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1 INTRODUCCION

1.1 Resumen

El proyecto que se presenta en este trabajo corresponde a un plan de
empresa para la creacidon de una asesoria fiscal para auténomos y pymes
con sede en Valencia capital.

La idea de negocio consiste en captar auténomos y sociedades de pequeiia
dimensidon en Valencia, para gestionarles la contabilidad vy fiscalidad.

De modo presencial, en las oficinas y domicilios de los clientes, y a través
de un sitio web, se propone intercambiar y recoger facturas emitidas y
recibidas con toda la informacién contable y fiscal de los clientes para
gestionarles la contabilidad, las ndminas y presentar los impuestos vy
modelos correspondientes ante la autoridad competente en tiempo y
forma. Con las dudas e incertidumbre de los clientes se generard un blog en
un sitio web, por el cual se intentara despejar e informar de cuestiones
relevantes en materia fiscal y contable.

El método tradicional de llevaduria de contabilidad, aunque lentamente,
estd migrando hacia un entorno digital. Este sistema de gestidn parece ser
el nuevo paradigma de la llevanza de contabilidad y fiscalidad para
autonomos, profesionales y empresas en general. El futuro de la gestion
contable pasa por internet y en este proyecto se pretende intercambiar el
maximo de informacion posible por este medio, que en nuestra opinidn
proporciona ventajas econdmicas, rapidez, agilidad, flexibilidad e
innovacion.

La crisis econédmica que ha azotado nuestro pais durante los ultimos afos
ha destruido muchas empresas y con ellas gran cantidad de empleos,
dejando en muchos casos la Unica posibilidad de acceder al mercado
laboral, por medio del autoempleo o del emprendedurismo. La mejora del
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aspecto econdmico actual de Espaiia parece favorecer la creacion del
autoempleo, asi como la creacién de nuevas empresas.

En este trabajo se va a estudiar si es un buen momento, y si es viable
econdmicamente iniciarse en el sector de las asesorias en la ciudad de
Valencia.

10
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1.2 Objetivos del TFG

El objetivo de este Trabajo Fin de Grado consiste en estudiar la viabilidad
de emprender una asesoria contable y fiscal en la ciudad de Valencia para
auténomos y pymes.

Para que este estudio sea lo mas realista posible, se analizard tanto el
contexto macroecondmico como microecondmico actual y se realizara un
analisis de la competencia. Ademas, se elaborara un plan de marketing, y
su posterior analisis proporcionara la variable del marketing-mix con la que
poder llegar a ser competitivos, y la estrategia para conseguir el mayor
numero posible de clientes.

Como objetivo principal se analizardn los ingresos y gastos con sus
correspondientes cobros y pagos esperados, que justifiquen la liquidez y
por ende el éxito del negocio.

Las asignaturas estudiadas en el grado de Administracién y Direccién de
Empresas, todas ellas en general relacionadas con el plan de empresa que
se propone, ayudaran a la comprensiéony a la sintesis de los datos obtenidos
en el proceso.

Por otra parte, la experiencia adquirida en Practicas en Empresas en los
departamentos de contabilidad ha servido para conocer en la vida real, las
obligaciones y las necesidades de los empresarios y su funcionamiento
interno.

El propdsito de este trabajo es el de emprender, con una asesoria de forma
tradicional, con miras a la utilizacion de internet para el intercambio de
informacion en el futuro y todo ello con una inversiéon minima.

11
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1.3 Asignaturas relacionadas

El grado de Administracion y Direccién de Empresa, proporciona una
formacién general para adquirir habilidades en el desempefio de labores de
gestidn, asesoramiento y evaluacidon de empresas, asi como la preparacion
para la orientacion profesional en la disciplina de gestidn fiscal, contabilidad
y consultoria. Aunque a lo largo de los cuatro cursos de grado, todas las
asignaturas contribuyen a la formaciéon de conocimientos generales
relativos al mundo econdmico-empresarial, aqui se detallan las asignaturas
mas relevantes en cuanto su implicacidon con este proyecto:

Derecho de Empresa. Aporta los conceptos de empresario mercantil y
sus diferentes formas juridicas, necesarias para entender que
responsabilidades civiles tienen frente a terceros (administracion,
acreedores, inversores, trabajadores de la empresa etc.). Clases de
sociedades mercantiles sus obligaciones y deberes legales de
documentacién y contabilidad. (Juan Bataller 2011)

Introducciéon a la Contabilidad. Proporciona el dominio de la
Contabilidad Financiera de una Empresa, a partir del Patrimonio, Pasivo
y Activo y sus Estados Contables teniendo como herramienta principal
el Plan General de Contabilidad de Pequefias y Medianas Empresas
aprobado por RD 1515/2007, de 16 de noviembre, asi como la técnica
de aplicacién y principios contables. (Elies Sequi Mas 2012)

Microeconomia. Permite comprender como funcionan los mercados y
estudiar la oferta y la demanda. Se puede analizar el sistema econémico
y latoma de decisiones a partir del comportamiento e interaccién de los
factores de produccion (trabajo, tierra y capital) y el papel del gobierno.
(Josep Doménech 2011)

Derecho del Trabajo. Contribuye al entendimiento de las normas que
regulan las relaciones laborales entre trabajadores y empresarios, del
empresario con el sistema de Seguridad Social en Espafa y de las
normativas sobre prevenciéon de Riesgos Laborales. (Carlos Garcia 2012)

12
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= Contabilidad Financiera y de Sociedades. Realizacion de un Ciclo
contable con los asientos correspondientes desde la constitucion de la
sociedad, ampliaciones y reducciones de capital, inmovilizado, hasta la
entrega de la contabilidad en el Registro Mercantil. (José Manuel Guaita
2013)

= Direccion Estratégica. Introduce en los conceptos basicos de la Direccidon
Estratégica, sus objetivos, analisis del macroentorno, barreras de
entrada en un sector, andlisis interno (DAFO, recursos y capacidades), y
estrategias y ventajas competitivas. Por otra parte, orienta a disefiar una
organizacion y sus fundamentos. (José Luis Hervas 2013)

= Economia Espafiola. Descripcion de una panordamica general de las
caracteristicas estructurales de la economia espafiola y de las
herramientas para la interpretacién de las mismas. (Olga Moreno Pérez
2013)

= Gestion Fiscal. Asignatura que aporta la perspectiva del Sistema
Tributario Espanol, explica cudles son los elementos de los diferentes
impuestos, asi como calcularlos y contabilizarlos, y los modelos a
cumplimentar de la Agencia Tributaria en tiempo y forma. (Ignacio
Pedrosa 2013)

® |nvestigacion Comercial. Contribuye a cémo realizar el proceso de
recogida y andlisis de la informacidn relevante, por medio de fuentes de
informacion primarias y secundarias, para fundamentar la toma de
decisiones comerciales a través del conocimiento de los mercados. (José
Clemente 2013)

= Direccion Comercial. Conocer la relacion empresa-mercado por medio
de las variables controlables, comerciales, para la determinacion del
Marketing Mix necesario, con el que influir en los resultados de la
empresa. (Luis Miguel Rivera 2014)

= Economia Financiera. Conocer el conjunto de acciones encaminadas a la
obtencidn de los recursos financieros necesarios para el desarrollo de Ia
organizacion, asi como las decisiones necesarias sobre nuevas
inversiones, su rentabilidad y su riesgo. (Baldomero Segura 2014)

13
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= Analisis y Consolidacion Contable. A partir de los datos de estados
contables y de los datos financieros obligatorios para las empresas,
interpretar y analizar la situacion econdmico-patrimonial, con el
objetivo de comprender los puntos débiles y fuertes de las empresas
para poder mejorar sus perspectivas. (Elies Sequi Mas 2014)

» Ftica y RSC. La finalidad de incrementar la capacidad del juicio moral y
desarrollar la autonomia moral del profesional, asi como mejorar la
reputacion y la legitimidad de la empresa. (Félix Lozano 2014)

= Marketing en Empresas y Servicios Industriales. Conocer la metodologia
del plan estratégico de Marketing y la resoluciéon de problemas
relacionados con este a partir de la elaboracién de un plan Marketing.
(Julio Estirado 2014)

14



Trabajo Final de Grado

1.4 Metodologia

La realizacion de este plan de empresa se ha desarrollado a partir de la
busqueda de informacién de fuentes secundarias, apuntes de las
asignaturas estudiadas en el grado de Administracion y Direccién de
Empresa, libros de texto, publicaciones realizadas por consultorias, y de la
aportacion de la propia experiencia trabajando en empresas del sector.

Los modelos para utilizar para desarrollar |la estrategia de este negocio son
los siguientes:

= Andlisis de los factores politicos-legales, econdmicos, sociales y
tecnoldgicos (PEST), para un estudio del macroentorno.

= Andlisis Porter de las cinco fuerzas para estudiar la competencia
dentro del sector.

= Anadlisis DAFO que nos determine las ventajas y desventajas internas
y externas del negocio.

» Los Recursos Humanos (RRHH) necesarios para la puesta en marcha
de la empresa.

® |nvestigacion comercial para la elaboracion de un plan de Marketing
con el propdsito de establecer las decisiones comerciales de la
empresa y la estrategia a seguir para conseguir los objetivos

marcados.

= Andlisis financiero de ingresos y gastos, y de los cobros y pagos
previstos para el cdlculo de los flujos de caja.

= Criterio de plazo de recuperacion de la inversidon o Pay-Back.

= Criterio del Valor Actual Neto (VAN).

15
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= Tasa Interna de Retorno (TIR).

Todos estos conceptos y modelos se explicardan mas detalladamente en sus
respectivos apartados de este trabajo. Con los datos recogidos y el posterior
analisis en las conclusiones, se determinard la viabilidad de la empresa
propuesta y los recursos necesarios para su puesta en marcha.

16
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1.5 Estructura del Trabajo Fin de Grado

Este trabajo de Fin de Grado (TFG) esta compuesto por siete capitulos, en
los cuales se trata de demostrar el aprovechamiento de los cuatro afos
estudiados en el Grado de Administracion y Direccidon de Empresas.

Capitulo 1. Introduccion.

Se resume el plan de empresay la idea de negocio. Se definen los objetivos
del TFG, las asignaturas estudiadas en el Grado y relacionadas con este
trabajo, asi como la metodologia empleada en el estudio.

Capitulo 2. Propuesta de Empresa.

Se expone la motivacién y oportunidad de negocio de crear un propio
puesto de trabajo después de una grave crisis econdmica. Se realiza una
aproximacion al sector de las pequenas asesorias y los servicios ofertados a
los clientes potenciales, y se define la misidn, visién y valores en los que
basar la empresa para su gestion.

Capitulo 3. Analisis de Situacion.

Se analiza un estudio del macroentorno analizar la influencia sobre las
empresas, y del microentorno para conocer la rivalidad del sector. Con un
analisis de debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades se pretende
conocer las fuerzas y debilidades internas de este plan, asi como las
amenazas y oportunidades del sector.

17
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Capitulo 4. Organizacion de la empresa y Recursos Humanos.

Se analiza la capacidad estratégica de la organizacién respecto de los
recursos, actividades y procesos. Se realiza un analisis de los puestos de
trabajo, y las especificaciones de los mismos y la forma juridica de la
empresa propuesta.

Capitulo 5. Plan de Marketing.

Se extraen los objetivos y como planificar las estrategias y acciones para
conseguirlos. Se definen las variables del plan comercial a partir del
Marketing Mix y el sistema de control para saber si se estan consiguiendo
los objetivos esperados.

Capitulo 6. Analisis de viabilidad.

Se detalla la inversién inicial del proyecto, asi como los ingresos y gastos
previstos. Posteriormente se utilizan criterios estaticos y dindmicos para
analizar la viabilidad de la inversidon. Se tiene en cuenta todos los cobros y
pagos previstos en 24 meses (2 anos). Se estima el coste de capital
necesario para realizar estos calculos.

Capitulo 6. Conclusiones.

Resumen de este trabajo en once conclusiones extraidas de los anteriores
capitulos.

18
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CAPITULO 2
PROPUESTA DE EMPRESA
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2 PROPUESTA DE EMPRESA

La empresa propuesta, estara vinculada al sector de la asesoria y
consultoria de empresas, para la gestion contable y fiscal de personas fisicas
y juridicas. Se intentard en la medida de lo posible utilizar internet para el
intercambio de informacion entre el cliente y la asesoria.

La captacién de clientes, como se explicara mas detalladamente en el plan
de Marketing de este trabajo, serd off-line y también on-line. Para la gestion
contable la empresa utilizard un programa de gestidon de pago por licencia.
Una vez introducidos los asientos contables de las facturas emitidas y
recibidas, ndminas, etc. se presentaran los modelos y se realizaran los
pagos y altas a la Seguridad Social y a la Agencia Tributaria en tiempo y
forma. En general se gestionaran todos los tramites administrativos que
contraten los clientes con la asesoria tanto en temas fiscales como
laborales.

Por otra parte, se creara un sitio web, a través de cual se mantendrd
informados y actualizados a los clientes en materia contable y fiscal por
medio de publicaciones de facil comprension y un blog para responder las
dudas, incertidumbres y consultas.

La Agencia Tributaria (AEAT) tiene un sistema de formalizacion de los
procedimientos que se realizan en su sede electrénica y los obligados
tributarios deben utilizar algunos de los multiples sistemas para elaborar
dichos formularios de forma electrénica. Para ello, los clientes
proporcionaran a la asesoria la siguiente informacién para poder tramitar
los modelos con |la Agencia Tributaria:

= cl@ve PIN. Es una identificacion electrénica que utiliza el DNI/NIE
como cédigo de usuario y un codigo de acceso formado por una
clave seleccionada por el usuario y un PIN comunicado mediante

20
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SMS a un numero de teléfono movil que el cliente aporta de forma
previa en la fase de registro en el sistema.

= Certificado electrénico. Es una firma digital que se instala en el
navegador para garantizar la identidad en internet y que permite
realizar gestiones desde el ordenador, dispositivo mévil o tablet a
través de la pagina de Agencia Tributaria.

Con toda esta informacion se podran cumplimentar los modelos tanto del
Impuesto de Valor Aiadido (IVA) como el Impuesto sobre la Renta de las
Personas Fisicas (IRPF) y se presentardn a la Agencia Estatal de la
Administracion Tributaria (AEAT) de forma electrdénica. De la misma manera
se prepararan las liquidaciones mensuales para la Seguridad Social por el
sistema RED. El sistema red es un servicio que permite el intercambio de
informacion entre las empresas y la Tesoreria General de la Seguridad Social
(TGSS).

Para justificar la creacidon de esta empresa, se elaborara un plan de negocio,
el cual quedard redactado en este trabajo. Se pretende obtener
informacion relevante respecto a si es un buen momento y si existe una
buena oportunidad actualmente para emprender un negocio de estas
caracteristicas.

21
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2.1 Motivacion y oportunidad de Negocio.

La idea de emprender una asesoria nace sobre todo del crecimiento del
autoempleo (clientes potenciales) y la necesidad de la creacion del propio
puesto de trabajo.

La crisis sufrida durante estos ultimos afios, aunque actualmente en menor
medida, genera puestos de empleo muy lentamente, y no hay ningln dato
claro que indique que el panorama laboral vaya a mejorar en el corto plazo,
lo que hace que aumente el autoempleo.

El método tradicional de asesoria consiste en el desplazamiento de los
clientes hasta sus asesorias o viceversa para entregar o recoger los
documentos y/o facturas. Esto debe realizarse de forma periddica y en
horario comercial. Posteriormente la asesoria introduce los datos en
programas informaticos para poder generar los modelos correspondientes
a la AEAT o liquidaciones con la Seguridad Social.

Una de las principales motivaciones, es poder competir con las pequefias
asesorias tradicionales de la ciudad de Valencia y atraer a pequefas
empresas y auténomos, dotandoles de un servicio a buen precio sin
mermar la calidad y con caracter innovador y fiable, que les permita cumplir
con todas sus obligaciones contables y fiscales correctamente.

Aunque los clientes gestionan el dia a dia sus negocios, en muchos casos, si
el cliente quiere saber cuanto IVA tiene que pagar, o cuanto es la liquidacion
a la Seguridad Social, tiene que ponerse en contacto con su asesor para que
esta le proporciones los datos exactos. Es un sistema que se puede mejorar
através de internet dotando al servicio de total accesibilidad, transparencia
y flexibilidad, ademas de poder archivar todos los datos en la nube y asi
evitar los desplazamientos de los clientes. La empresa propuesta en este
trabajo pretende proporcionar a sus clientes valor afiadido en este sentido.
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Como se explicara en el apartado de los factores econdmicos del
macroentorno de este trabajo, la tasa de paro esta disminuyendo respecto
a los ultimos aios, y la tendencia es que siga reduciéndose.

Este dato incide directamente en la creacidon de empleo por cuenta propia
y, por consiguiente, se prevé que crecera el nimero de auténomos. Estos
seran obligados tributarios y necesitaran de los servicios de asesoria y por
lo tanto posibles nuevos clientes.

Por otra parte, después de seis afios (2008-2014) cesando en su actividad
multitud de empresas en Espafia, existe un cambio positivo de tendencia.
Los datos del Directorio Central de Empresas (DIRCE 2016) muestran esta
tendencia:

Figura 1. Evolucidon de la poblaciéon de empresas (2006-2016)
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Fuente: DIRCE (2016)

Respecto a la tasa de variacién anual del nUmero de empresas acticas, entre
el afo 2014y 2015, destacar que tuvo unincremento del 2,2%, y entre 2015
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y 2016, aunque la tasa de variacidon anual del nimero de empresas activas
ha sido menor que el afio anterior, también es positiva tal y como se
observa en el grafico 2:

Figura 2. Tasa de variacidn anual del nimero de empresas activas (2006-2016)
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Fuente: DIRCE (2016)

El tejido empresarial espanol se caracteriza por la reducida dimension.
Desde el punto de vista del tamafo, un dato muy relevante es que a 1 de
enero del afio 2016 hay registradas 1,79 millones de empresas (DIRCE 2016)
gue no emplean a ningun trabajador. Estas son un 55% del total. La mayoria
clientes potenciales para este negocio propuesto.

Destacar que las empresas en el sector servicios hay una importante
presencia de empresas muy jovenes. Un 20,1 % no ha cumplido dos afos.
(DIRCE 2016)

Otro dato muy importante para este estudio es el nUmero de afiliados en el
Régimen de Trabajadores Auténomos. Este colectivo tiene un papel muy
importante en la generacidon de empleo y esta creciendo. (ATA 2016).
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Tabla 1. Evolucion afiliacion autéonomos, diciembre 2015- diciembre 2016

DICIEMBRE 2015 DICIEMBRE 2016  DIFERENCIA PORCENTAIE
TOTAL 3.165.812 3.191.291 25.479 1,10

Fuente: Federacion Nacional de Asociados de Trabajadores Autonomos- ATA (2016)

Por otra parte, hay que tener en cuenta las ayudas de fomento y promocion
al autoempleo impulsadas por el Ministerio de Empleo y Seguridad Social,
por medio del desarrollo del “Estatuto del Trabajo Autonomo y la Ley de
Economia Social". El Gobierno estima que aumenten en mas de medio
millon la afiliacion de autdnomos hasta 2019, con lo que tendremos que
afadir esta cifra a los mas de tres millones de auténomos afiliados
actualmente. Todos ellos necesitan cumplir con sus obligaciones fiscales y
contables y por tanto clientes potenciales del negocio propuesto.

Otro aspecto motivador son las reformas legales para incentivar la
mentalidad emprendedora. Un claro ejemplo es 1a" ley 14/2013, de 27
septiembre, de apoyo a los emprendedores y su internacionalizacion", con
la que se pretende dar un impulso a la creacién de empleo por medio del
emprendedurismo. Estas medidas estimulan la creacion de nuevas
empresas, clientes potenciales para el negocio propuesto en este trabajo.

Respecto a los beneficios derivados del uso de Internet para el intercambio
de informacién entre clientes destacar los siguientes aspectos:

- Flexibilidad.
- Reduccidn de Gastos.
- Facilitar la organizacion de las empresas.

- Acceso inmediato a los datos.
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- Y lo mas relevante respecto a la oportunidad de emprender: la
posibilidad de hacer relativamente escalable el negocio.

La disminucién de la tasa de paro, el incremento de alta de nuevos
auténomos, el aumento de la creacion de nuevas empresas, y las ayudas a
emprendedores por parte de las Administraciones, indican a priori que
existe una buena oportunidad para emprender un negocio de asesoria fiscal
y contable para auténomos y pequefias empresas, apoyado en un sistema
on-line para la gestion.
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2.2 Aproximacion al sector. Cifras

Este apartado tiene como objetivo conocer que servicios proporcionan las
asesorias a sus clientes, la clasificacidon y las cifras mas relevantes del sector.

En primer lugar, destacar que este sector estda altamente ligado a la
coyuntura econémica del pais. Es un sector muy maduro en el que hay
mucha diversificacidn, ya que no todas las asesorias del sector se dedican a
todas las actividades que a continuacion se detallan, sino que se
especializan sélo en alguno de estos servicios.

Las asesorias contables y fiscales son personas fisicas o juridicas que
pertenecen al sector econdmico de servicios y tienen como principal
actividad el asesoramiento a empresas y particulares en el terreno fiscal,
contable, legal, laboral y social, asi como actividades de consultoria de
gestion empresarial.

El mercado de la asesoria legal y su distribucidon por segmentos de actividad
se puede clasificar de la siguiente manera:

Auditoras

Consultoria

Asesoria fiscal/legal

Corporate finance

Y por tipo de empresa:

e Empresas de auditorias

e Despachos de Abogados
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e Resto de despachos

e Profesionales independientes

e Software as a Service (SaaS). Empresas de software de pago por uso
de sus servicios.

A continuacién, se enumeran algunos cdédigos que recogen estas
actividades reguladas segun la Clasificacion Nacional de Actividades
Econdmicas del 2009 (INE 2015):

e (69.20) Actividades de contabilidad, teneduria de libros, auditoria y
asesoria fiscal. Entre otras actividades comprende:

Registro contable de transacciones comerciales de empresas.
Preparaciéon de declaraciones del impuesto sobre la renta de las
personas fisicas y del impuesto de sociedades.

Las actividades de asesoramiento y representacion ejercidas ante la
administracion tributaria en nombre de sus clientes.

e (70.22) Actividades de consultoria de gestiéon empresarial entre los
gue cabe destacar:

- Servicios de asesoramiento, orientacidn y asistencia en materia de
administracion.

- Disefo de sistemas de contabilidad.

- Objetivos y politicas de marketing.

- Planes de produccion.

- Planificacion de los RRHH.

- Lamayoria de estas empresas suelen atender en despachos y oficinas
de forma presencial como ha venido siendo de forma.

Respecto a las cifras, en 2014, se pueden destacar los siguientes datos
respecto a la facturacidn del sector (DBK 2015):

La facturacion total de auditorias es (millones €) 3.000
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» Auditoria 1.295
» Consultoria 530
» Asesoria fiscal/legal 915
» Corporate finance 260
Crecimiento facturacién auditorias (%) +3,3%
» Auditoria +0,8%
» Consultoria +9,3%
» Asesoria fiscal +2,2%
» Corporate finance +8,3%

De los datos de este informe se puede concluir que, en plena crisis, las
firmas de auditoria registraron un crecimiento de un 3,3 % en 2014 (+ 2,3 %
que en 2013) llegando a facturar 3.000 millones de euros.

Por otro lado, y el gue mas nos interesa en este estudio es que el mercado
de la asesoria fiscal crecia un 2,2 % en este intervalo de tiempo.

Estos datos arrojan un claro ejemplo de tendencia positiva en cuanto al
crecimiento del sector, y por lo tanto un buen momento para emprender
este tipo de negocios.
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2.3 Cloud Computing para contabilidad y facturacion.

Las aplicaciones con computacion en la nube (Cloud Computing) de
contabilidad y facturacidon son herramientas con entorno web de pago por
uso. Basadas en Internet, estas aplicaciones son soluciones de contabilidad
y facturacidn para las gestorias/ asesorias y estan destinadas a la gestion
financiera de sus clientes. La accesibilidad, flexibilidad y almacenamiento
de datos en la nube que ofrecen estas aplicaciones hacen muy interesante
el uso de las mismas en un negocio de asesoria on-line.

Existen numerosas plataformas para la gestion de la facturacion,
contabilidad y cdlculo de impuestos en internet. Estas empresas entre otros
servicios ofrecen soluciones tecnolégicas a los profesionales de las gestorias
sin la necesidad de instalar ningun software. A continuacion, se detallan las
mas importantes y sus aplicaciones registradas:

Figura 3. Aplicaciones cloud de contabilidad y facturacién

EMPRESA APLICACION
Anfix Software SL Anfix Contapro y FacturaPro
V2MSoftware Consultoria Informatica SL Contasimple
Ecosistemas Digitales de Negocio SL Cuéntica
Gesio Solucions SL Gesio
Logistics Solutions Anywhere SL Kubos
Sage SP SL Sage One

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la consultora International Data Corporation (2014)

Segun el informe del Observatorio Nacional de las Telecomunicaciones y de
la Sociedad de Informacién (ONTSI 2017), en el que se estudia a las
empresas que compraron algun servicio de cloud computing usado a través
de Internet, indica un claro crecimiento en el uso por parte de las empresas
en la utilizacién de estos modelos.
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Aunque la compra de estos servicios es mas intensiva en empresas de mas
de 249 empleados, el porcentaje de empresas que contrata servicios de
cloud computing usado a través de internet continuda creciendo.

Figura 4. Evolucidon de empresas de menos de < 10 empleados que realizan e-
comercio (2008- 2015)

008 2009 10

% Empresas que realizan compras por comercio electrdnico —e—% Empresas que realizan ventas por comercio electrdnico

Fuente: INE (2016)

La aceptacion del uso de aplicaciones de computacién en la nube para la
facturacion y contabilidad de auténomos y pymes, aunque todavia es
bastante desconocida por muchos de estos, crece y se esta implantando
poco a poco y ademas se puede decir que el grado de satisfaccién por el uso
de estas tecnologias es alto (ONTSI 2013). Un 76,2% de las pymes que usan
tecnologia cloud estan satisfechas y un 25,9 % muy satisfechas con la
tecnologia.

Otro dato que refleja un crecimiento en la implementacion de este tipo de
modelo tecnolégico son los Ingresos por soluciones de contabilidad vy
facturacién en Espafa (IDC 2014):

- 2012 12,45M€
-2013 15,81M€
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La variacién interanual es positiva de un + 27%.

Todos estos datos indican que el uso de estas herramientas web en la
gestion diaria de las empresas, no para de crecer y por tanto una
oportunidad en la migracion del negocio tradicional de despachos fisicos a
soluciones cloud para la gestion de la contabilidad y facturacion.

Sin embargo, no se tendrd en cuenta en este plan de empresa una
plataforma de estas caracteristicas, e inicialmente no se podran utilizar, por
no poder asumir el coste unitario por auténomo que ronda los 15 €/cliente
y en nuestra opinidn resulta complicado establecerlo para la gestion en
empresas sin personal administrativo.

32



Trabajo Final de Grado

2.4 Empresa y servicios ofertados

La forma juridica elegida es la de una Sociedad Limitada en la que dos socios
fundadores seran los administradores de la sociedad.

El despacho elegido estara ubicado en Valencia capital. Las delegaciones de
las empresas colaboradoras de Telefdnica, en las cuales trabajan los
autéonomos a los que vamos a dirigir nuestros servicios en primera instancia,
se encuentran en el extrarradio de esta ciudad.

Aunque la mayoria de los tramites son via internet, en Valencia capital esta
fisicamente la Tesoreria General de la Seguridad Social, la Administracidon
de Hacienda y el Registro Mercantil, para cualquier necesidad de presentar
“in situ” algun documento.

Respecto al servicio, este se centrard en los procesos de contabilidad,
facturacién para el calculo de los impuestos de auténomos y pequenas
pymes, cumplimentacion de los modelos pertinentes a la agencia tributaria
en tiempo y forma, y en los tramites laborales como gestiéon de néminas,
altas y bajas en la Seguridad Social, asi como constitucién de sociedades y
elaboraciéon de Cuentas Anuales y su depdsito en el Registro Mercantil.

Aunque las obligaciones contables y registrales dependen tanto del
régimen de determinacion del rendimiento como del tipo de actividad de
gue se trate, los auténomos en general tienen que tener registrados los
siguientes apuntes contables en los siguientes libros (AEAT 2016):

e Libro de facturas emitidas a clientes numeradas por orden de fechas
y agrupadas por trimestres.

e Libro de facturas recibidas por proveedores numeradas por orden de
fechas y agrupadas por trimestres.
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e Libro de gastos. Listado de gastos deducibles.

e Libro registro de bienes de inversién (Unicamente los contribuyentes
qgue deduzcan amortizaciones).

Los modelos de impuestos e informativos que se podran generar por los
datos introducidos para presentar a la AEAT a través de internet son los
siguientes:

I.V.A.: Modelo trimestral 303 y modelo resumen anual 390.

I.R.P.F.: Modelo trimestral 130 y modelo anual 100.

Retenciones IRPF: Modelo trimestral 111 y modelo anual 190.

Retencion alquileres: Modelo trimestral 115 y modelo anual 180.

Operaciones con terceras personas: Modelo anual 347.

Respecto al servicio on-line los clientes accederan con usuario y contrasefia
a nuestra pagina web y podran visualizar graficos y datos de:

e Ingresos y Gastos.
e |VA repercutido y soportado.

e Fechas para el cumplimiento de entregas de modelos a la Agencia
Tributaria.

e Copia de los modelos enviados a la Agencia Tributaria.
e Blog del sector con publicaciones periddicas.

e Actualizaciones en materia legal y contable.
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2.5 Misidn, Vision, Valores

La Misidn es el propdsito primordial de la empresa en linea con los valores.
La visidon son las aspiraciones a medio y largo plazo, y los valores son los
principios éticos y comportamientos en los que basar la cultura de la
empresa para acometer la gestion:

Mision: Proporcionar a nuestros clientes de las soluciones integrales de
contabilidad y gestidn fiscal y laboral, facilitdandoles el cumplimiento de sus
obligaciones legales con rigor, seriedad y calidad.

Visidn: Aspirar progresivamente a consolidarnos dentro del sector de las
asesorias de contabilidad como profesionales altamente cualificados con
un servicio de calidad, atractivo e innovador.

Valores: Seriedad, discrecion y profesionalidad con el objetivo de facilitar
la gestion fiscal y contable a nuestros clientes, garantizandoles una plena
satisfaccion de los servicios ofrecidos.
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CAPITULO 3
ANALISIS DE SITUACION
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3 ANALISIS DE SITUACION
3.1 Introduccion

Para realizar este plan de empresa, se extraera informacion relevante de
fuentes de informacidén secundaria sobre la situacion actual, tanto del
contexto externo para analizar la influencia del entorno sobre las
organizaciones (macroentorno) y su contexto interno (microentorno).

Para el estudio del macroentorno actual se utiliza la herramienta PEST, que
recoge informacion sobre los siguientes aspectos:

e Politicos.
e Econdmicos.
e Socio-culturales.

e Tecnoldgicos.

Para la investigacidn sobre el microentorno actual, la herramienta utilizada
en este plan de empresa es el Modelo de Porter. Este aportara datos para
conocer la rivalidad competitiva del sector a partir del estudio de los
siguientes aspectos:

e Poder de negociacién de los proveedores.
e Poder de negociacién de los clientes.
e Amenazas ya existentes.

e Amenazas de productos sustitutivos.
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A parir del diagndstico DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas vy
Oportunidades) se conocerdn las fuerzas y debilidades internas de la
empresa de este plan de negocio y las amenazas y oportunidades externas
del sector al que se enfrenta.

Toda la informacion recopilada se analizara posteriormente en el plan de
marketing.
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3.2 Andlisis del Macroentorno. Modelo PEST

La herramienta de analisis PEST consiste en un analisis general del
macroentorno para recabar datos sobre el contexto actual al que se
enfrenta una empresa en Espafia.

Los factores externos que se seran la base de este estudio son los
siguientes:

e Factores politicos — legales.
e Factores econdmicos.
e Factores socio-culturales.

e Factores tecnoldgicos.
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3.2.1 Factores Politicos - legales

Las medidas politicas para combatir el desempleo por medio de reformas
laborales sélo han conseguido un aumento del despido de trabajadores, y
en consecuencia Espafia tiene una de las tasas mas altas de desempleo de
la zona euro. En 2016 sélo se ha conseguido generar un empleo de los dos
gue ha sido destruido por esta crisis, y segun el informe de la empresa
Manpower Group, aun se tardaran cinco afos en recuperar el empleo
destruido.

Con el objetivo de paliar esta situacion, el Gobierno y las Administraciones
Pudblicas estan esforzandose en materia politica, para que el
emprendimiento sea una herramienta dinamizadora del crecimiento y de la
creacion de empleo. Este hecho se hace patente tanto a nivel de Espaiia
como a nivel europeo.

La creacion de medidas y reformas del ejecutivo en favor del
emprendimiento quedan patentes en la creacidon de leyes de ayudas para
los nuevos emprendedores como por ejemplo de la "ley 14/2013, de 27 de
septiembre, de apoyo a los emprendedores y su internacionalizacion”.

Otra palanca para la creacion de trabajo son las ayudas fiscales vy
deducciones para auténomos en 2016.

A nivel regional, uno de los objetivos prioritarios de la Generalitat
Valenciana es promover la iniciativa empresarial y la creacidon de empleo a
través de los emprendedores y de las micro, pequeias y medianas
empresas de la Comunidad Valenciana.

Este hecho queda patente en el Plan Estratégico de Subvenciones de la
Conselleria de Economia Sostenible, Sectores Productivos, Comercio vy
Trabajo 2016-2018, en el que se trata de promover entre otros los
siguientes objetivos:
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e Impulsar la participacion y la actividad de los agentes econdmicos y
sociales

e Promover el modelo econdmico de desarrollo sostenible en la
Comunidad Valenciana, con especial atenciéon al fomento de la
economia social y del emprendimiento

La adaptacion de estas reformas y toda la informacidén fiscal y laboral al
respecto, hace necesario el asesoramiento por parte de profesionales al
entorno empresarial, lo que indica una oportunidad para una empresa de
asesoria.

Aunque cualquier persona fisica o juridica puede ejercer de asesor, lo usual
gue esta sea una persona cualificada con estudios superiores en materia
fiscal, contable o derecho, y que esta actualizando constantemente la
informacion y normativas referentes a esta actividad.

Las principales normas vigentes del ordenamiento juridico, de las cuales se
debe estar actualizado para el correcto funcionamiento de una asesoria,
son las siguientes (Agencia Estatal Boletin Oficial del Estado 2017):

e Derecho Tributario y Financiero

- Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (Ley 35/2006, de 28
de noviembre).

- Impuesto sobre el Valor Afiadido (Ley 37/1992, de 28 de diciembre)
edicion actualizada a 8 de febrero de 2017.

- Impuesto sobre Sociedades (Ley 27/2014, de 27 de noviembre)
Actualizado 15 de febrero de 2017.

e Derecho Mercantil

- Cbdigo de Comercio y legislacion complementaria.
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e Legislacidon Social

- Cbdigo Laboral y de la Seguridad Social (edicién actualizada a 29 de
marzo de 2017).

- Ley del Estatuto de los Trabajadores.

- Ley 20/2007, de 11 de julio, del Estatuto del trabajo auténomo
actualizada a 27 de diciembre de 2016.

e Contabilidad

- Plan General de Contabilidad (Real Decreto 1514/2007, de 16 de
noviembre).
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3.2.2 Factores economicos

Aunque ya casi superado, uno de los principales problemas que ha
atravesado Espafa, ha sido una grave y larga crisis econdmica con fuertes
consecuencias sociales. La destruccion de empresas entre 2008 y 2012 ha
sido muy alta (1,9 millones. Un 99,5 % de ellas con menos de 20

trabajadores).

Este dato se puede extrapolar al crecimiento en volumen (Base 10) del
Producto Interior Bruto (PIB) de nuestro pais ENTRE 2007 Y 2016:

Tabla 2. Crecimiento en volumen del Producto Interior Bruto entre 2007 y 2016

ANO 2007 | 2008 | 2009 (2010 | 2011|2012 {2013 | 2014|2015 (2016
TASA ANUALEN% | 3,8 | 1,1 | -3,6 | 0,01 29117114 | 3,2 | 3,2
Fuente: INE (2017)
Figura 5. Crecimiento en volumen PIB 2007-2016 (Base 10)
CRECIMIENTO EN VOLUMEN PIB ANOS 2006-2017
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Fuente: INE (2017)
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Como se puede apreciar de los datos de la tabla 2, entre los afios 2008 y
2012 el PIB en Espafia era negativo, lo cual indica que la destruccion de
empresas a la que se hace alusién en este apartado va ligada directamente
al crecimiento econémico de nuestro pais.

La tasa de paro (Grafico 4) estd disminuyendo respecto a los ultimos anos,
y la tendencia es que siga reduciéndose. El cuarto trimestre de 2016 el
numero de parados es de 4.237.800 (INE 2016) con una tasa de paro del
18,63 % y aunque se sitUa en el nivel mas reducido desde el tercer trimestre
de 2009, sigue siendo muy elevado.

Figura 6. Evolucion de la tasa de paro en porcentaje (2011-2016)
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Fuente: El Pais e INE (2017)
Estos datos son un claro indicador del incremento de puestos de trabajo, y
unido a el incremento positivo de empresas y autdnomos, que se ha

constatado anteriormente, indican que se trata de una buena oportunidad
para emprender un negocio de asesoria.
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3.2.3 Factores sociales. Acceso a la financiacion

Las nuevas tecnologias, la globalizacién, y la internalizacion de las
empresas, hacen que los empresarios estén en un continuo cambio en la
gestion de sus negocios.

Las reformas fiscales, contables y laborales, aunque encaminadas a mejorar
el crecimiento econédmico de Espafia y reducir la tasa de paro, suponen un
handicap para las empresas que ven en la figura de su asesor la persona
responsable para el correcto cumplimiento de las normas actuales en esta
materia.

La crisis econdmica ha dificultado durante estos ultimos anos el acceso a la
financiacion a auténomos y pequeiias empresas sin recursos econdmicos.

A nivel general, para las pymes es una misién casi imposible financiarse a
través de los intermediarios financieros. Esto esta haciendo que las pymes
busquen soluciones de financiacién a través de las Sociedades de capital
Riesgo y de las Sociedades de garantia reciproca y también Ultimamente a
través del Mercado Alternativo Bursatil.

Sin embargo, para el sector al que se pretende dirigir esta empresa son
auténomos y pequefios empresarios de nueva creacion, los cuales tienen
muy complicado el acceso también a este tipo de financiacién o incluso la
desconocen.

Para paliar este grave problema, se estan incrementando las ayudas vy
subvenciones a emprendedores y auténomos, entre las que cabe destacar:

e Pago unico por desempleo del SEPE. Tiene la intencién de fomentar
iniciativas de empleo como puede ser como trabajador auténomo o
como socio de una entidad mercantil, a través del abono de un solo
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pago del importe de las prestaciones de desempleo si se es
beneficiario y se cumplen una serie de requisitos.

Bonificaciones y reducciones al trabajo auténomo. Si se opta por la
base minima, 50 €/mes de la cuota por contingencias comunes a
trabajadores por cuenta ajena que causen alta inicial o no hayan
estado de alta los 5 afios anteriores. Reducciones y bonificaciones
para los 12 meses posteriores. Ley 20/2007 del 11 de julio (Art.31)
modificada la Ley 25/2015, del 28 de julio.

Sociedad Limitada de Formacién Sucesiva. Consiste en la creacion de
una sociedad mercantil, sin capital social minimo hasta que se
alcance la cifra de capital social de 3.000 €, estableciendo unos
limites para garantizar la proteccién de terceros.

Ayudas y subvenciones de la Generalitat Valenciana. En su programa
de apoyo al fomento del trabajo auténomo y emprendimiento.

Ayudas Municipales Valencia Activa Empren 2017. Consiste en la
concesion de ayudas destinadas a financiar las altas en el Régimen
Especial de Trabajadores Auténomos para ayudar y fomentar la
creacion empresarial. La cuantia fija si se cumplen los requisitos y se
consigue la concesion la ayuda es de 3.000 €.

46



Trabajo Final de Grado

3.2.4 Factores tecnoldgicos

Hoy en dia la mayoria de las empresas cuentan con internet y ordenadores
para la gestion diaria de sus negocios.

Destacar el empuje estratégico que se le estd dando desde las
Administraciones Publicas a las soluciones en la nube, como palanca de
productividad en todos los sectores econédmicos instando al uso de las
mismas con el fin de facilitar a los usuarios finales la cumplimentacion de
formularios y modelos on-line.

Existen multiples programas de gestion entre los que las empresas pueden
elegir para el seguimiento y control de su propia contabilidad, que se
pueden instalar fisicamente en uno o varios ordenadores, previo pago de
estas licencias. Herramientas como por ejemplo Contaplus de la empresa
SAGE, o A3 Software de la empresa Wolters Kluwer son soluciones
integrales de la gestion de contabilidad de despachos. Hay que tener en
cuenta que, en la actualidad, como se ha indicado en este trabajo en el
apartado 2.3, el uso del cloud computing esta creciendo:

Figura 7. Servicios de Cloud computing comprado por las empresas

Servicios de Cloud Computing comprados por las empresas
Porcentajes sobre el total de empresas que compran servicios de Cloud Computing

1er Trim. 1er Trim.

2016 2015
E-mail 71.2 70,6
Almacenamiento de ficheros 68,7 63,6
Senddor de bases de datos de la empresa h9.6 56,5
Software Office (procesadores de texto, hojas de calculo...) 38.5 29.1
Aplicaciones de software para tratar informacion sobre clientes 289.5 27.0
Capacidad de computacidn para ejecutar el propio software de la 30.0 25 6
empresa
Aplicaciones de software financiero o contable 27,6 229

Fuente: INE (2016)
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El aumento del uso de las Tecnologias de la Informacién y las
Comunicaciones (TIC's) y del comercio electrénico (e-commerce) en las
empresas queda reflejado en la encuesta sobre este uso realizado por el
Instituto Nacional de Estadistica (2016):

El 74,5% de las empresas de menos de 10 empleados dispone de
ordenadores, segun los datos del primer trimestre de 2016.

El 70,7% de las microempresas dispone de acceso a Internet y el
98,2% de ellas accede mediante alguna solucién de banda ancha.

El 31,5% de estas empresas, con conexion a Internet, dispone de
pagina web, frente al 27,8% del afio anterior.

Por otra parte, cabe destacar como se esta cambiando el formato de envios
de facturas de papel a formato electrdnico (INE 2016):

Cinco de cada seis empresas enviaron facturas a otras empresas o
Administraciones Publicas. De estas empresas, el 31,2% lo hicieron
en formato electronico que permite su procesamiento informatico
automatico (no incluye los correos electrénicos, ni los adjuntos en
formato pdf de los mismos, imagenes, etc.).

El afo anterior, este tipo de facturas representaron el 14,5% de las
facturas enviadas. Por otra parte, el 21,5% de las empresas enviaron
sus facturas utilizando sélo formato papel en 2015, frente al 32,3%
del afio anterior.

Este hecho demuestra que cada vez se utiliza mas internet para el
intercambio de informacidn contable.
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3.3 Andlisis del Microentorno. Modelo de Porter

El modelo de las cinco variables o fuerzas de Porter (Michael Porter, 1979),
es un modelo estratégico en el cual se considera el nivel de competencia de
un sector:

- Rivalidad entre competidores del mercado.

- Amenazas de entrada de nuevos competidores.

- Amenaza de nuevos productos/ servicios.

- Poder de negociacion de los proveedores.

Poder de negociacién de los clientes.

A partir de este analisis se podra hacer una estimacion del microentorno
qgue queda simplificado en la siguiente figura:

Figura 8. Esquema cinco variables o fuerzas de Porter

AMENAZAS DE
NUEVOS
COMPETIDORES

RIVALIDAD
PODER PODER
NEGOCIACION ENTRE NEGOCIACION
PROVEEDORES CLIENTES

COMPETIDORES

AMENAZAS DE
NUEVOS
PRODUCTOS Y
SERVICIOS

Fuente: Elaboracion propia a partir de Porter
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3.3.1 Rivalidad entre competidores

Este sector tiene alta rivalidad ya que el servicio de asesoria fiscal y contable
es un producto muy homogéneo y especifico. El resultado de esta alta
competitividad es lo que hace que ningiin competidor del sector tenga una
cuota de mercado significativa.

Sin embargo, si que existen empresas con un fuerte volumen de Ingresos
derivados de estos servicios, pero al no ser un hecho relevante respecto de
nuestros posibles competidores no se tendra en cuenta en este analisis.

Como se ha explicado anteriormente en el analisis del macroentorno, la
crisis ha destruido muchas empresas del sector y el precio como variable
comercial estratégica se ha convertido en uno de los factores primordiales
para conseguir clientes potenciales.

Hay que tener en cuenta que un movimiento estratégico de cualquier
empresa del sector respecto a sus variables comerciales (variacién de
precios, distribucion, producto, sistemas de gestidon informatizados, etc.),
desata cambios en el entorno de sus competidores mas cercanos,
generando en mayor o menor proporcién mas rivalidad. Los cambios
continuos de normativas y al aumento del uso de nuevas tecnologias para
la gestion del mismo pueden generar a su vez una ventaja competitiva
respecto de sus competidores directos.

En resumen, existe una fuerte competitividad en el sector y el uso de
nuevas tecnologias como palanca de productividad y la calidad del servicio
ofrecido puede generar diferenciacidon respecto de los competidores de
este sector.
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3.3.2 Amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza de entrada de nuevos competidores es muy elevada, debido a
que las asesorias no estan reguladas, y cualquier persona fisica o juridica se
puede dar de alta en la actividad y en principio ejercerla. El hecho de no
necesitar ninguna titulacion deja paso a que cualquier persona capacitada
o con conocimientos de las normativas contables y fiscales pueda entrar ser
un nuevo competidor del sector.

Sin embargo, si existen barreras de entrada. Destacar que para poder
realizar y desempefiar con éxito este tipo de gestion se tienen que tener los
conocimientos y habilidades necesarios para el desempeiio de esta
actividad. Igualmente hay que tener en cuenta la necesidad de la utilizacién
de nuevas tecnologias para el desarrollo de este trabajo:

Desarrollo de Sitios WEB.

Transmision de datos y pagos electréonicos.

Aplicaciones Informaticas para la gestion.

Aplicaciones Informaticas de las AAPP.

Muchas empresas y autonomos son fieles a sus gestores o asesores, siendo
dificil la captacidon de estos, pero hay que tener en cuenta la salida de la
crisis actual, y la tendencia positiva en el incremento de clientes
potenciales.
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3.3.3 Amenaza de nuevos productos/servicios

Aunque la amenaza de servicios sustitutivos es baja, las propias empresas
pueden gestionar por cuenta propia sus obligaciones fiscales y contables, y
renunciar de los servicios a asesorias o agentes especializados.

No obstante, esto conlleva el uso de recursos humanos propios para la
gestidon contable con el encarecimiento de los costes asociados. Muchas
empresas de la Comunidad Valenciana son de reducida dimensién como se
ha explicado anteriormente y no se pueden permitir la contratacién de una
persona exclusivamente para esta gestion interna. Es debido a esto que los
servicios de gestoria estan muy externalizados.

En el caso de los autdnomos la gestion fiscal y sus trdmites son mucho mas
sencillos que en las Pymes, lo cual hace que estos puedan llevar su propia
gestion. Sin embargo, el desconocimiento y la preparacién adecuada en
este caso también suele externalizarse.

Respecto al uso de nuevos productos cabe destacar el uso de la tecnologia
como son las aplicaciones cloud para la contabilidad, que suponen una
verdadera amenaza para el sector mas tradicional, ya que, si consiguen
estandarizar la contabilidad de nuevos clientes, y consiguen un elevado
volumen de estos, podran abaratar significativamente los precios de sus
servicios.

La conclusién es que la principal amenaza de nuevos servicios pueden ser
los propios clientes y el uso de aplicaciones que faciliten la gestion de estos
clientes.
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3.3.4 El poder de los clientes

Es muy alto, y una gran amenaza, porque el mismo servicio de calidad y a
menor precio te lo puede proporcionar hoy en dia cualquier empresa del
sector y el cliente es el que decide a que empresa o profesional solicitar el
servicio.

Hoy en dia es muy facil obtener informaciéon sobre las tarifas de
profesionales y proveedores de llevaduria de contabilidad, lo que da una
gran ventaja a los clientes a la hora de negociar los servicios contratados.
Cuanto mas grandes son los negocios mayores poder de negociacion tienen.

Si bien desde el punto de vista de la fidelidad se produce un efecto
contrario. Una vez captado el cliente, con el tiempo, se produce una fuerte
relacidon-vinculo para con su gestor, depositando toda la confianza en este,
siendo bastante dificil cambiar de profesional o empresa incluso a menor
precio.

En el caso de los autdnomos el volumen de facturas y nédminas es menor y
esto conlleva que sea mas facil el cambio de gestoria. Esto a su vez hace que
el poder de negociacion se base basicamente en el factor precio y servicios
ofertados.

Para poder negociar con los clientes, hay que ofrecerles diferenciacion de
otros competidores sin dejar de lado la calidad y la rigurosidad en la norma.
Un sistema innovador con el apoyo de un sitio web para el intercambio de
informacion puede marcar diferencias.
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3.3.5 El poder de negociacion de los proveedores

Los recursos necesarios para realizar |la actividad son relativamente de bajo
coste y con muchos proveedores posibles, con lo que el poder de
negociacion de los proveedores es casi nulo. El software y el hardware cada
vez es mas asequible y estd mas estandarizado.

Si bien los programas informaticos a medida pueden ser caros tanto a la
hora de comprarlos como a la hora del mantenimiento. Las implantaciones
de estos programas en los clientes requeriran los servicios de expertos en
programacion. Al tratarse de una actividad que tiene estar actualizandose
debido a los constantes cambios de normas y leyes, estos programas
deberan ir incorporando dichas actualizaciones con lo que empresas con
una gestion integral pueden tener poder de negociacion una vez adquirido
sus productos.

En el caso de las aplicaciones de contabilidad en la nube, cada vez hay mas
competidores, dejando sélo a los mas grandes con posibilidad de competir
en precios- servicio.
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3.4 Andlisis DAFO

A través del diagndstico DAFO se analizan las fuerzas y debilidades internas
de la empresa y las amenazas y oportunidades externas del sector.

Figura 9. Esquema DAFO

DEBILIDADES AMENAZAS

D A

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

F O

Fuente: Elaboracién propia

Para el diagnostico interno se tendran en cuenta tres aspectos, que seran
el de la necesidad de financiacion, el diagnostico operativo y el funcional.

Diagnostico interno

Puntos Fuertes:

- Servicio innovador a través de un sitio web.
- Experiencia en gestidon administrativa.
- Capital inicial propio.
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- Formacién académica actualizada de los Recursos Humanos.
- Calidad del servicio.

Puntos débiles:

- Empresa nueva en el mercado y sin clientes inicialmente.
- Gran dependencia del proveedor de software.

- Margen de beneficios ajustado.

- Tiempo para actualizacidn de nuevas normas y procesos.

Diagnostico externo

Oportunidades:

- Mejora de la situacidon econdmica actual.

- Aumento de alta de auténomos.

- Alta nuevas empresas.

- Incentivos y subvenciones al emprendimiento.
- Clientes insatisfechos con sus asesores.

Amenazas:

- Aumento de la competencia en el sector.

- Crecimiento econdmico lento.

- La Morosidad de los clientes.

- Guerra de precios.

- Creciente aplicacion de las TIC's en la gestidn.
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3.5 Epilogo

El andlisis general indica que las reformas politicas para combatir el
desempleo, aunque lentamente, estdn dando resultados positivos sobre
todo en las ayudas al emprendimiento y por ende a la creacién de nuevas
empresas y a nuevas altas en el régimen de auténomos.

La crisis econdmica de estos ultimos afios estd dejando paso a un
crecimiento econdmico reflejado en el aumento del PIB.

Como conclusion también queda de manifiesto que la financiacidon sigue
siendo un grave problema para las Pymes y auténomos. Son escasas y en
poca cantidad econdmica en cuanto se deberia de esperar de la fuerza
motriz empresarial de Espafia como son las PYMES. Un remedio para paliar
este problema son las ayudas y subvenciones del Gobierno y de las
Administraciones Publicas.

Por otra parte, aunque para ejercer esta profesién no es necesaria ninguna
titulacion, los profesionales y empresas del sector de la gestion contable y
fiscal deben conocer en profundidad las normas fiscales y contables y estar
constantemente actualizandose en estas para dar un servicio con rigor y de
calidad.

Cabe destacar que el poder de los clientes y de la competencia es muy alto,
y esto supone una gran amenaza para la supervivencia en el mercado de
una empresa como la que se propone en este trabajo.

En contrapartida, el aumento del uso de las TIC's como palanca de
productividad, supone una oportunidad, que estd haciendo cambiar la
gestion de las empresas en general y en particular en la gestién
administrativa. El uso de nuevas tecnologias puede abaratar gastos desde
el punto de vista de la gestion y ofrecer valor aifadido al servicio.
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CAPITULO 4

ORGANIZACION DE LA
EMPRESA Y RRHH
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4 ORGANIZACION DE LA EMPRESA Y RRHH

4.1 Introduccion

En este capitulo, con el fin de analizar la capacidad estratégica de la
organizacion respecto de los recursos, actividades y procesos, se realiza un
analisis de los puestos de trabajo, y las especificaciones de los mismos y la
forma juridica de la empresa propuesta.
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4.2 Andlisis de los puestos de Trabajo

La empresa comenzara con dos trabajadores que seran los socios
fundadores, con la intencién de ir contratando paulatinamente segun
crezca la cifra de negocios.

Estos dos trabajadores tienen la formacién de Grado en Administracidon y
Direccién en Empresas, con experiencia ambos en la gestion contable, fiscal
y laboral.

Aunque la flexibilidad y el trabajo en equipo sera primordial para la gestién
diaria y ambos realizaradn cualquier tipo de gestion, se diferenciaran a los
clientes entre empresas y auténomos.

El asesor que gestione las empresas se dedicara al trato directo con estos
clientes. Desde el inicio de la prestacién de servicios se mantendra y se
presentara como asesor personal para cualquier gestién o aclaracién, asi
como la presentacion de modelos, recogida de informacion, y presentacion
de Cuentas Anuales. Esta parte del negocio se gestionara de forma
tradicional y personalizada dependiendo de las necesidades de cada cliente.

El asesor que gestione a los autdonomos, al igual que su compafero serd
qguien mantendra el contacto con estos y gestionara el dia a dia con ellos.
Este serd el responsable del intercambio de informacion con sus clientes,
establecera los procesos con ellos y publicara informacién relevante en el
blog de la pagina web. Tendra como objetivo informatizar al maximo el
proceso, para la recogida de la informacion.

Serd responsabilidad de cada uno del departamento asignado de la
supervision del mismo, asi como del personal a su cargo que se contrate en
un futuro.

Como competencias y habilidades necesarias para el desempeiio de ambos
puestos, destacar:

® Trabajo en equipo y liderazgo.

e Analisis y resolucién de problemas.
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e Comunicacioén efectiva con clientes y trabajadores.
e Aprendizaje permanente.
e Planificacién y gestién del tiempo.

* Innovacion, creatividad y emprendimiento.
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4.3 Forma juridico fiscal de la empresa

La forma juridica fiscal de la empresa sera una Sociedad Mercantil de
Responsabilidad Limitada en la que es necesario el desembolso inicial del
capital minimo de 3.000 €. Esta Sociedad estard participada en un 50% por
cada socio y ambos seran administradores solidarios de la sociedad.

En los estatutos iniciales se recogeran todas las normas del régimen interno
de la empresa y también se incluird un pacto de socios con el objetivo de
regular las relaciones internas de la sociedad, y garantizar la solucién de los
conflictos futuros en caso de abandono por uno de los socios, dejando la
prioridad al socio restante a adquirir prioritariamente sus participaciones,
asi como el reparto de futuros dividendos.
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4.4 Epilogo

La empresa estara formada inicialmente por dos socios fundadores. Ambos
serdan administradores de la sociedad y esta tendrd la forma juridica de
Sociedad Limitada.

Posteriormente y dependiendo del volumen de clientes se ird contratando
paulatinamente se realizardn convenios de cooperacidon con estudiantes
para practicas en empresas con los que ayudar en su formacion, con la
posibilidad que estos puedan formar parte de la plantilla de la empresa en
un futuro.

Los clientes se dividirdan en dos departamentos gestionados por cada socio
de la siguiente forma:

- Autdénomos. Se pretende estandarizar al maximo a través de internet
el intercambio de informacién de facturas emitidas y recibidas por los
clientes para presentar on-line los modelos a la Agencia Tributaria y
a la Seguridad Social.

III

- Sociedades Limitadas. Se gestionara el “cara a cara” con el cliente de
forma tradicional, adecuandose a las necesidades de cada empresa.

Cada socio serd responsable de su departamento, aunque el trabajo en
equipo y la flexibilidad, segin lo demanden las circunstancias, formara
parte de la gestion diaria de la empresa.
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5 PLAN DE MARKETING

5.1 Introduccion

El Plan de Marketing es el documento escrito en el cual se recogen los
objetivos y como planificar las estrategias y acciones, para justificar y
conseguir dichos objetivos.

Para ello se tendrd en cuenta el estudio previo que se ha realizado en este
trabajo, en el Andlisis de Situacidn, sobre de las variables del entorno, para
considerar las oportunidades o amenazas del exterior que no controla la
empresa, asi como de las debilidades y fortalezas internas detectadas.

Como este negocio se va a centrar en la prestacidon de servicios a
auténomos, pequeinos empresarios y Pymes, el Plan de Marketing se
enfocara de empresa a empresa en inglés business to business (B2B).

De estos clientes potenciales se pretende conocer sus preferencias y
necesidades para poner en marcha la planificacion e implantacién de las
acciones necesarias para su captacion y fidelizacion.

Uno de los objetivos de este plan de marketing serd el posicionamientoy la
penetracién en el mercado de las asesorias de Valencia dedicadas a la
gestion fiscal y contable para auténomos y pymes. El propdsito es conseguir
y mantener una cartera de clientes suficientes para hacer rentable el plan
de negocio, en el corto plazo. Para ello habra que tomar decisiones sobre la
estrategia a seguir para conseguir estos clientes.

Quedardan definidas que variables del plan comercial (Marketing Mix), seran
necesarias conseguir estos objetivos y la combinacion entre estas para
conseguir un mayor valor funcional.
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Por ultimo, se establecera un sistema de control que permita tener
retroalimentacion (feedback) para conocer si se estdn logrando los
objetivos establecidos. Este control se ejecutara mensualmente para poder
estimar las desviaciones del plan, si estas desviaciones son relevantes vy si
lo son, las correcciones a acometer.

El esquema de los procesos del plan de marketing serd el siguiente (apuntes
de la asignatura de Marketing en Empresas y Servicios Industriales MESI):

Figura 10. Esquema de fases del Plan de Marketing

Andlisis del Entorno

Diagndstico de la Situacion

Objetivos
Definicion de Estrategia

Marketing Mix

Fuente: Elaboracion propia a partir de apuntes de la asignatura MESI

La metodologia empleada para el analisis del entorno y su diagndstico es la
investigacidn comercial, que tiene la siguiente definicion segin la American
Marketing Association:
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“Es un proceso de disefio, recogida y analisis de la informacion relevante,
para fundamentar la toma de decisiones comerciales en las empresas”.

Este proceso de recogida de informacion ha quedado plasmado en este
trabajo en el analisis de situacion, capitulo 3.
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5.2 Segmentacion y Publico Objetivo

Respecto de la segmentacidon del mercado, los criterios utilizados para
dividir el mercado al que se dirige este plan de negocio son:

- Forma juridica. Personas fisicas y personas juridicas

- Tamaino de la empresa. Cifra de negocios, volumen de facturas
recibidas y emitidas, nUmero de empleados, activos que amortizar.

- Actividad empresarial. Primordialmente empresas del sector
servicios. Empresas de instalaciones, construccién y rehabilitacion.

- Ambito geografico. Respecto a la zona de busqueda de empresas se
centrara en el drea metropolitana de Valencia y pueblos de
alrededor.

Una vez establecidos los criterios queda diferenciar a los grupos para
ofrecer valor al servicio ofertado. En este caso quedan definidos los
siguientes grupos que a su vez son el publico objetivo de este plan de
negocio:

- Trabajadores por cuenta propia (auténomos)

- Pequefias y medianas empresas (Sociedades Limitadas).

Especificando mas en el publico objetivo, serd prioritario la captacién como
clientes los nuevos auténomos y emprendedores que carezcan de asesoria,
con el fin de crear un vinculo desde el inicio de su actividad empresarial.

El objetivo fundamental serd el de establecer el nimero de clientes
necesario para hacer rentable la inversion inicial y la fidelizacidn de estos.
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Como en principio este plan es para dos anos, se denominara Plan
Comercial Tactico y la meta estratégica quedard cuantificada para que
quede mas clara. El nimero estimado de clientes y su fidelizacién para el
primer afo:

5 auténomos de media cada mes hasta conseguir 60 clientes
(trabajador unico a ser posible de alta reciente en el régimen de
autonomos) de estas caracteristicas en un afio. La prestacion
econdmica del servicio sera desde 30 €/ mes, lo mas basico y para
auténomos que generen pocas facturas al mes y nos envien
escaneadas sus facturas. En general se estiman unos ingresos de
media de 55 € (IVA no incluido) al mes por este tipo de cliente.

Una empresa de pequefia dimensién (entre 2 a 6 trabajadores de
media al afio) de media cada mes, hasta conseguir 12 clientes en el
primer ano. La prestacion del servicio se realizara desde 50 € fiscal y
20 € por cada ndmina si disponen de personal que realicen los
asientos contables diarios y si no disponen de personal sobre 100 €/
mes por este servicio. Los ingresos estimados por este tipo de
empresas en los que se gestionara asesoramiento fiscal y laboral son
una media de facturacién de 150 € mes/empresa (IVA no incluido).

La busqueda de estos posibles clientes se realizara en un principio por la
presentacion a empresas que tengan un alto numero de auténomos
trabajando para ellos, como es el ejemplo de las empresas de instalaciones
telefénicas, o profesionales de la construccion. Se pretende recopilar
informacion directamente de ellos, sobre todo respecto a la relacion
calidad-precio de los servicios ofrecidos por sus asesorias con el fin de
conocer sus inquietudes y poder mejorar el servicio de la competencia.
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5.3 Estrategias de Marketing

La estrategia a seguir y poner en marcha estara basicamente enfocada a
adecuar las debilidades y fortalezas internas, y a las oportunidades y
amenazas externas, con tal de ser competitivos frente a los competidores
mas directos. Al ser en un mercado maduro la estrategia sera maximizar a
largo plazo las ganancias, pero sin perder el objetivo del corto plazo de un
ano como se ha explicado anteriormente para garantizar la supervivencia
de la empresa

El mercado potencial y la competencia es conocido, pero el mercado
disponible de nueva creacion, y ser los primeros en acceder a estos, es mas
complicado de obtener. Se debe centrar la estrategia en ser los primeros en
ofrecer los servicios a estos nuevos empresarios.

Para ello es primordial encontrar la fuente de informacidn que proporcione
todos estos datos y habra que buscar un sistema para comunicar los
servicios de esta empresa a todos los posibles nuevos clientes. Salir a la
calle, puerta a puerta de cada negocio y ofertar los servicios de asesoria y
asi conocer cara a cara a los posibles clientes es una buena opcidn
(busqueda de clientes off-line) y por otra parte un plan de marketing digital,
utilizando una pagina web y su posicionamiento en los buscadores de
internet, asi como el uso de redes sociales para dar a conocer nuestro
servicio sera necesario (busqueda de clientes on-line).

Como estrategia competitiva se debe aportar un servicio profesional, de
calidad que proporcione valor a los clientes y encaminado a facilitarles la
gestion de sus negocios.
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5.4 Marketing Mix

Son las variables controladas o variables del marketing que la empresa tiene
capacidad de decision para ofrecer valor a los clientes. Pueden ser
cualitativas y cuantitativas y el Mix es el resultado de utilizar conjuntamente
estas variables en un momento de tiempo para influir en los resultados
econdmicos de la empresa. Estas cuatro variables comerciales sobre las que
tomar decisiones son: precio, producto, comunicacién y distribuciéon

Figura 11. Determinacion del Marketing Mix

VARIABLES
INCONTROLADAS

b oo
N
D
I

EMPRESA

VARIABLES CONTROLADAS

Fuente: Elaboracién propia a partir de apuntes de la asignatura Direccion Comercial

71



Trabajo Final de Grado

5.4.1 Decisiones sobre precios y servicio

El precio es una de las principales variables comerciales a tener en cuenta
en este plan de marketing. Es una variable muy ligada tanto a aspectos
externos, como lo es la competencia y el marco econdmico actual, y a
aspectos internos como son los costes fijos y variables de la empresa, asi
como las interrelaciones con las demas variables de marketing.

Queda patente que nuestros competidores también lo utilizan debido a la
fuerte competencia que existe en el sector, y que las politicas de precios
dejan unos margenes mas que ajustados, sobre todo después de esta crisis
econdémica.

Una de las mayores preocupaciones que suscita esta variable, es que los
clientes perciban que unos precios bajos puedan ser sindnimo de mala
calidad, para lo cual desde el principio es importante proporcionarles la
confianza en el servicio prestado y que un precio bajo no redundara en
dicho servicio ni en la calidad del mismo.

Respecto al método para la fijacion de precios la metodologia seguida
basicamente es la siguiente:

- Precios aplicados por la competencia en servicios similares.

- Servicios solicitados por los clientes. Si son esporadicos o son clientes
fijos y los RRHH necesarios para realizarlos.

- Volumen de facturacion. Facturas emitidas y recibidas.
- Numero de trabajadores de la empresa.
- Necesidad de reuniones fisicas con el cliente y los desplazamientos.

- Silaempresa lleva la gestion diaria contable con un administrativo/a.
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Como estrategia de precios se podra hacer algun tipo de descuento a
clientes que proporcionen nuevos clientes al negocio.

La variable producto se refiere a los servicios prestados a los clientes y ha
qguedado anteriormente reflejada en este trabajo en el apartado 2.4
Empresa y servicios ofertados. Esta variable, si se realizan correctamente
las gestiones con los clientes es muy homogénea y el Unico camino para
diferenciarse con los competidores, es estar actualizado en los continuos
cambios en normativas legales laborales, fiscales y contables para evitar
multas por la mala gestion, y por el uso de soluciones online.
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5.4.2 Decisiones sobre distribucion

Para la gestidon periddica se necesitara realizar visitas presenciales a los
clientes. El desplazamiento va a ser necesario sobre todo en pymes debido
al volumen de facturas y documentos que generan, y a la necesidad de
solucionar problemas mas complejos.

En la medida de lo posible se intentard utilizar internet basicamente para el
intercambio de informacidn y asi abaratar costes y tiempo. La idea es que
todo funcione por trasmision de datos en ambas direcciones empresa-
cliente, aungque con toda certeza en empresas nuevas y en emprendedores
sin experiencia habra que formarles e informarles presencialmente hasta
gue se pueda trabajar con estos de manera on-line.

El diseno del canal necesario para la relacidon con clientes para un proyecto
como aqui se plantea ya existe en el mercado: Internet. Simplemente habra
gue adaptarlo a nuestras necesidades y mejorarlo en la medida de lo
posible. Para ello, y si es viable en el medio plazo se contratard a una
empresa especializada en software de soluciones de contabilidad on-line.

La longitud del canal se reduce a la asesoria con nuestro cliente, es decir
marketing directo.

Respecto al merchandising, cuando las visitas a clientes sean de obligado
cumplimiento para formalizar nuestras relaciones y a clientes consolidados,
se les regalaran boligrafos y agendas con el logotipo de la empresa.

La logistica que utilizaremos en esta empresa no es destacable. En navidad
se enviaran felicitaciones por email a los clientes. Puede ser necesario
puntualmente la contratacion de mensajeria rapida para ciertos
documentos.
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5.4.3 Decisiones sobre comunicacion

Somos conscientes de la importancia de darse a conocer a los clientes
potenciales. La forma mas econdmica, es a través de un sitio web. Aunque
posicionarnos en internet no va a ser tarea facil. A continuacion, se detallan
los métodos para comunicacidn que se utilizaran:

Boca a boca con clientes. En un principio cuando se visite a un cliente
se le entregard una tarjeta de visita con los datos de contacto de la
empresa, instandoles a que nos recomienden a otras empresas o
auténomos que requieran de nuestros servicios.

Cita por teléfono (telemarketing). Se intentard concertar una cita
bien porque el cliente lo solicita o bien por los contactos extraidos a
través de bases de datos.

A través del sitio web de la empresa (marketing on-line). Para ello
sera necesario posicionarse en los buscadores de Internet para
maximizar la visibilidad de la web en los resultados de estos
buscadores. Este proceso de optimizacion se denomina SEO, de las
siglas en inglés Search Engine Optimizacidn. El principal buscador de
internet actualmente es Google y el proceso de optimizacién se
enfocara hacia este buscador. Aunque muy sintetizadas, las fases del
proceso SEO son las siguientes (Aleyda Solis 2016):

a. El estudio de las palabras clave. Que palabras se van a utilizar
en el sitio web para identificar los términos relevantes que
busca la audiencia acerca de negocios como el que aqui se
propone.

b. Optimizacion técnica de la web y su contenido para que sea
rastreable e indexable por los motores de busqueda de
Google.
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c. Campafa de enlaces para potenciar la popularidad del sitio
web con enlaces o links desde otros sitios web.

d. Medicidn de los resultados del proceso por medio de métricas
de indicadores clave del rendimiento KPI’s (Key Performance
Indicators) para evaluar el proceso desde el principio. Este
proceso debe ser iterativo e incremental para su mejora
continua.

Figura 12. Fases del proceso SEO

ESTUDIO DE
PALABRAS
CLAVE

OPTIMIZACION
TECNICAY DE

MRDICION DE

RESULTADOS CONTENIDO

CAMPANA DE
ENLACES

Fuente: Elaboracion propia a partir las claves esenciales SEO de Aleyda Solis (2016)

La comunicacién con los clientes debe estar en sintonia con los tiempos de
entrega de los documentos para su gestion. Hay que evitar en la medida de
lo posible los cuellos de botella en fechas puntuales debido a la obligacién
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de cumplir plazos y evitar las posibles multas y/o recargos. El calendario de
esta planificacién debe ser coherente con los objetivos marcados.

Se debe cumplir escrupulosamente todo lo que se promocione para
garantizar la plena satisfaccion del cliente y no existan reclamaciones o
abandono por parte de estos.
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5.5 Control

Es muy importante el control de los resultados del plan de marketing para
convertirlo en una verdadera herramienta de gestion. Para ello
mensualmente se controlaran las posibles desviaciones del objetivo
marcado y de la estrategia a seguir y las posibles causas de no haberlos
conseguidos.

En general, este control debe aplicarse a todas las fases del plan de
marketing para poder hacer feedback de los posibles errores cometidos en
el mismo y asi poder modificar alguna de las partes hasta lograr un plan de
marketing eficiente. También permitira comprobar si las metas y objetivos
propuestos son alcanzables, o si los analisis que se han realizado a priori son
incorrectos para poder corregirlos al igual que en los otros casos. Para ello
se establecera un sistema de control en el plan de tipo cualitativo y de tipo
cuantitativo.

En particular, como uno de los principales objetivos es la satisfaccion de los
clientes y esta tiene la peculiaridad de ser una variable cualitativa, se
transformard en cuantitativa a través de la realizacion de encuestas de
satisfaccion cada mes a los clientes por email. Estas encuestas se
ponderaran del 1 al 10. La meta sera que el cliente valore el servicio por
encima del 8,5. Si estd puntuacién estd por debajo del 8,5 se analizaran las
posibles causas para corregir esta desviacion y se realizara un seguimiento
para proponer mejoras.

Respecto de la variable cuantitativa “numero de clientes”, el control sera
cada dos semanas para intentar corregir la desviacién. Si de los 5 clientes
que hay que conseguir mensualmente no se consiguen 3 en dos semanasy
media, se analizara si falla la comunicacién o si hay que pivotar y cambiar
de estrategia de como captarlos.
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5.6 Epilogo

En el analisis del mercado de este plan de marketing resulta complicado
tomar decisiones sobre que empresas en particular dirigir la estrategia,
sobre todo por la diversidad y la heterogeneidad de estas. Lo que si queda
claro es que el cliente objetivo seran basicamente auténomos y empresas
de nueva creacion sobre todo del sector servicios.

Estos clientes con pocos empleados o ninguno tienen que cumplir con sus
obligaciones fiscales y contables y serd a estos al que se dirigira el esfuerzo
de prestacion del servicio.

Serd primordial conseguir las fuentes de informacién que proporcionen
datos de estos clientes potenciales para poder cumplir los objetivos fijados
y cuantificados en el plan, respecto del nimero de contrataciones por mes,
asi como estar expectante y analizar que rama o tipos de empresas son los
mas interesantes para el negocio. El servicio debe ser prestado con
profesionalidad y calidad para garantizar la fidelizacion.

El precio debe ser lo mas bajo posible, pero garantizando un margen para
la empresa. Es muy importante que el cliente no relacione el precio con una
baja calidad en el servicio.

La distribucidn debe ir encaminada a realizar todos los procesos posibles via
internet. Conseguir mas seguidores en las redes sociales que incrementen
las visitas al sitio web por medio de la campaia de enlaces serd
fundamental para la promocion de la empresa. Los comentarios de los
clientes a través de las redes sociales proporcionaran datos para mejorar
los servicios y obtener feedback de sus quejas o recomendaciones.

El control del plan serd iterativo y programado para corregir posibles
desviaciones de los objetivos, cambios de estrategias o de las variables del
marketing Mix.
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CAPITULO 6
ANALISIS DE LA VIABILIDAD
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6 ANALISIS DE LA VIABILIDAD

6.1 Introduccion.

En este apartado, se detalla la inversion inicial del proyecto, asi como los
ingresos y costes previstos. Al ser una empresa de nueva creacion, no se
puede analizar la situaciéon econdmica- financiera a partir de las masas
patrimoniales histéricas y actuales del balance, y saber que masa
patrimonial tiene mayor peso relativo si la estructura econdémica (Activo) o
la financiera (Patrimonio Neto + Pasivo). Es por esto por lo que se utilizaran
otros criterios de decisidn para analizar la viabilidad de la inversion.

Los criterios de decision para el analisis de la inversion se pueden clasificar
por criterios estaticos los cuales no tienen en cuenta la influencia del
tiempo en el valor del dinero y criterios dinamicos que al contrario de los
anteriores muestran preferencia en el momento presente.

Figura 13. Clasificacidn de los criterios de decisidon

CRITERIOS CRITERIOS

ESTATICOS DINAMICOS

e Pay-Back e Valor actual Neto
(VAN)
e Flujo de Caja e Tasa interna de

rendimiento (TIR)

Fuente: Elaboracion propia a partir de los apuntes de introduccidn a las Finanzas
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Para el analisis de la viabilidad de este negocio se tendran en cuenta todos
los cobros y todos los pagos que realice la empresa durante 2 anos (24
meses. De estos datos se obtendran los Flujos Netos de Caja con los que se
calcularan la VAN y la TIR y con el acumulado de estos flujos el Pay-Back o
plazo de recuperacion de la inversion.

La hipétesis es que todo se cobra y se paga, es decir se cobrara de todos los
clientes a final de mes, porque se les realizard un abono en su cuenta y todo
se pagara en el mes en curso. Hay que tener en cuenta que el pago del IVA
y de las retenciones por el alquiler es trimestral, asi como las fechas del
pago del Impuesto de Sociedades y de los pagos fraccionados del Impuesto
de Sociedades en el segundo ano. En el apartado de pagos previstos se
explican las fechas de cada uno de los pagos.

Para saber la rentabilidad minima que debe obtener la empresa con su
inversion, se utilizara el coste de capital. El coste de capital indica la minima
tasa de rendimiento en la que la empresa puede hacer frente al coste de los
recursos financieros para acometer la inversidon, con el objetivo de
satisfacer a los accionistas.

En definitiva, la rentabilidad debe superar el coste de los recursos
empleados para financiar la misma. El préstamo que realizan los socios a la
empresa es de un interés anual del 6 % que se ajusta al interés de los
préstamos personales. Por otra parte, hay que tener en cuenta, que la
rentabilidad que estan dando los bancos por depdsitos a plazos de hasta 12
meses siguen los limites marcados por el Banco de Espafia que son del
1,25%. Cualquier otro sistema de inversidon para aumentar la rentabilidad
con este dinero tendria mucho mas riesgo por lo que no se tendran en
cuenta en este trabajo.

Por esto se va a estimar el coste de capital para este estudio en un 6 % y
serd este el tipo de actualizacién que se utilice para calcular el Valor Actual

82



Trabajo Final de Grado

Neto de los Flujos de Caja de los dos afios y el que se compare con la Tasa
Interna de rendimiento (TIR).
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6.2 Descripcion de la inversion

6.2.1 Pago de la Inversion

Respecto a la financiacion de la inversién, los socios fundadores aportaran
a la empresa 2.500 € cada uno de sus propios ahorros, por lo que se tendra
en cuenta como inversion el capital de 5.000 €, de los cuales 3.000 € son
para el desembolso exigible del capital social para constituir la sociedad y
los 2.000 restantes serd un préstamo personal que formalizaran los socios
con la empresa. Este préstamo se establece a un interés anual del 6%, que
la empresa ird devolviendo mensualmente durante el primer afo (12
cuotas) a los socios, por el método de cuota constante o francés.

El inicio de la actividad se realizard en un despacho de la vivienda de uno de
los socios para reducir costes. En el apartado de gastos previstos se justifica
la cantidad a pagar mensualmente.

El proceso de constitucion el cual realizaran los propios socios antes del
inicio de la actividad se detalla a continuacion:

- Certificado de denominacidn social solicitada al Registro Mercantil
Central. Este certificado sirve para acreditar que no existe otra
empresa con la misma denominacién social. Esta denominacién
social ira a nombre uno de los socios fundadores y se pagaran 20 €
(IVA no incluido).

- Inscripcién en el Registro Mercantil de Valencia y publicacion BORME
y legalizacion de los libros de actas y socios Se prevé un pago de 200
€ (IVA no incluido).

- Gastos de la firma de Escritura Publica de Constitucién ante Notario
por un importe de 400 € (IVA no incluido) La escritura debe contener
la identidad de los socios trabajadores, voluntad de constituir S.L.,
aportaciones econdmicas de los socios, sistema de administracion e
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identidad de administrador y los estatutos. En los estatutos ademas
de todas las menciones obligatorias, se suscribira un pacto de socios
gue se hard mencion a que si uno de los socios abandona el negocio
por el motivo que fuere, el socio que se quede tendrd derecho a
guedarse con las participaciones del que se marche y como proceder
para el reparto del beneficio.

- Solicitud a través de la sede electrdnica a la Agencia Tributaria de
Valencia del Niumero de Identificacion Fiscal (modelo 036).

- Alta empresa en la Seguridad Social en la Tesoreria de la SS.

- Respecto al Impuesto de Actividades Econdmicas se esta exento los
dos primeros afos desde el inicio de la actividad.

Tabla 3. Gastos constitucion Sociedad Limitada

Gasto previsto

(Iva no incluido)
Reserva Denominacion social 20,00 €
Gastos de Constitucion 400,00 €
Registro Mercantil 200,00 €
TOTAL 620,00 €

Fuente: Elaboracion propia

Los gastos de la constitucion de la sociedad se registran directamente
contra el Patrimonio Neto como menores reservas hasta que se compensen
en el futuro con resultados positivos.

Por otra parte, serd necesario dotar el despacho con el inmovilizado
material necesario antes del inicio de la actividad para poder iniciar la
actividad.
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- Muebles oficina (Ref. fabrica 002 COM OFIO03) total 521 € (IVA no
incluido) compradas en muebles BOOM.com.

Figura 14. Foto oferta muebles oficina

Composicion oficina segun foto

@ VER COLECCION COMPLETA

REFERENCIA FABRICA: 02 COM OFI 03

JOFERTA! ONLINE

1042¢ = 50% Dto.

021€

a iPagalo a plazos! v
92.12/mesen & cuotas

ESRBl ™ COMPRAR ahora

Fuente: www.mueblesBOOM.com

- Dos ordenadores de mesa + 2 pantallas con sus respectivas licencias
de Windows 10 + 2 teclados + dos ratones + Microsoft Office 365 cada
uno de ellos 727 €/ unidad. En total 1.454 € (IVA no incluido).

Figura 15. Foto folleto oferta ordenadores + Microsoft Office 365

Packs
1 i =
— & — 0
PC Sobremesa - HP 260-p107ns = Microsoft Office365 - Hodar, 1 usuario, 1
monitor HP 228 Full HD, i3-6100P, B GB aito de suscripcidn

648.- 79.90

Fuente: www.tiendas.mediamarkt.es
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La realizacidon del sitio web en WordPress con informacién de los
servicios prestados por la empresa, y blog con noticias del sector.
WordPress es de cédigo abierto por lo que la plataforma es gratuita.
Se estima en unos 200 € (IVA no incluido y 15% retenciones) el pago
a un informatico por la elaboracion y confeccidn del sitio web con la
plantilla incluida. Compra de dominio en Don Dominio 9,95 €/afio
(IVA no incluido) que se paga en el momento que se contrata.

Compra de licencia del programa Contaplus Profesional Flex Soporte
Estandar a la empresa SAGE para la gestion informatica de la
contabilidad de los clientes, 399 € (IVA no incluido).

Material de oficina y tarjetas de presentacion 100€.

Alta fibra éptica + linea teléfono fija+ 2 tarjetas teléfonos moviles con
llamadas ilimitadas en la compaiiia telefénica Orange, por un total de
67,96 €/ mes mensual (IVA no incluido). El alta estd incluida en este
precio de promocién. Cada socio pondra su terminal de teléfono
movil. Se paga la primera cuota el mes siguiente de la instalacion.

Tabla 4. Gastos en inmovilizado material y en otros conceptos

Gasto previsto

(IVA no incluido)
Muebles Oficina 521,00 €
Equipos Informaticos (2 equipos completos) 1.454,00 €
Sitio web + Dominio 209,95 €
Software contabilidad 399,00 €
Material Oficina + tarjetas de presentacion 100,00 €
Alta Fibra Optica + 2 lineas moviles 67,96 €
Seguro de responsabilidad Civil 480,81 €
TOTAL 3.232,72 €

Fuente: Elaboracion propia
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- Seguro de Responsabilidad Civil Profesional para Asesores Fiscales
contratado con la compaiia MAPFRE INDUSTRIAL para poder hacer
frente a posibles dafios econémicos, patrimoniales a terceros por
errores administrativos de trabajo por un limite de 300.000 € por
siniestro, con un coste de 480,81 €. Hay que tener en cuenta que el
seguro esta exento de IVA.

Por tanto, el montante del pago inicial de la inversién tal como se ha
justificado en este apartado, se prevé en 4.478,59 € (IVA incluido),
redondeando al alza para los cdlculos en 5.000 €.
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6.2.2 Estimacion de Cobros

La estimacion de los cobros de la empresa tal y como se ha explicado en el
plan de marketing de este trabajo, en el apartado decisiones sobre precios,
estd basada en la siguiente hipdtesis:

- Contratar con 5 autonomos de media cada mes, hasta conseguir 60
clientes en un afo. Se prevé facturarles una media de 55 €
mes/cliente (IVA no incluido) y se cobra al final de cada mes.

- Contratar con una empresa de pequena dimensién (cada mes) hasta
conseguir 12 clientes en el primer afo. Los ingresos estimados en
materia fiscal y laboral son una media de facturacion de 150 €
mes/empresa (IVA no incluido) y se cobra al final de cada mes.

Hay que tener en cuenta la posible morosidad y los pagos atrasados de
clientes por lo que se debe llevar un control de cobros exhaustivo.
Simplificando el modelo se supone que todo se cobra en tiempo ya que se
realiza un cargo al cliente cada mes.

La empresa se compromete a no subir los precios a sus clientes durante dos
anos.
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6.2.3 Estimacion de pagos y amortizaciones

En este apartado se explican los pagos ordinarios mensuales previstos por
la sociedad durante los dos primeros anos y las amortizaciones del
inmovilizado material.

La factura del alquiler a uno de los socios se pagara mensualmente por un
importe total de 156,06 €. Para calcular el coste de este despacho, se ha
realizado un estudio de precios de despachos de la zona. El precio medio
por metro cuadrado de una oficina de la zona de Patraix en Valencia,
(habitaclia.com) nos da una media de 7,66 €/m2. El despacho dispone de
20 m2. El coste es de 153 €/mes IVA no incluido (la luz y el agua si esta
incluido en este precio). No se modificara el precio del alquiler durante los
dos primeros anos.

Al trimestre se presentard el modelo 115 de retenciones por alquileres de
muebles urbanos el cual se presenta dentro de los 20 dias posteriores al
final de cada trimestre y que asciende a 87,21 € (Retencién del 19%).

El pago mensual de la factura de la linea de fibra dptica mas las dos lineas
moviles por un total de 81,32 €. Por otra parte, se hace una prevision de
gastos en suministros por diversos motivos de 300 € mes, donde se incluira
el gasto de transporte urbano y posibles gastos en material de oficina.

Los socios de la sociedad como auténomos no comenzaran a facturar sus
servicios a la empresa hasta junio del primer afo. A partir de este mes y
hasta el mes de diciembre del primer afio se estima que cada socio facturara
a la empresa 1.300 € cada uno por mes, por lo que los pagos mensuales de
ambos socios desde el mes 6 hasta el 12 del primer afio seran de 2.964 €
mes (IVA incluido y menos las retenciones IRPF 7%).
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A partir del primer mes del segundo afo se estima que cada socio facture
por sus servicios a la empresa 2.000 € cada uno al mes, por lo que los pagos
mensuales por este concepto ascienden a 4.560 €.

Al trimestre se presentara el modelo 111 de retenciones practicadas a los

profesionales y a los dos socios auténomos.

dentro de los 20 dias posteriores al final de cada trimestre.

Este modelo se presenta

El préstamo de 2.000 € de los socios a la empresa, se les devolverd en cuotas
mensuales de 172,13 €/mes (la mitad a cada uno) durante el primer afio en

12 cuotas.

Tabla 5. Cuadro de amortizacion préstamo de socios por método francés

METODO FRANCES
Capital prestado 2.000,00 €
Interés anual 6,00%
Interés efectivo 0,50%
N2 de cuotas 12
N2 de ailos amortizacion 1
N2 periodos amortizacion 12
PERIODOS CUOTA INTERESES AMORTIZACION| CAPITAL CAPITAL

PERIODICA DE CAPITAL |AMORTIZADO| PENDIENTE

0 2.000,00 €

1 172,13 € 10,00 € 162,13 € 162,13€ 1.837,87€

2 172,13 € 9,19€ 162,94 € 325,08€ 1.674,92€

3 172,13 € 8,37€ 163,76 € 488,83€ 1.511,17€

4 172,13 € 7,56 € 164,58 € 653,41€ 1.346,59€

5 172,13 € 6,73 € 165,40 € 818,81€ 1.181,19€

6 172,13 € 591¢€ 166,23 € 985,04€ 1.014,96€

7 172,13 € 507¢€ 167,06 € 1.152,10€ 847,90 €

8 172,13 € 4,24 € 167,89 € 1.319,99 € 680,01 €

9 172,13 € 3,40€ 168,73 € 1.488,72 € 511,28 €

10 172,13 € 2,56 € 169,58 € 1.658,30 € 341,70€

11 172,13 € 1,71€ 170,42 € 1.828,72 € 171,28 €

12 172,13 € 0,86 € 171,28 € 2.000,00€ - £

Fuente: Elaboracion propia
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El IVA se autoliquidara trimestralmente con el modelo 303 dentro de los 20
dias posteriores al final de cada trimestre (T1, T2, T3) y el afio siguiente se
presentard dentro de los primeros treinta dias (T4) del primer mes
conjuntamente con la declaracidon resumen anual del modelo 390.

El Impuesto de Sociedades (IS) teniendo en cuenta que se prevén beneficios
se ingresara con el modelo 200 antes del 25 de julio del segundo aino.

Los pagos fraccionados del IS del afio 2 se ingresaran con el modelo 202 los
meses de octubre y de diciembre del afo 2 y se calculan a partir de la base
del IS pagado del ejercicio anterior multiplicado por un 18%.

El seguro de responsabilidad civil se abona el primer mes del afo
asegurado, y se ha negociado no aumente de precio en dos anos.

Hay que tener en cuenta que la Variacion del indice de Precios al Consumo
(IPC) segun el sistema del indice General Nacional IPC, base 2016, ha
variado desde el periodo de enero del 2014 hasta mayo de 2017 un 1,8 %.
(INE 2017). Se deberia tener en cuenta este incremento en todos los
calculos de los pagos del segundo afio, pero en este caso se explica porque
no se han considerado en los calculos:

- Elalquiler al ser de uno de los socios no variara su precio durante los
dos afios.

- La facturacion de los socios no se modificara hasta que se tengan los
resultados del segundo afio.

- La aplicacién del IPC a los gastos respecto a la linea telefénica y a

suministros no va hacer variar los resultados, al ser pequenas
cantidades econdmicas.
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Respecto de la amortizacion del inmovilizado material, explicar que en el
mobiliario ninguno de los elementos (mesa, silla despacho, mueble)
superan los 300 €/ por unidad y entre todos no supera el limite de 25.000 €
por lo que se puede amortizar libremente el primer ano.

La amortizacion de los equipos informaticos puede realizarse con un
coeficiente lineal maximo del 25% o en 8 afnos. En este caso se va a
amortizar un 25% cada ano.

93



Trabajo Final de Grado

culo de Cobros y Pagos

6.2.4 Ca

En las siguientes tablas quedan reflejados todos los cobros y todos los

ja obtenidos y su

jao

los flujos de ca

Aos, asi como

pagos esperados de los dos a
respectivo acumulado.
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6.2.5 Cuenta de Pérdidas y Ganancias (Py G)

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

A) OPERACIONES CONTINUADAS

EJERCICION

EJERCICIO N-1

1. Importe neto de la cifra de negocios

61.200,00

33.150,00

a) Ventas
b) Prestaciones de servicios
2. Variacion de existencias de productos terminados y en curso de fabricacion

3. Trabajos realizados por la empresa para su activo

61.200,00

33.150,00

4. Aprovisionamientos

- 48.000,00

- 18.200,00

a) Consumo de mercaderias

b) Consumo de materias primas y otras materias consumibles

c) Trabajos realizados por otras empresas (factura autonomos)

d) Deterioro de mercaderias, materias primas y otros aprovisionamientos

- 48.000,00

- 18.200,00

5. Otros ingresos de explotacion

a) Ingresos accesorios y otros de gestion corriente

b) Subvenciones de explotacion incorporadas al resultado del periodo

6. Gastos de personal

a) Sueldos, salarios y asimilados
b) Cargas sociales

c) Provisiones

7. Otros gastos de explotacion

- 7.086,79

- 8.216,74

a) Servicios exteriores (w eb+dominio+ contaplus+seguro)

b) Tributos

c) Suministros (linea telefonica)

d) Otros gastos de gestién corriente (otros gastos+ alquiler)
8. Amortizacion del inmovilizado (mobiliario y equipos informaticos)
9. Imputacion de subvenciones de inmovilizado no financiero y otras
10. Excesos de provisiones
11. Deterioro y resultados por enajenaciones del inmovilizado

a) Deterioros y pérdidas

b) Resultados por enajenaciones y otras

- 480,81

- 806,48
- 5.436,00
- 363,50

- 1.089,76

- 806,48
- 5.436,00
- 884,50

A.1) RESULTADO DE EXPLOTACION (1+2+3+4+5+6+7+8+9+10+11)

6.113,21

6.733,26

12. Ingresos financieros

a) De participaciones en instrumentos de patrimonio
a.1) En empresas del grupo y asociadas
a.2) En terceros
b) De valores negociables y otros instrumentos financieros
b.1) De empresas del grupo y asociadas
b.2) De terceros

13. Gastos financieros

- 65,59

a) Por deudas con empresas del grupo y asociadas
b) Por deudas con terceros ( intereses PRESTAMO)

c¢) Por actualizacién de provisiones

- 65,59

14. Variacion de valor razonable en instrumentos financieros

a) Cartera de negociacion y otros

b) Imputacién al resultado del periodo por activos financieros disponibles para la venta

15. Diferencias de cambio

16. Deterioro y resultado por enajenaciones de instrumentos financieros

a) Deterioros y pérdidas

b) Resultados por enajenaciones y otras

A.2) RESULTADO FINANCIERO (12+13+14+15+16)

- 65,59

A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A.1 +A.2)

6.113,21

6.667,67

17. Impuestos sobre beneficios (25%)

- 1.528,30

- 1.666,92

A.4) RESULTADO DEL PERIODO PROCEDENTE DE OPERACIONES CONTINUADAS (A.3 +17)

4.584,91

5.000,75

B) OPERACIONES INTERRUMPIDAS

18. Resultado del periodo procedente de operaciones interrumpidas neto de impuestos

A.5) RESULTADO DEL PERIODO (A.4+18)

4.584,91

5.000,75

Fuente: Elaboracion propia
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El resumen de todos los ingresos y todos los gastos de cada ejercicio
contable queda reflejado en la cuenta de Pérdidas y Ganancias.

El resultado de las operaciones continuadas del ejercicio se obtiene
restando todos los gastos, a los ingresos que recibe la empresa durante un
ejercicio. Una vez calculado este resultado vy si es positivo (en caso negativo
contrario la empresa tendria pérdidas), se calcula el Impuestos de
Sociedades que para esta empresa es del 25 %. Una vez restado el Impuesto
de Sociedades, el resultado es el beneficio obtenido durante ese ejercicio.

Como aspecto positivo a sefialar en la gestién econédmica de la empresa esta
la obtencidn de un resultado (beneficio neto) positivo en ambos ejercicios.
El beneficio neto del primer afio supone un 15 % sobre la cifra de negocio,
y el beneficio neto del afio dos un 7,5 %. Esto, aunque puede parecer un
dato negativo, es debido integramente al aumento de la facturacién de los
socios por sus servicios a la empresa en el segundo afio, ya que hay que
destacar el fuerte aumento de la cifra de negocio del segundo afo respecto
del afio anterior en casi el doble, y un impuesto de sociedades no muy
elevado en ambos ejercicios.

Se prevé que el resultado de los dos primeros ejercicios se destine a las
reservas de la Sociedad como medida conservadora, con el objetivo de
capitalizar la empresa y poder disponer de autofinanciacion en un futuro.

99



Trabajo Final de Grado

6.3 Analisis de la Inversion.

Una vez estimados los pardmetros necesarios y haber obtenido los flujos de
caja se analizara si la inversion es viable.

Para efectuar el andlisis de la inversién se van a emplear distintos criterios
para asegurarse si es adecuado o no llevar a cabo el presente proyecto.
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6.3.1 Andlisis de la liquidez.

En primer lugar, para el andlisis de liquidez de esta inversion, se va a utilizar
el plazo de recuperacidon o Pay-Back. Es un criterio estatico al no tener en
cuenta la cronologia de los flujos de caja.

El plazo de recuperacidon o Pay-Back es el periodo que tarda en recuperarse
la rentabilidad y solo se tienen en cuenta los Flujos Netos de Caja
acumulados que se generan hasta la recuperacion del desembolso inicial de
5.000 €.

Para ello se utiliza la siguiente formula matematica:
t > K=Yl Fi
- =1

Si se cumplen las previsiones, la inversion se recupera sobradamente el
quinto mes (8.788,73 €) del primer afio por lo que el plazo de recuperacion
es corto. Es obvio que si se cumplen las expectativas no se va a tener
problemas de liquidez para hacer frente a la inversion.

Tabla 6. Flujos de caja necesarios para el plazo de recuperacion o Pay - Back

FLUJOS NETOS DE CAJA €
MES 1 263,15
MES 2 519,14
MES 3 1.289,38
MES 4 2.456,66
MES 5 4.255,40

Fuente: Elaboracion propia
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6.3.2 Andlisis de la rentabilidad. VAN y TIR

Para conocer la rentabilidad absoluta y relativa de la inversion se va a
utilizar el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Rentabilidad (TIR).
Estos métodos son dindmicos ya que tienen en cuenta la cronologia de los
flujos de caja y utilizan un procedimiento de actualizacién o descuento para
homogeneizar las cantidades de dinero percibidas en distintos momentos
de tiempo.

El calculo del VAN nos va a indicar el aumento del valor de la empresa si se
realiza la inversion. Este se deduce de la suma de todos los flujos de caja
previstos el pago de la inversion. La K es el desembolso inicial, Fi los flujos
esperados, los afios de duracidon ny r el coste de capital estimado, y utiliza
la siguiente formula matematica:

F;
=liany

VAN = —K + )"

A continuacion, se extraen los flujos netos de caja calculados del apartado
6.2.4 (Cdlculo de Cobros y Pagos) de los 24 meses que es el periodo que
dura la inversion expresado en euros:

Tabla 7. Flujos de caja de la inversion (Expresados en €)

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
-4.763,85 255,99 770,24 1.167,28 | 1.798,74 -651,01
MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
-415,20 377,49 891,74 581,37 1.920,24 | 2.434,49
MES 13 MES 14 MES 15 MES 16 MES 17 MES 18
-1.098,06 | 1.010,62 | 1.010,62 -297,00 1.010,62 | 1.010,62
MES 19 MES 20 MES 21 MES 22 MES 23 MES 24
-1.963,92 | 1.010,62 | 1.010,62 -597,04 1.010,62 710,57

Fuente: Elaboracion propia
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El tipo de actualizacion que utilizaremos para el coste de capital es el
justificado anteriormente en el apartado 6.1 cuyo resultado es de 6 % y es
el que se utilizara para el calculo del VAN.

Solo se realizara la inversion si VAN > 0. En este caso el VAN es de 2.454,22
€, con lo que a priori la inversion es apropiada y cumpliria con las
expectativas financieras de la empresa y por ende de los socios inversores.

Una vez se ha calculado la rentabilidad absoluta del proyecto con el VAN,
se calculara la rentabilidad relativa del mismo con la Tasa Interna de
Rendimiento (TIR), que es el tipo de actualizacidon o descuento que hace que
el VAN = 0 utiliza la siguiente férmula matematica:

_ yn F;
= Z:'?=1(1+A)f

Donde K es el desembolso inicial, Fi los flujos esperados en el instante i, los
afios de duracidn n y la incégnita a despejar es la tasa de rendimiento (A)
que una vez calculado da 12.07 %.

En definitiva, la tasa de rendimiento (A) debe ser mayor que el coste de
capital estimado para que lainversion sea aceptada y sea viable el proyecto.
En este caso se cumpleyaquela TIR 13,57% > 6% coste de capital.

Sin embargo, existe el inconveniente que tenemos flujos negativos ademas
de lainversion inicial, por lo que al cambiar de signo podriamos tener varias
TIR para poder elegir, una por cada cambio de signo y seria dificil acertar la
correcta financieramente hablando. Este criterio en principio no nos sirve
para decidir si el proyecto es viable.
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7 CONCLUSIONES

El resultado de la investigacién de este trabajo final de grado queda
resumido en las siguientes conclusiones:

Conclusion 1. Los datos del estudio indican que la crisis econdmica esta
dejando paso a un crecimiento econdmico sostenible reflejado en el
aumento del PIB. Aumenta la afiliacion de autdnomos y la creacion de
nuevas empresas.

Conclusion 2. El sector de las asesorias fiscales y laborales esta muy ligado
a la coyuntura econdmica del pais. Nos encontramos en un sector maduro,
y con gran competencia, en el que no existen casi barreras de entrada. Este
sector esta actualmente en crecimiento debido sobre todo a la mejora de
la economia.

Conclusiéon 3. El acceso a la financiacion continda siendo uno de los
principales problemas para auténomos y empresas, las cuales son escasas
y en poca cantidad. Para paliar esta situacién cabe destacar las ayudas y
subvenciones que las Administraciones Publicas estan dando al
emprendimiento y en general a las reformas politicas para combatir el
desempleo. En este plan de negocio seran los socios los que financiaran el
inicio del negocio por medio de un préstamo personal a la empresa.

Conclusion 4. El impulso tecnoldgico hace que el uso de aplicaciones
contables a través de Internet continule creciendo sobre todo en medianas
y grandes empresas. El uso de estas aplicaciones de computacién en la nube
para autdonomos y pymes no es muy conocido entre estos y habra que estar
atentos a este tipo de competencia y al posible uso de estas soluciones en
un futuro con los clientes de esta empresa.
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Conclusion 5. La forma elegida para este negocio es una Sociedad Limitada
en la que los dos socios fundadores aportaran el capital minimo exigible de
3.000 € y seran administradores solidarios en un 50 %. En los estatutos de
la Sociedad se suscribird un pacto de socios con el fin de evitar conflicto de
intereses entre estos en un futuro, asi como la politica de reparto de
beneficios. Ambos socios serdn trabajadores por cuenta propia y facturaran
sus servicios a la sociedad.

Conclusidn 6. La oficina estara ubicada en el centro de la ciudad de Valencia
en un despacho propiedad de uno de los socios, el cual arrendara a la
sociedad por medio de un contrato de alquiler con el objetivo de reducir
gastos iniciales. La localizacion es estratégica por la cercania de los clientes.

Conclusidn 7. Sera esencial proyectar la imagen de empresa seria, discreta
y profesional y garantizar la satisfaccidon de los servicios ofertados con el
objetivo de proporcionar tranquilidad a los clientes. Destacar que el poder
de negociacidon de estos es muy elevado y esta actitud y valores pueden
proporcionar la diferenciacion con la competencia. Debido a los continuos
cambios y reformas en normativas es fundamental mantenerse actualizado.
Esta empresa opta por la suscripcion gratuita a la Agencia Estatal Boletin
Oficial del Estado y sus alertas ligadas a los servicios ofertados en materia
contable, fiscal y laboral.

Conclusion 8. El publico objetivo hay que buscarlo en empresas que tengan
una alta contratacion de autdnomos como son las empresas de servicios. Es
necesario cumplir con los objetivos establecidos en la busqueda y captacion
de estos clientes para garantizar los ingresos previstos. Para ello sera
necesario establecer un sistema de control periddico para corregir las
posibles desviaciones de los objetivos.

Conclusion 9. La estrategia de marketing para la busqueda de clientes serd
offline concertando visitas previas con los clientes y online con la creacion
de un sitio web para dar a conocer los servicios de la empresa y el
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intercambio de informacidon con sus clientes. El posicionamiento en los
buscadores para mejorar la visibilidad de la empresa sera esencial.

Conclusion 10. El precio debe ser lo mas bajo posible, pero garantizando un
margen para la empresa. Es muy importante que el cliente no relacione el
precio bajo con una merma de calidad en el servicio.

Conclusiéon 11. El andlisis financiero a priori si se cumplen todos los
objetivos previstos avala la viabilidad del proyecto. El plazo de recuperacion
de la inversidn es corto y el primer afio la empresa ya tiene beneficios. El
acumulado de los flujos de caja mensuales indican que se va a tener liquidez
suficiente para hacer frente a todos los pagos, aunque algunos meses estos
flujos son negativos. Es por este motivo que no se tiene en cuenta el criterio
TIR.

El resultado del ejercicio del segundo afio también es positivo y el VAN
calculado para los dos afios es positivo lo que hace el proyecto
econdmicamente viable.
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