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CAPITULO 1: INTRODUCCION

Para comenzar con el desarrollo de nuestro plan de empresa empezaremos por detallar el objeto
y objetivo perseguido del presente trabajo fin de grado. Después analizaremos la metodologia
utilizada para la realizacién de las correspondientes investigaciones, y para finalizar
observaremos como se estructurara el informe.

1.1- Resumen

El propdsito del presente plan de empresa es demostrar la viabilidad de nuestra empresa, una
agencia de servicios inmobiliarios en la ciudad de Valencia. Para ello hemos realizado andlisis del
macroentorno como el microentorno en el que se desarrollard nuestra empresa. Ademas,
hemos analizado un plan de marketing especifico para el servicio que queremos ofrecer, junto
con un analisis de la viabilidad econdmica y financiera.

Por otra parte, la metodologia utilizada se fundamentard en la literatura analizada a lo largo de
la carrera, junto con revistas de caracter cientifico.

Nuestra principal motivacion a la hora de realizar el presente plan de empresa ha sido la propia
experiencia en el sector, y por tanto pensamos que puede funcionar de manera eficiente una
empresa con los siguientes sistemas operativos y financieros.

Como conclusion, demostraremos la viabilidad de nuestra empresa y por ello recomendaremos
su puesta en marcha.

1.2-  Objeto

El objeto sera identificar y describir nuestra idea de negocio, estudiar la viabilidad técnica,
comercial y financiera de la misma, y planificar qué estrategias vamos a seguir para transformar
la idea de negocio en una sélida, eficiente y productiva empresa en funcionamiento.

Para ello, queremos plantear una agencia de servicios inmobiliarios, situada en la ciudad de
Valencia, mas concretamente en el barrio de La Raiosa.

Gracias a la experiencia que tenemos en el sector, nos ha servido de gran ayuda a la hora de
elaborar importantes partes del plan de empresa, tales como es la operativa de la empresa, los
procesos y operaciones a seguir para lograr producir beneficios econédmicos, eso es de vital
importancia, pues si no generas produccién jamas podras tener éxito en tu negocio.

La linea de actuacion de la empresa sera buscar la satisfaccion del cliente, con el objetivo de
fidelizarlo en el largo plazo, pues, en este sector, hemos podido observar que, si buscas
mantener el éxito, debes hacer un buen trabajo con todos y cada uno de tus clientes. De esa
manera tendras mas posibilidades de que el entorno que rodea tu negocio esté mas
predispuesto a solicitar tus servicios.

Para la realizacidn del plan de empresa, nos hemos apoyado en los conocimientos adquiridos a
lo largo de la carrera de Administracion y Direccion de Empresas, basandonos en las asignaturas
gue hemos logrado superar.
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En el presente trabajo fin de grado nos hemos apoyado activamente en las asignaturas
analizadas en la carrera, pero especialmente en las siguientes para la utilizaciéon de
determinadas herramientas analiticas:

La asignatura “Marketing Estratégico de Servicios Industriales” para el estudio del
marketing relacional, y la realizacidn del Plan de Marketing. (Alcaide Casado J. C., 2008)

La asignatura “Derecho de la empresa” y “Derecho del trabajo” para el estudio de la
situacidn fiscal espafiola con lo que respecta al sector inmobiliario. (Bataller Grau, 2018)

La asignatura “Macroeconomia” para el estudio del macroentorno de la empresa
mediante la utilizacion de la herramienta PESTEL. (Dornbusch R. S., 2015)

La asignatura “Estrategia y Disefio de la Organizacion” y “Direccién de Recursos
Humanos” para el estudio de los puestos de trabajo y analisis del entorno de la empresa.
(Johnson, Gerry, Scholes, & Whittington, 2010)

Las asignaturas “Analisis y consolidacion contable” y “Gestidn fiscal de la empresa” para
la realizacién de analisis financiero de la empresa. (Llorente Olier, 2010)

1.3- Objetivos

Los objetivos que presentara este trabajo sera el analisis tareas que debe llevar a cabo nuestra
empresa, y de esta manera determinar qué estrategia desearemos seguir para mantener la
viabilidad de nuestra empresa. Para ello, sobra destacar que siempre intentaremos maximizar
los beneficios de la empresa en cada uno de los procesos productivos de la misma.

Dichos objetivos conformaran cinco grandes bloques que detallaremos a continuacion:

En primer lugar, conocer el entorno en el que la empresa desempefiara su labor. Esto englobara
la situacion politica y econdmica en la que se vea envuelta, la competencia que tendrad que
superar o las costumbres sociales o legales que deberd sortear. Para el cumplimiento de este
objetivo utilizaremos las herramientas PESTEL, Las Cinco Fuerzas de Porter y DAFO.

En segundo lugar, estudiar de manera estructurada las operaciones y procesos a realizar para
ofrecer nuestro servicio a cada cliente y ademas veremos donde localizaremos nuestra oficina y
como se distribuira.

En tercer lugar, realizar un andlisis de los recursos humanos necesarios, donde encontraremos
la visidon que debera tener todo miembro en nuestra empresa, los requisitos que debera cumplir
cada de miembro de la plantilla, el andlisis de los puestos de trabajo y por dltimo el organigrama
de nuestra empresa.

En cuarto lugar, desarrollar un plan de marketing de la empresa. Detallando los planes de accién
del Marketing Mix (politica de producto, precio, distribucidon y comunicacidn), y el proceso de
control de resultados que se llevara a cabo con el fin de corregir las desviaciones que puedas
surgir.

En quinto lugar y, por ultimo, demostrar la viabilidad econdmica financiera de la empresa,
pasando por tres horizontes de resultado esperado distintos: realista, pesimista y optimista.
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Tras el cumplimiento de los anteriores objetivos que nos hemos marcado, finalizaremos nuestro
trabajo fin de grado con unas correspondientes conclusiones, que nos ayudaran a vislumbrar
nuestra decision.

1.4- Metodologia

El presente plan de empresa llevara cabo una serie andlisis de los antecedentes del sector, el
entorno en el cual se desarrollara la empresa, desarrollo de las operaciones y procesos que va a
utilizar la empresa en su actividad diaria, analisis de la organizacién y estructura de la empresa,
propuesta de mi Plan de Marketing, mediante un analisis completo del Marketing Mix, y por
ultimo un analisis econdmico-financiero. Para poder llevar a cabo estos andlisis ha sido necesario
acceder a diversas fuentes de informacién.

Por un lado, las fuentes primarias utilizadas, es decir, aquellas que son una nueva fuente de
datos, conseguir de manera directa a un publico objetivo, han sido:

Observacién: he podido trabajar durante mas de 4 afios plenamente en el sector
inmobiliario, involucrdndome en todas las tareas de la gestion de una agencia
inmobiliaria.

Por otro lado, las fuentes de informacion secundarias, es decir, aquellas que ya se muestran
analizadas o que han sido investigadas previamente por otras personas u organismos, han sido
diversas:

INE (Instituto Nacional de Estadistica).

IVE (Instituto Valenciano de Estadistica).

Banco de Espafia.

Camara de comercio de Valencia.

Libros.

Revistas e informes de los principales bancos espafioles (BBVA y CAIXABANK).
Paginas web.

La metodologia utilizada cuenta con una gran variedad de recursos, lo que ha producido tener
una mayor muestra de datos para poder compararlos y llegar a una conclusién lo mas exacta
posible.

1.5-  Justificacion y motivo de la investigacion

Segun los andlisis que a continuacion realizaremos, nos encontramos ante un momento 6ptimo
del sector inmobiliario debido al incremento experimentado en el nimero de compraventas
realizadas y demas factores que potencian su crecimiento en las principales capitales espafiolas
y por tanto en la ciudad de Valencia, es una justificacion mas que suficiente para aprovechar la
ocasion de realizar un plan de empresa para la apertura de una agencia de servicios inmobiliarios
en Valencia.

La principal motivacién para la realizacidn de este plan de empresa ha sido la propia experiencia.
Me he dedicado durante 4 afios a este sector y he disfrutado realizando esta labor ademas de

8



Plan de empresa para la apertura de una agencia de servicios inmobiliarios en Valencia | Omar Izquierdo Hernandez

haber cumplido mis objetivos profesionales, es por ello el interés en abrir una oficina en Valencia
y dirigir este negocio ya que sé a ciencia cierta que es muy rentable si se es metddico, claro y
profesional.

Investigaremos metddicamente los procesos de creaciéon de una agencia inmobiliaria, y
realizaremos un plan de marketing para lograr un plan de actuacién que nos guie al éxito. Tal y
como hemos reflejado en el apartado anterior de “Metodologia”, nos apoyaremos en toda la
documentacién y experiencia de calidad que podamos encontrar con el fin de tener la mayor
informacidn y asi poder compararla.

1.6- Estructura del trabajo

Para la realizacion del presente proyecto comenzaremos por realizar un analisis de los
antecedentes del sector inmobiliario espanol, estudiando lo sucedido en los 13 ultimos afios.

Una vez analizado los antecedentes, investigaremos del entorno de la empresa, en primer lugar,
el entorno mas lejano, aquél que la empresa no puede influenciar, el macroentorno, mediante
un analisis utilizando la herramienta Pestel; seguido de un analisis mas cercano de la empresa,
el microentorno, mediante la utilizacién de la herramienta de 5 Fuerzas de Porter.

Después realizaremos un detallado informe de las operaciones y procesos de la empresa que
necesitard definir para su correcto funcionamiento, asi como un andlisis de los recursos
humanos. También estableceremos un plan de marketing a través de la realizacidon de un
Marketing Mix, pasando a investigar cada una de las 4 P’s: producto, precio, comunicacion y
distribucidn.

Y por ultimo y antes de realizar las conclusiones, desarrollaremos analisis de la viabilidad
econdmica y financiera de la empresa, definiendo tres horizontes esperados: realista, pesimista
y optimista.
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CAPITULO 2: ANTECEDENTES

A continuacion, en el presente capitulo analizaremos la evolucidon que ha experimentado el
sector inmobiliario en Espafia, y los desencadenantes que provocaron la ya pasada crisis
econdmica. Por ultimo, detallaremos a través de la herramienta Lienzo Canvas nuestra idea de
negocio.

2.1- Evolucion del sector inmobiliario

Alo largo de las Ultimas décadas el sector inmobiliario ha experimentado una bateria de gruesas
oscilaciones, por un lado, provocadas por los también ciclos de la econémicos, y por otro lado,
por motivos globales que han afectado nuestra economia. Ademads, la fundamentacién en el
“ladrillo” de la sociedad espafiola ha generado una total dependencia a dicho sector, generando
un punto critico de desestabilizacidn en la poblacién activa ante cambios ciclicos de la economia.

Para comenzar, es imprescindible destacar la burbuja inmobiliaria provocada por la especulacion
de los precios de la vivienda entre los afios 2005 a 2007, fundamentada en la compra y posterior
venta de activos inmuebles tanto por grandes entidades de inversidn como por la sociedad en
general, con el objetivo de incrementar el precio de venta y obtener un jugoso beneficio a muy
corto plazo.

Un factor determinante para fomentar dicho mecanismo fue la corriente de financiacién que
ofrecieron los bancos, con la modalidad de “todos los gastos pagados”, financiando en muchas
ocasiones a mas del 100% de la financiacion que sus clientes necesitaban (recordemos que a
partir del estallido de la burbuja inmobiliaria en el afio 2008, el banco de Espafia establecié como
porcentaje maximo de financiacién el 80%) generando la facilidad para poder disponer de un
peligroso crédito especulativo. (Dominguez, 2009)

Posteriormente entre los afios 2008 a 2015 el sector inmobiliario sufrié una época de fuerte
recesién econdmica, provocada por la caida repentina de los precios de la vivienda (tal y como
podremos observar en la grafica que veremos a continuacién), hasta llegar en algunas
comunidades auténoma con descenso del 40% del precio medio de la vivienda. Puesto que los
precios estuvieron cayendo, la demanda cayé drasticamente ya que los compradores no querian
comprar algo que con el paso del tiempo se devaluara, provocando una situacion que
coloquialmente llamamos “el pez que se muerde la cola” (Alarcos, 2015).

A partir del afio 2015 y mediante la implantacidon de una politica de austeridad por parte del
gobierno que dirigié los afios de recesidn, aparecieron los primeros brotes verdes en la
economia espafiola y por ende en el sector inmobiliario, que se pudieron observar en pequefios
incrementos del precio medio de la vivienda en Espafia (David & Mark, 2016).

Con el paso de los afios hasta la actualidad, estos incrementos de la economia se vieron
incentivados por la situacion favorable que comenzaron a experimentar los bancos, generando
asi financiacidn para sus clientes.

Todo lo anterior expuesto podemos observarlo mas detalladamente en la figura que aparece a
continuacién:
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Figura 1 Sector Inmobiliario afio 2006-2018 precio por metro cuadrado

Indices por CCAA: general, vivienda nueva y de segunda mano
Indice de Precios de la Vivienda (IPV), Nacional, Media anual, General

0,

-
o

Nacional

Fuente: pdgina oficial INE (INE, 2019)

Aqui podemos observar claramente el inicio de la recesidon econdmica en Espafia que provocd
un descenso dréstico del precio medio de la vivienda a partir del afio 2008, y los pequefios
incrementos de precio que se empezaron a experimentar a partir del afio 2015. (Luis, y otros,
2017)

2.2- Situacion actual del sector inmobiliario

Actualmente el sector inmobiliario espafiol se encuentra en un momento de prosperidad y
constante crecimiento. El sector ha logrado consolidad continuidad de crecimiento en los
ultimos 3 afios, es decir, a partir del afio 2015 tal y como hemos podido observar en el gréfico
anterior.

Actualmente se ha comenzado a acelerar el crecimiento del precio de la vivienda mas aun a
partir del segundo trimestre del afio 2018, suponiendo un 3,8% interanual, superior al 3,2% del
segundo trimestre del afio anterior, segun los datos del INE.

Aligual que uno de los factores determinantes para el incremento del nimero de compraventas
fue la concesion de crédito desproporcionado por parte de las entidades bancarias,
actualmente, ahora sigue siendo uno de los factores determinantes del incremento del nimero
de compraventa y por ende del precio medio de la vivienda en Espafia. Tal y como podemos
observar en la figura a continuacion:
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Figura 2 Concesion de créditos a nuevas operaciones de adquisicion de vivienda 2016-2018
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Fuente: pdgina oficial de BBVA Research, autor del informe (Félix, 2018)

En la anterior figura podemos observar cdmo ha habido un incremento de la financiacién
ofrecida a las familias (cuantificado por nimero de nuevas operaciones crediticias) por parte de
las entidades bancarias espafiolas a partir del afio 2016, generando a su vez de manera
proporcional un incremento de las compraventas producidas durante estos afos hasta el dia de

hoy.
Figura 3Hipotecas constituidas entre 2006 y 2019

Hipotecas constituidas sobre fincas urbanas por entidad que concede el préstamo
Estadistica de Hipotecas, Total, Nimero de hipotecas, Total Nacional

I Total Nacional

Fuente: pdgina oficial INE (INE, 2019)

Tal y como podemos observar, al comparar el incremento experimentado entre los aflos 2016 y
2018 con los valores tan altos de los aifios 2005 al 2007, comprendemos que nos encontramos
ante un incremento razonable y moderado de las hipotecas constituidas actualmente.

¢Qué nos deparara el futuro? Se preguntan muchos analistas. Pues bien, segun el informe de
CaixaBank Research realizado el pasado 1 de abril del 2019 bajo el titulo “Inversién de la curva
de tipos EE.UU. ¢preludio de recesion?” nos advierte que hay indicios para pensar que la
economia estadounidense entrard en recesion los proximo 6 y 18 meses a partir de éste
momento y por tanto afectando de igual manera a las economias europeas, no obstante
también nos informa que la recesién es ciclica y que se espera que sea liviana en comparacién
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con la ultima recesion sufrida en todo el mundo (comprendida entre los afios 2007 y 2015 en
Espafia).

Por lo tanto, esperamos contar con este factor negativo en la futura economia espafiola para
poder paliarlo y mantener a flote nuestra empresa. (Research, 2019) A continuacion,
observaremos graficamente lo anteriormente expuesto.

Figura 4 Previsién de crecimiento
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Fuente: informe mensual CaixaBank Research (Research, 2019)

2.4- Laidea de negocio: Lienzo Canvas

Una manera eficiente de comenzar con un plan de empresa es plasmar de forma practica y
sencilla nuestra idea de negocio a través de la herramienta de lienzo Canvas (Pigneur &
Osterwalder, 2010). Esta metodologia en forma de lienzo es muy Uutil a la hora de mostrar de de
manera global una idea de negocio, en nuestro caso, un plan de empresa para la apertura de
una agencia inmobiliaria en Valencia.

Para completar el lienzo hemos comenzado por analizar las variables de la derecha, es decir,
propuesta de valor, relaciones con clientes, segmento de clientes, canales y fuente de ingresos,
ya que éstos representan al entorno de la empresa y es de primera prioridad analizar qué esta
pasando en el entorno donde voy a desarrollar mi negocio (Pigneur & Osterwalder, 2010).

14



Plan de empresa para la apertura de una agencia de servicios inmobiliarios en Valencia

Tabla 1 Lienzo Canvas: Idea de negocio

Omar Izquierdo Hernandez

Asociaciones

clave

Nuestros proveedores
clave serdn los
portales inmobiliarios
web:

-ldealista

-Fotocasa

-Habitaclia

Y también los portales
de investigacion de
informacion privada:
-Inglobaly

-Bitmon

Actividades

clave

-Servicio
personalizado para la
venta de cada
inmueble.
-Promocion de los
servicios de la
empresa.

Recursos clave
-Recursos humanos,
las relaciones con
nuestros clientes es la

base de nuestro éxito.

-Base de datos.
-Oficina bien
localizada.

Propuesta de
valor

Nos encargaremos de
la gestion integral en
la compraventa de un
inmueble, desde un
punto de vista
personalizado a cada
cliente.

Un servicio basado en
la profesionalidad, la
seguridad probada, la
cortesia, la
comunicacion y el
conocimiento del
cliente.

Relaciones con
clientes

-Marketing relacional.

-Servicios
personalizado.

Canales

-Paginas web.
-Oficina fisica.

-Folletos publicitarios.

-Portales
inmobiliarios.

Segmentos de

clientes

Nuestros clientes
objetivos serdn las
personas residentes o
no que dispongan de
un inmueble en
propiedad en nuestra
zona de actuacion.

Estructura de costes
Los principales costes de la empresa seran:

Inversion inicial: el mobiliario, la reforma, licencia de
actividad, fianzas, rotulaciones, publicidad y disefio de la
pagina web corporativa.

Mensualmente: alquiler, publicidad y suministros.

Fuentes de ingresos
-La agencia cobrard un 4% sobre el precio de venta del
inmueble a repartir entre comprador y vendedor. Obteniendo
como valor minimo 2.000€+IVA por parte (comprador y
vendedor), es decir, 4.000€+IVA por operacién de
compraventa.
-La forma de pago serd preferiblemente por transferencia
bancaria a la cuenta de la empresa, o como segunda opcién
cheque bancario nominativo.

Fuente: elaboracion propia (2019) basada en el modelo desarrollado por (Pigneur &

Osterwalder, 2010).
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CAPITULO 3: ANALISIS DEL ENTORNO Y LA COMPETENCIA

En el siguiente capitulo realizaremos una bateria de anadlisis para evaluar la situacidn de la
empresa en lo que respecta al macroentorno, es decir, aquellos factores que afectan por igual a
todas las empresas de la sociedad, mediante la puesta en marcha del sistema de trabajo PESTEL.

Por otro lado, utilizaremos el modelo de las 5 Fuerzas de Porter (Porter, 2008), para realizar un
analisis del entorno mas cercano a la empresa, el microentorno, que representan aquellos
factores que afectan a un grupo especifico de empresas o sector, condicionando su actividad
empresarial.

Después de lo anterior, procederemos a analizar cudl sera la competencia directa para nuestra
empresa y realizaremos un andlisis DAFO para observar las ventajas o inconvenientes
comerciales a los que se enfrentara nuestra agencia. (Baena, 2003)

3.1- Andlisis del macroentorno. PESTEL

La herramienta PESTEL se utiliza para la realizacidn del analisis estratégico del macroentorno
que rodea a la empresa, para ello procederemos a analizarlo con el objetivo de comprender
como se comportara nuestro mercado en el futuro mas cercano, mediante los factores externos
que afectaran tanto a nuestra empresa como a las empresas que comprenderan la competencia.

A continuacidn, mostraremos mediante la siguiente figura los seis macro factores que
corresponden al analisis PESTEL:

Figura 5 Analisis Pestel

Technological O X F @ R D

Fuente: elaboracion propia (2019) basada en el libro de (Dornbusch & Startz, 2015.)
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Factores Politicos

Analizando el Plan estatal de viviendas para los afios 2018-2021 publicado en la pagina web del
ministerio de Fomento (Fomento, 2018) podemos conocer las distintas ventajas fiscales a la hora
de comprar una vivienda que disfrutaran los compradores en funcidn de sus rentas o situaciones
familiares.

Politica fiscal: Cabe destacar un factor determinante el hecho de haberse aprobado mediante
decreto ley el pasado 8 de noviembre del 2018 por parte del gobierno en vigor, la obligacién por
parte de las entidades bancarias del pago del impuesto de Actos Juridicos Documentados que
anteriormente pagaban los clientes a los cuales se les concedia las hipotecas. Este factor politico
va a provocar un incremento del nimero de compraventas en Espafia gracias a la sentencia del
Tribunal Supremo que posteriormente no se llegé a aprobar por parte de dicho ministerio.

Por otro lado, fiscalmente en Espana, los impuestos se regulan por comunidades autdnomas,
gue en ocasiones algunas de éstas dificultan la realizacién de compraventas a corto plazo, por
ejemplo, en el caso de la Comunidad valenciana, tiene un Impuesto de Transmisiones
Patrimoniales del 10% sobre el precio de venta (con algunas bonificaciones si tienes
discapacidad o eres menor de 30 afios y retnes varios requisitos).

El tener un ITP superior al de, por ejemplo, Madrid que lo tiene al 6%, provoca que gran parte
del futuro beneficio motivado por las compraventas a corto plazo, se esfume con el pago de los
impuestos al estado, provocando un menor nimero de compraventas en comunidades
auténomas con impuesto superiores a la hora de comprar.

Factores Econémicos

PIB: En primer lugar, quiero destacar la prevision de crecimiento de la demanda de las viviendas
para los préximos 10 afios, con demandas de 95.000 y 125.000 hogares al afio, que aparece
reflejado en el boletin econémico del banco BBVA del afio 2017 (Lores, 2017), factor positivo
para una prevision de incremento del nimero de compraventas en Espaia. Es importante saber
gue nos encontramos ante un ciclo econémico aln en fase de crecimiento, y por tanto beneficia
los resultados presentes y futuros del sector inmobiliario.

Tasa de paro: Por otro lado, observamos desde el afio 2015 un descenso gradual de la tasa de
paro en Espafia hasta situarla a fecha de diciembre del 2018, del 23% al 14,50% (INE, 2018). Este
factor nos muestra una previsién positiva de la demanda de vivienda puesto que un descenso
de la tasa de paro incrementa el ahorro de las familias y por tanto su solvencia, pudiendo
acceder mas personas a financiacidn para poder adquirir una vivienda.
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Figura 6 Tasa de paro 2002-2019

Tasas de paro por distintos grupos de edad, sexo y comunidad auténoma
Encuesta de Poblacion Activa, Ambos sexos, Total Nacional, Total

Ambos sex05

Fuente: web oficial INE (2019) (INE, 2019)

Tipo de Interés: Actualmente nos encontramos en una situacién histérica con lo que respecta a
los tipos de interés. Nunca habian estado tan bajos, lo que provoca que muchisima gente solicite
financiacién, y mas ahora cuando se prevé una subida de los tipos de interés para el afio 2019.

Inflacion: La inflacion en la sociedad espafiola también ha jugado un papel importante, pues
provoca la subida de los precios de los inmuebles a lo largo de los afos, generando asi una
pequefia burbuja en los precios de manera natural. Actualmente nos encontramos en valores
razonables del precio de la vivienda compardndolos con los afios anteriores y posteriores al
estallido de la crisis, situdndonos muy lejos del precio medio por metro cuadrado en Espafia.
Esto esta actualmente controlado mediante politicas correctoras implantadas por el Banco de
Espafia a partir del afio 2008 con el estallido de la crisis, con el objetivo de frenar la subida
especulativa del mercado. Por ejemplo, una de estas medidas es el hecho del control por parte
del estado de las empresas privadas que se dedicar a realizar tasaciones bancarias. (Pateiro
Rodriguez, 2010)

Factores Sociales

Cultura de propiedad: La sociedad espaiola histéricamente siempre ha desempefiado un papel
vital en el desarrollo de este sector, ya que desde siempre la sociedad espafola ha querido tener
en propiedad un inmueble, en vez de arrendarlo, ya que de esta Ultima manera se estaria
“tirando el dinero”, de hecho segun el estudio Eurostat realizado en el afio 2015 (Commission
European, 2015), Espafia somos el pais Europeo con mayor indice de propietarios por habitante
con un 78,8% de familias propietarias de su vivienda.

Evolucion demogrdfica: Un factor determinante en el sector inmobiliario ha sido que cada vez
hay mas personas mayores que superan a las jévenes en la sociedad espafiola. Esto ha generado
un aumento de la oferta de viviendas usadas puesto que las personas de edad avanzada han ido
falleciendo, generando mas viviendas vacias de las que antes habia, y provocando esto ultimo
una cartera de viviendas a comercializar que esta siendo una corriente de oxigeno para las
agencias que se dedican a la intermediacién inmobiliaria.
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Figura 7 Tasa de crecimiento y prevision de la poblacion espafiola
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Tal y como podemos en la anterior gréfica, en la previsidn realizada por el Instituto Nacional de
Estadistica observamos como progresivamente se incrementa el nimero de defunciones sin
embargo se va produciendo una desaceleracion en el nimero de nacimientos, generando ésto
un incremento del volumen de herencias y por ende de compra ventas futuras.

Factores Legales

Actualmente uno de los factores legales mas importantes a destacar serdn las licencias que
expiden las administraciones publicas:

Por un lado, la licencia de obra para la realizacidn de actividades de construccién, que hoy no
representa una gran burocracia a la hora de darla de alta en el correspondiente ayuntamiento
abonando una tasa infima, en el caso de la Comunidad Valenciana, que es donde llevard a cabo
la actividad nuestra empresa.

Por otro lado, la licencia para la realizacidn de alquileres turisticos se ha convertido en una
verdadera perla en el sector inmobiliario de algunas capitales masificadas por el turismo como
es el caso de Madrid, Barcelona en primeras posiciones, y Valencia o Sevilla. Puesto que para
conseguir estas licencias cada comunidad auténoma exige unas caracteristicas de edificacion y
de habitabilidad necesaria para un posterior alquiler turistico. Es importante recordar que una
vivienda con licencia de alquiler turistico puede ser arrendada de manera diaria y ser dividida o
seccionada en habitaciones con el objetivo de incrementar en gran manera la rentabilidad por
metro cuadrado, siendo ésta en numerosas ocasiones el doble o triple en comparacion con una
vivienda arrendada con un contrato anual.

Ademas, en la Comunidad autdnoma de Madrid el pasado Julio del 2014 se aprobd un decreto
ley para que los vecinos de manera unanime podran prohibir la implantacidon de licencias
turisticas en su finca, esto no sirve de nada para aquellas fincas que ya tienes estas licencias en
algunas de sus viviendas, lo que da mas valor aun a aquellos propietarios que dispongan de
dichas licencias en sus viviendas.
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Factores Tecnoldgicos

Velocidad de la innovacion: a pesar de que siempre ha habido avances tecnoldgicos, en la dltima
década estamos experimentando un incremento exponencial de la velocidad en la innovacidn.
Generando una obligada adaptacion por parte de las agencias inmobiliarias a la demanda actual.
Estan surgiendo nuevas plataformas y aplicaciones méviles capaces de automatizar los procesos
de intermediacién, y dar una mayor autonomia al comprador y vendedor a la hora de llevar a
cabo la operacién de compraventa.

Nuevos agentes tecnoldgicos: es importante mencionar la aparicion de nuevas bases de datos
basadas en el BIG DATA, es decir, bases que recopilan informacién personalizada de cada cliente
segun sus gustos y necesidades, que estan provocando la necesidad por parte de las agencias
de contratar dichos servicios con el objetivo de llegar a una mayor cartera de clientes y
satisfaciendo mas concretamente sus necesidades.

Factores Medioambientales

Certificado de eficiencia Energética: actualmente a la hora de realizar una compraventa ante
notario es de obligado cumplimiento la realizacidn por un técnico competente de un boletin
energético en donde se detalle mediante una calificacién lo que aisla o no la climatologia de la
vivienda con el exterior. Esto nos muestra la importancia actual que se le estd dando al factor
ecolégico o medioambiental en el sector inmobiliario, pues esta medida se implantd desde que
se expuso en el BOE (BOE, 2013)

Inspeccidon técnica de Edificaciones: por otro lado, en Espana se debe realizar ademas del
certificado energético que compete a las viviendas que se rigen por la propiedad horizontal o
casas individuales, también se debe realizar la ITE, esta inspeccién compete a los edificios que
tengan mas de 50 afios en el territorio espafiol, el objetivo es cuantificar el estado en el que se
encuentren y el grado de aislamiento térmico con el exterior del que disponga. Una vez mas
observamos la importancia ecolégica a la hora de ahorrar lo maximo posible de las energias que
alimentan los hogares y por tanto los diferentes factores medioambientales que lejos de
desmotivar la demanda de viviendas las promueve puesto que son una fuente de informacion a
la hora de realizar mejoras. (RDL 8/2011 de 1 de Julio)

3.2- Andlisis del microentorno. Modelo 5 Fuerzas de Porter

Las metodologia de las 5 fuerzas de Porter del actual profesor de Harvard Michael Eugene Porter
(Porter, 2008), es una herramienta muy Util para analizar en qué lugar se encuentra nuestra
empresa a la hora de saber quiénes seran nuestros competidores potenciales, qué servicios
seran sustitutivos a los nuestros, qué poder de negociacidn tendran nuestros clientes objetivo y
que poder de negociacion tendremos sobre nuestros proveedores (Porter, 2008) (Johnson,
Gerry, Scholes, & Whittington, 2010).

Mediante la siguiente herramienta analizaremos el microentorno de la empresa, a continuacion,
se muestra de manera grafica los diferentes factores:
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Figura 8 Mapa de la herramienta 5 Fuerzas de Porter
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Fuente: elaboracion propia (2019) basada en (Porter, 2008).
Amenaza de entrada de nuevos Competidores potenciales

Siempre existe la posibilidad de que una empresa potente con afios de experiencia en el sector
o una gran franquicia entre en el entorno de actuacién de la empresa, un ejemplo de ellos serian
las franquicias Redpiso, Tecnocasa, Percent o EngelsAnd Volkers. Estas son franquicias con una
imagen ya consolidada, algunas a nivel internacional, es por ello por lo que realizaremos un buen
analisis geografico a la hora de situar nuestra oficina y demostrar que hay mercado suficiente
para el desarrollo de nuestra actividad.

Un detalle por destacar en el sector que nos dirigimos es el requerimiento de capital a la hora
de abrir una agencia inmobiliaria, a menudo suele ser un factor determinante puesto que el
presupuesto a menudo suele ser bastante elevado lo que provoca una dificultad para
emprendedores que carezcan de liquidez o posibilidades de financiacion, y por tanto éste factor
jugard a favor de los competidores potenciales que ya disponen de oficinas consolidadas.

Amenaza de servicios Sustitutivos

La principal amenaza que nos enfrentaremos con la aparicidon de servicios que pudieran ser
sustitutivos a los nuestros es la nueva creacion de paginas online en donde ahora el cliente
vendedor puede publicar y gestionar de manera auténoma su propio inmueble, con un menor
coste para él por parte de la entidad gestora, que le prestara asistencia hasta la escritura de
manera online.
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Un claro ejemplo de estas principales plataformas es HOUSFY, mediante un pago Unico de
3.600€ (IVA incluido) HOUSFY gestionara su de manera online la tramitacién de la venta de los
inmuebles de sus clientes. Comenzando por la realizacion de un estudio de mercado,
gestionaran las visitas de tu inmueble, y acompaifiandote a la firma de escritura publica con el
comprador.

Poder negociacion de los Clientes

Debido a la feroz y gran competencia que hay en el sector, los clientes se han dado cuenta de
dicha situacién y también fuerzan la tarifa de precios a la hora de cerrar una operacién con ellos.
Por tanto, las exigencias de los clientes son cada vez mas altas y esto provoca un incremento de
su poder de negociacién, creando la necesidad por parte de la agencia de mejorar su servicio,
por medio de ampliarlos y ofreciendo una mayor calidad en éstos, para que de esta manera haya
una diferenciacion con la competencia y podamos defender nuestros honorarios.

Poder de negociacion de los Proveedores

En el caso de las plataformas de promocién inmobiliaria, el poder de negociacion de las grandes
corporaciones suele ser total, pues para ellas no seremos relevantes y por tanto, tendremos en
cuenta su poder de negociacion a la hora de operar con ellos.

Siguiendo la misma linea, en el caso de las plataformas de informacion privada, como por
ejemplo INGLOBALY, seran aquellas empresas que contrataremos sus servicios para obtener
informacidn del mercado de propietarios, y al no ser un cliente relevante para ellos su poder de
negociacién sera total para con nosotros. Por nuestra parte solamente poder optar a las ofertas
que ellos mismos nos ofrezcan.

3.3- Competencia Directa

“Ten cerca a tus amigos, pero mds cerca aun a tus enemigos”.

Fuente: Michael Corleone en la pelicula El Padrino .

A la hora de analizar nuestra competencia, queremos remarcar que nuestra labor la
desempenaremos en un barrio muy concreto de Valencia, exactamente en el barrio de La Raiosa,
y es por tanto que para estudiar cual serd nuestra competencia mas directa analizaremos las
oficinas competidoras que nos encontraremos dentro de este barrio. Por otra parte, debido a la
digitalizacion del sector inmobiliario también analizaremos la competencia online a través de las
plataformas inmobiliarias que operan en nuestro barrio y asi observar que agencias trabajan,
aunque no fisicamente si digitalmente en La Raiosa.

Hoy en dia, en Valencia capital, el sistema de trabajo de las principales y mas potentes agencias
inmobiliarias se basa en trabajar exhaustivamente el barrio en donde se encuentra su oficina
por el simple hecho de ofrecer a sus clientes la garantia que daran servicio a aquellos
compradores que visitando el barrio quieran preguntar por los inmuebles que tienen ahi a la
venta.

Este sector se basa en un marketing de relaciones, el trabajar principalmente el barrio en donde
se sitla la oficina, potencia la confianza del vecindario sobre la empresa, mejorando asi la
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relacion de los posibles clientes colindantes. Por ello mis principales competidores seras las
agencias inmobiliarias que trabajen mi zona de actuacion, es decir, el barrio de La Raiosa.

Si bien es cierto que seguramente alguna agencia inmobiliaria de barrios colindante captara
algunos inmuebles en nuestro barrio de actuacidn, pero no serd significativo en comparacion
con la cantidad de captaciones que pueda realizar una agencia que trabaja intensivamente

dentro de un barrio.

A continuacién, mostraremos por medio de un mapa delimitado, la posicidn de las agencias que
disponen de oficina y operan dentro del barrio de La Raiosa. Cada una de las flechas indicard la

posicidn de las oficinas fisicas actualmente operando.

Figura 9 Mapa de la situacion de la competencia
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Fuente: Google Maps (2018).

Si comenzamos analizando en orden descendente, los principales competidores con lo que nos

encontramos en nuestra zona de actuacion son:

Empresa: REDPISO

Franquicia de origen madrilefio fundada en el afio 2006 lider en el sector inmobiliario espafiol.
Actualmente cuentan con mas de 200 oficinas distribuidas por todo el territorio nacional,
abarcando mas de 18 provincias. Es el grupo mas potente del pais formado por cuatro empresas
propias que actuan sinérgicamente entre ellas, y son: RedPiso servicios inmobiliarios, DCrédit
servicios financieros, Redtax gestoria y PromoRed promotora. De esta manera logran abarcar y
dar servicio en todos los aspectos necesarios en una intermediacion inmobiliaria, a menudo sin
necesidad de recurrir a terceras personas (entidades bancarias, gestorias...). (GrupoRedPiso,

2019)
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Empresa: ELITE18

Empresa joven de reciente apertura. En octubre del afio 2018 la agencia Elite18 abrio su oficina
con el objetivo de hacerse su hueco en el mercado inmobiliario. Actualmente cuentan dos los
dos socios que la crearon, y se encuentran en fase de testeo de mercado y crecimiento. (Elitel8,
2019)

Empresa: TEMPOCASA

Franquicia de origen italiano fundada en el afno 1988 lider del sector inmobiliario en Italia.
Actualmente cuentan con mas de 350 oficinas repartidas en el territorio italiano ademas de las
9 oficinas en la ciudad de Valencia. Una de las claves de su éxito ha sido la homogenizacién de
su servicio en todas las oficinas de las que disponen, ofreciendo a cada cliente el mismo trato en
cuanto a excelencia sin diferencia entre una oficina u otra. Ademas, disponen de departamento
financiero y legal lo cual sirve de gran ayuda a la hora de ofrecer un servicio completo en la
intermediacién financiera. (GrupoTempocasa, 2019)

Empresa: EXPERCASA

Franquicia nacida el afio 2015 surgida a partir del grupo de franquiciados TEMPOCASA,
desempenando su labor en la ciudad de Valencia. Actualmente disponen de 17 oficinas,
colocdandose competitivamente en una buena posicidon en el distritito de Valencia y con un
crecimiento constante. (GrupoExpercasa, 2019)

Una vez analizado a nuestros competidores con oficina fisica en nuestra zona procederemos a
realizar un anlisis de los principales competidores online, basandonos en el posicionamiento
de las agencias en los portales web de promocidn de inmuebles mas importantes de Espaia,
que son:

Portal: IDEALISTA

Actualmente la plataforma lider en la promocién de inmueble en Espafia. Tras entrar en la
plataforma y marcar el barrio de La Raiosa encontramos un total de 227 inmuebles a la venta,
de los cuales en las cinco primeras posiciones encontramos a las agencias 12 Hogarabitat, 22
DonPiso, 32 Cristina Callaghan, 42 DonPiso y en 52 posicién Engel & Volkers.

Portal: FOTOCASA

La segunda plataforma mas utilizada para buscar inmueble en Espafia. Aqui encontramos un
total de 151 inmuebles a la venta en la delimitacién del barrio de La Raiosa, de los cuales
encontramos en las cinco primeras posiciones: 12 RedPiso, 22 RedPiso, 32 Habitale, 42 Ficsay 52
Ficsa.

Tras el anterior estudio, observamos como otras agencias que no disponen de oficina fisica en
nuestra zona de trabajo si que se han introducido de manera online en éste, situdndose en las
primeras posiciones de las plataformas de promocién. Por lo tanto, tendremos invertir recursos
para posicionar los inmuebles que captemos y competir de manera digital con estas agencias
inmobiliarias.

Una manera de diferenciarnos sera cuidando el reportaje fotografico que se le realice a nuestros
inmuebles, puesto que hemos observado que las agencias competidoras realizas reportajes de
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poca calidad. También prestaremos atencién a las descripciones y exposiciones de nuestros
inmuebles en el espacio final donde publicamos las fotografias.

3.4- Andlisis DAFO

El analisis DAFO es una herramienta de analisis estratégico que se utiliza para realizar un
diagndstico del entorno mas cercano de la empresa, con el objetivo de analizar el mercado
respecto a nuestra empresa, y asi poder llevar a cabo una éptima toma decisiones.

Procederemos a analizar las siguientes variables: debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades. Tal y como observamos en la tabla, vemos como las variables se dividen segin
su procedencia en internas y externas.

Figura 10 Mapa del analisis DAFO

Analisis interno Analisis externo

DeBiLiDAD AMENAZA

;Qué desventajas t : &
¢Esta tu mercado muy saturado?
respecto a tus competid

SEs dificil deshancar a la

;Qué podrias mejorar?
é padria | competencia?

FoRTALEZA OPORTUNIDAD

¢Qué haces mejor que los / nicho ¢ cado
demas competidores? S 5i Ls ado?

JEn qué se diferencia tu ¢Puedes ser mas eficiente y

reduc

Fuente: elaboracion propia (2019) a partir de (Humphrey, 1960) y (Johnson, Gerry, Scholes, &
Whittington, 2010)

Analisis de las variables internas de la empresa
Debilidades

La principal debilidad a la que se enfrentara la empresa sera la inexperiencia en la direccién de
una empresa por lo que me respecta como director del proyecto.

Por otro lado, cabe destacar el escaso presupuesto en comparacién con una gran franquicia del
sector, como es el caso de REDPISO, que cuando va a abrir una nueva oficina no alquila el local,
sino que lo compra. Lo cual representara una barrera econdmica.

Por otra parte, el ser una empresa de recién creacién con lo que conlleva el hecho de no tener
una imagen de marca consolidada, representara una debilidad, teniendo que demostrar a los
nuevos clientes la calidad de tus servicios sin poder mostrar buenas experiencias anteriores.
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Fortalezas

Nuestra principal fortaleza sera ofrecer un servicio personalizado para cada cliente, es decir,
cada uno de nuestros futuros clientes estard en constante contacto con el personal de la
empresa, sin intermediarios de distintos mandos, ofreciendo asi un servicio a medida y flexible,
con unos protocolos de profesionalidad claramente definidos.

Ademas, crearemos la empresa con la ventaja de tener unos conocimientos previos del sectory
también de la competencia que opera en el drea de Valencia.

La buena planificacién a la hora de tener un plan de empresa hara que pueda tener una mayor
ventaja competitiva con lo que respecta a empresas de mi mismo nivel de iniciacidon que no se
hayan preparado asi.

Analisis de las variables externas de la empresa
Amenazas

Saturacion del sector inmobiliario: nos encontramos ante un sector con una competencia muy
dura, que ha marcado la percepcidn de la sociedad de forma negativa a la hora de atender a
comerciales en sus casas, al vivir experiencias negativas a la hora de comprarse un inmueble y
por tanto que repercuten en todas aquellas nuevas agencias que quieren comenzar su labor en
este sector.

Otra amenaza sera el posible cambio de ciclo econdmico, analizado en el capitulo 2 de nuestro
trabajo fin de grado. Tal y como pudimos analizar, segln previsiones se espera comenzar un
periodo de desaceleracidon econdmica a partir del préximo afio 2020.

Oportunidades

Con respecto a nuestra zona de actuacion, actualmente el barrio de la Raiosa no estd totalmente
explotado por agencia inmobiliarias potentes, ya que éstas tienen sus oficinas en zonas
colindantes al barrio, pero no en el interior de éste. Siendo por tanto un nicho de mercado que
pretendo explotar.

Por otro lado, respecto a la aparicién de nuevas tecnologias y desarrollo de redes sociales, como
por ejemplo el desarrollo de visitar virtuales a los inmuebles sin la necesidad de estar dentro del
mismo, representard una oportunidad para nosotros. También la aparicién de nuevos portales
webs que facilitan la promociéon de nuestra futura cartera de inmuebles.

Ademas, actualmente encontramos facilidad de financiacion, pues las entidades bancarias
ponen a disposicidn de sus clientes lineas de financiacion dependiendo de sus caracteristicas
econdmicas, siendo favorable el momento en el que nos encontramos ya que se encuentran con
elevada liquidez y por ello buscan rentabilizar dichos recursos ofreciéndolos como financiacion.

Una vez realizado el analisis de las distintas variables internar y externas de la empresa
procederemos a realizar un breve resumen a modo de tabla, con el objetivo de sintetizar y
estructurar los resultados:
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Tabla 2 Resumen del analisis DAFO

Debilidades

-Inexperiencia

-Barreras econdmicas
-Inexistencia de cartera de clientes
-Imagen de empresa joven.

Amenazas

-Percepcién negativa de la sociedad
con respecto al sector.
-Prevision de cambio del
econdmico para el aiio 2020.

ciclo

Fortalezas

-Profesionalidad, protocolos de
actuacién definidos.

-Metodologia probada.

-Desarrollar un plan de empresa

novedoso.

Oportunidades

-Zona de actuacion poco explotada.
-Aparicion de nuevas tecnologias
aplicables al sector.

-Facilidad de financiacion.

Fuente:

elaboracion propia (2019) a partir de (Humphrey, 1960) y (Johnson, Gerry, Scholes, &

Whittington, 2010)
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CAPITULO 4: OPERACIONES Y PROCESOS

En el siguiente capitulo analizaremos la parte mas fisica de nuestro proyecto, es decir, el lugar
en donde desarrollaremos nuestra labor, cdmo sera la distribucion de nuestra oficina y cual sera
el proceso sistematico que utilizaremos para ofrecer nuestro servicio. (Chase, 2000)

4.1- Localizacion

A continuacién, analizaremos la localizacién elegida para poner en marcha nuestro proyecto y
las caracteristicas de éste.

Figura 11 Localizacion

Fuente: Google Imdgenes (2018)

Para comenzar es prioritario destacar la importancia que representara para nuestra empresa la
eleccién de la variable localizacion. Debido a la necesidad de captar inmuebles para
posteriormente venderlos, ademds de nuestro trabajo de campo en captacion, también
necesitaremos estar situados en un punto de gran afluencia de viandantes, con el objetivo de
maximizar la probabilidad de captar un cliente interesado en vender su vivienda.

El barrio elegido para abrir nuestra oficina y focalizar el desempefio de nuestros servicios serd
el barrio de La Raiosa, en la ciudad de Valencia. A continuacién, podremos observar
graficamente el mapa de situacion del barrio elegido:
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Figura 12 Barrio de La Raiosa- Valencia.
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Fuente: Google Maps (2018)

Ala hora de elegir el barrio donde tendremos nuestra oficina, hemos analizado diversos factores
gue queremos plasmar a continuacion:

Alto porcentaje de inmuebles con una elevada edad de edificacién.

Los barrios con edificaciones mas antiguas disponen de mas viviendas a la venta debido a la
existencia de mas herencias grabadas en las fincas. Esto es debido que han pasados mas afios
desde que los primeros propietarios compraron esas viviendas y mas herencias motivo de sus
defunciones han sido generadas. El hecho de tener una gran cantidad de inmuebles con una
edad de edificacién situada en los tramos anteriormente dichos hace que los propietarios que
en su dia compraron estos inmuebles, con aproximadamente una media de edad de entre 23-
30 afos, por ley de vida muchos habran faltado, generando herencias por parte de sus
descendientes, y siendo ésta la principal motivacion de venta a nivel estatal. (Valencia, 2017) En
nuestro caso, en el barrio de la Raiosa la edad media de edificacidon se encuentra entre el 1950-

1970.
Multitud de servicios

Donde encontramos transporte publico, supermercados, restauracién, parques, que
representan uno de los principales atractivos para un cliente cuando se dispone a comprar un
inmueble es disponer de multitud de servicios a su alcance. El barrio de La Raiosa dispone de
dos paradas de metro (Patrix y Jesus), un hospital publico (Hospital Dr. Peset), tres grandes
Supermercados (dos supermercados Mercadona y un Consum), multitud paradas publicas de
autobus y una gran cantidad de locales de restauracion y servicios profesionales.

Una vez habiendo analizado los anteriores estudios, hemos decido seleccion como ubicacidn
para nuestra empresa el local situado en la calle Jaime Beltran n 2 1, el cual se detalla a

continuacion:
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Figura 13 Ubicacion del local

Fuente: Catastro Virtual (Virtual, 2019)

Figura 14 Plano catastral del local

Fuente: Catastro Virtual (Virtual, 2019)
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4.2- Distribuciéon de la oficina

A la hora de realizar nuestra labor sera de vital importancia determinar de la manera mas
eficiente posible la distribucién y orden de los puestos de trabajo, asi como la organizacidon de
la mesa de negociacion y recepcidon mientras nuestros clientes esperan ser atendidos.

En nuestro caso, segun la ficha catastral del local elegido dispondremos de 84 m2 distribuidos
en forma de rectdngulo para poder disefar asi la distribucién de nuestra oficina.

Figura 15 Ficha catastral del local
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Fuente: Catastro Virtual (Virtual, 2019)
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A continuacion, observaremos graficamente como sera la distribucion modelo de nuestra oficina
a vista de pajaro:

Figura 16 Modelo standard del plano de la oficina
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Fuente: elaboracion propia (2019) utilizando el programa online FloorPlanner.

Tal y como podemos observar en el grafico anterior, la oficina de distribuird de una manera
dindmica, con espacios abiertos, grandes escaparates que dejaran entrar la luz natural. El
objetivo sera tratar de incorporar nuestra oficina de la manera menos disruptiva a la ciudad,
creando siempre un clima de calidez.

Ademas, con esta distribucidn centraremos toda la atencidn hacia nuestros clientes, puesto que
la mesa de negociacion se situara en el centro de nuestra oficina. Por otra parte, los puestos de
trabajo también estaran orientados de cara a nuestros clientes, consolidando nuestro objetivo
de poner al cliente el primero en el orden de prioridades de nuestra empresa.

4.3- Descripcion de los procesos del servicio

A la hora de disefar nuestro servicio es importante establecer cuales seran los procesos que
realizaremos para desempefiarlo. Estos procesos nos ayudaran a analizar cuales serdn nuestros
puntos de control y asi nos permitira evaluar y mejorar cada una de las fases de nuestro servicio.

A continuacion, mediante la elaboracién de un grafico piramidal analizaremos los procesos de
nuestro servicio en funcion del tiempo empleado en cada uno de ellos durante una jornada
laboral:
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Figura 17 Piramide de procesos en funcion del tiempo dedicado
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Fuente: elaboracion propia (2019).

Como observamos en la anterior grafica, hay distintos conceptos que no nos resultardn comunes
y hasta ahora no los habriamos nombrado. A continuacion, procederemos a explicar cada uno
de ellos y su peso en el conjunto de los procesos que forman nuestro servicio:

En primero lugar, hablaremos del trabajo en “zona”, la zona es el barrio en el que estamos
especializados y al cual dedicamos el grueso de nuestro tiempo para conseguir nuevas relaciones
con clientes y asi captar nuevas propiedades a la venta. Este proceso es nuestro fundamento, y
la fuente principal de informacion de la empresa, por ello el grueso de nuestro tiempo diario ird
dedicado a este proceso.

Mientras estemos en zona trataremos de relacionarnos con todas las personas del barrio, es
decir, vecinos, responsables de los negocios colindantes, etc. Con el objetivo de promocionar los
servicios de la empresa y asi darnos a conocer.

En segundo lugar, realizaremos una buena gestidon de las “noticias”, noticias seran todos
aquellos contactos que bajo nuestro criterio personal quizds en algin momento tengan la
necesidad de vender su inmueble. Semanalmente llamaremos a todos los contactos que hemos
conseguido y que quizas pueden en cualquier momento necesiten vender su inmueble, con el
objetivo de mantener un contacto constante con éstas posibles “noticias” de venta.

En tercer lugar, una vez hayamos concertado una cita con alguna “noticia” que desee vender,
pasaremos realizar la “adquisicién” de esa vivienda para afiadirla a nuestra cartera. Una
adquisicion sera la reunion que realizaremos con los propietarios, cuyo objetivo serd captar su
inmueble al precio de mercado. Este serd uno de los puntos criticos, puesto que dependerd
completamente de nosotros y de nuestra valia dotes comerciales para convencer al
propietario/a que confie en nosotros y asi cedernos el derecho a vender su inmueble.

En cuarto lugar, tras haber logrado captar el inmueble pasando asi a formar parte de nuestra
cartera de inmuebles a la venta, procederemos a realizar una buena “gestién” del encargo que
nos habran confiado, promocionando en todos los medios posibles nuestro nuevo piso en
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cartera con el fin de llegar al maximo numero posible de visualizaciones y asi potenciar la venta
de este. El camino para la realizacidon de una gestion excelente sera la maxima promocion
utilizando todos los medios posibles que tengamos a nuestro alcance. Para ello invertiremos en
los principales portales de pago del pais.

Ademads, mensualmente nos reuniremos con nuestros propietarios para informares en persona
del resultado obtenido con el fin de corregir el precio si fuera necesario.

En quinto lugar, si hemos realizado correctamente todo el trabajo anterior recibiremos
“propuestas” de compra por nuestros pisos en cartera, que a su vez tendremos que cerrarlas
con nuestros propietarios tras una dura negociacién en muchos casos. Esto dependera una vez
mas de nuestra valia profesional y capacidad de negociacién a la hora de cerrar una operacion
o ho.

Por ultimo, en sexto lugar, una vez realizado todo el procedimiento que hemos detallado
anteriormente llegaremos a la fase que todo empresario desea, y es facturar por el servicio
prestado. Tras haber firmado en notaria la operacién cerrada procederemos a cobrar nuestros
honorarios y asi dejaremos por cerrado nuestro servicio al cliente.
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CAPITULO 5: ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

Uno de los elementos mas importantes de una empresa que a menudo los empresarios
descuidan es la gestidn del capital humano. En el siguiente capitulo analizaremos cual sera la
visidon nuestra empresa en este aspecto, que valores querremos que transmitan los miembros,
que forma juridica tendra la empresa, y por ultimo realizaremos un analisis de los puestos de
trabajo. (Ribes Giner G. H., 2011)

5.1-  Visién, valores y objetivos

Nuestra empresa se fundamentara en una estrategia de marketing relacional, es decir, nuestro
éxito estara basado en la fidelizacién de nuestros clientes en el largo plazo y no en perseguir una
facturacién a corto plazo con un trato menos cuidado hacia nuestro cliente. Esto lo llevaremos
a cabo a través de la constante gestion personal de las necesidades de nuestros clientes, y la
busqueda de su plena satisfaccién como objetivo.

Por otro lado, los principios en los que se fundamentardn nuestro trato al cliente seran los
siguientes: eficiencia, profesionalidad y transparencia.

En primer lugar, eficiencia, puesto que es imposible cumplir las expectativas del cliente si no
cumplimos con las condiciones pactadas con él.

En segundo lugar, profesionalidad, los miembros de la empresa deberan estar formados en los
conocimientos necesarios del sector y haber cumplido una experiencia minima para asi poder
ofrecer un servicio de calidad hacia nuestro cliente.

Y, en tercer lugar, transparencia a la hora de transmitir nuestras recomendaciones a la hora de
gestionar la venta de un inmueble con el objetivo de que nuestros clientes puedan observar
como son ellos nuestro principal objetivo y cdmo buscamos su plena satisfacciéon antes que el
beneficio de nuestra empresa.

5.2- Formajuridico fiscal de la empresa

Para desarrollar la actividad de nuestra empresa utilizaremos el régimen de auténomo como
forma juridica, con el objetivo de ahorrar la maxima cantidad de recursos en comparacioén con
iniciar la empresa con la creacidn de una sociedad limitada que en costes de mantenimiento y
creacion son muy superiores, y mas aun teniendo en cuenta que el personal que formara la
plantilla de nuestra empresa sera el propio emprendedor auténomo.

Por lo tanto, a continuacién, explicaremos la figura que nos compete, es decir, la figura del
auténomo en el sistema de seguridad social espafiol que actualmente rige. Para ello nos
basaremos en la pagina oficial del Ministerio de trabajo, migraciones y seguridad social espafiol.
(Ministerio de trabajo, 2019)

RETA - Régimen especial de trabajador auténomo

Se entiende como “trabajador auténomo o trabajador por cuenta propia, aquel que realiza de
forma habitual, personal y directa una actividad econdémica a titulo lucrativo, sin sujecion por
ella a contrato de trabajo y aunque utilice el servicio remunerado de otras personas, sea o no
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titular de empresa individual o familiar. Se presumira, salvo prueba en contrario, que en el
interesado concurre la condicidn de trabajador por cuenta propia si el mismo ostenta la
titularidad de un establecimiento abierto al publico” (Social, 2019).

Por ello, el trabajador auténomo tendra la obligacidn de cotizar desde el primer dia que
arranque su actividad. Dicha cuota tendra que pagarla de manera mensual. Para el afio 2019 la
cuota de auténomos a pagar para la base minima de cotizaciéon supone 283,30€ de cuota a
ingresar en la tesoreria de la seguridad social. La base de cotizacidon se elige en base al sueldo
tedrico que te apliques y que cada afo el gobierno establece para ello un minimo y un maximo.

Actualmente existen una serie de bonificaciones a la cuota a pagar si el trabajador no ha estado
dado de alta en los uUltimos dos afos anteriores tendra derecho a beneficiarse de la tarifa plana,
es decir, el pago de 60€ de cuota durante los 12 primeros meses, correspondiendo a una
bonificacion del 80% en reduccién de la cuota estatal minima. De 12 a 18 meses una reduccion
del 50% (141,54€) durante el segundo semestre y de 18 a 24 meses una reduccion del 30%
(194,31€) durante el siguiente semestre en la cuota de auténomos.

Ademas, existe una bonificacidon para autdnomos jovenes incorporados al RETA siendo menor
de 30 afos en el caso de los hombres, y menores de 35 en el caso de las mujeres, tendran
derecho a una reduccion de la cuota de contingencias comunes durante los 12 siguientes meses
a la finalizacién de la tarifa plana.

Una vez analizado la cuota fija a pagar por todo emprendedor que decida elegir la figura del
auténomo como forma juridica, procederemos a exponer el impuesto sobre las ganancias que
deberemos liquidar, es decir, el IRPF.

El impuesto sobre la renta de las personas fisicas es un impuesto progresivo, es decir, cuanto
mayor sea la renta, mas cantidad deberemos pagar al estado en concepto de IRPF. Dependiendo
del origen de nuestra actividad deberemos realizar retenciones al IRPF en nuestras facturas, por
lo que para nuestra ventaja la labor de intermediacion inmobiliaria no esta sujeta a retenciones
en la emision de facturas por lo que no tendremos que preocuparnos en este aspecto. Siempre
y cuando no nos olvidemos de repercutir el 21% de IVA en todas nuestras facturas por los
servicios realizados, que posteriormente deberemos ingresar al estado trimestralmente.

Para liquidar el IRPF podemos encontrar distintos métodos de determinacion del rendimiento
de nuestra actividad econdmica. Encontramos el régimen de estimacion directa, el régimen de
estimacion objetiva o el sistema de mddulos para determinadas actividades profesionales que
establece el estado.

IRPF - Régimen de estimacion directa simplificada

En nuestro caso por la actividad desempefada no podremos acogernos nunca a la estimacién
objetiva puesto que no pertenecemos a esa lista de actividades que el estado dicta para poder
acogerse a este tipo de estimacién, por lo tanto, tributaremos en el régimen de estimacion
directa, en nuestro caso simplificada al reunir unos requisitos necesarios tales como no haber
tenido en el ejercicio anterior una cifra de negocios superior a 600.000€. Por este motivo
debemos llevar al corriente los libros de ventas e ingresos, compras y gastos, bienes de
inversion, y libros exigidos por el IVA. La estimacion simplificada de las amortizaciones sera
siempre lineal.

Para calcular nuestro rendimiento neto contaremos con los gastos deducibles y las
amortizaciones de inmovilizados materiales practicados de forma lineal, en funcién de la tabla
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de amortizacidon simplificada aportada por el estado. Para ellos deberemos tener siempre
actualizados nuestros libros de registro de ventas e ingresos, de compras y gastos y bienes de
inversion.

Finalmente, una vez calculado nuestro rendimiento neto tendremos cuatro pagos fraccionados
trimestralmente a través del modelo 130 a cuenta del IRPF entre el 1 y el 20 de los meses de
abril, julio y octubre, y el cuarto trimestre entre el 1 y el 30 del mes de enero del aiio siguiente.
Siempre y cuando alguin trimestre no resulte cantidad a ingresar se deberd presentar la
declaracion negativa. Dicho modelo podemos observarlo en el Anexo I.

Después de lo anteriormente analizado, consideramos oportuno mencionar los pasos que
deberemos realizar para darnos de alta como trabajador auténomo:

En primer lugar, deberemos dar de alta el inicio de nuestra actividad en el Régimen Especial de
Trabajadores Auténomos (RETA) de la seguridad social, y es ahi donde definiremos nuestra base
de cotizacidn, acogiéndonos a la bonificacién de la Tarifa Plana anteriormente explicada,
actualmente de 60€/mes. En el Anexo Il podremos observar las bases de cotizacién vigentes que
nos aplicardn al finalizar la bonificacion.

En segundo lugar, deberemos presentar la declaracidn censal (modelos 036 y 037) en Hacienda.
Alli elegiremos alguno de los epigrafes del Impuesto de Actividades Econdmicas (IAE), que en
nuestro caso sera el 833.- Promocion inmobiliaria. Promocion de terrenos y edificaciones. Que
se encuentra dentro del grupo Actividades Empresariales.

En tercer lugar, nos dirigiremos al ayuntamiento de Valencia para solicitar la licencia de
apertura, cuyo coste dependera de la calle, el tamafio del local y del tipo de actividad. En nuestro
caso nuestra actividad es inocua pues no genera molestias al vecindario colindante ni genera
impactos medioambientales. En nuestro caso no tendremos que solicitar licencia de obras pues
se consideraran obras menores el acondicionamiento previsto a nuestro local.

5.3- Andlisis de los Puestos de Trabajo (ATP)

Antes de poner en marcha cualquier empresa es esencial realizar un minucioso analisis de los
puestos de trabajo que necesitaremos cubrir. Determinando asi las responsabilidades que
esperamos cubrir con cada puesto, la remuneracion, el tipo de contrato y las cualidades y
aptitudes necesarias para cubrir satisfactoriamente el trabajo que compete a cada puesto.

En nuestro caso particular, no tendremos puestos de trabajo a excepcion del empresario
auténomo que obviamente serd el responsable de llevar a cabo todas las obligaciones y
responsabilidades de la empresa. No obstante, con el fin de poder completar y desarrollar un
organigrama para nuestro trabajo fin de grado, hemos decidido tanto en este apartado (5.3-
ATP) como en el siguiente (5.4- Organigrama) exponer como seria la distribucién de nuestra
empresa en el caso de que se repartieran las responsabilidades con puestos intermedios y de
menos responsabilidad. En nuestro seria el puesto de coordinador/a de oficina, y los puestos de
comerciales.

Esta particularidad no la trasladaremos a nuestro posterior analisis econdmico-financiero, en el
cual analizaremos nuestra empresa Unicamente con el puesto del trabajador auténomo que
emprende su negocio, tal y como hemos venido exponiendo hasta ahora.
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A continuacion de realizaremos un analisis de los puestos de trabajo que esperamos cubrir en
nuestra empresa, para ello nos apoyaremos en el manual (Ribes Giner, Perellé Marin, & Herrero
Blasco, 2018). Comenzaremos por determinar cudl sera el perfil del ocupante del puesto,
definiremos las funciones y responsabilidades de los distintos puestos y determinaremos las
retribuciones correspondientes a cada empleado.

Director

Serd el encargado de realizar la gestién completa de todos los procesos del servicio ofrecido por
la empresa. Por lo tanto, sus responsabilidades iran alineadas en:

- Diseiio y control de la estrategia econdmico-financiera de la empresa.

- Gestion de los recursos humanos, a través de motivacion y reuniones con los miembros de la
empresa, y gestion de entrevistas para suplir nuevas vacantes.

- Supervision de los procesos del servicio prestado, buscando siempre la homogeneizacion de
este.

- Definicidn de las politicas aplicadas en el marketing mix de la empresa: producto, precio,
distribucién y comunicacion.

- Control y evaluacion constante cada una de las actividades desempenadas por los miembros
de la empresa.

Forma juridica: régimen de trabajador auténomo.

Sueldo neto: El director de la oficina cobrara en funcién de los beneficios netos que consiga
obtener la empresa, por lo tanto, su retribucidon dependera del resultado de la empresa.

Requisitos del puesto de trabajo:
-Formacion: Graduado en ADE, Derecho o Economia.
- Idiomas: Indispensable hablar inglés.

-Habilidades: proactividad, capacidad de comunicacion, negociacidn, visiéon de negocio,
orientacidn al cliente y liderazgo.

Coordinador/a

Se encargara de gestionar todas las operaciones diarias de la empresa y realizar la atencién al
cliente via telefénica, online y en oficina. Sus responsabilidades seguiran iran alineadas en:

- Recepcidn y atencién en oficina de los clientes.

- Negociacidén para el cierre de operaciones junto con el director de oficina.

- Gestidn de las redes sociales de la empresa.

- Respuesta a clientes tanto telefénica como online desde las plataformas inmobiliarias.
- Promocion de los inmuebles a la venta.

Forma juridica: asalariado/a.

Sueldo neto: 500€ netos.
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Tipo de contrato: en formacién, jornada parcial, de 20 horas semanales.
Requisitos:
-Formacidn: FP en administracion.
-ldiomas: preferible hablar inglés.
- Habilidades: capacidad de negociacidn, saber estar, proactividad y don de gentes.
Se valorara la buena apariencia.
Comercial

Serd quien promueva activamente los servicios de la empresa, mediante actividades de
captacién en la puerta a puerta, boca a boca o con entrega de folletos en portales y por ello, sus
responsabilidades iran alineadas en:

- Captacion de nuevos inmuebles para la cartera de la empresa.
- Aumento de la base de datos.
Forma juridica: asalariado/a.

Sueldo neto: 900€ netos + comisiones por venta. El comercial que sea el responsable de haber
captado en el inicio encargo vendido/arrendado, recibird del valor total facturado por la
operacion, un 20% de comisién sobre su sueldo base.

Tipo de contrato: en formacién, jornada completa.

Requisitos:
-Formacion: FP en administracién o ADE, Derecho o Economia.
-Idiomas: preferiblemente hablar inglés.

-Habilidades: proactividad, liderazgo, trabajo en equipo, orientacidn al cliente,
comercial.

Por lo tanto, una vez conocidos los distintos puestos de trabajo que se pudieran desarrollar en
nuestra agencia inmobiliaria volvemos a recalcar que el emprendedor sera el encargado de
llevar a cabo todas las anteriores responsabilidades, tales como realizar las labores comerciales
de la empresa, mediar como un coordinador entre clientes y empresa, ademas de sus
correspondientes labores directivas.

5.4- Organigrama

Una vez realizados los anteriores analisis procederemos a establecer cual serd el organigrama
de nuestra empresa. Para ello a continuacion veremos graficamente la distribucion de este:
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Figura 18 Organigrama de nuestra empresa

Director

Cordinador/ag

Comercial 1 Comercial 2

Fuente: elaboracion propia (2019).

Tal y como podemos observar, la actividad de los comerciales siempre estara organizada por la
figura del coordinador/a, puesto que éste distribuird en su agenda el orden de las visitas
programadas a los inmuebles, las adquisiciones y reuniones programadas con propietario. Es
por ello por lo que serd fundamental la fluida comunicacidn entre estos miembros de la
organizacién para la eficiencia operativa de nuestra empresa.

Por otro lado, el director siempre supervisara todas las anteriores actividades descritas, puesto
que de él dependera la correcta realizacion de estas. Siempre buscando coordinar la visién y
mision de la empresa en cada una de ellas.

Como vemos, la estructura organizativa de nuestra empresa serd relativamente sencilla, puesto
qgue no contaremos con muchos empleados. Ademas, al poner en marcha la empresa no
contaremos con los comerciales ni el coordinador/a con el objetivo de reducir costes y asi
maximizar los recursos propios de la empresa. Por lo tanto, el director o emprendedor se
encargara de realizar tareas de comercial como es captar nuevos clientes, también tareas de
coordinador/a como es recepcionar y organizar las visitas de nuestros clientes. Por ello, sera
fundamental la correcta organizacion del directos durante su primer afio de vida para que pueda
cumplir con su objetivo.
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CAPITULO 6: PLAN DE MARKETING

El plan de marketing “es un documento escrito en el que, de una forma sistematica y
estructurada, previos los correspondientes analisis y estudios, se definen los objetivos a
conseguir en un periodo de tiempo determinado, asi como se detallan los programas y medio
de accidn que son precisos para alcanzar los objetivos enunciados en el plazo previsto” (Alcaide
Casado & Soriano Soriano, 2008)

Por tanto, en el siguiente capitulo se detallaradn los planes de accién que se llevaran a cabo para
la puesta en marcha y éptimo funcionamiento de nuestra empresa.

6.1- Publico Objetivo

En primer lugar, comenzaremos por establecer cual nuestro publico objetivo, de esta forma
determinaremos que segmento del mercado elegiremos para aplicarles nuestras politicas de
marketing, es decir, aquellos clientes que seran considerados potenciales de consumir nuestro
servicio.

Para determinar qué criterios de discriminacion utilizaremos, cabria destacar que para que un
cliente lo consideremos potencial bastaria con que tuviera la necesidad de vender o comprar
(arrendar o arrendarse) un inmueble. Con lo cual, esto nos lleva a la conclusién de que nuestro
publico objetivo serd muy amplio, pues son dos criterios muy comunes en la sociedad ya que
toda persona residente o no que, desea vivir en un hogar, bien sea arrendado o comprado.

Por lo tanto, en tal de ajustar lo maximo posible el perfil de nuestros clientes objetivo, a
continuacidn, describiremos las caracteristicas principales que esperamos que tengan nuestros
clientes:

Franja de edad comprendida entre los 30 y los 55 afos.
Motivaciones de venta mas frecuentes: herencia, divorcio o cambio de vivienda.

Localizacion de nuestra cartera de inmuebles: comprendera el barrio de la Raiosa.

Figura 19 Barrio de la Raiosa- Valencia capital
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Con respecto a la localizacién de los inmuebles a gestionar, siempre y cuando los encargos de
inmuebles se encuentren fuera de nuestra zona de trabajo se debatira si realmente nos interesa
o no. Esto dependera de la cercania del inmueble con respecto a la oficina, puesto que cuanto
mas lejos esté, mas tiempo se debera dedicar en los trayectos para la realizacidn de visitas y por
ende un aumento de los costes.

Profundizando en la franja de edad de nuestros clientes objetivo, cabe destacar que es durante
ésa periodo (entre los 30y los 55 afios) cuando estadisticamente la mayor parte de las personas
deciden realizar un cambio de vivienda o vender un inmueble que ha heredado, afirmacién que
hemos basado segun (Cardenas, 2017) y dando fe de ello por mi experiencia profesional.

6.2- Plan de accion: Analisis del Marketing Mix

A continuacién, procederemos a detallar las acciones especificas de nuestra politica de
marketing dirigidas a nuestro publico objetivo. Nuestras acciones buscaran estar alineadas e
integradas con la estrategia global de la organizacidn, de tal forma que podamos entre todo el
equipo, ofrecer un servicio homogéneo al cliente.

Ademas, estas politicas de accion servirdn de mapa-guia a la organizacién, informando a todos
los puestos su labor en la realizacién del plan, y permitira al puesto directivo repartir de la forma
mas eficiente posible los recursos de la empresa y realizar un seguimiento del progreso de la
organizacidn en el campo comercial y de marketing.

Para la realizacién del informe que aparece a continuacién me he basado, en primer lugar en los
manuales de marketing que aparecen a continuacién (Robert Dwyner, Tanner, & Lujan Sauri,
2007) (Alcaide Casado & Soriano Soriano, 2008), y en segundo lugar en mi experiencia
profesional en el sector.

Plan de accién: DISENO DEL SERVICIO

El servicio que ofrecerd la empresa serd la gestidn integral de la compraventa de inmuebles,
nuestro servicio comenzara con la firma entre nuestros clientes (vendedores) y la empresa del
encargo de gestidon de inmueble en exclusiva, es decir, la empresa siempre exigird y tratara de
vender su servicio para trabajar en exclusiva con sus clientes, pues es la Unica forma de ofrecer
un servicio profesional, individualizado y garantizar la venta al mejor precio y en el menor
intervalo de tiempo posible. Ya que asi la empresa trabajara una cartera reducida de inmuebles
y podra invertir muchos mas recursos en éstos que si trabajase sin exclusiva, lo que significaria
tener una cartera de inmuebles desproporcionada y ofreciendo un servicio “pobre”,
simplemente por el echo ser inviable con los recursos que tienen las agencias inmobiliarias.

Por lo tanto, nuestra gestion integral comprendera desde la captacion inicial de inmuebles hasta
la organizacion de la firma en notaria con el comprador y el vendedor en el dia de escritura
publica.

Aprovechamos el momento para destacar que nuestra empresa se especializara en las
operaciones de compraventa por dos motivos, en primer lugar, pese a ser mucho mas complejas
que el arriendo de inmuebles es mucho mas rentable, y en segundo lugar con el objetivo de
dirigir recursos a un lugar concreto y asi maximizar el valor afiadido ofreciendo un servicio mas
concreto y personalizado.
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A continuacidn, procederemos a explicar los valores en los que se fundamentara toda la
organizacion, y que se deberan transmitir a la hora de desempefar nuestro servicio:

Fiabilidad: nuestros clientes deben poder creer y confiar en nuestra empresa y en la
calidad constante de sus servicios. “La empresa cumple lo que promete”.

Accesibilidad: los clientes podran ponerse facilmente en contacto con la empresa y su
personal.

Profesionalidad: los empleados poseen habilidades y conocimientos necesarios para
prestar, de forma correcta y preciosa, los servicios solicitados por los clientes.

Cortesia: todo personal de la empresa tratard a los clientes con atencidn, respeto y
consideracion y con una actitud y disposicidon basada en la amistad. “Los clientes son
amigos, no oponentes”.

Comunicacidn: todo personal de la empresa sera capaz de tener facilidad de expresién.

Credibilidad: en sus actuacién y conversaciones, proyectar una imagen de confianza y
honestidad.

Seguridad: la empresa se preocupa en tener un proceso de actuacion sistematizado para
ocupar la seguridad de sus clientes en todas sus dimensiones. Puesto que recibiremos
sefiales y estaremos encargados de gestionar grandes cantidades monetarias, es
esencial transmitir seguridad.

Conocimiento del cliente: nos interesaremos en saber mediante nuestras
conversaciones qué necesita el cliente, y como satisfacerlos.

Pruebas tangibles: la empresa se preocupara de mostrar evidencias fisicas del servicio
gue promete, mediante la explicacién de experiencias con anteriores clientes. “Conoce
usted a..., pues le vendimos el piso”.

Una vez delimitados, los atributos que queremos transmitir a nuestros clientes en nuestro
servicio, y que forman parte de nuestra propuesta de valor, a continuacion, pasaremos a explicar
mas detalladamente las fases de nuestro servicio. Estas fases seran explicadas al cliente, con el
objetivo de transmitirle nuestra propuesta de valor y convencerle para que firme el contrato de
gestién de la compraventa con nosotros y no con la competencia.

Comenzaremos desde el punto de partida mas comun en el sector, reunidos en el inmueble de
nuestro cliente realizando una valoracidon de mercado, con el objetivo ponerla a disposicion del
propietario y asi éste tendra una guia u orientacion del valor que percibira cuando venda su
inmueble.

Una vez habiendo visitado y anotado las caracteristicas del inmueble (nimero de habitaciones,
cuartos de bafio, pequefio boceto de la distribucién del inmueble, calidades de la construccidn,
ultimo ano de reforma, carpinteria interior y exterior, altura del inmueble, orientacidn)
procederemos a agendar la reunidn de captacién en nuestra oficina para alli entregarle el
“Informe de Valoracién de Mercado” de suinmueble que previamente habremos realizado. Para
esta reunion tendremos siempre el objetivo comercial de ofrecerle nuestra propuesta de valor
con el fin de que elija nuestro servicio de comercializacién.
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Inicialmente le explicaremos la razén y los beneficios para él de trabajar con una agencia en
exclusiva, con el objetivo de que comprenda la involucracion personalizada por parte de la
agencia en su inmueble, y la ventaja de conseguir un precio mas alto en el menor espacio de
tiempo posible.

Después, le explicaremos el rigor de nuestra agencia con el cumplimiento de la normativa con
lo que respecta a la realizacidn de los certificados de eficiencia energética, y que por ende la
agencia realiza dicha certificacién mediante la subcontratacion de un técnico competente y que
regala diga gestién al propietario se logre vender o no el inmueble. En la misma linea
continuamos explicando el reportaje fotografico que se realizard al inmueble. Siempre con el
objetivo de transmitir los valores anteriormente descritos.

Continuaremos dando importancia a la primera fase que llevamos a cabo a la hora de
promocionar un inmueble, y es el hecho de priorizar a la cartera de clientes fieles que ya
tendremos en la base de datos (con el paso de los meses se formara la base de datos) puesto
que son clientes perfilados, es decir, que ya hemos analizado su solvencia econdmica, y sabemos
gue tienen disponibilidad para comprar un inmueble.

Daremos valor a nuestro servicio analizando con el cliente la inversion realizada para tener
presencia en los principales portales web del mercado espafiol, para lo que sera determinante
tener una pequeiia pero bien trabajada cartera, puesto que asi se podran disponer de los
suficientes recursos para mantener en las principales posiciones de venta de dichos portales y
asi tener visualizaciones. Y ademas le explicaremos la inversidn que realiza la agencia en repartir
publicidad en la ciudad de Valencia via panfletos y folletos con el objetivo informar a la mayor
cantidad de compradores que hay una nueva vivienda disponible a la venta.

En resumidas cuentas, con esta bateria de procedimientos le intentaremos transmitir la garantia
de que su inmueble tendra un servicio de calidad, profesional y eficiente; ademas de que él no
se tendra que encargar de nada pues la agencia le acompafiard en todas las gestiones
documentales para la venta en notaria el dia de escritura publica.

A continuacién, mostraremos graficamente las distintas fases de nuestro servicio, organizados
en orden cronoldgico segun se irdn desempefiando. De esta manera podremos visualizar el
proceso de nuestro servicio y el valor de calidad perseguido en cada fase de éste:
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Figura 20 Fases de nuestro servicio

v

ESTUDIO
ESTRATEGICO

N\
eFormalizacién bajo contrato, la comercializacidn del inmueble en exclusiva.

J

A
eEstudio personalizado de la forma en que se promocionara este encargo en concreto.

J

A
eServicio complementario: Realizacion del reportaje fotografico realizado por personal

competente subcontratado por la empresa.
J

REPORTAJE

eServicio complementario: Realizacion obligatoria para su comercializacion del Certificado
de Eficiencia Energética realizado por un técnico competente subcontratado por la
empresa.

V

PROMOCION
12

PROMOCION
22

RECEPCION DE
PEDIDOS

J

A
oEl primer paso serd promociar el inmueble a nuestro clientes fieles que tendremos en

nuestra base de datos antes de publicarlo, con el objetivo de ofrecerles algo selecto.

J

A
ePublicacion en los portales inmobiliarios de maxima visibilidad.

J

A

eRecepcion de llamadas, mensajes de whatsapp, correos interesados en visitar el inmueble.

PROPUESTA
DE COMPRA

J
A
eRealizacion de las visitas.
J
A
*Propuesta de compra en firme, bajo contrato, realizada por un cliente interesado en el
inmueble en cuestidn, con sefial de un capital minimo de 3.000€.
J
A
eAceptacion de la propuesta por ambas partes y por tanto obligacidén contractual de las
arras por ambas partes. (Comprador- Vendedor).
J
A

eGestion integral de la firma. Desde la necesidad de realizar una cancelacion registral, hasta
la gestidn de una herencia hasta poder ejecutar la compraventa.

J

NOTARIA

Fuente: elaboracion propia (2019).
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Servicios complementarios

Se entendera como servicios complementarios todos aquellos servicios desempefiados por la
agencia que se consideren suplementarios a sus servicios principales (nombrados en el apartado
anterior). Estos serviran de asesoramiento y apoyo al cliente, e incrementaran el valor afiadido
del conjunto de nuestra estrategia relacionada con el servicio.

Certificado de eficiencia energética: CEE, certificado realizado por un técnico
competente de obligado cumplimiento para la puesta en marcha de la comercializaciéon
de un inmueble. Dicho certificado se hara cargo la empresa de su coste mediante la
subcontratacion de este.

Reportaje: realizado por un profesional competente que entregara un reportaje tanto
en 2 como en 3 dimensiones de la vivienda. Incrementando la calidad de publicacién en
los portales web y aumentando asi la efectividad en la recepcién de pedidos. Se hara
cargo la empresa de su coste mediante la subcontratacién de este.

Busqueda de la financiacion: mediante la comparativa en diferentes entidades
bancarias previamente habiendo firmado acuerdos de cooperacién (contratos por
comisiones, siendo éstas la comisién de apertura del crédito hipotecario), sin suponer
ningun coste para nuestros clientes.

Gestion documental: |la agencia se encargard de gestionar el registro de herencias,
cancelaciones hipotecarias, subsanaciones registrales de la vivienda y tramitacién de
impuestos sin coste alguno para nuestros clientes.

Reformas: la agencia ofrecerd los servicios de empresas de reformas bajo
recomendacién, previamente habiendo llegado a acuerdos de cooperacién con éstas
(contratos por comision), sin suponer coste alguno para nuestros clientes.

Valoracion de inmuebles: todas las valoraciones de mercado que ofrezca la agencia
seran gratuitas para nuestros clientes, decidan o no optar por nuestros servicios. Para
los informes de valoracion realizados siempre se utilizara el método comparativo para
hallar el precio medio por metro cuadrado.

Plan de accién: DISENO DEL PRECIO

Las politicas relacionadas con el precio del servicio constituyen en la estrategia de marketing un
elemento critico, debido a que juega un papel primordial en la percepcién que el comprador
tiene de la oferta, y para el vendedor definird la rentabilidad que va a obtener de su negocio.
Aun asi, el precio se debe considerar un parte mas de la oferta del producto.

Puesto que actualmente no existe ningln texto legar respecto a cual debe ser el importe de los
honorarios percibidos por una agencia inmobiliaria, aprovecharemos esa libertad y flexibilidad
a la hora de establecer nuestra politica de precio.

La decisién sobre la estrategia de precios que llevaremos a cabo estard enfocada a la
competencia, es decir, analizaremos los valores con lo que trabaja la competencia para orientar
en la misma linea nuestra politica de precios. Conforme la empresa vaya madurando tanto en
experiencias como en recursos e imagen, es decir, una mejora del posicionamiento de nuestra
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empresa con respecto a los clientes objetivo, procederemos a incrementar nuestros precios
moderadamente por encima de los valores que expondremos a continuacion.

GESTION DE COMPRAVENTA: La empresa cobrard un porcentaje del 6%+IVA sobre el precio de
venta final del inmueble, es decir, un 2% + IVA a cada parte (comprador/vendedor). Ademas, el
valor minimo a pagar por cada parte serd de 2.000€+IVA, es decir, para la venta de cualquier
inmueble, por cada operacidn facturaremos como minimo 4.000€ + IVA.

GESTION DE ARRIENDO: La empresa cobrara la mitad de la mensualidad +IVA al propietario, y
una mensualidad completa +IVA al inquilino por la gestidn del arriendo del inmueble.

La forma de pago en ambos casos sera preferiblemente transferencia bancaria a la cuenta de la
empresa, o como segunda opcién cheque bancario nominativo.

Plan de accién: DISENO DE LA PROMOCION

La estrategia de promocién que seguira la empresa buscard aumentar el valor percibido de
nuestra oferta de clientes, fidelizar a nuestros clientes, definir una clara y fuerte cultura
empresarial respaldando la filosofia de empresa y proporcionar seguridad y confianza en el
mercado hacia nuestro servicio.

Para ello sera necesario conocer perfectamente como perciben nuestros clientes nuestra
imagen de marca, qué les transmitimos y en que debemos mejorar para consolidar una
percepcién sélida, homogénea y con personalidad.

Llegado a este punto es de vital importancia destacar que el objetivo que perseguird nuestra
estrategia de promocidn sera, por un lado, promocionar los servicios de la empresa para captar
clientes y por ende su inmueble, y por otro lado promocionar los inmuebles que la agencia ya
tiene en cartera y asi lograr venderlos.

El modelo de Jerarquia de Efectos o también denominado AIDA elaborado por Elmo Lewis en
1898, sigue utilizdndose como regla de oro para el disefio de medios publicitarios y su analisis.
Por medio de esta herramienta seccionaremos las percepciones que reciben nuestros clientes
de nuestra imagen de marca, y asi saber en qué posicion deberemos mejorar mas.

Figura 21 Modelo AIDA

Atencion Interés Deseo Accion

Fuente: elaboracion propia (2019) basado en el modelo de EImo Lewis (1898).
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A continuacidn, seccionaremos las distintas herramientas de promocién que utilizard la agencia
para llevar su marca al mayor nimero de personas. A esto lo llamaremos Branding, es decir, la
gestién de la marca basada en la gestidn estratégica del posicionamiento.

Logo: el logotipo sera el primer impacto de nuestros clientes en la mayoria de las
ocasiones. Este deberd ser claro, y transmitir la filosofia de la agencia.

Pagina web: |la pagina web de la empresa debera recoger todos los servicios y valores
gue ofrece la agencia y la publicacion de la cartera de inmuebles que gestionamos.
Internet es el medio mas utilizado por todos los usuarios que buscan inmuebles, por
tanto, la pagina web sera disefiada por un equipo externo a la empresa guiado por
nuestras directrices.

Portales inmobiliarios: los distintos portales inmobiliarios en lo que aparecerdn la
cartera de inmuebles de la agencia serdn la prioridad en la inversién mensual dedicada
a la promocidn, puesto que actualmente el mayor porcentaje de clientes que entran
preguntando por un inmueble vienen dirigidos por medio de éstos.

Por lo tanto, los tres portales inmobiliarios que contrataremos serdn los mds
importantes y utilizados en Espafia, por este orden:

Figura 22 Portales inmobiliarios utilizados

idealista.com

el portal inmobiliario lider

fotocasa

Fuente: Google Imdgenes (2018)

Papeleria: que abarcan los folletos en distintos tamafios que seran repartidos por
nuestros comerciales en el “puerta a puerta” y negocios del barrio. En ellos siempre
apareceran el logo, la pagina web y la oferta de valoracién gratuita por parte de la
agencia.

Tarjetas de visita: seran personalizadas y distribuidas para todos los miembros de la
organizacion. En ella parecera el logotipo de la agencia, el teléfono y correo electrénico
del miembro en cuestidn, y la pagina web corporativa.

Redes sociales: tendremos presencia en tres redes sociales y una red profesional:
Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn. La importancia de tener presencia y por ende
ejercer el branding en las redes sociales esta siendo determinante para el éxito de
muchas empresas, debido al escaso gasto en recursos que requiere y a la masiva
promocién en cuanto a publico se refiere.
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Patrocinio: inversion realizada por la empresa en los casales falleros de nuestra zona de
trabajo. Mediante el pago de una actividad que tenga programada realizar la falla en la
semana fallera valenciana, a cambio de poder poner durante toda la semana fallera una
gran pancarta con el logotipo y una frase de valor. También se invertird en equipos de
futbol infantiles del barrio, pagando sus camisetas con el logo de la empresa.

Relaciones publicas: se basara en la relacidn personal con el cliente, extendiéndonos en
la relacion con el cliente pasando a un trato de confianza y lealtad. Siempre buscando el
contacto de la marca con el cliente.

Plan de accién: DISENO DE LA DISTRIBUCION

La distribucidon es una de las variables del marketing que engloba el conjunto de actividades
necesarias para poner los productos o servicios a disposicion del consumidor final.

Nuestro canal de distribucidn sera la oficina, ésta sera el centro neuralgico de la organizaciéon. Y
lo puntos de contacto entre cliente (comprador o vendedor) y agencia, podran ser los siguientes:

-El cliente entra directamente por la oficina mostrando su interés en comprar o vender
un inmueble.

-El cliente contacta via telefénica u online (bien sea por formulario de nuestra pdgina
web, por los portales inmobiliarios, por uno de nuestros folletos, etc.)

-Un miembro de la agencia, por norma general un miembro del equipo comercial, en su
labor de promocién de la empresa capta un cliente (bien sea de relaciones publicas en
el barrio, entregando un folleto den el “puerta a puerta”, etc.)

Por lo tanto, uno de los principales factores que la empresa prestard la debida atencidn sera en
reducir los tiempos de espera desde el momento en que el cliente intenta contactar con la
agencia y nosotros le damos respuesta.

6.3-

Control del resultado

Con el fin de cuantificar los resultados que obtendremos, a continuacion, estableceremos un
sistema de control basado en la implantacién de indicadores, que nos informaran en qué

momento tendremos una desviacién y asi poder intervenir cuanto antes y asi adoptar medidas
correctivas que palien las alteraciones observadas.
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Figura 23 Proceso de control del plan de marketing

CONTROL

*12: ANALISIS DE LAS DESVIACIONES.
¢22: PLANTEAMIENTO DE
MEDICION Sl ALTERNATIVAS.
DE LOS *32: APLICAR LAS CORRECCIONES EN EL
OBJETIVOS PLAN DE MARKETING.
*42:; INICIO DEL PROCESO DE MEDICION
DE OBJETIVOS

¢EXISTEN
DESVIACIONES?

*FIN DEL PROCESO

Fuente: elaboracion propia (2019).

Los indicadores de control que nos permitirdn demostrar tanto el grado de cumplimiento de las
acciones previstas, como el resultado de estas en la cuenta de resultados, serdn los siguientes:

Facturacidn de la oficina. Frecuencia de actualizacién: mensual.
Volumen de operaciones. Frecuencia de actualizaciéon: mensual.

Numero de nuevas relaciones creadas con clientes. Frecuencia de actualizacion:
semanal.

Numero de valoraciones de inmuebles realizadas. Frecuencia de actualizacion: semanal.

En segundo lugar, procederé a describir los medios de accion que se realizaran cuando se perciba
una desviacion atipica de los resultados:

¢Facturacion mensual reducida o volumen de operaciones mensual reducido? Analisis
de las ventas realizadas. Andlisis de la cuota de mercado y ratios ventas-esfuerzo de marketing.
Analisis financiero y de satisfaccion de nuestros clientes via encuestas.

éNUmero de relaciones reducido o numero de valoraciones reducido? Analisis de la
politica de procesos de la empresa para ver en qué estamos fallando a la hora de ofrecer nuestro
servicio. Incrementar los recursos destinados a formacién del personal. Andlisis del nivel de
motivacion de los empleados.
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CAPITULO 7: PLAN ECONOMICO FINANCIERO

Una vez habiendo analizado los anteriores apartados, procederemos a realizar el andlisis
econdmico financiero de nuestra empresa, en base a tres distintos horizontes esperados, en
primer lugar, el horizonte realista, que sera el que esperamos que suceda con mads probabilidad
y que por tanto plasmaremos en éste capitulo, y en segundo lugar, el horizonte pesimista y el
horizonte optimista, que corresponderian a unas situaciones mas hipotéticas para la empresay
que por tanto a pesar de no plasmar los resultados en éste capitulo si que se podran observar
en los anexos situados al final del trabajo fin de grado.

Para la realizacién del siguiente capitulo nos hemos guiado con diversos manuales utilizados
durante el grado de Administracion y Direccion de empresas (Mari Vidal, Mateos Ronco, & &
Polo Garrido, 2013).

7.1- Plan deinversion

A la hora de poner en marcha una empresa hay que realizar un estudio de los recursos que serdn
necesarios para iniciar la actividad y por otro lado los recursos necesarios para sostener nuestra
empresa durante los primeros meses que no generemos ingresos.

Para ello analizaremos y cuantificaremos cada uno de los gastos en lo que incurriremos, si bien
cabe destacar que, al desarrollar una empresa de servicios inmobiliarios, no se precisara de
costosas inversiones tales como maquinaria, materias primas, grandes instalaciones, o personal,
puesto que el Unico trabajador sera el empresario auténomo.

Para elaborar la contabilidad de nuestra empresa por el régimen de estimacién directa
simplificada hemos tenido en cuenta las directrices que marca hacienda tanto para el
cumplimiento de las condiciones necesarias para tributar en estimacion directa simplificada,
como para el cumplimiento de los periodos maximos de amortizacion de las inversiones.
(Tributaria, 2019)

Figura 24 Tabla amortizacion directa simplificada

Cﬂeﬁt:i’:r!te lineal
Elementos patrimoniales maxime
(%)
1 Edificios y ofras construcciones 3 68
2 Instalaciones, mobiliario, enseres y resto del inmovilizado material 10 20
3 Maquinaria 12 18
4 Elementos de Transporie 16 14
5 !iquipo.s_para tratamiento de la informacion y sistemas y programas 2% 10
informaticos

6 Utiles ¥ herramientas 30 8
ri Ganado vacuno, porcing, oving y capring 16 14
8 Ganado equine y frutales no citricos E: 23
L] Frutales citricos y vifiedos 4 50
10 Clivar 2 100

Fuente: Agencia Tributaria espafiola (2019).

53



Plan de empresa para la apertura de una agencia de servicios inmobiliarios en Valencia | Omar Izquierdo Hernandez

Por lo tanto, hemos realizado en base a una previsién realista de nuestra futura facturacion
los libros registro de ventas e ingresos, de compras y gastos y el de bienes de inversiéon que a
continuacién se detallaran.

Con respecto a las inversiones previstas a fecha 1 de enero de 2020, fecha de inicio de nuestra
actividad, hemos tenido en cuenta los equipos informaticos, dentro del cual detallamos un
ordenador portatil, también en la partida de instalaciones hemos tenido en cuenta el gasto de
la reforma para adecuar el local a la actividad que vamos a desarrollar, y también hemos contado
con el mobiliario pertinente que necesitaremos disponer (2 mesas, 8 sillas, 1 estanteria, 2
papeleras, 1 sillény 2 ldmparas de pie) tal y como detallamos en el Anexo lll.

Tabla 3 Inversion inicial

Concepto Detalle Importe
Equipos informéticos Ordenador portatil 800,00 €
Instalaciones Reforma y adecuacion del local 3.300,00 €
Mobiliario Mobiliario de oficina 2.200,00 €
TOTAL| 6.300,00 €

Fuente: elaboracion propia (2019).

En relacién con la amortizacidon anual de nuestras inversiones detallamos la amortizacidon anual
acumulada para el 31 de diciembre del 2020, calculada en funcidon del coeficiente de
amortizacion de cada partida segun tablas:

Tabla 4 Amortizacion de inmovilizado

Concepto inmobilizado Importe Coef. Amortizacion | Cuota anual
Equipos informaticos 800,00 € 26% 208,00 €
Instalaciones 3.300,00 € 10% 330,00 €
Mobiliario 2.200,00 € 10% 220,00 €

TOTAL 758,00 €

Fuente: elaboracion propia (2019).

Los cdlculos realizados respecto a las amortizaciones anuales de las inversiones podran ser
observados en el Anexo IV.

En nuestro caso que vamos a desempefiar nuestra actividad bajo el régimen de auténomo no
tendremos que realizar un balance tan laborioso -a diferencia de una sociedad mercantil. Por
otra parte, queremos recordar que tributaremos bajo el régimen de estimacién directa
simplificada del IRPF, puesto que es el Unico al cual nos podemos acoger en nuestro caso.

También queremos sefialar que, al estar dados de alta en el epigrafe del impuesto sobre
actividades econdmicas de actividades empresariales, servicios inmobiliarios, no estaremos
obligados a practicar retenciones en nuestras facturas, a diferencia de las actividades artisticas
o profesionales que si deberan practicar retenciones del 15%.

7.2- Plan de financiacion

La realizacidn de un plan de financiacidn es esencial para una empresa nueva que quiere hacerse
camino en el mercado, debido a que por norma general se suele tardar tiempo en empezar a
generar beneficios y asi poder sostener la estructura de la empresa. En nuestro caso
dispondremos de una unica fuente de financiacion:
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Recursos propios

Nuestra empresa tendra programado arrancar su puesta en marcha con recursos propios, es
decir, se valdra de la aportacidn que el empresario/ emprendedor ceda para a la empresa.

Por lo tanto, el empresario aportara de sus recursos 30.000€, con el objetivo de poder cubrir los
recursos necesarios para la puesta en marcha de nuestro negocio, es decir, las inversiones
realizadas, y, por otro lado, los gastos previstos hasta el primer afio de nuestra actividad, con el
objetivo de tener asi un fondo de maniobra ante falta de resultados esperados los primeros
meses. Dicha prevision de gastos anteriormente mencionada serd detallada en el siguiente
apartado.

En resumen, el emprendedor auténomo se valdra de sus propios ahorros para poner en marcha
la actividad empresarial, y ademas aporta los recursos suficientes para inclusive si durante el
primer afio no se esperan resultados positivos poder cubrir gastos. No obstante, y bajo el
horizonte realista, se prevé que la empresa alcance beneficios suficientes para considerar su
viabilidad al finalizar el primer ano de vida.

Quedemos sefialar que como empresario que se financiara con sus propios ahorros, somos
conscientes de la responsabilidad y riesgos en los cuales incurrimos y aceptamos. Siendo
conocedores que actuaremos como avalistas sobre todos nuestros bienes ante el impago de
cualquier deuda que corra a nuestra cuenta.

7.3- Horizonte realista

Tras haber determinado cual serd el plan de inversién y financiacién de nuestra empresa,
procederemos a analizar el resultado previsto para los proximos 3 ejercicios, es decir, los afios
2020, 2021y 2022, con un horizonte de ingresos realistas, es decir, la facturacion mas moderada
gue esperamos conseguir en nuestra empresa.

Fuente de ingresos

Nuestra fuente de ingresos vendra definida por la prestacion de los siguientes servicios
inmobiliarios:

VENTA. - Nuestra empresa cobrard por la intermediacién de la compraventa de
inmuebles, el 2% + IVA a cada parte (comprador y vendedor) con un minimo de 2.000€
por parte, es decir, de cada operacién de compraventa la empresa cobrara como minimo
4.000€ + IVA.

ALQUILER. -Nuestra empresa cobrara por la intermediacién en el arriendo de inmuebles,
media mensualidad al propietario, y una mensualidad completa al inquilino, a la firma
del contrato privado de arrendamiento. Por ejemplo, de una operacidon para un
inmueble cuyo precio de arriendo sea 500€, cobraremos 250€ + IVA al propietario y 500€
+ IVA al inquilino, en total 750€ +IVA.

Prevision de ingresos

Con lo que respecta los resultados esperados hemos estimado de manera prudente obtener un
incremento de los ingresos anuales, viéndose este incremento de cada afio motivado por la
acumulacidn de la experiencia de la empresa y el aumento de la base de datos de clientes. Este
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criterio también lo utilizaremos para los incrementos anuales de la facturacién de los horizontes
pesimista y optimista, pues consideremos que independientemente de la facturacién
conseguida el primer ejercicio de nuestra actividad, la posterior evolucién de los siguientes
ejercicios tendrd el mismo incremento al haber conseguido la misma acumulacién de
experiencia y aumento de la base de datos de clientes de la empresa.

Siendo la facturacion esperada para el primer ejercicio de 30.000€ IVA no incluido.

Tabla 5 Incremento porcentual de la facturacion

Prevision del incremento de facturacion
Afio 2020 2021 2022
Incremento esperado 14,29% 5,41%
Facturacion prevista 30.000,00 € | 35.000,00 €| 37.000,00 €

Fuente: elaboracion propia (2019).

En base a estas proporciones de incremento previsto para nuestra futura facturacién,
procederemos a elaborar el resultado del ejercicio para los proximos 3 primeros afos de nuestra
actividad empresarial, donde la facturacion del segundo afio correspondera a 35.000€ IVA no
incluido (correspondiente a 7 operaciones de compraventa y 8 operaciones de arriendo) , y por
ultimo la facturacion del tercer afio corresponderd a 37.000€ IVA no incluido (correspondiente
a 8 operaciones de compraventa y 8 operaciones de arriendo).

Ahora, tras haber establecido cual sera nuestra prevision de ingresos bajo el horizonte realista,
procederemos a desglosar la prevision para cada uno de los ejercicios analizados, y asi de esta
manera observar de donde provendra la facturaciéon conseguida por nuestros servicios.

Tabla 6 Detalle de la prevision de ingresos 2020

Desglose de la prevision de ingresos 2020
Ejercicio Prevision
2020 30.000,00 €
Tipo de operacion N° operaciones Facturacion media/op. Total por partida
Compraventa 5 4.000,00 € 20.000,00 €
Alquiler 10 1.000,00 € 10.000,00 €
TOTAL 30.000,00 €

Fuente: elaboracion propia (2019).
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Tabla 7 Detalle de la prevision de ingresos 2021

Omar Izquierdo Hernandez

Desglose de la prevision de ingresos 2021

Ejercicio Prevision
2021 35.000,00 €
Tipo de operacién N° operaciones Facturacién media/op. Total por partida
Compraventa 7 4.000,00 € 28.000,00 €
Alquiler 8 875,00 € 7.000,00 €
TOTAL 35.000,00 €
Fuente: elaboracion propia (2019).
Tabla 8 Detalle de la prevision de ingresos 2022
Desglose de la prevision de ingresos 2022
Ejercicio Prevision
2022 37.000,00 €
Tipo de operacién N° operaciones Facturacién media/op. Total por partida
Compraventa 8 4.000,00 € 32.000,00 €
Alquiler 8 625,00 € 5.000,00 €
TOTAL 37.000,00 €

Fuente: elaboracion propia (2019).

Como hemos podido observar, el nUmero de operaciones de arriendo se sitdan ligeramente a la
baja con el paso de los ejercicios, mientras que el nUmero de operaciones de compraventa
permanecen en aumento con el paso de los ejercicios. Esto ird en linea con nuestra prevision
realista de un incremento de los beneficios conforme la empresa se va consolidando y va
aumentando su cartera de clientes.

Prevision de gastos

Con respecto a la prevision de gastos anuales que debera cubrir la empresa para el desarrollo
normal de su actividad, a continuacién, plasmamos en la siguiente tabla los mismos:

Tabla 9 Prevision de gastos ejercicio 2020

Gastos anuales para el afio 2020

Importe IVA Importe + IVA
Internet y telefonia 600,00 € 120,00 € 720,00 €
Alguiler del local 2.000,00 € 400,00 € 2.400,00 €
Material de oficina 600,00 € 120,00 € 720,00 €
Seguridad social 720,00 € 0,00 € 720,00 €
Suministros (agua y luz) 1.080,00 € 0,00 € 1.080,00 €
Alquiler sofware inmobiliario 1.200,00 € 240,00 € 1.440,00 €
Alquiler hosting 360,00 € 72,00 € 432,00 €
Merchandaising 840,00 € 168,00 € 1.008,00 €
Alquiler portales inmobiliarios 960,00 € 192,00 € 1.152,00 €
Gestoria 600,00 € 120,00 € 720,00 €
TOTAL 8.960,00 €] 1.432,00 € 12.252,00 €

Fuente: elaboracion propia (2019).
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Ademas, con respecto al primer trimestre del afno 2020 tendremos que desembolsar mas
recursos debido a los costes correspondientes a la puesta en marcha de la empresa, tal y como
podemos observar en la siguiente tabla:

Tabla 10 Prevision gastos extraordinarios 1T 2020

Gastos extraordinarios 1° T 2020

Importe IVA Importe + IVA
Licencia actividad 400,00 € 0,00 € 400,00 €
Alta suministros local 200,00 € 42,00 € 242,00 €
Rotulacion, vinilos 1.000,00 € 210,00 € 1.210,00 €
Carteleria escaparate 300,00 € 63,00 € 363,00 €
Carteleria exterior de inmuebles 150,00 € 31,50 € 181,50 €
Fianza 1.000,00 € 0,00 € 1.000,00 €
TOTAL 3.050,00 € 346,50 € 6.793,00 €

Fuente: elaboracion propia (2019).

Cabe senalar que en ningin momento hemos hablado sobre la retribucién del personal, o en
este caso del empresario autdnomo, puesto que el beneficio de éste dependerd del resultado
que obtenga la empresa. Sobre el resultado trimestral después de amortizaciones tributara por
el IRPF. Es por ello que hemos establecido el criterio de viabilidad, y asi de esta manera poder
analizar en qué momento podremos considerar mantener o no nuestra actividad empresarial:

CRITERIO DE VIABILIDAD: consideraremos que nuestra empresa genera unos beneficios dignos
para el empresario, siempre y cuando obtenga un beneficio después de impuesto igual o
superior a 1.000€/mes, es decir, 12.000€ anuales.

Una vez definidas las anteriores previsiones procedemos a elaborar el resultado del ejercicio
para el afio 2020, el cual nos muestra un resumen de los ingresos y gastos que genera nuestra
empresa, las amortizaciones llevadas a cabo, el resultado del ejercicio econdmico y la tributacidon
al IRPF por parte del empresario. Aprovechamos la ocasion para recordar, se ha situado el inicio
de nuestra actividad el 1 de enero del afio 2020.
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Tabla 11 Resultado del ejercicio 2020

TRIMESTRES TOTAL
TI | 170 [ Tm [ TIv ANUAL
[TOTAL VENTAS E INGRESOS | 7.500,00 €] 7.500,00€] 7.500,00 € 7.500,00€| [ 30.000,00 €]
Compras 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Transportes y Fletes 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Sueldos y Salarios 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Seguridad Social 180,00 € 180,00 € 180,00 € 180,00 € 720,00 €
Trabajos realizados por otras empr. 2.380,00 € 930,00 € 930,00 € 930,00 € 5.170,00 €
Suministros (energia y agua) 470,00 € 270,00 € 270,00 € 270,00 € 1.280,00 €
Alguileres y canones 1.750,00 € 750,00 € 750,00 € 750,00 € 4.000,00 €
Gastos financieros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Primas de seguros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tributos no estatales 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Reparaciones y conservacion 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Otros gastos y senicios 760,00 € 360,00 € 360,00 € 360,00 € 1.840,00 €
TOTAL COMPRAS Y GASTOS 5.540,00 € 2.490,00 € 2.490,00 €| 2.490,00 €| | 13.010,00 €
[RESULTADO ANTES DE AMORTIZAR | 1.960,00 €] 5.010,00 €| 5.010,00 €] 5.010,00 €] | 16.990,00 €]
Amortizaciones | 758,00 €
RESULTADO DESPUES DE AMORTIZAR | 16.232,00 €
IRPF 3.273,18 €
Resultado antes de Amortizacion

8.000

7.000 —

6.000 —

5.000 —

4000 — —— —— —

3.000 — — — —

2.000 — — — —

1.000 —| —— —— —— —

0
TI TII T TIV
OVENTAS EGASTOS BERESULTADO

Fuente: elaboracion propia (2019).

Tal y como podemos observar graficamente, durante el primer trimestre tendremos que
soportar mas gastos que en los posteriores trimestres, debido al sobre coste que conlleva la
puesta en marcha del local y demds gastos relacionados que aparecen reflejados en la Tabla 7
(Prevision de gastos extraordinarios 2020). Sin embargo, en el resto de los trimestres
observamos un claro descenso de los gastos corrientes viéndose muy superados por los ingresos
tras aplicar las correspondientes amortizaciones al cierre del ejercicio. Siendo el saldo positivo
a final del primer afo de 16.232,00€. En base a este montante tributaremos ante hacienda
publica mediante el IRPF, obteniendo asi el beneficio obtenido por parte del empresario.

Ahora procederemos a realizar el resultado del ejercicio para los restantes anos, 2021 y 2022:
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Tabla 12 Resultado del ejercicio 2021

Omar Izquierdo Hernandez

TRIMESTRES TOTAL
TI [ v ] tm ] TIv ANUAL
[TOTAL VENTAS E INGRESOS | 8.750,00 €] 8.750,00 €] 8.750,00 €| 8.750,00 €| | 35.000,00 €]
Compras 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Transportes y Fletes 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Sueldos y Salarios 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Seguridad Social 509,94 € 509,94 € 509,94 € 509,94 € 2.039,76 €
Trabajos realizados por otras empr. 930,00 € 930,00 € 930,00 € 930,00 € 3.720,00 €
Suministros (energia y agua) 270,00 € 270,00 € 270,00 € 270,00 € 1.080,00 €
Alquileres y canones 750,00 € 750,00 € 750,00 € 750,00 € 3.000,00 €
Gastos financieros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Primas de seguros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tributos no estatales 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Reparaciones y conservacion 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Otros gastos y senicios 360,00 € 360,00 € 360,00 € 360,00 € 1.440,00 €
TOTAL COMPRAS Y GASTOS 2.819,94 €| 2.819,94 €| 2.819,94€| 2.819,94 €[ | 11.279,76 €
|[RESULTADO ANTES DE AMORTIZAR | 5.930,06 €] 5.930,06 €| 5.930,06 €] 5.930,06 €| | 23.720,24 €]
Amortizaciones | 758,00 €
RESULTADO DESPUES DE AMORTIZAR | 22.962,24 €
IRPF 5.054,17 €
Resultado antes de Amortizacion
10.000
9.000
8.000 —
7.000 —
6.000 —
5000 — _— _— _— —
4000 — = = = =
3.000 — = = = =
2.000 — _— _— _— —
1.000 — _— _— _— —
0
TI Tl T TIV
OVENTAS EGASTOS DORESULTADO

Fuente: elaboracion propia (2019).
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Tabla 13 Resultado del ejercicio 2022
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TRIMESTRES TOTAL
TI [ v ] tm ] TIv ANUAL
[TOTAL VENTAS E INGRESOS | 9.250,00 €] 9.250,00 €] 9.250,00 €] 9.250,00 €| | 37.000,00 €]
Compras 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Transportes y Fletes 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Sueldos y Salarios 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Seguridad Social 594,93 € 594,93 € 594,93 € 594,93 € 2.379,72 €
Trabajos realizados por otras empr. 930,00 € 930,00 € 930,00 € 930,00 € 3.720,00 €
Suministros (energia y agua) 270,00 € 270,00 € 270,00 € 270,00 € 1.080,00 €
Alquileres y canones 750,00 € 750,00 € 750,00 € 750,00 € 3.000,00 €
Gastos financieros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Primas de seguros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tributos no estatales 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Reparaciones y conservacion 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Otros gastos y senicios 360,00 € 360,00 € 360,00 € 360,00 € 1.440,00 €
TOTAL COMPRAS Y GASTOS 2.904,93 €| 2.904,93 €| 2.904,93€| 2.904,93 €[ | 11.619,72 €
|[RESULTADO ANTES DE AMORTIZAR | 6.345,07 €] 6.345,07 €| 6.345,07 €| 6.345,07 €| | 25.380,28 €]
Amortizaciones | 758,00 €
RESULTADO DESPUES DE AMORTIZAR | 24.622,28 €
IRPF 5.552,18 €
Resultado antes de Amortizacion
10.000
9.000 —
8.000 —
7.000 —
6.000 — | | | |
5000 — _— _— _— —
4000 — = = = =
3.000 — = = = =
2.000 — _— _— _— —
1.000 — _— _— _— —
0
TI Tl T TIV
OVENTAS EGASTOS DORESULTADO

Fuente: elaboracion propia (2019).

Como podemos observar, ademds de los gastos extraordinarios que realizaremos el primer
trimestre del ejercicio 2020, la Unica variacion en cuanto a gastos de cada afio ha sido la partida
de nuestra aportacion a la cuota de autdénomos, que actualmente estd bonificada con unas
correspondientes reducciones que llegan hasta el tercer afo en el caso de trabajadores por

cuenta propia menores de 30 afios, o menores de 35 afios en el caso de mujeres, tal y como
pudimos analizar en el capitulo 5 (Punto 5.2- Forma juridico fiscal de la empresa) (RD-Ley

28/2018, 2018).

A continuacidn, observaremos el resultado del ejercicio para cada afio antes de impuestos:
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Tabla 14 Resultados anuales antes de impuesto

Rdos. Anuales
2020
16.232,00 €

2021
22.962,24 €

2022
24.622,28 €

Ejercicio
Rdo. Ejercicio antes de impuesto

Fuente: elaboracion propia (2019).

Beneficio del empresario

Para el cdlculo del beneficio obtenido por parte del empresario, es decir, lo que se llevara a casa
después de haber liquidado impuestos, hemos calculado la tributacién al IRPF para cada periodo
en base a las tablas que estan actualmente vigentes para el afio 2019.

Tabla 15 Tramos IRPF

Tablas de tramos IRPF 2018
Base liquidable general Tipo impositivo

Desde Hasta

0,00 € 12.450,00 € 19%
12.450,00 € 20.200,00 € 24%
20.200,00 € 35.200,00 € 30%
35.200,00 € 60.000,00 € 37%
60.000,00 € - 45%

Fuente: elaboracion propia (2019).

Quedando de la siguiente manera para cada ejercicio anteriormente analizado.

Tabla 16 Beneficio del empresario para cada ejercicio

Beneficio anual
Afio 2020 2021 2022
Resultado del ejercicio 16.232,00 € 22.962,24 €| 24.622,28 €
IRPF 3.273,18 € 5.054,17 € 5.552,18 €
TOTAL 12.958,82 € 17.908,07 €| 19.070,10 €

Beneficios segun ejercicio

25.000,00 €
20.000,00€
—
15.000,00 €
L |
10.000,00 €
5.000,00 €
0,00€
2020 2021 2022

Fuente: elaboracion propia (2019).
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Tras haber elaborado el resultado del ejercicio previsto para los tres préximos afios, en primer
lugar, observamos que en cada uno de los ejercicios el empresario obtendra beneficios y que
esos beneficios serdn superiores a 12.000€ anuales, por lo tanto, bajo este horizonte de
previsiones tendremos la certeza del cumplimiento del criterio de viabilidad financiera expuesto
anteriormente.

Y, en segundo lugar, observamos un claro incremento de los beneficios anuales conforme pasa
el tiempo, estando en linea con nuestras expectativas respecto al aumento de la experiencia y
la base de datos de clientes afio tras afio.

Tabla 17 Plazo de recuperacion de la inversion

Plazo de recuperacion de la inversion
Ejercicio 2020 2021 2022
B° sobre criterio de viabilidad 958,82 € 5.908,07 € 7.070,10 €
B° acumulado 958,82 € 6.866,89 € 13.936,99 €

Fuente: elaboracion propia (2019).

Y, en tercer lugar, con respecto al plazo de recuperacién de la inversién inicial, tal y como
observamos en la tabla anterior, si sumamos los beneficios obtenidos por encima del criterio de
viabilidad econdémica, recuperaremos al segundo afio de nuestra actividad la inversion inicial
realizada.

Respecto al analisis de ratios consideremos que no serdn significativos puesto que al haber
elegido el régimen de trabajador auténomo y tributar en base al IRPF, no dispondremos de un
balance de situacion como se daria en una sociedad, pudiendo asi elaborar ratios de
endeudamiento, rentabilidad financiera o liquidez de la empresa.

Llegado a este punto y tras haber analizado la previsién resultados para los proximos tres afios
desde el inicio de nuestra actividad bajo un horizonte realista, procederemos a realizar en los
ANEXOS (Horizonte pesimista y horizonte optimista) los mismos célculos, pero modificando la
cifra esperada de ingresos y asi detallar tanto un horizonte pesimista como un horizonte
optimista.

Para la toma de decision de los ingresos esperados de los otros dos horizontes, hemos
incrementado anualmente para los tres ejercicios de cada uno la misma proporcidn que hemos
dictado en el horizonte realista. Pues hemos considerado que, aunque el primer afio se
obtuviesen mejores o peores resultados de los esperados, el incremento de la facturacion futura
seria progresiva y similar puesto que el incremento de nuestra base de datos de clientes vy el
conocimiento del mercado nos impulsarian de igual manera transcurrido el primer ejercicio de
cada horizonte.

Por ultimo, realizaremos el detalle anual del IVA para cada uno de los ejercicios analizados en el
horizonte realista.
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Tabla 18 Detalle del IVA ejercicio 2020

Ejercicio 2020 IVA repercutido

Base imponible Tipo impositivo TOTAL
30000 21,00% 6.300,00 €
Ejercicio 2020 IVA soportado
Base imponible Tipo impositivo TOTAL
16110 21,00% 3.383,10

Fuente: elaboracion propia (2019).

Hacienda publica acreedora (liquidacién) 2.916,90€

Tabla 19 Detalle del IVA ejercicio 2021

Ejercicio 2021 IVA repercutido

Base imponible Tipo impositivo TOTAL
35000 21,00% 7.350,00 €
Ejercicio 2021 IVA soportado
Base imponible Tipo impositivo TOTAL
14460 21,00% 3.036,60

Fuente: elaboracion propia (2019).

Hacienda publica acreedora (liquidacién) 4.313,40€

Tabla 20Detalle del IVA ejercicio 2022

Ejercicio 2022 IVA repercutido

Base imponible Tipo impositivo TOTAL
37000 21,00% 7.770,00 €
Ejercicio 2022 IVA soportado
Base imponible Tipo impositivo TOTAL
14460 21,00% 3.036,60

Fuente: elaboracion propia (2019).

Hacienda publica acreedora (liquidacién) 4.733,40€
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CAPITULO 8: CONCLUSIONES

Tras la realizacion de los andlisis pertinentes, se ha comprobado que la mayoria de las
asignaturas que se han cursado en el Grado de Administracidon y Direccién de Empresas
impartido por la Universidad Politécnica de Valencia han sido esenciales para la elaboracion del
presente.

Una vez elaborado el presente plan de empresa y habiendo realizado los andlisis anteriores para
la puesta en marcha de nuestra actividad empresarial, llegamos a las siguientes conclusiones
gue se detallan a continuacion:

e Se confirma que nos encontramos ante un momento éptimo para la puesta en marcha
de una agencia inmobiliaria, pues al conocer los antecedentes del sector inmobiliario
espafiol hemos podido comprender la situacion actual del sector, un entorno de viento
de cola que empujara la puesta en marcha de nuestra empresa.

e Observamos en el analisis estratégico que en nuestro entorno competitivo
dispondremos de mas factores positivos que negativos, pues mediante el uso de las
herramientas Cinco Fuerzas de Porter, Pestel y DAFO, nos ha permitido cuantificar las
ventajas e inconvenientes comerciales que nos encontraremos a la hora de hacer
funcionar a nuestra empresa en nuestro entorno de actuacion.

e Las politicas fiscales de la Comunidad Valenciana y la situacién de liquidez del sector
bancario serdn un viento favorable puesto que éstas ayudan a nuestros clientes en la
adquisicion de inmuebles.

e En relacién con el andlisis de los procesos y organizacién de recursos humanos,
concluimos que nuestro sistema serd diferente al de la competencia y mas eficiente,
pues el resultado de la empresa se fundamentara en la aplicaciéon de un marketing
relacional, es decir, la estrecha relacién a largo plazo con los clientes teniendo un
contacto cercano y constante. Para diferenciarnos de nuestra competencia tendremos
que seguir unos determinados principios de excelencia y profesionalidad recogidos en
un sistema de protocolo determinado.

e Laforma juridica elegida sera la ideal, es decir, bajo el régimen especial de trabajador
auténomo, puesto que nuestra idea de negocio estard fundamentada en un negocio
freelance, donde el empresario actia de manera personalizada con cada cliente y para
ello necesitara con una estructura de costes reducida.

e Alrealizar el plan de marketing hemos podido establecer que:

o Politica de Servicio: establecimos los valores en los que se fundamentara el trato
personalizado y profesional que ofreceremos a cada uno de nuestros clientes. Y
diseflamos las fases de nuestro servicio que sera llevado a cabo por todos los
miembros de la organizacion.

o Politica de Precio: determinamos la estructura de honorarios por los que se
guiara el cobro de nuestro servicio. Establecimos claramente el servicio de
compraventa y el servicio de arriendo, destacando y siendo especialistas en el
primero de éstos.

o Politica de Promocidn: conocimos las distintas herramientas que seran utilizadas
por la agencia. Y destacamos los servicios de promocién online, puesto que
éstos seran la principal plataforma de promocidn de inmuebles que utilizara la
empresa para dar a conocer su cartera a los clientes.
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o Politica de Distribucion: establecimos como centro neuralgico nuestra oficina,
donde se recibira a los clientes personalmente ademas de la llamadas o
solicitudes online de éstos.

e Tras elaborar el estudio econdmico financiero de nuestra empresa concluimos que:

o Se cumple el criterio de viabilidad para cada uno de los ejercicios analizados
(pag. 62), criterio que se ha regido en funcidn del beneficio obtenido por el
empresario tras liquidar el IRPF.

o Lainversion inicial en nuestra empresa (pag. 54) no sera muy elevada, y por ello
el empresario podra financiarse con recursos propios. Ademas, la inversion
inicial sera recuperada al segundo ejercicio de nuestra actividad (pag. 63).

o Los resultados que se obtienen en los ejercicios analizados demuestran que el
empresario podra sostener de manera holgada la estructura de coste de la
empresa con los recursos aportados (pag. 55) en cada uno de los ejercicios y a
su vez repartirse en concepto de ndmina o sueldo, los beneficios obtenidos al
trabajar bajo el régimen especial de auténomo.

o Inclusive hemos observado que, si se cumpliera el peor horizonte, el pesimista
(pdg. 76), la empresa solamente necesitara financiar o aportar solamente para
el primero de los ejercicios una cantidad relativamente pequefiia.

Por lo tanto, una vez establecido las anteriores conclusiones en base a los analisis realizados,
concluimos que nuestra idea de negocio serd viable, siempre y cuando se cumplan las estrategias
establecidas, y se actue bajo el plan econdmico-financiero delimitado.
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Anexos
Anexo | Modelo 130
S % Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas Modelo
b - Agencia Tributaria Actividades econémicas en estimacion directa
Zhe - Gyl 130
Telétona: 901 33 55 33
wiggnosee [ Pago fraccionado Autoliquidacién
NF
B | | Ejercicio .. Periodo...
Membie
|EJEMPLO ]
Apelides S
Numero justificante: 1347434441473
[MAH]]NF? PEREZ |
I. Actividad ] en estimacion di jalidad normal o simplificada, distintas de las agricolas, ganaderas, forestales y
pesqueras. (Datos acumulados del periodo comprendido em el primer dia del afio y el Ufimo dia del trimestre),
Ingresos computables correspondentes al conjunto de las actvidades BIRTEIES ... mmssms s s s s s | OL 1
Gastos fiscalmente deducibles correspondentes al conunto de las actividades ejencidas . |02
Rendimiento neto ( [01] - [02] | 51 se obtiene una cantidad negativa, consignela con signo menas () . 03 1
20 por IUDnellmponsdela:asn@. si dicho importe es positvo. (Si lacusila.ﬁ;esem-gam consigne el nimero c,am] 04 20
A deducir:
De los trimestres anteriores: suma de los importes positivos de la casila [07] menos la suma de los importes de la casilla [16] ........ | 05| J

Retenciones e ingresos a cuenta soportados por las actividades incluidas en este auanado y corlesmrmenles

@l periodo comprendido entre el primer dia del afio y el dlimo dia del frimestre .. S——— 150,00

Pm#mhmwmddﬁmm[@——@ ). §i se obybene una cantidad negatva, consignela con signo menos - ......... o’!l -130 ml

Il. Actividades agricolas, ganaderas, forestales y pesqueras en estimacion directa, modalidad normal o simplificada.
Volumen de ingresos del trimestre (excludas las subvenciones de capital y las mdemnizaciones) .. 08
2 por 100 del importe de i3 casilla [08] .. i
A deducis  Retenciones & ingresos a cuenta snwr!adns por a5 a:'lmdades |r|cu|das en este anammywresmndmm a trimestre ... |10
Pago fraccionado previo del trimestre { [05] - [10] ). Si se obtiene una cantidad negativa, consignela con signo menos ) —................ |11

lll. Total liquidacion.
Suma de pagos fraccionados previos dullrlllmt + E].Swmmmummmmmcmmunuﬂm cero(0)... |12
A deducir:  Minoracién por aplicacidn de la deduccidn a que se refiere el articulo 110.3 ¢ del Reglamento del Impuesto.
Diferencia | [12] ). Si se obtiene una cantidad negativa, consignela con SN0 MENOS (=) ............ccoorerrecs
A deducir (si la diferencia anterior es positiva y con el miumo de su importe):

Resultados negativos de trimestres anteriores . - [15] J
Por destingr cantidades al page para la adousicidn o rehabiitacitn de la \mﬂerﬂa habituat
E 2 por 100 de [03] (maximo: 660,14 eurns por trimestre) o el 2 por 100 de 8] (masimo: 660,14 eurns anuales) ............. |16 |

Talﬂl - @— ]. Si se obtiene una cantidad negativa, consignela con SIEN0 MENOS (=) -.occomnc i
A deducir (exclusivamente en caso de autoliquidaciin complementarial:

Resultado a ingresar de las anteriores autoliquidaciones presentadas por el mismo concepto, EBITICIO ¥ PEROOD ...oocvamriairiannins llﬁl ]
dela M [ [17] =[] weorrercermercmeme srsesesmemsmomesmsmensessssorssmemssemenmessssssssesmsmsememesmomossesmesmsememsmssscomen | L] o.00
Ingreso efectuado a favor del Tesoro piblico. Cuenta restringida de colaboracion en Autoliquidacion con resultade a deducir en los
la recaudacidn de la AEAT de autoliquidaciones. D tes r: ios del mi icio siguien
= | importe del ingreso (casila [19]) ......... [ | | |
Forma de pago: | | Si esta autoliquidacion es complementana de otra autoliguidacion anteror co-
E rrespondiente al mismo concepto, ejercicio y perioda, consigne una X’ en esta
Caodigo [BAN casila
[ I [] Autoliquidacién complementaria
En este caso, consigne a continuacadn el nimero de justificante dentificativo
de la autniquidacion anterior.
E Autoliquidacion negativa N° de m“:| I

Fuente: Sequridad Social (Social, Seg-Social, 2019)
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Anexo Il Base de cotizacion 2019
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Fuente: Sequridad Social (Social, Seg-Social, 2019)
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Anexo Ill Inversion inicial
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Fuente: web oficial IKEA (2019).
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ejercicio
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Horizonte Pesimista
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En el siguiente apartado realizaremos la previsidon de resultados de nuestra empresa si nos
encontraramos ante un escenario pesimista. Para dicho situacion hemos decidido reducir las
ventas previstas que hemos utilizado en el horizonte realista en un 15%, manteniendo el
porcentaje de incremento anual para los siguientes afios.

Prewvision de las ventas

Afio 2020 2021 2022
Variacion esperada 14,29% 5,41%
Facturacién prevista 25.500,00 € | 29.750,00 € | 31.450,00 €
Fuente: elaboracion propia (2019).
Resultado del ejercicio 2020
TRIMESTRES TOTAL
TI | T [ Tm [ TIv ANUAL

[TOTAL VENTAS E INGRESOS | 6.375,00€] 6.375,00 €] 6.375,00 €] 6.375,00 €| | 25.500,00 €]
Compras 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Transportes y Fletes 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Sueldos y Salarios 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Seguridad Social 180,00 € 180,00 € 180,00 € 180,00 € 720,00 €
Trabajos realizados por otras empr. 2.380,00 € 930,00 € 930,00 € 930,00 € 5.170,00 €
Suministros (energia y agua) 470,00 € 270,00 € 270,00 € 270,00 € 1.280,00 €
Alguileres y canones 1.750,00 € 750,00 € 750,00 € 750,00 € 4.000,00 €
Gastos financieros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Primas de seguros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tributos no estatales 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Reparaciones y conservacion 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Otros gastos y senicios 760,00 € 360,00 € 360,00 € 360,00 € 1.840,00 €
TOTAL COMPRAS Y GASTOS 5.540,00 € 2.490,00 €] 2.490,00 €| 2.490,00€| | 13.010,00 €
|[RESULTADO ANTES DE AMORTIZAR | 835,00 €] 3.885,00 €| 3.885,00 €| 3.885,00 €| | 12.490,00 €]
Amortizaciones | 758,00 €
RESULTADO DESPUES DE AMORTIZAR | 11.732,00 €
IRPF 2.229,08 €
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Resultado antes de Amortizacion
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Resultado del ejercicio 2021
TRIMESTRES TOTAL
TI [ v | tm | TIv ANUAL

[TOTAL VENTAS E INGRESOS | 7.437,50 €] 7.437,50 €] 7.437,50 €| 7.437,50 €| | 29.750,00 €]
Compras 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Transportes y Fletes 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Sueldos y Salarios 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Seguridad Social 509,94 € 509,94 € 509,94 € 509,94 € 2.039,76 €
Trabajos realizados por otras empr. 930,00 € 930,00 € 930,00 € 930,00 € 3.720,00 €
Suministros (energia y agua) 270,00 € 270,00 € 270,00 € 270,00 € 1.080,00 €
Alquileres y canones 750,00 € 750,00 € 750,00 € 750,00 € 3.000,00 €
Gastos financieros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Primas de seguros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tributos no estatales 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Reparaciones y consenacion 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Otros gastos y senicios 360,00 € 360,00 € 360,00 € 360,00 € 1.440,00 €
TOTAL COMPRAS Y GASTOS 2.819,94 €| 2.819,94€| 2.819,94€| 2.819,94 €| | 11.279,76 €
|[RESULTADO ANTES DE AMORTIZAR | 4.617,56 €] 4.617,56 €| 4.617,56 €| 4.617,56 €| | 18.470,24 €]

Amortizaciones

RESULTADO DESPUES DE AMORTIZAR |
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Resultado antes de Amortizacion
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Resultado del ejercicio 2022
TRIMESTRES TOTAL
TI [ v | tm | TIv ANUAL

[TOTAL VENTAS E INGRESOS | 7.862,50 €] 7.862,50 €| 7.862,50 €] 7.862,50 €| | 31.450,00 €]
Compras 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Transportes y Fletes 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Sueldos y Salarios 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Seguridad Social 594,93 € 594,93 € 594,93 € 594,93 € 2.379,72 €
Trabajos realizados por otras empr. 930,00 € 930,00 € 930,00 € 930,00 € 3.720,00 €
Suministros (energia y agua) 270,00 € 270,00 € 270,00 € 270,00 € 1.080,00 €
Alquileres y canones 750,00 € 750,00 € 750,00 € 750,00 € 3.000,00 €
Gastos financieros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Primas de seguros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tributos no estatales 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Reparaciones y consenacion 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Otros gastos y senicios 360,00 € 360,00 € 360,00 € 360,00 € 1.440,00 €
TOTAL COMPRAS Y GASTOS 2.904,93 €| 2.904,93 € 2.904,93 € 2.904,93 €| | 11.619,72 €
|[RESULTADO ANTES DE AMORTIZAR | 4.957,57 €] 4.957,57 €| 4.957,57 €| 4.957,57 €| | 19.830,28 €]

Amortizaciones

RESULTADO DESPUES DE AMORTIZAR |
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Resultado antes de Amortizacion
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Como podemos observar en los anteriores graficos, la situacién de la empresa se veria
gravemente desestabilizada el primer afio puesto que no cumpliria el criterio de obtener un
sueldo digno para el empresario auténomo, y por lo tanto deberia aportar mas recursos
personales o solicitar financiacidon bancaria durante el primer ejercicio de su actividad.

Sin embargo, se puede ver a partir del segundo ejercicio como nuestro resultado ha mejorado,
cumpliendo nuestras expectativas y situado los beneficios esperados de la empresa dentro de
nuestros criterios de viabilidad.

Horizonte Optimista

En el siguiente apartado realizaremos la prevision de resultados de nuestra empresa si nos
encontraramos ante un escenario optimista. Para dicho situacién hemos decidido incrementar
las ventas previstas que hemos utilizado en el horizonte realista en un 15%, manteniendo el
porcentaje de incremento anual para los siguientes afios.

Prevision de las ventas
Afo 2020 2021 2022
Variacion esperada 14,29% 5,41%
Facturacion prevista 34.500,00 € | 40.250,00 € | 42.550,00 €

Fuente: elaboracion propia (2019).
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Resultado del ejercicio 2020

Omar Izquierdo Hernandez

TRIMESTRES TOTAL
TI [ 70 [ Tm0 [ TIV ANUAL
[TOTAL VENTAS E INGRESOS | 8.625,00 €] 8.625,00€] 8.625,00 € 8.625,00 €| | 34.500,00 €]
Compras 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Transportes y Fletes 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Sueldos y Salarios 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Seguridad Social 180,00 € 180,00 € 180,00 € 180,00 € 720,00 €
Trabajos realizados por otras empr. 2.380,00 € 930,00 € 930,00 € 930,00 € 5.170,00 €
Suministros (energia y agua) 470,00 € 270,00 € 270,00 € 270,00 € 1.280,00 €
Alquileres y cénones 1.750,00 € 750,00 € 750,00 € 750,00 € 4.000,00 €
Gastos financieros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Primas de seguros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tributos no estatales 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Reparaciones y conservacion 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Otros gastos y senicios 760,00 € 360,00 € 360,00 € 360,00 € 1.840,00 €
TOTAL COMPRAS Y GASTOS 5.540,00 €| 2.490,00 €| 2.490,00 €| 2.490,00 €| | 13.010,00 €
[RESULTADO ANTES DE AMORTIZAR | 3.085,00 €] 6.135,00 €| 6.135,00 €] 6.135,00 €] | 21.490,00 €]
Amortizaciones | 758,00 €
RESULTADO DESPUES DE AMORTIZAR | 20.732,00 €
IRPF 4.385,10 €
Resultado antes de Amortizacion
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Resultado del ejercicio 2021
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TRIMESTRES

TI |

T |

Tl

TIV

TOTAL
ANUAL

|TOTAL VENTAS E INGRESOS

| 10.062,50 €] 10.062,50 €] 10.062,50 €| 10.062,50 €| | 40.250,00 €]

Compras 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Transportes y Fletes 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Sueldos y Salarios 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Seguridad Social 509,94 € 509,94 € 509,94 € 509,94 € 2.039,76 €
Trabajos realizados por otras empr. 930,00 € 930,00 € 930,00 € 930,00 € 3.720,00 €
Suministros (energia y agua) 270,00 € 270,00 € 270,00 € 270,00 € 1.080,00 €
Alquileres y cénones 750,00 € 750,00 € 750,00 € 750,00 € 3.000,00 €
Gastos financieros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Primas de seguros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tributos no estatales 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Reparaciones y conservacion 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Otros gastos y senicios 360,00 € 360,00 € 360,00 € 360,00 € 1.440,00 €
TOTAL COMPRAS Y GASTOS 2.819,94 €| 2.819,94€| 2.819,94€| 2.819,94 €[ | 11.279,76 €
[RESULTADO ANTES DE AMORTIZAR | 7.242,56 €] 7.242,56 €| 7.242,56 €| 7.242,56 €| | 28.970,24 €]
Amortizaciones 758,00 €
RESULTADO DESPUES DE AMORTIZAR | 28.212,24 €
IRPF 6.629,17 €
Resultado antes de Amortizacion
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Resultado del ejercicio 2022
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TRIMESTRES

TI |

TH | T

TIV

TOTAL
ANUAL

|TOTAL VENTAS E INGRESOS

| 10.637,50 €] 10.637,50 €] 10.637,50 €| 10.637,50 €| | 42.550,00 €]

Compras 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Transportes y Fletes 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Sueldos y Salarios 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Seguridad Social 594,93 € 594,93 € 594,93 € 594,93 € 2.379,72 €
Trabajos realizados por otras empr. 930,00 € 930,00 € 930,00 € 930,00 € 3.720,00 €
Suministros (energia y agua) 270,00 € 270,00 € 270,00 € 270,00 € 1.080,00 €
Alguileres y canones 750,00 € 750,00 € 750,00 € 750,00 € 3.000,00 €
Gastos financieros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Primas de seguros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tributos no estatales 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Reparaciones y conservacion 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Otros gastos y senicios 360,00 € 360,00 € 360,00 € 360,00 € 1.440,00 €
TOTAL COMPRAS Y GASTOS 2.904,93 €| 2.904,93€| 2.904,93 €| 2.904,93 € | 11.619,72 €
[RESULTADO ANTES DE AMORTIZAR | 7.732,57 €] 7.732,57 €| 7.732,57 €| 7.732,57 €| | 30.930,28 €]
Amortizaciones 758,00 €
RESULTADO DESPUES DE AMORTIZAR | 30.172,28 €
IRPF 7.217,18 €
Resultado antes de Amortizacion
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Como hemos podido observar en los graficos anteriores, la situacion de la empresa para este

horizonte de ingresos esperados seria excelente, puesto que se cumplen sobradamente
nuestros criterios de viabilidad, obteniendo por parte del empresario grandes beneficios

anuales.

En este caso la empresa analizaria poder realizar nuevas inversiones que potencialicen los

ingresos y fidelicen a mas cliente, bien pudiera ser a través de la realizacién de campanas
publicitarias en los autobuses de la ciudad de Valencia.
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