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1. Introduccion.
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1.1 Resumen.

El presente trabajo de final de carrera trata sobre la creacidon de una asesoria en
la ciudad de valencia. El principal objeto de este trabajo es la definicidon de las
caracteristicas que tendra la empresa y la viabilidad de ésta.

Hemos analizado la situacién del sector en la actualidad, definiendo las
principales caracteristicas de éste tales como la fuerte rivalidad competitiva que
existe, el crecimiento de los ultimos afnos en numero de empresas y mostrando
diferentes cifras principales del sector.

Explicaremos con detalle el porqué de la eleccion de esta localizacion y los
miembros que formaran la compaiiia. Expondremos las diferentes posibilidades
de formas juridicas y nos decantaremos finalmente por la Sociedad Limitada de
nueva creacion.

Identificaremos el publico objetivo al cual irdn dirigidas nuestras campanas de
marketing y definiremos los servicios que prestaremos a lo largo de nuestra
existencia.

Analizaremos la competencia a la que tendremos que enfrentarnos para
identificar posibles ventajas para hacerlos frente y poder diferenciarnos de
ellos.

Realizaremos un estudio econémico financiero donde estudiaremos la inversion
gue realizara la empresa asi como la financiacidon que requerird. Llegaremos a la
conclusiéon de que es un trabajo rentable a través de realizar un plan de
tesoreria y financiacion.

1.2 Objeto del TFC y asignaturas relacionadas.

El objeto del presente trabajo es desarrollar un plan de negocio para la creaciéon
de una asesoria en la ciudad de Valencia.

Debido a la actual coyuntura econémica que estamos viviendo actualmente una
de las opciones para poder conseguir trabajo es crear tu propia empresa. Asi
pues, muchas personas pueden necesitar que se les asesore en los primeros
anos de vida de la empresa sobretodos si son pequeifas o medianas empresas.



b
L

%, UNIVERSIDAD ADE

§) POLITECNICA sy

SV DE VALENCIA

Elijo la ciudad de valencia por la cantidad de posibles clientes potenciales que
pueden aparecer y porque he vivido 6 afios en dicha ciudad

He decidido realizar un plan de empresa como trabajo de final de carrera de una
asesoria porque he realizado las practicas en una y me parece un buen negocio
a explotar y que gracias a los conocimientos adquiridos puedo llevar a cabo

dicha accion.

Capitulo del TFC

Capitulo 2. Antecedentes y situacion del sector.

Asignaturas
relacionadas

Introduccion a los sectores empresariales
Economia espafiola y regioinal
Microeconomia

Macroeconomia

PP

Breve
justificacion

En este capitulo se mostraran las principales caracteristicas del sector,
su evolucidn y su comportamiento para tener un mayor conocimiento
sobre éste.

Capitulo del TFC

Capitulo 3. Andlisis del entorno

Asignaturas
relacionadas

1. Direccidn estratégica y politica de la empresa.

Breve
justificacion

En este capitulo utilizaremos herramientas vistas en esta asignatura
como el modelo DAFO, las 5 fuerzas de porter y el modelo PEST

Capitulo del TFC

Capitulo 4. Operaciones y procesos

Asignaturas
relacionadas

1. Direccidon de produccién vy logistica.
2. Economia de la empresall
3. Sistemas integrados de informacién para gestién




) UNIVERSIDAD
;) POLITECNICA
%/ DE VALENCIA

" ADE

FACULTAD OF ADWINSTRACIM Y
DRECCION DE EMPRESAS, UPY

Breve
justificacion

En este capitulo se mostrardn los procesos que seguiran los empleados
de la empresa para realizar el servicio y la localizacidn de la misma

Capitulo del TFC

Capitulo 5. Organizaciéon y RRHH

Asignaturas
relacionadas

Derecho de la empresa.
Direccién de recursos humanos.
Economia de la empresa I.
Gestion fiscal de la empresa.

PwNE

Breve
justificacion

En este capitulo se determinard la forma juridica de al empresa y para
ello se utilizaran los conocimientos adquiridos en gestidn fiscal de la
empresa.

También se definira la misién, visidon y objetivos de la empresa, asi
como el numero de empleados que dispondrd la empresa para su
correcto funcionamiento.

Capitulo del TFC

Capitulo 6. Plan de marketing

Asignaturas
relacionadas

1. Direccidn comercial
2. Direccién estratégica y politica de la empresa.
3. Economia de la empresa l.

Breve
justificacion

En este capitulo se desarrollara la estrategia comercial que seguird la
empresa. Se analizard el mercado para obtener un publico objetivo,
una estrategia de precios y una politica de promocidn y distribucion.

Capitulo del TFC

Capitulo 7. Plan econdmico y financiero

Asignaturas
relacionadas

1. Contabilidad financiera
2. Contabilidad general y analitica
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En este capitulo se realizaran el balance y cuentas de resultado de la
Breve empresa y se estudiaran los principales ratios. Para ello se utilizaran los
justificacion conocimientos adquiridos en las dos asignaturas mencionadas
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1.3 Objetivos

Una vez definido el objeto principal del trabajo de final de carrera, que es crear
un plan de empresa , debemos marcarnos una serie de objetivos principales y
secundarios que nos permita llegar al objeto final del trabajo. Para ello
buscaremos alcanzar los siguientes objetivos:

-Objetivo principal 1: Conocer la situacién actual del sector en el que la empresa
desarrollara la actividad.

Objeto secundario: Conocer la evolucién y las principales cifras del
sector.

-Objetivo principal 2: Desarrollar una estrategia de empresa analizando los
factores internos y externos.

Objetivo secundario: Analizar el macroentorno a través del modelo
PESTEL.

Objetivo secundario: Analizar el microentorno a través de las fuerzas de
porter.

Objetivo secundario: Analizar la competencia y sus caracteristicas.
Objetivo secundario: Realizar un analisis DAFO y CAME de la empresa.

-Objetivo principal 3: Conocer el modelo organizativo de la empresa y los
recursos humanos:

Objetivo secundario: definir la forma juridica de la empresa.

Objetivo secundario: Definir las areas de trabajo de cada socio.

Objetivo secundario: Desarrollar el organigrama de la empresa.

Objetivo secundario: Definir la mision, visidon y objetivos de la empresa
-Objetivo principal 4: Definir el plan de operaciones:

Objetivo secundario: Decidir donde se situara la oficina.

Objetivo secundario: Definir los procesos
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-Objetivo principal 5: definir las acciones comerciales que llevaremos a cabo y
como lo haremos.

Objetivo secundario: Definir el publico objetivo

Objetivo secundario: Analizar la estrategia de marketing que seguira la
empresa.

-Objetivo principal 6: Demostrar la viabilidad del proyecto:
Objetivo secundario: Realizar un plan de inversion
Objetivo secundario: Estudiar cdmo va a financiarse la empresa

Objetivo secundario: Elaborar los estados contables de la empresa.

1.4 Metodologia

Para la elaboracién del presente plan de empresa hemos empleado las
siguientes fuentes de informacion:

-Fuentes de informacién primarias: Bases de datos como el INE y SABI para
conocer la situacion y evolucién del sector.

-Internet: Herramienta utilizada para conocer a la competencia y para poder
ampliar la informacién sacada de otras fuentes,

-Conocimiento adquirido a través de las diferentes asignaturas cursadas en la
licenciatura de administracién y direccion de empresas.

-Observacion: Utilizacidon del conocimiento adquirido durante la realizacién de
las practicas en una asesoria y contando con el apoyo del tutor de practicas en
cualquier duda acerca del funcionamiento de la empresa.

-Programas informaticos para la presentacién adecuada del trabajo.

-Legislacion.

10
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2.1 Motivacion y justificacion del trabajo.

La finalidad de la elaboracion del trabajo de final de carrera es la creacion de un
plan de empresa viable utilizando los conocimientos y habilidades adquiridos
durante este periodo de formacion.

La idea de crear una asesoria parte de la necesidad de un gran numero de
empresas espafolas de por ejemplo llevar la contabilidad o declarar algin
impuesto. En definitiva, la idea parte de que cualquier empresa puede ser un
cliente potencial.

El tejido empresarial espafiol fortalece esta idea ya que el 99,88% de las
empresas son consideradas pyme, es decir, tienen entre 0 y 249 asalariados.
Cabe destacar que para nuestro negocio cuanto menor sea el tamafio de una
empresa mayor probabilidad tiene de requerir nuestros servicios ya que las
grandes empresas poseen con departamentos propios y especificos que cubren
los servicios que podemos prestar. Por tanto, observando el tamafo de las
empresas espafolas y su forma juridica, la inmensa mayoria de las empresas
podrian estar interesadas en nuestros servicios.

Sin embardo, no con tener la idea de crear una asesoria se garantiza el éxito de
ésta. Debido a la crisis econdmica a la que estd sometido el estado espaiol hay
gue buscar unas soluciones eficientes para poder llevar a cabo un proyecto de
éxito tanto en el tema de financiacién como en la penetracion del mercado ya
que el sector en el que se situara la empresa es un sector maduro donde hay
una fuerte competencia y tendremos que esforzarnos para encontrar nuestro
hueco de mercado.

llustracion 1 empresas segun el estrato.2016

Tabla 1. Empresas segin estrato de asalariados y porcentaje total, en Espafia y en la
UE27.

EspARA 1751964  1.297.861 110.086 18497  3.178.408 3913  3.182.321
% 55,1 40,8 3,5 0.6 99,9 0.1 100
UE% 92,7 6.1 1 99,8 0.2 100

Fuente: INE, DIRCE 2015 [datos o | de enero de 2015), y Comisidon Ewropec, 2015 Smaoll Business Act for Europe. Estimociones porc

12
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2.2 Aproximacion del sector

En este apartado analizaremos en profundidad las caracteristicas del sector en
el gque vamos a desarrollar nuestra actividad. Estudiaremos las principales cifras
y la evolucién vy actual situacion.

Es logico empezar por la identificacidn en que cddigo CNAE se encuentra el
sector de la gestoria. El cddigo que corresponde a nuestra actividad es el de
Actividades de contabilidad, Teneduria de libros, Auditoria y Asesoria Fiscal (
CNAE: 6920).

Como practicamente todos los subsectores del sector servicios sufre una fuerte
dependencia de la coyuntura econdmica, es por eso que en época de recesion,
este sector, se vea afectado por los recortes y reajustes econdmicos que
realizan las empresas para reducir costes en servicios contratados exteriores a
ellas.

Una caracteristica importante que merece destacar del sector es la falta de
regulacién en materia de asesoria fiscal, es decir, no es necesaria la colegiacion
para ejercer la actividad y por tanto esto desemboca en un gran intrusismo en el
sector. En definitiva, existe una gran competencia porque abogados, banqueros
u otros pueden ejercer libremente la profesion sin titulacion alguna.

Estudiando los datos proporcionados por el INE, observamos que desde 2010 el
numero de empresas del sector de Actividades de contabilidad, teneduria de
libros, auditoria y asesoria fiscal evoluciona positivamente tanto a nivel
nacional como a nivel autondmico, en este caso nos centramos en la comunidad
valenciana que es donde residirda nuestra empresa. Cabe destacar que el
numero de empresas valencianas representa casi el 12% del niumero total de las
empresas espanolas. Como se observa en los siguientes graficos el crecimiento
porcentual del nUmero de empresas en la comunidad valenciana es muy similar
al que sigue a nivel estatal.

Por tanto podemos determinar que es un sector que poco a poco va
recuperandose de los efectos de la crisis econdmica que afecta al pais.

13



UNIVERSIDAD
POLITECNICA
DE VALENCIA

llustracién 2 nimero de empresas en CV y Espaiia. 2009-2014
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Otro aspecto a tener en cuenta del sector es la estructura de las empresas de
éste. Por tanto analizaremos el numero de asalariados que cuenta cada
empresa y la forma juridica de cada empresa del sector.

llustracién 3 distribucion de empresas segun asalariados

Distribucion empresas segin numero de
asalariados

1% 1%

M sin asalariados
Mde 1a2
mde3a5

Hde 63 10

mde 202 49

B mas de 50

Fuente: INE .2014

Como se aprecia en el grafico, mas del 80% de las empresas del sector
presentan 2 o menos asalariados en el aino 2014, esto quiere decir que en el
sector nos encontramos muchas empresas con plantillas muy reducidas y en
casi la mitad de los casos se trataran de sociedades unipersonales por lo que es
posible que el empresario n quiera constituir una sociedad y prefiera actuar
como persona fisica.

El siguiente paso es analizar, por tanto, la forma juridica por la que optan las
empresas que se dedican a la gestoria.

15
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llustracién 4 Forma juridica de las gestorias

Forma juridica

M Personas fisicas
M Sociedades de responsabilidad
limitada

W Sociedades anominas

m Otras

Fuente: INE

Como se aprecia en el gréafico, el 52% de las gestorias optan por constituir la
empresa como una sociedad de responsabilidad limitada, en parte por el capital
minimo exigido para constituirla. En segundo lugar estan las personas que
actluan por nombre propio y con su patrimonio frente a terceros, es decir,
actuan bajo la forma juridica de persona fisica (como habiamos mencionado
anteriormente).

Por ultimo analizaremos la evolucidn de la media anual de personal ocupado en
el sector de actividades profesionales, cientificas y técnicas. Como hemos dicho
anteriormente, este sector depende mucho de la situacién econémica y como
veremos en el siguiente grafico, en tiempos de crisis econdmica se observa un
descenso de la poblacién ocupada en este sector pero a medida que la situacion
mejora se observa un cambio paulatino en el personal ocupado en este sector.
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llustracién 5 media anual de personal ocupado (2009-2014)
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Por tanto, vemos que cuando la crisis asolé nuestro pais, provocé que las
empresas que contrataban los servicios que presta el sector quebraran y por
consiguiente se produjera una disminucion del personal ocupado. Pero a partir
de 2013 se observa que el mercado empieza a recomponerse y junto a la
creacion de nuevas empresas que requieren nuevamente los servicios la media
anual de personal ocupado empieza a crecer.

Las conclusiones que podemos sacar de este pequeiia aproximacion al sector
son, por tanto: Este es un sector que tiene una fuerte dependencia de la
coyuntura econdmica del pais, que la mayoria de empresas son de reducida
dimensidn y con pocos trabajadores (2 o menos), el nimero de empresas ha
aumentado estos ultimos afios a pesar de la crisis y que a pesar de la
disminucion de personal ocupado durante estos ultimos afos, se ha producido
un cambio de tendencia significativo a partir de 2014.
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3.1 introduccion

En este punto utilizaremos herramientas como es el analisis PESTEL, las fuerzas
de Porter y el analisis DAFO y CAME para obtener informacion acerca del
entorno de la empresa y obtener informacién sobre la competencia.

El andlisis PESTEL nos permitira analizar factores del macroentorno que influyen
en la empresa mientras que mediante las fuerzas de Porter nos permitira hacer
lo propio pero del microentorno.

El andlisis DAFO y CAME nos permitira definir las debilidades y ventajas que
tendra nuestra empresa mientras que el CAME nos facilitard las acciones que
ha de corregir la empresa para seguir cumpliendo los objetivos.

3.2 Analisis del microentorno.

El analisis del micro entorno lo realizaremos mediante el modelo de las fuerzas
competitivas de Porter. Este modelo permite analizar cualquier industria y nos
ayudara a determinar el atractivo del sector en el cual queremos realizar
nuestra actividad y nos servira de punto de partida en nuestra estrategia de
negocio.

Las cinco fuerzas que aparecen en el modelo son: Las amenazas de entrada en
el sector, amenaza de productos sustitutivos al servicio que proporcionamos, el
poder que tienen los clientes y el poder de los proveedores.
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llustracion 6 Las fuerzas de Porter

Fuente: Fundamentos de estrategia (Johnson, G.)

Amenazas de entrada.

La amenaza de entrada a la que se refiere el modelo son aquellas barreras de
entrada que tiene una empresa en el momento que desea entrar a un sector.
Conocer dichas barreras tiene una vital importancia ya que son a las que nos
enfrentaremos en el inicio de la actividad y a su vez para conocer con que
facilidad los competidores pueden aparecer en el mercado.

La principal barrera de entrada es la experiencia en el sector. Esta es una
amenaza importante por el tipo del sector al que queremos entrar ya que se
encuentra muy fraccionado y practicamente ninguna empresa es lider con una
cuota de mercado considerable. Esto es significativo ya que nos muestra que es
muy complicado empezar con una cartera amplia de clientes porque estos,
probablemente, llevan trabajando con otras gestorias durante muchos anos
probablemente y dificilmente serdn accesibles. En otras palabras, los clientes
son generalmente fieles si la gestoria muestra seguridad y buen trato.

Otra barrera de entrada es, como en la gran mayoria de negocios, la inversidn
gue se realiza para poder empezar una actividad. En este caso y en muchos de la
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rama del sector servicios la inversion inicial es muy variable y en ocasiones no
muy grande ya que se priman el capital humano y no al capital mobiliario.
Decimos que es variable porque el servicio prestado en este sector se puede
realizar bien desde casa de un particular, alquilando un local o bien
comprandolo. Cabe destacar que es importante la inversion que se realice en
tecnologias de la informacién, ya que seran las herramientas necesarias para
desarrollar nuestra actividad.

En cuanto a restricciones legales, la Unica barrera seria la de obtener el titulo de
gestor administrativo, pero no es estrictamente necesario para realizar la
mayoria de actividades que comunmente se realizan en una gestoria. Esto nos
beneficia a la par que nos perjudica ya que propicia la entrada de mas
competidores al no ser un requerimiento.

Por ultimo, debemos destacar la practicamente nula diferenciacion de los
servicios prestados que se desarrollan en el sector. Existe una alta
estandarizacién en los productos demandados por los clientes. Por tanto, la
diferenciacion del producto no supone una barrera de entrada como podria
suponerlo en la mayoria de negocios.

Amenaza de sustitutivos.

En referencia a los productos sustitutivos con los que el cliente puede cubrir sus
necesidades no solo hay que referirse a que el cliente pueda cambiar de
gestoria sino que el mismo cliente desarrolle por su cuenta, mediante la
creacién de un departamento especifico, estas tareas.

Conociendo esto, se puede observar que la amenaza de sustitucion es
considerablemente elevada. Esto se debe principalmente a que las empresas
gue se desarrollan y crecen de manera constante decidan prescindir de
nuestros servicios creando un departamento especialidad en estas tareas o bien
gue empresas pequefias, con la ayuda de toda la informacidon que hoy en dia se
puede obtener mediante internet y por la administracion publica decidan
empezar a realizar ellos mismos dichas funciones.

Cabe destacar que en la actualidad existen gestorias “low cost” que solo actian
a través de internet y significan un peligro potencial para nuestro negocio ya
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gue no requieren una inversion de capital elevada y tienen unos precios muy
bajos que provocan que los clientes opten por este tipo de servicio.

Otra amenaza de sustitucién de nuestro producto es que otros profesionales,
como por ejemplo abogados, ofrezcan realizar las tareas de una gestoria
ademas de realizar las tareas propias del profesional, en este caso la abogacia.

Amenaza de clientes

En este punto se analiza la capacidad de negociacidon que tiene un cliente frente
a nosotros. Esta capacidad varia en funcién de diversos factores:

En el sector en el que vamos a desarrollar nuestra actividad es dificil de
encontrar compafiias cuya cartera esté compuesta por unos pocos clientes. Esto
guiere decir que existe poca concentracion de clientes y por tanto en el caso de
gue se pierda un cliente no afectara de manera considerable a nuestro volumen
de negocios. Cuanto mayor sea el numero de clientes en una cartera menor
poder de negociacidn tienen estos frente a nosotros.

Un factor determinante que marca la capacidad de negociacién de los clientes
es el bajo coste de cambio que supone trabajar con una gestoria u otra. Como
hemos comentado anteriormente, la estandarizacién de los productos ofrecidos
provoca que con el simple hecho de que el cliente facilite sus datos financieros a
otro competidor, éste ya puede ofrecerle los mismos servicios que le estabamos
ofreciendo nosotros en un principio. Este mercado se basa en la confianza que
tiene el cliente con nosotros y suele ser la perdida de esta confianza lo que
impulsa al cliente el cambio de gestor. En definitiva, al ser practicamente nulo el
coste de cambio, el cliente tiene un poder alto de negociacion basandonos en
este factor.

Por ultimo, siguiendo la linea del anterior factor, el cliente puede sustituir los
servicios que nosotros le prestamos por realizar el mismo dichas tareas. Esto,
como se ha comentado ya, supone un grave problema para nosotros ya que
otorga al cliente un gran poder de negociacion si decide realizar por cuenta
propia los servicios que usualmente le proporciondabamos.

A modo de conclusiéon podemos decir que en este sector, pese a no ser un
sector concentrado, los consumidores tienen un alto poder de negociacion por
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el bajo coste que les supone cambiar de compaiiia y la posibilidad de prescindir
de ayuda externa en cuestiones de gestion.

Poder de los proveedores.

En este sector, el poder de negociacion que poseen los proveedores es muy
bajo ya que practicamente no existen. Los proveedores mas usuales son los que
facilitan material de oficina, reformas para el acondicionamiento y los que
proporcionan software.

Los dos primeros tipos de proveedores no suponen un problema a la hora de
encontrar sustitutivos con mejor precio o calidad ya que existe una gran
variedad de oferta. En cambio, los proveedores de software si que se
desarrollan en un sector mas concentrado y el poder de negociacién que tienen
sobre nosotros es fuerte. Estos programas suelen ser bastante caros vy
diferentes entre un proveedor y otro. Por tanto el coste de cambiar de un
proveedor a otro es elevado ademads del tiempo de adaptacidon que requieren
los programas.

Rivalidad competitiva.

Los puntos analizados anteriormente desembocan, como se observa en el
grafico aportado, en la rivalidad competitiva del sector, es decir, afectan de
manera directa a la competencia que se genera dentro del sector. Ademas de
estos factores existen otros que determinan la rivalidad competitiva del éste.

En primer lugar tenemos el nUmero de empresas que existen en el sector, que
como hemos comentado en puntos anteriores es muy elevado y es creciente en
los ultimos afios. Ninguna empresa domina de manera clara el sector con una
cuota de mercado muy elevada. Por tanto existe una gran competencia entre
las empresas que llevan tiempo realizando la actividad por mantener este
volumen de negocios pero ademas tras la fuerte irrupcién de nuevas empresas
provoca que haya todavia mds una fuerte rivalidad competitiva ya que las
antiguas gestorias pueden ver mermadas sus carteras de clientes.

Otro factor es la baja diferenciacién entre los servicios prestados. Es muy
complicado aportar al mercado un producto que se diferencie del resto de
competidores y que nos proporcionara una ventaja competitiva frente a estos.
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Lo que conlleva a que el precio sea el factor determinante en la eleccion del
cliente.

3.3 Analisis del macro entorno

En este apartado analizaremos los factores mas importantes que estan al
margen del control de la empresa. Para ello utilizaremos el conocido Analisis
PESTEL que nos permite analizar el entorno a través de los factores: Politico,
econdmico, social, tecnoldgico, entorno ambiental y legal. A continuacién los
analizaremos en profundidad por separado.

Entorno politico.

El entorno politico podria definirse como las medidas politicas que un gobierno
lleva a cabo y que pueden afectar directamente a nuestro negocio. La situacion
actual de Espafia es bastante complicada ya que nos dirigimos hacia unas mas
gue posibles terceras elecciones con todo lo que supone: No hay un gobierno
formado y hay incertidumbre sobre las posibles medidas que puedan tomar en
referencia a los empresarios. Lo que si parece bastante claro es que seguiran las
medidas destinadas a mejorar el déficit publico y en consecuencia se reducen
las aportaciones destinadas a mejorar el consumo privado.

Las continuas reformas empresariales que se han ido produciendo en los
ultimos anos han provocado cierta inseguridad en las empresas del pais, tanto
para las que estaban en funcionamiento como para las de nueva creacién ya
gue tienen que adecuarse a las modificaciones en el dmbito de planificacion
fiscal y laboral. Las constantes modificaciones legales obligan a estas empresas a
contar con profesionales para adaptarse a las mismas.

Estas reformas fiscales se llevan a cabo para combatir el fraude fiscal que sufre
el estado espanol. Tras un periodo de amnistia fiscal, las sanciones y las
acciones para perseguir dicho fraude se han endurecido y existe un mayor
control por parte de la administracion que se traducen un mayor nimero de
requerimientos, declaraciones informativas, etc.

Entorno econdmico.
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La economia espafiola ha sufrido una fuerte recesion en la que el PIB se ha visto
mermado durante este periodo de crisis ademas de la tasa de empleo que ha
decrecido a la par que el PIB. A pesar de esto, como observaremos mas
adelante la tendencia esta cambiando y |la economia del pais vuelve a crecer.

llustracion 7 PIB de Espaia (2005-2015)
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Fuente: Expansidn. Datos macro.20216

Segun los datos consultados, podemos observar como hasta el principio de la
crisis el pib crecia de una manera constante y a partir de entrar en la recesids los
nimeros del producto interior bruto se ven reentidos hasta el 2014 que vuelve
a cambiar la tendencia para volver a crecer . En el siguiente grafico se puede
observar el crecimiento porcentual del PIB espaiol frente al de la zona euro
donde salvo en los afios 2010 y 2011 siguen practiamente la misma tendencia.
Resaltar que en epoca de bonanza el PIB espaiol crecia en mayor medida que el
europeo (un 4.2% en 2006 frente a un 3.20%) y en época de recesion también
han sido mas fuertes las bajadas del PIB espafiol que el europe (-4.4% frente a -
3.60%).
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llustracidn 8 variacion porcentual del PIB (2005-2015)

Variacion PIB zona euro y Espana
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Una vez analizados los datos del PIB a nivel de Espaiia, deberiamos analizarlos a
nivel de la comunidad auténoma ya que es donde vamos a realizar nuestra
actividad. Como veremos en los siguientes graficos, el PIB valenciano sigue la
misma dinamica que el PIB espafiol llegando al maximo en el 2008 antes del
inicio de la recesion y empezando la recuperacion en el 2014 hasta a dia de hoy.
En cuanto a la variacidén porcentual resaltar que en el 2009 se sufrié el mayor
descenso del PIB con un -5.6% y el afio pasado se produjo un aumento del 3.6%
respecto al anterior.
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llustracién 9 PIB comunidad valenciana y su variaciéon( 2005-2015)
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Datos en miles de euros.
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Otro factor importante en el entorno econdmico de un pais es, sin ningun lugar
a dudas, la tasa de desempleo. La tasa de desempleo es uno de los problemas
mas importantes a los que se enfrentan los gobiernos y como veremos en el
siguiente grafico, a partir de 2009 tanto a nivel de la comunidad valenciana
como a nivel nacional ha aumentado drasticamente.

llustracion 10 tasa de paro en Espaiia (2007-2016)

Encuesta de Poblacién Activa, Comunidades y Ciudades Autonomas, Ambos sexos, Total

Nacional
Fuente: INE Comunitat Valenciana

A partir de los datos proporcionados por el INE, observamos que en el inicio de
la crisis la tasa de paro en Espafia era del 14% aproximadamente y llegd al punto
mas alto en el 2012 con un 26% aprox. La tasa de paro a nivel de la comunidad
valenciana siempre ha sido superior a la nacional llegando a alcanzar en el 2012
también, un maximo de 28%.

Podemos destacar un cambio de tendencia a partir de 2014 tanto a nivel
nacional como de la comunidad. Aunque los niveles de paro son todavia
elevados se espera que se mantenga esta tendencia una vez se forme el
gobierno y aplique nuevas medidas para el desarrollo y creacidn de empleo.

28



UNIVERSIDAD n“‘HADE

ittt : FACULTAD DE ADNISTRACION Y
POLITECNICA DRECCION DE ENPRESAS, UPY

DE VALENCIA

llustracién 11 Tasa de paro comunidad valenciana (2007-2014)

Evolucion del paro registrado en la Comunidad Valenciana 2007-2013
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fuente: Camara de comercin valenciana

En cuanto a cifras totales, en la comunidad valenciana han llegado a haber mas
de 550.000 parados a lo largo del 2013, cifra que se ha ido reduciendo en los
ultimos afos.

Centrandonos en el entorno econdmico mas cercano a nuestra actividad,
obtenemos a través del INE los principales datos de nuestro sector, el de
actividades de contabilidad, teneduria de libros, auditoria y asesoria fiscal, que
ha ganado importancia dentro del sector servicios.
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Tabla 1: Encuesta anual de servicios. Principales magnitudes por clase de variable y

692 Actividades de contabilidad, teneduria de libros, auditoria y asesoria fiscal
Nuimero de empresas 60.440
Niamero de locales 63.678
Volumen de negocio 10.904.315
Valor de la produccion 9.685.797
Valor anadido a precios de mercado 6.609.769
Valor afiadido al coste de los factores 6.606.004
Gastos de personal 4.705.012
Compras y gastos en bienes y servicios 4.463.924
Compras de bienes y servicios para la reventa 1.387.956
Inversion en activos materiales 407.917
Personal ocupado (media anual) 195.709
Personal remunerado (media anual) 146.701

Fuente: INE, 2014

Unidades: Datos econdmicos en miles

Segun la encuesta anual de servicios, observamos que existen mas de 60.000
empresas y que emplean a mdas de 195.000 personas y que el volumen de
negocio es de mds de 10 millones de euros

Entorno social.

La influencia del entorno social hace referencia al aspecto del entorno que
recoge los cambios demograficos que pueden afectar a nuestro negocio.

Como hemos comentado a lo largo del trabajo, nuestros clientes son,
principalmente, empresas y por tanto debemos analizar el comportamiento de
las empresas y los cambios que se producen a lo largo del tiempo. En puntos
anteriores se ha hablado ya de las empresas y su tamafio, viendo que
practicamente el 99% de las empresas son PYMES. A continuacion veremos la
evolucidn del numero de empresas en el estado espafiol.

30



UNIVERSIDAD n“’HADE

) ’ ’ i o v FAGULTAD OF ADWINSTRACKM Y
POLITECNICA DRECCION DE EMPRESAS, UPY

DE VALENCIA

llustracién 13 nimero de empresas en Espaia (20005-2016)

Nimero de empresas en Espaiia
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Segun los datos proporcionados por la DIRCE, a través del INE, podemos
observar como a partir de 2008 se entré en una dinamica de descenso de
nimero de empresas activas en el pais, pero a partir de 2014 se produce un
cambio de tendencia que se acentla aun mas en los datos del 2016 con una
cifra de mas de 3,5 millones de empresas. Segun estos datos se produjeron una
alta pura de 360 mil empresas. Puede que las continuas medidas que ha
tomado el gobierno durante estos afios de descenso tengan en estos dias el
efecto que se buscaba entonces.

Entorno tecnoldgico.

La tecnologia es un factor determinante para la actividad y gestién diaria de al
empresa, pues es necesario para realizar las diversas tareas de una gestoria
disponer de equipos informaticos, internet y los programas de gestidon
empresarial adecuados.

Los continuos avances que se desarrollan en la tecnologia provocan que una
empresa haya de estar en constante renovacién, sepa adaptarse a los cambios
gue se producen e intentar sacar el maximo provecho de estos cambios.
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En el sector servicios es de gran importancia estar actualizados en lo que se
llaman las TIC, es decir, las tecnologias de la informacion y comunicacion . éstas
permiten desarrollar, almacenar, enviar, comunicar... todo tipo de informacién.
Cada vez existen mas tipos de software y esta competencia provoca que
nosotros tengamos la posibilidad de ofrecer unos servicios de mayor calidad.

En este negocio se tiene mucho contacto con la administracion publica y
debemos adaptarnos a las herramientas que nos facilitan para trabajar con ella.
Los continuos avances en la tecnologia han facilitado numerosos tramites que
antes no se podian presentar por internet con lo que se simplifica de manera
considerable las tareas. Las principales aplicaciones que nos interesan como
gestoria son las siguientes:

-Agencia tributaria: Mediante su pagina web se puede realizar cualquier
tipo de declaracion de impuestos.

-Seguridad social: Pone a nuestro servicio el sistema RED que abarca los
ambitos de actuacidn, cotizacidn, afiliacién y remision de partes.

-SEPE: Permite la comunicacion de datos de forma electroénica.
-Registro mercantil: Permite el depdsito de cuentasy libros.
Entorno ambiental.

Este entorno es el que probablemente menos impacto tiene sobre la actividad
gue vamos a desarrollar. No obstante, el medio ambiente es un aspecto que
preocupa cada vez mas a la sociedad y al gobierno y por ello se encuentra cada
vez mas regulado. En nuestro sector, como hemos dicho, no tiene una gran
relevancia mds alld de hacer un uso responsable de los recursos que
disponemos en la oficina.

Entorno legal.

El consejo general de colegios gestores administrativos de Espafia , formado por
todos los colegios territoriales, es el encargado de controlar la actividad llevada
a cabo por los gestores administrativos. Como se expone en su web, la
normativa que regula esta profesion es:

Estatuto de la profesidn de gestor administrativo
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Reglamento regulador del ejercicio personal

Ley de colegios profesionales

Ley 2/2007 de 15 marzo de sociedades profesionales
Reglamento de registro de economistas asesores fiscales

En esta profesidn también se realizan actividades pertenecientes a economistas,
por lo que algunos documentos del colegio de economistas también regularan
nuestra actividad.

Cabe destacar que para el ejercicio de esta profesion estd la necesidad de
incorporarse al colegio territorial correspondiente al domicilio social. Desde ese
momento puede ejercer la profesidn a nivel nacional. Y por ultimo, se exigira,
por la colegiacion, la superacién de unas pruebas de aptitud que son
convocadas por la administracidon y se publican en el BOE.

3.4 Analisis de la competencia

En el siguiente apartado vamos a realizar el analisis de la competencia mas
inmediata a la que se enfrentara nuestra empresa. Tendremos que analizar las
caracteristicas mas importantes de los competidores que encontraremos en el
mercado, es decir, localizacidén, tamafo, canal de distribucion...

La primera caracteristica que vamos a tener en cuenta es la localizacidn. Al ser
una empresa de nueva creacidén solo vamos a considerar competencia las
empresas que estén situadas en una localizacidn similar a la nuestra, por tanto
en nuestros primeros afios de actividad, en el objetivo a corto plazo, solo
consideraremos competencia a las gestorias que tengan presencia en el
territorio de valencia. En el medio y largo plazo ya podriamos considerar tener
una presencia a nivel nacional pero en principio debemos centrarnos en los
objetivos mas inmediatos, que es la competencia local.

Tras consultar una serie de empresas que ofrecen sus servicios en la ciudad de
valencia, hemos realizado una seleccién de tres empresas que por su posicidon
en el mercado, zona de actuacidn y por sus servicios pueden ser los rivales mas
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directos en el momento de conseguir clientes. Las empresas que hemos
seleccionado son Gestoria Crespo, Gestoria Pastor y Gestoria Mufioz.

En primer lugar analizaremos a la Gestoria Crespo. Esta tiene su ambito de
actuacion solo en la ciudad de valencia y estd situada en la calle de fontanars
dels alfons. Cuenta con una trayectoria de mas de 50 afios prestando servicios
entre los que destacan servicios contables, laboral, juridicos, fiscales, de
formacion. Posee una plantilla de mas de 5 personas y ademas tiene la
posibilidad de prestar los servicios a través de internet. Los precios que maneja
la entidad podriamos considerarlos altos.

En segundo lugar la Gestoria Pastor se situa en la calle Jesus y también actia en
la ciudad de valencia Unicamente. La antigliedad de esta entidad supera los 80
afos. La plantilla con la que cuenta la empresa es superior a 5 personas vy el
nivel de precio que maneja es considerablemente alto. Esta empresa no presta
servicios mediante internet.

Por ultimo, la Gestoria Mufioz, situada en al gran via Ramdn y Cajal cuenta con
una experiencia de 40 afios. Posee una plantilla de mas de 5 personas y los
precios que actualmente maneja podriamos considerarlos de un nivel medio. No
presta servicios a través de internet. Ofrece prdcticamente los mismos servicios
qgue la anterior

Podemos observar una relacion entre antigiiedad y experiencia con el nivel de
precios. Una empresa con una gran trayectoria puede permitirse un nivel de
precios superior. Una ventaja competitiva que nos ofrece este analisis es que si
entramos al mercado con unos precios bajos puede que consigamos mas
clientes. Los servicios que presta esta empresa son practicamente iguales a las
anteriores.
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3.5 Analisis DAFO y CAME

Una vez analizados el entorno y la competencia el siguiente paso es la
realizacion del analisis DAFO y el posterior CAME.

El analisis DAFO consiste en identificar por una parte las amenazas vy las
oportunidades que se pueden presentar en el entorno ajeno a la empresa, es
decir, magnitudes que la empresa no puede controlar pero a las que ha de
hacer frente y buscar una manera de superarlas o bien aprovecharlas para sacar
una ventaja frente a los competidores. Por otra parte también consiste en
identificar aquellos aspectos que si que estan al alcance de la empresa como
son las fortalezas y debilidades. Conocer estos dos factores nos permitira
compararnos con el resto de competidores y mostrarnos en que situacion

estamos.

Complementario al analisis DAFO es el analisis CAME, que nos permite buscar
acciones para que el entorno no influya en el funcionamiento de la empresa y
encontrar ventajas competitivas. Por tanto consiste en analizar las acciones que
debemos corregir, las que hay que mantener, las que hay que afrontar y por
ultimo las que hay que explotar.

llustracion 14 Analisis DAFO

Analisis DAFO.

Debilidades

-Ninguna experiencia en el sector
-Plantilla de empleados reducida (2
empleados)

-NUumero de clientes bajo

-Sistema de informacién débil
-Limitacion del presupuesto
-Ausencia de imagen de marca
Fortalezas

Amenazas

-Inestabilidad econémica

-Gran numero de competidores
-Desconcierto politico

Oportunidades

-Conocimiento de contabilidad, fiscalidad y
gestion empresarial

-Precios competitivos

-Localizacion de la oficina

-Calidad del producto

-Amplia gama de servicios

-Desarrollo del negocio mediante internet
-Posibles ayudas por parte del nuevo
gobierno ya sea con un cambio en la
legislacién laboral y fiscal como en ayudas a
las empresas

Fuente: elaboracion propia. 2016
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llustracion 15 Analisis CAME

Analisis CAME

Corregir Afrontar

-Optimizar el reparto de tareas entre los -Diferenciarnos de la competencia

socios. ofreciendo un servicio que sea Unico

-Desarrollar una estructura organizativa -Fidelizar a los clientes.

potente.

Mantener Explotar

-Continua formacion del personal. -Entrar en el mercado web.

-Campanias fuertes para captar clientes. -Aprovechar las ventajas y facilidades
impuestas por el gobierno

Fuente: elaboracion propia. 2016

3.6 Epilogo.

Podemos concluir el punto 3 recordando :

e Que en sector en el que vamos a realizar nuestra actividad no existen
practicamente barreras de entrada fuertes que no nos permita la
incursion en el mismo, el producto ofrecido es practicamente el mismo
en todas las empresas del sector y que existen numerosas empresas
como rivales en el mercado.

e Estamos ante un sector que se ve afectado por la coyuntura politica y
econdmica pero pueden suponer una oportunidad de comercio.

e Analizando la competencia directa observamos una gran experiencia de
los competidores pero vemos un mercado potencial en la web que no es

explotado por estos.

e Hay que potenciar las cualidades humanas que tenemos para ofrecer un
producto de calidad.
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4.1 Introduccion

En este punto hablaremos sobre la localizacion de la empresa definiendo las
caracteristicas que ha de tener el establecimiento para que sea el sitio
apropiado donde realizar nuestra actividad. También explicaremos los procesos
gue seguira la empresa en el trato de la informacién para ofrecer el servicio a
nuestros clientes.

4.2 Localizacion.

Un factor que es determinante en el inicio de una empresa es en el lugar donde
se sitla para desarrollar la actividad. En nuestro caso, debemos seleccionar
donde situaremos la oficina de y para ello debemos de tener en cuenta una
serie de caracteristicas que puedan influenciar en el funcionamiento de la
empresa.

En el momento de seleccionar una localizacion debemos tener en cuenta los
clientes potenciales que puedan existir en las proximidades. La actividad que
realizamos destaca por tener un contacto de manera frecuente con el cliente y
estar cerca de ellos puede ser un factor determinante a la hora de que elijan
nuestros servicios. También es importante no estar situados en un lugar donde
esté sobreocupado por empresas que se dediquen a la misma actividad para
poder aprovechar un mercado que todavia no esté atendido.

Es importante, aparte de los clientes y competencia, tener en la zona donde
vayamos a ejercer nuestra actividad negocios que estén relacionados con
nuestra actividad, véase el sector bancario. La existencia de sucursales bancarias
cerca de nuestra oficina puede afectar de manera directa a nuestro negocio, ya
gue puede provocar un pase de clientes entre uno y otro negocio o bien por
simple comodidad para el cliente realizar en una salida la visita al banco y a
nosotros. Estos son pequefios detalles que pueden hacer que el cliente se
decante por nosotros.

Otro factor el precio del local y el estado en que se encuentra. Debemos
encontrar un punto medio entre el precio y la calidad ya que éste primero
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depende mucho de la zona y en el inicio de una actividad los gastos son
considerablemente altos.

Por ultimo, al estar en una ciudad como Valencia, el poder aparcar el vehiculo
relativamente cerca puede ser un valor anadido tanto para nuestros clientes
como para nosotros mismos si nos hemos de desplazar para realizar una visita a
nuestros clientes.

Teniendo en cuenta esta serie de factores, el lugar seleccionado serd la zona de
Avenida Aragdn, ya que esta zona posee un numero considerable de clientes
potenciales; posee un amplio abanico de posibilidades para alquilar un local; los
precios de estos estdan mas o menos a la par que en otras zonas; hay infinidad
de sucursales bancarias por la zona y la existencia de diversos parkings hacen
gue sea un lugar ideal para empezar un negocio como el nuestro. El Unico punto
negativo es la existencia de bastante competencia pero los puntos favorables
superan con creces a este punto negativo.

Concretamente el local tiene las siguientes caracteristicas:
Direccion: Calle de chile nUmero 5, Valencia.

Superficie del local: 100m2.

Precio de alquiler: 800€/mes (1 mes de fianza).
Disponibilidad inmediata.

Atendiendo a los factores citados anteriormente consideramos este local el
idoneo para empezar a desarrollar nuestra actividad. El local posee 3 despachos,
ademas de una zona de espera para los clientes. El tamaino d local es el
adecuado para el comienzo ya que solo seremos dos socios en un futuro
inmediato.
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4.3 Procesos.

Conocer con detalles los procesos que producen durante la realizacidon de la
actividad permite detectar posibles problemas en la productividad y poder
aplicar mejoras para una mayor eficiencia. En una actividad como la nuestra es
practicamente imposible identificar todos los procesos que de desarrollan en la
misma ya que la prestacion de un servicio puede variar completamente de un
cliente a otro aun siendo este completamente idéntico.

Cada servicio que proporcionamos, desde llevar la contabilidad a asesorar a
empresas tienen un conjunto de procesos diversos y variables. Por tanto, en
este proyecto no vamos a realizar con detalle un estudio de estos, sino que
hemos identificado una serie de procesos que se producen practicamente en
todos los servicios que prestamos.

Estos son: la recogida de la informacion, el tratamiento de ésta y por ultimo la
entrega del trabajo.

Esta es la secuencia que se producird en cada actividad que realizamos ya que
como consultoria, nos encargamos del tratamiento de la informacidon que el
cliente nos aporta para convertirla en un producto final y de calidad que el
cliente espera.

La primera parte de la secuencia empieza con la recogida de informacién. Este
es el momento en que el cliente nos contrata y facilita los documentos y datos
necesarios dependiendo del servicio que quiera solicitar. En un principio se
realizard de manera fisica en la oficina para tener un mayor contacto con el
cliente y asi conseguir su confianza.

La segunda parte es el tratamiento de la informacién. En esta parte de la
secuencia es donde se genera el valor afiadido de nuestro producto ya que aqui
se realizaran todas las tareas necesarias para convertir la informacién del cliente
en lo que se espera de nosotros.

La tercera parte del proceso es la entrega del trabajo. Como su nombre indica es
el momento en el cual se produce la entrega al cliente del trabajo realizado
previamente. Conseguir una excelente entrega del trabajo proporciona a la
empresa una mejora en la imagen y una posterior fidelizacién del cliente.
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Conocer estos procesos y mejorar los posibles defectos es la clave del éxito en

nuestro negocio.

4.4 Epilogo.

Podemos concluir el punto 4 recordando:

Hemos decidido alquilar un bajo en la Calle Chile n2 5 porque esta
situado en una zona muy transitada de valencia y donde existen
numerosos negocios, los cuales son clientes potenciales. Ademas el
precio de 800 euros al mes nos parece un precio adecuado por la
localizacion y estado del local.

El proceso que seguiremos durante la prestacion de nuestro servicio
consiste en : Recogida de la informacion, tratamiento de la informacion y
entrega del trabajo. Esto esta simplificado de manera muy general
porque cada servicio tiene numerosas variables que son dificiles de
plasmar.
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5.1 Introduccion.

En este punto hablaremos sobre la misidn, vision y objetivos de la empresa
ademas de definir todas las posibles opciones de formas juridicas a las que
optamos para nuestra empresa y por ultimo realizaremos un analisis de los
puestos de trabajo mediante un organigrama.

5.2 Mision, vision y valores de la empresa.

La mision de una empresa consiste en describir el propdsito inicial de ésta, es
decir, su razon de ser. Se realiza una explicacién de cdmo actuara la empresa en
un marco de visién a corto plazo.

Por consiguiente, la mision de nuestra empresa es: Ayudar a nuestros clientes,
principalmente las pymes valencianas y auténomos, en la gestién de sus
empresas a través de un trabajo realizado por profesionales cualificados
capaces de ofrecer la mejor solucidon en el ambito administrativo, mediante el
uso de una tecnologia y herramientas avanzadas.

Hasta ahora hemos tratado sobre el presente de la empresa. Para mostrar las
aspiraciones que tiene la empresa en un futuro no muy lejano debemos hablar
sobre la visién de la empresa, que nos muestra las metas que la empresa
espera alcanzar.

La vision de la empresa es: Conseguir ser una gestoria referente en el territorio
valenciano ofreciendo una amplia gama de servicios de calidad maxima a
nuestros clientes manteniendo el trato cercano y familiar con ellos.

Para llevar a cabo lo anteriormente mostrado es necesario mostrar la manera
de actuar que tendra empresa y que permitird a esta conseguir el éxito que se
proponga. Estamos hablando de los valores que representara la empresa, la
filosofia que utilizara en sus acciones y que dotaran a la empresa de un caracter
diferenciado de la competencia.

Los valores son los siguientes:
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e Calidad: Los servicios que prestara la empresa se basaran siempre en
tener una calidad superior para que el cliente perciba el valor del
producto y se sienta satisfecho

e Innovacion: Constante evolucién de los servicios que podemos ofrecer a
los clientes utilizando la ultima tecnologia a nuestro alcance para ofrecer
el mejor producto posible a nuestros clientes.

e Trabajo en equipo: Todas las decisiones sobre los servicios prestados
pasan por la colaboracion de todos los miembros del equipo para
conseguir una soluciéon mas adecuada para los problemas que presenten
los clientes.

e Enfoque al cliente: Tratar a los clientes y sus problemas como si fueran
de nosotros mismos. Tener un trato familiar con ellos para alcanzar una
mayor confianza que permita una comunicacidn abierta entre el cliente y
nosotros para conseguir los objetivos que se nos plantean.

e Responsabilidad: Actuar siempre de manera responsable ante nuestros
clientes mostrando la alta profesionalidad que poseemos.

5.3 Forma juridica y fiscal de la empresa.

La idea de montar este negocio parte de una idea de empresa de caracter
familiar, la cual estaria formada por José Maria Ruiz Martinez (que es mi tio) y
yo. José Maria tiene 48 afios y posee una dilatada experiencia laboral ya que
cuenta con mas de 15 afos trabajando en el sector bancario y en los ultimos
anos como comercial en una empresa que se dedica a la venta de plastico. Por
tanto, se juntaria dos perfiles diferentes pero que pueden llegar a
complementarse de manera eficiente: Se juntaria un perfil con amplia
experiencia y multitud de contactos en el mundo laboral con un recién
licenciado con buena formacidon académica ,con poco conocimiento en el
ambito laboral pero con muchas ganas de sacar este proyecto adelante.
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:/;oig;s:zx: l::n el Ley 4/1997, de 24 SEhR e
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500105 13ach Neoimo 2 Molso 1 fisicas en la Mioiso 1 capital social. Min. 2
constitucion) **Ningun socio (Para cooperativas
puede tenermasde  de segundo grado)
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social)
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sociedad limitada
laboral (Desembolso  Segun Estatutos (No
capmatsocas [N g - Minimo: 3.012€ :;?:b;;:"';:im total) pudiendo ningdn
MiNIMO ¢ Maximo: 120.202€ del 25%) ** 60.000€ para socio poseer mas de
sociedad anonima  1/3)
laboral (Desembolso
minimo del 25%)
limitada al capital ~ Limitada al capital  Limitada al capital  Limitada al capital  Limitada al capital
ot ik aportado aportado aportado aportado aportado
IRPF IRPF Is 15 IS Is 15
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autonomos autonomos proceda proceda proceda proceda
Junta General de ) Junta general de
. Administradores: 50cios, Qrgano unipersonal Sy . lunta general de Consejo Rector,
Lol Empresario Uno, varios 0 todos  administradoreso 0 pluripersonal, o, conse’o socios, 0 Consejode  Asamblea General,
GOBIERNO ; 3 de administracion o S 7
los comuneros Consejo de formado por socios admini administracion Intervencion
R ministradores
Administracion.
Fuente: www.creacionempresas.com .2014

Existen muchas posibilidades en el momento de escoger una forma juridica
como se observa en la tabla. Después de analizar cada opciéon vy segun los
criterios que a continuacion expondremos se ha optado por crear una Sociedad
Limitada Nueva Empresa. Las razones son las siguientes:

EL nimero de socios que tendra la empresa serdn dos por lo que estamos ante
una empresa pequena. Como hemos dicho anteriormente es una empresa
familiar y estas en un principio son “cerradas” por lo tanto una Sociedad
limitada es mejor opcidon que una Sociedad anénima, por ejemplo.

El capital inicial que se aportard en el momento de la creacién de la empresa es
un factor importante y determinante en el momento de elegir una forma
juridica. En este caso el capital minimo exigido es de 3.000 euros.
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El reparto de capital sera de 55% para mi y el 45% restante para el otro socio.
Este reparto se ha acordado previamente por los dos socios para poder evitar
posibles empates de votos en posibles disputas entre los socios,

La responsabilidad de los socios frente a terceros se limitara al capital aportado,
asi pues el riesgo esta totalmente cuantificado y limitado. Este también es un
factor importante en el momento de elegir la forma juridica ya que de esta
manera se protege a los socios ante las deudas no como en una sociedad civil.

Por ultimo, la flexibilidad de constituciéon que ofrece una Sociedad limitada de
nueva creacién frente a una Sociedad limitada hace decantarnos por esta
modalidad. Se puede utilizar estatutos sociales orientativos que disminuyen el
tiempo de notarios, registrados y por consiguiente e constitucion. El objeto
social puede ser genérico y por tanto dotar de una flexibilidad a las actividades
que queremos desarrollar tanto en un presente como en un futuro préximo.

El nombre de la sociedad ha de ser los apellidos y nombre de uno de los socios
por lo que sera “Llario Carbonell Juan José SLNE” pero el nombre comercial serd
“Gestoria Ruiz LLario”.

Al existir una total confianza entre los socios, desarrollar todo el trabajo estos
dos y para poder agilizar los tramites en el consejo de administracién, el 6rgano
de administracion sera pluripersonal y solidario por lo que solo se necesitara
una unica firma en dichos tramites.

5.4 Analisis de los puestos de trabajo

Todos los negocios requieren una buena organizaciéon en las tareas y areas de
trabajo para poder conseguir el éxito. Es por ello que definir las tareas de
trabajo de cada integrante de la sociedad es tan importante. En nuestro caso,
seremos dos personas que realizaremos una multitud de tareas diversas y por
tanto hay que establecer quién se encargara de cada una de ellas para evitar
cualquier despiste y quede alguna tarea por asignar.

Para realizar la division de estas tareas tendremos en cuenta las caracteristicas y
habilidades de cada socio para poder aprovechar al maximo el conocimiento de
este en la realizacién de las mismas.
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Las tareas se pueden dividirse de distintas maneras, nosotros hemos decidido
realizar una divisidn entre las actividades que estan dirigidas al exterior vy las
gue tareas internas de la propia empresa. De esta manera podemos elaborar
pequefas divisiones que en un futuro podrian delegarse.

El socio José Maria Ruiz Martinez se encargara de las tareas que van dirigidas al
exterior. Este socio, como hemos dicho anteriormente, cuenta con una dilatada
experiencia laboral que puede ser una ventaja al principio para poder captar
clientes (ya que dispone de contactos para hacerlo) y debido a su experiencia se
desenvolverd mucho mejor en el trato con los clientes. Las dareas que
comprenderan el rango de este socio son:

e Ventas: Captacion de clientes, relacion con ellos y elaboracidon de
presupuestos

e Marketing: Relaciones publicas, organizacién de eventos promocionales,
etc.

El otro socio, Juan José Llario Carbonell, realizaria las tareas internas que la
empresa necesitaria para su correcto funcionamiento ya que posee una
formacion mds actual y probablemente mds completa necesaria para la
administracion interna de la empresa. Las dreas de trabajo serian:

e Administracién: Finanzas, contabilidad y recursos humanos
e Marketing web: Gestion de la web y redes sociales

Esta division de las areas de trabajo no implica que cada uno se encargue de
esas areas asignadas sino que es el responsable de que se lleven a cabo dichas
tareas sin importar quien las realice. Por ejemplo, en los servicios prestados a
los clientes se puede dividir los proyectos entre los socios aunque después sea
un socio el que trate con el cliente en la presentacion de los resultados.

La direccion de la empresa, que consiste en coordinar todas las areas de trabajo
de la empresa y de desarrollar un plan de estrategia estara dirigido por los dos
socios en conjunto y para ello se realizaran reuniones periddicas para supervisar
gue todo funciona tal como se habia previsto anteriormente.

Esta organizacidén permite suplir las necesidades que tendrd la empresa a corto
y medio plazo. Ademads, el reparto equitativo de la carga de trabajo permitiria

47



452 UNIVERSIDAD '?H ADE

3) POLITECNICA

s/ DE VALENCIA

en un futuro, si se aumenta la plantilla, una oéptima distribucion de Ia
responsabilidad.

Una vez definidas las dreas de trabajo el siguiente paso es definir los puestos de
trabajo de cada socio y las caracteristicas de estos. Como se ha mencionado
anteriormente, no esta previsto contratar a nadie a corto plazo, por lo tanto en
este trabajo solo vamos a realizar el analisis de los dos puestos de trabajo que
existiran en el momento de la creacion de la empresa ya que dependiendo del
momento en que se encuentre ésta. y de sus necesidades pueden haber
diferentes puestos de trabajo.

Siguiendo la divisidon entre las operaciones realizada y siendo dos socios en la
empresa , solo existirdn dos puestos de trabajo que a continuacién se
detallaran las tareas que conlleva cada puesto y las aptitudes que debe tener la
persona que va a realizarlas.

El socio encargado del area externa de la empresa tendra que realizar las
siguientes tareas:

e Captacion clientes

e Visitar clientes

e Organizar los eventos para la promocion de la empresa
e Actividades publicitarias

e Gestionar redes sociales de la empresa

e Gerencia

e Presupuestar servicios y proyectos

e Declaraciéon de impuestos

e Asesoramiento laboral

e Otros servicios comunes

Por otro lado, el socio encargado del area interna de la empresa tendra las
siguientes tareas:

e Gestion contable y financiera
e Gestidon de recursos humanos
e Gestion de la pagina web

e Administracion

e Gerencia
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e Presupuestar servicios y proyectos
e Declaracién de impuestos

e Asesoramiento laboral

e Otros servicios comunes

Como podemos observar, cada socio se encarga exclusivamente de un area de
trabajo pero en cambio son los dos socios los que se encargan de que se lleven a
cabo los servicios comunes que requiere la empresa para su correcto
funcionamiento. Conforme avance la actividad en el tiempo y la empresa crezca
se iran adaptando nuevas responsabilidades y se crearian nuevos puestos de
trabajo si fuera necesario.

Para concluir este punto, representaremos los puestos de trabajo en un
organigrama de la compafia. De esta manera queda reflejada graficamente los
puestos vy la jerarquia interna. Una buena estructura interna permite una buena
gestion del negocio pero también una buena gestidon del equipo humano. El
organigrama quedaria asi:

llustracion 17 Organigrama

EQUIPO DE DIRECCION ]

DPTO. DE DPTO. DE CONTROL Y DPTO. DE
DPTO. DE FINANZAS DPTO. DE RRHH. PTO. DE VENTA! PTO. DE MARKETIN y :
[ CONTABILIDAD ] [ ] [ J [ DPTO. DEVENTAS ] [D 0. DE £ G] [GEST.ON ][ COMUNICACION

e

Fuente: Elaboracion propia.2016

En el organigrama no hemos incluido los responsables de cada departamento
debido a que somos dos socios y cada uno tiene su area asignada. El
departamento de ventas y el equipo de direccién estaran supervisados por los
dos socios, es decir, son los dos responsables de estos.
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5.5 Epilogo

Podemos concluir el punto 5 recordando:

Estableciendo la misidn, visidn y valores de |la empresa nos permitira
asentarnos en el sector con una filosofia de trabajo clara frente a
nuestros clientes.

La forma juridica seleccionade es la de sociedad de responsabilidad

limitada nueva empresa por las caracteristicas y facilidades en el
momento de creacién.

Los puestos de trabajo se han dividido entre los dos socios segun las

caracteristicas de cada uno para garantizar que se ocupan todas las areas

de trabajo.
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6.1 Introduccion

En este punto hablaremos sobre la segmentacion del mercado donde
buscaremos el publico objetivo de la empresa para dirigir las actividades
comerciales.

También analizaremos las variables principales del marketing que son el
producto, precio, distribucion y la comunicacion.

6.2 Segmentacion del mercado

La segmentacion del mercado nos permite dividir el mercado total de un
producto o servicio en grupos practicamente homogéneos con unas
necesidades que diferencian a los grupos entre si, con la intenciéon de poder
utilizar estrategias diferentes para abordarlos segun estas necesidades.

La empresa puede dedicarse a varios segmentos, adaptando estrategias
particulares para cada uno de ellos. Aunque principalmente se concentrard en
aquellos que sean mas beneficiosos para la empresa.

En primer lugar, la primera segmentacion de mercado que podemos realizar es
entre empresas y particulares. Esta division en dos grandes grupos es necesaria
ya que las necesidades vy servicios demandaos por una empresa no son
comparables a los que pueda solicitar una persona fisica. La segmentacién de
empresa es muy amplia y debemos dividirla en mas segmentos que permitan
concretar un mercado definido. Los criterios para definirlos son:

e Zona geografica: Aspecto a tener en cuenta ya que al principio solo
seremos dos trabajadores y nos limitaremos a empresas que estén
situadas en la ciudad de valencia y sus proximidades. El atractivo de este
segmento es la proximidad de los clientes ya que reducen los costes en
desplazamientos.

e Forma juridica: Criterio Unicamente aplicable a las empresas. Hay una
gran diversidad de opciones para elegir en el momento de la creacién de
una empresa pero nosotros nos centraremos en las SL y los empresarios
individuales ya que la mayoria de empresas en Espafa adoptan estas
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formas juridicas y las estructuras que presentan son mas sencillas que las
otras opciones.

e Sector de actividad: Tener conocimiento de la actividad del cliente
facilita mucho el trabajo en el momento de prestarle un servicio ya que
se conocen detalles de la normativa y las practicas de clientes similares.
El sector en el basaremos nuestra actividad sera el de servicios ya que es
el sector predominante en nuestro pais y el que mayor crecimiento esta
experimentando en los ultimos tiempos.

e Tamafo de la empresa: El tamano de las empresas se puede medir en
diferentes variables como nimero de empleados, facturacién, volumen
de activo... Como hemos visto en puntos anteriores, la mayoria de
empresas espafolas entran en el rango de empresas pequefias. Estas
empresas tienen contabilidades mas sencillas y pueden optar por
regimenes fiscales menos complejos. Nos centraremos en este tipo de
empresas ya que son las que mas necesidades tienen de nuestros
servicios por no contar con departamentos especializados para ello.

Teniendo en cuenta estos criterios, vamos a definir los segmentos en los que
nos vamos a centrar.

Segmento empresas:
e Segmento 1: Sociedades limitadas sin personal contable.

Son compafias pequefias con muy pocos empleados y que no
tienen capacidad para tener unos departamentos especificos que
lleven la contabilidad y la gestidon laboral. Es una situacién que se
da en numerosas empresas, que externalizan estas funciones
como son la presentacién de impuestos (IVA generalmente),
gestion de ndminas, elaboracion de contabilidad de la empresa...

Estas empresas cuentan con pocos trabajadores que no suelen
tener la formacion adecuada para realizar y entender |Ia
contabilidad. En este segmento se prestan los servicios mas
basicos pero, a medida que crezca el cliente podemos prestarle
otro tipo de servicios mas complejos,

e Segmento2: Empresarios individuales.
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Los empresarios individuales se diferencian del segmento anterior
en las obligaciones contables y fiscales que estos tienen. La
legislacion en menos exigente pero la recogida de informacion
para los impuestos del empresario pueden llegar a ser mas
compleja.

e Segmento 3: Empresas de nueva creacion.

Este segmento es un tanto especial ya que el empresario empieza
como persona individual ( ya que todavia no es una empresa) y
acaba como uno de los segmentos anteriormente mencionados.
Durante este proceso de creacion de la empresa podemos aportar
muchos servicios al cliente porque es en el inicio cuando mas los
necesita. Podemos ofrecer al cliente un servicio de asesoramiento
integral (financiacion, analisis del entorno, marketing...).

e Segmento 4: Sociedades limitadas con personal contable.

Empresas que realizan su propia contabilidad vy labores
administrativas pero necesitan asesoramiento en determinados
aspectos contables, gestion fiscal, apoyo en el cierre contable, etc.

En cuanto a la divisidn en segmentos de las personas fisicas:
e Segmento 5: Personas obligadas al IRPF.

Toda la poblacidn que esté obligada a realizar la declaracion de la
renta pero que desconoce el funcionamiento de este impuesto
puede acudir a nosotros para que le preparemos la declaracién o
bien asesorarle en algln aspecto puntual sobre este impuesto.

e Segmento 6: Personas no obligadas al IRPF.
Personas que no estan obligadas a presentar la declaracion de la
renta pero que voluntariamente la presentan y como en el caso

anterior necesitan ayuda por desconocimiento o bien necesitan
asesoramiento sobre el impuesto.
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e Segmento7: Compra-venta entre particulares.

Este segmento abarca a cualquiera de las partes implicadas en un
proceso de compra-venta entre particulares. En estos casos suele
aparecer la necesidad de un cambio de nombre en la posesion,
elaboracién de facturas, comunicacién a los registros pertinentes,
etc.

e Segmento 8: Arrendadores de locales comerciales.

Los integrantes de este segmento necesitan realizar declaracién de
IVA trimestrales y realizar la declaracidn de la renta.

Una vez definidos los segmentos del mercado, el siguiente paso es definir cual
va a ser el publico objetivo de la empresa, es decir, sobre que segmentos
estaran dirigidos las politicas comerciales y de marketing que la empresa
realizara durante el inicio de la actividad.

Por un lado, nos centraremos en el segmento de sociedades limitadas sin
personal contable. Este es uno de los segmentos con mds poblacidon, en la que
se realizan trabajos especializados y requieren personal cualificado. Estos son
los clientes que, en un principio, tienen mds necesidades y requieran de
nuestros servicios en mayor medida. Este segmento no se diferencia mucho del
de los empresarios individuales, el cual esperamos atraer un numero de clientes
considerable.

Por otro lado, estd el segmento de las personas fisicas con necesidad de
presentar el IRPF. La mayoria de la poblacidon debe declarar este impuesto y en
muchas ocasiones desconocen si lo estan realizando de manera correcta. Estas
personas junto a las que posean una declaracion mds compleja y requieran de
nuestros conocimientos para elaborarla correctamente son un importante nicho
de mercado.

Estos serdn los segmentos a los que vamos a dirigirnos pero esto no implica que
no vayamos a atender a otros clientes que pertenezcan a otros segmentos. Esta
elecciéon de segmentos tiene como propdsito mostrar hacia donde iran dirigidas
nuestras campafnas de marketing.
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6.3 Analisis del producto/servicio.

A continuacion definiremos los productos que ofreceremos. Como hemos
comentado en varias ocasiones, nuestro producto general es un servicio integral
de asesoramiento y acompafiamiento al cliente en alguna area de su empresa.

En la actualidad, cada vez es mas frecuente la eleccién de crear tu propia
empresa y muchas personas se inician en el mundo empresarial sin conocer las
tareas que requieren para el funcionamiento de estas. Aparte de ofrecer los
servicios que ahora detallaremos, también ofrecemos el asesoramiento
adecuado para realizar el proyecto de la creacion de una empresa

para las personas que lo requieran por falta de conocimientos necesarios para
ello. También hay gente que posee los conocimientos necesarios pero prefiere
disminuir su carga de trabajo y por ello prefiere externalizar este tipo de
servicios para poder emplear su tiempo completo en la actividad de la empresa.

Nuestros servicios principales son: Gestidon contable y fiscal; gestién laboral y
declaraciones IRPF y patrimonio.

e Gestion contable y fiscal.

En este servicio se incluye la llevanza de la contabilidad de la empresa y
la declaracién de todos los impuestos. Mediante la cesién de todas las
facturas que posea el cliente nosotros crearemos un archivo donde se
almacenara digitalmente toda la documentacién que se tenga del cliente.
Dentro de este producto se ofrecera un servicio mas completo, si el
cliente lo requiere, que consistird en proporcionarle un andlisis
financiero, contabilidad analitica, control presupuestario y una
planificacion de tesoreria.

e Gestion laboral.

En este servicio nuestro trabajo consiste en realizar todos los tramites
administrativos que conlleva la gestién laboral de la compaiia:
realizacion de contratos, altas y bajas en la Seguridad Social, nominas,
presentacion de impuestos...En definitiva, el cliente solo tendra que
encargarse de seleccionar el personal ya que nosotros nos
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encargariamos de que en el momento de incorporacion del empleado
todo estuviera a la orden del dia.

e Declaraciones IRPF y patrimonio.

Este servicio esta pensado para las personas fisicas que tienen que
realizar tramites con Ila administracion. Nosotros realizariamos
integramente la declaracion del IRPF sin importar la complejidad de esta.

Estos son los tres principales productos pero también existe la posibilidad de
contrataros para otros trabajos que no entren dentro de las categorias
mencionadas. En funcidon del trabajo solicitado se cobrard por hora
administrativa y hora de estudio.

Los servicios mencionados dotaran a la empresa de una amplia gama de
productos que se adaptan a cualquier necesidad del cliente. Existen muchos
competidores que ofrecen servicios similares a los nuestros, pero lo que nos
diferencia del resto es el trato personal que ofrecemos a nuestros clientes.
Queremos ganarnos la confianza del cliente, haciéndole ver que nuestra
relacion no es estrictamente comercial, sino que nuestro objetivo es tener los
mismos intereses que el cliente, es decir, trabajar y crecer con ellos.

6.4 Analisis del precio.

Un factor muy importante y a tener en consideracién es el precio del servicio ya
qgue la mayoria de clientes se ven influenciados por éste en el momento de
elegir a quien prefiere solicitar los servicios. Fijar un precio es una tarea
complicada que requiere un analisis previo de diferentes variables, que
estudiaremos a continuacion:

e Servicio prestado: Puede ser un servicio que ya esté predeterminado o
bien un servicio mas personalizado. Hay que tener en cuenta la dificultad
de la tarea y la formacidn que se requiere para realizarlo.
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e Volumen de trabajo: La carga de trabajo es diferente en la mayoria de
servicios que prestamos. Por tanto dependiendo del servicio y el tiempo
gue hay que dedicarle puede variar el precio de manera importante.

e Competencia: Al ser nuevos en el mercado siempre es importante fijarse
en los precios de la competencia para poder ajustar los nuestros y poder
tener unos precios competitivos.

Cabe destacar que la empresa también utilizard cuando crea conveniente la
discriminacion de precios en algunas estrategias empresariales como:

e Campafas en un periodo de tiempo concreto como la declaraciéon de la
renta, con el objetivo de fidelizar al cliente en las futuras rentas que
tenga que declarar combinandolo con la venta de otros servicios por un
menor precio.

e Aplicaciéon de descuentos al iniciar la relacidon con la asesoria para paliar
el cambio que supone dejar una asesoria por otra o bien motivar al
cliente con este descuento a elegirnos a nosotros en el inicio de su
actividad.

Es importante conseguir la fidelizacidon de los clientes y por ello pensamos que
iniciar los contactos con los clientes con un menor precio puede verse
recompensado con una larga y prospera relacion de futuro.

Con todas estas variables analizadas pensamos que ofrecer unos servicios a low
cost puede ser una buena estrategia inicial para captar clientes y para ello
contaremos con la fijacién de unos precios competitivos que permita a
cualquier empresa contratar nuestros servicios para que nos encarguemos de
las tareas de gestion de la empresa del cliente.

6.5 Analisis de la distribucion.

La prestacidon del servicio se puede realizar mediante el uso de diferentes
canales de distribucién. Segun el servicio o el tipo de cliente puede resultar mas
efectivo un canal que otro dependiendo de las caracteristicas de los mismos.

Nuestra empresa ofrecerd a los clientes sus servicios mediante la posibilidad de
tres canales: en nuestro despacho, la oficina del cliente y mediante internet.
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Prestacion del servicio en nuestro propio despacho.

En nuestro despacho se realizaran todos los procesos de contabilizacién
de documentos vy la atencidn a los clientes. El contacto directo con los
nuevos clientes es primordial al inicio de una relacién comercial y para
ello, como hemos dicho en el punto 4, contamos con unas instalaciones
gue estan disefadas para transmitir al cliente una sensaciéon de seguridad
y profesionalidad que siguen la linea de los valores de la empresa.

Se desarrollaran servicios que necesiten los elementos contenidos en ella
como documentos archivados o informacion que esté almacenada en los
equipos informaticos de las instalaciones.

Prestacion de servicios en la oficina del cliente.

Este canal es utilizado en clientes con los que ya existe una relacion
previa, asi acercamos el servicio a su propia oficina sin que ellos tengan
gue moverse.

Tiene importancia este canal en el sentido de que la recogida vy
devolucién de documentacion se puede realizar mas eficientemente si es
realizada por nosotros que no esperar a que el cliente venga a nuestras
oficinas ya que esto nos permite planificar adecuadamente los tiempos
para evitar que se acumule una gran carga de trabajo ( ya que existen
periodos durante el aio que se masifica dicha carga). Ademdas mediante
este canal se intensifica la relacidn con el cliente ademas de afadir valor
al servicio prestado.

También se elige este canal cuando un nuevo cliente por dificultades
para acceder al despacho o falta de tiempo requiera de nuestros
servicios.

Prestacion mediante pagina web.

En la actualidad muchas empresas prefieren contratar los servicios a
través de esta herramienta. Nosotros dispondremos de una pagina web
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que permitira al cliente conocernos y ponerse en contacto con nosotros
ademas de contratar nuestros servicios.

6.6 Analisis de la comunicacion.

La comunicacidn en una empresa hacia el exterior permite poner en disposicion

del cliente el servicio que ofertamos, agilizando el proceso de compra y es por

eso que debemos utilizar distintos medios para ello. La empresa utilizara

diferentes métodos para conseguir este propdsito:

Venta personal:

La empresa, después de seleccionar un mercado objetivo, se pondrd en
contacto con los propietarios de los negocios y propondra una primera
toma de contacto. Este tipo de contacto se puede producir mediante via
telefénica o bien mediante visitas comerciales donde uno de los socios
acuda directamente a los locales de los clientes ( este ultimo método
puede ser mds costoso pero puede que sea mas efectivo por el contacto
personal que implica).

Prescriptores:

En este método entra en juego el conocido “boca a boca”. Los propios
clientes que tengamos pueden recomendar entre sus conocidos los
servicios que ofertamos o bien los contactos que posee el socio José
Maria después de tantos afos en el mundo laboral pueden ayudar a dar
ese pequefio impulso que suele necesitarse en el comienzo de un
negocio.

Promocion:

En la actualidad existen diversas maneras de promocionar un negocio
como pueden ser los rétulos y carteles que se fijaran en el local indicando
el nombre de la empresa y algunos servicios que podemos prestar;
papeleria de empresa, que consiste en comprar carpetas, boligrafos u
otro tipo de material de oficina con el logo de la empresa; tarjetas
corporativas con los datos de contacto o el mailing, que es una
herramienta que permite ofrecer al cliente servicios de forma
personalizada sin el coste de una visita comercial.
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Todos estos métodos pueden ser validos, pero en los tiempos que corren
el canal de comunicacién que es mas barato y efectivo es el las redes
sociales. Crearemos un perfil en cada una de las mas famosas redes
sociales ( Facebook, twttier y likedin) ya que de esta manera podemos
hacer llegar a una gran multitud de usuarios ,de una manera sencilla, de
nuestros servicios lanzando mensajes promocionales.

Por ultimo, también podemos utilizar los banners publicitarios en
diferentes paginas web que puedan llegar a ser visitadas por nuestro
publico objetivo . Estas paginas pueden ser periddicos de economia o
alguna pagina de consulta sobre gestiéon de empresas.

6.7 Epilogo.

Podemos concluir el punto 6 recordando:

El publico objetivo de nuestra empresa seran las sociedades de
responsabilidad limitada que no cuenten con personal contable y las
personas fisicas que tengan obligacién de presentar el IRPF.

Al ser una empresa nueva en el sector, nos basaremos en una politica de

precios para poder ganar clientes en poco tiempo ofreciendo diversos
descuentos y ofertas.

Intentaremos fomentar el uso de la pagina web para poder acercarnos al
cliente.

Debemos publicitarnos adecuadamente para hacernos conocer en el
mercado
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7.1 Introduccion.

En este punto realzaremos el plan econdmico y financiero de la empresa
durante los 3 primeros anos. Para ello realizaremos un plan de inversion vy
financiacion que requerira la empresa para su puesta en marcha. Realizaremos
un balance de situacién junto al analisis de tesoreria y la cuenta de pérdidas y
ganancias. Por ultimo para saber la viabilidad de la empresa buscaremos el
umbral de rentabilidad y analizaremos los principales ratios econdmicos.

7.2 Plan de inversion

En este punto detallaremos la inversion inicial que necesitaremos para poner
en marcha nuestro proyecto. Al tratarse de una empresa que no requiere una
gran adquisicion de maquinaria como podria darse en una empresa industrial,
no se realizarda un analisis exhaustivo de las distintas posibilidades ya que el
ahorro que podriamos conseguir entre una alternativa y otra es poco
significativo.

En primer lugar empezaremos por detallar la inversién que hay que realizar para
acondicionar el local, es decir, prepararlo para poder realizar nuestros servicios
y dar una buena imagen a los clientes que nos visiten. El local alquilado posee
un buen estado pero no esta dotado de muebles de oficina, por tanto debemos
realizar la compra de estos y ademas colocar diversos carteles y logos de la
empresa tanto en la parte interior del local como en la exterior.

El local cuenta con tres despachos y una zona donde los clientes pueden
esperar. Cada socio utilizara un despacho y el tercero servira de sala donde se
pueden realizar presentaciones o bien cuando por parte del cliente vengan
diversas personas, utilizar esta sala por mayor comodidad. Hay que equipar
estas 4 zonas con el mobiliario adecuado, que sera el siguiente:
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Descipcidn

Mesas despacho
Mesa zona espera
Mesa sala de reunion
Sillas despacho socios
Sillas despacho

Sillas zona de espera
Sillas sala de reunion
Sofa

Sillén

MOBILIARIO OFICINA

Unidades

Mesita de sala de espera

Armarios /estanterias
Cajoneras

Proyector sala de reuion

Mamparas
Teléfono

Fotocopiadora multifuncion

Fuente: Elaboracién propia. 2016

2
1
1
2
4
4
8
1
2
1
3
3
1
5
3
1

170,00 €
230,00 €
200,00 €
200,00 €

75,00 €

75,00 €

75,00 €
250,00 €
150,00 €
175,00 €
300,00 €
150,00 €
370,00 €
200,00 €

55,00 €
500,00 €

268,60 €
181,70 €
158,00 €
316,00 €
237,00 €
237,00 €
474,00 €
197,50 €
237,00 €
138,25 €
711,00 €
355,50 €
292,30 €
790,00 €
130,35 €
395,00 €

Precio/unidad Totalsin IVA Total con IVA

340,00 €
230,00 €
200,00 €
400,00 €
300,00 €
300,00 €
600,00 €
250,00 €
300,00 €
175,00 €
900,00 €
450,00 €
370,00 €
1.000,00 €
165,00 €
500,00 €

Para acabar con el acondicionamiento del local debemos dotarlo de la imagen

de la empresa, es decir, mediante la utilizacién de carteles, placas y vinilos

mostrar al publico que nuestra empresa estd situada en este local. Para ello

necesitaremos el siguiente material :

llustracién 19 inversion publicidad

Descripcién

Cartel superior
Cartel perpendicular
Placa informativa
Vinilos

Unidades

N PP

CARTELERIA

Precio/unidad Totalsin iva
550,00 €
200,00 €
150,00 €
200,00 €

434,50 €

158,00 €
118,50 €

316,00 €

Total con iva

550,00 €
200,00 €
150,00 €
400,00 €

Fuente: Elaboracién propia. 2016
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El cartel superior, con el nombre de la empresa, se situaria encima de la
cristalera del local; el cartel perpendicular a la pared también estaria situado en
la misma altura; La placa informativa se situaria al lado de |la puerta mostrando
la informacion basica de la empresa para que todos los transeuntes pudieran
tenerla y por ultimo unos vinilos para ponerlos en la cristalera.

Hasta el momento, todas las inversiones mencionadas estan relacionadas con el
acondicionamiento del local, ahora nos centraremos en la inversidon necesaria
para poder prestar nuestros servicios a los clientes.

La herramienta que utilizamos en nuestro negocio es el ordenador y los
programas informaticos especificos que se emplean. La tecnologia avanza a un
ritmo vertiginoso y es probable que un ordenador de clase media pueda quedar
obsoleto en cuestidon de poco tiempo. Es por ello que es importante realizar una
gran inversion en este punto ya que nuestros servicios dependen en gran
medida de las condiciones de trabajo que puedan ofrecernos estos
ordenadores. Creemos que el nimero de ordenadores necesarios son tres (uno
de sobremesa y dos portatiles. Los ordenadores seran de altas prestaciones
para que puedan mover sin problemas los programas que a continuacidn
nombraremos:

e Microsoft office: Programa basico para cualquier empresa que incluye
editor de textos, hojas de calculo, base de datos, presentaciones,...

e Contaplus: Programa que permite realizar todas las operaciones
relacionadas con la contabiliadad.

e NominaSol: Programa que nos ayudara con los trabajos de gestion
laboral que es compatible con el programa contaplus.

e Programas AEAT: Estos programas son gratuitos y permiten una mayor
eficiencia con el trato con la AEAT.

Cabe destacar que los ordenadores vienen de serie con el sistema operativo
Windows 10, por lo que el coste ya va incluido en el precio del ordenador.

Por ultimo, la pagina web es una inversion en la que también realizaremos un
gran esfuerzo ya que pensamos que puede ser una herramienta que en el
presente y futuro puede ser util para diferenciarnos de la competencia por lo
gue contrataremos a un disefiador web para que la construya y pueda estar en
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funcionamiento desde el primer dia. La web servira tanto para informarse como
para poder contactar con nosotros.

llustracién 20 inversion en equipo informatico

EQUIPOS INFORMATICOS Y PROGRAMAS ESPECIFICOS

Descripcion unidades Precio unidad Precio total siniva Precio total con IVA

Ordenador portatil 2 1.150,00 € 1.817,00 € 2.300,00 €
Ordenador sobremesa 1 875,00 € 691,25 € 875,00 €
Microsoft office 1 160,00 € 126,40 € 160,00 €
Contaplus 1 1.700,00 € 1.343,00 € 1.700,00 €
NominaSol 1 530,00 € 418,70 € 530,00 €
Pagina web 1 850,00 € 671,50 € 850,00 €

Fuente: Elaboracién propia. 2016

La cifra de inversidon total asciende a 14.195€. Puede parecer una elevada
cantidad, pero se trata de arrancar el negocio y pensamos que partir de una
base sdlida podemos llevar a cabo un buen desarrollo de nuestra actividad por
lo que consideramos que esta cantidad es la adecuada para ofrecer un producto
de calidad.

7.3 Plan de financiacion.

La financiacién en una empresa de nueva creacion es totalmente imprescindible
ya que no se generan unos ingresos suficientes para cubrir los gastos en los que
incurrira la actividad. Como veremos en el apartado de tesoreria, la financiacion
gue requerird nuestro negocio va a ser de 70.000€.

Al basarnos en una estrategia de precios bajos con un margen ajustado en cada
venta es de vital importancia una cartera amplia de clientes para hacer frente a
los gastos . Para llevar a cabo esta estrategia, se requiere de una financiacion
considerablemente elevada en el momento inicial para cubrir estos gastos ya
gue no existe todavia el numero de clientes adecuado. Con esta financiacion
conseguiremos mantenernos durante los primeros ainos hasta que logremos una
cifra de negocio suficiente.

Las fuentes de financiacidn seran dos: Un préstamo bancario y la aportacion de
capital de los socios.
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Segun las caracteristicas de la empresa, consideramos que la mayor parte de la
financiacion sea interna, por lo que el importe del préstamo sera inferior al 50%
de la financiacién requerida. De esta manera conseguiremos con mayor
probabilidad dicho préstamo ademas de que los gastos seran menores.

Las condiciones del préstamo serian:
Capital: 32.000€
Interés anual: 6%
Comision de apertura: 1%
Gastos de estudio: 0.35%
Periodo: 8 afios

Con estas condiciones la cuota mensual sera de 418.05€ al mes durante 8 afios.
Creemos que el importe del préstamo es el adecuado para evitar sufrir
problemas de tesoreria y para poder hacer funcionar el negocio. Consideramos
gue las condiciones del préstamo son favorables teniendo en cuenta la situacion
del mercado.

En el anexo 1 esta la tabla de amortizacion del préstamo.

7.4 Ingresos y gastos

Se debe realizar una buena previsidon de ingresos y gastos para poder ver si el
negocio en el que queremos invertir va a ser rentable a lo largo del tiempo. Hay
diversas maneras de afrontar este punto, pero nosotros hemos elegido realizar
una prevision realista de los ingresos y gastos en los que incurrird la empresa
durante los 3 primeros afios de vida.

Los gastos del sector son practicamente fijos y no sufren una gran variacidon
dependiendo del volumen de la actividad, por lo que podremos analizar con
bastante exactitud estos gastos, que son los siguientes:

e Gastos de constituciéon de la empresa: Son los que estan
relacionados con constituir la sociedad.
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Alquiler: El domicilio social serd un local alquilado como hemos
dicho en el punto 4.

Inversiones: Se trata de lo detallado en plan de inversién que
hemos realizado.

Suministros: Englobamos todos los gastos relacionados con los
servicios basicos para el funcionamiento del negocio como la luz,
limpieza, teléfono...

Personal: Se trata del salario de los dos socios y de los seguros
sociales.

Seguros de la empresa: La empresa tiene por obligaciéon un seguro
de responsabilidad civil y un seguro a los trabajadores.

Préstamo: Este gasto corresponde con la mensualidad que hemos
de pagar segun el plan de financiacion.

Administraciones publicas: Corresponden a los principales
impuestos como el impuesto de sociedades.

Otros gastos: Se trata de gastos que no estan previstos en las
opciones anteriores.

En cuanto a los ingresos tenemos las que practicamente existen en cualquier

empresa de nueva creacién, que son:

Aportacion de capital: Hay que desembolsar el 100% del capital
social en el momento de la creacion de la sociedad.

Préstamo: al pedir un préstamo, este representa una fuente de
ingresos.

Ingresos producidos por la actividad de la empresa: En el anexo
dos detallaremos los primeros 3 afos de la actividad, con las
opciones que tienen los clientes para contratar y el crecimiento
que esperamos que se produzca. Hemos intentado que esta
previsidon sea lo mas realista posible. Pese a utilizar decimales en
el incremento, solo hemos utilizado numeros redondeados a la
baja para el calculo de clientes ( en el anexo, por evitar una
sobreexposicidon de niumeros hemos ocultado las columnas de los
clientes redondeados).
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7.5 Analisis de la tesoreria

Una vez determinados los ingresos y los costes que tendra la empresa durante
los 3 primeros afios, debemos de realizar una previsidon de tesoreria para ver
como interactuan los ingresos y gastos en conjunto y saber si la empresa genera
suficiente tesoreria como para mantenerse en activo a lo largo del tiempo.

El punto importante de este analisis es la diferencia acumulada ya que es
estrictamente primordial que ésta nunca sea negativa ya que implicaria que la
empresa, con lo invertido y lo que genera mensualmente, no es capaz de
sostener la actividad.

Las siguientes tablas nos muestran la tesoreria prevista para los 3 préximos
afos:
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llustracion 21 Tesoreria 2016

2016 Enero

INGRESOS

Aportacion de capital 38000
Préstamo 32000
Facturacion 244
GASTOS

Gastos de constitucion 620
Inversion 14195
Alquiler 1600
Suministros 240
Personal 2400
Seguros 1500
Publicidad 200
Cuota préstamo 418,05
Otros 150

= ADE

FACULTAD DF ADMINSTRACIKN Y
DRECCION DE EMPRESAS, UPY

Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre  Diciembre

356,75 604,5 1112,25 1810 2387,75 1560,5 1738,25 2096 2263,75 2581,5 2774,25

800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800

240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240

2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400

200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200

418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05

150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150

DIFERENCIA MENSUAL 48920,95
DIFERENCIAACUMULADA  48920,95

Fuente: elaboracion propia. 2016

-3851,3  -3603,55 -30958  -2398,05 -1820,3  -2647,55 -2469,8  -2112,05 -1944,3  -1626,55 -1433,8
45069,65 41466,1 38370,3  35972,25 3415195 31504,4 290346 2692255  24978,25 23351,7 21917,9
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llustracién 22 Tesoreria 2017

2017 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre  Diciembre
INGRESOS
Aportacion de capital
Préstamo
Facturacion 2546 2942 3189,75 4377 5075,25 5653 4200,75 43785  4736,25 4904  5221,75 5469,5
TOTALingesos 256 292 318975 4377 507525 563 40075 485 473625 S04 S2ATS 54695
GASTOS
Gastos de constitucion
Inversion
Alquiler 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800
Suministros 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280
Personal 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400 2400
Seguros 1500
Publicidad 260 260 260 260 260 260 260 260 260 260 260 260
Cuota préstamo 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05
Otros 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
TOTALgastos 580805 430805 430805 430805 430805 430805 430805 430805 430805 430805 430805 430805
DIFERENCIA MENSUAL -3262,05  -1366,05 -1118,3 68,95 767,2 134495 -107,3 70,45 428,2 595,95 913,7 1161,45

DIFERENCIA ACUMULADA 21917,9  20551,85  19433,55 19502,5 20269,7 2161465  21507,35 21577,8 22006  22601,95  23515,65 24677,1

Fuente: elaboracion propia. 2016
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llustracion 23 tesoreria 2018

2018 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre  Diciembre
INGRESOS
Aportacion de capital
Préstamo
Facturacion 5013 5807,55 61956  8413,65 9461,7  10399,75 81378 847585 90639  9511,95 9970  10308,05
GASTOS
Gastos de constitucion
Inversion
Alquiler 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800
Suministros 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Personal 4200 4200 4200 4200 4200 4200 4200 4200 4200 4200 4200 4200
Seguros 1500
Publicidad 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Cuota préstamo 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05 418,05
Otros 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
ToTALgastos 766805 GI6B0S 616805  GI6B0S 616805 G605 616805 66805 616805 616805 616805 616805
DIFERENCIA MENSUAL -2655,05 -360,5 27,55 22456  3293,65 42317 196975 2307,8 289585 33439 380195 4140

DIFERENCIA ACUMULADA 13677,1 13316,6  13344,15  15589,75 188834 231151 2508485 2739265 302885 336324 3743435 4157435

fuente: elaboracion propia 2016
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Este apartado consiste en la elaboracidon de la cuenta de pérdidas y ganancias

de la compafiia durante los tres primeros anos de existencia. Hemos intentado

incluir todos aquellos asientos contables que pueden darse a lo largo de este

periodo. Al ser una empresa de nueva creacidon un analisis horizontal de estos

tres ainos es considerablemente irrelevante ya que en este tiempo no se pueden

coger los ejercicios de la empresa como habituales.

llustracién 24 Cuenta de pérdidas y ganancias

Cuenta de perdidas y ganancias
Importe neto cifra de negocios
Variacion de existencias
Aprovisionamientos

Otros ingresos de explotacion
Gastos de personal

Otros gastos de explotacion
Amortizaciéon del inmovilizado
RESULTADO DE EXPLOTACION
Ingresos financieros

Gastos financieros

RESULTADO FINANCIERO
RESULTADO ANTES DE IMPUEST]

Impuesto sobre beneficio

2016
19529,5

-28800
-18980
-2518,75

-30769,25[

-1783,49
-1783,49
-32552,74

2017
52693,65

-28800
-24396,6
-2518,75

4
-3021,7

-1589,5
-1589,5
-4611,2

2018
100758,8

-50400
-25116,6
-2518,75
22723,45

-1383,87
-1383,87
21339,58

Fuente: elaboracién propia 2016




UNIVERSIDAD
POLITECNICA
DE VALENCIA

llustracion 25 analisis cuenta de perdidas y ganancias
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2016 % 2017 % 2018 %
Ventas 19529,5 100%| 52693,65 100%| 100758,8 100%
Coste de ventas -326,66 -1,67% -423,22 -0,80% -486,38 -0,48%
Margen bruto 19202,84 I 98,33%| 52270,43 f 99,20%| 100272,42 99,52%
Otros gastos de explotacion -18653,34 -95,51%| -23973,38 -45,50%| -24630,22 -24,44%
Otros ingresos de explotacion 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
VAB 5495 2,81%| 28297,05]  53,70%|  75642,2|  75,07%
Gastos de personal -28800( -147,47% -28800 -54,66% -50400 -50,02%
EBITDA -28250,5| -144,66% i -502,95 -0,95% [ 25242,2 25,05%
Amortizaciones -2518,75 -12,90%|  -2518,75 -4,78%|  -2518,75 -2,50%
BAII -30769,25 f -157,55% -3021,7 I -5,73%|  22723,45 22,55%
Ingresos financieros 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
Gastos financieros -1783,49 -9,13% -1589,5 -3,02% -1383,87 -1,37%
BAI -32552,74[ -166,68%|  -4611,2  -875%| 21339,58|  21,18%
Impuesto sobre beneficios 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%

Fuente: Elaboracion propia 2016

Analizando los datos de las tablas podemos destacar son los costes de ventas
gue se producen en este sector, que como hemos dicho anteriormente son
relativamente bajos y que a medida que avanzamos en el tiempo tiene un peso
inferior sobre las ventas. Esta situacion se produce, por ejemplo, porque
optimizamos las posibles visitas a clientes y con una salida visitamos a varios (
utilizamos la misma gasolina visitando a 3 clientes que a 4, por ejemplo). Por
tanto, el margen bruto es practicamente el 100% de las ventas.

Observamos como el porcentaje que representa los gastos sobre las ventas
disminuye considerablemente en dos afios. Esto es debido a que los dos
primeros afios las ventas que generamos todavia no son “normales” para la
empresa Yy por lo tanto debemos fijarnos en el tercer afio donde la empresa ya
estard en una situacién mas normalizada. Asi los gastos de explotacion
representan el 24,44% dando lugar a un valor afadido bruto que representa el
75%, un parametro que en las empresas de servicios, al no tener existencias o
productos en curso, suele ser elevado.

Los gastos de personal crecen con el paso de los afos ya que los socios

empezaremos con un salario adecuado a la situacion de la empresa y a medida
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gue ésta crezca se produciran diversas subidas. Este gasto representa el 50% de
las ventas en el tercer aio.

El EBITDA resultante el tercer ano sera del 25% por lo que la empresa podra
hacer frente a los gastos que se generan durante el afio por la actividad.

La partida de amortizaciones y gastos financieros no representan una gran carga
ya que la empresa no cuenta con una gran cifra en el cuanto a inmovilizado
material se refiere y los gastos financieros son los intereses que se producen por
el préstamo que solicitaremos para empezar nuestra actividad.

Y por ultimo, en lo referente al impuesto sobre beneficios, como podemos
observar serd nulo ya que en los dos primeros afios la base imponible es
negativa y la del tercer afio no es lo suficientemente elevada como para
afrontar las pérdidas producidas durante los afos anteriores. La empresa
generard el tercer afio un resultado del ejercicio de 21.339,58€ que
representara el 21.08% de las ventas.

7.7 Balance de situacion.

En este punto realizaremos el balance de situacion que la empresa tendra
durante los 3 primeros afos de su existencia. Al ser una empresa de nueva
creacion y por el tipo de servicio que realiza, hemos decidido, en el momento de
realizarlo, mostrar solo los puntos del balance que tengan informacién para no
saturar de informacidn irrelevante y asi poder observarlo con claridad.
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llustracion 26 Balance de situacion

2016 % 2017

% 2018 %

Inmovilizado intangible 3240 8,65% 3240 10,06% 3240 6,10%
Amortizacion inmovilizado intangible -648 -1,73% -1296 -4,02% -1944 -3,66%
Inmovilizado material 10955 29,25% 10955 34,01% 10955 20,63%
Amortizacion inmovilizado material -1870,75 -4,99% -3741,5 -11,62%|  -5612,25 -10,57%
Efectivo y otros activos liquidos 25780,91 68,83%| 23052,61 71,57% 46464,7 87,50%
TOTAL activo 37457,16 100%| 32210,11 100%|  53103,45 100%
PATRIMONIO NETO 5447,26 14,54% 836,06 2,60%| 22175,64 41,76%
Capital 38000]  101,45% 38000  117,98% 38000 71,56%
Resultado ejercicios anteriores 0,00%| -32552,74] -101,06%| -37163,94 -69,98%
Resultado ejercicio -32552,74 -86,91% -4611,2 -14,32%|  21339,58 40,18%
PASIVO NO CORRIENTE 28776,75 76,83%|  25339,71 78,67%| 21706,94 40,88%
Deudas a largo plazo 28776,75 76,83%|  25339,71 78,67%| 21706,94 40,38%
PASIVO CORRIENTE 3233,15 8,63% [ 6034,34 18,73% 9220,87 17,36%
Deudas a corto plazo 3233,15 8,63% 3427,14 10,64% 3632,77 6,84%
Otras cuentas a pagar 2607,2 8,09% 5588,1 10,52%
TOTAL patrimonio neto y pasivo 37457,16 100%| 32210,11 100%| 53103,45 100%

Fuente: elaboracidn propia 2016

Analizando en profundidad el balance de situacién vemos en primer lugar que el
activo no corriente siempre es inferior al activo corriente llegando a suponer el
tercer afio solo el 12.5% aproximadamente del total del activo. Esto es hasta
cierto punto normal ya que, como hemos dicho anteriormente, en este tipo de
empresas las inversion en inmovilizado no es tan grande como en otros tipos de
empresas y ademas la depreciacidon de este inmovilizado provoca esta pérdida
de valor frente al total del activo. Asi mismo, destacar que todo el activo
corriente de la empresa es disponible por el tipo de negocio que tenemos vya
gue no existen existencias ni productos en curso y al cobrar por adelantado no

tenemos realizable.

En referencia al patrimonio neto vemos como en los dos primeros afios el peso

de éste sobre el total es muy bajo (14.54% y 2.6%). Esto es debido a las
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pérdidas del primer y del segundo afo. En el tercero vemos como el resultado
del ejercicio ya es positivo y consigue aumentar hasta el 41%%.

En cuanto al pasivo, la estructura de éste es relativamente sencilla ya que tan
solo tenemos un préstamo con una entidad bancaria que a lo largo del tiempo
ird disminuyendo. Atipicamente, debido a los resultados de los dos primeros
afos el pasivo representa mas del 86% y mas del 97%% del total pero una vez
normalizada la situacion en el tercer ejercicio vemos como representa
aproximadamente un 58%. En el segundo y tercer afio vemos la aparicién del
pago del IVA que representa 8% y un 10% del total. (El calculo del IVA esta en el
anexo )

Una vez analizado los datos del balance conviene estudiar sobre el fondo de
maniobra de la empresa que nos permite conocer la situacion de liquidez. Para
saber el fondo de maniobra de la empresa basta con restar al activo corriente el
pasivo corriente de la empresa:

llustracion 27 Fondo de maniobra

22547,76 17018,27 37243,83
Activo corriente 25780,91 23052,61 46464,7
Pasivo corriente 3233,15 6034,34 9220,87

Fuente: elaboracidn propia 2016

Como podemos observar, la empresa no tendra problemas para afrontar las
deudas a corto plazo porque existe suficiente liquido para afrontarlas. Que el
valor sea tan elevado no significa que sea beneficioso ya que probablemente
pueda suponer una pérdida de rentabilidad de ese dinero que esta parado. Por
tanto este es un problema que deberd hacer frente la empresa en un futuro
proximo.

7.8 Umbral de rentabilidad.

En cualquier negocio es importante conocer el momento en el cual la empresa
empieza a ser rentable. Para averiguar en qué momento sucede esto es
necesario conocer el umbral de rentabilidad, es decir, cuando los ingresos que
genera la empresa son superiores a los gastos de ésta. Al no tener
practicamente costes variables, hemos decidido incluir los costes fijos de la
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empresa. También hemos dividido los costes que durante el afo solo se

producen 1 vez, como los seguros ya que estos aunque se paguen en un solo
mes afecta durante el resto del ano.

llustracidon 28 umbral de rentabilidad

12.000

10.000

A p
8.000 // \/
6.000
4.000 /A

2.000 A\ /\/

Costes

jul.-16

ene.-16
mar.-16
sep.-16

jul.-17

may.-16
nov.-16
ene.-17
mar.-17
may.-17
sep.-17
nov.-17
ene.-18
mar.-18
may.-18
jul.-18
sep.-18
nov.-18

Fuente: elaboracidn propia.

Observando el grafico podemos sacar varias conclusiones como:

e La existencia de estacionalidad en la produccién ya que durante unos

meses en concreto se presentan las declaraciones

y provoca un
aumento significativo en la facturacion de la empresa.

La empresa empieza a ser realmente rentable a partir de septiembre del
segundo afio

Debido a que aumentan los costes, principalmente de personal vy
publicidad, a principio del tercer afio los costes vuelven a situarse por
encima de los ingresos y no es hasta marzo de este ultimo afo cuando
empieza la empresa a generar unos ingresos superiores a los gastos.( En

el anexo correspondiente podemos observar la cantidad de clientes que
esperamos tener).
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7.9 Analisis de ratios.

El dltimo punto del plan econdmico y financiero consiste en calcular algunos de
los ratios que hemos considerado mas importantes a través de la informacién
gue nos ofrece el balance y la cuenta de pérdidas y ganancias.

En primer lugar analizaremos ratios que nos informan de la liquidez de la
empresa:

llustracion 29 Ratios liquidez

Ratio 2016 2017 2018|Indicadores dptimos
Liquidez AC/PC 7,97 3,82 5,04 15-2
Tesoreria R+D/PC 7,97 3,82 5,04 1
Disponibilidad |D/PC 7,97 3,82 5,04 0,2-0,3

Fuente: elaboracidn propia 2016

Estos ratios nos muestran que la empresa no tendra problemas en afrontar las
deudas que tiene a corto plazo pero podemos observar una considerable
ociosidad del disponible ya que todos los valores superan los dptimos. Esto
ocurre porque estamos tomando de referencia los primeros afios de vida de la
empresa y en estos casos siempre es mejor sobrepasar estos indices éptimos
por lo que pueda pasar aunque la empresa a partir del cuarto aino deberia
buscar algunas alternativas para poder sacar una rentabilidad al exceso de
disponible.

En segundo lugar analizaremos los ratios de endeudamiento:

llustracion 30 ratios endeudamiento

Ratio 2016 2017, 2018]Indicadores 6ptimos
Endeudamiento Pasivo/PN+pasivo 0,85 0,97 0,58/0,4- 0,6

Autonomia PN/Pasivo 0,17, 0,03 0,72|1-1,5

Solvencia Activo /pasivo 1,17 1,03 1,72|>1

Calidad de ladeuda PC/Pasivo 0,10 0,19 0,30

Gastos financieros sobre ventas |Gtos finan/ventas 0,09 0,03 0,01|<0,04

Fuente: elaboracidon propia 2016

El ratio de endeudamiento (que nos muestra cuanto de importante es la
financiacion externa) de los dos primeros afios sobrepasa el indicador éptimo
por los resultados negativos que la empresa obtiene en estos dos afios. En el
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tercer afio ya vemos que se estabilizan las cosas y entra dentro del valor éptimo.
Con el paso del tiempo, si la empresa sigue con la tendencia de obtener
resultados del ejercicio positivos el ratio de endeudamiento se estabilizara en
torno al 0.45.

En cuanto al ratio de autonomia, sigue el mismo rumbo que el anterior. Vemos
gue los valores de los primeros afos estan muy por debajo de los indicados
pero cuando se estabilizan los beneficios empieza a acercarse al valor éptimo.

Segun el ratio de solvencia, vemos que durante los tres primeros afos la
empresa es solvente y que seguird ganando dicha caracteristica con el paso del
tiempo.

En referencia a la calidad de la deuda se mantiene en unos valores
suficientemente buenos aunque empeora afo tras afio. Este hecho se produce
porque la deuda a largo plazo va menguando. Los gastos financieros cada vez
son menores ya que con el paso del tiempo estos decrecen y las ventas se
comportan de manera opuesta. Por tanto podemos decir que la financiacion
conseguida por la empresa es de buena calidad.

En tercer lugar analizaremos la rotacion de los activos:

llustracion 31 ratios rotacion de activo

Ratio 2016 2017 2018
Rotacidn de activo |Ventas/activo 0,52 1,64 1,90]
Rotacion ANC Ventas/ANC 1,67 5,75 15,18
Rotaciéon AC Ventas/AC 0,76 2,29 2,17

Fuente: elaboracidn propia 2016

La rotacién de los activos nos muestra la rentabilidad que la empresa puede
sacar a sus activos. Cuanto mayor sea esta rotaciéon mayor sera la rentabilidad
gue obtiene la empresa por estos activos.

Podemos observar que todos los valores son positivos aunque no muy elevados,
pero esto es normal en empresas de nueva creacién ya que como es légico, no
estdn aprovechando al 100% todos sus recursos. Tanto la rotacién de activo en
general como la del activo no corriente tienen una tendencia positiva, esto nos
indica que estamos obteniendo una buena rentabilidad del inmovilizado que
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tiene la empresa. En cuanto a la rotacién del activo corriente, como hemos
dicho en el analisis de los ratios de liquidez, no es buena porque el 100% de
nuestro activo corriente es disponible y tenemos la mayor parte de este en
estado ocioso.

Por ultimo estudiaremos la rentabilidad econdmica y financiera de al empresa a
través de los siguientes ratios:

llustracion 32 ratios rentabilidad

Ratio 2016 2017 2018
Rentabilidad econdmica BAII/Activo -0,82 -0,09| 0,43
Margen de ventas BAIll/Ventas -1,58 -0,06 0,23
Rentabilidad financiera Rsdo/PN -5,98 -5,52 0,96
Apalancamiento financiero |(Activo/Pn)*(BAI/BAIl) 7,27 58,79| 2,25

Fuente: elaboracion propia2016

La rentabilidad econdmica se obtiene mediante la relacion entre el beneficio
obtenido frente al total de activos de los que dispone la empresa para llevar a
cabo dicho beneficio. Observamos que los dos primeros afios, por las pérdidas
gue genera el negocio existe una rentabilidad negativa pero el tercer afio ya se
sitia en un valor bastante notable que es del 0,43. Pasa lo mismo con el margen
de ventas, los dos primeros afios la relacidn entre el resultado con las ventas es
negativo pero en el tercer afio ya se situa en 0.23.

En cuanto a la rentabilidad financiera, al ser el tercer afio con un resultado
positivo es el Unico afo en que la empresa obtiene una rentabilidad
considerablemente buena. Esto es debido al gran incremento de ventas que se
produce en dicho afio.

Por ultimo, el apalancamiento financiero nos indica si la rentabilidad de los
activos es mayor al coste que tenemos para financiarlos. Los datos nos
muestran que siempre es positivo, por tanto siempre estamos gestionando
correctamente la financiacion de la empresa.

7.10 Epilogo.
Podemos resumir el punto 9 recordando:

La inversidn necesaria para desarrollar la actividad sera de 14.195€ incluyendo
aqui todo el material y adecuacion del local.
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El préstamo bancario sera de 32.000€ y la aportacion de los socios sera de
38.000€

Durante los dos primeros afios al empresa incurrira en pérdidas mientras que el
tercer afo empezara a obtener beneficios.

La empresa empieza a ganar dinero a partir de marzo del 3er afio, siendo asi
este el umbral de rentabilidad.

Los ratios nos muestran que la empresa puede hacer frente a las deudas a corto
plazo y que a partir del tercer ano la situacidon se normaliza y se sitla en valores
Optimos. Hay que buscar una rentabilidad al exceso de disponible que tiene la
empresa durante los 3 primeros anos.
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8. Conclusiones.
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8. conclusiones

En este punto describiremos las conclusiones que resumen el trabajo:

Vamos a iniciar la actividad en un sector en el que durante los ultimos
aflos ha conseguido crecer a pesar de la crisis que ha afectado al pais.
Este crecimiento es provocado por la falta de barreras de entrada al
sector. Estd formado practicamente por sociedades de responsabilidad
limitada y personas fisicas que tienen un numero de asalariados inferior a
3. No existen empresas que tengan una gran cuota de mercado.

La competencia a la que se enfrenta la empresa es muy fuerte ya que
existen muchas empresas que tienen una gran experiencia. La politica
gue adoptard la empresa sera de basarse en ofrecer precios mas bajos
gue la competencia y potenciar el canal web. Dependemos de las
medidas politicas y econdmicas que aplique el gobierno ya que unas
medidas favorables para la creacidon de empresas nos permitirda un mayor
numero de clientes potenciales.

La forma juridica hemos escogido es la de Sociedad de Responsabilidad
limitada Nueva Empresa ya que tiene ciertas ventajas fiscales y
considerables facilidades en el momento de constitucidon de la empresa.
La compaiia estard formada en un principio por dos socios que se
repartirdn las tareas segun las cualidades y experiencias que estos
posean.

La localizacidn de la sede estara ubicada en una zona central y transitada
de la ciudad de valencia, como es la zona de la Avenida de Aragon. Esta
zona posee todas las cualidades para que sea el sitio indicado para crear
una empresa como la nuestra ( diferentes negocios alrededor, bancos,
zonas de parking, zona centralizada...)
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Los servicios que ofreceremos estan dirigidos principalmente a nuestro
publico objetivo, que son las sociedades de responsabilidad limitada que
no cuentan con personal contable para llevar a cabo estas funciones y
las personas obligadas a presentar la declaracién de IRPF.

El precio de los servicios dependera de la carga de trabajo y de la
dificultad de éste y podran ofrecerse a través de la pagina web o desde la
misma oficina.

Consideramos que la financiacion externa ha de ser inferior a la
aportacion de capital que haran los socios para dotar a la empresa de
autonomia frente a terceros y asi obtener una mayor viabilidad. Se
obtiene un préstamo con unas buenas condiciones dado la situacion del
mercado financiero.

La prevision de ingresos y gastos de la empresa nos muestra que el
negocio empezara a ser rentable a partir del tercer afio, incurriendo en
pérdidas durante los dos primeros afios de existencia. Los ratios
analizados permiten saber que los principales indicadores de la empresa
,a partir del tercer afio, se sitlan en los valores dptimos pero hay que
tratar ciertos asuntos como la tesoreria de la empresa para poder sacar
una rentabilidad y asi evitar la ociosidad de recursos.
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Periodo Cuota Mensual Intereses Cuota amortizacion | Capital vivo | Capital amortizado
0 32.000,00
1 418,05 l 155,76/ 262,29 31.737,71 262,29
2 418,051 154,48 263,57| 31.474,14 525,86
3 418,05 I 153,20 264,85 31.209,29 790,71
4 418,05 l 151;91 266,14 30.943,15 1.056,85
5 418,05 l 150;62 267,44 30.675,71 1.324,29
6 418,05 I 149,32 268,74 30.406,97 1.593,03
7 418,05 I 148,01 270,05 30.136,93 1.863,07
8 418,05 I 146,69 271,36 29.865,57 2.134,43
9 418,05 145,37 272,68 29.592,88 2.407,12
10 418,05 l 144,04 274,01 29.318,88 2.681,12
11 418,05 I 142,71 275,34 29.043,53 2.956,47
12 418,05 141,37 276,68 28.766,85 3.233,15
13 418,05 l 140,02 278,03 28.488,82 3.511,18
14 418,05 I 138,67 279,38 28.209,44 3.790,56
15 418,05 I 137,Bl 280,74 27.928,69 4.071,31
16 418,05 I 1351\94 282,11 27.646,59 4.353,41
17 418,05 I 134]57 283,48 27.363,10 4.636,90
18 418,05 I 133[19 284,86 27.078,24 4.921,76
19 418,05 I 131,80 286,25 26.791,99 5.208,01
20 418,05 I 13@,41 287,64 26.504,35 5.495,65
21 418,05 I 1251,01 289,04 26.215,31 5.784,69
22 418,05 127,60 290,45 25.924,86 6.075,14
23 418,05 I 126,19 291,86 25.632,99 6.367,01
24 418,05 I 12h,77 293,28 25.339,71 6.660,29
25 418,05 128,34 294,71 25.045,00 6.955,00
26 418,05 I 121,91 296,15 24.748,85 7.251,15
27 418,05 I 12\0,47 297,59 24.451,27 7.548,73
28 418,05 ! 119,02 299,04| 24.152,23 7.847,77
29 418,05 l_ 117,56 300,49 23.851,74 8.148,26
30 418,05 I 116,10 301,95 23.549,78 8.450,22
31 418,05 I 11[4,63 303,42 23.246,36 8.753,64
32 418,05 l 1\13,15 304,90 22.941,46 9.058,54
33 418,05 I 1\11,67 306,38 22.635,08 9.364,92
34 418,05 I 1110,18 307,88 22.327,20 9.672,80
35 418,05 108,68 309,37 22.017,82 9.982,18
36 418,05[I 107,17 310,88 21.706,94 10.293,06
37 418,05 I 105,66 312,39 21.394,55 10.605,45
38 418,05 104,14 313,91 21.080,63 10.919,37
39 418,05[I 102,61 315,44 20.765,19 11.234,81
40 418,05 I \101,08 316,98 20.448,21 11.551,79
41 418,05 | 99,53 318,52 20.129,69 11.870,31
42 418,05'_ | 97,98 320,07 19.809,62 12.190,38
43 418,05 I | 96,42 321,63 19.487,99 12.512,01
44 418,05 | 94,86 323,19 19.164,80 12.835,20
45 418,05 | 93,29 324,77 18.840,03 13.159,97
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46 418,05 91,70 326,35| 18.513,68 13.486,32
47 418,05 90,12 327,94| 18.185,74 13.814,26
48 418,05 88,52 329,53| 17.856,21 14.143,79
49 418,05 86,92 331,14| 17.525,07 14.474,93
50 418,05 85,30 332,75| 17.192,32 14.807,68
51 418,05 83,68 334,37| 16.857,95 15.142,05
52 418,05 82,06 336,00 16.521,96 15.478,04
53 418,05 80,42 337,63| 16.184,32 15.815,68
54 418,05 78,78 339,28 15.845,05 16.154,95
55 418,05 77,13 340,93| 15.504,12 16.495,88
56 418,05 75,47 342,59 15.161,54 16.838,46
57 418,05 73,80 344,25 14.817,28 17.182,72
58 418,05 72,12 345,93| 14.471,35 17.528,65
59 418,05 70,44 347,61| 14.123,74 17.876,26
60 418,05 68,75 349,31 13.774,43 18.225,57
61 418,05 67,05 351,01 13.423,43 18.576,57
62 418,05 65,34 352,71 13.070,71 18.929,29
63 418,05 63,62 354,43 12.716,28 19.283,72
64 418,05 61,90 356,16 12.360,12 19.639,88
65 418,05 60,16 357,89 12.002,23 19.997,77
66 418,05 58,42 359/63| 11.642,60 20.357,40
67 418,05 56,67 36138 11.281,22 20.718,78
68 418,05 54,91 363/14| 10.918,08 21.081,92
69 418,05 53,14 364)91| 10.553,17 21.446,83
70 418,05 51,37 366,69| 10.186,48 21.813,52
71 418,05 49,58 368,47 9.818,01 22.181,99
72 418,05 47,79 370,26 9.447,75 22.552,25
73 418,05 45,99 372,07 9.075,68 22.924,32
74 418,05 44,18 373,88 8.701,80 23.298,20
75 418,05 42,36 375,70 8.326,11 23.673,89
76 418,05 40,53 377,53 7.948,58 24.051,42
77 418,05 38,69 379,36 7.569,22 24.430,78
78 418,05 36,84 381,21 7.188,01 24.811,99
79 418,05 34,99 383,07 6.804,94 25.195,06
80 418,05 33,12 384,93 6.420,01 25.579,99
81 418,05 31,25 386,80 6.033,21 25.966,79
82 418,05 29,37 388,69 5.644,52 26.355,48
83 418,05 27,47 390,58 5.253,94 26.746,06
84 418,05 25,57 392,48 4.861,46 27.138,54
85 418,05 23,66 394,39 4.467,07 27.532,93
86 418,05 21,74 396,31 4.070,76 27.929,24
87 418,05 19,81 398,24 3.672,52 28.327,48
83 418,05 17,88 400,18 3.272,35 28.727,65
89 418,05 15,93 402,13 2.870,22 29.129,78
90 418,05 13,97 404,08 2.466,14 29.533,86
91 418,05 12,00 406,05 2.060,09 29.939,91
92 418,05 10,03 408,03 1.652,06 30.347,94
93 418,05 8,04 410,01 1.242,05 30.757,95
94 418,05 6,05 412,01 830,04 31.169,96
95 418,05 4,04 414,01 416,03 31.583,97
96 418,05 2,03 416,03 0,00 32.000,00

Fuente: elaboracion propia. 2016
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llustracion 34 ventas 2016

ANO 2016

Menos de 60 asientos/mes 55 0,8 3 165 3,8 165 4,6 220 5,4 275 6,2 330 7 385
Entre 60 y 100 asientos/mes
Entre 100 y 150 asientos /mes 110 0,25 0 0 0,25 0 0,5 0 0,75 0 1 110 1,25 110
Entre 150 y 200 asientos/mes
Mas de 200 asientos/ mes
Servicio integral

Contabilidad auténomos 40 1 1 40 2 80 3 120 4 160 5 200 6 240
Cuentas anuales/libros oficiales

Hasta 4 ndminas/mes 13 4 3 39 7 91 11 143 15 195 19 247 23 299
Mas de 4 ndminas/mes

Sencillas 30 6 0 0 0 0 0 0 6 180 12 360 18 540
Complejas

Hora administrativa 25 0,45 0 0 0,45
Hora estudio/anélisis

11,25 0,9 22,5 1,35 33,75 18 45 2,25 56,25

Fuente: elaboracién propia 2016
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27 351 31 403 35 455 39 507 43 559 47 611

2774,25
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llustracién 35 ventas 2017

ANO 2017

Menos de 60 asientos/mes 55 1 1 605 12 660 13 715 14 770 15 825 16 880
Entre 60 y 100 asientos/mes

Entre 100y 150 asientos /mes 110 0,25 2 220 2,25 220 2,5 220 2,75 220 3 330 3,25 330
Entre 150y 200 asientos/mes

Ms de 200 asientos/ mes 160 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Servicio integral

Contabilidad auténomos 40 1 12 480 13 520 14 560 15 600 16 640 17 680
Cuentas anuales/libros oficiales

Hasta 4 ndminas/mes 13 4 47 611 51 663 55 715 59 767 63 819 67 871
Més de 4 néminas/mes

Sencillas 30 6 0 0 0 0 0 0 18 540 24 720 30 900
Complejas

Hora administrativa ’ 5,85 146,25 ; 6,75 168,75
Hora estudio/analisis

Fuente: elaboracién propia 2016
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17 935 18 990 19 1045 20 1100 21 1155 22 1210

3,5 330 3,75 330 4 440 4,25 440 4,5 440 4,75 440

18 720 19 760 20 800 21 840 22 880 23 920

71 923 75 975 79 1027 83 1079 87 1131 91 1183

9,9
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llustracién 36 Ventas 2018

Menos de 60 asientos/mes 55 1 22 1210 23 1265 24 1320 25 1375 26 1430 27 1485
Entre 60 y 100 asientos/mes 80 1 12 960 13 1040 14 1120 15 1200 16 1280 17 1360
Entre 100 y 150 asientos /mes 110 0,35 4 440 4,35 440 4,7 440 5,05 550 5,4 550 5,75 550
Entre 150 y 200 asientos/mes 130 0,25 0 0 0,25 0 0,5 0 0,75 0 1 130 1,25 130
Mas de 200 asientos/ mes 160 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Servicio integral 70 0,4 4 280 4,4 280 4.8 280 5,2 350 5,6 350 6 420
Contabilidad auténomos 40 2,5 23 920 25,5 1000 28 1120 30,5 1200 33 1320 35,5 1400
Cuentas anuales/libros oficiales 140 3 3

Hasta 4 nominas/mes 13 7 91 1183 98 1274 105 1365 112 1456 119 1547 126 1638
Mas de 4 néminas/mes 10 0,5 2 20 2,5 20 3 30 3,5 30 4 40 45 40

Sencillas 30 7 0 0 0 0 0 0 30 900 37 1110 44 1320
Complejas 80 0 0 0 0 0 0 10 800 14 1120 18 1440

H

Hora administrativa 25 0,75 9,9 247,5 10,65 266,25 11,4 285 12,15 303,75 12,9 322,5 13,65 341,25
Hora estudio/andlisis 38 0,35 55 209 5,85 222,3 6,2 235,6 6,55 248,9 6,9 262,2 7,25 275,5

Fuente: elaboracién propia 2016
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28 1540 29 1595 30 1650 31 1705 32 1760 33 1815

6,1 660 6,45 660 6,8 660 7,15 770 7,5 770 7,85 770

38 1520 40,5 1600 43 1720 45,5 1800 48 1920 50,5 2000

133 1729 140 1820 147 1911 154 2002 161 2093 168 2184

378,75 , b 416,25 b 453,75

10308,05
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2016
IVA Enero Febrero Marzo Abil Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre  Diciembre
Soportado 3316,95 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210
Repercutido 51,2 74,9 126,9 233,6 380,1 501,4 327,7 365,0 440,2 475,4 542,1 582,6
Acreedora/deudora 3265,7 135,1 83,1 -23,6 -170,1 -291,4 -117,7 -155,0 -230,2 -265,4 -332,1 -372,6
Liquidacion 3483,8 -485,1 -502,9
A compensar 3483,8 2998,7
Resultado a pagar/cobrar 3483,8 2998,7 2495,9

2017
IVA Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre  Diciembre
Soportado 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6
Repercutido 534,7 617,8 669,8 919,2 1065,8 1187,1 882,2 919,5 994,6 1029,8 1096,6 1148,6
Acreedora/deudora -312,1 -395,2 -447,2 -696,6 -843,2 -964,5 -659,6 -696,9 -772,0 -807,2 -874,0 -926,0
Liquidacion -970,1 -1154,5 -2504,3 -2128,5
A compensar 2495,9 1525,8 1525,8
Resultado a pagar/cobrar 1525,8 1525,8 -978,5 -2128,5

2018
IVA Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre  Diciembre
Soportado 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6 222,6
Repercutido 1052,7 1219,6 1301,1 1766,9 1987,0 2183,9 1708,9 1779,9 1903,4 1997,5 2093,7 2164,7
Acreedora/deudora -830,1 -997,0 -1078,5 -1544,3 -1764,4 -1961,3 -1486,3 -1557,3 -1680,8 -1774,9 -1871,1 -1942,1
Liquidacion -2607,2 -2905,6 -5270,0 -4724,5
A compensar
Resultado a pagar/cobrar -2607,2 -5270,0 -4724,5

Fuente: elaboracion propia 2016
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