y equipo respecto al valor afiadido 5) Empresas con menos de 250 trabajadores

Fuente: Fichas sectoriales MINETUR

! Datos extraidos del Ministerio de Industria, Energia y Turismo. Maquinaria y equipo mecanico, pp 4.
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En la tabla 1, como podemos apreciar, el sector de la maquinaria y equipo mecanico
se trata de un sector compuesto practicamente en su totalidad por PYMES, se
compone por un 99.2% de PYMES y por un 0.8% de No PYMES. Esto contrasta
mucho y da que pensar cuando seguimos analizando el mercado. En cuanto a la cifra
de negocios, las PYME ostentan solo un 68% de la misma a pesar de componer casi
la totalidad del sector.

En cuanto a la produccién ocurre lo mismo, las PYMES producen el 68.7% de la
produccion total del mercado y le aportan un 67.1% del total del valor afiadido.

Hablando del resto de pardmetros, podemos destacar que los ocupados en las
PYMES solo constituyen el 76% de la ocupacion total, lo cual va en concordancia con
el tamafio medio de las empresas del sector.

Lo que llama la atencion a primera vista, es que la intensidad inversora sea mayor en
las empresas NOPYMES que en las empresas que son PYME, es decir, el 0.8% de la
industria se lleva el 52.8% de la inversion total de la misma.

Este hecho claramente repercute en la productividad de las empresas y en la
remuneracion por asalariado. El hecho de que las empresas NOPYMES perciban
mayores inversiones que las PYMES en términos totales, potencia a las mismas para
gue sean cada vez mas competitivas y les da una posibilidad mayor de innovar y ser
asi empresas lideres.

Por lo tanto y en base a los resultados obtenidos, podemos afirmar que se trata de un
mercado compuesto en casi su totalidad por pequefias y medianas empresas.

A pesar de ello, las grandes empresas ostentan el liderazgo ya que a pesar de ser sélo
40 empresas, es decir, un 0.8% de las mismas, su cifra de negocios es del 32%, lo
cual se traduce en un volumen medio de las mismas muy superior al volumen medio
por PYME.

Lo mismo ocurre en términos del valor afadido, las personas ocupadas, el tamafio
medio y se deja ver en la productividad finalmente.

Con esta vision global del sector desglosado por tamafio de empresa, se procedera a
analizar analiticamente el sector y a ver su evolucion y el comportamiento que ha
tenido a lo largo de la misma con la finalidad de discernir y aclarar las oportunidades
que existen, para la empresa que en este proyecto se intenta construir.
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Tabla 2: Descripcién analitica del sector de Maquinaria y Equipos mecanicos.’
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Anos % sobre Total

A. DATOS ESTRUCTURALES Aclaraciones 2000 2005 2013 (1) 2014 (1) 2015 (1) 2016 (1) |de la Industria
NUmero de empresas Unidades 9.541 9.391 5.004 5.275 - - 2,80
Cifra de negocios Miles € 17.502.569 22.808.421 17.477.854 18.208.913 - - 3,18
Produccion Miles € 16.678.375 21.733.388 17.021.424 17.862.548 - - 3,37
Valor Afadido (VA) Miles € 5.988.342 7.653.135 5.707.233 6.176.062 - - 4,84
Ocupados Unidades 159.329 172.599 96.924 97.457 - - 5,04
Tamafio medio (2) Unidades 16,70 18,38 19,37 18,48 - - 1,8 *
Remuneracion por asalariado Miles € 26,77 32,47 42,05 42,64 - - 1,11 *
Productividad (VA/ocupados) Miles € 37,58 44,34 58,88 63,37 - - 0,96 *
Coste Laboral Unitario (3) % 71,24 73,23 71,41 67,28 - - 1,16 *
Exportaciones X Miles € 7.488 8.950 14.993 13.732 14.765,6 3.301,6 6,52
Importaciones M Miles € 14.282 18.281 13.215 14.876 17.413,0 4.313,7 6,66
Saldo comercial (SC= X-M) Miles € -6.794 -9.332 1.778 -1.144 -2.647,3 -1.012,1 =
Indice Ventaja Comparativa (4) -0,31 -0,34 0,06 -0,04 -0,08 -0,13 -

(1) A partir de 2013, los datos de la Encuesta Industrial de Empresas incluyen las empresas industriales sin asalariados, por lo que no son estrictamente comparables.

(2) Cociente entre el nimero de ocupados y el nimero de empresas.
(3) Cociente entre la remuneracidn por asalariado y la productividad.

(*) Las cifras en rojo son el indice respecto a la media de la variable en el conjunto de la industria (tanto por uno)

(+) SC/(X+M)

? Datos extraidos del Ministerio de Industria, Energia y Turismo. Fichas sectoriales, 20/05/2016, pp 19. :
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A la vista de los datos de la tabla 2, se van a realizar una serie de analisis en
consonancia con los datos aportados por la misma para ver en profundidad la
evolucion y caracteristicas del sector que nos ocupa.

Grafico 1: Evolucion del volumen de negocio, la producciéon y
el VA en el sector3

Evolucidn de la Cifra de negocio, la Produccion
y el Valor Aiiadido en el sector
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Como podemos apreciar en la grafico 1, que analiza comparativamente la evolucién de
la cifra de negocios, la produccién y el valor afiadido, vemos como a pesar de haber
aumentado la cifra de negocios con respecto al afio 2000 y 2013 en el sector de la
maquinaria y equipos mecanicos, no ha aumentado en lo que cabia esperar dado el
gran incremento sufrido en 2005 que experimentaba una tendencia creciente gracias a
la expansion econdémica que viviamos en ese momento. Debido a ello vemos que tras
la crisis sufrida en los afios subsiguientes a 2005, el sector, a pesar de haberse visto
reducido a casi la mitad de las empresas con respecto al afio 2000 y 2005 como
apreciamos en la tabla 2, no ha disminuido en cifra de negocios sino que se ha
mantenido, asi como también ha sucedido en cuanto a la produccion y al valor
afiadido. Estas circunstancias a priori nos hacen atisbar que el sector, pese a verse
reducido a casi la mitad de empresas, ha sido capaz de mantener los mismos niveles

® Grafico de elaboracion propia con datos extraidos del Ministerio de Industria, Energia y
Turismo. Fichas sectoriales, 20/05/2016, pp 19
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de produccién y de volumenes de negocios que en el afio 2000. Todo ello a pesar de
no haber incrementado significativamente su tamafio en los Ultimos afios.

Gréfico 2: Evolucién en términos comparativos del n° de
empresas y ocupados en el sector.4

Evolucion porcentual comparativa del n2 de
empresas y el n? de ocupados en el sector

m ocupados; afio 2000 = 100% B NO° empresas; afio 2000 = 100%

2014

2013

108,33%
2005 98,43%

A la vista de los datos expuestos anteriormente en el gréfico 2, en el cual claramente
vemos que si bien el nimero de empresas del sector se ha reducido a la mitad tras la
crisis sufrida, la produccién, la cifra de negocio y el VAB se han mantenido
aproximados en los valores alcanzados en el afio 2000.

Este fendmeno que a priori se antoja dificil de discernir, es debido, en un principio a la
adaptacion de las empresas al entorno hostil. Este hecho se ha dado durante toda la
historia econdémica de la humanidad donde las empresas que se saben adaptar a su
entorno e innovar para poder ser competitivas en un mundo cada vez mas globalizado
han podido perdurar y sobrevivir y las que no se han sabido adaptar y han mantenido
una estructura tradicional, han acabado por extinguirse. Esto es, a groso modo, lo que
podemos ver reflejado los datos de la tabla 2 y méas claramente en el grafico anterior.
En este grafico de elaboracién propia sobre los datos aportados por la tabla 1y 2, en
relacion al nimero de empresas y el nUmero de ocupados en el sector, podemos ver
claramente que, tomando como referencia el valor del afio 2000 como el 100%, el
decremento comparativo con el paso de los afios.

* Grafico de elaboracién propia con datos extraidos del Ministerio de Industria, Energia y
Turismo. Fichas sectoriales, 20/05/2016, pp 19
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Si bien a priori no podiamos dar una explicacion clara a este decremento del casi 50%
del nimero de ocupados y del nUmero de empresas en el sector, en contraste con los
datos aportados por el grafico 1, en los que los tres parametros seleccionados
mantienen unos niveles similares a los afios en los que el nUmero de ocupados y de
empresas rondaban el 100% en términos comparativos.

Ademds, siendo conscientes como hemos comentado anteriormente, que las
empresas en términos comparativos, como vemos en la tabla 2, no han aumentado su
tamanfo considerablemente, atribuimos este aumento de rendimiento por parte de las
empresas, a pesar de que este no sea estrictamente comparable debido a las
caracteristicas de la encuesta industrial a partir del afio 2013, podemos atribuir esta
gran mejora en el rendimiento a la introduccion de maquinaria para realizar tareas
anteriormente realizadas por operarios a tiempo completo.

Este cambio de tendencia que ha experimentado el sector en los ultimos afios también
ha repercutido directamente en los trabajadores y en el coste laboral unitario de los
mismos (CLU).

Gréfico 3: Evolucién de la Productividad y CLU en el sector.5
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Como podemos apreciar a simple vista en el grafico anterior, este nos muestra una
clara orientacion en el espacio temporal que nos ocupa.

En el periodo de 2006 hasta finales de 2009, podemos identificarlo como un periodo
de transicién y de cambio del modelo industrial. Esto se debe a la crisis, una época

® Datos extraidos del Ministerio de Industria, Energia y Turismo. Fichas sectoriales, 20/05/2016,
pp 19.
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convulsa que tuvieron que afrontar numerosas empresas del sector, en muchos casos,
interdependientes de ellas mismas. Siendo el caso y teniendo en cuenta que la
economia espafiola no ha sido tradicionalmente una economia que se basara en la
industria secundaria, esto provoco que al tener un sector poco dindmico, se produjeran
numerosas desapariciones de empresas. Este cambio queda reflejado en unos
repuntes y despuntes tanto de la productividad como del coste laboral unitario hasta la
normalizacion en el afio 2010.

Como hemos comentado anteriormente y hemaos observado en las tablas anteriores, el
sector ha pasado de ser intensivo en el uso de mano de obra, a ser cada vez mas
mecanizado y dependiente de las maquinas.

Esto se puede apreciar en el periodo de 2010 a 2014, donde podemos identificar en el
grafico que la productividad aumenta a un ritmo mas o menos constante, si bien los
costes laborales unitarios van en lineas generales descendiendo hasta alcanzar un
minimo en ese periodo (2014). También podemos identificar en la gréfico 3, que tanto
la productividad como la remuneracion por asalariado aumentan hasta alcanzar un
maximo en 2014 y pese a ello, conseguir que los costes laborales unitarios disminuyan
cuantiosamente. Esto es principalmente, causa del cambio de perfil del trabajador en
la industria. Cambia de ser un perfil orientado al trabajo manual e intensivo, a ser un
perfil de técnico de mantenimiento de maquinaria industrial. Esto explica en gran
medida el aumento de la remuneracion por asalariado y dada la disminucion de los
ocupados en el sector, la bajada de los costes laborales unitarios. ElI decremento de
hasta casi la mitad de los ocupados en el sector desde 2005 hasta la actualidad, como
hemos visto en la grafico 2, ha posibilitado a las empresas aumentar su rendimiento y
por tanto ser mas eficientes.

Habiendo elaborado un acercamiento hacia el sector de la maquinaria y equipos
mecanicos, y teniendo en cuenta que este es el mercado al que nos vamos a dirigir, es
decir, el mercado con el que vamos a interactuar como empresa y del cual vamos a
depender, elaboraremos ahora un acercamiento al mercado que nos ocupa.

2.3 Aproximacion al sector del comercio al por mayor de otra
maquinaria y equipo

Una vez visto y analizado el mercado en el que vamos a operar, ya que, nuestra
empresa se dedicara al comercio al por mayor de otra maquinaria y equipo (cdigo
CNAE 4669), podemos analizar de una mejor forma el sector en el que nos ubicamos.
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Gréfico 4: Distribucion de empresas por ingresos de
explotacién Espafia Gréafico Lineal.®

Distribucién por Actividad (NACE Rev. 2) y Ingresos explotaciéon (100%= 6.091)
Actividad (NACE Rev. 2): Todas

Las cifras se refieren a : Nimero de empresas - Ult. afio disp.
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Podemos apreciar a simple vista que en el sector de actividad, las empresas son en su
mayoria PYMES, de la misma manera que veiamos que pasaba en el sector de
maquinaria equipos mecanicos.

De este modo la grafica nos muestra claramente que de las 6.091 empresas que hay,
el 89.87% tienen unos ingresos de explotacion no superiores a 5.000.000 € al ano.

Este hecho nos da una clara vision de que es un sector compuesto casi en su totalidad
por empresas pequefias con un bajo nivel de ingresos de explotacion.

® Datos extraidos de la base de datos SABI, CNAE: 4669, analisis sectorial.
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Grafico 5: Distribucion de empresas por ingresos de
explotacion Espafia Gréafico Sectorial.’

Distribucién por Actividad (NACE Rev. 2) y Ingresos explotacion (100%= 6.091)

Actividad (NACE Rev. 2): Comercio al por mayor e intermediarios del comercio, excepto de vehiculos de motory
motocicletas

Las cifras se refieren a : Nimero de empresas - Ult. afio disp.

Otro
(0,62%)

de 10.000 a 50.000
(4,30%)

de 5.000 a 10.000
(5,20%)

Menos de 1.000
(64,32%)

de 1.000 a 5.000
(25,55%)

En este andlisis de grafico circular podemos ver claramente la magnitud de empresas
que componen los diferentes estamentos del sector. En su gran mayoria, un 64% son
empresas que tienen unos ingresos de explotacion inferiores a un millén de euros al
afo, esto contrasta de forma muy clara con el 0.62%, es decir, las 12 empresas que se
sitlan en el segmento mas alto y que tienen ingresos de explotacién por encima de los
100 millones de euros.

Podemos pues concluir que se trata de un sector compuesto en su mayoria por
PYMES, lo cual, para la creacion de nuestra empresa, que desde un primer momento
se configura como una PYME, aporta la conviccién clara de que a priori, entrar en este
sector puede ser viable, dado el gran numero de PYMES que ya perviven juntas en el
mismo.

" Datos extraidos de la base de datos SABI, CNAE: 4669, analisis sectorial.
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Grafico 6: Distribucion de empresas por Activo Total Espafia
Gréfico Lineal ?

Distribucién por Geografia - Espafia y Total Activo (100%= 6.839)
Geografia - Espafia: Todas

Las cifras se refieren a : Nimero de empresas - Ult. afio disp.
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Como podemos ver en la grafica anterior y en términos comparativos con la grafica 4,
esa desigualdad entre el nUmero de empresas con unos ingresos de explotacion bajos
y el nimero de empresas con ingresos de explotacion altos, también esté claramente
relacionado con el total de activo de las empresas. De modo que las empresas con un
activo menor a 5.000.000 de € componen el 91.88% del total del sector.

® Datos extraidos de la base de datos SABI, CNAE: 4669, analisis sectorial.
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Grafico 7: Distribucion de empresas por Activo Total Espafia
Gréfico Sectorial.’

Distribucién por Geografia - Espafia y Total Activo (100%= 6.839)

Geografia - Espafa: Todas

Las cifras se refieren a : Nimero de empresas - Ult. afio disp.

Otro
(0,48%)

de 10.000 a 50.000
(3,13%)

de 5.000 a 10.000
(4,50%)

de 1.000 a 5.000
(22,34%)

Menos de 1.000
(69,54%)

Como aprecidbamos a priori en la grafico 6, la distribucion de las empresas por
ingresos de explotaciéon es muy similar a la distribucion que presenta el sector segun el
activo total de las empresas. El porcentaje de empresas con un total de activo de
menos de 1.000.000€ es del 69.54%, mientras que el porcentaje de empresas con
unos ingresos de explotacion inferiores a 1.000.000€ al afio, es del 64.32% como se
puede ver en la gréfico 5.

° Datos extraidos de la base de datos SABI, CNAE: 4669, analisis sectorial.
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Grafico 8: Analisis Cruzado porcentual entre el Activo total y
los Ingresos de explotacion de las empresas del sector.™
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Del grafico anterior se extraen conclusiones bastante claras, ya que, como podemos
apreciar, podemos afirmar que el ingreso de explotacion y el activo total de las
empresas del sector, esta claramente relacionado.

Esto se puede deber al volumen de negociacion de la empresa y a la necesidad
derivada de ello de tener un almacén propio desde donde poder enviar y recibir
pedidos. Esta necesidad vendria derivada del gran volumen de negocio de ciertas
empresas y si a ello se suma, que su actividad empresarial no se reduce Unicamente
al comercio al por mayor de otra maquinaria y equipo, sino que se dedica a otras
actividades, le es esencial disponer de un almacén propio.

En algunos casos, sobretodo en el los sectores de méas de 50 millones de euros al afio
de ingresos de explotacion necesitan disponer de una red de distribucion propia y esto
produce que acaben teniendo un alto nivel de activo, tanto en mercancia como en
vehiculos y terrenos propios.

1% Grafico de elaboracion propia con datos extraidos de la base de datos SABI, CNAE: 4669,
analisis sectorial.
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Grafico 9: Distribucion de las empresas por su Activo total y
en la Comunidad Valenciana.'!

Distribucién por Geografia - Espafia y Total Activo (100%= 809)

Geografia - Espafia: Comunidad Valenciana

Las cifras se refieren a : Nimero de empresas - Ult. afio disp.
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de 1.000 a 5.000
(18,29%)

En este Gréfico, en el que el 11.83% corresponde a empresas del sector (809)
podemos ver como se distribuyen las empresas de forma local en la Comunidad
Valenciana.

No posee una base de empresas muy desarrolladas en este sector de la industria.

En el caso de la Comunidad Valenciana en este sector, se compone en su mayoria de
PYMES y empresas que tienen muy poco activo total. Estas Ultimas que tienen mas de
5.000.000€ en capital son una minoria ya que solo componen el 5.81% del total de las
empresas de la comunidad, es decir, suman un total de 47.

En cambio podemos apreciar que este hecho no se cumple en el resto de
comunidades ya que comunidades como Catalufia, Madrid, Pais Vasco y Andalucia
presentan empresas potentes con activos por valor de mas de 100 millones de €.

1 Datos extraidos de la base de datos SABI, CNAE: 4669, analisis sectorial
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Tras todos los andlisis realizados y la multitud de documentacion estudiada para su
elaboracion, es posible afirmar que el sector en el que queremos crear la empresa, es
un sector compuesto en su mayoria por PYMES, caracterizadas por su bajo activo
total y un nivel de ingresos anuales relativamente bajo en comparacién con las
grandes empresas del sector, las cuales, son escasas y no se dedican sélo a esta
actividad.

También hemos podido descubrir que en la Comunidad Valenciana no existen
empresas tan grandes como en otras CCAA, lo cual es una ventaja comparativa, ya
que el tejido industrial de este tipo de empresas en la Comunidad Valenciana, esta
ubicado en los poligonos industriales locales, donde es posible generar sinergias con
empresas del sector de la Maquinaria y Equipos mecénicos, ya que su tejido
empresarial, como hemos analizado anteriormente, también tiene rasgos similares.

Podemos pues afirmar, que las empresas del sector de comercio al por mayor de otra
maquinaria y equipo se complementa y crea sinergias con los sectores dependientes
de repuestos y de piezas de maquinaria. Este hecho, puede ser en gran medida el
factor explicativo que ha significado la pervivencia de muchas PYMES en épocas de
crisis.
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3. Analisis estrategico

Como hemos comentado anteriormente en el resumen ejecutivo, en este apartado
realizaremos un analisis global, tanto del macro entorno de la empresa como del micro
entorno de la misma. De esta manera podremos ver con cierta claridad las
posibilidades de introducirnos exitosamente en el entorno que nos ocupa evitando en
la medida de lo posible los riesgos asociados al mismo.

Para realizar este andlisis estratégico, compuesto por infinidad de variables, nos
apoyaremos en diferentes técnicas de analisis como el andlisis PESTEL del macro
entorno, el andlisis de las cinco fuerzas de Porter para el micro entorno, asi como
también un analisis DAFO para identificar las debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades de la empresa y por ultimo un analisis CAME para si fuera posible,
mejorar de forma global la empresa y corregir debilidades, afrontar amenazas,
mantener fortalezas y explotar las oportunidades.

3.1 Analisis del macro entorno

En este punto y tras haber analizado el sector en el que nos situamos y el que nos
influye directamente, se procedera a realizar un analisis del entorno macroeconémico
de la empresa, esto es, un analisis del conjunto de elementos externos que influyen en
la empresa o pueden llegar a influir en la misma en un futuro, tanto en sus resultados
como en sus decisiones. Por ello la empresa debe conocer con exactitud su entorno,
para poder adelantarse al mismo y en caso de necesidad adaptarse a las condiciones
esperadas con tal de sobrevivir en entornos hostiles.

Este andlisis del macro entorno se realizar4 en diferentes etapas y tomando como
referencia el método PESTEL donde se analizan los factores externos que pueden
influir en la empresa y que ésta no puede controlar.

El analisis PESTEL se compone de los diferentes aspectos que configuran el entorno
mas alejado a la empresa y que no pueden ser modificados por la misma, estos son:

Politico: Estabilidad del gobierno, politicas tributarias, politicas sociales...
Econdmico: Inflacién, PIB, tipos de interés, Desempleo, Renta per capita...
Sociocultural: Nivel de educacion, costumbres, estilo de vida, demografia...
Tecnologico: Novedades tecnoldgicas, descubrimientos, Gasto en [+D publico,
creacion de centros tecnoldgicos...

Ecologico: Leyes de proteccion medioambiental, consumo energético...

Legal: Legislacion en materia de riesgos laborales, Legislacion en materia de
salud y competencia...

RSN

N
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llustracion 1: Método PESTEL.?

‘ Politico }

Economico

‘ Ecoldgico ‘ ‘ Social ‘

Tecnologico '

3.1.1 Factores Politico-Legales

» Factores politicos

1- Estabilidad del Gobierno: Como su nombre indica, este aspecto del factor
politico es quiza el mas importantes de todos los que componen el mismo, esto
es debido a que, si no hay estabilidad o una certidumbre con respecto a la
marcha normal de la economia, se genera, consecuentemente, inestabilidad e
incertidumbre y bajo estas condiciones las empresas no pueden operar
normalmente.

Como podemos observar, en la actualidad no tenemos gobierno aun, debido a
la segmentacion del voto que se ha producido en las presentes elecciones,
ademas existe la mas que probable posibilidad de que el futuro gobierno este
formado por una coalicién de diferentes partidos, situacion que no se ha dado

'2 Elaboracion propia.
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jamas en Espafa y que, a priori puede suponer un cambio politico importante
gque puede afectar sustancialmente a las politicas estatales.

Este hecho que puede parecer un hecho sin importancia afecta directamente al
tejido empresarial, ya que, al no haber gobierno, no hay una politica definida y
marcada por el estado y esto puede llevar a producir inestabilidades en el
sector y desajustes econémicos.

Politica fiscal: La politica fiscal se puede definir como la reutilizacién del gasto
publico y la recaudacion impositiva para influir en la economia, con la finalidad
de lograr unos objetivos determinados.

Esta politica estatal puede ser complementada con la politica monetaria, la
cual, busca también estabilizar y controlar el mercado incidiendo en los tipos de
interés y la oferta monetaria. La politica fiscal puede ser restrictiva 0 expansiva.
Las politicas fiscales expansivas buscan incentivar el consumo mediante un
aumento del gasto publico y, o0 mediante una disminucién de los impuestos.

De manera contrapuesta, las politicas fiscales restrictivas buscan una
reduccion del consumo y se instrumentan mediante la subida impositiva y, o
con la reduccién del gasto publico.

En la actualidad nos encontramos en un escenario con politicas Fiscales
restrictivas desde hace varios afios. Esta situacion se debe a la necesidad de
la administracion de reducir el gasto publico como necesidad para pagar los
intereses de la deuda contraida con la Unién Europea y el montante de la
misma, que en 2015 alcanz6 una cantidad de 1.072.183 millones de euros, lo
que supone un 99.20% del PIB de Espafia en 2015, situando a Espafa entre
los paises con mas deuda respecto al PIB del mundo. Actualmente supera el
PIB.

Por todo ello hemos visto en los Ultimos afios recortes en diferentes materias
como sanidad, educacion e incluso despidos en el ambito publico.

Politica de bienestar social: La politica de bienestar social tiene como finalidad
ofrecer a los ciudadanos unos servicios y unas garantias sociales con las que
aportar una seguridad y comodidad basicas para la poblacién. Este factor se
mide con el PIB per capita y el desempleo.

En la actualidad y en consonancia con las politicas fiscales actuales del
gobierno, el bienestar social ha decaido de manera significativa.
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A modo de resumen de los factores politicos actuales en nuestro entorno:
Encontramos un estado de inestabilidad politica debido a la incertidumbre actual en
términos de gobierno, motivada por un descontento social debido a una alteracién
significativa del nivel de vida y del estado de bienestar a causa de la crisis que hemos
sufrido en la coyuntura econémica de hace unos afios y que ha tenido efectos muy
negativos en la economia espafiola, caracterizada tradicionalmente por sus ya
desajustes en términos de desempleo estructural.

Este estado de bienestar no ha hecho mas que empeorar debido a las politicas
restrictivas tomadas por el estado en materia fiscal, las cuales, han provocado un
recorte importante en el gasto publico con la finalidad de pagar la deuda contraida con
los paises de la Union Europea. Este hecho afecta directamente a las subvenciones
destinadas a la creacién de nuevas empresas.

» Factores legales
Consideraciones generales en materia legal:

Espafia es un pais soberano, miembro de la Unién Europea, cuya forma de gobierno
es la monarquia democratica parlamentaria. La division politica y administrativa de
Espafa tiene la forma de diecisiete comunidades autbnomas, ademas de Ceuta y
Melilla, cuyos estatutos de autonomia les otorgan el rango de ciudades auténomas. El
poder ejecutivo estd constituido por el Consejo de Ministros, cuyo presidente es el
Presidente del Gobierno, el cual, tiene la labor de liderar del gobierno. El poder
legislativo se instrumenta en las Cortes Generales que son el érgano maximo de
representacion del pueblo Espafiol. Las Cortes Generales se componen de una
camara baja (Congreso de los Diputados) y de una camara alta (el Senado). El
Congreso de los Diputados cuenta con 350 miembros electos por votacion en listas
cerradas que ejerceran la labor representativa por los 4 afios siguientes.

El conjunto de instituciones que influyen en el funcionamiento de la nuestra empresa a
los diferentes niveles (local, regional y nacional) son: Ayuntamiento de Valencia,
Diputacion de Valencia, Generalitat Valenciana, Gobierno Central y la Union Europea
como Ultimo estamento.

Dejando de lado las consideraciones generales, y centrdndonos activamente en
nuestro sector, es decir, en el sector de Comercio al por mayor e intermediarios del
comercio encontramos las siguientes disposiciones legales:
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» En materia de regulacion.

Orden ESS/70/2016, de 29 de enero, por la que se desarrollan las normas legales de
cotizacion a la Seguridad Social, desempleo, proteccion por cese de actividad, Fondo
de Garantia Salarial y formacién profesional, contenidas en la Ley 48/2015, de 29 de
octubre, de Presupuestos Generales del Estado para el afio 2016.

El articulo 115 de la Ley 48/2015, de 29 de octubre, de Presupuestos Generales del
Estado para el afio 2016, establece las bases y tipos de cotizacion a la Seguridad
Social, desempleo, cese de actividad de los trabajadores autbnomos, Fondo de
Garantia Salarial y formacion profesional para el ejercicio 2016, facultando en su
apartado diecisiete a la Ministra de Empleo y Seguridad Social para dictar las normas
necesarias para la aplicacion y desarrollo de lo previsto en el citado articulo

Directiva 2006/42/CE del Parlamento Europeo y del Consejo, de 17 de mayo de 2006,
relativa a las maquinas y por la que se modifica la Directiva 95/16/CE (refundicién).

El sector de las maquinas constituye una parte importante del sector de la
mecanica y uno de los nucleos industriales de la economia de la Comunidad.
El coste social debido al importante nimero de accidentes provocados
directamente por la utilizacion de maquinas puede reducirse integrando la
seguridad en las fases de disefio y fabricacion de las maquinas y con una
instalacién y un mantenimiento correctos.

Norma Internacional ISO 9001: 2000

Esta norma ha sido traducida por el Grupo de Trabajo "Spanish Translation Task
Group" del Comité Técnico ISO/TC 176, Gestion y aseguramiento de la calidad, en el
que han participado representantes de los organismos nacionales de normalizacién y
representantes del sector empresarial

Esta Norma Internacional especifica los requisitos para un sistema de gestion de la
calidad, cuando una organizacién (@) necesita demostrar su capacidad para
proporcionar de forma coherente productos que satisfagan los requisitos del cliente y
los reglamentarios aplicables, y (b) aspira a aumentar la satisfaccion del cliente a
través de la aplicacién eficaz del sistema, incluidos los procesos para la mejora
continua del sistema y el aseguramiento de la conformidad con los requisitos del
cliente y los reglamentarios aplicables.
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3.1.2 Factores Econdmicos

En cuanto a los factores econdmicos, se procederd al analisis de variables
macroeconOmicas de Espafia. Como hemos destacado anteriormente, hay que tener
en cuenta de que el mismo andlisis se vera influido por la situacion politica actual, que
como hemos argumentado, esta pasando por una fase de politicas restrictivas, debido
a la gran cantidad de deuda contraida con la comunidad europea.

> Producto Interior Bruto.

El producto interior bruto (PIB) es un indicador econdmico que refleja la produccién
total de bienes y servicios en un pais durante un periodo de tiempo determinado,
generalmente se calcula de forma anual.

Este indicador sirve para valorar la actividad econémica de cada pais y se usa para

medir la rigueza del mismo.

Gréfico 10: Tasa de crecimiento anual del PIB en 2015 en

términos de volumen.*®
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13 Datos extraidos del Instituto Nacional de Estadistica, nota de presa, afio 2015.
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La distribucién regional del PIB refleja que Comunidad Valenciana fue la comunidad
autébnoma que registr6 un mayor crecimiento de su PIB en términos de volumen
(3.6%), seguida de Comunidad de Madrid (3.4%) y Catalufia (3.3%).

Cuatro regiones presentaron una tasa de crecimiento real de su PIB similar a la de la
media nacional (3.2%). De ellas, llles Balears y Castilla-La Mancha se situaron
ligeramente por encima de la media, mientras que Andalucia y Galicia se situaron algo
por debajo. En contraposicion, los menores crecimientos del PIB en términos de
volumen correspondieron a Cantabria (2.6%), la ciudad autbnoma de Melilla y Aragén
(2.7% ambas).

Podemos observar que la media nacional ha crecido casi el doble que la Union
Europea en términos comparativos. Esto muestra que Espafia estd gradualmente
saliendo de la crisis ya que estamos experimentando crecimientos mas elevados en
relacion con la media de la UE.

» Producto Interior Bruto per capita.

El producto interior bruto per cépita es un indicador econémico capaz de analizar el
estado de bienestar de una economia y el nivel de bienestar de los individuos dentro
de la misma, asi como también su riqueza en términos comparativos con otras
economias.

Gréfico 11: PIB per Cépita en euros. Afio 2015.*
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! Datos extraidos del Instituto Nacional de Estadistica, nota de presa, afio 2015.
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Tal y como refleja el gréfico anterior extraido del estudio anual del INE, la Comunidad
de Madrid registré el mayor Producto Interior Bruto nominal por habitante en el afio
2015, con 31.812 euros. Le siguieron Pais Vasco (30.459 euros) y Comunidad Foral
de Navarra (28.682 euros).

En el lado opuesto, presentando los PIB per capita mas bajos de Espafia en 2015, se
situaron Extremadura (16.166 euros por habitante), la ciudad autébnoma de Melilla
(17.173 euros) y Andalucia (17.263 euros). La media nacional fue de 23.290 euros.

Como podemos ver en los graficos anteriores, la Comunidad Valenciana, pese a haber
sido la comunidad en la que mayor crecimiento ha experimentado el PIB en términos
de volumen en 2015, en cuanto al PIB per capita sigue siendo una de las comunidades
gue estan por debajo de la media Espafiola.

Gréafico 12: Relacion del PIB per Capitaregional con respecto
al PIB per cépita nacional 2015.*°
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'* Datos extraidos del Instituto Nacional de Estadistica, nota de presa, afio 2015.
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Como podemos ver en el grafico anterior y constatando lo que hemos dicho en
graficos anteriores, podemos identificar que el PIB por habitante de la Comunidad
Valenciana es un 11.6% inferior a la media nacional, lo que supone una posicion
inferior a comunidades como la comunidad de Madrid o el Pais Vasco, donde el PIB
per Capita es un 36.6% y 30.8% respectivamente superiores a la media Espafiola.

Con todo ello y habiendo analizado el PIB per capita y una situacién de mejoria
apreciable en términos de volumen comparativo a la UE, podemos decir que Espafa
esta saliendo de la crisis y eso potencia al pais en su conjunto, tanto en el pago de sus
obligaciones contraidas con el resto de miembros de la UE, como en su desarrollo
futuro y la reformulacion de las politicas restrictivas. Si bien hay que tener en cuenta
gue no todas las CCAA estan en la misma situacion, esto crea una gran diferencia en
términos comparativos entre las CCAA mas dinamicas como Madrid y las menos
dinamicas como Extremadura o Andalucia, las cuales tienen un PIB per cépita muy
inferior a la media Espafiola y en algunos casos “comparativamente” la disparidad es
muy grande, como por ejemplo en Madrid y Pais Vasco donde se han registrado PIBs
per Cépita de un volumen que llega casi a duplicar el PIB per Capita de Extremadura.

» Desempleo

Este pardmetro es de gran relevancia en cuanto a la situacion econémica de un pais,
esto es debido a que hay una clara conexion entre la coyuntura econémica del pais y
el desempleo existente en el mismo. Tenemos que tener en cuenta que este dato
siempre serd mayor en la economia espafiola que en el resto de economias europeas
ya que la economia espafiola sufre un alto nivel de desempleo estructural, lo cual se
puede constatar ya que incluso en épocas de bonanza, Espafia ha mantenido valores
elevados de desempleo.

Gréfico 13: Evolucion del total de parados, en tasa anual.'®

15% -
10,77%
10%

552%

5%
2,05%

0% 4 T ' ! |

=1,42%

-10% i .a6aw -BOS% .824% .843%
-10,63%
-15% 12,439 12,00%

T1-2013 T2-2013 T3-2013 T4-2013 T1-2014 T2-2014 T3-2014 T4-2014 T1-2015 T2-2015 T3-2015 T4-2015 T1-2016

'® Datos extraidos del Instituto Nacional de Estadistica, nota de presa, EPA, afio 2016.
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Como podemos ver en el grafico anterior, le evolucién del total de parados ha ido en
descenso desde el primer trimestre de 2013, por tanto y en este ambito podemos
apreciar una mejora econdémica. Cabe destacar que practicamente en su totalidad, la
reduccion del desempleo se concentra entre las personas menores de 55 afios.

El desempleo en el dltimo afio ha descendido en todos los sectores. Por otro lado, el
namero de parados que ha perdido su empleo hace mas de un afio, es decir, el
namero de parados de larga duracion ha descendido en 466.600, mientras que los
parados que buscan su primer empleo ha disminuido solo en 107.200.

Grafico 14: Evolucion del paro en términos Porcentuales y con
discriminacion por sexos."

Tasa de Paro

15

Ambos SsexOSs

Como podemos apreciar en los datos expuestos, vemos que la tasa de paro en los
afos de bonanza rondaba el 8%, lo cual, a simple vista puede parecer un dato normal,
pues bien, es un dato elevado si no tenemos en cuenta el arraigado desempleo
estructural espafiol. Podemos ver una clara evolucion motivada por diferentes
situaciones econdémicas contrapuestas:

En primer lugar vemos que existe un desempleo relativamente bajo debido a los afios
de bonanza, hasta que a mediados del afio 2007 empezamos a ver que este valor
despunta hasta alcanzar un maximo a inicios del 2013 debido a la crisis econémica.

Tras alcanzar un méaximo cercano al 28% de paro, el desempleo empez6 a descender
hasta los valores actuales.

" Datos extraidos del Instituto Nacional de Estadistica, nota de presa, EPA, afio 2016.
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Es posible apreciar un agravio comparativo por sexos, ya que, en el caso de las
mujeres, el paro es siempre superior al de los hombres y su recuperaciéon también es
mas lenta.

Grafico 15: Parados En la Comunidad Valenciana en Miles de
personas®®
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A la vista de los datos que arroja el grafico anterior, en cuanto al desempleo en la
Comunidad Valenciana, es posible apreciar una tendencia similar a la de Espafia con
leves matices. Como es posible distinguir, la cantidad de parados aumenta de manera
rapida y significativa durante los dos ultimos trimestres del afio 2008 y el primer
trimestre del 2009. Posteriormente no se identifican cambios significativos ni rapidos
en el resto de periodos. El paro sube gradualmente hasta el cuarto trimestre de 2012
para empezar a descender de la misma manera hasta situarse en cifras, que si bien
son elevadas, corresponden al comienzo de la crisis econémica. Esto nos da una
visién de que la coyuntura actual se desplaza hacia una mas que factible época de
bonanza futura.

'8 Datos extraidos del Instituto Nacional de Estadistica.



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

7 ADE

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
DIRFCCIAN NF FMPRFSAS 1IPV

» Tipos de interés

El tipo de interés de referencia en la zona Euro es el Euribor, acrénimo de Europe
Interbank Offered Rate. Este es el tipo de interés que se aplica a las operaciones que
realizan los bancos de Europa entre ellos mismos. Este tipo de interés es el porcentaje
a pagar por una cantidad de dinero prestada en concepto de rendimiento del capital.

El Euribor se calcula como media de los tipos de interés aplicados a los depdsitos
interbancarios por las entidades financieras mas influyentes en Europa. Su célculo se
realiza con la media de los tipos de interés diarios de las operaciones cruzadas al
plazo de un afio en el mercado de depositos interbancarios, entre las 64 entidades
bancarias con un mayor volumen de negocio. Es por ello que el Euribor varia cada dia.

Tabla 3: Evolucion Mensual del Euribor en la Gltima década®®

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Enero | 2312 | 2,833 | 4,064 | 4498 | 2,622 | 1,232 | 1,550 | 1,837 | 0,575 | 0,52 | 0,208 | 0,042
Febrero | 2,310 | 2,910 | 4,094 | 4349 | 2,135 | 1,225 | 1,714 | 1,678 | 0,594 | 0,549 | 0,255 | 0008
Marzo | 2,335 | 3,100 | 4,106 | 4,590 | 1,909 | 1215 | 1924 | 1,499 | 0,545 | 0,577 | 0,212 | 0012
Abil | 2265 | 3221 | 4,253 | 4820 | 1,771 | 1,225 | 2,086 | 1,368 | 0,528 | 0,604 | 0,180 | -0,010
Mayo | 2286 | 3308 | 4373 | 4,994 | 1,644 | 1249 | 2,147 | 1,266 | 0484 | 0,592 | 0,165
Junio | 2,103 | 3401 | 4,505 | 5361 | 1,610 | 1,281 | 2,44 | 1219 | 0,507 | 0,513 | 0,163
Juio | 2,168 | 3,538 | 4,564 | 5393 | 1412 | 1,373 | 2,183 | 1,061 | 0,525 | 0,488 | 0,167
Agesto | 2,223 | 3,615 | 4,666 | 5323 | 1,334 | 1,421 | 2,097 | 0,877 | 0,542 | 0,469 | 0,161

Septiembre | 2219 | 3715 | 4,725 | 5384 | 1261 | 1420 | 2,067 | 0,740 | 0,543 | 0,362 | 0,154
Octubre | 2,414 | 3,799 | 4,647 | 5248 | 1,243 | 1495 | 2,110 | 0,650 | 0,541 | 0,338 | 0,128
Noviembre | 2,684 | 3,864 | 4,607 | 4350 | 1,231 | 1,541 | 2,044 | 0,588 | 0,506 | 0,335 | 0,080
Didembre | 2,783 | 3921 | 4,793 | 3452 | 1,42 | 1,526 | 2,004 | 0,49 | 0,543 | 0,329 | 0,059

¥ Datos extraidos de la pagina euribordiario.es, histérico mensual.
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Gréfico 16: Evolucién anual del Euribor®
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A la vista de los resultados de la tabla anterior, podemos ver una evolucion
contrastada del Euribor los diferentes afios, donde ha pasado de situarse en un valor
cercano al 5% a un valor del 0.17% en un intervalo de 7 afios.

Esto es principalmente y como hemos comentado anteriormente en otros aspectos del
analisis del entorno macroecondémico, debido a la crisis que hemos experimentado en
los afios anteriores y que ha arrastrado la economia a un punto bajista.

El hecho de que actualmente se encuentre en un punto tan bajo es muy beneficioso
para el proyecto, esto se traduce en que la empresa que en este proyecto se propone
tendra menor coste a la hora de obtener financiacion externa.

Debido al Euribor, a pesar de tener que afrontar un diferencial mas o menos elevado
segun consideren de arriesgado el proyecto, este tipo de interés sera
considerablemente mas bajo que si el mismo proyecto hubiese pedido financiacion
hace unos afios. Esto se debe a que al encontrarnos en una economia en puntos
bajos, se establecen politicas austeras con la finalidad de no tener que pedir mas
dinero. En consecuencia y con la intencién de que la economia vuelva a una época
expansiva, el precio de obtener financiacion baja para incentivar el consumo.

%% Grafico de elaboracion propia con datos extraidos del Euribordiario.es.
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> Inflacién

Para poder hacer una medida estimada de la inflacion, tenemos que remitirnos a un
indice que sea capaz de medir de forma facil y eficaz la evolucion de los precios de los
bienes y servicios a lo largo de los afios.

Con este fin, y como medida de referencia para medir la evolucion de los precios
usaremos el indice de Precios de Consumo (IPC), esto es, un indice econémico en el
que se valoran los precios de un conjunto de productos invariantes conocidos como
“cesta familiar”, la cual se compone de productos que las familias adquieren de
manera regular.

Gréfico 17: Evolucion anual del IPC*
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La inflacién subyacente o inflacion bésica, inflacion nucleo o de bases es el incremento
continuo de los precios de un subconjunto de bienes y servicios que conforman el
indice nacional de precios al consumidor.

La evolucién de los precios al consumo, como podemos observar, tiene tendencia
decreciente desde enero de 2013 hasta enero de 2015 donde parece que tiende a
aumentar gracias probablemente a un incremento asociado y paulatino de la inflacion
subyacente generales.

21 Datos extraidos del Instituto Nacional de Estadistica.
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Gréfico 18: Evolucion mensual del IPC en 2015-20162%
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Tomando pues como referencia el valor base, es decir, como valor 0 el obtenido en
junio de 2015 que podemos ver en el grafico 17, analizaremos la evolucién del mismo

hasta la actualidad.

Por tanto en la situacion actual podemos decir que el IPC no ha aumentado de forma
excesiva sino que se ha estabilizado en valores bajos en comparacion con los afios
anteriores ya que, si bien los valores de inflacion subyacentes suben, no sube de la
misma manera el IPC, teniendo subidas y bajadas independientemente de los valores

tomados por la inflacién subyacente.

Esto se puede tomar, de cara a la puesta en marcha de nuestro proyecto como una
ventaja ya que al no haber una inflacion elevada, los precios de los diferentes
elementos que necesitamos comprar no ascenderdn y obtendremos un nivel de
precios cierto y estéatico, lo cual derivara en una situacion predecible y podremos

adaptarnos mejor a ella.

22 Datos extraidos del Instituto Nacional de Estadistica, nota de prensa del IPC, abril de 2016.
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3.1.3 Factores Socioculturales

» Demografia

En cuanto a la densidad demogréfica de la poblacién residente en Espafia y su
evolucién anual, podemos identificar diferentes aspectos generales a tener en cuenta.

Gréfico 19: Evolucién demogréfica de Espafia®
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Vemos una claro descenso de poblacion en Espafia en un intervalo de 4 afios, esto se
ha debido principalmente y como factor desencadenante a la crisis sufrida en los afios
anteriores y que han afectado directamente al empleo como hemos visto
anteriormente y indirectamente a la poblacién total espafiola.

Al haber quebrado multiples empresas y haberse destruido innumerables puestos de
trabajo debido a la incipiente crisis vivida en los afios anteriores, el flujo de inmigracién
gue tradicionalmente veiamos en las épocas de bonanza, emigro a otros paises e
incluso en muchos casos los inmigrantes volvieron a su pais de origen debido a la
dificultad de encontrar un trabajo en Espafia.

Este fendmeno también afecté del mismo modo a los jovenes talentos que acabaron
sus estudios en los afios de crisis. Estos al ver la imposibilidad de encontrar trabajo en
el entorno econdmico de aquella época emigraron a otros paises de la UE para
encontrar un trabajo digno. Este fendmeno se catalogé como “fuga de cerebros”.

% Datos extraidos del Instituto Nacional de Estadistica, series detalladas desde 2002, afios de
estudio: 2010-2015.
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Tabla 4: Crecimiento poblacional por CCAA%

Poblacién residente Crecimiento absoluto  Crecimiento

a1de enero 2015 a1 de julio 2015 en el semestre relativo (%)
TOTAL 46.449.565 46.423.064 -26.501 -0,06
Andalucia 8.399.618 8.398.984 -634 -0,01
Aragon 1.326.403 1.322.519 -3.884 -0,29
Asturias, Principado de 1.049.875 1.044 481 -5.394 -0,51
Balears, liles 1.124.972 1.129.217 4.244 0,38
Canarias 2.126.144 2.126.462 318 0,01
Cantabria 585.359 583.852 -1.506 -0,26
Castillay Leon 2.478.079 2.465.901 -12.178 -049
Castilla - La Mancha 2.062.767 2.054.903 -7.864 -0,38
Catalufia 7.396.991 7.398.523 1.532 0,02
Comunitat Valenciana 4.939.674 4.935.462 -4.212 -0,09
Extremadura 1.091.623 1.088.076 -3.548 -0,32
Galicia 2.734.656 2.726.291 -8.365 -0,31
Madrid, Comunidad de 6.385.298 6.400.850 15.552 0,24
Murcia, Region de 1.463.773 1.465.103 1.330 0,09
Navarra, Comunidad Foral de 636.402 636.142 -260 -0,04
Pais Vasco 2.165.100 2.164.325 -775 -0,04
Rioja, La 313.569 312.624 -945 -0,30
Ceuta 84.692 84.498 -194 -0,23
Melilla 84.570 84.851 281 0,33

Analizando detenidamente las cifras de la Comunidad Valenciana, vemos que
constituye un 10.63% de la poblacion total espafiola a 1 de julio de 2015, lo cual, no es
una cifra nada despreciable, ya que se trata de la cuarta comunidad autbnoma con
mayor densidad de poblacién detras de Andalucia, Catalufia y la Comunidad de
Madrid.

A grandes rasgos Yy siguiendo la tendencia observada en el gréfico 18, la poblacion
espafola en términos relativos ha decrecido en este periodo de 6 meses un 0.06%, lo
cual, se contrapone al crecimiento demografico presentado por comunidades como la
de Madrid y las Islas Baleares que han crecido en términos relativos un 0.24% y un
0.38% respectivamente.

Este hecho es llamativo, puesto a que las islas baleares no se caracterizan por ser una
de las comunidades mas dindmicas de Espafia, ya que es habitual el crecimiento
demografico en las comunidades mas dinamicas y donde se aglutina el grueso
empresarial espafiol. Por ello si bien no es un hecho destacable, es un hecho llamativo
gue junto a las pocas comunidades que crezcan demograficamente como Madrid y
Cataluiia también encontremos a las islas baleares con una cifra nada despreciable.

** Datos extraidos del Instituto Nacional de Estadistica, nota de prensa, cifras poblacién
1/7/2015.
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3.1.4 Factores Tecnoldqgicos

En cuanto a factores tecnoldgicos disponibles, en el entorno empresarial en el que
vamos a ubicarnos, es decir, en la Comunidad Valenciana, existe una red de institutos
tecnolégicos en este &mbito geogréfico que pueden asistirnos en cuanto a |+D+i.

Esta es REDIT, Red de Institutos Tecnolégicos de la Comunidad Valencia.

La Red de Institutos Tecnolégicos de la Comunidad Valenciana, REDIT es una
asociacion privada sin animo de lucro que nace en 2001 por iniciativa de los Institutos
Tecnologicos (IITT) de la regién y en colaboracion con la Generalitat Valenciana.
REDIT cuenta con 14 centros asociados que ofrecen una amplia gama de servicios
avanzados de I+D+i dirigidos a las empresas, especialmente a pymes, que necesitan
del apoyo de agentes externos para innovar.

La mision de REDIT es contribuir al desarrollo del conocimiento y su aplicacion en la
sociedad, en las empresas y demas agentes, mediante la puesta en valor de la |+D+i
generada en los Centros de REDIT, agrupando a los IITT, fortaleciendo sus relaciones
y fomentando una estrecha colaboracion entre ellos, asi como al establecimiento de
alianzas y la cooperacion con el conjunto del Sistema de Ciencia, Tecnologia y
Empresa.

Esta red de Institutos Tecnol6gicos es un apoyo que puede ayudar a nuestra empresa
en materia de I+D+i asi como también pueden ayudarnos la comunidad académica, la
cual, en la Comunidad Valenciana trabaja en proyectos de investigacion financiados
por el estado.

3.1.5 Factores Ecolbégicos

En cuanto a los factores ecolégicos caracteristicos de la Comunidad Valenciana,
disponemos de diversidad de fauna y flora existente en esta comunidad y humerosos
parques naturales, lo cual, a priori es quiza contraproducente para multitud de
empresas que con su actividad pueden contaminar de forma nociva este tipo de
entornos ecoldgica y legalmente protegidos por ley.

Por tanto este tipo de entornos pueden ser dafiados por la acciéon del hombre
ejerciendo actividades econdémicas industriales que irremediablemente contaminan la
biosfera. Este hecho ha llevado a algunas empresas industriales a no ubicarse en el
territorio de la Comunidad Valenciana ya que a sabiendas de las posibles
repercusiones ecoldgicas y legales podria ocasionar un dilema legal y moral.

Debido a este hecho, quizas Valencia en este aspecto no sea el lugar mas idéneo para
ubicar la empresa, ya que nuestra empresa se basa en el comercio al por mayor de
maquinaria y otras maquinarias de equipo. Esta actividad economica depende de
forma inherente de la existencia de empresas industriales en la zona y por tanto
depende de su ubicacion para su supervivencia empresarial.
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3.2 Analisis del micro entorno

En el presente apartado se analizaran los factores propios de la empresa, estos son,
aquellos que la empresa en cierto modo puede ser capaz de estudiar, modificar y
controlar. En este analisis se podran identificar amenazas y localizar fortalezas que
posteriormente nos ayuden a buscar la forma de potenciar las caracteristicas positivas
de la empresa y atenuar las negativas.

Para analizar los factores interconectados con la empresa y sobre los que la misma
puede actuar, usaremos el andlisis de las cinco fuerzas de Porter, el cual, es capaz de
aportar una vision conjunta de los elementos que interactian directamente con la
empresa.

Las cinco Fuerzas de Porter se componen por:

Amenaza de entrada de nuevos competidores.
Poder de negociacion de los proveedores.
Poder de negociacion de los clientes.
Amenaza productos sustitutivos.

Rivalidad entre los competidores.

akrwdE

llustracion 2: Las Cinco Fuerzas de Porter.?®

Amenaza de
nuevos
competidores

Rivalidad
entre
competidores

Poder de
negociacién
de
proveedores

Poder de
negociacién
de clientes

Amenaza de
productos
sustitutivos

?® Elaboracion propia.
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1. Amenaza de entrada de nuevos competidores.

En todo entorno econdmico en la sociedad actual existen numerosas empresas ya
establecidas. Esto se debe a que los mercados en los que las empresas operan estan
ya creados desde hace afos, en los cuales, numerosas empresas se han establecido
con su forma y su modelo de negocio propio.

En los Unicos mercados en los que no existen numerosas empresas son los nuevos
mercados que se crean de manera constante ya sea por la innovacion de un nuevo
producto o la comercializacion de un producto rupturista. En estos casos de igual
manera que en los mercados ya maduros, existe la posibilidad de que numerosas
empresas quieran aprovechar oportunidades e intenten entrar en estos mercados para
obtener beneficios y diversificar asi su cartera de actividades.

Esta tendencia se da en todos los mercados, si bien en algunos mercados se da mas
que en otros debido a la existencia de barreras de entrada al mercado, estas son,
elementos disuasorios que espantan a gran nimero de empresas potenciales. Existen
barreras comunes como: altos costes de produccion de algunos mercados, falta de
informacion, desconocimiento de la demanda, desconocimiento de proveedores y
clientes dentro del mercado.

Las barreras de entrada en el sector de la comercio al por mayor de maquinaria y
equipos en valencia no son muy costosas de superar. Esto se debe a que el sector se
caracteriza por sus necesidades minimas de capital y de activo necesario para llevar a
cabo la actividad econdmica, como vimos en el acercamiento al sector donde estas
dos cosas quedaban reflejadas en el gréfico 9. Este mercado tampoco cuenta con la
necesidad existente en muchos mercados del “know how”, es decir, el cUimulo de
conocimientos necesarios para poner en marcha correctamente una actividad
econdmica de una forma eficiente y rentable, asi como tampoco se necesita de mucha
experiencia.

La mayor barrera de entrada en este sector, es la relacion y conocimiento de los
clientes asi como también de la relacion comercial a entablar con los proveedores y la
forma de actuar y de comportarse de ambos. Esto se debe principalmente a que al
ofrecer productos bastante o muy estandarizados, dependemos en mayor medida del
servicio aportado a nuestros clientes y del trato con nuestros proveedores. Cabe
recordar que los clientes que tendremos en este sector, como hemos comentado
anteriormente y vemos reflejado en el andlisis del sector de la maquinaria y equipos
mecanicos en la tabla 1, estd compuesto en su gran mayoria por PYMES.

Otras barreras de entrada que podemos identificar aunque no son tan significativas
como las ya nombradas, son:

- ldentificacion de la marca: Otra posible barrera es como vemos, la
identificacion e instauracibn de una marca como simbolo de calidad y
seguridad. Esto dificulta seriamente la capacidad de que un tercero entre a
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competir en el mercado, ya que la empresa que ha conseguido diferenciarse en
calidad y seguridad tendra siempre una ventaja importante sobre las demas.

- Represalias de las empresas del sector: Las empresas ya establecidas pueden
ejercer presiones dentro del sector para que las PYMES del mismo se
muestren reacias a comprarles e incluso empezando una guerra de precios o
recurriendo al poder que tienen sobre algunos clientes.

2. Poder de negociacion de los proveedores.

Los proveedores en nuestro sector son empresas comerciales que venden de manera
nacional a gran escala en sus respectivos paises, como también empresas fabricantes
de magquinaria y equipo para la misma, es decir, todo tipo de elementos necesarios
para la construccién y recambio de piezas mecanicas.

Esta composicion de nuestros proveedores puede llevar a diferenciar entre
proveedores para ser capaces de adaptarnos a la realidad del poder de negociacién
de los mismos, ya que no todos tienen el mismo poder. Esto dependera de una serie
de factores:

- Concentracion de proveedores: Deberemos estudiar si en la zona en la que

nos vamos a ubicar existe confluencia de muchos o pocos proveedores de
material ya que esto sera crucial a la hora de la negociacion.
En casos como los de empresas industriales pequefias que se dedican a la
transformacion de metales en este tipo de elementos para maquinaria, no
abundan mucho en la Comunidad Valenciana. Esto les confiere un gran poder
de negociacion.

- Importancia del volumen de facturacion: Tendremos mas poder cuanto mayor
volumen de compras le hagamos al mismo proveedor en términos relativos con
su facturacion total.

- Diferenciacion del producto: Al ser un producto poco diferenciado y cuyo coste
de cambio es casi nulo, esto nos proporciona mucho poder de negociacion.

- La imposibilidad en conseguir productos sustitutivos en este tipo de productos,
ya que, una maquinaria determinada depende de unos repuestos y recambios
determinados, esto proporciona a su vez poder al proveedor.

Habiendo pues analizado esta serie de factores y tras haber estudiado anteriormente
el sector al que nos vamos a dirigir, podemos decir que por la imposibilidad de
encontrar productos sustitutivos y por la baja concentracion de proveedores en el area,
estos tienen un alto poder de negociacion a priori. En contraposicion, al pertenecer a
un sistema globalizado, en el entorno europeo y mundial existen proveedores a gran
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escala que pueden proveernos de los mismos productos, los cuales, tienen una baja
diferenciacion. Por tanto y teniendo en cuenta el &mbito supracomunitario y el entorno
globalizado de la economia y las economias de escala, podemos decir que el poder de
negociacion de los proveedores es bajo.

3. Poder de negociacion de los clientes.

El poder de negociacién de los clientes vendra también aparejado a una serie de
factores que podemos observar en el mercado:

- Concentracion de clientes: los clientes en nuestro mercado y mas
concretamente en Valencia, donde vamos a ubicar la empresa, estan dispersos
entre ellos ya que la distribucién de las empresas industriales del tipo de
magquinaria se sitGan normalmente en los distintos poligonos industriales
ubicados a lo largo de la geografia valenciana. Esto produce que, al estar
separados entre ellos el poder de los mismaos se vea reducido.

- Volumen de compras: Dependiendo del volumen de compras que nos suponga
un cliente este tendrd mayor poder frente a nosotros ya que una gran parte de
nuestros ingresos son correspondientes a sus compras, por tanto, dependemos
de ellos.

- Diferenciacion: Al ser productos muy poco diferenciados, el cliente en este
aspecto gana mucho poder de negociacién ya que el coste de cambio de
proveedor para nuestros clientes no es muy elevado.

- Importancia de la marca: Cuanta mayor consideracion tengan nuestros clientes
de nuestra marca en cuanto a términos de seguridad y calidad, menor poder de
negociacién tendran los clientes.

- Al no existir productos sustitutivos, el poder de los clientes también se ve
reducido.

Los clientes en este mercado en particular tienen un alto poder de negociacién, esto
se debe a que al estar tratando con productos muy similares, si bien los productos
tienen una calidad similar, los clientes pueden cambiar facilmente de proveedor y ello
les confiere una posicion dominante en el mercado.

Si nos formaramos una marca fuerte de cara al cliente en términos de calidad y
seguridad, la posicion dominante de los clientes dejaria de ser tan dominante debido a
que el hecho de cambiarse de proveedor, que a priori, no les supone un coste muy
grande, podria repercutir en la productividad de la maquinaria.
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4. Amenaza productos sustitutivos.

Los productos sustitutivos son aquellos productos que siendo sustancialmente
diferentes satisfacen la misma necesidad. Este tipo de productos obligan a las
empresas a estar al tanto de todos los cambios que puedan alterar las preferencias de
los clientes.

En el sector y en la actividad econémica que nuestra empresa va a desarrollar, la
venta al por mayor de maquinaria y equipo, no existen productos sustitutivos ya que
las piezas de una maquina o una maquina que realiza una funcién concreta solo
puede ser sustituida por otra maquina de capacidades similares.

5. Rivalidad entre los competidores.

Segun Porter, la quinta fuerza, es decir, la rivalidad entre los competidores es la suma
de las anteriores y la mas importante en la industria porque ayuda a que una empresa
tome las medidas pertinentes para asegurarse un posicionamiento claro en el mercado
en contra de los rivales existentes.

Habiendo analizado la composicién del sector en el que vamos a operar, podemos
decir que, a priori y partiendo de la base del analisis realizado, la rivalidad entre
competidores va a ser muy exigente. Este hecho se debe a que el mercado se
compone de empresas pequefias que trabajan a pequefia escala con empresas
situadas en su rango de alcance, el cual, no suele extenderse mas allad del ambito
intracomunitario. Los factores que influyen en la rivalidad de competidores son los
siguientes:

- Diversidad de competidores: Actualmente todo mercado existente cuenta con
muchos competidores.

- Diferenciacion del producto: Como hemos comentado anteriormente, al haber
una diferenciacion baja o nula del producto, esto supone una gran
competitividad entre las empresas existentes en el sector, si bien, con nuestra
empresa en el sector, no serian competencia debido a nuestra diferenciacion.

- Costes de cambio: Como también hemos nombrado anteriormente, el coste de
cambio es relativamente bajo ya que existen empresas similares a lo largo de
la comunidad auténoma que son capaces de cubrir una demanda sostenida.

- Existencia de grupos empresariales aumentan aun mas la rivalidad existente
en un mercado con todas las caracteristicas ya comentadas anteriormente.
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Con todo lo comentado anteriormente, la rivalidad existente en el mercado actual es
muy grande y dado el alto poder de negociacion de los clientes en la situacion de
entrada al mercado, la estrategia a seguir en este sector es la formacién de sinergias
entre proveedores, nuestra empresa y nuestros clientes de forma que seamos
capaces de crear clusteres y hacernos un hueco en el mercado y un nombre como
marca.

3.3 Analisis de la competencia directa y posicionamiento

Otro aspecto muy a tener en cuenta es el estudio de la competencia directa. Es de
especial importancia conocerla para asegurar un buen analisis de mercado y con ello
determinar la viabilidad del negocio.

Si bien no podemos hacer un andlisis de la competencia directa en términos
comparativos e individuales por el perfil de empresas que encontramos y la poca
informacion disponible de las mismas, si que podemos hacer un andlisis general de las
empresas que nos van a hacer competencia directa.

Gracias al estudio previamente realizado del sector que nos ocupa, como vimos en los
gréficos 4, 5, 6, 7, 8 y 9, el sector se compone de numerosas empresas pequefas y
medianas. Es un sector que en su mayoria esta compuesto por PYMES ya que el valor
del activo total de mas del 65% de las empresas que lo componen esta por debajo de
1 millébn de euros anuales, asi como también su facturacion.

Es gracias a esto que conocemos nuestra competencia directa, ya que la competencia
directa de la empresa va a estar compuesta por empresas pequefias como la empresa
gue en este proyecto se describe. La competencia directa de nuestra empresa sera
una competencia dura ya que al tener un producto poco o nada diferenciado y al ser
un sector donde el cambio de proveedor es relativamente facil, el Unico factor en el
gue tenemos que centrar nuestros esfuerzos es la relacion con nuestros clientes y
proveedores.

Para poder competir en un mercado tan homogéneo, nuestro objetivo como empresa
ha de ser el de ir posicionandonos poco a poco y diversificando nuestras ventas hacia
todos los clientes potenciales de nuestro perimetro de acciébn mas cercano. Esta
estrategia va encaminada a la diferenciacion en términos de servicio y atencién, esto
se consigue adaptando las necesidades de nuestros clientes a nuestro esquema
organizativo de forma que siempre tengamos productos para los mismos en cuanto
estos lo necesiten o lo requieran.

El modelo de negocio se basard en la creacion de confianza a través de los lazos
comerciales y orientandonos a un servicio de calidad que ofertara productos también
de calidad con la finalidad de hacerse un nombre de marca y aumentar asi la potencia
y diferenciandonos en lo que nos es posible (el servicio y la atencion) del resto de
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empresas de forma que incremente nuestra ventaja comparativa entre nosotros y el
resto de empresas y consiguiendo asi indirectamente aumentar nuestros clientes y
formar clusters en diferentes localizaciones a nivel local.

3.4 Analisis DAFO

El dltimo andlisis que vamos a realizar en este apartado corresponde al andlisis
sustancial de nuestra empresa. Este se realiza con la finalidad de identificar la
viabilidad del proyecto poniendo sobre la mesa los pros y los contras del mismo,
referentes a su entorno interno y externo.

La técnica utilizada ser& la técnica DAFO. Consiste en el analisis de los aspectos
internos mas importantes (Debilidades y Fortalezas) asi como también los externos
(Amenazas y Oportunidades). Como resultado de este analisis, hemaos identificado una
serie de factores internos y externos correspondientes a nuestro modelo de negocio:

Amenazas:

¢ Competencia: La competencia como hemos podido identificar anteriormente es
muy fuerte en el sector y este factor se ha visto agravado mas si cabe con la
reciente crisis que hemos pasado, gracias a la cual se han extinguido
numerosas empresas del sector industrial correspondientes a la maquinaria, lo
cual, repercute en que los clientes han disminuido y esto ha provocado un
aumento de la competencia. A pesar de ello y como hemos comentado
anteriormente, debido a nuestro modelo de negocio basado en la atencién
personalizada y en los productos de calidad, estas empresas no nos suponen
una competencia fuerte.

e Evolucion tecnolégica: Otro gran factor que identificamos como una amenaza
seria es la evolucién de la tecnologia. Si bien, este hecho puede parecer
inofensivo, el cambio sustancial de maquinaria y la obsolescencia tecnolégica
de la actual puede repercutir en que la empresa tenga que adaptarse
rapidamente a un cambio de la demanda. Esta demanda correspondiente a
nuevas piezas de nueva maquinaria podria suponer para la empresa un
cambio demasiado grande y en consecuencia, una caida en ventas y en
clientes.

Oportunidades:

e Sinergias: La adaptabilidad de que dispone el ser una empresa pequefia que
prima sobre todo el servicio prestado a sus clientes. Basar nuestro
posicionamiento en la calidad del servicio puede generar sinergias con
nuestros proveedores y clientes de manera que nos anticipemos a sus
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necesidades y actuemos como un conjunto solido que aporta mas que la suma
de las partes.

e Evolucion tecnolégica: Este factor anteriormente identificado como una gran
amenaza es, a su vez, una oportunidad en si misma. El cambio sustancial de
magquinaria y la obsolescencia tecnolégica de la maquinaria puede producir un
cambio radical en la demanda de productos. Al ser una empresa pequefia,
debemos estar al tanto de las nuevas tecnologias e informar y promover su
implantacién, de esta forma seremos pioneros y estaremos en consonancia
con las nuevas necesidades del mercado.

Debilidades:

o Desconocimiento: La incorporacion en un mercado nuevo sin disponer de
informacién sustancial ni contactos con los que entablar relaciones comerciales
puede suponer un gran problema en los primeros meses de la empresa hasta
poder darse un poco a conocer.

e Recursos: Otro gran factor que influye directamente en el desarrollo de nuestra
empresa es la escasez de recursos que la misma dispone. Este hecho puede
suponer un gran handicap debido a que puede generar desconfianza en los
clientes potenciales, los cuales podrian buscar alternativas mas seguras.

Fortalezas:

e Versatilidad: Al ser una pequefia empresa, puede adaptarse a sus clientes de
forma rapida.

e Ubicacion: La ubicacion elegida, es decir Valencia, nos aporta un valor afiadido
gue no nos aportaria otra ubicacion gracias a sus caracteristicas geogréficas.
La posibilidad de importar y exportar con facilidad cualquier tipo de mercancia
aumenta el potencial de la empresa para satisfacer a un mayor nimero de
empresas de forma facil y relativamente barata ya que no incurrimos en
grandes costes de transporte hasta el puerto.

o Pagina web: La empresa va a basarse en un sistema de venta por internet, lo
cual a priori es una ventaja ya que a pesar de tener ubicacién cerca de los
poligonos industriales de la periferia de Valencia, este sera solo el almacén. De
esta manera la coordinacion y la entrega de pedidos se gestionar4 en el
almacén y todo lo referente a la venta sera via internet y por tanto mas
dinamico, facil y accesible.
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Tabla 5: Analisis DAFO?®

Debilidades Fortalezas
Desconocimiento del Versatilidad
mercado Ubicacidn geografica
Escasez de recursos Pagina web
Amenazas Oportunidades
Analisis Externo Competencia Sinergias
Evoluciéon Tecnolégica  Evolucion Tecnoldgica

3.5 Misioén, vision, valores y objetivos

En este apartado definiremos la misién, la vision, los valores y los objetivos de la
misma con la mayor claridad y coherencia posible.

La mision: Es la razon de ser de la empresa, es decir, la razén por la que existe.

En nuestro caso consiste en ofrecer al mercado Valenciano una serie productos de
maquinaria y equipos mecdanicos que satisfagan las necesidades de la industria
valenciana en el contexto técnico de maxima calidad y en el contexto humano de
atencién personalizada.

La vision: Define las metas que pretendemos conseguir en el futuro. Estas metas
tienen que ser realistas y alcanzables, puesto que la propuesta de vision tiene un
caracter inspirador y motivador.

En la empresa que este proyecto desarrolla, nuestra vision es la de posicionar nuestra
marca en un estatus de calidad maxima y atencién exquisita en el ambito de la
Comunidad Valenciana, alcanzando cifras de negocio rentables gracias al espiritu
tecnolégico de la empresa que se orienta hacia la innovacién tecnolégica, provocando
la creacion de sinergias con nuestros clientes.

Los valores: Son principios éticos sobre los que se asienta la cultura de nuestra
empresa, y nNos permiten crear nuestras pautas de comportamiento.

e Integridad: Ser transparentes y honrados

e Colaboracién: Potenciar la comunicacién y el ambiente empresarial.

e Pasion: Estar comprometidos con todo lo que hacemos.

e Atencion: Estar siempre a disposicion de nuestros colaboradores y clientes
para cualquier necesidad de los mismos.

e Calidad: Aportar siempre productos de calidad y atencion del mayor nivel.

%6 Elaboracion propia
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Objetivos: Son metas que la empresa se marca para conseguir alcanzar
gradualmente el objetivo conocido como “la vision”.

e Maximizar la satisfaccion de los clientes ganandonos de esta manera la
fidelidad por parte de los mismos.

e Conseguir posicionarnos como una empresa fiable y lider en calidad y atencion
personalizada en la localidad de Valencia.

e Alcanzar una cifra de negocio rentable y con beneficios en un plazo de dos
ejercicios.

e Estar al tanto de todas las novedades tecnologicas que se desarrollen en
materia de maquinaria industrial.

e Aportar asesoramiento a nuestros clientes para mejorar la gestiéon conjunta y
crear sinergias.
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4. Plan de operaciones

En el plan de operaciones se explicara el conjunto de operaciones que se siguen para
que el producto llegue al cliente final y el servicio prestado al mismo. También se
definird la localizacion de la sede de la empresa asi como su distribucién en planta y el
porqué de dichas cuestiones.

4.1 Localizacion

La decision relativa a la localizacién es una decision de suma importancia debido al
caracter comercial de la empresa. La empresa debe crear sinergias con sus clientes,
para ello sera necesario tener un almacén que cuente con una buena ubicacién y
dimensiones suficientes que permita el abastecimiento rapido a los clientes en el caso
de que fuese necesario.

Para la localizacion del almacén, tendremos en cuenta una serie de factores por orden
prioritario:

- Comunicacion con vias principales.

- Cercania a nuestros clientes.

- Coste del alquiler.

- Proximidad a las infraestructuras portuarias.
- Almacenaje: minimo 900m cuadrados.

Teniendo en cuenta todos estos factores, se han seleccionado estas naves, como
posibles localizaciones:

Nave 1: Nave en venta en carretera Benetusser, Paiporta, de 1.200 m2 y 1 bafio
por 1.800 € al mes.

llustracion 3: Nave industrial en Benetusser-1.%’

*" Fotos e informacion extraida de la pagina web de www.yaencontre.com.
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En esta ilustraciéon vemos el puerto de carga y descarga, por donde entra y sale la
mercancia de la nave industrial. Como vemos solo cuenta con un Unico muelle.

llustracion 5: Ubicacion de la Nave industrial de Benetusser.?
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Como podemos ver, se trata de una nave industrial con una comunicacion bastante
buena dada a su cercania a la CV-36 y esté cerca de varios poligonos industriales asi

como también del puerto y su alquiler es asequible si lo comparamos con otras naves
industriales de la misma magnitud en la misma zona.

%8 Fotos e informacion extraida de la pagina web de www.yaencontre.com.
% Mapa extraido de Google Maps.
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Sus puntos fuertes son el precio y la cercania al puerto como principales factores
caracteristicos. Es por tanto que cumple el punto 2,3 y 4 y el punto 1, si bien este
ultimo no es su fuerte ya que no tiene comunicacion directa.

Nave 2: Nave industrial en Xirivella de 950m2y 2 bafios por 1.350€ al mes.

llustracion 6: Nave industrial en Xirivella-1.*°

=Rz

i

I ” o

% Eotos e informacion extraida de la pagina web de www.yaencontre.com.
%! Fotos e informacion extraida de la pagina web de www.yaencontre.com.
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Esta es la parte trasera de la nave industrial por donde se realiza la carga y descarga
de material para proceder a su almacenaje y distribucién. Como podemos identificar,
contamos con dos muelles de entrada y salida para camiones y maquinaria de carga.

llustraciéon 8: Nave industrial en Xirivella-3.%?

Esta es la parte delantera de la nave donde a la derecha de la imagen vemos que se
sitla la oficina y donde en la parte central vemos que contamos con otro muelle de
entrada o salida de mercancia.

llustracion 9: Ubicacion de la Nave industrial de Xirivella.®
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%2 Eotos e informacion extraida de la pagina web de www.yaencontre.com.
% Mapa extraido de Google Maps.
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Como podemos ver, se trata de un poligono con una comunicaciéon con todas las
principales vias importantes y que nos otorga gran dinamismo en cuanto a potencial
distributivo. También se trata de una zona céntrica en cuanto a ubicacién, ya que se
sitia en el centro de muchos municipios los cuales cuentan con poligonos industriales.
Esto marca una distancia media entre los diferentes poligonos de Valencia.

En cuanto al factor de costes, comparativamente es mas cara que la nave de
benetusser ya que la nave de xirivella tiene un alquiler mas bajo que el de la nave de
benetusser pero porcentualmente hablando nos ofrece menos metros totales y por
tanto el metro cuadrado es mas caro en xirivella. AlUn asi es una nave que cumple
bastante bien el factor del coste de alquiler en comparacion con otras en la misma
zona.

Por ultimo en términos de cercania al puerto, se encuentra un poco alejada, si bien, al
estar muy bien comunicada ya que linda con las carreteras mas importantes que
tienen gran salida al puerto como la autopista V-30, podemos decir que cumple
bastante bien el factor de cercania.

e Tras haber comparado ambas opciones y haber analizado todos los factores,
seleccionaremos la nave ubicada en Xirivella como la més optima por su
localizacién geogréfica que es la mejor en base a los factores que hemos
definido previamente. También ha influido la distribuciéon de la misma y su
estructura, que como vemos, cuenta con mayor nimero de muelles y una
mejor distribucion del espacio posibilitandonos una doble via de entrada y
salida de mercancias, cosa que no es posible en la otra nave industrial, donde
solo contamos con un Unico muelle sin posibilidad de ampliacion.

Este factor que a priori no habiamos nombrado puede ser un factor decisivo ya
gue al contar solo con un Unico muelle, nos limitamos a una accién al mismo
tiempo e incluso nos limitamos en términos de espacio ya que deberiamos
renunciar a descargar o cargar en el instante en que ese muelle este ocupado.
Esto repercutiria en el resto de funciones como el de transporte o almacenaje
de mercancia que debe pasar por ese Unico muelle por las dimensiones de las
paletas.

Para nuestras necesidades, el almacén debe ser reacondicionado. La reforma
se basard en la eliminacibn de la zona elevada existente en medio del
almacén, de modo que no se precisaran de rampas ni escaleras y ganaremos
espacio y maniobrabilidad.

Por la estructura que tiene y por la restauracion de la nave asi como del
acondicionamiento de la misma a nuestras necesidades, estimamos un coste
total de 58.000€ en concepto de reformas y acondicionamiento.
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4.2 Distribucion en planta

En cuanto a la distribucion en planta hay que tener en cuenta el plano de la nave
industrial seleccionada para, en base al mismo, seleccionar cuidadosamente la
distribucion espacial de la mejor manera posible.

En nuestro caso, como el almacén se va a usar como zona de almacenaje,
ubicaremos en el centro del mismo las estanterias que veamos convenientes y
asignaremos los muelles delanteros y traseros, cada uno a unas funciones, de forma
que se pueda trabajar bilateralmente en ambos muelles sin tener o generar cuellos de
botella debido al uso de alguno de los mismos.

Teniendo en cuenta que no existira la elevacion contemplada en el plano, asi como
tampoco ninguna rampa ni escaleras, procedemos a la definicién de las operaciones
realizadas en cada zona del almacén con referencias al plano actual y teniendo pues
como referencias la elevacién y la rampa para definir mejor las zonas, pero estas
zonas no existiran tras la reforma.
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llustracion 10: Planos de la Nave industrial de Xirivella.®*
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Como es posible apreciar a la vista de los planos aportados, el almacén cuenta con tres zonas distintas:

En primer lugar y de izquierda a derecha vemos que existe una zona de carga y descarga definida desde la entrada a la parcela (calle)
hasta la elevacion. En este momento comienza la zona de almacenaje, la cual se ubica en la zona elevada. Y por ultimo encontramos el
espacio de las oficinas y un pequefio espacio neutro donde al final del mismo, se ubica otro muelle, el cual es el de la parte delantera de
la nave.

% Planos originales de la nave industrial de Xirivella aportados por su duefio.
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Por lo tanto tenemos que definir la distribucion en planta de nuestro almacén, el cual se ubicara en la nave industrial de Xirivella. Cabe
destacar que entre todas las estanterias y las paredes, asi como entre las distintas estanterias hay un hueco de 3.5m para la facil
maniobrabilidad de la carretilla contrapesada.

llustracion 11: Distribucion en planta del Almacén.®
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% Elaboracién Propia basada en los planos originales de la nave industrial de Xirivella aportados por su duefio.
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4.3 Procesos y operaciones

Como podemos ver en la ilustracion anterior, el almacén estara formado por 7
secciones, en las cuales se realizaran las distintas actividades necesarias para una
buena gestién del almacén.

Antes de explicar los diferentes procesos y operaciones que se van a llevar a cabo en
el almacén segun zonas, hay que definir, que el almacén se compondra de diferentes
referencias de productos que se especificardn mas adelante en el apartado del Plan
de marketing. En este apartado nos referiremos a estos productos como productos de
rotacion A, By C segun la demanda de los mismos y su tasa de abastecimiento.

Los productos con mayor demanda y por tanto mayor rotacion seran los productos
clasificados como rotacion A: cadenas de rodillos y pifiones Z=14, luego le seguiran
los productos de demanda media que seran los productos de rotacion B: Guias para
cadena de rodillos y luego clasificaremos los productos menos demandados en
rotacion C: Rodamientos y soportes de rodamientos. Una vez definida esta dinamica,
definiremos los procesos y operaciones seguidos en cada zona del almacén.

e Muelle de salida: En esta seccidbn que ubicamos desde el trozo de acera
correspondiente al final de la parcela, hasta el muelle de la parte trasera de la
nave, justo antes de la zona de picking, servird para dar salida a los envios
dirigidos a nuestros clientes. En esta zona los operarios cargaran los productos
que previamente han sido preparados en packs por cliente en la zona de
picking.

e Zona de picking: Esta zona corresponde a las estanterias compuestas por
cajas abiertas donde los operarios seleccionaran los productos
correspondientes al pedido de varios clientes y los agruparan por packs por
cliente. Estas estanterias estaran compuestas por un 15% de cajas de
productos de rotacién C, por un 35% de cajas de productos de rotaciéon B y por
un 50% de cajas de productos de rotacion A.

e Almacenaje de cajas: En esta zona se situaran las cajas cerradas directamente
sacadas de las paletas para que estén a disposicion de los operarios en caso
de que haya una rotura de stocks inesperada en la zona de picking debido a la
salida de pedidos. En esta seccion, los operarios a diario, al final de la jornada,
comprobaran el stock de cajas manteniendo siempre una proporcién 20%, 35%
y 45% de productos de rotacion C, B y A respectivamente y rellenaran estas
estanterias con cajas de las palets de la zona de almacenaje.

e Almacenaje de palets: En esta zona estaran situadas las estanterias
convencionales con los palets de los diferentes productos. Los operarios se
encargaran de almacenar los palets por zonas segun los productos. Podemos
observar la zona asignada a los distintos productos segun su rotacion: En la
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zona de estanterias azules almacenaremos los palets de los productos de
rotacion A, en la zona de las estanterias negras almacenaremos los palets de
los productos catalogados como rotacion B y por ultimo en la zona de
estanterias naranjas se almacenaran los palets de los productos catalogados
como productos de rotacién C.

Esta zona estara en movimiento constante ya que los operarios se encargaran
de transportar los palets de la zona de recepcién de pedidos y almacenarlos en
la zona de almacenaje en cuanto los palets vayan siendo descargados en la
zona de recepcion.

e Zona de recepcion de pedidos: En este lugar del almacén se dejaran los palets
que se descarguen de los pedidos que la empresa ha hecho a sus
proveedores. Los operarios de esta zona se encargaran de la descarga de los
palets de los camiones y su colocacién en esta zona, para posteriormente
ubicarlos en la zona de almacenaje que les ha sido asignada segln su
referencia como producto de rotacion A, B o C.

e Muelle de entrada: Zona por la cual los camiones descargaran los pedidos
realizados por la empresa a sus proveedores. Los operarios de la zona de
recepcion de pedidos se encargaran de la descarga y colocacién de los palets.

e Oficina y bafios: Esta zona se ubica en el espacio que hay justo encima de la
zona de recepcion de pedidos. En este lugar los operarios administraran el
almacén y controlaran el desempefio del mismo, asi como también realizaran
sus correspondientes comprobaciones y pedidos si fuera necesario.
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5. Analisis organizacidn y recursos
humanos

En este apartado definiremos como es la organizacion en si misma, es decir,
definiremos su forma juridica, quien la compone y analizaremos cada uno de los
miembros que hardn posible su puesta en marcha. También definiremos los puestos
de trabajo y lo que se debe hacer en cada uno de ellos. Posteriormente organizaremos
jerarquicamente los roles previamente establecidos y analizados.

5.1 Analisis organizacion y recursos humanos

El andlisis organizacional y de los recursos humanos es un andlisis primordial en
cualquier plan de empresa y en cualquier empresa en activo. Este andlisis es el
encargado de administrar la adjudicacién de roles y su correcta asignacion y jerarquia
dentro de la organizacion. Se encargara de detectar fallos en la organizacion, ya sea
de caracter organizacional o de caracter humano, esto nos aportard una base para
proceder a su solucién. Centrandonos en el apartado de los recursos humanos, la
administracién de recursos humanos se define como el proceso de contratar,
capacitar, evaluar y remunerar a los empleados. También forma parte de este
concepto atenderles en términos de relaciones laborales, aspectos judiciales y en la
atencion a su salud y seguridad.

La administracion de los recursos humanos se instrumenta mediante una serie de
politicas y practicas que se componen de aspectos referentes a la organizacion y de
aspectos relacionados con la conciliacién familiar. Cuando hablamos de recursos
humanos nos referimos a todas y cada una de las personas que trabajan en la
organizacion, por ello ha de tenerse en cuenta que es un recurso en si mismo pero a
su vez también son seres humanos y por tanto hay que equilibrar ambas visiones para
llegar a un estado optimo y administrar a estas personas de forma correcta y ética.

Para lograr el éxito en la gestion, se deben diferenciar una serie de areas en términos
de recursos humanos para poder concretar las diferentes politicas a seguir y las
diferentes funciones a realizar por el departamento. En nuestra empresa identificamos
tres areas de actividad para nuestro departamento de recursos humanos, estas son;

- Obtencién de los recursos humanos.

Esta area seréa la encargada del andlisis del puesto de trabajo para definir el perfil que
se busca para cubrir un puesto concreto.

También ser& la encargada de la planificacion de necesidades de recursos humanos
para futuros ejercicios en términos cuantitativos.
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Por ultimo esta area también se encargara de la captacion final de recursos humanos,
es decir, de su reclutamiento, seleccion, contratacion e integracion eficaz del nuevo
empleado en la empresa.

- Desarrollo de los recursos humanos.

Esta area de los recursos humanos serd la encargada de elaborar una carrera
profesional dentro de la empresa a los distintos empleados en funcién del nivel de
estudios, capacidades y ambiciones que tengan. También serd la encargada de la
elaboracion y gestidén de los programas de formacion a los miembros de la empresa
segun las necesidades que tenga la empresa.

- Evaluacion y sistemas de retribucion.

Como su propio nombre indica, esta area de los recursos humanos seré la encargada
de la evaluacion final del desempefio de cada empleado mediante un estudio global,
personal o por objetivos segun sea el caso, para ver si han cumplido con su funcién
dentro de la empresa y si se estan comportando de cara a lo esperado.

Separadamente esta seccion de recursos humanos también sera la encargada directa
de la retribucién de los empleados segun su nivel retributivo, el cual ha sido
establecido anteriormente en la definicion de los puestos y trabajos conjuntamente con
las responsabilidades y las personas a cargo aparejadas al mismo.

5.1.2 Forma juridico-fiscal

La forma juridica de una empresa es muy importante, ya que de ella derivan las
responsabilidades, obligaciones y derechos, tanto fiscales como laborales que el
empresario debe atender. Este hecho también marca la parte societaria de la empresa
ya que no se define de la misma manera una sociedad anénima que una sociedad
limitada.
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Formas juridicas:

Tabla 6: Formas Juridicas societarias*®

UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

Tipos de empresa

N2 de socios

Capital

Responsabilidad

Fiscalidad directa

IRPF [ rendimientes

Sociedad Cooperativa

Cooperativas 22 grado: 2
cooperativas

legal | en algunas CCAA si
existe)

Empresario Individual 1 Mo existe minimo legal Nimitada por actividades
econdmicas)
IRPF [ rendimientos
Comunidad de Bienes Minimo 2 No existe minimo legal Nimitada por actividades
econdmicas)
IRPF [ rendimientos
Sociedad Civil Minimo 2 No existe minimo legal Nimitada por actividades
econdmicas)
llimitada ( limitada IRPF { rendimientos
Emprendedor de responsabilidad . - { - {
limitada 1 No existe minimo legal respecto de la vivienda | por actividades
habitual ) econdmicas)
Sociedad de R bilidad I t b
e Minimo 1 Minimo 3.000 euros Limitada LT a el LT
Limitada Sociedades
Sociedad limitada de formacidn Impuesto sobre
) Minimo 1 No existe minimo legal Limitada P
sucesiva Sociedades
Sociedad limitada nueva . . Minimo 3.000 euros - . Impuesto sobre
Minimo 1 - maximo 5 . Limitada
empresa maximao 120.000 euros Sociedades
Sociedad Andnima Minimo 1 Minimeo 60.000 euros Limitada e L
Sociedades
Socledad Laboral ( Anonimao [ SLA. Minimo 60.000 euros [ ;:;‘;Z;";"h’e
Limitada) SLL Minimo 3.000 euros .
( régimen especial)
Sociedades profesionales Minimo 1 e EaexmeiEoC [ Limitada DT e
adopte Sociedades
Cooperativas ler grado: N iste ningd ini
Minimo 3, @ existe ningun minimo Limitada Impuesto sobre

al capital aportado

Sociedades

Tras valorar en este instante las distintas opciones a nuestro alcance, se ha decidido
la constitucién de la empresa como Sociedad de Responsabilidad Limitada Nueva
Empresa (SLNE). Los principales motivos son:

e La responsabilidad de los socios es limitada a la aportacion del capital que
hayan realizado.

e El nimero de socios puede ser de 1, y el capital social esta a aportar es de un
minimo de 3.012 €.

e Permite su tramitacion por via telemética para toda la documentacion
necesaria, excepto la firma notarial de las escrituras de constitucion.

e Sistema simplificado de denominaciones sociales, con lo cual se acelera la

asignacion de la razon social.

e Tiene un modelo de estatutos sociales genéricos, que permiten desarrollar una
amplia variedad de objetos sociales.

e Algunas ventajas fiscales con respecto a sus homadlogas, las SL.

% Datos extraidos de http://www.emprenderioja.es/
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5.2 Analisis de los puestos de trabajo

Tal y como se ha comentado anteriormente al inicio de este capitulo, en este apartado
analizaremos los diversos puestos de trabajo que tendra la empresa. Con respecto a
la serie de actividades desempefiadas por el departamento de recursos humanos, esta
corresponderia a la primera actividad nombrada: Obtencion de los recursos humanos.

El andlisis de los puestos se utiliza para determinar mas concretamente en qué
consiste el empleo, es decir, la serie de labores que alguien ha de desempefiar en ese
puesto y el tipo de persona que la empresa debe contratar para cubrirlo. Esta
informacién es usada para la descripcion de los puestos de trabajo y las
especificaciones necesarias que se necesitan para estar en dicho puesto.

La descripcion del puesto de trabajo es la lista de obligaciones, condiciones laborales
y responsabilidades del mismo. Mientras que las especificaciones son la lista de
requisitos humanos necesarios para ocupar un puesto de trabajo concreto, esto es:
estudios, habilidades, personalidad, capacidad organizativa, etc....

En la organizacién encontraremos 6 puestos de trabajo bien definidos:

e Gerente

¢ Encargado de compras
¢ Encargado de ventas

e Encargado de almacén

e Informaético

e Operario de almacén

Una vez comentados los distintos aspectos de este andlisis, nos disponemos a
describir los distintos puestos de trabajo que podremos encontrar en la empresa:
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Gerente

Hay que tener presentes varias consideraciones ya que, al ser una empresa de nueva
creacion con escasos recursos, el gerente sera el creador de la empresa, es decir el
emprendedor.

Funciones:

% Direccion general de la empresa. Es el encargado de elaborar e implantar la
politica empresarial de la empresa.

7
0.0

Responsabilidad del buen hacer de la empresa asegurando el cumplimiento de
los objetivos marcados a corto, medio y largo plazo.

% Responsable de mediar en los conflictos que se creen en el seno de la
empresa o fuera de la misma, ya sea con empleados, clientes, proveedores o
el estado.

7
0.0

Sera desde un primer momento y en un periodo correspondiente a los primeros
meses de vida del proyecto, el encargado de todas las funciones que deriven
de la actividad empresarial. Actividades como: Compras, Ventas, Servicio
Postventa, Almacenaje y Informatica.

7
0.0

Responsable de los Recursos humanos de la empresa, es decir, es el
encargado de RRHH.

Formacion y experiencia:

% Titulaciébn en Administracion y direccibn de empresas y formacién de
postgrado en RRHH.

% Idiomas: Inglés nivel medio-alto en las 5 destrezas con capacidad de
comunicacion fluida y clara.

Condiciones laborales:

«¢ Sueldo bruto anual de 28.000€

% Horario: Lunes a Viernes de 9h a 14h y de 15:30h a 19:00

Posteriormente y conforme vaya viendo el emprendedor, se iran contratando los
puestos de trabajo que aqui se definen, cuyos roles los asume el emprendedor desde
un primer momento.
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Encargado de Compras

Funciones:

7
0.0

7
0.0

Responsable de la realizacion de los pedidos correspondientes a
productos y componentes que la empresa necesita, ya sea nacional o
internacionalmente.

Negociacion con los proveedores.

Verifica el material que llega al departamento.

Revisa que todo lo solicitado llegue completo.

Verifica las solicitudes de precio

Formacion y experiencia:

K/
0‘0

K/
0‘0

7
0.0

Formacién: Titulacion universitaria en ADE, Comercio o Economia.

Idiomas: Inglés nivel medio-alto en las 5 destrezas con capacidad de
comunicacion fluida y clara.

Experiencia: Experiencia profesional de al menos 2 afios en el &mbito
comercial en el sector del comercio al por mayor de maquinaria y
equipo.

Condiciones laborales:

K/
0‘0

7
0.0

7

*0

*

Sueldo bruto anual: 18.000€
Tipo de contrato: Indefinido

Horario: Lunes a Viernes de 9h a 14h y de 15:30h a 18:30
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Encargado de Ventas

Funciones:

% Responsable de la venta de los productos y las politicas comerciales de
los mismos.

¢+ Negociacién con los clientes.

< Preparar planes y presupuestos de ventas.

7
0.0

Establecer metas y objetivos de ventas mensuales.

7
0.0

Calcular la demanda y pronosticar las ventas.

Formacion y experiencia:

< Formacion: Titulacién universitaria en ADE, Comercio o Economia.

% Idiomas: Inglés nivel medio-alto en las 5 destrezas con capacidad de
comunicacion fluida y clara.

< Experiencia: Experiencia profesional de al menos 2 afios en el ambito

comercial en el sector del comercio al por mayor de maquinaria y
equipo.

Condiciones laborales:

% Sueldo bruto anual: 14.000€ + variables segun cuotas y metas
mensuales marcadas.

+« Tipo de contrato: Indefinido

¢ Horario: Lunes a Viernes de 9h a 14h y de 15:30h a 18:30
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Encargado de Almacén

Funciones:

% Responsable de la gestién eficiente del almacén y de su abastecimiento
asi como de la contabilidad.

% Mediador en los conflictos que surjan entre operarios del almacén.
¢ Anticipar correctamente el punto de pedido para evitar rotura de stocks.

% Trabajar conjuntamente con el encargado de ventas para elaborar rutas
de distribucion segun la ubicacion de nuestros clientes.

% Trabajar conjuntamente con el encargado de compras para hacer
pedidos en cuanto sea nhecesario en la mayor brevedad posible
respetando siempre el stock minimo y maximo.

7
0.0

Responsable de la planificacion de las funciones de los operarios a su
cargo en el almacén.

7
0.0

Responsable de la Distribucion de la mercancia y la elaboracion de
rutas en el caso de que la empresa disponga de su propia flota de
camiones. En un principio la empresa subcontratara el transporte de la
mercancia.

Formacion y experiencia:

% Formacion: Titulacién universitaria en ADE o Logistica y Postgrado en
control de almacén y gestién de stocks.

% ldiomas: Inglés nivel medio.

X3

%

Experiencia: Experiencia profesional de al menos 2 afios como
encargado de almacén.

Condiciones laborales:

% Sueldo bruto anual: 20.000€.
% Tipo de contrato: Indefinido

¢+ Horario: Lunes a Viernes de 9h a 14h y de 15:30h a 16:30
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Informatico

Funciones:

Formacion

¢ Responsable de la gestién y mantenimiento de la pagina web.

7
0.0

Encargado de mantener la pagina web actualizada.

7
0.0

Trabajar conjuntamente con el encargado de ventas para hacer
publicidad online en las redes sociales de los productos disponibles.

7
0.0

Encargarse del mantenimiento de los ordenadores y de la buena
marcha de los programas y arreglarlos si no fueran bien.

y experiencia:

s+ Formacion: Titulacion universitaria en Informatica o Titulo de formacion
profesional en informética.

% ldiomas: Inglés nivel medio.

% Experiencia: Experiencia profesional de al menos 2 afios en el ambito
de creaciéon y mantenimiento de paginas web.

Condiciones laborales:

% Sueldo bruto anual: 14.000€.
% Tipo de contrato: Indefinido

¢+ Horario: Lunes a Viernes de 9h a 14h y de 15:30h a 16:30
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Operarios de almacén

Funciones:

7
0.0

7
0.0

7
0.0

7
0.0

Carga de camiones con mercancia.
Preparacion de pedidos en el almacén.
Reposicion de mercancia en el almacén.

Responsabilidad de acatar las 6rdenes del encargado de almacén como
factor principal.

Repartir los pedidos y recoger las compras de la empresa para llevarlas
al almacén.

Formacion y experiencia:

K/
0‘0

B

*

/7
0.0

Formacion: Graduado escolar.
Idiomas: Castellano.
Experiencia: Experiencia manejando carretillas contrapesadas y

transpaletas, también precisan de tener carnet para usar carretillas
contrapesadas.

Condiciones laborales:

7
0.0

K/
0‘0

K/
0‘0

Sueldo bruto anual: 12.000€.
Tipo de contrato: Indefinido

Horario: Lunes a Viernes de 9h a 14h y de 15:30h a 16:30
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5.3 Organigrama

El organigrama es la ilustracion de la organizacion de la empresa presentada de
forma escalonada en el que se desagregan los diferentes puestos de trabajo con
sus respectivos niveles jerarquicos.

llustracion 12: Organigrama.’

Gerente

Encargado Encargado Encargado
de Almacén de Compras de Ventas
Operarios Informatico

Como podemos observar en el organigrama el gerente, es decir, el emprendedor es el
gue esta por encima de todos y por tanto es el responsable final de todos los
componentes de la empresa. En un primer momento como hemos comentado
anteriormente, el emprendedor desempefiara todos los roles durante los primeros
meses de vida de la organizacion.

En cuanto a los encargados seran los Unicos responsables de sus labores y solo
deberan rendir cuentas ante el gerente, ya que al ser una empresa pequefia no vemos
la posibilidad de tener mas empleados en funciones como ventas o compras. En
cuanto al almacén también tenemos operarios, los cuales estan subordinados al
encargado del almacén y deberan repartir la mercancia con los camiones. El
informatico se sitda al igual que los operarios, en el nivel 3 del organigrama pero
debera responder y reportar sus avances directamente al gerente.

%7 Elaboracion Propia.
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6. Plan de Marketing

En este capitulo hablaremos del marketing mix de la empresa. El marketing mix se
basa en un andlisis estratégico de los aspectos internos de la empresa relacionados
con su actividad basica, este analisis es un analisis de las 4Ps: Product, Price, Place
and Promotion. En espafiol seria: Producto, Precio, Distribucion y Comunicacion.

llustracion 13: Marketing Mix.*

» Satisface las
necesidadesde los
clientes. iQué
quieren?, ¢Coémo
es?, ¢Qué color?,
¢Con que calidad?,
etc...

( * A que preciosera
introducido en el
mercado nuestro
productoy con que
tipo de descuentos.

PRODUCTO PRECIO

DISTRIBUCION

* Aquellos esfuerzos
para dar a conocer
el producto en las
condiciones
adecuadas.

e Cual es el acceso al
mercado y que
canales se utilizaran

El Marketing es, a modo de resumen, el conjunto de técnicas y estudios que tienen
como objeto mejorar la comercializacion de un producto.

Podemos dividir o separar el marketing en las distintas funciones que desempefa:

v Identificacion de oportunidades

Atraccion y retencién de clientes

Desarrollo de nuevos productos

Desarrollo de actividades: desarrollo de Marketing Mix, cumplimiento de
pedidos...

ISR

% Elaboracion Propia.
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6.1 Segmentacion v publico objetivo

Segmentar significa discriminar el mercado total de un producto o servicio en un cierto
namero de elementos homogéneos entre si y diferentes de los demas, ya sean
diferentes en cuanto a sus habitos, necesidades y gustos.

Esta segmentacion crea grupos de personas similares las cuales entran en la
definicion de un perfil objetivo. Al diferenciar distintos perfiles objetivo dentro de
nuestro mercado, podemos diferenciar nuestras estrategias de marketing para
adaptarlas de manera que sean mas efectivas segun el tipo de persona a la que van
dirigidas. Esto implica a priori:

e Identificacion de nuestros clientes.

e Creacion de perfiles de cliente, es decir, de tipos de cliente similares y
agruparlos en un solo perfil con las caracteristicas definitorias de los mismos.

e Adaptacién en materia de Marketing segun el segmento de clientes al que va
dirigido.

Esta técnica ayuda de manera significativa a identificar y valorar lo que los clientes
objetivo quieren de nosotros y por tanto elaborar politicas mas eficaces.
Mediante la segmentacién la empresa es capaz de obtener ventajas:

o Detectar las oportunidades existentes en el mercado, evaluando el grado de
satisfaccion en cada segmento de mercado.

e Descubrir segmentos desatendidos.

o Permite, en base a las necesidades o deseos de los diferentes perfiles que
componen nuestra cartera de clientes, es decir, de los distintos segmentos,
adaptar tanto el producto como el servicio ofrecido para un trato mas
adecuado.

e Basandose en las necesidades y peculiaridades de cada segmento y sus
caracteristicas de consumo, es posible organizar mejor los pedidos y la red de
distribucion.



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

7 ADE

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
NIRFCCION DF FMPRFSAS [IPV

Criterios de segmentacion

Existen infinidad de modos y maneras diferentes para segmentar una serie de
personas en grupos homogéneos de las mismas. Se conocen varios métodos muy
diversos pero siempre basados en los criterios y su respectivo caracter. Se puede
segmentar en base a criterios de caracter objetivo y en base a criterios de caracter
subjetivo, o bien en base a una combinacion de ambos.

Entre los criterios de caracter objetivo distinguimos: Demogréficos, geograficos y
socioecondémicos.

Entre los criterios de caracter subjetivo distinguimos: Personalidad, preferencias,
comportamiento, estilo de vida...

En cuanto a nuestra empresa, ya que es una empresa comercial que principalmente
vende a empresas privadas, usaremos ambos criterios, tanto de caracter objetivo
como de caracter subjetivo. Nuestro publico objetivo son: En primer lugar, empresas
fabricantes de maquinaria y en segundo lugar, empresas de mantenimiento de
magquinaria en la Comunidad Valenciana.

Para ser mas eficientes y poder abastecer correctamente a nuestro publico objetivo,
discriminaremos las empresas fabricantes de maquinaria de las empresas de
mantenimiento (criterio objetivo). Con la idea de poder abastecer a ambos tipos de
empresas correctamente, también segmentaremos nuestro publico objetivo en base al
ciclo de abastecimiento de cada empresa, esto es, a las costumbres de
abastecimiento de las mismas. Esto significa discriminar por sus costumbres
operativas (criterio subjetivo).

Gracias a la segmentaciéon de nuestro publico objetivo en 4 segmentos divididos
mediante dos criterios diferentes:

o Empresas fabricantes de maquinaria que se abastecen 1 vez por semana.

e Empresas fabricantes de maquinaria que se abastecen mas de 1 vez por
semana.

e Empresas de mantenimiento de maquinaria y equipos industriales que se
abastecen 1 vez por semana.

e Empresas de mantenimiento de maquinaria y equipos industriales que se
abastecen mas de 1 vez por semana.
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llustracion 14: Segmentacién de nuestro publico objetivo.39

Criterio
Objetivo

Criterio
Subjetivo

Tipo de
empresa

Costumbre de
abastecimiento

Segmentos

Empresa Fabricante
de Maquinaria que se de Maquinaria que se

abastece 1 vez por

Empresa Fabricante

abastece + de 1 vez
semana por semana

mpresa de
Mantenimiento de
Maquinaria que se
abastece 1 vez por
semana

mpresa de
Mantenimiento de
Maquinaria que se
abastece + de 1 vez
por semana

Una vez definidos y conocidos los segmentos objetivos a los que se va a dirigir la
empresa, el paso siguiente consiste en elaborar una estrategia personalizada para
cada segmento de modo que consigamos entrar y consolidarnos en el mercado.

Segun la discriminacién realizada en la creacién de segmentos, vamos a optar por
seguir una estrategia concentrada, es decir, vamos a centrar nuestros esfuerzos de
marketing mix en algunos segmentos pero no en todos.

Se ha decidido seguir esta estrategia debido a la naturaleza de los segmentos que
hemos diferenciado, esto es debido a que las empresas fabricantes de maquinaria
necesitan de un servicio mas personalizado que las empresas de mantenimiento ya
gue debido a la diversidad de maquinaria que fabrican, necesitan de una serie de
elementos y componentes especificos y de una calidad concreta. Mientras que las
empresas de mantenimiento suelen necesitar de componentes mecanicos de corte
comun debido a la multitud de maquinas a las que suelen dar mantenimiento.

Si bien nuestra estrategia se va a basar en la concentracion de los esfuerzos en las
empresas fabricantes de maquinaria, también vamos a trabajar conjuntamente y de

% Elaboracion Propia.
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manera directa con las empresas de mantenimiento para poder generar sinergias y
tener siempre stocks de los componentes que las mismas necesiten. Nuestros
esfuerzos en el segmento de las empresas de mantenimiento sera de caracter
humano y de mantenimiento de un contacto activo y continuo para poder trabajar
como una sola empresa, siendo nosotros sus proveedores. Ahi residira como hemos
comentado la base de nuestra ventaja competitiva, nuestra cercania y diligencia.

6.2 Estrateqgia del producto

El producto es la piedra angular en lo que se refiere a marketing, por tanto, si no existe
un producto no tiene sentido hablar de marketing, es por ello que consideramos al
producto como la variable principal a tener en cuenta y el elemento esencial del
marketing mix.

La estrategia que se plantea en la variable producto en la empresa que aqui se define,
descansa sobre diferentes ideas:

e Aportar la maxima satisfaccion a los clientes
e Aportar un producto de calidad.

e Aportar el maximo valor afiadido no solo mediante el producto en si sino con la
serie de servicios y la atencién que va ligada al mismo.

Sobre estos tres conceptos reside la estrategia del producto de la empresa, la cual,
consiste en la aportacion al mercado de un producto que si bien no esta fisicamente
diferenciado del resto de productos ofrecidos en el mercado, si lo estara en términos
de calidad y satisfaccion global.

Se aspira a conseguir esto explotando la ventaja competitiva existente y nuestra sefia
de identidad como empresa, la cual, como hemos comentado anteriormente, es la
diligencia y cercania con la que nuestra empresa actuara, tanto desde nuestros
medios telematicos como desde nuestro departamento de ventas que estara siempre
disponible para resolver cualquier tipo de duda y problema que surja relacionado con
nuestro producto con la mayor brevedad posible.

Esta pauta de actuacion basada en la atencién al cliente en todo momento y tras la
venta del producto serd la estrategia a seguir para aportar un mayor valor afiadido al
gue ya de por si aporta el producto debido a sus altos estandares de calidad.

También se optara por proveer de un servicio personalizado para fomentar la creacion
de sinergias entre nuestros clientes y el rapido abastecimiento de los mismos,
mediante el cambio en nuestra forma de actuacion segun el segmento al que nos
dirigimos, para aportar la maxima utilidad a nuestro producto.
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6.3 Estrateqgia del precio

El precio es otra de las variables clave del marketing mix, esto es debido a su gran
importancia en todos los mercados, la cual se ve incrementada en el caso de
mercados donde los productos tienen una diferenciacion baja o nula.

En el mercado que nos ocupa: el abastecimiento de componentes y equipos
mecénicos, podemos definirlo como un mercado tradicionalmente poco diferenciado y
de baja innovacién. Esta caracteristica se ve condicionada a que los componentes de
las maquinas son los mismos, ya que una maquina funciona con unos componentes
dados y los mismos tienen unas medidas y caracteristicas dadas. Si bien la existencia
de maquinaria nhueva e innovadora puede llevar a este mercado a situarse en una
situacion inusual y diferenciada por un corto periodo de tiempo, este mercado es un
mercado con una diferenciacion nula.

Este hecho y las caracteristicas del mercado hacen del precio una variable que si bien
ya cobraba importancia, la cobre en mayor medida.

De este modo la estrategia seguida en la variable precio sera un método basado en la
competencia. Este método se centra en el caracter competitivo del mercado y la
actuacion del resto de empresas en el mercado para la consecucion de los niveles
finales de precio para los diferentes productos. Utilizaremos la situacién actual de los
precios como base para la definiciébn de nuestros precios.

No siempre tendremos el mismo precio para cada producto, la organizacion, frente a
los cambios de precios de un competidor, se planteara el entorno probable que se
originara si le sigue en dichos cambios o si por el contrario permanece en el nivel
actual de precios; ademas valorar4d también que es lo que van a hacer sus
competidores. Para ello la empresa formulara diversos escenarios, ante los cuales
modificard o no sus precios e intentara prevenir qué es lo que ocurrira frente a distintas
acciones de los competidores. Una simplificaciéon en algunas ocasiones, sera la
técnica de seguir a los lideres del mercado en la asignacién de precios.

En cuanto a los precios de mercado de la multitud de productos que la empresa en
cuestion ofrecera, pondremos precios competitivos en base a la informacién interna de
diferentes compafiias lideres como: SMC, Roller, Rodytrans, YUK, Sismec, AVE y
Mecaplast.

En términos de precios, al ofrecer unos elementos de calidad, pondremos precios
similares al precio de los componentes de las empresas lideres en el sector, las cuales
hemos nombrado anteriormente.

Se seguird una estrategia basada en el abastecimiento completo, es decir, la
posibilidad de que nuestros clientes tengan un descuento de fidelizacién progresivo
por la compra de packs de productos relacionados, necesarios para el desarrollo de
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sus aplicaciones. Es por ello que cuantos mas elementos complementarios entre si
adquieran, mayor descuento se les ofrecera.

Nuestra principal linea de negocio se basara en la venta de elementos de transmision,
esto abre la posibilidad de aplicar este tipo de estrategia de fidelizaciébn ya que son
necesarios varios tipos de elementos de transmision para poner en practica diferentes
aplicaciones industriales.

Se ofertaran descuentos, segln el numero de elementos de transmision
complementarios que adquieran, tales como: cadenas de rodillos, guias para esas
cadenas, pifiones para las cadenas, rodamientos y soportes. De este modo podran
optar a un descuento, esto es una forma de fidelizar a nuestros clientes y lograr
posicionarnos como una empresa de abastecimiento completo en cuanto a sistemas
de transmision.

A continuacion se definiran los productos que la empresa va a comercializar y el precio
gue los mismos van a tener debido a la estrategia que hemos comentado en el parrafo
anterior, la cual serd resumidamente consiste en, seguir a las empresas lideres y
ofrecer ofertas en la adquisicion de varios elementos complementarios del catélogo.
Cuanto mayor sea el numero de elementos diferentes y complementarios entre si,
mayor sera el descuento, llegando a ser en un primer momento por la compra de 2
elementos complementarios de un 3% del total, por la compra de 3 elementos
complementarios sera de 7% del total y por la compra de mas de 3 elementos
complementarios, serd de un 15% del total. Este tipo de estrategia es muy valida para
ganar fama en el sector y atraer compradores dado el tipo de productos
comercializados por la empresa, elementos transmisores, los cuales ya de por si se
complementan entre todos ellos.

Productos ofertados por la empresa:

- Cadenas de rodillos

- Guias de cadenas de rodillo

- Piflones para cadenas de rodillos
- Rodamientos

- Soportes de rodamientos
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Consideraciones previas

En cuanto a las cadenas de rodillos y sus elementos de transmision relacionados que
vamos a comercializar, es necesaria una explicacion de las nomenclaturas asociadas
a este tipo de elementos de transmision. Los elementos de transmision se usan para
NUMErosos procesos mecanicos asi como para diferentes lineas de suministros y de
fabricacion. La necesidad de este tipo de elementos en empresas industriales muy
diferentes entre si y que producen a su vez multiples productos con caracteristicas y
necesidades diferentes requiere de que haya una gran variedad de elementos con
caracteristicas diferentes para posibilitar la consecucion de muchos tipos de procesos,
tanto abrasivos como oxidantes y para ello son necesarios distintos tipos de elementos
con distintas propiedades.

Los elementos de transmision se dividen por nomenclaturas seglin su tamafio en
pulgadas (1 pulgada = 25.4mm):

06B = S-1 = 3/8” de pulgada.
08B = S-2 = 1/2” de pulgada.
10B = S-3 = 5/8” de pulgada.
12B = S-4 = 3/4” de pulgada.
16B = S-5 = 1” pulgada.

De este modo podemos elegir distintos tamafios de elementos de transmision que
necesitemos. Tambien debemos distinguir en la nomenclatura de estos elementos el
-1, -2 o -3 posterior a los cddigos referentes al tamafio. Estos nimeros son los que
determinan si el elemento en cuestion es simple, doble o triple.

Una unidad de producto de cadenas de rodillos, sera el correspondiente a 1 metro de
dicha cadena.

Una vez comentadas todas estas peculiaridades, y remarcando que la empresa solo
vendera elementos de transmisién sujetos a la normativa europea DIN 8187, se
procedera a la definicion de los tipos de productos que la empresa va a comercializar.

- Cadenas de rodillos:

Las cadenas de rodillos son cadenas de transmisién articuladas, fabricadas
normalmente con acero, aunque existen también las manufacturadas con otros
metales comunes. Son utilizadas en una gran cantidad de dispositivos mecanicos,
tales como bicicletas, maquinas agricolas, transportadores, etc., para transmitir el
movimiento de una rueda dentada a otra.
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Tipos de cadenas de rodillos comercializadas:

« Cadenas de rodillos sujeta a la normativa DIN 8187, modelos: 06B-1, 08B-1,
10B-1, 12B-1 y 16B-1 en sus variantes: normal, anticorrosiva y de acero
inoxidable.

llustracion 15: Cadena de rodillos simple sujeta a la normativa
DIN 8187.%

Este Tipo de cadena de rodillos pertenece a la variedad simple y por ello se la
denomina con la nomenclatura -1. El plano corresponde a los planos reales de todas
las cadenas simples, es por ello que no lleva inscritas las medidas ya que como
hemos comentado anteriormente, hay distintos tipos de medidas pero la estructura de
la cadena de rodillos es la misma en todos los casos de cadenas de rodillos simples.

40 Imégenes extraidas de http://www.yuk.es
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Cadenas de rodillos sujeta a la normativa DIN 8187, modelos: 06B-2, 08B-2,
10B-2, 12B-2 y 16B-2 en sus variantes: normal, anticorrosiva y de acero
inoxidable.

llustracion 16: Cadena de rodillos doble sujeta a la normativa DIN
8187.*

Este Tipo de cadena de rodillos pertenece a la variedad doble y por ello se la
denomina con la nomenclatura -2. El plano corresponde a los planos reales de todas
las cadenas dobles, es por ello que no lleva inscritas las medidas ya que como hemos
comentado anteriormente, hay distintos tipos de medidas pero la estructura de la
cadena de rodillos es la misma en todos los casos de cadenas de rodillos dobles.

*! Imagenes extraidas de http://www.yuk.es
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Cadenas de rodillos sujeta a la normativa DIN 8187, modelos: 06B-3, 08B-3,
10B-3, 12B-3 y 16B-3 en sus variantes: normal, anticorrosiva y de acero
inoxidable.

llustracion 17: Cadena de rodillos triple sujeta a la normativa DIN
8187.%
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Este Tipo de cadena de rodillos pertenece a la variedad triple y por ello se la denomina
con la nomenclatura -3. El plano corresponde a los planos reales de todas las cadenas
triples, es por ello que no lleva inscritas las medidas ya que como hemos comentado
anteriormente, hay distintos tipos de medidas pero la estructura de la cadena de
rodillos es la misma en todos los casos de cadenas de rodillos triples.

42 Imégenes extraidas de http://www.yuk.es
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Tras haber visto el aspecto general de las diferentes cadenas de rodillos que vamos a
comercializar, nos vamos a disponer a la definicion de precios de cada una de las
variantes que la empresa va a comercializar.

Tabla 7: Precios de venta por cada metro de las distintas
cadenas de rodillos sujetas a la normativa DIN 8187*

Pulgadas

Tipos de cadena 3/8" 1/2" 5/8" 3/4" 1
Simple 2,60 € 2,97 € 3,33€ 3,70 € 410 €
Simple Anticorrosiva 3,73 € 425€ 4,78 € 5,30 € 5,88 €
Simple Inoxidable 527 € 6,02 € 6,75 € 7,50 € 8,31€
Doble 3,60 € 4,10 € 8,20 € 11,90 € 15,50 €
Doble Anticorrosiva 5,16 € 5,88 € 11,76 € 17,07 € 22,24 €
Doble Inoxidable 12,58 € 14,33 € 28,67 € 41,60 € 54,20 €
Triple 8,86 € 10,09 € 20,17 € 29,27 € 38,13 €
Triple Anticorrosiva 12,70 € 14,47 € 28,94 € 42,00 € 54,70 €
Triple Inoxidable 30,96 € 35,26 € 70,52 € 102,34 € 133,29 €

Estos seran los precios a los que se van a comercializar los diferentes tipos de
cadenas de rodillos ya que como hemos comentado anteriormente nos ibamos a basar
en el precio a las que las empresas lideres vendian este tipo de productos.

También ha de recordarse que el precio que se muestra en la tabla anterior es el
precio unitario por metro de cadena y que es susceptible de sufrir descuentos cuanto
mayor sea el numero de compras de elementos diferentes y complementarios entre si,
llegando a ser un 3% del total por la compra de 2 elementos complementarios de por
un 7% por la compra de 3 y por un 15% del total en factura por la compra de mas de 3
elementos complementarios.

3 Datos basados en precios de los productos, extraidos de diferentes empresas lideres como
SMC, YUK, AVE y Roller, tabla de elaboracion propia.
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- Guias de cadenas de rodillo

Se trata de las guias o secciones de plastico que acompafian a las cadenas de rodillos
y que recubren a las mismas en algunos casos durante todo el trayecto de las
cadenas. Estas guias de cadenas cuentan a veces con placas metalicas para proteger
de manera activa las cadenas en ciertos entornos.

La empresa, también vende guias de cadena de diferentes tipos como podemos ver a
continuacion.

La empresa de la que trata este trabajo comercializara cualquier tipo de guia de
cadena bajo pedido, pero vendera normalmente y tendrd stock de tres tipos de guias
de cadena, las guias de cadena simple, doble y triple en las diferentes medidas
disponibles y relacionadas con las cadenas que la empresa comercializara, es decir:

Tipos de guias de cadenas de rodillo comercializadas:

% Guias de cadena simple de: S-1 (3/8”), S-2 (1/2”), S-3 (5/8”), S-4 (3/4") y
S-5 (17).

llustracion 18: Guia para cadena de rodillo simple sujeta a la
normativa DIN 8187.*

Como muestra la ilustracién, podemos apreciar que la cadena reposa sobre la guia sin
obstruir el mecanismo. La ilustracion no cuenta con medidas porque el sistema es el

** Imagenes extraidas de http://www.roller.es
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mismo y lo Unico que cambia son las dimensiones segun se trate de S-1, S-2, S-3, S-4
0 S-5.

% Guias de cadena doble de: S-1 (3/8”), S-2 (1/2”), S-3 (5/8”), S-4 (3/4") y
S-5(17).

llustracion 19: Guia para cadena de rodillo doble sujeta a la
normativa DIN 8187.%

|
g
LB

—A

Como podemos observar, se trata de la misma estructura que la guia simple
pero con una doble protuberancia de modo que puedan encajar de la misma
forma una cadena doble.

% Guias de cadena triple de: S-1 (3/8”), S-2 (1/2”), S-3 (5/8”), S-4 (3/4”) y S-5 (17).

llustracion 20: Guia para cadena de rodillo triple sujeta a la
normativa DIN 8187.%
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> Iméagenes extraidas de http://www.engmec.de
46 Imégenes extraidas de http://www.cid.es
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Sigue la misma estructura que la guia simple y la guia doble con su caracteristica
forma de T pero en este caso triple. Este plano y la foto sirven de ejemplo para todos
los modelos ya que en lo que difieren son las medidas pero no las proporciones que
son las mismas.

Habiendo visto los tipos de cadenas que comercializaremos activamente, nos
dispondremos en base a los datos de la competencia a la elaboracion y presentacion
de precios de las distintas cadenas en stock.

Tabla 8: Precios de venta por cada metro de las distintas guias
para cadenas de rodillos sujetas ala normativa DIN 8187*

Pulgadas

Guias de cadena S-1(3/8") S-2 (112" S-3 (5/8") S-4 (3/4") S-5 (1"
Simple 1,75€ 2,68 € 3,65€ 4,77 € 3,88 €
Doble 5,27 € 7,04 € 8,44 € 9,85 € 11,25€
Triple 7,20 € 8,45 € 9,70 € 12,40 € 13,50 €

No hay que olvidar que también venderemos el resto de tipos de guias para cadena
bajo pedido expreso. El precio ser4 acordado en el momento del pedido y segun la
cantidad pedida.

- Piflones para cadenas de rodillos

Este tipo de elementos de transmision son lo que canalizan el movimiento de los
motores o de otros elementos transmisores que ya llevan una energia previa, estos
ejercen presion a la cadena, la cual a su vez recoje el movimiento y lo transmite al
siguiente elemento de transmision o a la aplicacién a la que va dirigida.

Existen diferentes tipos y multitud de pifiones segun su Z, esto es, el nimero de
dientes que tiene el pifion. De este modo es posible encontrar pifiones en las 5
medidas diferentes con las que trabajamos ( 3/8”, 1/2”, 5/8”, 3/4” y 1”) con sus
respectivas variantes simples, dobles y triples por cada tamafo. Este surtido esta
disponible en multiples Z (dientes), es decir para cada Z=X existen pifiones simples,
dobles y triples de cada tipo de medida.

" Datos basados en precios de los productos, extraidos de diferentes empresas lideres como
SMC, YUK, AVE y Roller, tabla de elaboracion propia.
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Tipos de piflones para cadenas de rodillos comercializados:

7
°

Pifion Z=(8 hasta 40 y 45,50,57,76,95 y 114) en sus variedades 06B-1, 06B-2

y del tipo 06B-3 hasta Z=95.

< Pifon Z=(8 hasta 40 y 45,50,57,76,95 y 114) en sus variedades 08B-1, 08B-2
y del tipo 08B-3 hasta Z=76.

« Piflon Z=(8 hasta 40 y 45,50,57,76,95 y 114) en su variedad 10B-1, del tipo
10B-2 hasta Z=95 y del tipo 10B-3 solo hasta Z=76.

% Pifon Z=(8 hasta 40 y 45,50,57,76,95 y 114) en su variedad 12B-1, del tipo
12B-2 hasta Z=95 y del tipo 12B-3 solo hasta Z=95.

< Piflon Z= (8 hasta 40 y 45,50,57,76,95 y 114) en su variedad 16B-1, del tipo

16B-2 hasta Z=95 y del tipo 16B-3 solo hasta Z=95.

Y sus respectivas variedades inoxidables.

llustracion 21: Pifiones para cadenas de rodillo sujetas ala
normativa DIN 8187.%
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Debido a la gran cantidad de elementos que la empresa va a comercializar, en stock
solo tendra los que son mas demandados por el tipo de empresas con las que vamos
a trabajar, estos son los pifiones con Z=14.

“8 Imégenes extraidas de http://www.yuk.es
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De este modo se ha elaborado una tabla de precios de los pifiones para cadenas de
rodillos sujetos a la normativa DIN 8187 con Z=14 (es decir, con 14 dientes).

Tabla 9: Precio de venta unitario de pifiones con Z=14 para
cadenas de rodillos sujetas a la normativa DIN 8187

Pulgadas

Tipos de pifiones 3/8" 1/2" 5/8" 3/4" 1
Simple 0,74 € 1,44 € 2,82€ 4,20 € 6,00 €
Simple Inoxidable 4,44 € 8,70 € 15,80 € 25,38 € 36,25 €
Doble 2,37€ 3,78 € 6,54 € 9,30 € 12,90 €
Doble Inoxidable 14,32 € 22,84 € 39,51 € 56,19 € 77,94 €
Triple 711€ 11,34 € 19,62 € 27,90 € 38,70 €
Triple Inoxidable 28,65 € 45,68 € 79,03 € 112,38 € 155,88 €

Como podemos apreciar en la tabla anterior y como hemos comentado anteriormente,
nuestras empresas objetivo consumen normalmente este tipo de pifiones, es decir,
pifiones con 14 dientes (Z=14). También comercializaremos el resto de pifiones bajo
pedido y en ese momento segun la cantidad pedida se acordara el precio de venta.

- Rodamientos

Un rodamiento es un elemento mecéanico que reduce la friccion entre un ejey las

piezas conectadas a éste por medio de rodadura, que le sirve de apoyo y facilita su
desplazamiento.

Tipos de rodamientos comercializados:

La empresa va a comercializar todos los tipos bajo pedido, si bien solo tendra en stock
los mas utilizados por nuestros clientes obijetivo.

Los rodamientos mas utilizados por nuestros clientes objetivo y por tanto de los que
van a tener siempre stock son:

% De la serie 2RS: 6200 2RS, 6206 2RS, 6806 2RS y 6905 2RS.

% De la serie ZZ: 6202 ZZ INOX, 6204 ZZ INOX, 6204 ZZ, 6903 ZZ INOX y 6904
ZZ.

9 Datos basados en precios de los productos, extraidos de diferentes empresas lideres como
SMC, YUK, AVE y Roller, tabla de elaboracion propia.


https://es.wikipedia.org/wiki/M%C3%A1quina
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llustracion 22: Rodamientos de los tipos 2RSy ZZ
respectivamente sujetos a la normativa DIN 8187.%°

Los precios de los rodamientos anteriormente nombrados como rodamientos mas
utilizados por nuestros clientes objetivo y que por tanto siempre tendremos en stock
son los siguientes:

Tabla 10: Precio de venta unitario de rodamientos sujetos ala
normativa DIN 8187

Rodamientos Precio unitario

6200 2RS 0,50 €
6202 ZZ INOX 1,75 €
6204 ZZ INOX 1,15 €
6204 727 0,34 €
6206 2RS 6,10 €
6806 2RS 3,10 €
6903 ZZ INOX 2,70 €
6904 27 0,95 €
6905 2RS 1,00 €

El resto de tipos de rodamiento se venderan bajo pedido y el precio se acordard segun
la cantidad demandada y las caracteristicas del modelo demandado.

*% Imagenes extraidas de http://www.rodytrans.es
°! Datos basados en precios de los productos, extraidos de diferentes empresas lideres como
SMC, YUK, AVE y Roller, tabla de elaboracién propia.
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- Soportes de rodamientos

Como podemos discernir por su evidente nombre, los soportes para rodamiento son
soportes para los distintos tipos de rodamiento.

Tipos de soportes de rodamientos comercializados:

La empresa comercializara todo tipo de soportes bajo pedido, si bien los soportes de
rodamiento que tendrd en stock son los soportes mas comunes utilizados por nuestros
clientes objetivos, estos son:

% De la serie UCP: UCP 205 (POLIAMIDA-INOX), UCP 205(INOX), UCP 210,
UCP210 (INOX).

De la serie UCPA: UCPA 205 (POLIAMIDA-INOX) UCPA206 (INOX).

De la serie UCFL: UCFL 205.

7
L4

2

S

llustracion 23: Soportes de rodamientos de los tipos UCP, UCPA
y UCFL respectivamente sujetos a la normativa DIN 8187.%

%2 Imagenes extr
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Los precios de los soportes de rodamientos anteriormente nombrados como soportes
mas utilizados por nuestros clientes objetivo y que por tanto siempre tendremos en
stock son los siguientes:

Tabla 11: Precio de venta unitario de soportes de rodamientos
sujetos ala normativa DIN 8187

Soportes de Rodamiento  Precio unitario

UCP 205 (Poliamida-Inox) 11,80 €
UCP 205 (INOX) 11,30 €
UCP 210 6,00 €
UCP 210 (INOX) 39,00 €
UCPA 205 (POLIAMIDA-INOX) 10,00 €
UCPA206 (INOX) 17,00 €
UCFL 205 1,80 €

El resto de tipos de rodamiento se venderan bajo pedido y el precio se acordara segun
la cantidad demandada y las caracteristicas del modelo demandado.

Descuentos y promociones:

Como hemos comentado anteriormente, se seguira una estrategia basada en el
abastecimiento completo, es decir, la posibilidad de que nuestros clientes tengan un
descuento de fidelizacion progresivo por la compra del conjunto total de los elementos
de transmisidn necesarios para el desarrollo de sus aplicaciones industriales.

Se ofertaran descuentos, segun el nUmero de elementos de transmision
complementarios que adquieran, tales como: cadenas de rodillos, guias para esas
cadenas, pifiones para las cadenas, rodamientos y soportes para dichos rodamientos.
De este modo podran optar a un descuento, esto es una forma de fidelizar a nuestros
clientes y lograr posicionarnos como una empresa de abastecimiento completo en
cuanto a sistemas de transmision.

*% Datos basados en precios de los productos, extraidos de diferentes empresas lideres como
SMC, YUK, AVE y Roller, tabla de elaboracion propia.
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6.4 Estrateqgia de comunicacion

La comunicacion es una de las variables del marketing mix integrada por un conjunto
de herramientas de difusién de la informacion de manera masiva: publicidad,
promocién de ventas, relaciones publicas y otras como el personal de ventas.

El papel de todas ellas es comunicar a individuos, grupos u organizaciones, mediante
la informacion o la persuasion, una oferta que directa o indirectamente satisfaga las
necesidades de los clientes potenciales y reporte una ganancia econdémica a la
empresa.

llustracion 24: Elementos de la comunicacion.®

§ mensaje .
emisor receptor

canal canal

referente

Como podemos apreciar en la ilustracion hay muchos condicionantes que afectan a la
comunicacion, ya que tanto el codigo como el mensaje debe ser claro y entendible de
modo que la otra persona sea capaz de captar el mensaje. También y quiza menos
evidente es la importancia del canal. El canal es el medio por el cual se transmitira el
mensaje y es quiza el elemento determinante del nimero de personas a las que
llegara el mensaje. Segun el cliente objetivo el canal debe ser diferente y adaptado ya
gue el mensaje debe ser transmitido por el canal donde mayor niumero de clientes
objetivo haya.

> Imagen extraida de http://comunicacionenfermera.blogspot.com.es/
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Una vez vista la importancia que tiene el canal de modo que el mensaje pueda llegar
al mayor numero de clientes objetivo, veremos las diferentes herramientas de
comunicacion y seleccionaremos cual de ellas vamos a utilizar para llegar al mayor
numero de clientes objetivo.

Las diferentes herramientas de la comunicacién comercial son:

Publicity: Difusibn o presentacibn no pagada por el anunciante de
informaciones en medios relativos a un producto o servicio.

- Promocion de ventas. Incentivos a corto plazo dirigidos a compradores,
vendedores, distribuidores y prescriptores para estimular la compra.

- Ventas. Comunicacién personal con uno o varios potenciales clientes con el fin
de conseguir la compra.

- Relaciones publicas. Acciones dirigidas a mejorar, mantener o proteger la
imagen de un producto o empresa.

- Patrocinio, entrega de dinero u otros bienes a una actividad o evento que
permite la explotacidon comercial de los mismos a diversos niveles.

- Ferias y exposiciones. Presentacién y en ocasiones venta, periddica y de corta
duracioén de productos de un sector a intermediarios y prescriptores.

Vistas las posibilidades existentes, para llevar a cabo nuestra politica de comunicacién
usaremos un mix de varias de las herramientas de comunicacion previamente
nombradas.

Uno de nuestros principales métodos de comunicacion sera la promociéon de ventas,
ya que como hemos comentado en apartados anteriores como en el apartado de
estrategia de precio, nuestro objetivo sera el posicionamiento de nuestra marca como
simbolo de abastecimiento total en cuanto a elementos de transmision.

Ya que nuestros clientes objetivo son empresas normalmente situadas en poligonos
industriales en la periferia de valencia, los canales deben ser canales que este tipo de
clientes usen. Al ser la comunicacion telematica nuestro principal método de
comunicacion con nuestros clientes, ya que no disponemos de tienda fisica pero si de
almacén propio, otra herramienta que ser4d muy Uutil en nuestra politica de
comunicacion sera el personal de ventas.

Este tipo de negocios se suele llevar con el trato personal entre empresas, de manera
gue se trata de crear un buen clima entre nuestros clientes potenciales para a través
de una relacion amistosa, hacer conocer y promocionar nuestros productos.



UNIVERSITAT
- POLITECNICA
DE VALENCIA

7 ADE

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
NIRFCCIAN NF FMPRFSAS 1IPV

Otro método que utilizaremos sera la promocion online de nuestros productos desde
nuestras redes sociales y nuestra pagina web, asi como la promocion de nuestros
eventos y concentraciones asistiendo a ferias y exposiciones especializadas en
productos mecénicos y ferias tecnolégicas donde podremos dar a conocer la calidad y
utilidad de nuestros productos en aplicaciones industriales reales.

Nuestro personal de ventas por tanto serd la herramienta principal de comunicacion,
potenciando la buena relacidon con clientes potenciales y haciendo un seguimiento
periodico de nuestros clientes pre y postventa.

6.5 Estrategia de distribucion

La distribucién como herramienta del marketing tiene como objeto trasladar el producto
desde el origen de su puesta a punto, la fabrica, hasta el consumidor final, y es una de
las variables estratégicas del marketing-mix.

Cuando hablamos de distribucion nos referimos a la manera en que se va a poner el
producto en el mercado teniendo en cuenta el mercado al cual va dirigido.

Hay dos formas de poner un producto en el mercado: de manera “directa” o “indirecta”

Cuando hablamos de una distribucién directa es cuando el que produce el producto y
el que lo vende o lo hace llegar al consumidor final.

Y cuando hablamos de distribucion indirecta es cuando ta ya no eres el que pone el
producto en el consumidor final si no hay otras personas que lo hacen que son
llamadas intermediarios.

El producto no sélo debe tener una relacién calidad-precio conveniente y dase a
conocer mediante una adecuada comunicacion, sino que ademas debe ser accesible
al consumidor y por tanto, estar en el lugar propicio para su venta. La diferencia pues
entre el precio del fabricante y el precio de venta es la retribucién de las funciones de
los distintos miembros que intervienen en la distribucion del producto. Todas estas
etapas es lo que se denomina el canal de distribucién.

El canal de distribucion tiene varias funciones:

- Trasladar desde un punto de origen hasta un punto final.

- Cada miembro del canal informa al siguiente.

- Da servicios adicionales, como la garantia, devolucion, etcétera.
- Almacena los productos, los transporta y los entrega.

- Concentra los distintos productos.

- Minimiza el nUmero de transacciones.

- Financia el proceso
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En el caso que nos ocupa, la empresa Global Nexium apostara por una distribucion
subcontratada, es decir se optara por la subcontratacién de los servicios de reparto de
empresas como: MRW, DHL, UPS etc... con los que se negociaran acuerdos para el
envio regular de nuestros pedidos en nuestras zonas de influencia. Las zonas de
influencia de la empresa se detallan en la siguiente ilustracion.

llustracion 25: Plano de distribucién de la mercancia.®
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Como podemos apreciar, las zonas de distribucion se dividiran en A y en B. El coste
de los servicios de estas agencias ha sido incluido en el coste de los productos
reduciendo nuestro margen de beneficios, en el cual incidiremos méas adelante.

*® Imagen extraida de google maps modificacién propia.
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7. Analisis de viabilidad

El andlisis de viabilidad es la aplicacion de un conjunto de técnicas utilizadas para
elaborar unos flujos de efectivo que muestren cual sera la VAN y la TIR esperadas y si
es 0 no viable el proyecto.

La informacién que podemos extraer del mismo, sirve para analizar cuales seran
nuestras fuentes de ingresos y gastos.

Con este analisis se aspira a conocer la viabilidad econémica del proyecto de empresa
que se ha ido desarrollando en este documento.

Se desarrollaran tres escenarios posibles: optimista, realista y pesimista. Estos
escenarios supondran los tres entornos globales en los que la empresa puede
evolucionar debido al ejercicio de su actividad econdmica y a los condicionantes de su
entorno.

El escenario optimista sera un escenario donde la empresa marche muy bien y tenga
unos beneficios y un crecimiento constante, el escenario realista sera un escenario
mas moderado donde la empresa obtenga unas ventas no muy boyantes y unos
beneficios modestos, y por ultimo el escenario pesimista se tratara de un escenario
donde la empresa vaya mal y no haya obtenido casi ventas.

Esta estrategia de elaborar tres escenarios, sirve para tener en cuenta las situaciones
posibles y tener un plan trazado a priori en cualquiera de los tres casos, de esta
manera los cambios y circunstancias estaran planeados a priori, con lo cual tendremos
gue improvisar menos y se llevaran a cabo politicas mas consistentes con menos
errores.

El analisis de viabilidad se instrumentara en un estudio que consiste en el céalculo del
umbral de rentabilidad, mediante el célculo del VAN y la TIR.

Se realizara una prevision hasta n+5, es decir, a cinco afios vista, de los presupuestos
de tesoreria, desarrollando el plan de ventas y de inversion a seguir.

Para finalizar el andlisis se desarrollara un diagrama de Gantt que sirve para
representar de manera grafica el tiempo que dedicamos a cada tarea del proyecto,
para calcular la relacién entre el tiempo dedicado a una tarea y la carga que esta
supone.
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7.1 Plan de inversidon-financiacion

7.1.1 Plan de inversion

El plan de inversion de la empresa se basara en varias operaciones importantes y en
desembolsos bastante elevados, por lo cual se necesitara pedir un préstamo.

El plan de inversién constard de inversion tanto en inmovilizado material como en
inmovilizado inmaterial:

e |nmovilizado material:

El inmovilizado material supone el conjunto de todo el mobiliario existente en la
empresa, es decir, todos los elementos que compondran el almacén asi como el
almacén mismo. Supondra el conjunto de las estanterias industriales convencionales
que vamos a usar para almacenar las paletas, las transpaletas manuales y una
carretilla contrapesada que usaran los operarios de almacén para transportar los
palets entrantes hasta las estanterias correspondientes y también para la carga de
mercancia en los camiones.

También encontramos en este grupo a todos los equipos informaticos que habra en el
almacén como: teléfonos, ordenadores, terminal de venta bancaria (para ventas en
almacén), asi como también el utillaje necesario para la oficina de la nave y los bafios.

e |nmovilizado inmaterial

El inmovilizado inmaterial supone el conjunto de todos los elementos inmateriales de la
empresa. Entre los elementos que contaremos como elementos de inmovilizado
inmaterial que estdn sujetos a coste, identificamos el software usado por los
ordenadores de la empresa, es decir, todos los tipos de programas que la empresa
usara y por los que pagara una licencia (software de gestion de inventarios, contaplus,
Windows, etc...).

Teniendo en cuenta el inmovilizado material y el inmovilizado inmaterial (desglosados
en el anexo 1 y 2 respectivamente), las inversiones necesarias en cuanto a
inmovilizado para la puesta en marcha de la actividad empresarial seria de:
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Tabla 12: Inversién en Inmovilizado material.>®

Inmovilizado material

15 estanteria para palets 990,00 €
20 estanterias picking 240,00 €
1 carretilla contrapesada electrica 4.950,00 €
2 transpaletas manuales 500,00 €
1 mesa preparapedidos 170,00 €
1 ordenador Dell oficina 766,82 €
1 ordenador MSI zona preparapedidos 369,00 €
6 sillas de oficina 366,00 €
2 mesas de oficina 356,00 €
1 mesa de reuniones 579,60 €
1 impresora/escaner/fax 337,12 €
2 telefonos inalambricos 39,56 €
2 escaneres laser de codigos de barras 65,98 €
Utillaje 350,00 €
TOTAL 10.080,08 €

Este es el total desglosado de las inversiones en inmovilizado material que debe hacer
la empresa. Para mas detalles sobre el inmovilizado material, consultar el anexo 1.

Tabla 13: Inversion en Inmovilizado intangible.®’

Inmovilizado intangible

Sftwl. ERP y Contabilidad 590,48 €
Office 837,00 €
Pagina web 120,00 €
Manutencion pag web 84,00 €
TOTAL 1.631,48 €

Este es el total desglosado de las inversiones en inmovilizado intangible que debe

hacer la empresa. Para més detalles sobre el inmovilizado intangible, consultar el
anexo 2.

*® Tabla de elaboracién propia.
> Tabla de elaboracién propia.
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Tabla 14: Inversion inicial.*®

Inmovmlizado material 10.080,08 €
Inmonilizado intangible 1.631,48 €

Inversion en inmovilizado TOTAL 11.711,56 €

Dejando de lado los gastos en inmovilizado material e inmaterial, también existen otros
gastos necesarios para comenzar con la actividad empresarial. Entre estos otros
gastos estéan, los de internet, agua y luz, etc. los cuales se agrupan en suministros y se
estiman en 5.100 € anuales.

También se estima como gastos, las existencias iniciales en el almacén las cuales se
estimaran sobre el escenario realista, es decir, se precisaran: 60 unidades de cada
modelo de rodamientos y soportes de rodamiento, 40 metros de cada tipo y tamafo de
cadena respectivamente, en concepto de guias de cadena se estiman 60 metros de
cada tipo y tamafio de guia de cadena respectivamente, asi como también 60 pifiones
Z=14 de cada tipo y medida. Todos estos productos se corresponden a los productos
anteriormente desglosados conjuntamente con sus precios en las tablas: 7, 8, 9, 10 y
11 listadas en el indice de tablas.

Teniendo en cuenta que el margen de beneficio por cada articulo es del 22%, la
inversion necesaria en existencias alcanza el valor de 64.480,28€, lo cual corresponde
al consumo de un mes de mercaderias.

Teniendo en cuenta lo dicho anteriormente, la inversion inicial desglosada por
conceptos quedaria de la siguiente manera:

e En gastos de constitucion y puesta en marcha : 1.700€
e En términos de inmovilizado: 11.711,56 €.

e En términos de existencias iniciales: 64.480,28€

e En términos de reforma y acondicionamiento: 58.000€
e En términos del saldo inicial en tesoreria: 2.500 €.

Todos estos conceptos suman un montante total necesario para el comienzo de la
actividad de: 138.391,84 €. Por lo tanto esta es la inversion inicial necesaria.

La amortizacion detallada del inmovilizado esta en el anexo 3.

*® Tabla de elaboracién propia.
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7.1.2 Plan de financiacion

El plan de financiacion consiste en el conjunto de medios que se van a utilizar para
hacer frente a las inversiones previamente descritas.

Para hacer frente a la inmensa cuantia de dinero que se necesita en un momento
inicial, la empresa debera usar tanto fondos propios como recursos ajenos.

El plan de inversiones refleja el capital que la empresa necesita cubrir para poder
iniciar su actividad econémica en condiciones, esto es:

Tabla 15: Plan de Inversiones.*®

PLAN DE INVERSIONES

A

IMPORTE' %

1 GASTOS AMORTIZABLES 1.700,00 € 1%
Gastos de constitucion y puesta en marcha 1.700,00 € 1,23%
Campafia publicitaria apertura - € 0,00%

Reformas y acondicionamientos - € 0,00%
2 INMOVILIZADO INMATERIAL 1.631,48 € 1%
Aplicaciones informaticas 1.631,48 € 1,18%
3 INMOVILIZADO FINANCIERO - 0%

Fianza local - € 0,00%
4 INMOVILIZADO MATERIAL 132.560,36 € 5%
Mobiliario 6.850,00 € 4,95%
Equipo oficina 1.691,16 € 1,22%
Equipos procesos informacion 1.538,92 € 1,11%
Mercancias 64.480,28 € 46,59%
Gasto de reforma y acondicionamiento 58.000,00 € 41,91%
5 TOTAL INVERSIONES 135.891,84 € 54%
6 SALDO INICIAL TESORERIA 2.500,00 € 1,81%
7 TOTAL INVERSIONES Y SALDO INICIAL TESORERIA 138.391,84 € 100%

PLAN DE FINANCIACION INICIAL

IMPORTE %

Capital 20.000,00 € 14,45%
Otros recursos propios 0,00%
Capitalizacién paro 0,00%
Prestamos entidades crédito A 118.391,84 € 85,55%
Otras ayudas 0,00%
TOTAL RECURSOS | 138.391,84 € | 100%

*® Tabla de elaboracién propia.
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La financiacion proveniente de los socios alcanzara una cuantia de 20.000€, lo cual
supone aproximadamente el 15% de la financiacion total necesaria, ya que se necesita
una gran cuantia para llevar a cabo la apertura del negocio de manera correcta. De
este modo se va a proceder a la apertura de una pdliza de crédito de 118.391,84 €,
para captar la financiacidn necesaria restante por valor de la péliza de crédito.

A lo largo de los meses iremos captando y devolviendo la financiacion de esta pdliza,
para poder hacer frente a los pagos en los diferentes trimestres, como veremos mas
adelante en los presupuestos de tesoreria.

7.2 Plan de ventas

En el apartado que nos ocupa haremos una prevision de ventas en un intervalo de
tiempo de cinco afios. Tendremos que considerar diferentes escenarios posibles:

e Optimista
e Realista
e Pesimista

Al considerar estos tres escenarios, la empresa tendra previsiones de lo que podria
ocurrir en el futuro proximo y por tanto diferentes planes de actuacion para cada uno
de los escenarios. Cabe sefialar que en la prevision de ventas se espera de manera
general en los tres escenarios un aumento de un 5% anual en ventas respecto al afio
anterior, es decir, las ventas de en 2018 seran un 5% mayores que en 2017, las
ventas de 2019 seran un 5% mayores que en 2018 y asi respectivamente hasta n=5
(2021), que son los periodos considerados en el estudio de ventas.

Tras las especificaciones anteriormente sefialadas, se mostrara en la siguiente tabla
las ventas esperadas para los posibles escenarios considerados.
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Tabla 16: Prevision de ventas mensuales en los distintos
escenarios contemplados.®

Realista] Pesimista | Optimista
Cadenas de rod. Simple de cada tipo 40 20 50
Cadenas de rod. Doble de cada tipo 40 20 50
Cadenas de rod. Triple de cada tipo 40 20 50
Guias de cad. Simple de cada tipo 60 40 70
Guias de cad. Doble de cada tipo 60 40 70
Guias de cad. Triple de cada tipo 60 40 70
Pifiones Z=14 Simples de cada tipo 60 40 70
Pifiones Z=14 Dobles de cada tipo 60 40 70
Pifiones Z=14 Triples de cada tipo 60 40 70
Rodamientos 2RS de cada tipo 60 40 70
Rodamientos ZZ de cada tipo 60 40 70
Soportes UCP de cada tipo 60 40 70
Soportes UCPA de cada tipo 60 40 70
Soportes UCFL de cada tipo 60 40 70

e Cadenas de rodillos:

Comercializamos tres modalidades de cadenas de rodillos: simple, doble y triple; cada
modalidad cuenta respectivamente con tres variantes: normal, anticorrosiva e
inoxidable, a su vez cada variante consta de cinco subdivisiones distintas basadas en
su tamanfo: 3/8” de pulgada, 1/2” de pulgada, 5/8” de pulgada, 3/4” de pulgada y 1”
pulgada. Es decir, comercializamos un total de 45 tipos diferentes de cadena de
rodillos sujetas a la normativa europea DIN 8187.

Basandonos en la prevision de ventas, se venderian aproximadamente:

- Escenario realista: 40 metros de cadena de rodillos de cada tipo, lo cual
suponen unas ventas de 1.800 metros de cadena de rodillos en términos
generales. Estas ventas generarian un montante de 38.519,51 € en concepto
de cadenas de rodillos.

- Escenario pesimista: 20 metros de cadena de rodillos de cada tipo, lo cual
suponen unas ventas de 900 metros de cadena de rodillos en términos
generales. Estas ventas generarian un montante de 19.259,76 € en concepto
de cadenas de rodillos.

- Escenario optimista: 50 metros de cadena de rodillos de cada tipo, lo cual
suponen unas ventas de 2250 metros de cadena de rodillos en términos
generales. Estas ventas generarian un montante de 48.149,39 € en concepto
de cadenas de rodillos.

% Tabla de elaboracion propia.
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e Guias de cadena de rodillos:

Comercializamos tres modalidades de guias de cadenas de rodillos: simple, doble y
triple; cada modalidad consta respectivamente de cinco subdivisiones distintas
basadas en su tamafo: 3/8” de pulgada, 1/2” de pulgada, 5/8” de pulgada, 3/4” de
pulgada y 1” pulgada. Es decir, comercializamos un total de 15 tipos diferentes de
guias de cadena de rodillos sujetas a la normativa europea DIN 8187.

Baséandonos en la prevision de ventas, se venderian aproximadamente:

- Escenario realista: 60 metros de guias de cadena de rodillos de cada tipo, lo
cual suponen unas ventas de 900 metros de guias de cadena de rodillos en
términos generales. Estas ventas generarian un montante de 6.589,80 € en
concepto de guias de cadenas de rodillos.

- Escenario pesimista: 40 metros de guias de cadena de rodillos de cada tipo, lo
cual suponen unas ventas de 600 metros de guias de cadena de rodillos en
términos generales. Estas ventas generarian un montante de 4.393,20 € en
concepto de guias de cadenas de rodillos.

- Escenario optimista: 70 metros de guias de cadena de rodillos de cada tipo, lo
cual suponen unas ventas de 1.050 metros de guias de cadena de rodillos en
términos generales. Estas ventas generarian un montante de 7.688,10 € en
concepto de guias de cadenas de rodillos.

e Pifiones con Z=14:

Comercializamos tres modalidades de pifiones con Z=14: simples, dobles y triples;
cada modalidad cuenta respectivamente con dos variantes: normal e inoxidable, a su
vez cada variante consta de cinco subdivisiones distintas basadas en su tamafo: 3/8”
de pulgada, 1/2” de pulgada, 5/8” de pulgada, 3/4” de pulgada y 1” pulgada. Es decir,
comercializamos un total de 30 tipos diferentes de pifiones con Z=14 sujetos a la
normativa europea DIN 8187.

Basandonos en la prevision de ventas, se venderian aproximadamente:

- Escenario realista: 60 unidades de pifiones con Z=14 de cada tipo, lo cual
suponen unas ventas de 1.800 unidades de pifiones con Z=14, en términos
generales. Estas ventas generarian un montante de 52.663,09 € en concepto
de pifiones con Z=14.
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- Escenario pesimista: 40 unidades de pifiones con Z=14 de cada tipo, lo cual
suponen unas ventas de 1.200 unidades de pifiones con Z=14 en términos
generales. Estas ventas generarian un montante de 35.108,73 € en concepto
de pifiones con Z=14.

- Escenario optimista: 70 unidades de pifiones con Z=14 de cada tipo, lo cual
suponen unas ventas de 2.100 unidades de pifiones con Z=14 en términos
generales. Estas ventas generarian un montante de 61.440,28 € en concepto
de pifiones con Z=14.

e Rodamientos:

Comercializamos dos gamas rodamientos: 2RS y ZZ; la gama 2RS cuenta con 4
variantes y la gama ZZ cuenta con 5 variantes. Es decir, comercializamos un total de 9
tipos diferentes de rodamientos sujetos a la hormativa europea DIN 8187.

Basandonos en la prevision de ventas, se venderian aproximadamente:

- Escenario realista: 60 rodamientos de cada tipo, lo cual suponen unas ventas
de 540 rodamientos en términos generales. Estas ventas generarian un
montante de 1.055,40 € en concepto de rodamientos.

- Escenario pesimista: 40 rodamientos de cada tipo, lo cual suponen unas ventas
de 360 rodamientos en términos generales. Estas ventas generarian un
montante de 703,60 € en concepto de rodamientos.

- Escenario optimista: 70 rodamientos de cada tipo, lo cual suponen unas ventas
de 630 rodamientos en términos generales. Estas ventas generarian un
montante de 1.231,30 € en concepto de rodamientos.

e Soportes de Rodamientos:

Comercializamos tres gamas de soportes de rodamientos: UCP, UCPA y UCFL; la
modalidad UCP cuenta con 4 variantes, la gama UCPA cuenta con 2 variantes y la
gama UCFL cuenta solo con 1 variante. Es decir, comercializamos un total de 7 tipos
diferentes de soportes para rodamientos sujetos a la normativa europea DIN 8187.

Basandonos en la prevision de ventas, se venderian aproximadamente:

- Escenario realista: 60 soportes de rodamientos de cada tipo, lo cual suponen
unas ventas de 420 soportes de rodamientos en términos generales. Estas
ventas generarian un montante de 5.814,00 € en concepto de soportes de
rodamientos.
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- Escenario pesimista: 40 soportes de rodamientos de cada tipo, lo cual suponen
unas ventas de 280 soportes de rodamientos en términos generales. Estas
ventas generarian un montante de 3.876,00 € en concepto de soportes de
rodamientos.

- Escenario optimista: 70 soportes de rodamientos de cada tipo, lo cual suponen
unas ventas de 490 soportes de rodamientos en términos generales. Estas
ventas generarian un montante de 6.783,00 € en concepto de soportes de
rodamientos.

Tras ver individualmente lo que supondria en términos de ventas unitarias y de ventas
totales, podemos sacar el montante total que se daria en cada escenario:

— Escenario realista: las ventas alcanzarian una cifra total de 104.641,81 €.
— Escenario pesimista: las ventas alcanzarian una cifra total de 63.341,29 €.
— Escenario optimista: las ventas alcanzarian una cifra total de 125.292,07 €.
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7.3 Plan de tesoreria

El plan de tesoreria es un documento en el que se reflejan las salidas (pagos) y
entradas (cobros) de dinero, en base a las operaciones que estima realizar la empresa
durante un horizonte temporal determinado.

Servira como instrumento de control, informando de la liquidez del proyecto, de las
necesidades de financiacién a corto plazo (al confeccionarlo se detectara de forma
anticipada si con los cobros previstos se va a poder hacer frente a los pagos
estimados).

e Cobros

Los detallados en el punto 7.2 plan de ventas méas el capital aportado y el
préstamo solicitado.

Hay que tener en cuenta que los cobros en los siguientes afios a partir del afio
1, se han elaborado con las siguientes consideraciones: el aumento del 2% de
los sueldos, un 5% de las ventas y un aumento de los costes anuales del 5%.

e Pagos

Dentro de los gastos iniciales, incluimos la licencia de actividades, gastos de
notaria, constitucion y similares. Estos se han valorado en 1.700€, cifra que el
nuevo Plan General Contable indica que se ha de imputar como gastos del
ejercicio por comienzo de actividad.

Por otro lado, la inversibn necesaria para el comienzo de la actividad
econdmica del negocio se ha explicado anteriormente en el punto 7.1.1 (plan
de inversion). Esta asciende a un total de 138.391,84 €.

Los pagos necesarios para la actividad de la empresa, son:

- Inmovilizado: Ya se han estudiado en el apartado anterior 7.1.1 plan de
inversion.

- Personal: Como se ha visto anteriormente en el organigrama de la empresa,
Global Nexium cuenta con un director general al mando de la actividad
empresarial (Gerente), un encargado de compras, un encargado de ventas, un
encargado de almacén, un informatico y cuatro operarios de almacén. Ademas,
se ha supuesto un aumento del sueldo de los trabajadores de un 2% cada afio.

Los gastos de personal se detallan a continuacion.
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Tabla 17: Gastos de personal para el afio 2017.%

Gerente 28.000 € 8.400 € 36.400 €
Encarg. Compras 18.000 € 5.400 € 23.400 €
Encarg. Ventas 14.000 € 4.200 € 18.200 €
Encarg. Almacén 20.000 € 6.000 € 26.000 €
Informatico 14.000 € 4.200 € 18.200 €
4 Operarios almacén 48.000 € 14.400 € 62.400 €
Total 142.000 € 42.600 € 184.600 €
369.200,00 €
30.766,67 €
- Suministros:

Luz y agua: Dado el tipo de local en el que la empresa va a necesitar
suministros, el suministro mas utilizado es la luz, ya que necesita tener buena
iluminacion en la nave y ademas necesita cargar la carretilla contrapesada
eléctrica. También debe suministrar los distintos ordenadores, modem, etc...
Teniendo esto en consideracién y el gasto de agua probable, estimamos un
coste de 385€/mes, lo cual supone un montante de, 4.620€/ano.

Teléfono e internet: con 50MB e incluye linea de teléfono fijo con llamadas a
fijos y moviles ilimitadas por 40€/mes, lo cual supone un montante de,
480€/ano.

Todo ello supone un total mensual de 425€ y un total anual de 5.100€.

- Pdliza de crédito: Amortizacion de la péliza que se detalla en los presupuestos
de tesoreria de los afios 1,2 y 3.

- Oftros gastos: Gastos de constitucion, notaria, los ocasionados al solicitar el
préstamo, etc... éstos ascienden a un total 1.700€.

- Impuesto sobre el Valor Aiadido: El IVA correspondiente es del 21%.

- Impuesto de sociedades: Segun la nueva normativa del Estado, los tipos de
gravamen aplicables a periodos impositivos iniciados en el 2017 que sean de
nueva creacion, aplicardn esta escala el primer periodo con Base Imponible
positiva y el siguiente: 15% hasta 300.000€ y 20% resto.

- Productos: Como ya se ha comentado anteriormente, el coste de los productos
es el precio al que Global Nexium compra a sus proveedores, dado que se
trata de una empresa comercial y como hemos visto en apartados anteriores,
esta cifra es el 78% del Precio de Venta al Publico (PVP) de cada producto.

® Tabla de elaboracién propia.
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Tabla 18: Presupuesto de tesoreria afio 1.%

PRESUPUESTO DE TESORERIA 1° ANO

COBROS
Ventas
Otros ingresos

Subvencion al empleo auténomo
IVA Repercutido

Consumos

Retribucién propia
Seg.Social Auténomo
Gastos de personal
Seg.Social Trabajadores
Alquileres nave industrial
Primas de Seguros
Publicidad y Promociones
Suministros

L.V.A.

IVA repercutido

IVA soportado

IVA a pagar

Valor auxiliar

Pago de IVA

Impuestos sobre los beneficios
Ingresos

Gastos

Beneficio

Pago fraccionado Impuestos s/ben.

Capital pendiente de amortizar
Interés del remanente

Amortizacion del prestamo

ene.-17

€
€
€
€

82.667,03

21.974,78

64.480,28 €
- €

- €
11.833,33 €
3.550,00 €
1.350,00 €
2.430,00 €
- €
425,00 €

21.974,78 €
35.083,39 €
13.108,61 €

82.667,03 €
82.904,61 €
237,59 € |-

118.391,84 €
493,30 €
22.000,00 €

°2 Tabla de elaboracion propia.

feb.-17

€
€
€
€

82.667,03

21.974,78

64.480,28 €
€

- €
11.833,33 €
3.550,00 €
1.350,00 €
- €

- €
425,00 €

21.974,78 €
11.498,85 €
10.475,93 €

82.667,03 €
82.904,61 €

237,59 € |-

95.391,84 €
397,47 €
23.000,00 €

mar.-17

€
€
€
€

82.667,03

21.974,78

64.480,28 €
- €

- €
11.833,33 €
3.550,00 €
1.350,00 €
- €

- €
425,00 €

21.974,78 €
11.498,85 €
10.475,93 €

82.667,03 €
82.904,61 €

237,59 € |-

73.391,84 €
305,80 €
22.000,00 €

DIFERENCIA COBROS-PAGOS - 192011€ - 39427€ 697,39 €
SALDO ANTERIOR || 250000€ 579,89€ |  18562¢€
SALDO ACUMULADO 579,89 € 185,62 € 883,01 €

abr.-17

€
€
€
€

82.667,03

21.974,78

64.480,28 € 64.480,28 € 64.480,28 € 64.480,28 € 64.480,28 € 64.480,28 € 64.480,28 € 64.480,28 € 64.480,28 €
- € - € - € - € - € - € - € - € - €
- € - € - € - € - € - € - € - € - €
11.833,33 € 11.833,33 € 11.833,33 € 11.833,33 € 11.833,33 € 11.833,33 € 11.833,33 € 11.833,33 € 11.833,33 €
3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 €
1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 €
- € - € - € - € - € - € - € - € - €
- € - € - € - € - € - € - € - € - €
425,00 € 425,00 € 425,00 € 425,00 € 425,00 € 425,00 € 425,00 € 425,00 € 425,00 €
21.974,78 € 21.974,78 € 21.974,78 € 21.974,78 € 21.974,78 € 21.974,78 € 21.974,78 € 21.974,78 € 21.974,78 €
11.498,85 € 11.498,85 € 11.498,85 € 11.498,85 € 11.498,85 € 11.498,85 € 11.498,85 € 11.498,85 € 11.498,85 €
10.475,93 € 10.475,93 € 10.475,93 € 10.475,93 € 10.475,93 € 10.475,93 € 10.475,93 € 10.475,93 € 10.475,93 €

7.843,25 € 31.427,79 € 31.427,79 €

7.843,25 € 31.427,79 € 31.427,79 €
82.667,03 € 82.667,03 € 82.667,03 € 82.667,03 € 82.667,03 € 82.667,03 € 82.667,03 € 82.667,03 € 82.667,03 €
82.904,61 € 82.904,61 € 82.904,61 € 82.904,61 € 82.904,61 € 82.904,61 € 82.904,61 € 82.904,61 € 82.904,61 €

237,59 € |- 237,59 € |- 237,59 € |- 237,59 € |- 237,59 € |- 237,59 € |- 237,59 € |- 237,59 € |- 237,59 € |-

= & = @ = &
66.391,84 € 43.391,84 € 20.391,84 € 60.391,84 € 37.391,84 € 14.391,84 € 54.391,84 € 31.391,84 € 31.391,84 €
276,63 € 180,80 € 84,97 € 251,63 € 155,80 € 59,97 € 226,63 € 130,80 € 130,80 €
7.000,00 € 23.000,00 € 23.000,00 € |- 40.000,00 € 23.000,00 € 23.000,00 € [- 40.000,00 € 23.000,00 € 23.000,00 €

40,05€ - 177,61€ - 81,77 € |- 104,01 € - 152,61 € - 56,77 € - 79,01 € - 127,61€ - 127,61€ -
| BBR01€|  G2307€|  TASMGE|  GG369€|  SSOTE|  AOTOT€|  3B029€|  M2BE|  1436TE

923,07 € 74546 € 663,69 € 559,67 € 407,07 € 350,29 € 271,28 € 143,67 € 16,07 €

may.-17

€
€
€
€

82.667,03

21.974,78

jun.-17

€
€
€
€

82.667,03

21.974,78

jul.-17

€
€
€
€

82.667,03

21.974,78

ago.-17

€
€
€
€

82.667,03

21.974,78

sep.-17

€
€
€
€

82.667,03

21.974,78

oct.-17

€
€
€
€

82.667,03

21.974,78

nov.-17

82.667,03 €
€
€

21.974,78 €

UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

dic.-17

82.667,03 €
- €
€

21.974,78 €

TOTAL

992.004,34 €

263.697,36 €

773.763,39 €
- €

- €
142.000,00 €
42.600,00 €
16.200,00 €
2.430,00 €

- €
5.100,00 €
263.697,36 €
161.570,74 €
102.126,61 €

70.698,83 €

992.004,34 €
994.855,37 €
2.851,03 €

=

2.694,59 €
132.000,00 €
2.48393 €
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Tabla 19: Presupuesto de tesoreria afio 2.%°

PRESUPUESTO DE TESORERIA 2° ANO

ene.-18 feb.-18 mar.-18 abr.-18 may.-18 jun.-18 jul.-18 ago.-18 sep.-18 nov.-18 dic.-18 TOTAL

COBROS

Ventas 88.536,39 € | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 1.062.436,65€
Otros ingresos - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Subvencion

IVA Repercutido 23.534,99€ | 23.534,99€ | 23.534,99€ | 23.534,99€ | 23.534,99€ | 23.534,99€ | 23.534,99€ | 23.53499€ | 23.534,99€ | 23.534,99€  23.534,99€ | 23.534,99 € 282.419,87 €
Consumos 69.058,38 € | 69.058,38€ | 69.058,38€ | 69.058,38€ | 69.058,38€ | 69.058,38€ | 69.058,38€ | 69.058,38€ | 69.058,38€ | 69.058,38€ | 69.058,38€ | 69.058,38 € 828.700,59 €
Retribucion propia - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Seg.Social Auténomo - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Gastos de personal 12.070,00 € | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00 € 144.840,00 €
Seg.Social Trabajadores 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 43.452,00 €
Alquileres nave industrial 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 16.524,00 €
Primas de Seguros 2.478,60 € 2.478,60 €
Publicidad y Promociones - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Suministros 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 5.202,00 €
I.V.A.

IVA repercutido 23.534,99€ | 23.53499€ | 23.534,99€ | 23.534,99€ | 23.534,99€ | 23.534,99€ | 23.53499€ | 23.53499€ | 23.53499€ | 23.534,99€ | 23.534,99€ | 23.534,99€ 282.419,87 €
IVA soportado 12.299,56 € | 12.299,56 € | 12.299,56 € | 12.299,56 € | 12.299,56 € | 12.299,56€ | 12.299,56€ | 12.299,56 € [ 12.299,56 € | 12.299,56 € | 12.299,56 € | 12.299,56 € 147.594,70 €
IVA a pagar 11.23543€ | 11.23543€ | 11.23543€ | 11.23543€ | 11.23543€ | 11.23543€ | 11.23543€ | 11.23543€ | 11.23543€ | 11.23543€ | 11.23543€ | 11.23543 € 134.825,17 €
Valor auxiliar 33.706,29 € 33.706,29 € 33.706,29 €

Pago de IVA 31.427,79 € 33.706,29 € 33.706,29 € 33.706,29 € 132.546,67 €
Impuestos sobre los beneficios

Ingresos 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 88.536,39€ | 1.062.436,65€
Gastos 87.798,43€ | 87.79843€ | 87.79843€ | 87.79843€ | 87.79843€ | 87.79843€| 87.79843€ | 87.79843€ | 87.79843€ | 87.798,43€ | 87.79843€ | 87.798,43€ | 1.053.581,18 €
Beneficio 737,96 € 737,96 € 737,96 € 737,96 € 737,96 € 737,96 € 737,96 € 737,96 € 737,96 € 737,96 € 737,96 € 737,96 € 8.855,47 €
Pago fraccionado s/beneficios A - € - € - € - €
Capital dispuesto 72.391,84€ | 46.391,84€ | 21.391,84€ | 63.391,84€ | 38.391,84€ | 13.391,84€ | 54.391,84€ | 29.391,84€ 3.391,84 € | 46.391,84€ | 20.391,84 € 0,00 €

Interes préstamo 301,63 € 193,30 € 89,13 € 264,13 € 159,97 € 55,80 € 226,63 € 122,47 € 1413 € 193,30 € 84,97 € 0,00 € 1.705,46 €
Devolucién de capital - 41.000,00€ | 26.000,00€ [ 25.000,00 € |- 42.000,00 € | 25.000,00€ | 25.000,00 € |- 41.000,00€ | 25.000,00€ | 26.000,00€ (- 43.000,00€ ( 26.000,00€ | 20.391,84 €

DIFERENCIA COBROS-PAGOS 87569€ - 681,80 € 42236€ - 16522€ 351,53 € 45570€ - 1.127,72€ 38903€ - 502,64 € 90561€ - 57347€  5.11965€ 5.468,70 €
SALDO ANTERIOR 16,07 € 891,75€ |  20995€ |  632,31€|  467,09€ 818,61€ | 1.27431¢€ 14658€|  53561€|  3298€|  93858€|  36511€ |
SALDO ACUMULADO 891,75 € 209,95 € 632,31 € 467,09 € 81861€  1.27431€ 146,58 € 535,61 € 32,98 € 938,58 € 36511€  548477€

®% Tabla de elaboracién propia.
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Tabla 20: Presupuesto de tesoreria afio 3.*

PRESUPUESTO DE TESORERIA 3° ANO

ene.-19 feb.-19 mar.-19 abr.-19 may.-19 jun.-19 jul.-19 ago.-19 sep.-19 oct.-19 nov.-19 dic.-19 TOTAL
COBROS
Ventas
Otros ingresos
Subvencion al empleo auténomo
IVA Repercutido
PAGOS

94.822,47 € | 94.822,47€ | 94.822,47€ | 94.82247€ | 94.822,47€ | 94.82247€ | 94.822,47 € €| 94.82247€| 94.82247€| 94.82247€ | 94.82247€ | 1.137.869,66 €

€ - € - € - € - € - €
- € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 302.471,68 €

94.822,47

Consumos 74.089,51 € 74.089,51 € 74.089,51 € 74.089,51 € 74.089,51 € 74.089,51 € 74.089,51 € 74.089,51 € 74.089,51 € 74.089,51 € 74.089,51 € 74.089,51 € 889.074,17 €
Retribucién propia - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Seg.Social Auténomo - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Gastos de personal 12.311,40 € 12.311,40 € 12.311,40 € 12.311,40 € 12.311,40 € 12.311,40 € 12.311,40 € 12.311,40 € 12.311,40 € 12.311,40 € 12.311,40 € 12.311,40 € 147.736,80 €
Seg.Social Trabajadores 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 44.321,04 €
Alquileres nave industrial 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 16.854,48 €
Primas de Seguros 2.528,17 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € 2.528,17 €
Publicidad y Promociones - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Suministros 442,17 € 535,03 € 535,03 € 535,03 € 535,03 € 535,03 € 535,03 € 535,03 € 535,03 € 535,03 € 535,03 € 535,03 € 6.327,45 €
I.V.A.

IVA repercutido 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 25.205,97 € 302.471,68 €
IVA soportado 13.179,01 € 13.195,13 € 13.195,13 € 13.195,13 € 13.195,13 € 13.195,13 € 13.19513 € 13.195,13 € 13.195,13 € 13.195,13 € 13.195,13 € 13.195,13 € 158.325,44 €
IVA a pagar 12.026,96 € 12.010,84 € 12.010,84 € 12.010,84 € 12.010,84 € 12.010,84 € 12.010,84 € 12.010,84 € 12.010,84 € 12.010,84 € 12.010,84 € 12.010,84 € 144.146,24 €
Valor auxiliar 36.048,65 € 36.032,53 € 36.032,53 €

Pago de IVA 33.706,29 € 36.048,65 € 36.032,53 € 36.032,53 € 141.820,00 €
Impuestos sobre los beneficios

Ingresos 94.822,47 € 94.822,47 € 94.822,47 € 94.822,47 € 94.822,47 € 94.822,47 € 94.822,47 € 94.822,47 € 94.822,47 € 94.822,47 € 94.822,47 € 94.822,47 € | 1.137.869,66 €
Gastos 93.150,61 € 93.150,61 € 93.150,61 € 93.150,61 € 93.150,61 € 93.150,61 € 93.150,61 € 93.150,61 € 93.150,61 € 93.150,61 € 93.150,61 € 93.150,61 € | 1.117.807,36 €
Beneficio 1.671,86 € 1.671,86 € 1.671,86 € 1.671,86 € 1.671,86 € 1.671,86 € 1.671,86 € 1.671,86 € 1.671,86 € 1.671,86 € 1.671,86 € 1.671,86 € 20.062,29 €
Pago frac. Imptos. sobre los benef. - € 1.328,32 € 239,10 € 239,10 € 1.806,52 €
Capital pendiente de amortizar 37.000,00 € 9.000,00 € 0,00 € 25.000,00 € 0,00 € 0,00 € 14.000,00 € 0,00 € 0,00 € 3.000,00 € 0,00 € 0,00 €

Interés préstamo 154,17 € 37,50 € 0,00 € 104,17 € 0,00 € 0,00 € 58,33 € 0,00 € 0,00 € 12,50 € 0,00 € 0,00 €

Cuota préstamo - 37.000,00 € 28.000,00 € 9.000,00 € |- 25.000,00 € 25.000,00 € - 14.000,00 € 14.000,00 € - 3.000,00 € 3.000,00 € - €

DIFERENCIA COBROS-PAGOS - 485336 € - 545 € 18.994,55 € - 19.102,75 € 2.994,55 € 27.994,55€ - 31.398,84 € 13.994,55 € 27.994,55 € - 41.309,62 € 24.994,55 € 27.755,45 €

SALDO ANTERIOR 548477€|  631,41€|  62595€ | 19.620,50 € 517,75€ | 3.512,30€ | 31.506,84 € 108,00€ | 14.102,55€ | 42.097,09 € 787,48€ | 25.782,02€

SALDO ACUMULADO 631,41 € 625,95 € 19.620,50 € 517,75 € 3.512,30 €  31.506,84 € 108,00 € 14.102,55€ = 42.097,09 € 78748 € | 25782,02€  53.537,47 €

48.052,70 €

® Tabla de elaboracion propia.
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Tabla 21: Presupuesto de tesoreria afio 4.%°

UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

PRESUPUESTO DE TESORERIA 4° ANO
ene.-19

COBROS

Ventas 101.554,87 €
Otros ingresos - €
Subvencion al empleo auténomo - €
IVA Repercutido 26.995,60 €
Consumos 79.349,87 €
Retribucién propia - €
Seg.Social Auténomo - €
Gastos de personal 12.557,63 €
Seg.Social Trabajadores 3.767,29 €
Alquileres nave industrial 1.432,63 €
Primas de Seguros 2.578,74 €
Publicidad y Promociones - €
Suministros 451,01 €
LV.A.

IVA repercutido 26.995,60 €
IVA soportado 14.098,38 €
IVA a pagar 12.897,22 €
Valor auxiliar

Pago de IVA 36.032,53 €
Impuestos sobre los beneficios

Ingresos 101.554,87 €
Gastos 98.737,41 €
Beneficio 2.817,46 €
Pago frac. Imptos. sobre los benef.

DIFERENCIA COBROS-PAGOS - 43.651,76 €

SALDOANTERIOR | 5353747€| 988570€| 40.87774€| 7T186977€| 25239.39€| 56.23143€

SALDO ACUMULADO

9.885,70 €

®® Tabla de elaboracién propia.

feb.-19

101.554,87 €

26.995,60 €

79.349,87 €
- €

- €
12.557,63 €
3.767,29 €
1.432,63 €
- €

= &
451,01 €

26.995,60 €

14.098,38 €
12.897,22 €

101.554,87 €
98.737,41 €
2.817,46 €
30.992,03 €

40.877,74 €

mar.-19 abr.-19

101.554,87 € | 101.554,87 €
= & = &

- € - €
26.995,60 € | 26.995,60 €
79.349,87 € | 79.349,87 €
- € - €

- € - €
12.557,63€ | 12.557,63 €
3.767,29 € 3.767,29 €
1.432,63 € 1.432,63 €

- € - €

= & = &
451,01 € 451,01 €
26.995,60 € | 26.995,60 €
14.098,38 € | 14.098,38 €
12.897,22€ | 12.897,22 €
38.691,66 €

38.691,66 €

101.554,87 € | 101.554,87 €
98.737,41€ | 98.737,41€
2.817,46 € 2.817,46 €
239,10 €

30.992,03 € - 46.630,38 €

71.869,77 €  25.239,39 €

may.-19

€
€
- €
26.995,60 €

101.554,87

79.349,87 €
- €

- €
12.557,63 €
3.767,29 €
1.432,63 €
- €

= G
451,01 €

26.995,60 €

14.098,38 €
12.897,22 €

101.554,87 €
98.737,41 €
2.817,46 €
30.992,03 €

56.231,43 €

jun.-19 jul.-19

101.554,87 € | 101.554,87 €
= & = &

- € - €
26.995,60 € | 26.995,60 €
79.349,87 € | 79.349,87 €
- € - €

- € - €
12.557,63€ | 12.557,63 €
3.767,29 € 3.767,29 €
1.432,63 € 1.432,63 €

- € - €

= & = &
451,01 € 451,01 €
26.995,60 € | 26.995,60 €
14.098,38 € | 14.098,38 €
12.897,22€ | 12.897,22 €
38.691,66 €

38.691,66 €

101.554,87 € | 101.554,87 €
98.737,41€ | 98.737,41€
2.817,46 € 2.817,46 €
2.292,05 €

30.992,03 € - 48.683,33 €

87.22346 €  38.540,13 €

ago.-19

101.554,87 €

26.995,60 €

79.349,87 €
- €

- €
12.557,63 €
3.767,29 €
1.432,63 €
- €

= &
451,01 €

26.995,60 €
14.098,38 €
12.897,22 €

101.554,87 €
98.737,41 €
2.817,46 €

30.992,03 €

69.532,16 €

sep.-19 oct.-19

101.554,87 € | 101.554,87 €
= G = &

- € - €
26.995,60 € |  26.995,60 €
79.349,87 € | 79.349,87 €
- € - €

- € - €
12.557,63€ | 12.557,63 €
3.767,29 € 3.767,29 €
1.432,63 € 1.432,63 €

- € - €

= G = &
451,01 € 451,01 €
26.995,60 € | 26.995,60 €
14.098,38 € | 14.098,38 €
12.897,22€ | 12.897,22 €
38.691,66 €

38.691,66 €

101.554,87 € | 101.554,87 €
98.737,41€ | 98.737,41€
2.817,46 € 2.817,46 €
541,68 €

30.992,03 € - 46.932,96 €

100.52420€  53.591,24 €

nov.-19 dic.-19

101.554,87 € | 101.554,87 €
= & = &

- € - €
26.995,60 € | 26.995,60 €
79.349,87 € | 79.349,87 €
- € - €

- € - €
12.557,63€ | 12.557,63 €
3.767,29 € 3.767,29 €
1.432,63 € 1.432,63 €

- € - €

= & = &

451,01 € 451,01 €
26.995,60 € | 26.995,60 €
14.098,38 € | 14.098,38 €
12.897,22€ | 12.897,22 €
101.554,87 € | 101.554,87 €
98.737,41€ | 98.737,41€
2.817,46 € 2.817,46 €
541,68 €

30.992,03€  30.450,35 €
84.583,27 €

84.58327 € 115.033,62 €

TOTAL

1.218.658,40 €

323.947,17 €

952.198,43 €
- €

- €
150.691,54 €
45.207,46 €
17.191,57 €
2.578,74 €

= &
5.412,16 €

323.947,17 €
169.180,54 €
154.766,63 €

152.107,50 €

1.218.658,40 €
1.184.848,90 €
33.809,50 €
3.614,51 €
61.496,16 €
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Tabla 22: Presupuesto de tesoreria afio 5.%°

PRESUPUESTO DE TESORERIA 5° ANO

COBROS

Ventas

Otros ingresos

Subvencion al empleo auténomo
IVA Repercutido
PAGOS
Consumos
Retribucién propia

Seg.Social Auténomo

Gastos de personal

Seg.Social Trabajadores

Alquileres nave industrial

Primas de Seguros

Publicidad y Promociones
Suministros

I.V.A.

IVA repercutido

IVA soportado

IVA a pagar

Valor auxiliar

Pago de IVA

Impuestos sobre los beneficios
Ingresos

Gastos

Beneficio

Pago frac. Imptos. sobre los benef.
DIFERENCIA COBROS-PAGOS
SALDO ANTERIOR

SALDO ACUMULADO

ene.-19

108.765,26 €
- €
€

28.912,28 €

84.983,71 €
- €

- €
12.808,78 €
3.842,63 €
1.461,28 €
2.630,31€
= &
460,03 €
28.912,28 €
15.082,69 €
13.829,59 €

38.691,66 €

108.765,26 €
104.703,13 €
4.062,13 €

- 45.892,52 €

69.141,10 €

®® Tabla de elaboracién propia.

feb.-19

€
€
€
€

108.765,26

28.912,28

€
€
- €
12.808,78 €
3.842,63 €
1.461,28 €
- €

84.983,71

= &
460,03 €

28.912,28 €
15.082,69 €
13.829,59 €

108.765,26 €
104.703,13 €
4.062,13 €

34.121,11 €

103.262,21 €

mar.-19

108.765,26 €
- €
€

28.912,28 €

84.983,71 €
- €

- €
12.808,78 €
3.842,63 €
1.461,28 €
- €

= &
460,03 €

28.912,28 €
15.082,69 €
13.829,59 €

108.765,26 €
104.703,13 €
4.062,13 €

abr.-19

108.765,26 €
- €
€

28.912,28 €

84.983,71 €
- €

- €
12.808,78 €
3.842,63 €
1.461,28 €
- €

= &
460,03 €

28.912,28 €
15.082,69 €
13.829,59 €
41.488,78 €
41.488,78 €

108.765,26 €
104.703,13 €
4.062,13 €
541,68 €

34.121,11€ - 49.39814 €

137.383,31 €

87.985,17 €

may.-19

108.765,26 €
- €
€

28.912,28 €

84.983,71 €
- €

- €
12.808,78 €
3.842,63 €
1.461,28 €
- €

= 3
460,03 €

28.912,28 €

15.082,69 €
13.829,59 €

108.765,26 €
104.703,13 €
4.062,13 €
34.121,11 €

122.106,28 €

jun.-19

108.765,26 €
- €
€

28.912,28 €

84.983,71 €
- €

- €
12.808,78 €
3.842,63 €
1.461,28 €
- €

= &
460,03 €

28.912,28 €
15.082,69 €
13.829,59 €

108.765,26 €
104.703,13 €
4.062,13 €

jul.-19

108.765,26 €
- €
€

28.912,28 €

84.983,71 €
- €

- €
12.808,78 €
3.842,63 €
1.461,28 €
- €

= &
460,03 €

28.912,28 €
15.082,69 €
13.829,59 €
41.488,78 €
41.488,78 €

108.765,26 €
104.703,13 €
4.062,13 €
3.446,38 €

34.121,11€ - 52.302,84 €

156.227,38 €

103.924,54 €

ago.-19

108.765,26 €
- €
€

28.912,28 €

84.983,71 €
- €

- €
12.808,78 €
3.842,63 €
1.461,28 €
- €

= &
460,03 €

28.912,28 €

15.082,69 €
13.829,59 €

108.765,26 €
104.703,13 €
4.062,13 €
34.121,11 €

138.045,65 €

sep.-19

108.765,26 €
- €
€

28.912,28 €

84.983,71 €
- €

- €
12.808,78 €
3.842,63 €
1.461,28 €
- €

- €
460,03 €

28.912,28 €
15.082,69 €
13.829,59 €

108.765,26 €
104.703,13 €
4.062,13 €

oct.-19

108.765,26 €
- €
€

28.912,28 €

84.983,71 €
- €

- €
12.808,78 €
3.842,63 €
1.461,28 €
- €

= &
460,03 €

28.912,28 €
15.082,69 €
13.829,59 €
41.488,78 €
41.488,78 €

108.765,26 €
104.703,13 €
4.062,13 €
912,86 €

34.121,11 € - 49.769,32 €

172.166,75 €

122.397,44 €

nov.-19

108.765,26 €
- €
€

28.912,28 €

84.983,71 €
- €

- €
12.808,78 €
3.842,63 €
1.461,28 €
- €

= @
460,03 €

28.912,28 €

15.082,69 €
13.829,59 €

108.765,26 €
104.703,13 €
4.062,13 €
34.121,11 €

156.518,54 €

UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

dic.-19

108.765,26 €
- €
€

28.912,28 €

84.983,71 €
- €

- €
12.808,78 €
3.842,63 €
1.461,28 €
- €

= &
460,03 €

28.912,28 €
15.082,69 €
13.829,59 €

108.765,26 €
104.703,13 €
4.062,13 €
912,86 €
33.208,25 €

| 115.03362€ | 69.141,10€ | 103.26221€ | 137.38331€ | 87.98517€ | 122.10628€ | 156.227,38€ | 103.924,54 € | 133.045,65€ | 172166,75€ | 122397,44 € | 156.518,54 €

189.726,79 €

TOTAL

1.305.183,15 €
- €
€

346.947,42 €

1.019.804,52 €
- €

- €
153.705,37 €
46.111,61 €
17.535,40 €
2.630,31 €

= &

5.520,40 €

346.947,42 €
180.992,29 €
165.955,13 €

163.158,01 €

1.305.183,15 €
1.256.437,59 €
48.745,56 €
5.813,77 €
74.693,17 €
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Como podemos apreciar en las tablas anteriores, en el afio 1 no obteniamos beneficio,
pero sin embargo éramos capaces de mantener un presupuesto de tesoreria positivo.
Este hecho se produce debido a la pdliza de crédito, ya que, como vemos en los
meses de julio y octubre, nos financia en caso de que no tengamos financiaciéon
suficiente como para afrontar los gastos inmediatos. Esta financiacidon no es gratuita,
ya que conlleva un tipo de interés sobre el capital pendiente de amortizar de un 5%.

A lo largo del afio 1, 2 y hasta finales del afio 3; vamos obteniendo pérdidas debido
principalmente a la gran importancia que tienen los costes fijjos en la estructura
empresarial. Por el contrario, si bien estamos obteniendo pérdidas, estas pérdidas son
lo suficientemente pequefias como para poder financiarlas mediante el IVA repercutido
gue la empresa tiene en la tesoreria hasta el final de cada trimestre y a su vez con la
poéliza de crédito que se abrié desde el inicio de la actividad.

Si bien hemos visto que los costes fijos son muy importantes, el peso de los gastos
variables es mucho mayor al de los costes fijos, cosa poco sorprendente porque al
tratarse de una empresa comercial dedicada a la compra-venta, los gastos variables
corresponden a la cantidad de mercancia que consumimos y por ello vemos reflejado
que el peso relativo de los costes variables (compuestos en su totalidad por los
consumos) se mantiene al mismo nivel en términos relativos (porcentualmente
hablando) con el total de ventas.

Con el paso de los afios, vemos que debido al aumento de ventas va generandose
cada vez un mayor margen bruto, ya que si bien los costes variables aumentan lo
mismo que las ventas porcentualmente hablando. Este hecho no es nada
sorprendente debido a que la empresa obtiene un beneficio unitario de 22% por unidad
vendida, lo cual se traduce en que los costes variables siempre van a suponer el 78%
de las ventas. A pesar de ello, el aumento de las ventas genera cada vez una brecha
mayor entre el saldo bruto de ingresos y gastos variables en términos absolutos. Este
efecto también se ve reflejado en el célculo del Beneficio neto, debido a que los gastos
de personal, los gastos estructurales y los gastos financieros, es decir, los gastos fijos,
si bien aumentan de un afio a otro, lo hacen en menor medida que los ingresos y esto
produce que los gastos fijos afio a afio se vean cubiertos en mayor medida por los
ingresos. En términos absolutos entre cobros y pagos, la diferencia es cada vez mayor
en términos absolutos y se debe a la pérdida de importancia relativa de los costes
fijos.

Esta tendencia positiva de obtencion de beneficio comienza en el afio dos, debido a lo
que hemos comentado anteriormente, pero se ve potenciada y empieza a afectar al
saldo acumulado total a finales del afio 3, donde una vez cerrada la péliza de crédito,
empezamos a obtener beneficios que van acumulandose y van aumentan el saldo en
tesoreria, alcanzando a finales del afo 5 un saldo total acumulado de 189.726,79€.

Los escenarios optimista y pesimista se detallan en el anexo 4 y 5 respectivamente.
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7.4 Analisis de Inversiéon

e VANYTIR

- VAN: el Valor Actual Neto es un procedimiento que permite calcular el valor
presente de un determinado numero de flujos de caja futuros, originados por
una inversion. Los flujos de caja, hacen referencia a la diferencia entre los
cobros y los pagos que se esperan obtener a lo largo de la inversion.

La metodologia consiste en descontar al momento actual, mediante una tasa,
todos los flujos de caja futuros del proyecto, a este valor se le resta la inversion
inicial de modo que lo que se obtiene es el valor actual neto del proyecto.

Es un método que se utiliza para valorar inversiones en activos fijos.

Asi pues, en este apartado se podra saber si las inversiones realizadas en el
proyecto presente han sido rentables.

Se aceptard un VAN mayor a 0, es decir la inversiéon habra sido fructifera si es
mayor que cero, y se dira que la inversion ha sido rentable.

- TIR: la Tasa Interna de Rendimiento es la tasa de interés con la que el VAN es
igual a cero. Mide la rentabilidad que esta proporcionando el proyecto. Se
utiliza para decidir acerca del rechazo o aceptacion de un proyecto.

Por tanto, si el valor de la TIR es mayor a cero, y al coste de capital, se
considerara aceptable llevar a cabo la inversion.

Parametros de la inversion de Global Nexium:

- Coste de adquisicion: pago efectuado por la adquisicion de los elementos que
constituyen el pilar maestro de la inversion. (Inmovilizado material, intangible y
gastos de constitucion). En nuestro caso es de: -138.391,84 €.

- Duracion temporal: vida util de la inversion, 5 afios.

- Flujos de caja: diferencia entre cobros y pagos originados en el transcurso
normal de la actividad de la empresa.

Asi pues, a continuacion se va a proceder a realizar el analisis de la inversion
realizado en el escenario realista. Para ello, se utilizara una tasa del 5%.
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Tabla 23: VAN y TIR.%

Flujos de caja
- 127,61 €

5.468,70 €
48.052,70 €
61.496,16 €
74.693,17 €

5%
155.465,56 €

TIR 8% |

Segun los datos obtenidos en la tabla, se puede constatar que la rentabilidad de la
inversion es buena, ya que se obtiene un VAN positivo y una TIR superior al valor de
la tasa de actualizacion, en este caso 5%, por lo que el veredicto final es aconsejar el
hecho de llevar a cabo la inversion.

®” Tabla de elaboracién propia.



UNIVERSITAT
- POLITECNICA
DE VALENCIA

7 ADE

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
NIRFCCION DF FMPRFSAS [IPV

e DIAGRAMA DE GANTT

El diagrama de Gantt es una herramienta basica en la gestion de proyectos que tiene
la finalidad de representar las diferentes fases, tareas y actividades programadas
como parte de un proyecto para dibujar una linea temporal propiciando una gestion
mas eficiente.

El diagrama muestra el origen y el final de las diferentes unidades minimas de trabajo
y las dependencias entre si, de manera que muestra los pasos a realizar antes de la
puesta en marcha del negocio.

Como se puede observar en el Diagrama de Gantt de la pagina siguiente, la fecha de
inicio es el 15/8/2016 donde se empieza a llevar a cabo todos los requisitos necesarios
para poner en marcha la actividad.

Todos los tramites relacionados a su constitucion tienen un periodo de duracién de 1
semana.

La licencia y los tramites necesarios precisaran de 2 semanas debido a la necesidad
de llevar a cabo una obra.

Estas dos actividades terminan el 05/09/2016.

Tras la constitucién resuelta y las licencias obtenidas, se procede a alquilar la nave
industrial. Este periodo de tiempo dura 3 semanas y termina el dia 26/09/2016

Una vez conseguido el alquiler de la nave industrial, la empresa comienza las obras de
reformas y acondicionamiento de la nave industrial, las cuales duran 8 semanas, con
lo cual concluyen el 21/11/2016.

La empresa, mientras lleva a cabo las reformas, comienza con el reclutamiento de
personal el dia 3/11/2016, el cual dura unos 28 dias y termina el 1/12/2016.

Tras haber concluido la obra y mientras se realizan las labores de reclutamiento de
personal, el dia 24/11/2016 la empresa comienza a comprar el mobiliario y los equipos
informaticos necesarios, terminando el 29/12/2016, unos dias antes del inicio de la
actividad empresarial. Es el dia 01/01/2017 donde la tienda abre sus puertas al
publico, y justo un mes después se empieza a elaborar el pertinente control de la
actividad para analizar la evolucion de la empresa en el primer trimestre de de vida.
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Gréfico 20: Diagrama de GANTT®®

15/08/2016 04/10/2016 23/11/2016 12/01/2017 03/03/2017

Constitucion

Licenciay tramites

Alquiler

Obras

Contratacion empleados

Mobiliario y equipos informaticos

Puesta en marcha

Control
Control Puestaen marcha \/IoI:.>|I|ar|oyfaqu|po< Contratacion Obras Alquiler Licenciay tramites| Constitucidon
informaticos empleados
FECHA DE INICIO 01/02/2017 01/01/2017 24/11/2016 03/11/2016 26/09/2016 05/09/2016 22/08/2016 15/08/2016
DURACION DIAS 56 7 28 28 56 21 14 7
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8.Conclusiones

Para la conclusion del proyecto llevado a cabo, sobre la creacion de una empresa
comercial basada en la compra-venta al por mayor de maquinaria y equipo, en
Valencia; llamada Global Nexium, se destacaran las conclusiones obtenidas de cada
uno de los apartados del mismo.

Conclusiones sobre el analisis de mercado

e Existe regulacion en el mercado, si bien esta regulacion se centra mas en los
productos, los cuales segun si cumplen o no la normativa vigente de la UE, son
0 no considerados como productos sujetos a la normativa europea DIN 8187.
Global Nexium solo compra y vende productos sujetos a esta normativa.

¢ Hay mucha competencia en el sector, ya que el mercado estd compuesto
mayoritariamente por PYMES localizadas en los distintos poligonos industriales
de la periferia de Valencia, que proporcionan productos y servicios nada
diferenciados.

e Segun el andlisis DAFO:

En el apartado del andlisis interno encontramos las principales debilidades con
las que cuenta la empresa, que son el escaso conocimiento del sector y la falta
de contactos, por lo que, para superar las mismas, se va a promocionar por las
redes sociales la creacion del negocio y a realizar promociones los primeros
meses, basadas en la aplicaciéon de descuentos como los de fidelizacién a todo
el mundo sin distincion. Esto servira para empezar a obtener datos del sector y
contactar con clientes potenciales.

La empresa, a su vez, cuenta con la fortaleza de su versatilidad debido a su
caracter pequefio y familiar, lo cual le proporciona la posibilidad de adaptarse a
las necesidades de sus clientes de manera personalizada y marcando la
diferencia con el resto de empresas. El sistema de venta online es una
fortaleza ya que agiliza mucho las ventas, por otro lado la ubicacién del
almacén es otra fortaleza, ya que le permite a la empresa facil accesibilidad a
todas las vias principales.

Por su parte en el andlisis externo, la empresa cuenta con amenazas como la
competencia, que cada vez es mas fuerte en este sector debido a que la
extincion de numerosas empresas de maquinaria provocé una disminucion de
clientes. Aunque a pesar de esta consideracion general, la empresa se centra
en la calidad maxima del producto y la atencién personalizada por cliente, con
lo cual la competencia no sera fuerte ya que nos estamos diferenciamos del
resto de empresas.
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Por otro lado, la evolucién tecnoldgica puede ocasionar cambios sustanciales
de maquinaria y a su vez provocar cambios rapidos en la demanda los cuales
puede que no seamos capaces de cubrir. Asi pues, contamos con
oportunidades como la creacion de sinergias con nuestros clientes gracias a
nuestra versatilidad, lo cual nos haria mucho mas competitivos, asi como la
evolucién tenolbgica ya que también es una oportunidad, ya que al promover y
estar al tanto de la nueva tecnologia nos podriamos adaptar rapidamente a
cambios de demanda y esto nos haria mas competitivos.

Conclusiones respecto al plan de operaciones

La decision relativa a la localizacién es una decision de suma importancia
debido al caracter comercial de la empresa. La empresa debe crear sinergias
con sus clientes, para ello serd necesario tener un almacén que cuente con
una buena ubicacién y dimensiones suficientes que permita el abastecimiento
rapido a los clientes en el caso de que fuese necesario. Por ello el almacén se
situaré en el poligono industrial virgen de la salud, que cuenta con un acceso
rapido y facil a las principales vias y esta ubicado cerca de los clientes
potenciales.

La distribucién en planta de la tienda estd elaborada de manera que los
procesos de entrada de mercancia y salida de mercancia se puedan llevar a
cabo a la vez si fuese necesario. También contamos con 8 zonas en el
almacén cada una con su propio cometido: muelle de entrada, recepcion de
pedidos, oficina, almacenaje de palets, almacenaje de cajas, zona de picking,
zona de preparacion de pedidos y muelle de salida.

Los procesos y operaciones a realizar en cada una de las zonas del almacén
de la empresa deben estar claras para todos los trabajadores, ya que un
aspecto esencial para la empresa es dar un servicio de calidad, el buen
funcionamiento, la actitud y la atencién personalizada. Por ello, la empresa
debe hacer hincapié en la correcta organizacion de tareas en el almacén.

Conclusiones relacionadas con la organizacion v los recursos humanos

La mision de la empresa consiste en ofrecer al mercado Valenciano una serie
productos de maquinaria y equipos mecanicos que satisfagan las necesidades
de la industria valenciana en el contexto técnico de maxima calidad y en el
contexto humano de atencion personalizada.
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e La visibn de la empresa consiste en Conseguir un buen posicionamiento
estratégico. Posicionar nuestra marca en un estatus de calidad maxima y
atencion exquisita en el &mbito de la Comunidad Valenciana.

e Global Nexium cuenta con unos valores éticos sobre los que se asienta la
cultura de nuestra empresa como: la integridad, la colaboracién, la pasion, la
atencion y la calidad.

e La empresa también tiene unos objetivos marcados. Algunos de ellos son:
maximizar la satisfaccién del cliente y conseguir el posicionamiento deseado de
la empresa.

e La denominacién legal y social de la empresa es: Sociedad Limitada Nueva
Empresa.

e La estructura del personal se basa en un modelo jerarquico, que se desarrolla
empezando en lo mas alto por el gerente, el cual, dispone de 4 subordinados
directos, 3 en el segundo escalon de la piramide: encargado de ventas,
encargado de compras y encargado de almacén y 1 en el tercer escalon de la
piramide, el informéatico. A su vez, el encargado de almacén tiene 4
subordinados situados en el tercer escaléon de la piramide, los operarios de
almaceén.

Conclusiones relacionadas con el marketing

e La segmentacion del publico objetivo de la empresa Global Nexium seguira dos
criterios: el publico objetivo serdn empresas fabricantes de maquinaria y
empresas de mantenimiento (criterio objetivo). En segundo lugar el publico
objetivo se segmentara segun sus costumbres de abastecimiento (criterio
subjetivo) y se dividira entre empresas que se abastecen mas de una vez por
semana y empresas que se abastecen una vez por semana.

e La estrategia del producto se basara en aportar el maximo valor afiadido no
solo mediante la calidad del producto en si, sino también con la serie de
servicios y la atencion que va ligada al mismo.

e En base a los precios, la estrategia a seguir sera ofrecer elementos de calidad
y por tanto los precios serdn similares a los precios de las empresas lideres,
para diferenciarnos asi como una empresa que ofrece productos de la mayor
calidad.
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La estrategia en comunicacion se basard en la comunicacion telemética a
través de las redes sociales y nuestra pagina web, si bien una vez entablada la
relacién con el cliente, nuestro principal método de comunicacion con este sera
el personal de ventas. Por otro lado, también asistiremos a ferias tecnoldgicas
y exposiciones especializadas.

La estrategia a seguir en distribucion, se basard en la distribucion
subcontratada, es decir se optard por la subcontratacién de los servicios de
reparto de empresas como: MRW, DHL, UPS etc... con los que se negociaran
acuerdos para el envio regular de nuestros pedidos en nuestras zonas de
influencia.

Conclusiones referentes al andlisis de viabilidad

Se contara tanto con financiacién propia gracias a la aportacion de los socios,
como con financiacién ajena; mediante un crédito bancario destinado a cubrir
todos los costes ocasionados por la puesta en marcha la empresa y la
financiacién de las primeras compras.

En cuanto a las ventas, se prevé un crecimiento de un 5% anual para cada
afio, con respecto al afio anterior a partir del inicial, donde comienza la
actividad empresarial. Asi como un aumento del 2% anual en concepto de
gastos.

Los costes mas elevados de la empresa son las compras de las mercancias y
el coste del personal.

El calculo del VAN y la TIR confirman que el proyecto es rentable y puede
llevarse a cabo.
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10.Anexos
ANEXO 1

Inmovilizado Material:

e Estanterias industriales para palets

http://www.solostocks.com/venta-productos/equipamiento-logistico/estanterias-
paletizacion/estanteria-de-palet-mecalux-lote-13963455

Caracteristicas: 4m largo / 1.1m ancho / 2.7m alto.
Precio: 18.46€/ud.

Partida de estanteria para palet de carga pesada mecalux, embalada en su embalaje
original, Bastidor de 4m x1.10m a (63.54), Larguero de 270cmx 10cm. a (18.46) Peso
de carga 1500kg, Gatillo de seguridad incorporado automatico.

Nuestro almacén mide 18,5m de ancho y las estanterias miden 4m de largo 1.1m de
ancho y 2.7m de alto, para dos alturas. Por tanto la distribucién y la cantidad que
vamos a poner de estas estanterias en nuestro almacén serd de 12 estanterias dos a
dos como en la ilustracion 11 “distribucion en planta del almacén”. Contaremos con 3
huecos, dos a los extremos y uno al medio de 3.5m cada uno donde puede maniobrar
la contrapesada, y en la zona naranja 3 estanterias 1 a 1 respetando el hueco de la
rampa.

Por tanto y tras haber hecho los célculos, precisamos de 15 estanterias de este tipo,
las cuales supondran un coste de 990€.


http://www.solostocks.com/venta-productos/equipamiento-logistico/estanterias-paletizacion/estanteria-de-palet-mecalux-lote-13963455
http://www.solostocks.com/venta-productos/equipamiento-logistico/estanterias-paletizacion/estanteria-de-palet-mecalux-lote-13963455
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e Estanterias industriales para cajas y para picking

http://www.solostocks.com/venta-productos/equipamiento-logistico/estanterias-
paletizacion/estanterias-picking-12620260

SoloStocks &%

Caracteristicas: 1m largo / 2m altura / 0.8m fondo (7 huecos aprox).
Precio: 12€/ud.

La zona de almacenaje de cajas sera cubierta por 12 estanterias, es decir, ocuparian
4.8 m de ancho y estarian separadas por un espacio de 1.95m cada estanteria de la
otra como se puede ver en la ilustracion 11 “distribucién en planta del almacén”, pero
irian pegadas formando filas de 2 como podemos apreciar en el plano.

La zona de picking necesitara de 8 estanterias pegadas en filas de 2 y pegadas entre
ellas, es decir 4 estanterias 2 a 2 en fila, en paralelo habria una separacion de 2 my
otras 4 estanterias pegadas 232 y en fila con otras 2 ocupando el picking como
podemos ver en la ilustraciéon 11 “distribuciéon en planta del almacén”. Ocuparan 4m de
largo y 3.6 de ancho y se dejara el resto del espacio para la preparaciéon de pedidos.


http://www.solostocks.com/venta-productos/equipamiento-logistico/estanterias-paletizacion/estanterias-picking-12620260
http://www.solostocks.com/venta-productos/equipamiento-logistico/estanterias-paletizacion/estanterias-picking-12620260
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e Carretilla contrapesada eléctrica

http://www.solostocks.com/venta-productos/equipamiento-logistico/carretillas-
elevadoras/carretilla-electrica-9910360

Caracteristicas: Carretilla contrapesada eléctrica komatsu, capacidad para 1500kgs y
tiene una elevacion de 3 metros.

Precio: 4950€/ud, por las dimensiones del almacén y el tamafio de nuestra empresa
se estima que con una carretilla contrapesada sera suficiente para el inicio de nuestra
actividad.

Precisaremos de la carretilla contrapesada para la colocacién de la mercancia en el
almacén en sus respectivas estanterias y para descargarla de las estanterias hasta el
suelo, donde pueda ser transportada por las transpaletas manuales hasta los
camiones.


http://www.solostocks.com/venta-productos/equipamiento-logistico/carretillas-elevadoras/carretilla-electrica-9910360
http://www.solostocks.com/venta-productos/equipamiento-logistico/carretillas-elevadoras/carretilla-electrica-9910360
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e Transpaleta manual

http://www.solostocks.com/venta-productos/eqguipamiento-
logistico/transpaletas/transpaleta-manual-10372618

: - - : L. -~ o . .
] N - .
e NP4 N A S ST S oe A TN,

Caracteristicas: Capacidad (kg): 2000, Altura Min. desde el suelo (mm): 75, Altura
Max. desde el suelo (mm): 185, Altura de elevacion (mm): 110, Longitud de horquilla
(mm): 1150, Anchura de horquilla (mm): 160, Anchura total de horquillas (mm): 550,
Timén (mm): 160x50,Peso (kg): 65.

Precio: 250€/ud y estimamos que solo vamos a necesitar dos transpaletas para el
inicio de nuestra actividad debido al stock inicial y nuestros calculos de almacén. Por
tanto el coste asciende a 500€ en este concepto.

Precisaremos las transpaletas para la carga y descarga de camiones, ya que los
camiones para los envios y entregas seran camiones con plataforma elevadora y por
tanto de esta forma se agilizara la carga y descarga de los mismos.


http://www.solostocks.com/venta-productos/equipamiento-logistico/transpaletas/transpaleta-manual-10372618
http://www.solostocks.com/venta-productos/equipamiento-logistico/transpaletas/transpaleta-manual-10372618
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e Mesa industrial para preparacion de pedidos

https://es.wallapop.com/item/mesa-de-trabajo-taller-confeccion-44660282

Caracteristicas: 184mm ancho x 367mm largo x 88mm alto. Varillas de metal y una
tabla inferior debajo.

Precio: 170€/ud y solo vamos a necesitar una, para la zona libre al lado de picking, es
decir, la mesa servird como zona de preparacion de pedidos en el almacén.

La mesa se pondra enfrente de la zona de picking y servira como zona de preparacion
de pedidos. En esta mesa se realizard la preparacion de pedidos para agrupar los
diferentes elementos que contendran los diferentes pedidos.


https://es.wallapop.com/item/mesa-de-trabajo-taller-confeccion-44660282
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e Ordenador para oficina

https://www.amazon.es/Dell-3030-8178-procesador-actualizable-
gratuitamente/dp/BOOUSUNB20Q/ref=sr 1 7?s=computers&ie=UTF8&qid=1467540043

&sr=1-7

Para la oficina, el encargado de almacén llevara la contabilidad y gestionara el stock
junto con la informacion que le proporcionen los operarios.

Caracteristicas: Dell 3030-8178 - Ordenador de sobremesa (procesador Intel 15, 4 GB
de RAM, 500 GB, Windows 8.1 actualizable gratuitamente a Windows 10).

Precio: El coste de una unidad es de 766,82€.

Este ordenador serd el situado en la oficina para uso del gerente y con el se
administrara el almacén y se usara también para llevar la contabilidad y las hojas de

célculo con proveedores y clientes.


https://www.amazon.es/Dell-3030-8178-procesador-actualizable-gratuitamente/dp/B00U8UNB2Q/ref=sr_1_7?s=computers&ie=UTF8&qid=1467540043&sr=1-7
https://www.amazon.es/Dell-3030-8178-procesador-actualizable-gratuitamente/dp/B00U8UNB2Q/ref=sr_1_7?s=computers&ie=UTF8&qid=1467540043&sr=1-7
https://www.amazon.es/Dell-3030-8178-procesador-actualizable-gratuitamente/dp/B00U8UNB2Q/ref=sr_1_7?s=computers&ie=UTF8&qid=1467540043&sr=1-7
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e Ordenador para zona de almacén (preparacion de pedidos)

https://www.amazon.es/MSI-ADORA20-2BT-017EU-actualizable-
gratuitamente/dp/BO0OOB9OXSC/ref=sr 1 1?s=computers&ie=UTF8&qid=1467540874
&sr=1-1&keywords=MSI+ADORA20+2BT-017EU

Para el taller que se vaya anotando lo que se debe enviar y por tanto se vaya
cotejando en el programa que controla stocks: Los operarios anotaran los pedidos en
cuanto los hayan preparado en la mesa de preparacion de pedidos y se marcaran
como enviados, desapareciendo asi del inventario los elementos enviados.

Caracteristicas: MSI ADORA20 2BT-017EU - Ordenador de sobremesa tactil de 20
pulgadas (Intel J1900, 4 GB de RAM, 500 GB, Windows 8.1 actualizable gratuitamente
a Windows 10) color blanco.

Precio: El coste de un ordenador de estas caracteristicas es de 369€

Este ordenador sera el que se disponga en la zona de preparacién de pedidos y
servira para que los operarios validen los pedidos completados y se pueda llevar un
riguroso registro sobre la mercancia disponible en el almacén en todo momento.


https://www.amazon.es/MSI-ADORA20-2BT-017EU-actualizable-gratuitamente/dp/B00QB9QXSC/ref=sr_1_1?s=computers&ie=UTF8&qid=1467540874&sr=1-1&keywords=MSI+ADORA20+2BT-017EU
https://www.amazon.es/MSI-ADORA20-2BT-017EU-actualizable-gratuitamente/dp/B00QB9QXSC/ref=sr_1_1?s=computers&ie=UTF8&qid=1467540874&sr=1-1&keywords=MSI+ADORA20+2BT-017EU
https://www.amazon.es/MSI-ADORA20-2BT-017EU-actualizable-gratuitamente/dp/B00QB9QXSC/ref=sr_1_1?s=computers&ie=UTF8&qid=1467540874&sr=1-1&keywords=MSI+ADORA20+2BT-017EU
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e Mobiliario

https://www.amazon.es/SixBros-Design-oficina-giratoria-H-8878F-
1/dp/BOOPSABEZM?ie=UTF8&creative=24526&creative ASIN=BOOPSABEZM&hvdev=
c&hvnetw=g&hvamt=&IlinkCode=df0&ref =asc df BOOPSABEZM34881075&tag=go0g

shopes-21

Caracteristicas: Sillon de oficina Silla de oficina Silla giratoria negro - H-8878F-1/1989
Precio: 61€/ud, por tanto el coste seria de 366€

Necesitaremos 6 sillas en la oficina, una para el encargado y otras 5 para los distintos
encargados y el informatico para las reuniones y en caso de hacer grupos de trabajo.


https://www.amazon.es/SixBros-Design-oficina-giratoria-H-8878F-1/dp/B00PSABEZM?ie=UTF8&creative=24526&creativeASIN=B00PSABEZM&hvdev=c&hvnetw=g&hvqmt=&linkCode=df0&ref_=asc_df_B00PSABEZM34881075&tag=googshopes-21
https://www.amazon.es/SixBros-Design-oficina-giratoria-H-8878F-1/dp/B00PSABEZM?ie=UTF8&creative=24526&creativeASIN=B00PSABEZM&hvdev=c&hvnetw=g&hvqmt=&linkCode=df0&ref_=asc_df_B00PSABEZM34881075&tag=googshopes-21
https://www.amazon.es/SixBros-Design-oficina-giratoria-H-8878F-1/dp/B00PSABEZM?ie=UTF8&creative=24526&creativeASIN=B00PSABEZM&hvdev=c&hvnetw=g&hvqmt=&linkCode=df0&ref_=asc_df_B00PSABEZM34881075&tag=googshopes-21
https://www.amazon.es/SixBros-Design-oficina-giratoria-H-8878F-1/dp/B00PSABEZM?ie=UTF8&creative=24526&creativeASIN=B00PSABEZM&hvdev=c&hvnetw=g&hvqmt=&linkCode=df0&ref_=asc_df_B00PSABEZM34881075&tag=googshopes-21
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e Mobiliario

https://www.amazon.es/Oficina-2000-Color-Nogal-
180x80/dp/BOOKYSLCZU/ref=sr 1 10?s=kitchen&ie=UTF8&qid=1467576074&sr=1-

10&keywords=mesa+de+oficina

Caracteristicas: Mesa de Oficina. Euro 2000. Color Nogal. 180x80 cm.

Precio: 178€/ud, por tanto el coste seria de 356€. Necesitaremos 2 mesas en la
oficina, una para el encargado de almacén y otra para el informatico.


https://www.amazon.es/Oficina-2000-Color-Nogal-180x80/dp/B00KYSLCZU/ref=sr_1_10?s=kitchen&ie=UTF8&qid=1467576074&sr=1-10&keywords=mesa+de+oficina
https://www.amazon.es/Oficina-2000-Color-Nogal-180x80/dp/B00KYSLCZU/ref=sr_1_10?s=kitchen&ie=UTF8&qid=1467576074&sr=1-10&keywords=mesa+de+oficina
https://www.amazon.es/Oficina-2000-Color-Nogal-180x80/dp/B00KYSLCZU/ref=sr_1_10?s=kitchen&ie=UTF8&qid=1467576074&sr=1-10&keywords=mesa+de+oficina
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e Mobiliario

https://www.amazon.es/Juntas-Ovalada-200x90-Blanco-
Cil%C3%ADndricas/dp/BOOKYSHH7C/ref=sr 1 77?s=kitchen&ie=UTF8&qid=14675763
11&sr=1-7&keywords=mesa+de+reuniones

Caracteristicas: Mesa de Juntas Ovalada. 200x90 cm. Color Blanco. Con Bases
Cilindricas de metal Gris.

Precio: 579.6€/ud, solo precisamos de 1 para la realizacién de reuniones y
elaboracion de estrategias y la situaremos en la oficina.


https://www.amazon.es/Juntas-Ovalada-200x90-Blanco-Cil%C3%ADndricas/dp/B00KYSHH7C/ref=sr_1_7?s=kitchen&ie=UTF8&qid=1467576311&sr=1-7&keywords=mesa+de+reuniones
https://www.amazon.es/Juntas-Ovalada-200x90-Blanco-Cil%C3%ADndricas/dp/B00KYSHH7C/ref=sr_1_7?s=kitchen&ie=UTF8&qid=1467576311&sr=1-7&keywords=mesa+de+reuniones
https://www.amazon.es/Juntas-Ovalada-200x90-Blanco-Cil%C3%ADndricas/dp/B00KYSHH7C/ref=sr_1_7?s=kitchen&ie=UTF8&qid=1467576311&sr=1-7&keywords=mesa+de+reuniones
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e Impresora multifuncién, fotocopiadora y fax

https://www.amazon.es/Brother-MFC-J6920DW-Impresora-multifunci%C3%B3n-
fotocopiadora/dp/BOOEPO11VO/ref=sr 1 1?s=computers&ie=UTF8&qid=1467540764
&sr=1-1&keywords=fax+y+fotocopiadora

Caracteristicas: Brother MFC-J6920DW - Impresora a color multifunciéon (impresora,
fax, escaner y fotocopiadora, tamafio A3, 22 ppm, 2 bandejas de papel de 250 hojas,
pantalla tactil)

Precio: El coste de una unidad asciende a 337.12€.

La impresora multifuncion se ubicaré en la oficina.


https://www.amazon.es/Brother-MFC-J6920DW-Impresora-multifunci%C3%B3n-fotocopiadora/dp/B00EPO11VO/ref=sr_1_1?s=computers&ie=UTF8&qid=1467540764&sr=1-1&keywords=fax+y+fotocopiadora
https://www.amazon.es/Brother-MFC-J6920DW-Impresora-multifunci%C3%B3n-fotocopiadora/dp/B00EPO11VO/ref=sr_1_1?s=computers&ie=UTF8&qid=1467540764&sr=1-1&keywords=fax+y+fotocopiadora
https://www.amazon.es/Brother-MFC-J6920DW-Impresora-multifunci%C3%B3n-fotocopiadora/dp/B00EPO11VO/ref=sr_1_1?s=computers&ie=UTF8&qid=1467540764&sr=1-1&keywords=fax+y+fotocopiadora
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e Teléfono inalambrico con dock de carga

https://www.amazon.es/SPC-7243A-Tel%C3%A9fono-inal%C3%Almbrico-
SPCtelecom/dp/B0075ZMSAS/ref=sr 1 3?s=computers&ie=UTF8&0qid=1467540592&
sr=1-3&keywords=telefono+fijo

Caracteristicas: Teléfono inalambrico SPCtelecom 72432,

Precio: El coste es de 19.78€ por unidad, asi que el coste total por dos teléfonos que
necesitamos sera de 39.56€.

Se precisara uno en la oficina y otro en la zona de preparacién de pedidos para que
siempre exista comunicacion entre ambos extremos del almacén y se puedan verificar
informaciones y dar ordenes eficientemente.


https://www.amazon.es/SPC-7243A-Tel%C3%A9fono-inal%C3%A1mbrico-SPCtelecom/dp/B0075ZMSAS/ref=sr_1_3?s=computers&ie=UTF8&qid=1467540592&sr=1-3&keywords=telefono+fijo
https://www.amazon.es/SPC-7243A-Tel%C3%A9fono-inal%C3%A1mbrico-SPCtelecom/dp/B0075ZMSAS/ref=sr_1_3?s=computers&ie=UTF8&qid=1467540592&sr=1-3&keywords=telefono+fijo
https://www.amazon.es/SPC-7243A-Tel%C3%A9fono-inal%C3%A1mbrico-SPCtelecom/dp/B0075ZMSAS/ref=sr_1_3?s=computers&ie=UTF8&qid=1467540592&sr=1-3&keywords=telefono+fijo
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e Escéaner inaldmbrico de codigo de barras

https://www.amazon.es/Excelvan-Esc%C3%Alner-Inal%C3%Almbrico-Escaner-
Decodificador/dp/B019GXRE46?ie=UTF8&creative=24514&creative ASIN=B019GXRE
46&hvdev=c&hvnetw=g&hvgmt=&linkCode=df0&ref =asc df BO19GXRE4634864569
&tag=googshopes-21

Caracteristicas: Excelvan - Escaner laser de Codigo de Barras, 2.4 GHz Inalambrico
y USB con cable, Escaner Decodificador Lector , Color Negro.

Precio: El coste es de 32.99€ y necesitamos dos asi que en concepto de escaneres
de cddigos de barras el coste ascendera a 65.98€.

Servira para realizar un recuento de inventario y ayudar a que el programa de gestiéon
de stocks reconozca en el sistema los productos que entran y salen del almacén de
forma rapida.


https://www.amazon.es/Excelvan-Esc%C3%A1ner-Inal%C3%A1mbrico-Escaner-Decodificador/dp/B019GXRE46?ie=UTF8&creative=24514&creativeASIN=B019GXRE46&hvdev=c&hvnetw=g&hvqmt=&linkCode=df0&ref_=asc_df_B019GXRE4634864569&tag=googshopes-21
https://www.amazon.es/Excelvan-Esc%C3%A1ner-Inal%C3%A1mbrico-Escaner-Decodificador/dp/B019GXRE46?ie=UTF8&creative=24514&creativeASIN=B019GXRE46&hvdev=c&hvnetw=g&hvqmt=&linkCode=df0&ref_=asc_df_B019GXRE4634864569&tag=googshopes-21
https://www.amazon.es/Excelvan-Esc%C3%A1ner-Inal%C3%A1mbrico-Escaner-Decodificador/dp/B019GXRE46?ie=UTF8&creative=24514&creativeASIN=B019GXRE46&hvdev=c&hvnetw=g&hvqmt=&linkCode=df0&ref_=asc_df_B019GXRE4634864569&tag=googshopes-21
https://www.amazon.es/Excelvan-Esc%C3%A1ner-Inal%C3%A1mbrico-Escaner-Decodificador/dp/B019GXRE46?ie=UTF8&creative=24514&creativeASIN=B019GXRE46&hvdev=c&hvnetw=g&hvqmt=&linkCode=df0&ref_=asc_df_B019GXRE4634864569&tag=googshopes-21
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ANEXO 2

Inmovilizado intangible:

Aplicaciones informéticas:

e Solucion de ERP y ContaPlus de “sage”.

http://tienda.sage.es/

{' ngye ovtaPlu m

if
i
I
il
i

La solucion
de contabilidad
§ maés utilizada

Caracteristicas: ContaPlus Profesional y Software ERP

Precio: IVA Incl.: € 590,48

Solo precisamos de una licencia para el ordenador del encargado de almacén.

Este programa nos servird para llevar la contabilidad de la empresa asiento por
asiento de forma que podamos ver claramente todo lo que ha ocurrido contablemente
en la empresa. Por su parte, el software ERP nos ayudara a gestionar a tiempo real,
el stock del almacén, los pedidos y las compras.


http://tienda.sage.es/
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e Microsoft Office

https://www.microsoftstore.com/store/mseea/es ES/pdp/Office-Hogar-y-Empresas-
2016/productlD.324450300?ICID=All Office ModF HB16

B pcronon

Office

Hogar y Empresas 2016

Caracteristicas: Licencia completa y perpetua de office para un ordenador

Precio: El coste de licencia es de 279€ cada ordenador, en total usaremos tres
licencias asi que seran 837¢€.

Ser& necesario en el ordenador de la oficina, para el encargado de almacén, asi como
también para el ordenador personal del encargado de ventas y el encargado de
compras.


https://www.microsoftstore.com/store/mseea/es_ES/pdp/Office-Hogar-y-Empresas-2016/productID.324450300?ICID=All_Office_ModF_HB16
https://www.microsoftstore.com/store/mseea/es_ES/pdp/Office-Hogar-y-Empresas-2016/productID.324450300?ICID=All_Office_ModF_HB16
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Promocion online de los productos y e-commerce:

e Pé&gina Web

Precio: Creacion: 120 €.

Mantenimiento: dominio y hosting, es decir, el precio anual de tener una pagina en
internet con direccion: http://GlobalNexium.es = 7€/ mes, es decir, 84€/afo. Tras este
afo, el mantenimiento estara a cargo y cuenta del informatico de la empresa.

e Redes sociales

El mantenimiento de las redes sociales, es decir, el encargado de mantener el servidor
es la propia proveedora del servicio, por tanto es gratuito.
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ANEXO 3

Cuadro detallado de Amortizaciones:

CUADRO DE AMORTIZACIONES

GASTOS AMORTIZABLES

Gastos de constitucion y puesta en marcha

Campafia publicitaria apertura
Reformas y acondicionamientos
INMOVILIZADO INMATERIAL
Aplicaciones informaticas
INMOVILIZADO FINANCIERQ
INMOVILIZADO MATERIAL
Mobiliario

Equipo oficina

Equipos procesos informacién
Inversiones en inmuebles arrendados
TOTALES

IVA

ACTIVO FICTICIO
INMOVILIZADO MATERIAL
INMOVILIZADO INMATERIAL
TOTAL

%Amort.

20% 1.700,00 21%
20% - 21% - -
5% . 21% . . . . . . . . . . . . .
S e 1m® o w24 240 240 240 24 24" 24" p4" 2" n8" 24
2% 269,67 241 247 241 247 247 241 247 247
I A I N A A B S R B I
C GG S 64BR S8 ERX ERX S8X 58X S8 58X 589 S8 589 5%
20% 6.850,00 2% 5.661,16 112,23 9435 94,35 9435 9,35 9435 94,35 94,35 9435 94,35 9435 94,35
20% 1.691,16 2% 1.397,65 219,53 2329 2329 2329 229 2329 2329 2329 2329 2329 2329 229
20% 1.538,9 2% 121183 254,37 21,20 2120 21,20 2120 2120 21,20 2120 21,20 21,20 21,20 2120
10% 58.000,00 21% 47.933,88 479339 399,45 399,45 399,45 399,45 399,45 399,45 399,45 399,45 399,45 399,45 39945

[N I R N N N A N S I

21 B4 B4R 24 B4 234 24 B4 24 B4 B4 24
6460 538,29 538,29 538,29 538,29 538,29 538,29 538,29 538,29 538,29 538,29 538,29
210 247 247 247 247 247 247 247 247 247 247 247

1.404,96 28099 B8 24 B4 234 24 B4R 234 B4 B8 24 234

248
538,29
247
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ANEXO 4

Escenario optimista:

Afo 1

PRESUPUESTO DE TESORERIA 1° ANO

ene.-17 feb.-17 mar.-17 abr.-17 may.-17 jun.-17 jul.-17 ago.-17 sep.-17 nov.-17 dic.-17 TOTAL

COBROS

Ventas 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 1.187.768,82€
Otros ingresos - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Subvencion al empleo auténomo - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
IVA Repercutido 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ 315.736,02 €
Consumos 77.20497€| 77.20497€| 77.20497€| 77.20497€| 77.20497€| 77.20497€| 77.20497€| 77.20497€ | 77.20497€| 77.20497€| 77.20497€| 77.20497€ 926.459,68 €
Retribucion propia - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Seg.Social Auténomo - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Gastos de personal 11.833,33€ | 11.83333€| 11.833,33€| 11.83333€ | 11.83333€| 11.833,33€| 11.83333€| 11.83333€| 11.833,33€| 11.83333€| 11.833,33€| 11.83333€ 142.000,00 €
Seg.Social Trabajadores 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 3.550,00 € 42.600,00 €
Alquileres nave industrial 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 1.350,00 € 16.200,00 €
Primas de Seguros 2.430,00 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € 2.430,00 €
Publicidad y Promaciones - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Suministros 425,00 € 425,00 € 425,00 € 425,00 € 425,00 € 425,00 € 425,00 € 425,00 € 425,00 € 425,00 € 425,00 € 425,00 € 5.100,00 €
LV.A.

IVA repercutido 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ | 26.311,33€ 315.736,02 €
IVA soportado 39.500,22€ | 13.707,27€ | 13.707,27€| 13.70727€| 13.70727€| 13.70727€| 13.70727€| 13.70727€| 13.70727€| 13.70727€| 13.70727€| 13.707,27€ 190.280,17 €
IVA a pagar - 13.188,89€| 12.604,07€ | 12.604,07€| 12.60407€| 12.60407€| 12.604,07€| 12.604,07€| 12.604,07€ | 12.604,07€| 12.60407€| 12.60407€| 12.604,07€ 125.455,85 €
Valor auxiliar 12.019,25€ 37.812,20€ 37.812,20€

Pago de IVA 12.019,25 € 37.812,20 € 37.812,20 € 87.643,65 €
Impuestos sobre los beneficios

Ingresos 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€| 98.980,73€| 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 98.980,73€ | 1.187.768,82 €
Gastos 95.680,82€ | 95.680,82€ | 95.680,82€ | 95.680,82€ | 95.680,82€ | 95.680,82€ | 95.680,82€ | 95.680,82€ [ 95.680,82€| 95.680,82€| 95.680,82€ | 95.680,82€ | 1.148.169,86 €
Beneficio 3.299,91 € 3.299,91 € 3.299,91 € 3.299,91 € 3.299,91 € 3.299,91 € 3.299,91 € 3.299,91 € 3.299,91 € 3.299,91 € 3.299,91 € 3.299,91 € 39.598,96 €
Pago fraccionado Impuestos s/ben. - € - € - € - €
Capital pendiente de amortizar 131.116,53€ | 101.116,53€ | 70.116,53€ | 63.116,53€ | 32.116,53 € 2116,53€ | 46.116,53€ | 16.116,53 € € 30.000,00 € - € - €

Interés del remanente 546,32 € a21,32€ 292,15€ 262,99 € 133,82 € 882€ 192,15 € 67,15€ - € 125,00 € - € - € 2.049,72 €
Amortizacién del prestamo 30.000,00€ |  30.000,00€ |  31.000,00 € 7.000,00€ |  31.000,00€ [ 30.000,00 € [- 44.000,00€ | 30.000,00€ | 16.116,53€ |- 30.000,00 € |  30.000,00 € - € 161.116,53 €
DIFERENCIA COBROS-PAGOS - 2.047,56 € 50744 € - 363,39€ - 372,72€ - 205,06 € 919,94 € - 887,79 € 861,61€  14.81223€ - 14.82064 € 92876€  30.92876 € 30.261,61 €
SALDOANTEROR | | 250000€|  4544€|  O080€|  S0650€|  2237B€|  1873€|  O3BETE|  S088€|  O1249€| 5T2AT2€|  00400€|  183285€ ]

SALDO ACUMULADO 45244 € 959,89 € 596,50 € 223,78€ 18,73 € 938,67 € 50,88 € 91249€  15.72472€ 904,09 € 1.83285€  32.761,61€
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Afo 2

PRESUPUESTO DE TESORERIA 20 ANO

ene.-18 feb.-18 mar.-18 abr.-18 may.-18 jun.-18 jul.-18 ago.-18 sep.-18 nov.-18 dic.-18

COBROS

Ventas 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 € [ 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 €

Otros ingresos - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Subvencion - € - €
IVA Repercutido 28.179,44 € | 28.179,44€ | 2817944 € | 28.179,44€ | 28.179,44€ | 28.179,44€ | 28.179,44€ | 28.179,44€ | 28.179,44€ | 28.179,44€ | 28.179,44€ | 28.179,44 € 338.153,27 €
Consumos 82.686,53 € | 82.686,53€ | 82.686,53€ | 82.686,53€ | 82.686,53€ | 82.686,53€ | 82.686,53€ | 82.686,53€ | 82.686,53€ | 82.686,53€ | 82.686,53€ | 82.686,53 € 992.238,32 €
Retribucion propia - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Seg.Social Auténomo - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Gastos de personal 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00€ | 12.070,00 € 144.840,00 €
Seg.Social Trabajadores 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 3.621,00 € 43.452,00 €
Alguileres nave industrial 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 1.377,00 € 16.524,00 €
Primas de Seguros 2.478,60 € 2.478,60 €
Publicidad y Promociones - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Suministros 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 433,50 € 5.202,00 €
I.V.A.

IVA repercutido 2817944 € | 28.179,44€ | 28.17944€ | 28.17944€ | 28.17944€| 28.17944€| 28.17944€ | 28.17944€| 28.17944€ | 28.17944€ | 28.179,44€ | 28.179,44€ 338.153,27 €
IVA soportado 14.664,77 € | 14.664,77 € | 14.664,77 € | 14.664,77€ | 14.664,77€ | 14.664,77€ | 14.664,77€ | 14.664,77€ | 14.664,77€ | 14.664,77€ | 14.664,77€ | 14.664,77 € 175.977,28 €
IVA a pagar 13.514,67 € 13.514,67 € 13.514,67 € 13.514,67 € 13.514,67 € 13.514,67 € 13.514,67 € 13.514,67 € 13.514,67 € 13.514,67 € 13.514,67 € 13.514,67 € 162.175,99 €
Valor auxiliar 40.544,00 € 40.544,00 € 40.544,00 €

Pago de IVA 37.812,20 € 40.544,00 € 40.544,00 € 40.544,00 € 159.444,20 €
Impuestos sobre los beneficios

Ingresos 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 € [ 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 € | 106.008,37 € | 1.272.100,40 €
Gastos 101.474,71 € | 101.474,71€ | 101.47471€ | 101.47471€ | 101.474,71€ | 101.474,71€ | 101.474,71€ | 101.474,71€ | 101.474,71 € | 101.474,71 € | 101.474,71€ | 101.474,71€ | 1.217.696,48 €
Beneficio 4.533,66 € 4.533,66 € 4.533,66 € 4.533,66 € 4.533,66 € 4.533,66 € 4.533,66 € 4.533,66 € 4.533,66 € 4.533,66 € 4.533,66 € 4.533,66 € 54.403,92 €
Pﬁo fraccionado s/beneficios A 5.939,84 € 1.069,17 € 1.069,17 € 8.078,19 €
Capital dispuesto 12.000,00 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €

Interes préstamo 50,00 € - € - € - € - € - € € - € - € - € - € € 50,00 €
Devolucién de capital - 12.000,00 € | 12.000,00 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €

DIFERENCIA COBROS-PAGOS - 3215322€  21.999,78€  33.999,78€ - 47.08822€  33.99978€  33.999,78€ - 53.02806€ 33.99978€ 33.99978€ - 48.157,39€  33.999,78€  32.930,61 € 78.502,18 €
SALDOANTERIOR | 3276161€|  608,30€| 2260817€| 56.60795€| 9.51974€| 4351952€| 77.51930€ | 24.491,23€| 58.491,01€| 02490,79¢€ | 44.33341€| 78.33319¢€ |

SALDO ACUMULADO 60839€ @ 22.60817€  56.607,95€ 9.519,74€  43.51952€ 77.51930€ 24.491,23€ 58491,01€ 9249079€ 44.33341€ 78.33319€ 111.26379 €
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Afo 3

3 ANO

PRESUPUESTO DE TESORERIA

COBROS

Ventas

Otros ingresos

Subvencion al empleo auténomo
IVA Repercutido
PAGOS
Consumos
Retribucién propia

Seg.Social Auténomo

Gastos de personal

Seg.Social Trabajadores
Alquileres nave industrial
Primas de Seguros

Publicidad y Promociones
Suministros

L.V.A.

IVA repercutido

IVA soportado

IVA a pagar

Valor auxiliar

Pago de IVA

Impuestos sobre los beneficios

Ingresos
Gastos
Beneficio

Capital pendiente de amortizar
Interés préstamo
Cuota préstamo

ene.-19

113.534,96 €
- €
€

30.180,18 €

88.706,59 €
- €

- €
12.311,40 €
3.693,42 €
1.404,54 €
2.528,17 €
- €
442,17 €

30.180,18 €
15.715,86 €
14.464,32 €

40.544,00 €
113.534,96 €

107.812,26 €
5.722,70 €

feb.-19

€
€
€
€

113.534,96

30.180,18

88.706,59 €
- €

- €
12.311,40 €
3.693,42 €
1.404,54 €
- €

- €
535,03 €

30.180,18 €
15.731,98 €
14.448,20 €

113.534,96 €
107.812,26 €
5.722,70 €

37.064,17 €

mar.-19

37.064,17 € -

abr.-19

50.726,45 €

may.-19 jun.-19

37.064,17 €

jul.-19

54.578,12 €

ago.-19

37.064,17 €

sep.-19

37.064,17 €

- 51.09395€

oct.-19

nov.-19 dic.-19

113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 €
- € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
- € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
30.180,18€ | 30.180,18 € | 30.180,18€ | 30.180,18€ | 30.180,18€ | 30.180,18€ | 30.180,18 € | 30.180,18€ | 30.180,18€ | 30.180,18 €
88.706,59€ | 88.706,59 € | 88.706,59€ | 88.706,59€ | 88.706,50€ | 88.706,59€ | 88.706,59€ | 88.706,59€ | 88.706,59€ | 88.706,59 €
- € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
- € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
12.311,40€ | 12.311,40€ | 12.311,40€ | 12.311,40€ | 12.311,40€ | 12.311,40€ | 12.311,40€| 12.311,40€ | 12.311,40€ | 12.311,40€
3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 € 3.693,42 €
1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 € 1.404,54 €
- € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
- € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
535,03 € 535,03 € 535,03 € 535,03 € 535,03 € 535,03 € 535,03 € 535,03 € 535,03 € 535,03 €
30.180,18€ | 30.180,18 € | 30.180,18€ | 30.180,18€ | 30.180,18€ | 30.180,18€ | 30.180,18€ | 30.180,18€ | 30.180,18€ | 30.180,18 €
15.731,98€ | 15.731,98€ | 15.731,98€| 15.731,98€ | 15.731,98€| 15731,98€| 15.73198€ | 15.731,98€| 15.731,98€ | 15.731,98€
1444820 € | 14.44820€ | 14.44820€ | 14.44820€ | 14.44820€ | 14.44820€ | 14.44820€ | 14.44820€| 14.44820€ | 14.44820€
43.360,72 € 43.344,61 € 43.344,61 €
43.360,72 € 43.344,61 € 43.344,61 €
113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 € | 113.534,96 €
107.812,26 € | 107.812,26 € | 107.812,26 € | 107.812,26 € | 107.812,26 € | 107.812,26 € | 107.812,26 € | 107.812,26 € | 107.812,26 € [ 107.812,26 €
5.722,70 € 5.722,70 € 5.722,70 € 5.722,70 € 5.722,70 € 5.722,70 € 5.722,70 € 5.722,70 € 5.722,70 € 5.722,70 €
Pﬁo frac. Imitos. sobre los benef. 1.069,17 € 4.953,07 € 1.468,91 € 1.468,91 € 8.960,06 €
- - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
€ € € - € € € € € - € €
€ € € - € € € € € - € €

35.595,26 €

DIFERENCIA COBROS-PAGOS - 46.45915€ 37.06417€ - 37.064,17 €
111.263,79€ | 64.804,65€ | 101.868,82€ | 138.932,98€ | 88.206,53€ | 125.270,70€ | 162.334,87 € | 107.756,75€ | 144.820,92€ | 181.885,08€ | 130.791,13€ | 167.855,30 €
SALDO ACUMULADO 64.80465€ | 101.86882€ 138.93298€  88.20653€ 12527070€ 162.33487€ 107.756,75€ 144.820,92€ 181.88508€ 130.79113€ 167.85530 € 203.450,56 €

UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

TOTAL

1.362.419,53 €

362.162,15 €

1.064.479,05 €
- €

- €
147.736,80 €
44.321,04 €
16.854,48 €
2.528,17 €

- €
6.327,45€

362.162,15€
188.767,61 €
173.394,55 €

170.593,94 €
1.362.419,53 €

1.293.747,11 €
68.672,43 €

92.186,77 €



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

7% ADE

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
NIRFCLIAN DF FUPRFSAS 1PV

Ano 4

PRESUPUESTO DE TESORERIA 4° ANO

ene.-19 feb.-19 mar.-19 abr.-19 may.-19 jun.-19 jul.-19 ago.-19 sep.-19 oct.-19 nov.-19 dic.-19 TOTAL

COBROS

Ventas 121.595,94 € | 121.595,94 € | 121.59594 € | 121.595,94 € | 121.595,94 € | 121.595,94 € | 121.595,94 € | 121.595,94 € | 121.595,94 € | 121.59594 € | 121.595,94 € | 121.595,94 € | 1.459.151,32 €
Otros ingresos - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Subvencion al empleo auténomo - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
IVA Repercutido 3232297 € | 32.32297€| 32.32297€ | 3232297€ | 3232297€| 32.32297€| 3232297€| 3232297€| 32.322,97€| 32.32297€| 3232297€| 32.32297€| 387.87567 €
PAGOS

Consumos 95.004,75€ | 95.004,75€ | 95.004,75€ | 95.004,75€ | 95.004,75€ | 95.004,75€ [ 95.004,75€ | 95.004,75€ | 95.004,75€ | 95.004,75€ | 95.004,75€ | 95.004,75€ | 1.140.057,06 €
Retribucién propia - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Seg.Social Auténomo - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Gastos de personal 12.557,63€ | 12.557,63€ | 12.557,63€ | 12.557,63€ | 12.557,63€ | 12.557,63€| 12.557,63€ | 12.557,63€  12.557,63€ | 12.557,63€ | 12.557,63€ | 12.557,63€| 150.691,54 €
Seg.Social Trabajadores 3.767,29 € 3.767,29 € 3.767,29 € 3.767,29 € 3.767,29 € 3.767,29 € 3.767,29 € 3.767,29 € 3.767,29 € 3.767,29 € 3.767,29 € 3.767,29 € 45.207,46 €
Alquileres nave industrial 1.432,63 € 1.432,63 € 1.432,63 € 1.432,63 € 1.432,63 € 1.432,63 € 1.432,63 € 1.432,63 € 1.432,63 € 1.432,63 € 1.432,63 € 1.432,63 € 17.191,57 €
Primas de Seguros 2.578,74 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € 2.578,74 €
Publicidad y Promociones - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Suministros 451,01 € 451,01 € 451,01 € 451,01 € 451,01 € 451,01 € 451,01 € 451,01 € 451,01 € 451,01 € 451,01 € 451,01 € 5.412,16 €
L.V.A.

IVA repercutido 3232297 €| 3232297€| 3232297€ | 3232297€| 3232297€| 3232297€| 3232297€| 3232297€| 32.32297€| 3232297€| 3232297€| 32.32297€| 387.87567¢€
IVA soportado 16.81534€ | 16.81534€ | 16.81534€ | 16.81534€ | 16.81534€ | 16.81534€| 16.81534€ | 16.81534€ | 16.81534€ | 16.81534€ | 16.81534€ | 16.81534€ | 201.784,10€
IVA a pagar 15.507,63€ | 15.507,63€ | 15.507,63€ | 15.507,63€ | 15.507,63€ | 15.507,63€ | 15.507,63€ | 15.507,63€ | 15.507,63€ | 15.507,63€ | 15.507,63€ | 15.507,63€ | 186.091,56 €
Valor auxiliar 46.522,89 € 46.522,89 € 46.522,89 €

Pago de IVA 43.344,61 € 46.522,89 € 46.522,89 € 46.522,89 € 182.913,28 €
Ingresos 121.595,94 € | 121.595,94 € | 121.59594 € | 121.595,94 € | 121.595,94 € | 121.595,94 € | 121.595,94 € | 121.595,94 € | 121.595,94 € | 121.59594 € | 121.595,94 € | 121.595,94 € | 1.459.151,32 €
Gastos 114.433,13 € | 114.43313€ | 114.433,13€ | 114.433,13€ | 11443313 € | 114.433,13€ | 114.433,13€ | 114.43313€ | 114.433,13€ | 114.433,13€ | 114.433,13€ | 114.43313€ | 1.373.197,50 €
Beneficio 7.162,82 € 7.162,82 € 7.162,82 € 7.162,82 € 7.162,82 € 7.162,82 € 7.162,82 € 7.162,82 € 7.162,82 € 7.162,82 € 7.162,82 € 7.162,82 € 85.953,82 €
Pago frac. Imptos. sobre los benef. 1.468,91 € 5.894,15 € 1.854,16 € 1.854,16 € 11.071,36 €
DIFERENCIA COBROS-PAGOS - 48.562,35€  40.70560€  40.70560€ - 53.809,09€  40.70560€  40.70560 € - 58.23433€  40.70560€  40.70560€ - 54.19434€  40.70560€  38.851,44€  108.990,54 €
SALDOANTERIOR | 203450,56€ | 15488821 € | 195.503,81€ | 236.20941€ | 162.490,32€ | 22319502 € | 263.901,52€ | 205.667,20€ | 246.37280€ | 287.078,40 € | 232.884,06 € | 27358966 € |

SALDO ACUMULADO 154.888,21€ 195.593,81€ 236.29941€ 182.490,32€ 223.19592€ 263.901,52€ 205.667,20€ 246.372,80€ 287.07840€ 232.88406€ 273.589,66€ 312.441,10 €




7% ADE

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
NIRFCLIAN DF FUPRFSAS 1PV

ANo 5

PRESUPUESTO DE TESORERIA 5° ANO

COBROS

DIFERENCIA COBROS-PAGOS
SALDO ANTERIOR

ene.-19

- 51.151,76 €

feb.-19

44.524,33 €

mar.-19

44.524,33 € -

abr.-19

57.081,89 €

may.-19

44.524,33 €

jun.-19

44.52433 € - 62.558,34 €

jul.-19

ago.-19

44.524,33 €

sep.-19

44.524,33€ - 57.54849 €

| 312441,10€ | 261.289.35€ | 305.813,68€ | 350.333,02€ | 293.256,13€ | 337.78046€ | 38230480 € | 31974646 € | 364270,79€ | 40BT9512€ | 351.246,64€ | 395.770,97€ |

oct.-19

nov.-19

44.524,33 €

UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

dic.-19

Ventas 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 1.562.751,06 €
Otros ingresos - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Subvencion al empleo auténomo - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
IVA Repercutido 34.617,90€ | 34.617,90€ | 34.617,90€ | 34.617,90€ | 34.617,90€ | 34.617,90€ | 34.617,90€ | 34.617,90€ | 34.61790€ | 34.617,90€ | 34.617,90€ | 34.617,90€ | 41541484 €
Consumos 101.750,09 € | 101.750,09 € | 101.750,09 € | 101.750,09 € | 101.750,09 € | 101.750,09 € | 101.750,09 € | 101.750,09 € | 101.750,09 € | 101.750,09 € | 101.750,09€ | 101.750,09€ | 1.221.001,11 €
Retribucion propia - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Seg.Social Auténomo - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Gastos de personal 12.808,78 € | 12.808,78 € | 12.808,78€ | 12.808,78€ | 12.808,78€ | 12.808,78€ | 12.808,78€ | 12.808,78€ | 12.808,78€ | 12.808,78€ | 12.808,78€| 12.808,78€| 153.70537 €
Seg.Social Trabajadores 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 46.111,61 €
Alquileres nave industrial 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 17.535,40 €
Primas de Seguros 2.630,31€ - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € 2.630,31 €
Publicidad y Promociones - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Suministros 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 5.520,40 €
LV.A.

IVA repercutido 34.617,90€ | 34.617,90€ | 34.617,90€ | 34.617,90€ | 34.617,90€ | 34.61790€ | 34.617,90€ | 34.617,90€ | 34.61790€ | 34.61790€ | 34.617,90€| 34.617,90€| 415.414,84€
IVA soportado 17.992,56 € | 17.992,56 € | 17.992,56 € | 17.992,56€ [ 17.992,56 € | 17.992,56 € | 17.992,56€ | 17.992,56 € | 17.992,56€ | 17.992,56 € | 17.992,56€ | 17.992,56€ | 215.910,70 €
IVA a pagar 16.625,34 € | 16.62534 € | 16.62534 € | 16.62534€ | 16.62534€ | 16.62534€ | 16.62534€ | 16.62534€ | 16.62534€ | 16.62534€ | 16.62534€ | 16.62534€ | 199.504,14 €
Valor auxiliar 49.876,03 € 49.876,03 € 49.876,03 €

Pago de IVA 46.522,89 € 49.876,03 € 49.876,03 € 49.876,03 € 196.150,99 €
Impuestos sobre los beneficios

Ingresos 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 130.229,26 € | 1.562.751,06 €
Gastos 121.506,41 € | 121.506,41 € | 121.506,41 € | 121.506,41€ | 121.506,41 € | 121.506,41 € | 121.506,41 € | 121.506,41 € | 121.506,41 € | 121.506,41 € | 121.506,41€ | 121.506,41€ | 1.458.076,97 €
Beneficio 8.722,84 € 8.722,84 € 8.722,84 € 8.722,84 € 8.722,84 € 8.722,84 € 8.722,84 € 8.722,84 € 8.722,84 € 8.722,84 € 8.722,84 € 8.722,84€ | 104.674,09 €
Pago frac. Imptos. sobre los benef. 1.854,16 € 7.330,61 € 2.320,75€ 2.320,75€ 13.826,27 €

42.203,58 €

TOTAL

125.533,45 €

SALDO ACUMULADO 261.289,35€ 305.813,68€ 350.338,02€ 293.256,13€ 337.78046 € 382.304,80€ 319.74646 € 364.270,79€ 408.79512€ 351.246,64 € 395.770,97 € 437.974,55€

Como podemos apreciar, el escenario optimista presenta cifras mucho mayores la realista y la poliza de crédito queda cerrada en
enero del afio 2, si se diese el caso, deberiamos invertir para no tener tanto capital ocioso y sacar rendimientos financieros del
excedente en tesoreria.



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

7% ADE

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
NIRFCLIAN DF FUPRFSAS 1PV

ANEXO 5

Escenario pesimista:

Afo 5

PRESUPUESTO DE TESORERIA 5° ANO
ene.-19 feb.-19 mar.-19 abr.-19 may.-19 jun.-19 jul.-19 ago.-19 sep.-19 oct.-19 nov.-19 dic.-19 TOTAL

COBROS

Ventas 65.837,28 € | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€| 65.837,28€ 790.047,32 €

Otros ingresos

Subvencion al empleo auténomo

IVA Repercutido 17.501,05€ | 17.501,05€ | 17.501,05€ | 17.501,05€ [ 17.501,05€ | 17.501,05€ | 17.501,05€ | 17.501,05€ | 17.501,05€ [ 17.501,05€ | 17.501,05€ [ 17.501,05€ 210.012,58 €
Consumos 51.450,95€ | 51.450,95€ | 51.450,95€ | 51.450,95€ | 51.450,95€ | 51.450,95€ | 51.450,95€ | 51.450,95€ | 51.450,95€ | 51.450,95€ | 51.450,95€ | 51.450,95€ 617.411,35 €
Retribucion propia = G = = G = 8 = 5 - G = 5 = & = = J = = d =
Seg.Social Auténomo - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Gastos de personal 12.808,78 € | 12.808,78€ | 12.808,78€ | 12.808,78 € | 12.808,78€ | 12.808,78€ | 12.808,78€ | 12.808,78€ | 12.808,78 € | 12.808,78€ | 12.808,78 € | 12.808,78 € 153.705,37 €
Seg.Social Trabajadores 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 3.842,63 € 46.111,61 €
Alguileres nave industrial 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 1.461,28 € 17.535,40 €
Primas de Seguros 2.630,31 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € 2.630,31 €
Publicidad y Promociones - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Suministros 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 460,03 € 5.520,40 €
L.V.A.

IVA repercutido 17.501,05€ | 17.501,05€ | 17.501,05€ | 17.501,05€ | 17.501,05€ | 17.501,05€ | 17.501,05€ | 17.501,05€ | 17.501,05€ | 17.501,05€ | 17.501,05€ | 17.501,05€ 210.012,58 €
IVA soportado 9.262,95 € 9.262,95 € 9.262,95 € 9.262,95 € 9.262,95 € 9.262,95 € 9.262,95 € 9.262,95 € 9.262,95 € 9.262,95 € 9.262,95 € 9.262,95 € 111.155,46 €
IVA a pagar 8.238,09 € 8.238,09 € 8.238,09 € 8.238,09 € 8.238,09 € 8.238,09 € 8.238,09 € 8.238,09 € 8.238,09 € 8.238,09 € 8.238,09 € 8.238,09 € 98.857,12 €
Valor auxiliar 24.714,28 € 24.714,28 € 24.714,28 €

Pago de IVA 23.029,19 € 24.714,28 € 24.714,28 € 24.714,28 € 97.172,03 €
Impuestos sobre los beneficios

Ingresos 65.837,28 € | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€ | 65.837,28€| 65.837,28€ 790.047,32 €
Gastos 71.096,57 € | 71.096,57€ | 71.096,57 € | 71.096,57€ | 71.096,57€ | 71.096,57€ | 71.096,57€ | 71.096,57€ | 71.096,57€ | 71.096,57€ | 71.096,57€ | 71.096,57 € 853.158,83 €
Beneficio - 5.25929€ |- 5.259,29€ (- 5.259,29€ |- 5259,29€ - 5.259,29€ |- 5.259,29€ |- 5.259,29€ |- 5.259,29€ |- 5.259,29€ |- 5.259,29€ |- 5.259,29€ |- 5.25929€ |- 63.111,52€
Pago frac. Imptos. sobre los benef. - € - € - € - € - €

DIFERENCIA COBROS-PAGOS - 3537404€  13.31465€  13.31465€ - 36.11391€  13.31465€  13.314,65€ - 36.11391€  13.31465€  13.31465€ - 36.11391€  13.31465€  13.31465€ - 37.19861€

SALDO ANTERIOR - 206.797,34 € |- 242.171,38 € |- 228.856,73 € |- 215.542,09 € |- 251.656,00 € |- 238.341,35 € |- 225.026,71 € |- 261.140,62 € |- 247.825,97 € |- 234.511,33 € |- 270.625,24 € |- 257.310,59 €
SALDO ACUMULADO - 242.171,38€ - 228.856,73€ - 215.542,09 € - 251.656,00 € - 238.341,35€ - 225.026,71€ - 261.140,62 € - 247.82597 € - 234.511,33 € - 270.62524 € - 257.310,59 € - 243.995,95€

Como podemos ver debido a la falta de obtencion de beneficios ni siquiera con el aumento de las ventas en el afio 5, este proyecto
es insostenible y tendriamos que de cerrar la empresa si fuera el caso.



