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1.1. RESUMEN DE LA IDEA

En este trabajo se va a estudiar la posibilidad de crear una empresa dedicada al
asesoramiento fiscal como objeto principal con ambitos de actividad complementarios
como la contabilidad, las finanzas o los seguros, en la provincia de Valencia. Se dardn
unos servicios enfocados, principalmente, a dar consejos informados a través de datos,
informacién de actualidad y la experiencia de nuestros trabajadores. Ademads, se
pondrd a prueba un sistema para incentivar al cliente, donde haya un valor anadido en
los recursos aportados para solucionar problemas.

El plan de empresa consistira en el estudio de la viabilidad del proyecto
teniendo en cuenta las caracteristicas del mercado, los recursos disponibles y la
amplitud de la oferta que se desea realizar.

Teniendo en cuenta la situacién actual del mercado financiero y del mercado de
trabajo, se prevé una situacion realmente favorable en la implantacidn de este tipo de
empresas, debido al creciente incremento de emprendedores en todo el pais. Esto, a
su vez, ocurre gracias al desarrollo de nueva legislacidon y a una situacion complicada
para el desarrollo laboral por cuenta ajena.

El objetivo fundamental es permanecer en el tiempo y crear una referencia,
gue si no como innovacién, si como mejora de los servicios que se ofrecen
actualmente, intentara satisfacer a todos aquellos potenciales clientes que teniendo
unos recursos econémicos mas limitados de lo normal, quieran dar un toque de
eficiencia y valor a la empresa, minimizando los errores y aumentando la eficacia de las
decisiones mdas complejas (ahorrando todo lo posible), como inversiones, préstamos,
ahorro fiscal, relaciones con proveedores y clientes, seguros, eficiencia administrativa,
etc. Haciendo que todo aquello que no genere valor en la empresa se haga en el
menor tiempo posible y que se pueda permitir emplear el tiempo en aquello que si
ayude a la empresa.

Para todo esto, vamos a intentar ofrecer a nuestros clientes una gama de
servicios basicos, que aunque no es la mas completa del mercado, si abarca las
inquietudes mas préximas al problema econémico y cédmo resolverlo. Nuestros
clientes, por tanto, seran las PYMES y los particulares a los que un pequefio gasto en
asesoramiento les pueda ayudar a reducir otros gastos o incrementar ingresos o
eficiencia en diversas areas de su actividad.

Esta gama de productos basicos, hasta que la plantilla sea incrementada, va a
constar de asesoramiento fiscal, de productos financieros de pasivo, de seguros, de
autogestion, de contabilidad financiera y analitica, de inversiones basicas y otros
servicios que integren varias areas. En esta empresa de nueva creacidén, queremos
implantar un valor afiadido relacionado con consejos y ayudas post-servicio, es decir,
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un breve informe a parte con informacién complementaria al servicio en el que se ha
adquirido el asesoramiento. Esta informacién puede ser, por ejemplo, medidas de
seguridad en casa, en la empresa, en el coche/camién, consumo eficiente de recursos
energéticos (electricidad, gas, gasolina, etc.), ultimas novedades en software de
gestidn, habitos de vida saludable, dietas, webs y profesionales donde encontrar mas
informacién, estudios o histéricos sobre empresas con las que se vaya a mantener
cualquier tipo de relacién comercial, recomendaciones en formas pago, métodos
probados por nosotros de plataformas de internet (en diferentes materias), etc.

1.2. OBJETO DEL TFG Y ASIGNATURAS RELACIONADAS

El objeto de este trabajo final de grado es la realizacion de un plan de empresa
para la puesta en marcha de una asesoria fiscal, contable y de inversiones en Valencia,
que tenga opciones variadas a la hora de prestar el servicio de asesoria, con un
enfoque ligeramente distinto al habitual.

Las razones que nos llevan a la creacién de un plan de empresa sobre una
asesoria son distintas. Desde el punto de vista laboral, con la situacién econdmica
actual, podemos ver que el graduado en ADE necesita algo mds que el titulo para
poder trabajar, ya que existen multitud de centros universitarios en las cuales se
forman personas del mismo perfil. Asi pues, obteniendo una pequefia especializacion,
o incluso sin ella, podemos trabajar en este sector con gran solvencia. Desde el punto
de vista académico, es una oportunidad para profundizar en el estudio del sector fiscal
y financiero que, a su vez, agrupa multitud de disciplinas estudiadas en el grado. Por
otro lado, existe un creciente interés, en primer lugar, personal y, en segundo lugar,
colectivo, en la creacion de empresas, no solo por la situacién del pais, sino también
por las motivaciones que da la administracién a través de los distintos cambios en la
legislacién. Por ultimo, vemos como una gran oportunidad, el hecho de poseer unos
conocimientos en materias relacionadas con la economia, cuya puesta en marcha
mediante la creacién de una empresa no tiene que ser demasiado costosa, dado que
se trata de un servicio, lo cual puede empezarse con costes variables y terminar en una
facil desinversidn, en caso de no presentar resultados favorables.

Ademads de lo expuesto, creemos que no se puede crear una empresa sin una
vision y motivos mas serios, dirigidos a poder comenzar algo distinto y por lo que valga
la pena trabajar con ilusidn. De esta forma, los beneficiarios deben ser los clientes que,
con la adquisicion de nuestros servicios, consigan una mayor cobertura de
necesidades, un servicio de calidad y una mejoria en los resultados obtenidos como
consecuencia de ello.
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Por lo tanto, como punto mads importante de este proyecto, conseguir todo lo
que se pretende a nivel de servicio (que es lo que ofreceremos), acabando en un
periodo razonable, con unas cuentas financieras adecuadas, solventes, fiables vy
viables, en un plazo de como méaximo 3 afios.

No obstante, existen muchas empresas que pueden decir que ofrecen un
servicio de calidad al cliente. El objetivo es ir un poco mas alla, entrando en la
vertiente humana de las relaciones entre empresas y proponer un cambio, no de
estructura, sino de visiéon de este y cualquier otro negocio, en el que se plasme la
posibilidad y necesidad de que las personas y las empresas se acerquen mas entre si.

Esta iniciativa surge de una necesidad que existe en el mercado y produce
efectos negativos de manera secundaria o indirecta y a largo plazo en el mercado de
que se trate, debido a la intensa competencia a la que cada vez mas se ven abocados
todos aquellos que quieren entrar en el mercado laboral. Asi pues, en el largo plazo,
nuestra vision estratégica estara relacionada con la busqueda de la colaboracién en
una medida creciente entre las empresas, de modo que cada una de las competidoras
pueda darse cuenta de que subsanando errores, aprovechando las fortalezas propias y
ayudando a mejorar las debilidades de otros, se pueden conseguir mucho mejores
resultados que actuando de modo aislado. Por otra parte, se pretende acercar mas los
lazos humanos que, sobre todo en nuestro pais, son poco visibles debido a una
progresiva desconfianza, primero de las empresas entre si y, luego, de las entidades
financieras respecto de las empresas. Hay que tener en cuenta que en la coyuntura
econdémica actual, las entidades financieras pierden la confianza en las empresas,
porque no generan la credibilidad suficiente. Y, de otra parte, la asuncidn de riesgos no
ha aumentado, pero se han tomado medidas de precaucidon muy restrictivas, que
proporcionan a estas entidades poco margen de maniobra.

Si nosotros pudiéramos proporcionar la informacién que permita a las PYMES
disponer de unas cuentas mas formales y confiables, podremos ayudar a que puedan
volver a obtener créditos financieros con los cudles hacer frente a las necesidades de
pago a corto plazo.

Tal vez los rasgos culturales sean criticos en este sentido para que la visién del
mundo empresarial sea una constante “lucha” en precio, calidad, distribucién vy
servicios adicionales. No obstante, en esta asesoria se intentardn transmitir otros
valores a las empresas y a la sociedad, dado que los buenos contactos y relaciones
entre ellas siempre generardn mas beneficios que las guerras de precios, el robo de
carteras, el espionaje, el abuso de posicion dominante, la contabilidad creativa, etc.

Ya se ha visto, que para mejorar a nivel econdmico la situacién de la banca, se
han fusionado diversos bancos para crear un capital y unas carteras mas sélidas, con
sus respectivos cambios estratégicos. En esta empresa no vamos a proponer fusiones,
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pero si la unién colaborativa o la vision estratégica que permita obtener la mayor
seguridad, formacién, asistencia y oportunidades posibles, a través de cambios en la
perspectiva con la que hasta ahora se ha visto el mundo de la empresa. Estos seran
cambios que en pequeiio grado y de acuerdo al tipo de servicio solicitado, se irdn
recomendando, junto a esa informacion adicional que deciamos antes que se incluira
de forma gratuita (aunque también sin responsabilidad), ya que no forma parte de
nuestra actividad principal. Con esto, damos un pequeiio giro en la direccién de la
suma de servicios ofertados al cliente, ya que va mas alld de lo estrictamente
comercial. Y, por otro lado, permitimos que se facilite el mundo de las interrelacionas
entre la empresa y la banca, cuyas pequenas diferencias impiden que se desarrolle la
economia de manera adecuada.

1.3. JUSTIFICACION DE LAS ASIGNATURAS

Respecto a las asignaturas relacionadas con el presente trabajo final de grado,
nos encontramos con varias de las estudiadas durante toda la carrera de
Administracién y Direccién de Empresas. Pese a que cada una ha podido servir en
cierto grado para la realizacién de alguna interpretacion de datos o concepto aislado,
aqui se expondran solo las que han tenido repercusidn directa para ser mas precisos y
nos podamos hacer una mejor idea de aquellos conceptos que habran sido recordados
y asimilados en especial.

- Contabilidad Financiera: Nos aporta unos conocimientos importantisimos

en materia de balances y cuenta de resultados, que emplearemos en el
punto de analisis financiero.
- Contabilidad de Costes: Nos da una visién cercana a los aspectos mas

relevantes de los gastos de la empresa, su clasificacion y cdmo gestionarlos.
En el caso de este trabajo, utilizaremos esto para la elaboracién de la
estructura de gastos previsional de la empresa en los primeros tres
ejercicios.

- Direccién comercial: Resulta fundamental para elaborar la informacion

comercial e interpretarla, sobre todo respecto a las variables del precio,
producto, comunicacién y distribucion.
- Marketing de servicios profesionales: En esta asignatura aprendimos muy

bien a hacer planes de marketing. Para nuestra empresa, utilizaremos parte
de estos conocimientos para realizar el DAFO y las cuestiones relacionadas
con la valoracién de nuestro publico objetivo y el enfoque comercial
(estratégico) que preferimos adoptar.
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Derecho de la_empresa: Es imprescindible para la decisién de la forma

juridica y aspectos relacionados con la organizacién y prevision de las
normas internas de la empresa.
Comportamiento del consumidor: En esa asignatura obtuvimos una visién

mas cercana de las decisiones que toma el cliente y por qué las toma. Nos
valdrd para exponer los motivos por los cuales pensamos que el valor
afadido que tiene esta organizacion serd concluyente en la atraccién de
clientes.

Andlisis y consolidacidn contable: Muy importante para el andlisis de los

ratios que conforman la informacion financiera, la cual nos dird la evolucion
gue tendra la empresa en los proximos afios.
Economia Financiera: El servicio relacionado con las inversiones se

fundamenta en los conocimientos aportados en esta asignatura. Esto es,
datos VAN y TIR de las inversiones realizadas, que afectan tanto a nuestra
empresa como a las empresas de los clientes.

Direccién Financiera: Sera de gran utilidad saber mas a fondo las

operaciones de activo y de pasivo, en su vertiente tedrica y en la de cdlculo
de operaciones, para asi dar el mejor servicio, basado en una prueba
matematica.

Direccién de Recursos Humanos: Para realizar la estructura de la

organizacién hemos de saber qué puestos vamos a emplear, qué tareas se
hardn en dichos puestos, cudl serd su remuneracién y qué relacién
jerdrquica tendran.

Introduccidon a la_administracion de empresas: Nos aporta la vision de

conjunto de la empresa necesaria para comprender todos los procesos
dentro de esta: estructura, organizacién departamental, psicologia de la
organizacién, tendencias de economistas cldsicos y posibles estrategias o
puntos de vista sobre los cudles abordar la actividad empresarial.

Macroeconomia: Esta asignatura nos permite conocer los datos mas

importantes del conjunto de la economia y poder comentarlos. En este
trabajo apareceran los mas relevantes, como PIB, desempleo, demografia,
consumo, renta per capita, etc.

Gestién Fiscal: Para conocer los impuestos necesitamos tener una visién

general de lo que son los tributos y algo de experiencia en el célculo de cada
uno. Esto es lo que nos aporta esta asignatura, y lo necesitaremos para
poder asesorar a nuestros clientes y para llevar los nuestros.

Contabilidad de empresas financieras: En esta asignatura se nos dio una

vision muy concreta del gobierno corporativo, que no lo necesitamos en el
trabajo, pero si para conocer la fiabilidad de las entidades financieras y
asesorar a nuestros clientes. Aqui hicimos un mayor desarrollo del concepto
de liquidez, que es la piedra angular de cualquier empresa.
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-  Emprendedores y creacién de empresas: En esta asignatura dimos un

proyecto de empresa y el marco tedrico necesario, asi como la introduccion
a las nuevas leyes que nos propone el gobierno estatal y el gobierno
autondmico para facilitar la implantacién y el acceso a la financiacion (entre
otras cosas) de las nuevas empresas.

- Estrategia y Disefio de la Organizacidén: En esta asignatura conocimos el

modo correcto de realizar un analisis PESTEL y el analisis de las cinco fuerzas
de Porter, lo cual utilizaremos en el analisis del entorno.
- Banca y Bolsa: La utilidad de esta asignatura de basa en el marco tedrico

que nos ensefié en relacién a las nuevas restricciones de los bancos y el
control que se ejerce sobre ellos a raiz de la crisis financiera de 2008. Esto
nos dara la perspectiva que nos permitira comentar las distintas situaciones
por las que pasa el sistema, asi como muchos de los productos existentes en
el sistema financiero.

1.4. METODOLOGIA

Para la elaboracidn de este plan de empresa vamos a apoyarnos en la informacion
obtenida en la distinta bibliografia de las asignaturas, la informacidn referente a la
actualidad econdmica y empresarial relacionada, la ampliacion de conceptos necesaria
para entender la naturaleza de este negocio y del sector y cualquier otra fuente que
pueda proporcionar cualquier dato relevante que, a su vez, sea contrastado o
respaldado por cualquiera de los mecanismos y organismos oficiales habilitados para el
caso.

En cuanto a la disposicidn de la informacién, cabe destacar la importancia del
método normalmente utilizado para la exposicién de los distintos apartados que
conforman un proyecto empresarial. Pese a ser de un marcado caracter académico,
mas que profesional, se tratara de obtener y exponer toda la informacién de acuerdo a
la busqueda de la financiacidn que pudiera convencer a la entidad que nos la
proporcionase, de la viabilidad del mismo.

De esta manera, los capitulos en los que se dividira el proyecto son:

1. Introduccién: Se comentard brevemente la idea, la razén para impulsar un
proyecto de estas caracteristicas y las implicaciones que tiene en el contexto
académico en el que se fundamenta.

2. Antecedentes: En este apartado, se desarrollard un poco mas la idea (sin entrar
en los detalles del servicio), para luego poder justificarla con la informacion
referente al sector que nos pueda ayudar a comprenderla mejor.
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3. Analisis del entorno: Aqui queremos obtener la informaciéon minima que sera

necesaria para no ir a ciegas en el desarrollo del proyecto una vez puesto en
marcha, es decir, conocer las circunstancias externas al sector e internas del
sector, para poder concluir qué nivel de dificultad podemos encontrar en las
distintas etapas y partes del trabajo de la asesoria financiera.

4. Analisis de operaciones: En esta seccién, investigaremos donde poder ubicar el

negocio y con qué planes iniciales deberemos contar para ponernos a trabajar
desde el primer dia en la consecucidn de los objetivos propuestos.
5. Organizacién _y Recursos Humanos: Propondremos la forma juridica mds

adecuada, las necesidades de personal y su organizacién, asi como el objeto y
vision de futuro de la empresa.
6. Plan de marketing: Explicaremos el cliente al que queremos dirigirnos y las

acciones necesarias para atraerlo. Asi mismo, analizaremos las cuatro variables
del marketing mix y nuestra aportacion especial a este negocio y a este sector.
7. Analisis_econdmico-financiero: Se basard en los datos obtenidos para los

distintos gastos necesarios, utilizando para ello criterios de rentabilidad,
balances y cuenta de resultados, y realizaremos los cdlculos en base a unos
criterios que se situardn siempre en una posicién inferior a lo real, con distintos
margenes de error y estimaciones pesimistas, para que resulte lo mas fiable
posible. Aun asi, se introducirdn dos escenarios mas que reflejaran una vision
mas optimista y otra mas pesimista en los anexos.

8. Conclusiones: Obtendremos, después de todos los andlisis realizados y con la
medida de la dificultad que tendria la puesta en marcha, la informacién sobre
su viabilidad y en qué grado.

La normativa en la que nos apoyaremos para la realizacién del plan de empresa
sera la UNE-ISO 690/2013, que es también la ISO 690/2010.

Finalmente, es importante decir que la metodologia utilizada para la realizacion
de este trabajo fin de grado, se fundamenta en el uso de fuentes secundarias, que sera
informacién tratada de acuerdo a unos soportes fisicos o digitales, y todas ellas
responden a las necesidades y situaciones, que de acuerdo a la titulacién de grado en
Administracién y Direccion de Empresas, nos dan informaciéon y capacidad para la
resolucién de problemas originados en el seno de un puesto de trabajo de la vida real.

Para todo esto, se usaron paginas web, libros de consulta en bibliotecas y
en la red, bases de datos, y la colaboracion de profesionales y académicos expertos en
la materia.
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2.1. INTRODUCCION

Puesto que las especificaciones de cada una de las materias de las que se ocupa
este negocio de asesoria , tanto en productos como en operativa, pueden llegar a ser
muy complejas, en este trabajo se intentara mencionar los mecanismos existentes,
pero no se profundizard tanto en el sistema. Toda la informacién necesaria para
comprender correctamente el funcionamiento del sistema financiero, fiscal, contable,
las entidades y productos existentes, asi como ventajas y desventajas de las distintas
decisiones posibles, se puede encontrar en la bibliografia y en las paginas web de los
organismos publicos competentes.

En este apartado vamos a exponer de la forma mdas completa y sintetizada
posible la informacién relativa a cada una de las modalidades de negocios de asesoria
y a cada uno de los distintos tipos de asesores, para poder entender mejor las
decisiones tomadas respecto a la constitucion de la sociedad y el modelo de negocio,
asi como la estrategia seguida desde el inicio, para poder prosperar de un modo
coherente en los préoximos afios. Todo esto teniendo en cuenta nuestras capacidades,
opciones y recursos disponibles para hacerlo realidad.

Por ultimo, el objetivo de este apartado sera introducirnos en los elementos de
conocimiento del sector que nos permitan elaborar un juicio razonable sobre cémo
desarrollar este tipo de empresa de la mejor manera posible.

2.2. SECTOR DE LA ASESORIA-CONSULTORIA

El sector de la asesoria, sobretodo la fiscal, es muy similar al sector de Ia
restauracién en cuanto a la masificacion del mismo y, a diferencia de este ultimo, se
requiere una gran cualificacién para ejercer, tanto por cuenta ajena como por cuenta
propia. Por las caracteristicas de ambos sectores, existen gran cantidad de clientes,
pero también, gran cantidad de empresas, de modo que la competencia es muy
grande, tanto en calidad de servicio como en precio.

En el sector de la asesoria se encuentran diversos tipos de empresas, que
genéricamente tienen las siguientes funciones:

- Asesorias: se encargan de realizar un estudio de la situacién del cliente y
asesorar sobre las mejores opciones para tomar una decisién, pero sin
involucrarse en la actividad del cliente.

o De una especializacion (empresas de asesoramiento financiero
independiente)
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o De varias especializaciones (fiscal, laboral, contable, juridica,
estratégica, etc.)

- Consultoras: Suelen encargarse de la resolucion de problemas relacionados
con alguna de las especializaciones tratadas, de modo que pueden ser de
consulta esporddica o realizar gestiones completas de documentacién vy
archivos.

o Varias especializaciones, sobre todo, las que intentan aportar un
valor anadido en cuestiones importantes de indole estratégica y
operativa.

- Gestorias: trabajan realizando las operaciones oportunas para la entrega de
documentos en organismos oficiales, como son la contabilidad, la gestion
tributaria, el envio de drdenes judiciales, ordenacién de facturas,
curriculums, etc. Normalmente, tratan temas administrativos que no
aportan valor a la empresa.

o Ambito administrativo, en general.

- Existen auditoras y otros tipos de empresa, que pueden realizar las
funciones arriba mencionadas sin dedicar su actividad expresamente a eso.
Estas suelen ser empresas de mayor envergadura y normalmente trabajan
con grandes empresas.

Entre las consultoras y las asesorias, la diferencia fundamental es que las primeras
asesoran y solucionan el objetivo de trabajo, mientras que las segundas solo asesoran
(lo cual hace que tengan menos trabajo y los precios sean mas bajos). Ademas, el
grado de especializacion en un sector o materia de conocimiento, generalmente, es
mayor en una consultora. Segun GlobalBesttech: “la consultoria proporciona servicios
y capacidades, la asesoria proporciona consejos y apoyo a la toma de decisiones”.
Técnicamente hablando, existen muchos tipos de asesoramiento, pero nos
centraremos en el sector de la asesoria fiscal, financiera, laboral y contable, sobretodo
en el ambito de las pequefias y medianas empresas, pese a que hay mas, porque
acotaremos mejor el trabajo y los objetivos de analisis, ya que son este tipo de
empresas las que competiran de forma mas directa con nosotros.

Se estima que en Espafia existen cerca de 100.000 personas que ofrecen
asesoramiento financiero y fiscal, muchas de las cuales no tienen una formacién
adecuada. No obstante, se puede considerar una gran competencia, teniendo en
cuenta la poblacidn total y el nUmero de empresas que han quedado tras la crisis.

Las empresas de asesoramiento fiscal, de inversiones, de contabilidad y
auditoria, son en Espafia 25.265, de las cuales 1.562 se sitlan en la provincia de
Valencia y, de entre estas, 1.409 tienen un importe neto de cifra de negocios menor a
un millén de euros (Sabi, 2012).
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Por tamafio, dentro de la provincia de Valencia, el 60% de todo el capital
existente, se encuentra en manos de 20 empresas. No tenemos los datos de cuotas de
mercado, ya que seria muy complicado hacer un analisis exhaustivo de este sector, al
haber tantas empresas. Pero si se puede decir que la competencia es muy elevada, y el
valor afiadido en este tipo de negocio serd muy relevante a la hora de captar un
suficiente nimero de clientes y mantenerlos. Pese a que esta no es toda la
competencia que tenemos, si es la mds importante a tener en cuenta, ya que el grueso
de nuestras operaciones se dirigira a la asesoria fiscal y las inversiones en activo tanto
material como inmaterial.

En el sector de la consultoria en Espafia, la mayor fuente de ingresos es el
outsourcing, que es la subcontratacién de servicios. Las instituciones financieras, las
administraciones publicas y las empresas de telecomunicaciones son las principales
usuarias de este servicio que presta este tipo de empresa, que representaron el 43%
del total de ingresos en 2012 (Diario Expansién, 2011). En lo referente a la asesoria, no
se suele prestar este servicio, salvo declaraciones de impuestos y revisidon de facturas,
con lo que no hay excesiva competencia directa en este sentido, pero si que
representa un modo de captar clientes que puede amenazar las ventas de las asesorias
fiscales, laborales y contables, ya que las consultoras también pueden dar consejo
sobre las mismas materias.

Las empresas que se empezaron a crear como consecuencia de su aceptacion
legislativa desde 2008, son las Empresas de Asesoramiento Financiero Independiente
(EAFI). Estas empresas, al estar reguladas, ofrecen una mayor fiabilidad respecto de las
asesorias tradicionales.

El tema de los recursos humanos, la contabilidad y el marketing, suelen realizarlo
consultoras y gestoras, puesto que lo que interesa a las empresas es la externalizacién
del servicio y no tener que contratar a los profesionales a tiempo completo. De este
modo, la gestién de la contabilidad, la captacion y despido de recursos humanos o las
campanas de marketing son realizados de forma casi completa por una empresa
externa, que es una consultora normalmente. En este sector, segun las cifras de 2012,
trabajan unas 113.000 personas en Espafia (Asociacidn espafola de empresas de
consultoria, 2012), grupo dentro del cual se situan las grandes empresas del sector de
la asesoria también, lo que supone una fuerte competencia tanto en precios como en
especializacién, donde los profesionales estdn muy capacitados y es muy dificil
progresar.

En el sector de la asesoria financiera se compite con otras asesorias, con
empresas consultoras, con entidades financieras y con empresas de servicios de
inversién. Estas dos ultimas, no son entidades independientes, y por lo tanto, hay que
dudar de la fiabilidad de sus recomendaciones respecto a la generalidad de las
opciones. No obstante, son intermediarios financieros que permiten la gestion de los

18



Trabajo Fin de Grado

productos que se les demanden. Por lo general, las empresas medianas y pequenas, se
dejardn asesorar mas por asesorias y consultorias, mientras que los particulares, que
dedican menos tiempo y esfuerzos a la obtencién de una ganancia, preferiran
asesorarse en la propia entidad financiera o de servicios de inversion sin coste alguno.

Nosotros asesoraremos de forma muy bdsica en el apartado financiero, y las
empresas de asesoramiento financiero independiente (EAFIs) no suponen un
problema de competencia para nosotros, porque son empresas que cobran una
cantidad bastante elevada por sus servicios, al ser estos muy especializados. También
dan informacién fiscal, pero la ayuda y la relacidon calidad-precio que ofrecemos
nosotros es mucho mas atractiva para las PYMES que la que ofrecen las EAFlIs.

Las empresas de servicios de inversion financieros estan autorizadas a
interactuar en los mercados de valores. Sus actividades son:

- Recibir, transmitir y ejecutar érdenes de compra y venta de bonos, acciones
y otros productos.

- Gestionar patrimonios o carteras de los inversores.

- Actuar de intermediarios en emisiones de acciones, bonos u obligaciones.

- Ser depositarios y administradores de valores y productos financieros.

- Conceder créditos o préstamos a los inversores.

- Asesorar a empresas e inversores.

Estas empresas pueden ser: sociedades de valores, agencias de valores o
sociedades gestoras de carteras, y estan reguladas por la CNMV, principalmente. Estas
competencias se encuentran bastante alejadas de los servicios que nosotros
pretendemos dar.

Las entidades financieras pueden prestar los servicios anteriores con
determinadas restricciones y el resto de operaciones de activo y de pasivo financiero
gue les son atribuidas normalmente. Estan reguladas por la CNMV y por el Banco de
Espana.

Las empresas mas grandes tienen una mayor cantidad de servicios, llegando
incluso a aunar todos los servicios posibles dentro del sector de la consultoria con toda
la gama de tematicas y opciones que podemos encontrar en el mercado. No obstante,
son empresas con profesionales muy cualificados, los cuales tienen remuneraciones
mas altas y es facil competir en precio con ellas en determinados ambitos, como el
fiscal. También hay que tener en cuenta en caracter elitista que tienen estas
organizaciones y también aquellas a las que se dirigen.

Por ultimo, hay que recalcar que existen empresas de asesoramiento que dando
los mismos servicios, estan especializados en un sector de actividad concreto, y eso les
da mas confiabilidad de cara a las empresas de dicho sector, bien por la experiencia de
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algunos de sus miembros o por haberse iniciado y haber trabajado siempre con
empresas de ese sector.

2.2.1. HISTORIA

Histéricamente, el asesor estaba mds vinculado al drea politica, ya que las grandes
decisiones relativas al futuro de un pais las tenia que tomar una sola persona (por lo
general el rey, emperador, dictador, presidente, etc.), pero dicha persona no conocia
en profundidad todas las materias sobre las que seguro tendria que tomar alguna
decisidon. De modo que el asesor, proponia al lider una serie de opciones, de entre las
cuales este elegia la que mas concordaba con su forma de pensar, pero la opcion era lo
mas valida y eficaz posible tendente a mejorar la situacion actual. Esto, de algin modo
similar, aun existe en el area politica. Y, dado el gran uso que se le daba, se extendié a
otros sectores en funcion de las necesidades del momento, siendo el mundo financiero
el que mas trabajo generd en este sentido a partir del “crac del 29” en Estados Unidos,
por ser la informacidén financiera algo compleja, debido a las diversas implicaciones
que tiene con la contabilidad, la fiscalidad y los activos y pasivos financieros.

Por la parte de la consultoria, sus raices podria decirse que son las mismas, pero se
puede afinar un poco mas en la percepcion de referencias, ya que el caracter de ayuda
activa lo tenian también algunos individuos de cierto poder dentro de un pais en el
pasado. Es el caso de los chamanes y sacerdotes de algunas culturas, que daban
consejo sobre temas de mas dificil acceso, relacionados muchas veces con
espiritualidad, misticismo, leyendas, costumbres o supersticiones. Por ejemplo, lugares
y momentos en los que iba a llover, situaciones iddneas para la caza, condiciones que
habia que reunir para atacar a un bando rival, rituales que habia que hacer para atraer
la buena suerte o el beneplacito de los dioses, etc. De este modo, los consejos y la
sabiduria de estas personas se tomaban tan en cuenta, que dificilmente se dudaba
para acatar sus palabras, ni siquiera el lider del poblado.

A lo largo de los anos el trabajo se ha ido especializando y, actualmente, existen
multitud de materias sobre las que los distintos lideres, no solo del Estado, sino
también de las empresas y otras organizaciones, necesitan consejo. Esto se ha
convertido en una opcidn laboral muy viable desde mediados del siglo XX, lo que
permite progresar de una forma mas eficiente tanto en empleo de recursos vy
obtencién de resultados como en rapidez de gestién y competencia en todos los
ambitos laborales.
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2.2.2. TIPOS DE ASESORES Y CARACTERISTICAS DEL ASESOR

Los asesores, principalmente, pueden ser mas cercanos al cliente o lejanos en
funcién del tipo de servicio ofrecido y de la cantidad que esté dispuesta a gastar el
cliente en la fiabilidad y comprensién de la informacioén.

Evidentemente, si un asesor explica la informacidn al cliente, éste se percatara
mejor de todas las caracteristicas que tiene que tener en cuenta de una forma mas
completa, pero si prefiere ahorrar tiempo vy obtener simplemente las
recomendaciones, le bastara con acudir a una asesoria online, donde Unicamente
encontrard la informacidn relevante para ser directamente aplicada segln su criterio.

A grandes rasgos, podemos encontrar, pues, varios tipos de asesores. Entre los
mas conocidos estan:

- Los vendedores de un local comercial: se encuentran siempre en el
establecimiento, y tienen como misién vender el producto de la empresa,
de modo que el asesoramiento sobre cualquiera de ellos es gratuito.

- Agentes/intermediarios: suelen estar vinculados a una empresa en
particular, y por lo tanto, los productos que ofreceran seran de la misma,
pero a diferencia de los vendedores habituales, no se encuentran en el
establecimiento, sino que son trabajadores externos a la empresa a través
de un contrato mercantil que suelen tener un salario basado en la comisién
por la venta de dichos productos (normalmente financieros o de seguros) y
no cobran por el servicio de asesoramiento.

- Los asesores/consultores: se dedican a dar el servicio de aconsejar de
manera informada (contrastando datos y justificando todas las opciones
dadas al cliente) con la caracteristica de la independencia de otras
entidades como base fundamental de la confianza que requiere el cliente.
Normalmente, se trata de personas con una especializacién en el campo en
el que se pide el asesoramiento, lo que da aun mas confianza al cliente,
pero también es motivo del cobro de unos honorarios por dicho servicio.
Ademas, los asesores pueden dar un servicio personalizado (cara a cara) o
telematico (bien por teléfono o por internet), segun las necesidades del
cliente.

Cualquiera de las opciones es buena, dependiendo siempre de las circunstancias
del cliente y del tema a tratar.

Caracteristicas que ha de reunir el consultor/asesor:

- Paciente, para poder desarrollar una buena relacion con el cliente.
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- Objetivo, los problemas y desacuerdos no deben hacer perder la visidon del
objetivo de nuestra mision, por lo que hay que tener cuidado con los juicios
de valor.

- Independiente, no depender o estar vinculado a ninguna entidad en
concreto.

- Honorable, el asesor debe buscar siempre el interés del cliente, no el suyo
propio, para lo cual es recomendable tener un cédigo de conducta.

- Transparente, se han de mostrar los honorarios siempre, y que no hayan
relaciones vinculadas con terceros. De esta manera, se consolida la
confianza que el cliente deposita en el asesor.

- Accesible, se han de explicar las cosas de un modo didactico y adecuado, de
modo que se entienda bien.

- Analitico, identificar y definir los limites a los cuales esta sujeto el cliente.

- Especifico, soslayar cdmo y cuando llevar a cabo el proceso.

- Experimentado, al menos en la actividad en la que se opera, para dar la
confianza necesaria al cliente.

- Con conocimiento del cliente, en cuanto a necesidades personales,
patrimoniales y financieras.

- Generador de alternativas, proponer todas las soluciones que se deriven
del estudio realizado al cliente.

2.2.3. TIPOS DE ASESORIAS

A continuacién, vamos a nombrar y definir de una forma bdsica distintos tipos de
asesoria a las que se puede acudir en busca de ayuda:

» Asesoria financiera: Se encarga de la planificacion financiera que resulta

necesaria en determinadas empresas a partir de un volumen de facturacion
abultado, que exige un conocimiento mas profundo de cémo emplear
eficientemente los recursos econédmicos disponibles.

» Asesoria contable: Trata de dotar a la empresa de la informacidn necesaria

para la obtencion de buenas inversiones, asi como de obligaciones con la
administracion que puedan surgir como resultado de la actividad de la
sociedad. También podria realizar o asesorar acerca de la tarea del
tratamiento de los libros contables.

» Asesoria laboral: Se puede ocupar de determinados aspectos de un

departamento de recursos humanos o de todos, en funcién del tamafo de
la empresa cliente. Entre sus tareas se encuentran: gestién de perfiles para
los distintos puestos de trabajo, la formacidn, contratacion y despido de los
recursos humanos, etc.
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>

Asesoria técnica: Cuando la empresa cliente es una empresa industrial, es

recomendable acudir a un asesor técnico que pueda dar la informacion
relativa a los mejores recursos técnicos para llevar a cabo la actividad, asi
como informacién de indole sectorial. También podria resultar de gran
ayuda en el caso de necesitar resolver un problema técnico muy
especializado y que no puedan solucionar los propios empleados en
plantilla.

Asesoria juridica: Es la asesoria por excelencia. Suele representar el “staf de

apoyo” de casi cualquier empresa, dado que tener un abogado en némina
puede ser mas caro para la empresa y, muy probablemente, menos eficaz
qgue un grupo de abogados con experiencia especializados en distintas
materias. Es muy util para la gestion de tramites, para obtener informacion
de aquello que puede ser incorrecto a nivel civil, mercantil, técnico, etc.
Ademas, en casos de litigio suelen encargarse de la resolucion con la
aportacién de muchas estrategias e ideas diferentes que facilitan el buen fin
de las operaciones. De esta forma, se encargan de prestar un servicio que
tenga que ver con el asesoramiento de cualquier controversia con las
personas y las empresas que estén involucradas.

Asesoria fiscal: Se encarga de supervisar que la empresa cumpla con todas
las normas fiscales establecidas, asi como advertir las opciones u
oportunidades de ahorro en materia de impuestos. También puede realizar
las declaraciones de impuestos tanto de IS como de IRPF o IVA.

Asesoria_de marketing: Proporciona el conjunto de tacticas y estrategias

gue permiten a la empresa llevar a cabo una exitosa distribucién vy
comercializacién del producto. Puesto que esta es probablemente la tarea
mas importante que se encuentre la empresa para mantenerse en el
mercado, dicho éxito dependerd del grado de libertad y comunicacién con
la empresa que ésta le permita a la asesora.

Asesoria de imagen: Se encarga de todos aquellos detalles que impactan de

modo subconsciente en la mente de los clientes, y que es obligado cuidar,
dado que el éxito de la empresa puede depender de ello. Suelen ser
aspectos como la vestimenta a llevar en las reuniones o en el seno interno
de la empresa, el logo, la denominacidn, etc. Normalmente, este tipo de
asesorias son contratadas por las empresas que buscan tener una
repercusién mediatica y salir en television, tratando asi de llegar a gustar al
mayor numero de personas posible, dado que esa imagen inicial sera muy
importante para su reputacion futura.

Asesoria_informatica: Nos dard el camino adecuado en lo referente a los

programas informaticos que necesitaremos para el desarrollo de nuestra
actividad, asi como los mejores métodos de encriptacién de datos y la
solucidn a los problemas técnicos que se deriven de su utilizacién.
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» Asesoria ambiental: En este tipo de asesorias se requiere la utilizacion de

unos materiales potencialmente tdxicos para que valga la pena recurrir a
ella. No obstante, en todo lo referente a la cuestidn ética y moral que rodea
al tema medioambiental, es bueno y bien reconocido por la mayoria de la
gente tenerlo en consideracidn. Estd pensada, sobre todo, para empresas
industriales.

2.2.4. SITUACION ACTUAL (CIFRAS)

El estado econdmico en el que se encuentra Espaiia en 2014 es de crisis, pero en
una situacion de estancamiento, es decir, ya no hay una caida generalizada del
desempleo de forma mensual ni bajan mas los precios ni los salarios, o al menos, no al
ritmo del periodo 2008-2013, pero hay que remarcar que la capacidad adquisitiva de
las personas (consumidores) ha disminuido notablemente, debido también a la
congelacion de salarios en la Administracién y la retirada de la paga extra del periodo
de Navidad. Esto, unido al hundimiento del sector de la construccién y la disminucién
de gastos en todas las administraciones del Estado hace que las posibilidades de
trabajo en Espaiia sean cada vez mas dificiles, aumentando la competitividad (que es
una mayor dificultad de entrada en el mercado laboral) sin obtener buenas
retribuciones. No obstante, esto estd justificado en todos los sectores como
consecuencia del impacto de la crisis econdmica, tal y como se ve en el gréfico
siguiente, y mas concretamente, en un estancamiento del sector de la consultoria
desde 2008. Debido a esto, las plantillas han tenido que reducirse ligeramente, aun
después del intento de mantenerlas (ya que se invierte mucho en ellas en este sector),
pero el descenso de la demanda obligd a ello, siendo el total de destruccién de empleo
un 1,6% en 2012. Para todas aquellas que tienen filiales fuera de Espafa, el dato
correspondiente a la creacién de empleo es positivo.

llustracidn 1: Ingresos por ventas en el mercado espaiiol de la consultoria (millones €)
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Fuente: Asociacion Espafiola de Empresas de Consultoria (AEC) (2012)
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En el sector de la asesoria ya ocurria antes de la crisis que la competitividad era
muy alta, debido al nivel de estudios requerido para desempefiar el trabajo, y aun mas
en las grandes empresas consultoras y auditoras. En este momento, la poblacion de
empresas en Espafa arroja unas cifras netas negativas de 300.000 empresas,
aproximadamente, que dejan de existir. Esta es una variacidon que se suaviza en el
tiempo, a la vez que la crisis, pero que no deja indiferente a nadie y, menos aun, a
aquellos que tienen por proyecto el desarrollo de una sociedad mercantil. El tipo de
empresas que mas se constituye (a fecha de 1 de enero de 2013) son las sanitarias, las
juridicas y de contabilidad, segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE). Sin
embargo, los actuales datos sugieren que en un futuro cercano de entre 2 y 4 aios, la
generaciéon de empresas serda mucho mayor a la actual debido, entre otras cosas, a esa
dificultad para encontrar empleo y al aprovechamiento que cada uno pueda dar a sus
habilidades y conocimientos, los cuales podran ser de una diversidad distinta a lo
conocido, de tal manera que den un valor afiadido al mercado y puedan permanecer
en el tiempo. Por otro lado, las facilidades que proporciona la actual ley de
emprendedores para el establecimiento del capital extranjero en Espafia, hacen muy
accesibles las condiciones de creacién de empresas para ese colectivo.

Tabla 1: Evolucidon de las empresas en Espaia por tamaio 2008-2013

2008 2009 2010 2011 2012 2013 variacion

Sin empleados 1.754.374 1.767.470 1.774.005 1.795.321 1.764.987 1.681.588 -4,70%

Micro 1.465.019 1.402.996 1.354.176 1.299.400 1.288.390 1.328.318
Pequefias 172.078 157.242 137.161 130.994 122.183 113.710 -6,90%
Medianas 24.303 22.747 20.843 19.864 19.134 17.875 -6,60%
Grandes 6.465 5.375 5.078 4.997 4.923 5.079

Total 3.422.239 3.355.830 3.291.263 3.250.576 3.199.617 3.146.570 -1,70%

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos del INE (2013)

Dado que uno de los objetivos de esta empresa es la de proporcionar un servicio a
la sociedad que esté acorde a sus necesidades, consideramos que pese a los
inconvenientes que puede tener la situacion econdmica actual, las posibilidades y
oportunidades provenientes de esta coyuntura también hay que saber verlos. Asi pues,
nuestra labor con la sociedad serd la de intentar que las cifras de empresas que
mueren como consecuencia de la crisis o bien de la excesiva competencia, puedan
reconvertirse o advertir los problemas antes de que estos lleguen, desde una
perspectiva administrativa y financiera, donde lo que mas se buscara sera el
incremento de los niveles de confianza que los “stakeholders” depositen en ellas.
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2.2.4.1. DATOS DE EMPRESAS MAS IMPORTANTES
(COMPETIDORAS)

Es excesivamente dificil encontrar todas las empresas que se dedican, ya no a la
asesoria, sino a una rama de la actividad que pueda competir con nosotros, ya que
ademas de ser muchas las empresas, también son muchos los particulares y
auténomos los que dan este servicio. Hemos incluido en este punto, a modo de
ejemplo, varias de las empresas que se situarian en nuestro entorno y competirian, al
menos en un servicio, con nosotros. Estas empresas son las siguientes:

Tabla 2: Ejemplo empresa competidora: Nova Aseinte S.L.

Informacion Bdsica 2012 2011 Servicios ofertados
Ingresos explotacion 48.145 45.127 Fiscalidad basica y su gestion
Resultado del Ejercicio -3.727 -11.437 Llevanza de contabilidad
Total Activo 21.137 22.801 Asesoramiento y gestion laboral
Fondos propios -45.282 -41.555 Asesoria juridica (mercantil)
Numero de empleados 2 2
Endeudamiento 314% 289%

Fuente: Elaboracion propia (2014)

Tabla 3: Ejemplo empresa competidora: Leopoldo Pons: Abogados y Economistas, S.L.

Informacion Basica 2012 2011 Servicios ofertados
Ingresos explotacion 1.369.948 1.137.667 Fiscalidad basica y su gestion
Resultado del Ejercicio 146.406 165.295 Procedimientos administrativos
Total Activo 1.942.813 1.740.809 Asesoramiento y gestion laboral
Fondos propios 1.510.849  1.364.443 Asesoria juridica (mercantil y procesal)
Numero de empleados 14 11 Tecnologias de la informacién
Endeudamiento 22% 21,40% Finanzas corporativas

Fuente: Elaboracidn propia (2014)

Tabla 4: Ejemplo empresa competidora: Marcgm asesores consultores, S.L.

Informacion Bdésica 2012 2011 Servicios ofertados
Ingresos explotacion 278.408 289.321 Fiscalidad bdasica y su gestion
Resultado del Ejercicio 5.524 11.445 Llevanza de contabilidad
Total Activo 351.645 291.380 Asesoramiento y gestion laboral
Fondos propios 140.118 134.593 Asesoria juridica (mercantil)
Numero de empleados 4 5 Actividades forenses
Endeudamiento 60% 54% Internacional (inversion en el extranjero)

Fuente: Elaboracion propia (2014)
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Tabla 5: Ejemplo empresa competidora: ISE Asesores, S.L.

Informacion Basica 2012 2011 Servicios ofertados
Ingresos explotacion 87.384 139.766 Fiscalidad basica y su gestién
Resultado del Ejercicio -11.379 124 Llevanza de contabilidad
Total Activo 273.019 240.366 Asesoramiento y gestion laboral
Fondos propios 57.342 8.304 Asesoria juridica (mercantil), civil y penal)
Numero de 3 3 Asesoria de escuelas infantiles
empleados
Endeudamiento 79% 97%

Fuente: Elaboracion Propia (2014)

Evidentemente, existen muchas mds empresas, pero no se encuentran
registradas como tales o tienen otras actividades complementarias que las hacen de
mas dificil identificacién. Estas empresas mostradas superan el tamafio de aquellas
gue considerariamos competidores directos, pero por su cercania y por representar
muy bien el tipo de servicio ofertado, son un buen ejemplo de competencia, y nos da
pie a mostrar el valor afadido (punto 2.3.2) que hara que los clientes potenciales nos
elijan antes a nosotros.

2.2.4.2. CONSOLIDACION EN EL MERCADO

Como toda empresa existente, llegar a tener beneficios es un objetivo primordial
para una asesoria. En el caso de una asesoria fiscal sin gran cantidad de servicios
disponibles, con esto seria suficiente para mantener una posiciéon aceptable en el
mercado, donde se utilizarian los costes variables para equilibrar los posibles
problemas de ingresos correspondientes a un ejercicio.

Para nuestra empresa, la clave de una consolidacién en el mercado no es solo la
obtencion de beneficios, sino la consecucién de una cartera de clientes, en la cual,
hayan alrededor de un 40% de clientes fijos, lo que nos garantizaria, al igual que en
una agencia o correduria de seguros, los ingresos para el periodo siguiente.

Por tanto, no hay un cantidad minima o maxima de beneficios que haya que
conseguir para consolidarse en el mercado, pero si habria que tener unas cuentas
saneadas con unos datos de referencia a cumplir. Ademas, teniendo en cuenta que el
80% de las empresas que se constituyen suelen cerrar a los dos anos, también
tendriamos que pasar este periodo inicial para tener la confianza de poder seguir en el
mercado después de tomar una decisién un poco mas arriesgada. Esta decision iria
aparejada a una inversion en relacion a la diversificacidon del servicio, la expansién del
negocio a otro lugar, ya sea de la regidén, del pais o de otra parte del mundo
(dependiendo de en qué nos queramos enfocar en ese momento) o el aumento del
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tamafio de la empresa inicial. En cualquier caso, tendriamos que tomar como
referencia, al menos, los siguientes datos:

- Un estado 6ptimo de liquidez (por encima del 20% del Activo Total)

- Una cantidad de deudas moderada (por debajo del 50% del Pasivo Total)

- Un Beneficio neto positivo y en crecimiento respecto a los dos afios
anteriores

- Una cantidad de clientes que abarque la practica totalidad de las horas
posibles de trabajo

- Incremento de la plantilla en los dos ultimos afos

Tal vez sean datos estrictos, pero teniendo en cuenta la dificultad existente en el
mercado debido a la competencia, se ha de ser conservador a la hora de tomar una
decisién que pueda poner en peligro el futuro de la sociedad.

El concepto de consolidacion de mercado, tiene en el ambito académico, un
significado mas lejano que este que acabamos de seialar, ya que segin como
especifica Michael Porter (1985) en su libro Ventaja Competitiva , la consolidacién en
el mercado se logra por una de las siguientes tres vias: siendo lider en costes, en
diferenciacién o de un segmento determinado. Sin embargo, es evidente que para una
empresa que se estd iniciando, no es realista pensar en estos términos, luego la
consolidacion en el mercado seria en este caso el mantenimiento de una posicién que
nos permita tener la seguridad de poder continuar con nuestra actividad en sucesivos
ejercicios, debido, sobre todo, a una gran afluencia de clientes y a que una parte de
estos sean fijos o fidelizados de algin modo.

2.3. NUESTRA EMPRESA

Segun la RDR (Retail Distribution Review), el trabajo de asesoria puede ser
independiente o restringido. El asesoramiento independiente es imparcial y sin
restricciones, y en base a un analisis completo y objetivo del mercado de referencia,
de modo que pueda recomendar lo que sea mejor para el cliente, mientras que el
asesoramiento restringido se basa en la recomendacién de una gama limitada de
productos o proveedores, en relacién a la cual la empresa que ofrece el asesoramiento
debe explicar la naturaleza de la restriccion.

Puesto que una empresa de asesoria financiera no esta sujeta ni subyugada a las
imposiciones de ninguna entidad financiera, entendemos que todos nuestros servicios
se realizardn bajo una completa responsabilidad y garantia de independencia,
procurando al cliente todos los datos necesarios para tomar las pertinentes decisiones.
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Con respecto a lo anterior, se elaborard un documento con toda nuestra politica
de actuacién y normas éticas, que por un lado han de distinguirnos y, por otro, han de
dar confianza al futuro cliente.

Pese a que se especificara mas adelante, el objetivo de nuestra empresa,
inicialmente, serd dar un servicio de asesoramiento fiscal, en primer lugar, y de
inversion y gestion, en segundo lugar, dando oportunidades de crecimiento vy
desarrollo a todas aquellas empresas que necesiten ayuda en estas materias y, en
mayor medida, a aquellas que acaban de constituirse o son auténomos y no pueden
permitirse emplear mucho tiempo en estas tareas ni tampoco demasiado dinero. Es
decir, estaremos enfocados en el ahorro de costes al cliente, en cualquiera de las
modalidades de servicio que ofreceremos.

2.3.1. SERVICIOS MAS HABITUALES

Para la explicacion de los servicios que esta empresa ofrecerd a sus clientes,
hablaremos en mads detalle en el punto de servicio en el marketing mix. En este punto,
se dard un detalle esquematico de todos los servicios utilizados normalmente en una
asesoria para dar un punto de vista mas objetivo sobre el tipo de empresa y el servicio.

Fiscalidad:

Ayuda parcial o completa en la elaboracidn de las declaraciones de:
o Impuesto de Sociedades
o Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas
o Impuesto sobre el Valor Afadido
o Impuesto sobre la Renta de los No Residentes
- Asesoramiento sobre:
o Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados
o Impuesto sobre el Patrimonio
o Resto de impuestos
- Asesoramiento sobre el mejor modo de actuar en relacién a cada impuesto.
- Normativa vigente y normativa futura a tener en cuenta (avisos de fechas y
compromisos).
- Ayuda en relacién a otros tributos.

Contabilidad:

- Estudio de las cuentas anuales de la empresa.
- Ayuda en la elaboracién de las cuentas anuales.
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- Llevanza de la contabilidad bdsica (en relacion a facturas y otros
documentos).

- Presentacién de los pertinentes documentos a la Administracion Publica.

- Estudio y/o gestion de los costes de la empresa a nivel analitico.

Inversion:

- Apoyo en las decisiones relativas a la financiacion tanto propias como
ajenas (recomendaciones independientes en dicha materia).

- Estudio de las opciones de la empresa en relacién a una inversién financiera
(siempre que no sea financiacién avanzada, ya que en ese caso habria que
acudir a un planificador financiero o EAFI).

- Estudio de las opciones de la empresa en relacién a una inversién en
inmovilizado material o inmaterial.

- Asesoramiento sobre opciones relacionadas con el ahorro y la liquidez.

Seguros:

Estudio de las condiciones econdmicas de la empresa y de los tipos de
seguro mas adecuados para su situacién:

Hogar

Auto

Pérdida de beneficios

Seguros de PYMEs

Vida

Salud

o Etc.

o O O O O

- Asesoramiento sobre las ventajas y desventajas de las distintas modalidades
de contratacion (linea directa, agente, corredor, etc.) asi como de las
experiencias de otros clientes con empresas concretas (intentando no
mostrar parcialidad hacia ninguna).

- Asesoramiento en materia de coberturas de los distintos seguros vy
caracteristicas técnicas de los mismos que hay que tener en cuenta antes de
contratar.

- Seguimiento en funcién de los siniestros y problemas que el cliente haya
tenido.

Gestion online:

- Asesoramiento sobre las distintas opciones que existen en el mundo
empresarial en cuanto a nuevas tecnologias para poder optimizar los
procesos y llegar al mayor nimero de clientes posible.

- Ensefianza sobre los Ultimos programas y actualizaciones a tener en cuenta.

- Opciones de marketing y relacién social.
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- Interaccion con el cliente a través de medios telematicos.

Servicios que suelen realizar otras empresas ademas de los anteriores:

- Ambito de Recursos Humanos:

0O O O O

o

Estudio y Seleccién de candidatos a un puesto de trabajo.

Despidos

Seminarios de motivacion

Formacion del personal

Cambios en la estructura de la organizacién para que sea mas
eficiente.

Etc.

- Ambito financiero:

o

o

Intermediacion entre el cliente y la entidad financiera para la
contratacién de productos financieros a mejor precio.
Asesoramiento sobre los distintos productos existentes.

Estudio sobre las condiciones actuales de la empresa y la viabilidad
de la misma en funcién de la contratacién futura de servicios o
productos financieros.

Avisos sobre pagos y obligaciones con entidades financieras.

- Ambito juridico:

o

Avisos sobre estado de litigios, documentaciéon pendiente de
entregar, cambios legislativos, etc.

Asesoramiento en materia de restricciones legislativas y otras.
particularidades a tener en cuenta segun la actividad desarrollada.
Ayuda en la tramitacion de documentos juridicos y administrativos.
Asesoramiento sobre todo lo referente a contratacion y relaciones
laborales y/o mercantiles tanto con la propia empresa como con
otras.

2.3.2. IDEA Y VALOR ANADIDO

La idea inicial es la creacion de una sociedad mercantil, ya sea empresario

individual o sociedad limitada, que aune varios conceptos de la administraciéon de

empresas para el asesoramiento integral de aquellas otras que estan por constituirse o

gue habiéndose ya constituido, estén formadas por un maximo de 10 trabajadores y

necesiten de un apoyo externo para tomar las decisiones de mayor trascendencia

tanto a nivel financiero-contable como a nivel juridico y fiscal. No obstante, no

cerrariamos la posibilidad de obtencidon de clientes en otras condiciones, ya sean

particulares o empresas de mayor tamafio.
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La propuesta de valor afadido va ligada a la experiencia y conocimientos del
empresario, lo que lo convierte en un servicio Unico y especial. Este servicio especial,
que no tiene implicita la responsabilidad, no es comercializable, aunque si hard que el
servicio se encarezca levemente (alrededor de los 15 euros) por ser un servicio de
mayor calidad al que se ofrece normalmente en el mercado. Se divide en 3 opciones. El
cliente elegira entre estas opciones la que mas le interese, y por cada afio consecutivo
que el cliente contrate con nosotros, le ofreceremos una opcidn mas hasta un maximo
de 3. Estas opciones consisten en lo siguiente:

- La entrega detallada y resumida de informacidn complementaria al servicio
prestado. Esto puede ser en forma de documento escrito o digital, con
graficos de evolucidn y distintos escenarios (si fuera el caso).

- Documentacién relativa a aspectos de indole personal dirigidos al
empresario o particular que contrate con nosotros (en caso de ser una Unica
persona la que contrate el servicio de asesoria).

- La inclusidn del cliente (se entiende que serd una empresa) en nuestra red
de contactos, de modo que existiran varias opciones de darse a conocer a
través de nuestro foro, nuestro blog, nuestras redes sociales y en las
empresas de anuncios con las cuales decidamos contratar (por un periodo
equivalente al del servicio contratado).

Ademas de lo anteriormente expuesto, se ha valorado la opcién de crear ofertas
de gratuidad y determinados sorteos, pero esto no puede ser el componente de valor
afadido de la empresa, ya que se realizard de forma exclusiva y temporal en
momentos determinados del afio. Lo que hace que no pueda tenerse en cuenta como
uno de los servicios que ofrece la empresa.

2.4. EPILOGO

Como conclusion de este punto, podemos decir que el sector de la asesoria, que
es también el de la consultoria, estd muy masificado y la competencia es muy grande.
Si tenemos en cuenta la crisis, se puede observar en los nimeros de las empresas, una
cierta facilidad para conseguir ingresos para aquellas que tienen un mayor volumen
debido a la externalizacidon de sus servicios, mientras que aquellas con menor tamafio
tienen problemas para continuar con su actividad y han de renovarse con nuevas ideas
y especializaciones.

Ante un escenario tan pesimista, es muy arriesgado emprender un negocio que
tenga que someterse a las vicisitudes de un sector en esta situacién, no obstante, en
nuestro caso, vemos con optimismo las posibilidades de apertura por dos motivos
fundamentales, en primer lugar, el conocimiento de valores afiadidos que puedan
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hacer renovarse a las empresas con nuevas esperanzas de éxito en el panorama actual,
y en segundo lugar, la capacidad de tener la mayor parte de los costes como variables,
de modo que seria muy sencillo desinvertir. Que el futuro del sector sea mds optimista
dependerd del aumento del numero de pymes en el futuro, y que la mayoria estén
dispuestas y tengan recursos para adquirir los servicios de una asesoria.

Nos encontramos a lo largo y ancho del sector con numerosas empresas de
muchos tipos y envergaduras, pero la clave esta en el marketing, la buena reputacién,
y en la formacidn con la que se accede a este mercado. Por lo tanto, cualquier empresa
puede hacerse un hueco en cuota de mercado, porque, por un lado, solo competimos
con las empresas mas cercanas, y por otro, al tratarse de servicios que siempre se
necesitan, y crearse empresas constantemente, las opciones de conseguir nuevos
clientes seguiran estando presentes en los afos venideros, tal y como el analisis
econdmico del pais nos deja reflejado.

Debido a las caracteristicas de las distintas empresas que componen el sector, se
hara obligado prestar mayor cantidad de servicios conforme la empresa crezca, pero la
originalidad y el valor afiadido son, posiblemente, los elementos mds importantes
(ademas de las propias personas), ya que la homogeneidad del servicio hace que sea
indiferente al cliente contratar con una empresa de asesoramiento o con otra.

Asi pues, la permanencia en el mercado requerird de factores técnicos con
respecto al balance, pero también requerira de una adecuada atraccién de clientes y
un programa que permita fidelizarlos o, al menos, crear una buena reputacién. De no
ser asi, en el caso de recurrir al endeudamiento y tener gastos fijos, segun los estudios
realizados, en menos de dos afios la empresa se vera en la imposibilidad de continuar,
ya que no dispone de un producto que sea escalable, ni de unos ingresos
permanentes, periddicos o pasivos que aporten seguridad futura.

De las posibilidades de trabajo se puede decir que podemos ofertar un gran
numero de diversos servicios, siendo unos mas tipicos de las asesorias y otros mas
tipicos de las consultorias, pero puesto que nuestra actividad principal se basa en el
tratamiento de la fiscalidad de las empresas, la denominacién para la nuestra sera de
asesoria.
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3.1. INTRODUCCION AL ANALISIS ESTRATEGICO

Para un correcto analisis del entorno, requerimos del establecimiento de los
parametros que nos conduciran a nuestro objetivo. En este caso, queremos saber en
qué condiciones nos encontramos y cual sera la tendencia o evolucién aproximada que
tomardan el mercado y la situaciéon general (que no podemos controlar) para verificar
las oportunidades mas o menos favorables con las que nos encontraremos en cada
uno de los factores tanto internos (de la empresa) como externos (del sector,
comunidad auténoma o pais) que vamos a analizar.

En primer lugar, es importante saber qué restricciones normativas existen en el
ambito de la asesoria y qué situacion juridica y politica existe en Espaina, entre otras
cosas, para saber si la seguridad con la que vamos a contar es aceptable o no.

En segundo lugar, la economia y la tecnologia, influida principalmente por las
empresas, ya que nos situamos en una economia de mercado con la intervencién
parcial del Estado, serd un indicador importante para saber si contamos con
perspectivas optimistas o pesimistas, asi como el nivel de desarrollo del lugar en el que
nos establezcamos.

En tercer lugar, querremos saber si hay otros factores que pueden influirnos a
nivel externo, como el medio ambiente, la normativa respecto al mismo y la sociedad
en la que estaremos inmersos, cuyas particularidades en costumbres, cultura, habitos
de consumo y capacidad adquisitiva, decidirdn nuestra estrategia de penetracidon de
mercado.

En cuarto lugar, entrando en la parte interna de nuestro entorno, tendremos que
saber con qué clientes y proveedores podremos contar de inicio y qué dificultades
potenciales puede haber.

En quinto lugar, tendremos que analizar en qué nivel de competencia nos vamos
a introducir, asi como las empresas competidoras mas importantes que habrad en
nuestra zona y su capacidad para dificultarnos la captacidon de clientes.

Por ultimo, intentaremos analizar del mejor modo posible qué inconvenientes
puede haber a la entrada en el mercado, asi como a la salida del mismo.

3.2. MACROENTORNO

Andlisis del entorno general. Se procedera a la utilizacién del analisis PESTEL para
saber cdmo se encuentra la situacién del mercado y el entorno, desde varias
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perspectivas, en las que va a crearse esta asesoria. Estas son: la politica, econdmica,
sociocultural, tecnoldgica, ambiental y legal.

3.2.1. ENTORNO POLITICO

El planteamiento que una empresa de nueva creacién ha de hacerse al entrar a
formar parte de un sistema econdmico y politico determinado es: ¢hay seguridad a
nivel politico de que nuestra empresa va a poder continuar su actividad sin
intervenciones injustas? En el caso de Espafa, se trata de un pais desarrollado en el
que hay implantada una monarquia parlamentaria dentro de un sistema democratico,
donde hay partidos politicos elegidos por los ciudadanos a través del sufragio
universal. Los gobiernos se eligen por cuatro anos y toman decisiones respecto a
cuestiones de indole tanto econdmica como no econdmica, pero siempre basadas en
el respeto a las leyes y, dentro de estas, la mas importante es la constitucion, donde se
restringen determinadas actuaciones para que el gobierno de que se trate no tome
medidas absolutistas o unilaterales sin un consenso previo.

Todo esto hace pensar que la seguridad tanto a nivel juridico como a nivel
politico esta garantizada. Esto se toma de referencia también para los derechos que
tienen las empresas y los trabajadores, ya que la resolucién de conflictos mediante el
didlogo o mediante la legislacion, dota al sistema de unas condiciones no solo
equilibradas y justas, sino también adecuadas para el correcto desarrollo y
funcionamiento de las empresas.

Los datos actuales en materia politica nos dan el siguiente escenario en relacion
a los partidos politicos existentes y sus intenciones mas generales:

- El Partido Popular (PP), gand las ultimas elecciones de 2011 y se situa en el
congreso de los diputados con una mayoria de 185 miembros de los 350
posibles. Actualmente gobierna en once comunidades auténomas, en Ceuta
y en Melilla. Su signo politico de centro-derecha, y segun sus estatutos se
define como de centro reformista e inspirado en los valores humanitarios
cristianos. Es uno de los partidos mayoritarios de Espaiia.

- El Partido Socialista (PSOE), quedé posicionado en las ultimas elecciones de
2011 con 110 miembros en el congreso de los diputados. Actualmente
gobierna en tres comunidades auténomas. Su signo politico es de centro-
izquierda, y se define a si mismo como socialdemdcrata y defensor de la
clase obrera. Es el otro partido mayoritario en Espafia.

- Convergencia i Unid, en las ultimas elecciones consiguié 16 miembros en el
congreso de los diputados. Es la fuerza politica catalana, que esta
compuesta por dos partidos politicos Convergencia Democratica de
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Catalunya, que se definen como liberales de centro-derecha, y Unid
Democrdtica de Catalunya, cuyo signo politico es similar y agrupa al sector
cristiano (partido democristiano). La ideologia conjunta de este partido es
nacionalista catalana. Actualmente gobierna en Cataluia con el apoyo de
Esquerra Republicana de Catalunya.

- Grupo de Izquierda Plural (partidos politicos: 1U, ICV-EUiA, CHA), tienen en
conjunto 11 miembros en el congreso de los diputados. Su ideologia es de
izquierda, y se definen sus principios desde la igualdad, la solidaridad y la
justicia, amparandose para ello en una politica de la organizacidn,
desligdndose del las corrientes neoliberales de los anteriores partidos
politicos.

- Unidén Progreso y Democracia (UPyD), ostenta 5 miembros en el congreso
de los diputados. Su ideologia es de centro-izquierda y se define a si mismo
como un partido patriota, no nacionalista, transversal, laico, progresista y
defensor del modelo federalista.

- Partido Nacionalista Vasco (EAJ-PNV), dispone de 5 miembros en el
congreso de los diputados. Su ideologia es nacionalista vasca, y sus
estatutos lo definen como “vasco, democratico, aconfesional y humanista,
abierto al progreso y a todos los movimientos de avance de la civilizacidn
que redunden en beneficio del ser humano”.

- Grupo parlamentario mixto, estd compuesto por 18 miembros en el
congreso de los diputados. Este grupo tiene la funcidn de unir las iniciativas
de los diputados que se encuentran en distintas minorias.

Como se puede ver, existen varios grupos con intereses independentistas o con
intereses ligados a una sola comunidad, pero dadas las condiciones actuales, las
decisiones se toman practicamente sin necesidad de consenso por la mayoria absoluta
de que dispone el grupo popular. Esto puede ser positivo por un lado, ya que sus
intereses van ligados a los de la mayoria de la gente (segun los resultados electorales),
pero también puede ser negativo porque impide a los grupos que lo complementan
gue expresen de forma activa su opinidn, proponiendo, de este modo, iniciativas
tendentes a beneficiar a un solo tipo de ideologia en el pais. Esto ha generado hasta
ahora propuestas que han sido beneficiosas para Espafia a nivel conservador, ya que se
dispone del apoyo europeo de cara a la disminucidn del déficit del pais, vy
determinadas ayudas que permiten el desarrollo de algunos ambitos de la sociedad.
No obstante, también ha generado polémicas y manifestaciones en contra, debido a
los perjuicios generados a una parte de la sociedad en materia laboral
(empeoramiento de las condiciones de despido para los trabajadores) y disminucidn
del presupuesto en las partidas de educacién y sanidad.

Con todo esto, se puede concluir, que las condiciones para el establecimiento de
una empresa de asesoramiento son positivas, ya que los grupos politicos existentes y
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las condiciones econdmicas y de mercado para las que estan dispuestos a legislar,
tendran implicitos los requisitos de seguridad politica y seguridad juridica, compatible
y favorecedora de la actual economia de mercado competitiva con una leve
intervencién estatal.

3.2.2. ENTORNO ECONOMICO

En la situacion de crisis que a mediados de 2014 aun vivimos, el gobierno ha
puesto en marcha una serie de medidas que viene implantando desde comienzos de
legislatura. No obstante, en el sector de la asesoria, esta situacion, de algin modo, tal
y como se interpreta desde el gobierno, puede dar lugar a nuevas formas de ver los
negocios basadas en la evasidn de impuestos. Esto ha dado lugar a una ley de
prevencion de blanqueo de capitales, pero también a un modo bastante estricto de
controlar el sector.

De momento, a excepcién del cambio de impuestos y legislacion laboral, no ha
habido grandes diferencias para este sector respecto del cambio que hubo de
gobierno. Aun asi, hay que decir que si se cumplen las previsiones que hace el actual
gobierno de mejoria de la situacién econdmica, cuyos nimeros mas significativos son
el PIB y la tasa de desempleo, podria cambiar el contexto en el que nos encontramos,
con una probabilidad alta de creacién de nuevas empresas y, por tanto, mas flujo de
negocio potencial para nuestra empresa.

En el caso del déficit publico, las necesidades de cambio y mejora impuestas por
la Unidn Europea han propiciado gran parte de las medidas adoptadas, las cuales
parecen tener un evidente, aunque insuficiente, efecto en la economia:

llustracidn 2: evolucién del déficit publico en Espaiia
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Fuente: Comisidn europea (2013)
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Por su parte, el resto de indicadores econdmicos, muestran unos datos a principios de
2014 que, aungque son negativos, dan una gran esperanza de progreso y mejora en el futuro

proximo, ya se hable de meses o de afios:

llustracion 3: Datos macroeconémicos T1

Indicador Pericdo Valor Variacion (%)

IPC 2014M04 104,276 0.4
EPA. Ocupados (miles) 201471 16.950,6 -0.47
EPA. Tasa de paro 1201471 25,93 -1.01
PIB 24 201411 - 0.6
Poblacién total (miles) 2013 46.609,7 -0,34

1 Walor en %. Wariacion: diferencia respecto a la tasa del mismo periodo del afio anterior

2 indice volumen encadenado, ref. 2008. Datos comegidos de efectos estacionales y de calendario.
3 Cifras de poblacidn a 1 de julic de 2013. Datos provisionales

4 Datos avance

Fuente: (Pagina web) Instituto Nacional de Estadistica (2014)

llustracion 4: Datos macroeconémicos T2

Indicador Periodo Valor Variacion

IPC ¢ 2014M08 - 05 (g
EPA. Ocupados (miles) 201412 17.353 112 (g
EPFA. Tasa de paro 1201472 24 .47 -158 E
PIB 2 201472 94,3 12 (g
Poblacion total (miles) : 2014 46.507.8 047 (g

1 Walor en %. Variscion: diferencia respects a la tasa del mismo pericdo del afoe anterior
2 Indice volumen encadenado, ref. 2008. Datos comegidos de efectos estacionales ¥ de calendario.
3 Cifras de poblacion a 1 de enero de 2014, Datos provisionales

4 Diatos avance

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (2014)

llustracion 5: Variacion interanual del PIB
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Por los datos aportados por el INE, podemos ver que en el primer trimestre de
2014, la situacion econémica de Espafia es negativa, pero con signos de mejora
respecto de afios anteriores. La Encuesta de Poblacién Activa muestra datos que varian
ligeramente en negativo, pero por otra parte, tenemos un IPC en ligero aumento (+
0,4%) y un PIB también en aumento (+0,6%). En el segundo trimestre, se puede ver un
incremento de la poblacidon activa en 400.000 personas aproximadamente, mientras
gue hay una disminucién de la tasa de desempleo del 25,93% al 24,47%, lo que
significa que el empleo tiene signos de mejora en la primera mitad del afo. Por otro
lado, el PIB muestra un incremento del 1,2% respecto al afio anterior en el segundo
trimestre, lo que hace prever una situaciéon positiva en los proximos meses, no
obstante, hay que tener prudencia a la hora de estimar el alcance de los datos, dada la
delicada situacion por la que se pasa desde hace varios aifos. Pese a existir mas datos,
estos son los mas importantes. Restaria por comentar el hecho de que el IPC ha sido
positivo, y el encarecimiento de los precios da una perspectiva optimista de la
economia, pese a que para aquellos que han visto congelados, e incluso disminuidos
sus salarios, pueda significar la pérdida de capacidad adquisitiva, lo que se traduciria
en una contraccidn del consumo a corto plazo en la demanda agregada.

AUn asi, de seguir asi la economia, se generard empleo debido a tres factores
fundamentales:

1. El cambio de modelo productivo, asi como el aumento de rigidez y seriedad
en el sector financiero, responsable de dar créditos.

2. Impacto de las nuevas politicas de creaciéon de empleo y creacién de
empresas, que tienen como objetivo principal cambiar la perspectiva del
mundo laboral por la parte de aquellos que han de ingresar en él.

3. Incremento del nivel formativo de aquellos que han quedado desempleados
como consecuencia de la crisis econémica.

La ayuda que esto proporciona a nuestro sector, es la misma que a las demas
empresas, pero nuestra vision optimista radica en el hecho de ofrecer un servicio facil
y accesible a aquellos que inician una nueva empresa (sin el apoyo de una sociedad de
inversion), ya que les podemos ayudar con las incertidumbres iniciales, tanto en
formacién, como en financiacion, fiscalidad y seguros, dado que la oferta del mercado
es muy amplia, y la toma de decisiones puede ser dificil y tardia.

3.2.3. ENTORNO SOCIAL

El entorno social va muy unido al econdmico, y es que a partir de la capacidad
para generar empleo, tendremos posibilidades de ver una pirdmide de poblacién
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distinta a lo largo de los afios, unas costumbres distintas, también influidas por el
desarrollo tecnolégico y cambios en los estilos de vida en concordancia con lo anterior.

Como se puede ver en las ilustraciones 1y 2, la poblacién ha disminuido en un
trimestre en 100.000 personas. Podriamos vaticinar las causas de muchas maneras,
pero tenemos un hecho invariable y objetivo que es de fundamental importancia en
este momento, y es que a raiz de la crisis, desde 2008 el niumero de personas
extranjeras residentes en Espafia ha disminuido, ya que no pueden conseguir el
incremento en el nivel de vida y bienestar que venian buscando cuando se instalaron
en nuestro pais, y junto con esto, el nimero de nuevos visitantes que deciden
quedarse también ha decrecido enormemente.

La piramide de poblacidn, en Espafia, nos muestra un decrecimiento continuo de
la tasa de natalidad y, la solucién a este problema se encuentra en la poblacidn
extranjera que decida trabajar en Espafia, ya que son los que ayudaran a mantener el
estado del bienestar en el futuro. No obstante, si la poblacién extranjera se marcha, las
perspectivas de mantener este sistema (donde las pensiones son el mayor gasto del
presupuesto nacional) son mas bien limitadas.

llustracion 6: Evolucion prevista de la poblacién en Espafia
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llustracion 7: Evolucion de la poblacién Nacional-Extranjera en Espaiia

Evolucion de la poblacion de Espana
Dratos en millones

w

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (2014)

Tal y como se puede ver en la gréfica 3, la poblacién de extranjeros empieza a
disminuir a partir de 2008, lo que da a entender la incidencia de la crisis y el
empeoramiento de los trabajos no cualificados como los factores fundamentales de
este decrecimiento.

Por otra parte, el factor social en relacion al sector de la asesoria estd
simbolizado en la costumbre que se tiene de acudir a un profesional experimentado
para resolver un problema. Esto ocurre, sobre todo, a nivel de pequefias y medianas
empresas, ya que en el caso de los particulares se prefiere no gastar dinero en esto vy,
en el caso de las grandes empresas, se suele tener un trabajador especializado en cada
materia para resolver cualquier problema. No obstante, todo esto solo es a nivel
general.

En lo referente a la especializacién necesaria para trabajar en el sector, es cierto
gue se requiere como minimo de una carrera universitaria para la prestacion de la
mayoria de los servicios relacionados con la asesoria, sin embargo, existen personas
qgue sin dicha titulacion también ejercen, aunque suelen hacerlo por cuenta propia.
Esto, para la poblacién con experiencia de antes de la crisis era algo hasta cierto punto
normal. No obstante, desde 2008, la cantidad de gente que ha quedado sin trabajo
debido a los despidos de empresas en suspensidn de pagos, asi como el aumento de la
competitividad por causa del aumento de la demanda de trabajo, ha condicionado de
forma muy rapida las nuevas necesidades formativas de los nuevos empleados, de
modo que se ha obligado a la mayoria de la poblacién a obtener un mayor nivel de
estudios para llegar a disponer de un empleo.

Lo anterior, unido al factor diferencial que representa la especializacién en el
campo de la asesoria, dota al sistema de una mayor competitividad, pero también de
una mayor dificultad para acceder a trabajar. Teniendo en cuenta que en cualquier
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empleo van a exigir grandes niveles formativos, ya que mucha gente busca empleo y
existen muchas opciones para elegir, podria llegar a ser una salida plausible el hecho
de crear una asesoria propia, en lugar de unirse a una en funcionamiento, pudiendo
competir al nivel al que cada uno sea capaz. En estos casos, es el mercado el que
decide qué empresas van a continuar y qué empresas no lo haran.

Por lo tanto, desde un punto de vista genérico, la diferencia entre trabajar en
Espafia por cuenta ajena, trabajar en Espaia por cuenta propia o trabajar fuera de
Espafia, dependerd del nivel alcanzado en los proximos afos a nivel educativo, asi
como la normalizacion que tenga la economia en el mismo periodo. A todo esto es a lo
que la sociedad espafiola se tendrd que adaptar y dar, como resultado, el sistema
productivo que definird al pais en el futuro.

En la actualidad, podemos decir que el periodo por el que atraviesa Espaiia a
nivel econémico es de transicién, tal y como se ha visto en los niUmeros representados
en el entorno econdmico, pero también lo es en el dmbito social, ya que de una
sociedad acostumbrada a encontrar trabajo y tener inmigrantes trabajando, ha pasado
a ser una poblacidn emigrante tanto a nivel formativo como laboral, y eso puede
retrasarse durante los afios que dure la situacién econémica de crisis y luego volver a
la normalidad, o quedarse de forma permanente por no poder llegar al nivel
competitivo de otros paises, lo cual es una informacién que en la fecha actual no
podemos predecir con exactitud.

Segun las cifras aportadas por el Ministerio de Educacién, cultura y deporte, la
inversién en educacién en Espafia ha ido aumentando desde 2001 hasta 2009 hasta
llegar al 5,03% del PIB, pero a partir de ahi a estado decreciendo paulatinamente hasta
4,79% en 2011 (ultimo dato publicado). Por otro lado, en el Ultimo periodo 2013-2014,
el porcentaje de titulados que un afio después de obtener su titulacion trabajan de ello
es del 48%, un porcentaje que habla muy claramente de las perspectivas con respecto
al futuro de cada universitario, lo que significa que el porcentaje restante tendrd dos
vias para desarrollarse, una serd continuar estudiando y, la otra, crear una empresa.

Ademas, el 45% de la poblacién universitaria que accedié a grado (110.701) en el
curso 2012-2013, lo hizo en la rama de ciencias sociales y juridicas, el 10% de esta cifra
(11.470) pertenecen a la Comunidad Valenciana (Ministerio de Educacién, Cultura y
Deporte, 2012-2013), lo que se traducird en un incremento muy grande de la
competencia en esas ramas en el futuro, ya que esta tendencia se viene dando desde
hace muchos afios. Esto, a su vez, configurara el tipo de sociedad y economia que nos
vamos a encontrar en Espafia, donde las empresas de negocios van ser muchas mas
gue las industriales, tecnolégicas, de construccion o de la salud.
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3.2.4. ENTORNO TECNOLOGICO

En Espafia, el gasto en I1+D en 2012 fue del 1,3% del PIB lo que representa un
5,6% menos que el ano 2011, y de esta cantidad, la Comunidad Valenciana participé en
el 7,5% (INE, 2012). Segun la Agenda de Lisboa que marca las bases para un correcta
inversion en Investigacién y Desarrollo e innovacion para los paises miembros de la
Unién Europea (hecha en el afio 2000 y actualizada en 2010) con objetivo en 2020,
dice que el 3% del PIB del pais miembro de que se trate ha de ser dirigido a este tipo
de actividad, para el correcto progreso del pais y, por lo tanto, de la comunidad de
paises europeos.

Esto significa que, pese a la distancia de los datos respecto del afio actual 2014,
el gasto en I+D es insuficiente y ello lo veremos representado en la sociedad y las
empresas, que podrian perder capacidad competitiva con respecto al exterior. Aun asi,
estamos situados en un pais desarrollado con un indice de tecnologia bastante
elevado, lo que hace que la mayor parte de las empresas (por humildes que sean)
estén casi en primera linea tecnoldgica, como minimo en comunicaciones e
informatica, lo que hace que la competencia sea dura a cualquier nivel, tanto en
grandes como en pequefias empresas, algo que no ocurre tanto en paises emergentes
y, mucho menos, en paises en vias de desarrollo.

Desde el punto de vista tecnolégico, internet amenaza cada vez mas con la
deslocalizacién de oficinas. Existen diversos tipos de asesoria, pero dada la comodidad
qgue ofrece internet y la ganancia en tiempo, es muy probable que cada vez mas, el
sector de la asesoria financiera, se vea relegado a otro puesto en el que tenga que
ofrecer mas servicios o de otro tipo para adaptase. De momento, el desarrollo de
aplicaciones para movil y programas de ordenador, que se viene haciendo desde hace
mas de 6 afios, no ha cesado y permite que el negocio se desarrolle con rapidez. Sin
embargo, también aumenta la competencia, al haber empresas que siendo de
comunidades distintas, también operan en la nuestra, y este efecto se estd haciendo
extensible al resto del mundo debido a la globalizacién.

Esto, de otra parte, también pone de manifiesto la necesidad de estar
actualizado en informacién y software, para poder seguir compitiendo con las
empresas mas punteras, y tiene su coste a lo largo de cada ejercicio.

Nuestra empresa no sera tecnoldgica ni industrial, de modo que no tendremos
gue invertir en maquinaria avanzada ni instalaciones adaptadas, y por tanto, tampoco
nos podremos beneficiar de subvenciones del Estado, pero si tendremos que adquirir
un minimo de elementos de tratamiento de informacidon que, pese a no ser lo mas
avanzado, al menos, tendran que disponer de unas caracteristicas que no nos retrasen
en nuestras actividades diarias.
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Todo esto pone de manifiesto la rapidez a la que avanzan las tecnologias de la
informacion, de entre las cuales destacan, en la actualidad, las redes sociales. Han
tenido un gran impacto desde poco después de hacerse publicas y, en estos
momentos, las empresas que no disponen, al menos, de las dos mas importantes
(facebook y twiter) tienen muchas menos opciones de situarse y mantenerse en el
mercado que el resto. La utilidad actual es el intercambio de opiniones y, sobre todo,
la apertura a una gran cantidad de contactos y links que nos pueden ser de gran ayuda,
ya no solo en el plano comercial, sino en cualquier tipo de inquietud e interés que
podamos tener en relacién a cualquier tema, con el efecto afiadido de conocer gente
nueva a la que no tendriamos acceso de no ser por estas plataformas.

3.2.5. ENTORNO AMBIENTAL

Existen normativas que deberemos conocer para asesorar a nuestros clientes,
pero en el entorno ambiental, no hay grandes implicaciones para el negocio de la
asesoria, ya que no es una actividad de produccidn, ni llevamos a cabo compras ni se
desechan residuos que tengan implicaciones medioambientales.

De todos modos, en el vecindario o nucleo de poblaciéon en el que estemos,
tenemos que tener en cuenta las normas de contaminacién acustica, estética y de
residuos que se tienen en cuenta en todos los edificios respecto a la normativa del
lugar.

En nuestro caso, tendremos que prestar atencion a la utilizacion o no de
chimeneas (salidas de humos), posicién de aires acondicionados, localizacién de los
bafos, deposicion de las basuras y reciclaje de papel, si lo permite la situacién del
local.

En el plano Estatal, Espaia sigue la rigurosa normativa de Kioto respecto a las
emisiones de gases de efecto invernadero y ha adaptado gran parte de sus politicas
alimentarias de modo que la mayoria de los productos, ya sea el contenido o el
continente, han de ser desechables, reciclables y tener estrictos controles de calidad,
asi como fecha de caducidad (para el caso de los productos perecederos).

3.2.6. ENTORNO LEGAL

De cara a la creacién de una empresa, en los estatutos de constitucion siempre
existira el objeto social, para el cual, si se trata de una empresa que se dedicara a una
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actividad profesional se exigira, como minimo, la correspondiente titulacion para
poder ejercer.

Ademas, tenemos que tener en cuenta las leyes que pueden beneficiar la puesta
en marcha, en nuestro caso, de la asesoria fiscal. Actualmente, disponemos de
normativa estatal y normativa autondmica.

- Legislacién estatal: ley 14/2013, de 27 de septiembre (ley de
emprendedores)
o Facilita y agiliza la actividad emprendedora.
o Deudas desligadas de la vivienda habitual (Emprendedor R.L.).
o Sociedad Limitada de formacion sucesiva (segun capacidad
econdmica).
Promocién de la formacidon en emprendimiento.
Acuerdo extrajudicial de pagos.
La inversidn de los beneficios hace disminuir el tipo de gravamen del
impuesto.
Apoyo a la financiacién de emprendedores.
Simplificacion de cargas administrativas.
Fomento de la internacionalizacion.
o Etc.
- Legislacién autonémica: ley 2/2012, de 14 de junio (ley de emprendedores

o O O

de la Comunidad Valenciana)

Apoyo de la iniciativa empresarial.

Especial interés en PYMES.

Flexibilizacion de procedimientos, tramites y cargas administrativas.
Medidas de apoyo tanto de informacién como de financiacion.

0O O O O

Creacién del Consejo Valenciano del Emprendedor.

De acuerdo a la proliferacion de las empresas que permiten evadir capitales
dentro del asesoramiento fiscal, se ha creado una ley para intentar impedir dicha
situacion, la cual es “la ley 10/2010 de prevencion del blanqueo de capitales”,
influenciada por movimientos internacionales, medidas europeas y la responsabilidad
y profesionalidad requerida del asesor.

Evidentemente, en un dmbito mas concreto, y dentro de la asesoria fiscal y
contable, habrd que tener en cuenta todas las leyes que rigen el funcionamiento por
un lado de los tributos y las normas contables, y por otro lado, las normas referentes a
los procesos judiciales y administrativos, asi como las distintas responsabilidades que,
en caso de tener que responder frente a ellas, habrd que conocer para poder actuar en
consecuencia.
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En cuanto a los tributos, existen muchas leyes y es muy dificil tenerlas todas en
cuenta, no solo porque estdn sujetas a modificacion constante, sino porque esta
permitido realizar consultas vinculantes que permiten a los consultantes obtener
informacién que, posteriormente, tiene el mismo rango que la ley, y dan cabida a
multitud de situaciones concretas que ocurren en la realidad y, o bien no estan
previstas en la ley o son de dificil interpretacion. Algunos ejemplos de leyes que habra
que conocer en el ejercicio de esta actividad son (las mas importantes para nosotros):

- Ley 58/2003, de 17 de diciembre - Ley General Tributaria (LGT).

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

- Ley 37/1992, de 28 de diciembre - Impuesto sobre el Valor Afiadido (LIVA).

- Real Decreto Legislativo 5/2004, de 5 de marzo - Impuesto sobre la Renta
de No Residentes (LIRNR).

- Real Decreto Legislativo 4/2004, de 5 de marzo - Impuesto sobre
Sociedades (TRLIS).
- Real Decreto Legislativo 2/2004, de 5 de marzo - Impuesto sobre

Actividades Econdmicas (IAE).
- Ley 19/1991, de 6 de junio de 1991 - Impuesto sobre el Patrimonio (IP).

Por supuesto, ademas de esto, existen normativas complementarias en forma de
reales decretos leyes, reales decretos legislativos, drdenes ministeriales y resoluciones,
gue sustituyen, modifican, afiaden o complementan la informacidn ya contenida en las
leyes originales, y también existen normativas autondmicas y locales que hay que
tener en cuenta para los casos mas especificos de consulta, pero suelen tener menos
importancia porque en su gestion la lleva a cabo, en su mayor parte, la administracién
pertinente.

Por su parte, en el ambito contable habra que tener en cuenta las normas del
plan general de contabilidad, tanto el normal como el de PYMES, las normas
internacionales de contabilidad e informacidon financiera, las normas para la
formulacion de las cuentas anuales consolidadas y la normativa comunitaria
(Ministerio de Economia y Competitividad, 2014).

En el dambito financiero, en principio, las normas basicas de contratos de
entidades financieras, contratos de activos y pasivos financieros y todo aquello sobre
lo que incorporemos la capacidad de asesorar en nuestra empresa. Las normas mas
importantes en relacion a temas bancarios no son necesarios a priori, porque el
conocimiento de normativa de la CNMV y Banco de Espaina sélo se exige a las EAFIs
dentro del sector de la asesoria, ya que son empresas que seran controladas por los
organismos mencionados, no obstante, conocer estas normas podria ser interesante
en el caso de poder asesorar en el futuro sobre productos financieros avanzados.
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En el drea de los seguros, seria ideal conocer todo lo referente a los seguros,
pero, puesto que no va a ser nuestra actividad principal y la normativa es muy extensa,
es preferible no enfocarse en ella. No obstante, las normas mds basicas sobre las que
se puede saber, ya sea para asesorar o para entender mejor el funcionamiento del
sistema pueden ser:

- Real Decreto Legislativo 6/2004, de 29 de octubre, por el que se aprueba el
texto refundido de la Ley de ordenacion y supervisiéon de los seguros
privados.

- Real Decreto Legislativo 1/2002, de 29 de noviembre, por el que se aprueba
el texto refundido de la Ley de Regulaciéon de los Planes y Fondos de
Pensiones.

- Ley 26/2006, de 17 de julio, de mediacion de seguros y reaseguros privados.

- Ley 50/1980, de 8 de octubre, de Contrato de Seguro.

Todas estas leyes junto a sus modificaciones (Direccion Genera de Seguros y
Fondos de Pensiones, 2014), nos darian una perspectiva perfecta y objetiva sobre la
contratacién de seguros con cualquier compania, con la posibilidad de informar
adecuadamente a cualquiera, ya sea empresa o particular.

Para una correcta actuacién laboral y contractual con el cliente, hay que hacer
mencién a la legislacion relativa a la proteccidon de datos, que hay que respetar para
transmitir confianza a terceras partes, ya que el tratamiento de la informacidn tiene
restricciones que han de ser cumplidas. En este caso, la ley que nos afecta es la ley
organica 15/1999 de 13 de diciembre de Proteccién de Datos de Caracter Personal.

Por ultimo, algo de legislacion civil y mercantil es necesario para la contratacién
o el establecimiento de relaciones contractuales con terceros. No obstante, en este
punto entrariamos en el terreno de la asesoria mercantil, que en principio no tenemos
intencidn de ofrecer en los dos primeros afios de inicio de actividad.

3.3. MICROENTORNO

A continuacién, vamos a estudiar el entorno de la competencia y la situacién de
mercado del sector, para poder obtener una perspectiva mas clara y precisa de como
va a incluirse esta empresa en el mismo. Para ello contaremos con las cinco fuerzas de
Porter, las cuales son: amenaza de entrada, amenaza de sustitutos, el poder de los
compradores, el poder de los proveedores y la rivalidad competitiva. Esto
proporcionara una perspectiva de mayor o menor optimismo en relacion a los
resultados que se espera obtener dentro del sector.
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3.3.1. AMENAZA DE ENTRADA

Para entrar en este sector, el cual estd constituido por cualquier tipo de
asesoria o consultoria o bufete profesional que integre los servicios que esta empresa
proporciona, se necesita estar en disposicién de los conocimientos necesarios para la
correcta adecuacion al tipo de responsabilidad que estariamos incurriendo de asesorar
de un modo u otro al cliente. En este caso, es en su mayoria de ambito fiscal. Por lo
tanto, se necesitaria que el empresario o algun integrante de la organizacién estén en
posesidn de un titulo en vigor, relacionado con las ciencias econdmicas o juridicas.

Por otra parte, se requiere poca inversion inicial, si se es profesional por cuenta
propia. Dependiendo del tipo de penetracién de mercado que se quiera hacer de
inicio, se necesitard una estructura mas grande, con mayor especializacion de los
profesionales en plantilla, o menor y mds basica. Ahi es donde estaran la mayoria de
nuestros costes.

Hay que tener en cuenta que, aquellos que se internen en este sector, no
necesitan prestar un conjunto de servicios estandarizados u homologados de
antemano, si no que cada asesoria o consultoria ofrece lo que considera mds oportuno
a sus necesidades y capacidades.

También hay que incluir en este apartado la legislacion, la cual nos afecta a la
hora de poner en funcionamiento el negocio. La mas importante de cara a entrar en el
mercado es tener en cuenta las nuevas legislaciones de creacidn de empresas, pero
también la ley de proteccion de datos, bajo la cual se han de amparar a todos los
clientes con los que trabajemos. Por supuesto, la legislacién aplicable a la actividad
serd un conocimiento que habra que dominar para poder hacerse responsable de
todos los consejos ofrecidos.

Teniendo en cuenta la cantidad de alumnos (alrededor de 1000 en la Comunidad
Valenciana) que obtienen el certificado de estudios anualmente en ADE, Econdmicas,
empresariales, contabilidad y fiscalidad, etc., se considera este sector muy
competitivo, donde las posibilidades estan en funcién del precio y la capacidad de
diferenciarse, a la hora de captar clientes. Sin embargo, también es cierto que los
clientes que entran en contacto con una asesoria, suelen mantenerse como sus
clientes, ya que se crean vinculos mas estrechos que en la simple negociacién
comercial, por lo tanto, es posible llegar a tener una cartera de clientes. Para todo
aquel que no disponga, de inicio, de una cartera de clientes, el esfuerzo de trabajo que
supondra crearse una propia puede considerarse una barrera de entrada.
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3.3.2. AMENAZA DE SUSTITUTOS

Un servicio, serd sustitutivo del que ofrecemos en esta empresa si consigue
facilitar la gestion de aspectos fiscales de personas, fisicas o juridicas, en su vida, ya
sean comerciales o no, y lo hagan en un tiempo y a un precio comparativamente
competitivos.

En principio, la existencia de servicios sustitutivos al nuestro es un tanto
subjetiva, ya que dependera del grado de especializacidn al que quiera acceder el
cliente y la modalidad del servicio, pero claros sustitutos no existen, porque los
servicios que proporcionamos son inherentes a las necesidades administrativas que
impone la ley. Evidentemente, hay muchas asesorias que ofrecen los mismos servicios
gue ofrecemos nosotros, de modo que el empefno puesto en el valor afiadido, serd
mayor en nuestra empresa que en otras. Esta diferenciacion es lo que hard que los
clientes prefieran quedarse con nosotros en dos niveles, el primero sera la atraccién
segln el precio y la reputacién, y el segundo sera la fidelizacion a través de la calidad
en el servicio y los elementos de valor afnadido que proporcionemos al cliente que ya
nos conozca.

Los principales sustitutos de nuestro servicio son las asesorias-consultorias
online que tengan bastantes ainos en el mercado y las asesorias que proporcionen la
totalidad de los servicios externos buscados por las empresas a las que nos queremos
dirigir, ya que representan con muchas probabilidades, servicios mds baratos vy
cémodos de adquirir que los nuestros o, como minimo, se encuentran a priori al
mismo nivel. También se va a poner en marcha, por parte de la Agencia Tributaria una
aplicaciéon de mavil (Diario El Mundo, 2014), y puede que para tabletas también, para
empresas pequeias con la que se podran hacer las declaraciones automaticamente,
con solo introducir los datos bdsicos de las facturas. Aunque no fuera gratuita la
aplicacién, ya seria mas atractiva econdmicamente que una asesoria.

Asi pues, en este caso, no hablariamos de productos o servicios sustitutos como
servicios distintos que hagan una funcién similar, ya que no puede distinguirse ningln
servicio distinto que sea aceptable en estos términos, pero si hablamos de una
homogeneidad y un grado de competencia que hace indiferente la elecciéon de la
empresa con la que contratar, y ahi si que surgen empresas con visiones distintas de
un mismo servicio, el cual queda ampliado de algiin modo, que lo dota de un valor
diferencial.
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3.3.3. PODER DE LOS COMPRADORES

La capacidad de los clientes de influir en el precio a través de una negociacién es
alta o baja, dependiendo de la cantidad de servicios que quieran contratar y el
volumen de negocio que ello vaya a suponer para nuestra empresa, ademas de su
efecto recurrente, es decir, contratos por los que se prevé adquirir un determinado
servicio en un determinado plazo de tiempo, con posibilidad de renovacion, etc.

A su vez, los clientes disponen de una gran cantidad de asesorias a las que acudir,
con lo que tienen unos “bajos costes de cambio” y, mientras prevalezca esta condicién
su poder de compra serda mayor (Johnson, y otros, 2010), en caso de que los precios de
la nuestra no satisfagan sus preferencias. Esto les da una opciéon aun mayor a la hora
de elegir el precio, razéon por la cual queremos estandarizar algunos servicios,
incluyéndolos en la web de la empresa y tener unos margenes bastante reducidos.
Esto es, dar un servicio de “x” horas al mes a cambio de una cuota fija.

Puesto que ademads, los compradores, una vez probado el servicio pueden
cambiar a otra asesoria competidora, creemos que es muy importante fidelizarlos
desde el principio.

En cuanto a la concentracidn de compradores y a la amenaza competitiva del
comprador, no es necesario preocuparse, dado que en este sector no existen como
tales dichas opciones, ya que los compradores vienen de forma individual y cada caso
es unico, situdndose cada uno en un punto geografico distinto y con unas
caracteristicas y necesidades distintas.

3.3.4. PODER DE LOS VENDEDORES

En este sector, no aparecen proveedores de materias primas, pero si de
productos informdticos y material de oficina (el cual hay que renovar bastante a
menudo).

En este caso, los precios suelen estar ya dispuestos de forma que hay que
ajustarse a ellos. En el caso de una gran empresa se puede negociar un precio distinto
por volumen de compra, pero en una asesoria que acaba de empezar, como la nuestra,
no ocurrird eso. Alun asi, no consideramos negativo este punto, dado que no nos
cambia sustancialmente la cifra de beneficios y tampoco podemos jugar con el ciclo de
maduracion.

Por ultimo, hay que mencionar que el cambiar de un proveedor a otro, de cara a
la realizacién de nuestro trabajo, puesto que no influye en nuestro margen de
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explotacidn, nos importara mas la calidad alta de los productos informaticos, asi como
una buena red de suministros eléctrico y de wifi que permitan resolver el trabajo en
menos tiempo, siendo menos importante el precio de los productos.

En el caso de la busqueda de informacién mads alld de los pardmetros basicos
publicados, puede haber ciertos problemas si una empresa no esta predispuesta a
ofrecer su catdlogo o el nivel de precios que utiliza sin un presupuesto previo, ya que
podemos incurrir en un coste temporal importante para nuestro negocio. No obstante,
no tiene una importancia lo suficientemente grande como para considerarlo una
amenaza.

3.3.5. GRADO DE RIVALIDAD

La rivalidad, en este sector, existe con respecto a aquellas empresas que son
comparables a nivel de activos y facturacién, ya que no serdn lo mismo clientes con
grandes patrimonios que quieran gestionar varios aspectos del mismo y pequeiios
clientes que tan solo quieran obtener un servicio de forma esporadica. Y por lo tanto,
las empresas que puedan gestionar activos de mayor tamafo, también se moveran con
clientes distintos dentro del mismo sector, no afectando eso a nuestra actividad en
gran medida. De esta manera, serd mas dura la competencia de aquellas asesorias o
consultorias que puedan y quieran tener como clientes a los mismos particulares y
empresas que nuestra asesoria. Hay que mencionar que aquellos a los que nos
dirigimos son la gran mayoria, dado que las pequefias y medianas empresas a las que
nos dirigimos son aproximadamente el 80% del tejido empresarial.

No existen barreras de salida en el mercado, y por lo tanto, es muy facil la
desinversién en el caso de que la competencia sea demasiado dificil (en captacion de
clientes y precios) o en caso de no querer continuar con la actividad.

Como hemos dicho antes, los cambios de asesoria por parte de los clientes son
muy normales, asi que intentaremos fidelizarles a través de la diferenciaciéon que nos
caracteriza, ya que los mercados son muy poco diferenciados.

3.4. EPILOGO

Como hemos podido ver, nos encontramos en una situacion que,
econdmicamente no es favorable, pero que tiene perspectivas de mejora, ya que los
indicadores principales nos dicen que la economia ya no empeora como si lo hacia
hasta mediados de 2013, y muestra leves signos de mejora (seguin el mes).
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Por otro lado, la politica, pese a no ser del gusto de la mayoria de las personas,
aporta una seguridad juridico-legal que da confianza tanto al inversor como al
emprendedor, los cuales son motores fundamentales del crecimiento y mejora de la
economia. En este sentido, este pais es mucho mas atractivo para crear una empresa,
debido a las mejoras legales que se incorporan en época de crisis, que el resto.

En lo referente al factor social, todo indica que la poblacién extranjera se
estabilizard en un punto por debajo del alcanzado en 2008, lo que harda que la
contratacién de extranjeros sea, menos lucrativa que antes, y que la especializacién
en Espafia se acercara mucho a aquellas carreras universitarias que estan relacionadas
con la asesoria y la consultoria, lo cual puede proyectar muy bien este sector en este
pais (y también en la Comunidad Valenciana), pero puede representar un problema
potencial de excesiva competencia, siendo que ya hay muchas empresas en este sector
y, de entre estas, muchas han tenido que diversificar o especializar mds aun sus
servicios.

Al tratarse de un pais desarrollado, con un alto conocimiento de las nuevas
tecnologias, las empresas comienzan con gran capacidad y rapidez en el servicio, lo
que fomenta una competencia muy alta en cualquier lugar. Esto es debido,
principalmente, a que la tecnificacién es muy sencilla y barata, al no haber maquinaria
pesada que represente una barrera de entrada.

Por la parte del microentorno, se ha de decir que, en primer lugar, en este sector
entran nuevos competidores continuamente, sin embargo, muchos dejan de existir
antes de pasados los 2 anos, porque la cantidad de ingresos resulta insuficiente para
sufragar las deudas. Por lo tanto, las empresas que menos se endeudan y mas alcance
tienen en el servicio, mas probabilidades tienen de mantenerse en el tiempo. Por otra
parte, no es excesivamente conflictivo entrar en suspension de pagos, ya que el Unico
acreedor importante que habra sera el banco, y siempre se podra refinanciar la deuda,
a menos que sea muy cuantiosa, lo que hace que sea relativamente facil desinvertir y
salir del mercado.

En este sector no hay servicios que puedan ser claros sustitutos, porque se trata
muchas veces de tramites formales con la administracién, sin embargo, hay formas
distintas de dar el servicio que si pueden sustituir, en caso de que el cliente lo prefiera,
al servicio que nosotros proporcionemos. Es el caso de consultorias con muchos tipos
de servicio integrados y empresas de asesoramiento que hagan mds accesible (por
internet, programas, etc.) el mismo servicio. Esto, por tanto, podria resultar una
amenaza al futuro de nuestra actividad.

Por ultimo, hay que decir que nuestros clientes tienen un muy bajo coste de
cambio de asesoria, pero resulta algo incdbmodo, ya que la preparacién de los
documentos para que otra asesoria conozca a fondo la empresa y, la comunicacién y
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relacion con nuevas personas, siempre sera mas dificil que continuar en la misma. Es
por ello que, aprovechando la oportunidad que un cliente ofrece para aconsejarle,
hemos de diferenciarnos del resto, de modo que esa rivalidad existente entre las
distintas asesorias sea minimizada.
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4.1. INTRODUCCION

En este apartado trataremos la localizacién de la empresa con los detalles de
ubicacién necesarios para que sea encontrada por cualquier cliente en nuestra pagina
web, y facilitaremos los datos del lugar mds conocidos, medios de transporte cercanos
y el coste del alquiler, entre otros.

Por otra parte, queremos introducir en este punto también el apartado referente
a los procesos, es decir, las actividades mds normales realizadas en el dia a dia, tanto
para obtener clientes como para las funciones de asesoramiento de los mismos
ordenados por fases.

4.2. LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Nuestro objetivo, a la hora de escoger un domicilio social, es que se encuentre
cerca de una zona en la que haya una concurrida afluencia de potenciales clientes o,
gue haya una tipologia y cantidad de empresas que vayan a permitirnos asesorarles en
el ejercicio de sus funciones, desde la vertiente financiera. Esto es muy costoso en
tiempo y dinero, ya que requeriremos de un estudio de mercado pormenorizado en el
que se nos muestre que, aquel que vaya a ser nuestro cliente objetivo efectivamente
quiera que le ayudemos. Puesto que no disponemos de los recursos y la financiaciéon
adecuada para conseguir dichos propdsitos, hemos optado por basar nuestra decisién
en otros criterios. Estos son:

- Dénde se encuentran los clientes potenciales que van a suponer la mayor parte
de nuestra facturacion.

- Qué tipo de servicio queremos ofrecer (mas cercano al cliente o mas lejano, por
via telematica).

- Precios de alquiler de locales en valencia, segln la zona.

- Cantidad de opciones disponibles.

- Distancia media a la ciudad, centros comerciales, lugares de interés y empresas
de mediano y pequeno tamafio.

4.3. LUGAR DE DOMICILIO SOCIAL

El lugar de domicilio social lo hemos elegido entre varias posibilidades, ya que
preferimos estar alquilados, mientras el negocio esté en sus inicios, lo que nos
permitiria desinvertir mas facilmente. Por lo que respecta a la planificacién del lugar y
hasta que no se hayan llevado a cabo los tramites de puesta en marcha de la asesoria
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financiera y fiscal, se tenga el certificado negativo de denominacién y se disponga de
un respaldo financiero adecuado para realizar las inversiones minimas pertinentes
para comenzar con la actividad, no podemos reservar el local, con el consiguiente
coste, dado que nos restaria capacidad financiera en el inicio de nuestra actividad, lo
cual supone un gran riesgo.

Sin embargo, a pesar de que existen otras opciones, ésta es la que nos ha
parecido la mas segura y la que mejor se ajusta a nuestras necesidades en los primeros
2 afios de vida. Para la eleccidn, también hemos tenido en cuenta la normativa que
obliga a tener en unas determinadas condiciones de habitabilidad el local y la
disposicidon de la fachada y elementos externos que puedan molestar a los vecinos
como son: salidas de humos, estilo de fachada del mismo tipo, pinturas, paneles y
publicidad, etc. Ademds, hemos de disponer de unos bafios correctamente
acondicionados, suministros energéticos, accesos correctos y situacion del local libre
de cargas y preparado para realizar la actividad, con la posterior licencia necesaria.

En la busqueda realizada, la que cumple con estas condiciones (aunque no se
dispone de plano del interior del local) es:

Complejo “Ciudad Gran Turia”:

a. Datos:
i. Poblacién: Valencia (cerca de la carretera V30 y Avenida del CID)
ii. Situacién estratégica: a 10 minutos del centro y frente a centro
comercial. Direccion: C/ Creu Roja n21
iii. Superficie: 57 m?
iv. Precio: 480 €/mes
v. Seguridad 24h

llustracion 8: mapa de oficinas 1

2 [1351 Mapa | Satélite |
¥ L 4
| E-901 | o et cid =
o AV del iy
LA LLUM
03| ~
XIRIVELLA L]
FONTSA
CV-30 =
Industrial Poligon Industrial
e la Salut de Vara de Quart
8
2 PATRAIX
3 a [ Hc¢

Univ

|5 SANT
24 SIDRE

e
Datos demapa Términos de uso  Informar de un error de Maps

TA

Fuente: Google maps (2014)
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llustracion 9: edificio de oficinas 1

Fuente: (web) solvia.es (2014)

4.4. INFORMACION RELATIVA A LA ZONA

Puesto que es una zona de nueva urbanizacién, la cantidad de empresas
asentadas en él no son todas las posibles, pero se incrementardn en un futuro
préximo. Por su parte, ello permite que el precio sea muy asequible y las instalaciones
sean bastante comodas.

Los clientes a los que visitaremos o que nos visitaran se situaran en el radio de
20 km, como maximo, en su mayor parte, teniendo en cuenta que el negocio no se
expanda o no cambie la vision estratégica a una de mayor lejania con el cliente y
mayor contacto por via telematica.

Los accesos que tiene el lugar son un poco complicados si no se tiene coche:

- En Autobus: 7 minutos andando a la parada mas cercana (hay varias segun la
linea).

- En metro: 22 minutos andando hasta la parada mds cercana en Avenida del Cid
(Nou d’Ocutubre) o 24 minutos en direccidn sur hasta la parada Sant Isidre.

- En coche: se llega facilmente por la V-30 y se llega también muy répido a/desde
el centro de Valencia por la Avenida del Cid.
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4.5. PROCESOS DURANTE LA ACTIVIDAD DE ASESORIA

En este apartado se expondran las actividades fundamentales a realizar en esta
empresa y como se atenderan las necesidades de los clientes una vez hayan aceptado
contratar con nosotros el servicio.

En primer lugar hay que conseguir atraer clientes a la empresa. Una vez se inicie
la actividad, tanto si hemos contratado ya con algun cliente como si no, es muy
importante no dejar ni un solo dia de intentar darse a conocer en el mercado mediante
pequefios movimientos en las redes sociales, blogs o foros, y distintas paginas web. El
objetivo es que sin realizar un excesivo gasto en marketing, tengamos bastantes
opciones de obtener clientes para desarrollar nuestra actividad dia a dia. Las funciones
a realizar seran:

1. Actualizaciones de noticias, normativa y curiosidades acerca de la fiscalidad
nacional, asi como de otras materias, en redes sociales.

2. Busqueda de informacién nueva o suscripcidén a canales de informacidn via e-
mail de normativa del BOE, del DOCV vy sitios web especializados.

3. Lecturay contestacidn de todos los correos diarios.
Si se da el caso, dar opinidn en distintas paginas de internet, asi como ofrecer
ayuda bdasica para usuarios noveles o sin experiencia con temas fiscales y/o
financieros.

En segundo lugar, una vez haya un cliente que demande nuestros servicios,
tendremos que seguir un proceso ordenado de actuacidn para conseguir solucionar
sus problemas en el tiempo y la forma correctos. Sin embargo, puesto que cada cliente
es diferente, con problemas y circunstancias distintas, el proceso no se repetird con
exactitud nunca. Aun asi, facilitamos aqui de modo general un ejemplo de proceso a
seguir en el dia a dia que seria adecuado para el buen fin de las operaciones y
conseguir orientarle correctamente:

1. Preparacién de los papeles: Necesitamos toda la documentacién
necesaria segun se trate de un servicio u otro, del cliente o su empresa,
si fuera el caso.

2. Dependiendo del servicio a prestar, se pedirdn cuentas anuales,
facturas, planes de inversidn, deudas con entidades financieras, etc. Y
aqui pueden ocurrir dos cosas, que el cliente quiera que conozcamos
toda su situacién para necesidades futuras, o que las dudas o
necesidades actuales sean muy concretos y solo nos dé la parte de
informacién que nos interesa actualmente.

3. Posteriormente, haremos un plan de accidén para obtener las respuestas
gue el cliente necesita, teniendo en cuenta las busquedas de
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informacién, la elaboracién de la misma, las conclusiones y tiempo
empleado, y crearemos con ello un presupuesto del coste de Ia
operacion, que puede estar ya definido si se trata de un servicio
concreto, o puede no estarlo, si se trata de un conjunto de servicios.

4. A partir de aqui habrian dos mecdnicas posibles de trabajo.

= A) El cliente quiere solo un consejo clave y se lo damos una vez
finalizado el estudio.

= B) El cliente quiere que vayamos asesorandolo y dirigiéndole
segln el problema que tiene en cada momento, y le mandamos
informacién en base a ello periédicamente.

5. Una vez hemos mandado informacién el cliente puede haber tomado
una decisidn y estar ya resuelto el problema o puede tratarse de una
decisidon estratégica que quiere planear, en cuyo caso, iriamos a la
oficina del cliente a asesorarle sobre las posibles soluciones al
problema. Por ejemplo: una declaracion de IVA se realizaria en el punto
anterior, pero la decision referente a hacer las liquidaciones
trimestrales o mensuales se tomaria en este, en base a los datos y
escenarios propuestos.

6. Una vez finalizado el proceso, el asesor realizaria un informe final (con
conclusiones) y los pasos seguidos. En caso de tener alguna
responsabilidad en la implementacién o realizacion de algun
documento, se finalizaria y entregaria.

7. Se propone al cliente la posibilidad de elegir entre uno de nuestras 3
opciones para mejorar su experiencia:

*» A) Informacién de interés personal relativa a cuestiones de
trabajo, formacién o bienestar personal o laboral.

* B) Informaciéon adicional (mas exhaustiva) sobre el proceso
llevado a cabo.

* () Inclusion en nuestra red de contactos o cartera de clientes,
que permite que otras empresas puedan contactar o,
simplemente, conocerles.

Para todo esto, es necesario tener en cuenta una serie de detalles que
condicionaran el modo en el que se sienta el asesorado una vez empecemos a trabajar
con él. Nos referimos aqui a las pautas de comportamiento que haran que todo sea
mas comodo, mas util y mas rapido, por ejemplo:

o Se ha de entablar comunicacién cuantas veces sea necesario con el
asesorado o grupo a asesorar. Hay que preguntar, sin excederse, pero
siempre asegurandose de que el cliente estd enterado y de acuerdo con
todo aquello que vamos investigando y avanzando.

o Se ha de buscar la bibliografia necesaria para resolver dudas.
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O

Planificaremos las sesiones de asesoria, para dejar el minimo nimero de
detalles al azar.

Prepararemos el ambiente, de modo que, el lugar ha de ser adecuado a
la situacion (sobre todo si hay que trabajar), tenemos que tener
preparados los apoyos didacticos, tendremos que tener una vestimenta
adecuada para la ocasién (siempre habra que ir bien vestido), habra que
preparar los apoyos informaticos, si fuera necesaria la colaboracion de
una persona externa mas especializada en un tema concreto (seria
conveniente reunirla a ser posible), etc.

En muchas ocasiones, la relaciéon con un cliente es fria por las prisas o
por la personalidad de los implicados. Sin embargo, es preferible hacer
unas preguntas simples que nos den a entender poco a poco la
personalidad y gustos del cliente, para establecer una relacién mas
férrea y saber qué le puede interesar mads. Para todo esto, la
comunicacion y anotacion de los elementos clave (personales) del
cliente, es imprescindible.

El elemento moral serd muy importante para dar una imagen de
seriedad y rigor, ya que el asesor es ha de comprometer no sélo a la
independencia, sino a resolver los problemas del cliente como mejor
satisfaga y beneficie sus intereses.

Para un proceso normal, lo anterior esta bien, sin embargo en el caso de las

funciones habituales en cuestiones de fiscalidad, a un cliente que lo tengamos durante

un ano entero, tendremos que hacer con él un proceso completo de asesoramiento en

oportunidades de ahorro, segun el inmovilizado en el que quiera invertir y los gastos

gue tenga pensado hacer, pero ademas, habra que informarle debidamente cuando se

acerquen las fechas de liquidacién de impuestos y, o bien hacerle la declaracién, para

lo cual necesitariamos todos los documentos, o simplemente darle las indicaciones de

cémo hacerlo de la mejor manera posible. Asi pues, tendriamos varias rutinas distintas

entre si, pero de un mismo cliente y orientadas a un mismo propésito.

4.6. ELEMENTOS DE ANALISIS DE LA INFORMACION

Con respecto al “hardware”, dispondremos de un ordenador portatil cada asesor

y un teléfono de empresa, asi como el resto de elementos necesarios para mantener

una conexién continua a internet, como un “router” y los cables asociados.

Por otra parte, para las necesidades de impresién, escaner y fotocopiadora,

usaremos una impresora multifuncion que pueda conectarse a los dos ordenadores

por internet.
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Por lo que respecta al software, necesitaremos un programa para contabilidad,
los programas de la Agencia Tributaria (que son gratuitos), windows 8 (para empresas),
el Office y, conforme aumente la empresa de tamafio y nimero de empleados, se
considerard una intranet propia de la empresa, asi como programas de otras
especialidades.

4.7. EPILOGO

Con el objetivo de tener unas instalaciones nuevas o seminuevas, hemos
localizado la empresa en un emplazamiento de reciente construccién. Este lugar tiene
la ventaja de estar cerca del centro y el sur de la periferia porque se encuentra al lado
de la V-30 y de la avenida del Cid, y en coche se llega rapido sin necesidad de atravesar
la ciudad cada vez que se quiere ir a un sitio. El inconveniente es que se encuentra en
uno de los extremos de la ciudad y, si no es en coche, cuesta mas desplazarse.

Con respecto a los procesos, es imposible hacer una planificacion y rutina
perfectas, pero el sistema en su conjunto tiene como elemento fundamental la
comunicacion y el respeto del cliente. Este sistema es muy adecuado para conseguir
que la reputacién de la empresa y del trabajador mejoren, ya que se da la imagen de
cercano y trabajador a la vez.

Por otro lado, aunque la dificultad sea alta, y el tiempo de trabajo también, el
cliente percibe la importancia que tiene para la empresa la plasmacion de los valores
éticos por los cuales se identifica, es decir, coherencia entre lo que se dice y lo que se
hace.

Finalmente, llevado al inicio de la actividad, podemos decir que las horas de
trabajo reales seran muy superiores a las planificadas, pero es necesario, debido a la
naturaleza de la actividad que aqui se desempefia y la responsabilidad que se tiene de
conseguir que la empresa pueda lanzarse con éxito.
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5.1. INTRODUCCION

En este punto vamos a explicar las implicaciones que tienen nuestros valores y
objetivos con los de la empresa. Asimismo, vamos a introducir la decisién de la forma
juridica y la estructura organizativa, que a nuestro juicio ha de tener esta asesoria.

Para el correcto desarrollo de este punto hay que tener en cuenta que una cosa
son las necesidades de la empresa en el momento inicial, y otra, las necesidades de la
empresa una vez ha avanzado el tiempo y llegamos al limite de nuestra capacidad de
absorcién de demanda. Es decir, podemos planificar que necesitamos 2 trabajadores
en este momento, porque de ese modo cada uno se dedicard a un ambito o tipo de
cliente distinto y podremos abarcar mas mercado, pero también podriamos planificar
3, 4 o 5 trabajadores con las mismas o distintas especializaciones y, lo Unico que
cambiaria es el incremento de demanda. Entonces, para una empresa de asesoria que
no tiene ninguna cartera de clientes en su inicio, no puede generar el suficiente trabajo
para que la ocupacién sea completa y, por lo tanto, se perderd dinero debido a los
salarios. Esto va unido al esfuerzo que se hard en politicas de comunicaciéon, como
veremos en el punto 6 de plan comercial.

5.2. MISION, VISION Y VALORES EMPRESARIALES

La misidn (el objetivo principal) de nuestra empresa es la de ayudar a través de
correctas recomendaciones en la gestién de las empresas o vidas personales de
nuestros clientes, sobre todo a nivel fiscal, a partir de los conocimientos, experiencia y
recursos de que disponemos, pudiendo ofrecer un amplio abanico de servicios, que en
el futuro se espera que puedan ser mas aun. En el transcurso del tiempo que durara la
vida de esta empresa, se espera poder dar un apoyo a la sociedad para generar unos
correctos valores éticos en el mundo empresarial, donde la colaboracién y la confianza
sean los pilares fundamentales.

La vision de la organizacién a largo plazo es crear una asesoria que pueda
asesorar sobre temas juridicos, laborales, estratégicos y de marketing, ademas de
especializar mas el ambito fiscal, financiero y contable. Para esto, tendremos que
crecer como empresa, de modo que podamos aumentar nuestra presencia por todo el
territorio espafiol. No estd en nuestros objetivos expandirnos a otros paises, sin
embargo, si los resultados de la empresa son lo suficientemente positivos, habria que
considerarlo como una buena opcidn, ya que en este sector las empresas que tienen
presencia en otros paises tienen beneficios. Desgraciadamente, no podemos hablar de
dominio o cuotas de mercado, porque la cantidad de empresas es muy grande, y
cualquiera tiene mucha mas experiencia y tiempo en el sector. No obstante, si que
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creemos que el crecimiento es posible y la clave del éxito sera la flexibilidad que
tengamos por todo el territorio (en este caso de la Comunidad Valenciana).

El apoyo al crecimiento y la mejora de nuestra sociedad va unido al objetivo de
desarrollarse como organizacién, y para conseguirlo, buscaremos no solo los buenos
resultados y la responsabilidad y calidad en el trabajo, sino una gran ilusién puesta en
la actividad diaria y la incorporacion de los mejores profesionales, con la mdxima de la
mejora personal constante.

Nuestros valores son, principalmente, los valores exigidos por los mas elevados
d6rganos para el desempefio de nuestra actividad. Sin embargo, también queremos
poner de relieve que, ademas de la confidencialidad, independencia y objetividad, nos
alienta la sensacién de poder transmitir a otros individuos los valores humanos, que en
muchas ocasiones, no se tienen en este sector o en los objetivos perseguidos. Entre
estos se encuentran la sinceridad, la integridad, la implicacién, la innovacién, la
creatividad, la humildad o la profesionalidad, entre otros.

En lo que respecta a nuestros objetivos, se espera que tengamos la capacidad de
asentarnos en el mercado haciendo valer nuestros conocimientos y diferenciacion, al
aportar un valor superior al habitual a los clientes. Esto se ha de materializar en dos
tipos de objetivos, a corto y a largo plazo.

- A corto plazo, queremos aumentar la plantilla para poder cubrir el espectro
completo de servicios actuales en catalogo sobre los que asesorar, para una
cantidad suficiente de empresas como para obtener beneficios, y ademas,
hacerlo con nuestras propias perspectivas y modelos.

- Alargo plazo, queremos poder hacer economias de escala introduciéndonos en
internet, a través de servicios un poco mas reducidos, pero también mas
baratos. Con esto, incrementar facturacion y, posteriormente, abrir nuevas
oficinas en otras ciudades como Madrid y Barcelona.

A partir de aqui, dependiendo del dia a dia, de cédmo surjan las opciones y con
gué beneficios podamos contar, tomaremos las decisiones que sean mas adecuadas.

5.3. FORMA JURIDICA

El tipo de sociedad que queremos crear es una sociedad limitada, por su
caracter de limitaciéon de responsabilidad ante las deudas contraidas. Nos hemos
planteado la posibilidad de crear la empresa con la forma juridica de “empresario
III

individual”, ya que los escasos beneficios del inicio de la actividad serian gravados con

un menor porcentaje impositivo. Sin embargo, si queremos competir en el mercado,
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necesitamos al menos una estructura que permita el crecimiento futuro de la entidad
a una velocidad aceptable, y para ello, hemos de disponer de una cantidad de activos y
personal tales, que requeriradn financiacion externa para llevarlos a cabo. Ademas de
todo esto, segin el RD Ley 4/2013, para las empresas de nueva creacién y bases
imponibles de hasta 300.000 €, el tipo de gravamen que corresponde es del 15% para
el primer ejercicio y el siguiente en el que se obtenga base imponible positiva. Esto es
una motivacién aun mayor, si cabe, para la creacién de una sociedad limitada,
entendiendo que el futuro de la misma sera exitoso. Las caracteristicas fundamentales
de la sociedad de responsabilidad limitada son:

Derechos:

- Influir en las decisiones de la Junta General de forma proporcional al valor de
las participaciones.

- Participar en el reparto de los beneficios y del patrimonio resultante de la
liguidacion de la sociedad, de forma proporcional al nUmero de participaciones
que se posean.

- Derecho de compra preferente de las participaciones de los socios que
abandonan la sociedad.

- El derecho a ser elegidos como administradores.

Organos de gobierno:

- Junta general de socios: érgano que toma las decisiones.
- Administrador Unico o Consejo de Administracién.

Caracteristicas:

- No hay nimero minimo de socios.

- Responsabilidad econdmica limitada a las aportaciones.

- Capital minimo de constitucion de 3005,06 €.

- Constitucion mediante otorgamiento de escritura publica e inscripcién en
Registro Mercantil.

- Tributacién por impuesto de sociedades.

- Seguridad social: los socios deben inscribirse en el RETA.

Ley Aplicable:

- Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de julio, Ley de sociedades de capital.
- Reglamento del Registro Mercantil.
- Cbdigo de comercio.

Obligaciones legales (régimen simplificado de contabilidad):

- Llevar contabilidad (en régimen simplificado).
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o Libro de inventarios y cuentas anuales.
o Libro diario.
- Libro registro de socios.
- Libro de facturas emitidas.
- Registro de gastos.
- Cuentas de tesoreria.
- Obligacién de conservar todos los libros y documentos durante 6 aiios.

Hemos considerado la opcién de ser empresario individual y contratar a un
trabajador, sin embargo, las cotizaciones en hacienda solo son favorables para bases
liqguidables por debajo de los 12.450 euros (El Pais, 2014)(informacién para 2015 y
2016), lo que significa que ganar mas dinero en beneficios supondria pagar mas
impuestos, teniendo en cuenta las ventajas que se tienen por ser empresa de reducida
dimension en el régimen mercantil del Impuesto de Sociedades.

Por ultimo, se detallaran los pasos a seguir de cara a la constitucion de la
empresa:

1. Conseguir la certificacién negativa de nombre. El que pretendemos obtener el
el siguiente: Confons Asesoria fiscal contable financiera, S.L.
Hacer la escritura de constitucion con el notario, donde haremos los estatutos.
3. Solicitar el cddigo de identificacidn fiscal (CIF).
Cuando dispongamos de la escritura de constitucion, inscribirse en el Registro
Mercantil.
5. Aportacién del capital social, en nuestro caso 3005,06 euros.
6. Pagar los impuestos de la documentacion (ITPAJD).

5.4. PERSONAL A RECLUTAR Y ANALISIS DE PUESTOS EN FUNCION
DE NECESIDADES

El personal necesario para el inicio de la actividad son dos personas asalariadas,
ademas del propio empresario.

Se requerira una mesa de trabajo para cada uno y las condiciones y
responsabilidades serdn como sigue (aunque estd sujeto a ligeras modificaciones
segln necesidades):

Asociado/Asesor fiscal:

Se le ofrecerd la opcidn de participar en la sociedad como socio co-fundador, con
el 50% del capital social.
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Realizard actividades relacionadas con la gestion de clientes. Principalmente, ird
a ver a clientes para asesorar una vez conocidas las cuentas anuales y demads
documentos pertinentes que nos puedan facilitar o se realizard esa misma tarea en el
despacho.

Por otro lado, participara en eventos, aportara ideas y llevara la web de la
empresa junto con parte de las redes sociales en las que estaremos presentes.
También tendra potestad para asesorar clientes en otros ambitos relacionados con los
productos financieros y podra hacer la gestién de marketing de la asesoria.
Eventualmente, tendra que ayudar en la elaboracion de la contabilidad y los
impuestos, asi como la gestion de documentos cuando la situacién lo requiera.

Requerimientos de formacién: conocimientos en fiscalidad y finanzas. Carreras de
Empresariales, ADE o Econdmicas, son aptas para el puesto. Y, ademads, nivel aceptable
de inglés. Para ser asociado (en caso de quererlo) y poder disfrutar de ser co-participe
esta sociedad se necesita ser de la Asociacidon Profesional de Asesores Fiscales de la
Comunidad Valenciana o ser un asesor financiero especializado a través de un master
o varios anos de experiencia.

Salario: 18.000 € brutos/afio.

Socio fundador:

Puede desempefiar todas las funciones en la empresa respecto de la gestion de
clientes y la gestién empresarial. También se ha de encargar de la compra de los
activos mas importantes, como ordenadores y coches de empresa (si fuera el caso). Si
el otro asesor de la empresa decide asociarse, las decisiones estratégicas se llevardn en
conjunto.

Requerimientos de formacion: Titulo de ADE y pertenecer a la Asociacién Espafiola de
Asesores Financieros y Tributarios y disponer de la autorizacién de la CNMV para
ejercer como asesor financiero.

En caso de necesitar mds ayuda o promocionar la empresa, y no disponer del
tiempo necesario, se recurrird a un Freelancer, cuya tarea sera aquella que no
podamos realizar nosotros mismos.

Salario: 18.000 € brutos/afio.

5.5. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

En el caso del asesor profesional, si decide estar encuadrado como socio de la
empresa, para lo cual tendrd que adquirir participaciones de la misma del socio
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fundador, tendra el mismo rango de direccién que el socio fundador (en funcidn de
numero de participaciones), pero nunca por encima. El siguiente organigrama esta
disefado tal y como seria nada mads iniciar la actividad, tras las incorporaciones de la
secretaria y el economista:

Socio

T Asesor Fiscal

Staff de apoyo

5.6. ESCENARIO OPTIMO PARA LA CONTRATACION DE DISTINTOS
EMPLEADOS

Inicialmente, se planea contratar solamente un empleado (que decidira si le
interesa ser socio o no), dejando las funciones que no aportan valor para un staff de
apoyo como pueden ser asesores legales, consultores que lleven la contabilidad, una
agencia de marketing, etc. Para poder dedicarnos todo lo posible a la parte de nuestra
actividad que genera ganancias. No obstante, en caso de no tener suficiente trabajo
realizariamos nosotros mismos esas funciones empezando por las mas costosas y mas
importantes, es decir, la promocién de la compaiiia.

En caso de tener beneficios, nuestro objetivo es especializar las funciones, de
modo que podriamos contratar a un asesor financiero adicional, y que se encargase de
unas pocas actividades relacionadas bien con entidades financieras o con productos de
inversion. Sin embargo, a partir de 5 personas en plantilla, deberiamos cambiar de
localizacion, y nuestro modelo actual tendria que cambiar sustancialmente,
teniéndonos que plantear, incluso la introduccion de una nueva rama de actividad,
como la legal o la laboral.

Como veremos mas adelante, para el escenario realista, podremos mantener
estructura y nivel de actividad mientras los ingresos nos permitan mantener a los
trabajadores contratados.

Seria conveniente, ademas, contratar a una secretaria mas adelante, en caso de
gue el volumen de negocio aumente mas rapido de lo que podamos gestionar los dos
asesores en plantilla.
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5.7. FORMACION DE LA PLANTILLA

El sector de la asesoria se caracteriza por la necesidad que tienen los
trabajadores que pertenecen al mismo de especializarse y actualizarse de manera
constante. Eso obliga a todas las empresas de asesoria y consultoria a emplear muchos
recursos en la formacion de los trabajadores a modo de inversion. Teniendo en cuenta
que esta empresa se iniciard con dos titulados, pero sin excedente de recursos, habra
gue esperar a obtener los beneficios suficientes para poder iniciar un curso.

Esto no es gran problema mientras la plantilla l[a constituyan Unicamente dos
personas. Sin embargo, a medida que aumente, este gasto puede llegar a ser muy
importante en la cuenta de resultados, y se podria plantear la opcion de tener
nuestros propios formadores dentro del equipo de trabajo.

5.8. ASOCIACIONES

Como el objetivo de la obtencién de confianza por parte del cliente, ademas de
la seriedad que hay que mostrar en la practica diaria de la actividad y ser consecuente
con las caracteristicas que ha de tener un buen asesor independiente, se ha de estar
vinculado o relacionado con una serie de organismos que doten a la empresa de
credibilidad.

Asi pues, la inscripcién en el colegio de economistas (cada uno de los asesores
integrantes de la plantilla), como pertenecer a la asociacidon espafiola de asesores
fiscales, es imprescindible. Esto ultimo, se realizard una vez se hayan pasado los
tramites iniciales de constitucién de la sociedad.

5.9. EPILOGO

Como parte fundamental de una empresa, antes de empezar, estd la completa
conviccidon de qué rumbo ha de tomar esta. En nuestra empresa, la misién estara
enfocada en dos vertientes: la satisfaccion del cliente y nuestra mejora continua como
profesionales. En cuanto a la visién, pretendemos ampliar los servicios a la par que la
plantilla y tener presencia en varias ciudades de Espafia. Como valor ético existencial,
nuestra participacion en esta sociedad y en este mercado serd util a los demas si
conseguimos cambiar de forma positiva los valores empresariales de la sociedad.
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Todo esto tiene como objetivo generar seguridad y confianza en las empresas en
las que podamos influir, y para todo ello es imprescindible el rigor, la profesionalidad,
la independencia y la humildad.

Puesto que ambos asesores son, en principio, socios laboralistas, ambos
participan del capital social al 50% y de las tareas de la empresa. No existe una
reparticion de tareas rigida, sino flexible, porque entendemos que el trabajo llegara
segln lo haga la demanda, y cada vez que un cliente necesite ser asesorado, tendra
unas necesidades especiales que habrdn de ser cubiertas de forma personalizada,
pudiendo ser ayudado por el otro asesor segun las circunstancias.

En lo que respecta a la forma juridica, la sociedad limitada es la mas apropiada
para la conjuncion de dos o mas socios. Ademas, la limitacién de la responsabilidad,
unido a una baja inversién hace que sea aun mas facil extinguir la sociedad sin graves
perjuicios posteriores a nivel econémico.
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6. PLAN COMERCIAL
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6.1. INTRODUCCION

En este capitulo explicaremos el publico al que nos dirigimos y el modo en que
segmentaremos el mercado. Ademads, para la correcta comprension de los puntos
anteriores, analizaremos el servicio que se va a prestar y el modo en el que lo haremos
llegar a nuestros clientes, de modo que podamos obtener los resultados esperados de
la forma mas aproximada posible.

Esto ultimo se realizara mediante el estudio del “marketing mix” (servicio, precio,
distribucién y comunicacion), y por ultimo, veremos con las matrices DAFO-CAME en
gué aspectos seremos fuertes de inicio y cudles otros habrd que mejorar, no solo para
llegar a captar clientes al principio, sino que ademds, buscaremos mantenerlos vy
continuar atrayendo muchos mas en el futuro.

6.2. PUBLICO OBJETIVO Y SEGMENTACION DEL MERCADO

En este punto queremos desarrollar la vision con la cudl tuvimos la idea de iniciar
esta empresa. Empezaremos por la diferenciacion de los grupos a los cuales nos vamos
a dirigir.

Existen varios grupos de clientes a los cuales se dirigira la atencién de la
empresa:

- Clientes particulares, que tengan dudas o necesidad de ayuda con la
elaboracién de declaraciones de impuestos o busque asesoramiento de tipo
financiero o de seguros, de forma independiente.

- Clientes auténomos o empresarios individuales, que necesiten ayuda en la
elaboracién de documentos que pueden retrasar o disminuir el tiempo de
trabajo efectivo, con la consecuente pérdida de beneficios.

- Empresas pequeiias o medianas de entre 2 y 25 empleados aproximadamente.
Este tipo de cliente necesitard ayuda de un modo mas integral, y querrd la
elaboraciéon de documentos y el asesoramiento en materias mds concretas.

El criterio permite incluir a empresas mas grandes también, pero estas empresas
suelen tener mas necesidades y mucho mas especializadas, y por esta razdn, suelen
acudir a asesorias mas grandes donde tienen grupos de profesionales que se encargan
del caso en conjunto. Ademas, la carga de trabajo también cambiaria sustancialmente,
impidiendo trabajar con una cantidad superior de clientes.

Hay que tener en cuenta que en caso de no realizar correcta y éticamente bien
nuestro trabajo, obtendremos una reputacidn negativa en el mercado, y eso nos

73



Trabajo Fin de Grado

dificultara la captacién de nuevos clientes en el futuro, por lo tanto, hemos de decidir
qué alcance tiene nuestra capacidad de trabajo y dedicarse a ello.

Nuestro publico objetivo es, en general, toda persona que quiera obtener el
maximo valor posible de las actividades que tienen mas incertidumbre, como son las
operaciones financieras y aquellos que quieran ser ayudados en la realizacién de los
documentos relacionados con la tributacion, asi como de las decisiones relacionadas
con ello.

Especificando mas, existen dos tipos de clientes: los particulares y las empresas.

- Los particulares: solo necesitardn ayuda para la realizacion del IRPF, el cual
podemos hacer por ellos. Aunque, eventualmente, pueden pedir otro servicio.

- Las empresas: pueden ser de nueva creacion o que se encuentren ya en
funcionamiento.

o Empresas de nueva creacion: Serdn empresas que no sabran como vy
dénde obtener la mejor financiacién y cdmo negociar con la entidad
pertinente. Y también necesitardn asesoramiento y puede que ayuda en
la elaboracion de los distintos modelos tributarios.

o Empresas en funcionamiento: Querrdn obtener informaciéon y ayuda en
la elaboracion de declaraciones tributarias, llevanza de contabilidad y
analisis de gastos e inversiones.

6.3. DETALLE DEL SERVICIO PRESTADO

Existen dos tipos de asesoramiento, el puntual y el recurrente. El puntual se
genera en el momento (y es mdas normal consultar a una entidad financiera, a la
administracion o a conocidos) y el recurrente se realiza de forma continuada con el
asesor, con actualizaciones periddicas de informacién.

El servicio prestado esta en relacidn al de la actividad de la asesoria fiscal y la contable,
gue es la principal, y adicionalmente, se ofrecerda una gama de servicios relacionados
gue permitirdn obtener mejores resultados en la empresa cliente. Estos son,
informacién y andlisis de productos financieros, de seguros, de creacién de empresas,
de gestién online y otros. Ademas, existen pequenos detalles diferenciadores, los
cuales se veran modificados dependiendo del servicio elegido por el cliente y su
objetivo de trabajo.

Adjunto a este tipo genérico de servicio que prestan todas las asesorias, se
pretenderd incrementar el valor del mismo introduciendo una variante, la cual
dependera de la necesidad del cliente.
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Este factor diferencial puede ser de 3 tres tipos, como se explicd anteriormente:

- La entrega detallada y resumida de informacidn complementaria al servicio
prestado.
Graficos de evolucion del negocio.

o Gréficos de evolucion de las posibles decisiones.
o Escenarios posibles para la implantacion de una idea o una decision.
o Planteamientos segun la personalidad conservadora o arriesgada del

cliente.

o Andlisis matematico de la variacion de la liquidez en funcién del cambio
de variable (cantidad de gasto o inversidon en dos 0 mds opciones).

o Intermediacién con empresas proveedoras y clientes (para el
conocimiento de los procesos que pueden dar beneficios a ambas
empresas si colaboran y rebajan sus precios iniciales o dan condiciones
de pago especiales).

- Documentacién relativa a aspectos de indole personal dirigidos al empresario o
particular que contrate con nosotros (en caso de ser una Unica persona la que
contrate el servicio de asesoria). Este punto es algo mds controvertido, porque
requiere de gran confianza entre el asesor y el cliente, pero dado que estos
conocimientos son adicionales, gratuitos y estan fuera del servicio pagado, el
cliente los puede pedir:

o Informacién relacionada con aspectos de salud (enfermedades
laborales, alimentacion adecuada segun habitos y estado fisico, etc.).

o Informacién relacionada con el coaching (formas de motivar a los
trabajadores, sistemas de incentivos innovadores, programas de
formacioén, practicas en habilidades de cualquier tipo, localizacion de las
habilidades y talentos de los trabajadores para redirigirlos a los puestos
que mejor se adapten a ellos (Robinson, 2009), etc.).

- Lainclusion del cliente (se entiende que sera una empresa) en nuestra red de
contactos, de modo que existiran varias opciones de darse a conocer a través
de nuestro foro, nuestro blog, nuestras redes sociales y en las empresas de
anuncios con las cuales decidamos contratar (por un periodo equivalente al del
servicio contratado). Esto es, marketing online gratuito. Esta caracteristica
especial que incluimos aqui es muy conocida para personas que trabajan en el
area comercial y que se actualizan constantemente, pero no es habitual en las
PYMES tener un conocimiento y uso muy profundo de esta area por la
incertidumbre que ocasiona y la ignorancia de su potencial. En lineas generales
este es el conocimiento y posibilidades que otorga:

Publicidad por correo

Publicidad por teléfono (a través de aplicaciones)

Publicidad por e-mail

0O O O O

Pago por clic en links
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o 0 O 0o O 0o o oo O o o o o

Pago por clic en videos

Marketing con consentimiento previo en paginas de suscripcion
Enlaces con redes sociales

Sistemas de transmisién de informacién piramidales
Publicidad de visionado remunerado

Encuestas a potenciales clientes

Encuestas a grandes muestras muy baratas

Buscadores de precios

Sistemas de clasificacion en buscadores

Instrumentos de relaciones publicas

Promociones y sorteos por adquisicion de producto/servicio
Comentarios en Blogs y foros

Obtencion de la informacion basica de otras empresas

Etc.

Por su parte, los servicios por los que tendremos ingresos de ventas y que

podremos realizar cualquiera de los dos asesores de la empresa son (inicialmente):

» En materia fiscal: asesorar sobre uno o varios tipos de impuesto y/o realizar el

correspondiente modelo (a partir de la documentacién entregada por el

cliente). Los impuestos tratados serdn:

o

o O O O

Impuesto sobre la renta de las personas fisicas (IRPF) — modelos 130 y
131.

Impuesto sobre sociedades (IS) — modelo 200 y 202 (pagos
fraccionados).

Impuesto sobre el valor afiadido (IVA) — modelos 300, 390, 310, etc.
Impuesto sobre las actividades econdmicas (IAE).

Impuesto sobre el patrimonio (IP).

Impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actos juridicos
documentados (ITPAJD).

Otras operaciones basicas como retenciones por rendimientos
procedentes de arrendamientos urbanos, operaciones realizadas con
terceros, procedimientos tributarios, declaraciones censales, instrastat,
etc.

Los demds impuestos seran tratados por un profesional externo o por
nosotros mismos si el grado de especializacién del mismo nos da la
seguridad de poder asesorar correctamente al cliente, tanto en lo
referente a la legislacion como a los plazos, declaraciones, posibles
problemas y tratamiento procesal.

= En materia de productos financieros: Casi todos los existentes en el mercado,

pero se ofertara, sobre todo, asesoramiento para conocer los mejores
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préstamos, créditos, depdsitos y activos financieros varios, que existan en el
momento.
» En materia de seguros: Asesoramiento sobre seguros de hogar, auto, pérdida

de beneficios, PYMES, vida, salud, etc. Asesoramiento genérico, que implicara
experiencias de otros clientes, analisis de costes estimando un porcentaje de
siniestros anual, asi como informacién de los seguros, pero no sustituird la
labor de un agente o corredor de seguros.

= En contabilidad: Utilizacion de los datos de cliente para unir los aspectos

contables con los aspectos fiscales y obtener los mejores rendimientos
empresariales posibles. Servicios que puede demandar el cliente:

o Interpretacion de los estados contables.

o Asesoramiento sobre opciones estratégicas tanto financieras como

organizativas.

o Servicio de auditoria contable (cuentas anuales y procedimientos de
control interno).
Realizacion de asientos contables y su traslado a cuentas anuales.
Emisidn de informes contables.
Conciliaciones bancarias.
Libros de registro de facturas emitidas y recibidas.
Fichas de inmovilizado.

o O O O O O

Depdsito de cuentas en Registro Mercantil.
= En_inversiones: Consejos para realizar inversiones tanto materiales como

inmateriales, de productos nuevos o usados, fundamentando las decisiones en
catdlogos, calculos de vida util, variedad disponible, lugares de compra
conocidos, subastas, etc. Todo ello en relacién a los intereses del cliente, en
funcién de sus recursos y necesidades.

= Gestion online: Todo aquello que sirva para mejorar la gestién de la empresa,

sobre todo, a nivel informatico y en internet. Algunos ejemplos:
o Formas de pago por internet.
o Programas gratuitos de gestion contable, fiscal, de ndminas, etc.
o Programas de organizacion de agendas, calendarios y otras
herramientas.
Modos de comunicar a través de internet.
Creacién de plataformas y actividades que mejoren el entendimiento
sobre la empresa.
o Sitios web que tengan visiones creativas de la organizacién del negocio
(a nivel de recursos humanos, marketing, finanzas, etc.).
o Sitios web que permitan simular escenarios empresariales.
=  Qtras: Cualquier servicio no incluido en los anteriores que, dentro de los limites
de la responsabilidad civil profesional que, como consecuencia de nuestros
estudios y conocimientos, pueda ser ofrecido, como por ejemplo organizacién
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empresarial, direccion estratégica de una PYME, asesoramiento (practico) en
creacién de empresas, apoyo en los primeros pasos en el ejercicio de una
actividad, etc.

= Por ultimo, se dispondrd de un servicio en el que se podran hacer consultas en
todo momento online (cualquier programa o aplicacién vinculada con el
cliente), el cual tendra un coste mensual, pero servird mucho para aquellos que
acaben de empezar y prefieran hacer ellos mismos las gestiones.

6.4. ESTUDIO DEL PRECIO

“Para fijar el precio de un producto deberemos analizar los factores que lo
condicionan, es decir: la demanda, los costes y la competencia” (Valencia Lépez, 2013).

En nuestro caso, la fijacién del precio a partir de la demanda es imposible, puesto
gue todavia no hemos empezado con la actividad de la empresa vy, por lo tanto, no
sabemos la sensibilidad que puedan tener los clientes al precio.

La fijacion del precio a través de los costes es complicado también, no porque no
dispongamos de datos suficientes, sino por el sesgo que estos puedan producir en la
version final del precio. Esto es, los datos que tenemos son Unicamente los que se
refieren a los costes fijos, los gastos eventuales y las inversiones, pero no tenemos un
gasto en gasolina diario, tampoco las facturas de teléfono, ni las del gas. Ademads, hay
gue tener en cuenta determinados gastos de gestion, que solo cuando sepamos qué
tipo de asesoramiento van a pedir los clientes, lo podremos saber. Asi pues, solo
podremos vincular el precio a los costes si lo hacemos de manera provisional.

Por ultimo, nos queda la competencia. Nosotros sabemos que el cliente al que
nos dirigimos es una pequefa o mediana empresa, de modo que, aunque querra
gastar lo menos posible, valorard positivamente un buen servicio. Sin embargo,
también sabemos que en este sector la principal forma de diferenciarse es el precio,
debido a la saturacion de empresas de asesoria y consultoria. De esta manera,
podemos deducir que nuestro precio habra de ser similar al de una empresa de un
tamafio similar a la nuestra, de la misma zona y que ofrezca los mismos servicios.

En este sentido, hay que tener en cuenta que el grado de especializacién es lo
gue mas separa un precio de otro. Por lo que una empresa que se dedique a los
servicios de asesoria tradicionales (basicos) no podra cobrar tanto como una que
preste servicios avanzados.

Explorando a la competencia, podemos ver que los precios varian en funcién del
servicio, la forma de obtenerlo y la duracidon del mismo. Para determinados servicios
como el de auditoria se ha de hacer presupuesto (este tipo no lo incluiremos aqui) y
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para otros como el de realizacién y depdsito de la Declaracidon de la Renta, existe un
valor permanente.

Hay que tener en cuenta que el precio se utiliza para obtener rentabilidad y para
no tener problemas de liquidez. Por lo tanto, establecer un precio correcto es
imprescindible para la supervivencia de cualquier PYME a corto plazo (Valencia Lépez,
2013).

Los servicios tendran distinta forma de cobrarse, ya que no todos requieren el
mismo trabajo, ni se realizan de la misma manera. Los factores que motivan un cambio
en el precio son los siguientes:

- Grado de especializacidn en el servicio.

- Lugar de asesoramiento (si hay desplazamientos, sera mads caro).

- Cantidad de trabajo necesario (segun la cantidad de documentos a analizar
fluctuara el tiempo requerido, y el precio).

- Costes fijos de la empresa (a partir de una estimacion de clientes sobre los que
se repartirian los costes).

- Precio de la competencia comparable.

Pese a que habria otros factores influyentes en el precio como campafias de
comunicacidn y promocion, eventos especiales, ofertas, etc., no las vamos a incluir,
porque queremos obtener una tabla de precios medios que guarde relacién con la
realidad diaria de la empresa.

Los datos numéricos del precio los veremos en el capitulo 7 de andlisis
econdmico-financiero.

6.5. PLAN DE COMUNICACION

El objetivo inicial de esta empresa con respecto a la comunicacién es gastar la
menor cantidad de dinero posible, ya que es una materia en la que hay mucha
incertidumbre sobre la eficacia de las acciones que se llevan a cabo.

Por lo tanto, vamos a iniciar actividad con unas pequefias y breves apariciones en
periddicos y revistas, pero sin un gasto excesivo. Por lo demas, usaremos las redes
sociales, los videos y los foros de internet, donde nos iremos introduciendo poco a
poco, teniendo cada vez mas actividad. El responsable de esto puede ser uno de los
dos asesores (pudiendo intercambiar el trabajo con el otro).
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Marketing Directo

El marketing directo también lo realizardn los propios asesores de la empresa, ya
gue no existe un departamento de marketing que pueda realizar dicha funcién. Entre
los métodos que utilizaremos estdan:

- Telemarketing: Llamar para concertar una cita con un empresario.
- Mailing a conocidos y sus contactos, para extender la noticia de la creacion de
la empresa (solo se realizara al iniciar actividad).

Utilizaremos también a los clientes conseguidos como prescriptores de nuestros
servicios, para que se extienda aun mas nuestra notoriedad.

Relaciones publicas

Crearemos tarjetas de visita, para todos los establecimientos y eventos a los que
cualquiera de los asesores asista.

El principal modo darnos a conocer sera a través del entorno cercano: amigos,
familiares y conocidos. Y realizaremos visitas a empresas, siendo el foco mas
importante de nuestra atencion, la universidad, ya que de ahi muy probablemente
salgan emprendedores que necesiten de nuestros servicios, y siempre es bueno salir
conociendo a alguien en el mercado laboral. Ademas, ofreceremos:

- Practicas en nuestra empresa.

- Charlas sobre la realidad de los productos financieros, la fiscalidad y la
contabilidad.

- Charlas sobre nuestra empresa y nuestra actividad.

- Aparicion en foros y ferias (sin “stand”).

- Participacién en congresos de asesores y consultores.

Publicidad
Presupuesto de comunicacion:

e Actividades de comunicacion por radio: 0 €

e Actividades de comunicaciéon por TV: 0 €

e Actividades de comunicacidn en periédicos de la Comunidad Valenciana
(economia): 5000 €/ afio aproximadamente + 300 € en disefio de anuncio
atractivo.

e Actividades de comunicacion en revistas (emprendedores y colegios de
profesionales): 0 €, aunque en el futuro, cuando tengamos mas experiencia y
amplitud de servicio, si que queremos llegar a toda Espafia, y contrataremos
este tipo de publicidad.
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e Actividades de comunicacion por buzoneo, mailing, marketing electrdnico,
carteles, paneles, vallas publicitarias, etc.: 0 € (si se hace algo ha de ser
gratuito).

e Pagina web propia: 500 € +200 € de mantenimiento (anual).

Total: 6.000 € de gasto en publicidad el primer afio de actividad (presupuesto
aproximado porque las tarifas varian segun el dia y la zona que se contrate en los
periddicos).

De aqui podemos extraer las expectativas de atraccién de clientes en funcién del
gasto y dedicacidn hecha a la publicidad, las relaciones publicas y el marketing directo:

- Telemarketing: De cada 10 consultas obtendremos al menos 1 cliente por
asesor. Suponemos una cantidad aproximada de 100 consultas mensuales (5
diarias), asi que obtendremos 20 clientes en total cada mes (240 al afio).

- Relaciones publicas: Suponemos que las acciones de relacién externa con
potenciales clientes atraerd un minimo de 20 clientes al afio.

- Publicidad: De cada 100 impactos o personas que se informan, habrd un nuevo
cliente, asi que la tasa de conversidn (para toda la publicidad serd del 1%*).
Estimamos que, al menos, mds de 10.000 personas veran los anuncios
publicitarios (sumando la publicidad de internet y la de los periédicos), de
modo que tendremos 100 nuevos clientes por publicidad.

Para el segundo afo, tenemos pensado crear un plan de marketing y ceder parte
de la responsabilidad de un departamento comercial de una agencia externa. La
cantidad total presupuestada para los siguientes dos anos es de 1000 euros, cantidad
gue cambiarad si las cifras de ingresos aumentan por encima de lo esperado.

*Nota: Para la actividad publicitaria, no hay un consenso claro en las tasas de conversion, de
modo que oscilan entre el 1% y el 10% segun el medio en el que aparezca dicha publicidad. En
este trabajo utilizaremos de forma cautelar la tasa de conversién mas baja, para acercarnos lo
mas posible a la realidad publicitaria.

6.6. ANALISIS DE LA DISTRIBUCION

La distribucion, en nuestro negocio, se resume en ir a ver al cliente a darle la
informacién que necesita, que venga a entregar o recoger la informacién o enviarsela.
Principalmente, hemos disefiado la actividad para que sea un trato personalizado lo
gue mas predomine en el servicio que ofrecemos, no obstante, se puede dar un
servicio mas rapido y menos personal.
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Servicio personalizado en el despacho de la asesoria

En este caso, tendriamos que tener al cliente en nuestro despacho, y con los
papeles de trabajo, hacer constar el modo de aplicar los datos que nosotros le
exponemos. Si se realiza en nuestras oficinas, tendremos que tener en cuenta todos
los detalles de presentacién y ordenacion del espacio, para que resulte cdmodo,
agradable y acogedor. Detalles como la iluminacién, la decoracién o el tipo de
mobiliario, influiran mucho dado que nuestra actividad es muy especializada y no
todos los ambientes son favorecedores para el desarrollo de nuestro trabajo. Los
trabajadores que se encuentren en nuestras instalaciones irdan debidamente
uniformados, dando la imagen de seguridad y calidad que requiere una asesoria.

Servicio personalizado en el lugar convenido por el cliente

Para el lugar convenido por el cliente hemos de tener los mismos datos en
cuenta, pero el coste se incrementard por el desplazamiento. Elementos a cuidar en
nuestra imagen seran: la vestimenta, los datos aportados, la solvencia con la que los
expliguemos y la seguridad de la propuesta de planificacién o solucidon del problema
gue hayamos elaborado. Teniendo en cuenta que en el tiempo en el que nos
encontramos fuera de la oficina no podemos atender a otros clientes, habrd que
aprovechar el viaje para visitar a otros o para realizar acciones de marketing que
propaguen la imagen de nuestra empresa.

Servicio por teléfono o por internet

Si la relacion comercial se tiene por un canal en el que nos encontremos a
distancia de nuestro cliente, habra que enviarle los datos o simplemente comunicarle
del modo mas sencillo posible los argumentos de trabajo.

El sistema de trabajo a distancia permite cubrir una mayor cantidad de clientes
en menos tiempo y facilmente, de modo que se vende mas, pero también hay que
tener en cuenta el elemento de comodidad que representa para nosotros y de
disminucion de calidad del servicio para el cliente, de forma que tendra que ser mas
barato que una prestacion de servicio convencional.

El modo de actuar sera:

1. Posteriormente al interés de un cliente, se concertara una cita.

A la llegada del cliente se le llevara a nuestra oficina si estamos libres y, en caso
contrario, se le llevard a la sala de espera.

3. A continuacion, se le atendera ofreciéndole algo de comer y beber, hasta que
estemos disponibles. El cliente no puede pasar mdas de 10 minutos en la sala de
espera.

4. Se tomaran los datos y se comenzara el trabajo de asesoria.
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5. Una vez finalizado el servicio de asesoria, se le dard a elegir entre las opciones
de informacién disponibles, dentro de su rango de interés.

Para el caso de que seamos nosotros los que vayamos a las dependencias del cliente,
el protocolo sera:

Llamada de aviso o cita concertada.
Realizar el viaje llegando siempre antes de la hora, para no ocasionar
problemas.

3. Realizar el servicio de asesoria, aportando o recogiendo los datos oportunos.
Una vez finalizado, se le dara a elegir entre las opciones de informacién
adicionales disponibles, dentro de su rango de interés.

En todos los procesos, seria conveniente realizar una encuesta de satisfacciéon
rapida. Pero para evitar sesgos, se realizara al finalizar el ano. Mandaremos la encuesta
por correo colectivo a todos los clientes haciendo hincapié en el anonimato de la
misma, ya que tendran que enviarla por programa especial habilitado para la ocasidn.

6.7. DAFO/CAME

llustracion 10: DAFO

Debilidades

e Servicio adicional demasiado
optimista, con necesidad de
dedicacién

e Muchos tipos de cliente objetivo,
dispersion de la oferta

Fortalezas

e Mensaje publicitario agresivo

e Gran cantidad de servicios para una
empresa pequefia

e Valor afiadido muy extenso (gran
poder diferenciador)

Oportunidades Amenazas

¢ Internet y la desvinculacion cliente-
profesional

¢ Profesionales muy cualificados y con
mucha experiencia que dan mas
garantias

e Mercado en expansion si crece el
pais

e El cliente cada vez pide mas
servicios/productos con menor
busqueda
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llustracion 11: CAME

Afrontar

Corregir

eDetalla mucho el servicio adicional al
cliente

eCentrarse en los clientes que mayor
demanda hagan

eCrear un servicio por internet y estar muy
activo en redes sociales

*Prepararse constantemente, en leyes,
productos financieros y cursos de fiscalidad
y contabilidad

Mantener

Explotar

eIntentar mantener y mejorar la oferta
publicitaria para que aumente afluencia

eCrear un grupo de apoyo en la universidad
y servirse de las practicas para darnos a
conocer

eContinuar innovando en nuestro servicio
diferencial de opciones post-venta

*En cuanto surjan oportunidades de
expansion, plantearselo en serio

eIntentar aumentar gama de servicios que
mas pida el cliente

Elaboracién propia (2014)

6.8. EPILOGO

Como analisis del mercado, el tipo de empresas y el tamafio de las mismas, no
nos ofrece toda la informacidn que necesitamos para conseguir unos resultados
concluyentes. El publico objetivo siempre seran empresas que les cueste mds hacer las
actividades administrativas que contratarlas con nosotros, de modo que serdn
empresas con pocos empleados y con una situacion econdmica ajustada.

El servicio prestado es muy amplio para una empresa de dos trabajadores, pero
aun es mejor el valor diferencial de los tres servicios gratuitos afiadidos, lo que
constituye una fortaleza muy grande. Por otro lado, la gran especializacién existente
en el sector puede impedir la llegada de la clientela suficiente para obtener beneficios.

El analisis del precio esta limitado por el periodo de inicio de actividad, que
impide obtener un histérico de costes y de demanda del mercado en los cuales
basarse.

Por ultimo, la estrategia de comunicacion inicial es muy ambiciosa, pero también
muy costosa y serd necesario reducir ese gasto en el futuro. La correcta decision del
momento en el cual implementar los anuncios de periddicos y revistas sera la clave
para empezar con un nivel de clientes estable.
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7.1. INTRODUCCION

En este apartado se expondran las inversiones que necesitamos realizar para
poder llevar a cabo nuestra actividad de la manera mas eficaz y con el menor gasto
posible.

La politica inicial que queremos implementar para poner en marcha el negocio,
es tener la menor cantidad de costes fijos posibles, y esto se refiere, sobre todo, al
activo inmovilizado.

Es evidente que muchas de las necesidades de la actividad de la empresa han de
ser adquiridas, pero queremos funcionar con una base de externalizacién de tareas no
productivas como contabilidad, planificacion de normativas, elaboracién de
programas, algunas fases del reclutamiento, y de la planificacién comercial, etc. Y,
ademas, para hacer facil la desinversion, tenemos que poder retirar o reutilizar sin
coste adicional la mayor parte de los elementos adquiridos (software, mobiliario,
equipos de proceso de informaciodn, etc.).

La relacién de gastos e ingresos que se van a exponer a continuacion, no seran el
total de lo que se tendra realmente, pero por esta razén, vamos a exponer un listado
con precios y cantidades que mantengan un margen de error prudencial, es decir, mas
gasto del real.

7.2. PRECIOS Y ESTIMACION DE LOS INGRESOS

El establecimiento del precio se hara teniendo en cuenta precios medios de la
competencia, del mismo modo que los aqui expuestos serdan precios medios por
materia de servicios, ya que no podemos hacer un catdlogo entero con la
especificacion de los mismos, puesto que se pueden ver modificados con el tiempo.
Para cada tipo de materia habria que incluir particulares, auténomos y empresas. No
obstante, se encuadrara todo en una misma categoria.

Como hemos explicado en la variable de la comunicacién en el marketing mix
del capitulo anterior, se estima obtener en un afio, alrededor de 360 clientes en total.
El problema es que no sabemos qué tipo de cliente serd (tamafio de la empresa) y
tampoco sabemos el tipo de servicio que demandara. Por lo tanto, hemos de volver a
hacer un calculo aproximativo sin datos previos, el cual lo basaremos en el nucleo de
nuestra actividad, es decir, ordenaremos la cantidad de servicio demandado segun la
especializacién que tengamos en ellos. De forma que este serd el porcentaje de
clientes aproximado que vendra a solicitar el servicio determinado y su coste asociado:
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Tabla 6: Precios medios de la asesoria

Asesoria fiscal y contable % Al mes N2 Ingresos
trabajadores
Sin trabajadores 20% 130 72 9.360
1 trabajador 15% 160 54 8.640
2 a 10 trabajadores 10% 220 36 7.920
11 a 30 trabajadores 5% 275 18 4.950
Inversiones, finanzas y seguros % clientes Un pago N2 Ingresos
trabajadores
Plan de estratégico o de viabilidad 10% 500 36 18.000
Plan de inversiones 5% 350 18 6.300
Consultas 15% 50 54 2.700
Contacto 24/7 % clientes Al mes Ne Ingresos
trabajadores
Consultas 5% 75 18 1.350
Plan de alertas y seguimiento 10% 130 36 4.680
Gestion online % clientes Un pago N¢ Ingresos
trabajadores
Consulta 5% 50 18 900
Total 100% - 360 64.800

Fuente: elaboracion propia (2014)

Para el calculo estimado de los ingresos se puede aceptar el total expuesto en la
tabla 6, de modo que en el afio 1 obtendriamos alrededor de 64.800 euros por la
actividad conjunta de los dos asesores. Sin embargo, para los afios 2 y 3 no tenemos
referencias validas, asi que hemos de suponer que la estrategia de comunicacion va a
funcionar correctamente, y la perpetuaremos disminuyendo el gasto en publicidad en
5.000 euros. Aun asi, estimamos que habrd un incremento de la demanda porque los
clientes que ya nos conozcan también actuardn como prescriptores del servicio.

Por lo tanto, presuponemos un ligero incremento de la demanda en un 10% en
los afios 2 y 3, quedando los ingresos de la siguiente manera:

Tabla 7: Ingresos del segundo y tercer aiio

n+1 n+2

Ingresos 71.280,00 78.408,00
Fuente: Elaboracion propia (2014)
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Aqui es posible que nos tuviéramos que plantear la opcidon de contratar a alguien mas,
dado que es probable que estemos usando horas extra.

7.3. GASTOS

Para llevar a cabo una estimacidn global de los gastos, hemos tenido que obtener
datos especificos respecto al coste de las inversiones, los gastos fijos mds importantes
y se han hecho los calculos pertinentes para obtener las cifras de amortizacion, leasing
y préstamo. Aun asi, existen datos estimados subjetivamente (de forma prudente, al
alza) como los gastos variables, la publicidad, la gasolina, la gestiéon externa y los
suministros, dado que los mismos pueden cambiar a lo largo de todo el ejercicio.

Para ver la tabla completa de gastos se recomienda mirar los anexos. Los gastos,
expuestos de forma abreviada, son los siguientes:

Tabla 8: Tablas de gastos de los 3 afios

Gastos Totales aiio 1

G. Fijos 71.828,47
G. Variables 1.800,00
Gastos totales 73.628,47

Gastos Totales afio 2

G. Fijos 65.725,05
G. Variables 1.980,00
Gastos totales 67.705,05

Gastos Totales aiio 3

G. Fijos 63.227,83
G. Variables 2.178,00
Gastos totales 65.405,83

Fuente: Elaboracidn propia (2014)

Como se puede ver, los gastos se reducen. Esto es consecuencia de la disminuciéon de
la partida publicidad, que de ser 6.000 € pasa a ser 1.000 € dado que no puede
emplearse tanto dinero, con los resultados obtenidos en el primer afo. Sin embargo,
esto nos proporciona la capacidad de salir de un resultado que seria demasiado
negativo. De esta forma, en el afo 2 se puede ver que el resultado mejora. Ademas, las
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amortizaciones también se hacen en menor cuantia, dado que tenemos mas libertad

para amortizar en el primer ano.

7.4. RESULTADOS DEL EJERCICIO

Tabla 9: Tabla de resultado del ejercicio abreviada

n n+1 n+2
Ventas 64.800,00 71.280,00 78.408,00
Coste de ventas - 17.330,00| - 12.330,00| - 14.130,00
Margen Bruto 47.470,00 58.950,00 64.278,00
Gastos fijos - 46.860,00 | - 46.860,00 | - 46.860,00
Amortizacion - 3.745,11|- 3.745,00| - 2.431,00
BAII - 3.135,11 8.345,00 14.987,00
Gastos financieros | - 5.693,36 |- 4.590,00| - 3.407,00
BAII - 8.828,47 3.755,00 11.580,00
Impuestos - 1.324,27 563,25 1.737,00
Beneficio Neto - 7.504,20 3.191,75 9.843,00

Fuente: elaboraciéon propia (2014)

Como se puede ver en la tabla anterior, el resultado del ejercicio es
positivo a partir de afio 2, y el indice de crecimiento es muy positivo. Hay que tener en
cuenta que, probablemente, hayan gastos que no se hayan tenido en cuenta por ser
una situacién planificada, pero a ritmo de crecimiento de ventas constante obtenemos
una mayor mejora en los beneficios. Esto hace constatar la capacidad de esta empresa

para pagar deudas y la de invertir en nuevos activos en el futuro.

Tabla 10: Desglose de los gastos fijos (anuales)

Concepto n n+l n+2
Electricidad 1200 1200 1200
Agua 50 50 50
Gas 180 180 180
Internet + Teléfono (ONO) 1440 1440 1440
Sy Salarios 36000 36000 36000
Gestion externa 2400 2400 2400
Seguridad social 8460 8460 8460
Publicidad 6000 1000 1000
Amortizaciones 3745 3745 2431
Leasing (carga f2) 1542 1235 911
Préstamo (int.) 4151 3354 2495
Alquiler 5760 5760 5760
Otros 900 1500 1500
Total 71828 66325 63827

Fuente: Elaboracion propia (2014)
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Existen determinados gastos que pueden reducirse, y esto hace que el margen
para cometer errores en el cdlculo de los ingresos, sea mayor. No obstante, como se
puede ver, afio tras afo van decreciendo los costes, de modo que como se verd mas
adelante, la rentabilidad siempre aumentard en los primeros afios.

7.5. OPCIONES DE FINANCIACION/INVERSION (ESCENARIO
REALISTA)

La cantidad de capital que se va a aportar de forma inicial son 3.005,06 € vy, el
resto, hasta alcanzar la inversién inicial minima, se obtendra a partir de un préstamo,
solicitado a una entidad bancaria, para cumplir con la previsién de gastos de dos afos.
Esto se traduce en una cantidad poco inferior a los 40.000 €, lo que con las previsiones
actuales es perfectamente posible de pagar, pero nos deja con un alto endeudamiento
(91% el primer afio). Esto es dificil de aceptar por una entidad financiera. Por esta
razon, nos interesa mucho que los resultados y las opciones de crecimiento de la
empresa sean atractivos lo antes posible.

En caso de ser necesario, se podria intentar obtener dos vehiculos de segunda
mano, para no hacer tanto gasto con el leasing, y reducir al minimo la consumicién de
material, renovandolo solo cuando sea necesario. También podemos negociar con las
empresas con las que contratamos los suministros, pero el cambio seria no es
significativo.

El leasing contratado corresponde a dos vehiculos de empresa, de los cuales nos
podemos deducir la carga financiera y, el importe aproximado de ambos en conjunto,
no supera los 30.000 euros. Hemos pensado en no utilizar coches, pero dada la
localizacion y el incremento de productividad que dan, se decidid que era lo mejor
para la empresa. Esta inversidn solo se hara completamente efectiva al finalizar el
periodo de amortizacién (al finalizar el cuarto afio), momento en el cual se dejara de
pagar el leasing, y el valor contable habra disminuido a la mitad del valor actual. Con
esto, se vera que la empresa tiene un balance inferior conforme pasa el tiempo, pero
es debido a la obsolescencia y a la falta de renovacién de la inversion. La realidad la
podemos ver en la cuenta de resultados, donde se ve un claro incremento del
potencial y asentamiento de la empresa en el mercado.
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7.6. CUENTAS ANUALES PREVISIONALES

Las cuentas que se presentan muestran lo mencionado anteriormente con mas
detalle. Sélo se mostraran las cifras correspondientes al balance inicial y los resultados
de cada afio. Para mas informacidn, consultar las tablas de balance en los anexos.

Tabla 11: Activo a 31/1/2015-2016-2017

ACTIVO n n+1 n+2
A) ACTIVO NO CORRIENTE 35.360,47 34.036,20 30.291,10
I. Inmovilizado Intangible 765,90 765,90 496,80
Il. Inmovilizado Material 33.270,30 33.270,30 29.794,30

lll. Inversiones Inmobiliarias

IV. Inversiones en empresas del grupo y asociadas a I/p

V. Inversiones Financieras |/p

VI. Activo Impuesto Diferido 1.324,27
B) ACTIVO CORRIENTE 16.177,03 5.624,42 2.946,31
I. Existencias

Il. Deudores Comerciales y Otras Cuentas a Cobrar

1. Clientes por ventas y prestacion de servicios

2. Accionistas por desembolsos exigidos

3. Otros deudores

1. Inversiones en empresas grupo y asociadas a ¢/p

IV. Inversiones financieras a ¢/p

V. Periodificaciones c/p

VI. Efectivo y otros activos liquidos equivalentes 16.177,03 5.624,42 2.946,31

TOTAL ACTIVO 51.537,50 39.660,62 33.237,41

Fuente: Elaboracidn propia (2014)

Como se puede ver en el balance, al principio, se dispondra de un poco mas de
liquidez para poder tomar decisiones estratégicas si fuera necesario y se podra invertir
en inmovilizado o en publicidad. Hay que tener en cuenta que, de aumentar la
demanda por encima de nuestras expectativas, a partir de cierto punto no podriamos
atenderla y necesitariamos a un miembro mas en plantilla. Teniendo liquidez podemos
resolver cualquier problema y gestionar correctamente la implantacién en el mercado.
La pérdida que se produce en el ano 2, a falta de hacer inversiones adecuadas, es
consecuencia, casi en su totalidad, del pago de la cuota del préstamo.

Por otro lado, el inmovilizado material va perdiendo valor, y no es solo porgue se
va deteriorando, sino porque no se va invirtiendo en inmovilizado nuevo. Con el punto
de vista que tenemos, desde el primer aifo, no podemos prever las necesidades que
tendremos de activo una vez haya comenzado la actividad, de modo que la liquidez
sobrante ha de usarse en ese momento en caso de necesitarlo.

Finalmente, hay que tener en cuenta que habradn deudores (comerciales o no) en
el balance de la empresa, sin embargo, aqui no aparecen porgue no podemos tener en
cuenta los clientes que no pagaran. En ese caso serian morosos, porque no hemos
establecido ningun sistema de pago aplazado (aunque podria ser viable).
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Por otra parte, como se puede ver en la tabla 11, tenemos un patrimonio neto

muy pequeiio en relacién al tamano del pasivo. Esto es por la imposibilidad de invertir

mas en la empresa, y la necesidad aparejada de tener una inversién inicial. También es

cierto que, la garantia de solvencia ante una entidad financiera siempre es mayor

cuando existen dos personas que estan dispuestas a trabajar y responder que cuando

solo hay una.

Por la alta rentabilidad generada durante el primer afo, el patrimonio neto

empieza a ser positivo y las deudas empiezan a bajar rdpidamente.

Tabla 12: Patrimonio neto y pasivo a 31/12/2015-2016-2017

PATRIMONIO NETO Y PASIVO n n+1 n+2
A) PATRIMONIO NETO 4.499,14 1.307,39 8.535,61
A.1) Fondos Propios 4.499,14 1.307,39 8.535,61
I. Capital 3.005,06 3.005,06 3.005,06
II. Prima de Emision
lll. Reservas
IV. Acciones y Participaciones en Patrimonio Propias
V. Resultados Ejercicios Anteriores 7.504,20 4.312,45
VI. Otras Aportaciones Socios
VII. Resultado del Ejercicio 7.504,20 3.191,75 9.843,00
VIII. Dividendo a Cuenta
A.2) Subvenciones, Donaciones y Legados Recibidos
B) PASIVO NO CORRIENTE 40.968,00 | 24.702,00 7.139,00
I. Provisiones a I/p
Il. Deudas a l/p 40.968,00 24.702,00 7.139,00
1. Deudas entidades de crédito a I/p 21.749,00 | 11.351,00 -
2. Acreedores arrendamiento financiero 19.219,00 13.351,00 7.139,00
3. Otras deudas I/p
Ill. Deudas empresas grupo y asociadas |/p
IV. Pasivos impuesto diferido
V. Periodificaciones I/p
C) PASIVO CORRIENTE 15.068,64 16.266,01 17.562,80
I. Provisiones a ¢/p
Il. Deudas a c/p 15.068,64 16.266,01 17.562,80
1. Deudas entidades de crédito a ¢/p 9.525,00 10.398,00 11.351,00
2. Acreedores arrendamiento financiero 5.543,64 5.868,01 6.211,80
3. Otras deudas c¢/p
Ill. Deudas empresas grupo y asociadas c/p
IV. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar - - -
1. Proveedores
2. Otros acreedores
V. Periodificaciones ¢/p
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 51.537,50 | 39.660,62 33.237,41

Fuente: Elaboracion propia (2014)
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En este caso, los puntos que se tocan son Unicamente los que pueden
planificarse (préstamo, leasing, resultado del ejercicio y capital social), el resto se
utilizaran solo si lo exige la actividad diaria de la empresa.

Hay que tener en cuenta que tanto el activo como el pasivo son a 31/12, es decir,
cuando ya ha terminado el primer afio de la actividad de la empresa. De modo que hay
un pago que ya se ha hecho y se periodifica el segundo.

Finalmente, hay que observar que la percepcion de que la empresa pierde valor
es ficticia, ya que la actividad de los aifos 2 y 3 en el dia a dia no es asumible en el
proyecto, lo que significa que permanecen con las deudas iniciales. Mas bien hay que
fijarse en como aumenta el patrimonio neto, que es la verdadera medida de
crecimiento de la empresa.

7.7. ANALISIS DE RATIOS

Si nos fijamos en la situacion inicial de la empresa, podemos ver como parece
gue sea muy holgada, e incluso facil, pero en realidad se encuentra cerca de una
situacion problematica, segin los datos analiticos. Esto se puede percibir en el fondo
de maniobra, donde el primer afio la diferencia entre el activo corriente y el pasivo
corriente es de solo 1.108 euros. Esto puede traducirse en la posibilidad de caer en
impago ante la entidad financiera acreedora, ya que el importe de los dos siguientes
pagos (mensuales de 992 euros) superara esta cifra (2 meses) a menos que la actividad
se desarrolle con normalidad. Esto deja hace que la presidn sea alta y con muy poca
capacidad de reaccion.

Tabla 13: Fondo de maniobra previsto en los préximos 3 afios

n+1 n+2 n+3

Fondo de maniobra (AC-PC) 1.108,39 |- 10.641,59 |- 14.616,49
Fuente: Elaboracion propia (2014)

Es cierto que la situacion es de un momento determinado en el tiempo y que
posteriormente se resolvera con las ventas diarias, pero seria un escenario complicado
(en caso de que el banco no refinancie la deuda) para poder continuar la actividad.

A continuacién, podemos ver como evolucionard la empresa desde el punto de
vista de los ratios financieros:
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Tabla 14: Ratios financiero de los 3 afios

n+l n+2 n+3
RATIO DE LIQUIDEZ 1,07 0,35 0,17
RATIO DE TESORERIA 1,07 0,35 0,17
RATIO DE DISPONIBILIDAD 1,07 0,35 0,17
FONDO DE MANIOBRA SOBRE EL ACTIVO 0,02 -0,27 -0,44
FONDO DE MANIOBRA SOBRE EL PASIVO 0,02 -0,26 -0,59
ENDEUDAMIENTO total 1,09 1,03 0,74

Fuente: Elaboracion propia (2014)

Como se puede ver en el balance y en estos ratios, la Unica masa patrimonial con
cifras en el activo es la tesoreria, por lo tanto, los primeros 3 ratios tienen el mismo
valor. Ademas, puesto que no hemos tenido en cuenta deudores y cambios en la
estructura del pasivo, se mantiene asi durante los 3 afios, pero fijandonos en el andlisis
horizontal que se puede hacer, la cantidad de liquidez de un afio a otro va
disminuyendo muy rapidamente, como ya mostraba, de forma preocupante, el fondo
de maniobra. En este caso, es debido a que el dato estd cogido de un momento
determinado, sin tener en cuenta la actividad entre un dia y otro, si no que mas bien es
la de un afio a otro. Esto nos deja con una liquidez decreciente porque, a pesar de
tener unos beneficios en aumento, tenemos unas deudas financieras que se reducen
en mayor cuantia de lo que aumentan dichos beneficios. Sin embargo, el problema
desaparece en el cuarto afio (del cual no tenemos balance), porque, tal y como se
puede ver, el endeudamiento total, que esta por encima del 100% el primer afio, se
reduce drdsticamente de un afio a otro. También se puede percibir que el fondo de
maniobra sobre activo y sobre pasivo es negativo en los dos afos posteriores, pero es
por la misma razén anteriormente comentada sobre el momento en que se toma el
dato.

7.8. ANALISIS DE LA INVERSION

Teniendo en cuenta los flujos de caja obtenidos de los datos iniciales, hemos
podido calcular la tasa interna de rentabilidad, el valor actual neto, la rentabilidad de
los activos invertidos y la rentabilidad de la deuda.

Tabla 15: Ratios de analisis de la inversion

Concepto Ano 1 Ao 2 Ano 3
TIR 5,689% 20,38% 35,997%
VAN - 54.480,68 - 11.115,64 2594,34
ROE 166,79% -224,13% 115,32%
ROA -17,13% 9,47% 34,84%

Fuente: Elaboracion propia (2014)
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Los datos de la tabla 14 han sido recogidos de los flujos de caja y de las
cuentas anuales antes presentas.

El TIR muestra una evolucidn positiva y correcta en relacién a la disminucién de
gastos (y pagos) y el aumento de ingresos (y cobros) de la empresa. Podemos ver que
los incrementos son del orden del 15%, lo que determina una rentabilidad real muy
buena para una inversion que el primer afio tiene pérdidas y, por las cifras de las
cuentas anuales no basta para ser optimistas.

En cuanto al VAN, tiene una evolucién muy irregular, debido principalmente a
gue al inicio se basa en una cuantia de inversién muy grande y un retorno similar vy,
posteriormente, deja de haber inversién y, por el contrario, aumenta el retorno de la
inversién inicial.

Por su parte, el ROE tiene una disposicién enganosa en el segundo aino, ya que la
operacion que se realiza tiene en el denominador la cifra de fondos propios, que da un
valor negativo, pero la rentabilidad es en realidad muy alta y positiva. En el tercer afo
simplemente se normaliza, ya que resultados y patrimonio neto dan valores positivos,
pero también con un valor muy alto.

Finalmente, la rentabilidad del activo parece menos atractiva en el afo inicial,
pero también repunta hasta el 9,47% el segundo afo y, vuelve a avanzar hasta 34,84%
en el tercero. En este caso los incrementos son de, aproximadamente, el 25%.

Tabla 16: TIR de los 3 aios

40,000%
35,000%
30,000%
25,000%
20,000%
15,000%
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5,000%

0,000%

e T|R

Fuente: Elaboracion propia (2014)
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Tabla 17: VAN de los 3 afos

20.000,00

(20.000,00)
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Fuente: Elaboracidn propia (2014)

Tabla 18: Rentabilidades de los 3 afos
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Fuente: Elaboracién propia (2014)

En los tres graficos, podemos ver que se trata de una clara tendencia creciente,
lo que significa que la inversién sera muy buena si se toma el riesgo de tener pérdidas
el primer afio. Esto no quiere decir que esté asegurada esta situacién, pero dentro de
los limites que existen y de los margenes de error tenidos en cuenta, estos datos son
muy positivos. De hecho, en casi todos los gastos se puede reducir la cantidad pagada,
consiguiendo otro producto o servicio similar, aunque de peor calidad.

Si bien es cierto que la rentabilidad econdmica comienza muy negativa, lo cual
representa el gran riesgo de ese momento, la recuperacion es muy pronta si las
decisiones tomadas y los cambios y adaptaciones se llevan a término de la forma
correcta.
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7.9. EPILOGO

Podemos concluir este punto, viendo que las rentabilidades dadas en cada una
de las modalidades en que se calculan, son muy optimistas a partir del segundo afio,
momento a partir del cual la empresa empezard a generar beneficios.

El sistema de calculo de las cuentas anuales obliga a tener en cuenta un punto de
vista estdtico que no es realista, por lo que no se endeuda mas la empresa ni se
invierte mds. Esto puede ser positivo, pero también tiene sus implicaciones negativas
en el caso de no conseguir los ingresos por ventas esperados.

En cualquier caso, la tendencia es creciente porque los gastos van disminuyendo,
haciendo facil la desinversién y mas facil mantener la asesoria conforme se afianza la
posicién en el mercado.
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8. CONCLUSIONES
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Conclusion 1. Respecto a la situacidn del sector, es evidente que existe una gran
competencia. Se hace necesario diferenciarse, ya que el servicio es homogéneo, y hay
una gran lucha de precios. Un buen valor diferencial que permita atraer y fidelizar
clientes sera una buena opcidn para incorporarse al mercado y tener éxito.

Conclusion 2. En el sector de la asesoria, pese a la complicacién que tiene captar
cliente, no hay apenas barreras de entrada, y la desinversidon parece bastante facil.
Esto se puede decir en nuestro favor y en nuestra contra, de modo que la constante
renovacion y especializacién también sera un factor imprescindible para no ser
superado por otros facilmente.

Conclusion 3. La coyuntura econdmica actual da sefiales de cambio y
recuperacién. Sin embargo, el hecho de pertenecer aun a un pais en situacién de crisis
econdmica, puede representar una oportunidad, ya que la desconfianza de las
empresas puede llevarlas a buscar una asesoria que les ayude a superar cualquier
problema financiero o legal (dada la complejidad del sistema).

Conclusién 4. El impulso tecnolégico y social que tienen hoy en dia internet, los
ordenadores y el sistema de telefonia, nos permite a todos estar conectados, pero
también hace que las nuevas empresas entrantes tengan facil acceso a estos medios,
de modo que la competencia se intensifica aun mas. Esto nos obliga a estar atentos a
todos los cambios del mercado y del cliente para no perder el ritmo de ventas.

Conclusidn 5. Las expectativas del cliente en un mercado como este son muy
altas. Ante cualquier situacién de trabajo la imagen que da el asesor es fundamental, y
por eso, los valores que han de permanecer invariables son la seriedad, el didlogo con
el cliente, la buena disposicién y el respeto mutuo.

Conclusiéon 6. La localizacion de la oficina nos ha parecido correcta por situarse
cercana a los clientes y al centro de la ciudad. Nuestras instalaciones, que son de
reciente construccion, daran la imagen de modernidad que nos acerque aun mas a los
futuros clientes.

Conclusion 7. La forma juridica elegida es la sociedad de responsabilidad
limitada, ya que nos permite eludir la problematica asociada a las deudas con una
minima inversion de 3005,06 euros, a depositar en un 50% cada asesor. Hay que
reconocer, ademas, un beneficio fiscal que desde 2013 facilita la toma de esta
decision, y es que para empresas de menos de 300.000 euros de importe neto de cifra
de negocios, el tipo impositivo en el primer afio y el siguiente afio con beneficios, se
sitla en el 15%.

Conclusion 8. La politica de marketing que hemos decidido usar esta vinculada a
los conocimientos del comercio electrénico. Se pretende obtener clientes a través de
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telemarketing, publicidad y relaciones publicas. El éxito de estas iniciativas serdn la
clave del éxito o fracaso de la sociedad.

Conclusion 9. El publico objetivo estd muy disperso y hay mucha cantidad, lo cual
crea confusiéon a la hora de centrarse en un cliente. Si se consigue superar esta
dificultad y la empresa dirige un programa de comunicacidn agresivo en el verdadero
nucleo de clientes potenciales dispuestos a pagar por nuestros servicios, las ventas
estardn aseguradas.

Conclusién 10. La situacidon de inicio esta rodeada de dificultades. No se puede
establecer un precio segun la demanda, no se poseen histéricos de ventas para hacer
previsiones y propuestas estratégicas, ya sean contables o comerciales. Asi pues, hay
que evitar el sesgo de los datos a través de un andlisis serio, y las campafias de
marketing iniciales tendran que ser muy ambiciosas, lo que obligara a trabajar mas.

Conclusion 11. El analisis financiero arroja unos datos muy optimistas a partir del
segundo afio. La vista estatica de las cuentas anuales nos sugiere prudencia, ya que
hay datos como el fondo de maniobra que muestran una gran debilidad en liquidez en
plazos consecutivos de 2 meses. No obstante, tanto las rentabilidades econdmica y
financiera como el andlisis de flujos de caja dan perspectivas de mejora constante y
creciente, debido a que los gastos disminuyen cada afio. Esto nos lleva a deliberar que,
puesto que, a excepcion del primer afio, la empresa obtiene beneficios y crecimiento
bastante elevados, el proyecto es viable econdmicamente.
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Tabla 17: Detalle de las inversiones (inmovilizado)

Concepto Preci? de
Adquisicion
Mobiliario 3749,35
EPI 1797
Aplicaciones Informaticas 1035
Otro inmovilizado material 1200
Elementos de transporte 30000
Total inmovilizado 37781,35

Fuente: Elaboracion propia (2014)

El apartado referente a otro inmovilizado material se refiere a material de

oficina.
Tabla 18: Préstamo (version resumida)
PRESTAMO

ne CUOTA MENSUAL * TERMINO INTERESES CAPITAL
CUOTA/ANO 12 AMORTIZATIVO PENDIENTE

0 40.000

1 11.900 8.726 3.174 31.274

2 11.899 9.525 2.374 21.749

3 11.899 10.398 1.501 11.351

4 11.899 11.351 548 0

Fuente: Elaboracién propia (2014)

Tabla 19: Leasing (version resumida)

LEASING (los 3 aiios estimados)

Ne CUOTA MENSUAL*12 IMPORTE RECUPERABLE CARGA F2 CAPITAL
CUOTA/ANO PENDIENTE
- 30.000
1 6.780 5.237,20 1.542,38 24.762,80
2 6.780 5.543,64 1.235,94 19.219,16
3 6.780 5.868,01 911,57 13.351,15
4 6780 6.211,80 568,2 7.139,35

Fuente: Elaboracion propia (2014)
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Tabla 20: Amortizaciones realizadas

AMORTIZACIONES

Amortizaciones Precio Adquisiciéon % anual max. Amort. Aplicada
Ordenadores 1.797,00 26% 467,22
Aplicaciones informaticas 1.035,00 26% 269,10
Elementos de transporte 30.000,00 16% 2.513,85
Mobiliario y otro inmov. 4.949,35 10% 494,93

Amortizacion total anual 3.745,11

Fuente: Elaboracion propia (2014)

Tabla 21: Flujos de caja netos de los 3 aios (por meses) FC=Cobros-Pagos

Flujos de caja afio 1 Flujos de caja afio 2 Flujos de caja afio 3
F1l -6043,99 F1 -2109,88 F1 704,29
F2 -6043,99 F2 -2109,88 F2 704,29
F3 -6043,99 F3 -2109,88 F3 704,29
Fa -6043,99 Fa -2109,88 Fa 704,29
F5 -6043,99 F5 -2109,88 F5 704,29
F6 -6043,99 F6 -2109,88 F6 704,29
F7 -6043,99 F7 -2109,88 F7 704,29
F8 -6043,99 F8 -2109,88 F8 704,29
F9 -6043,99 F9 -2109,88 F9 704,29
F10 -6043,99 F 10 -2109,88 F 10 704,29
F11 -6043,99 F11 -2109,88 F11 704,29
F12 -6043,99 F12 -2109,88 F12 704,29
Inversion 105.822,91 Inversion inicial 102.979,93 Inversion - 103.839,93
inicial inicial
TIR 5,689% TIR 20,38% TIR 35,997%
VAN - 54.480,68 VAN - 11.115,64 VAN 2594,34

Fuente: Elaboracion propia (2014)

A continuacion, se pretende exponer una breve descripcidon analitica de los
resultados que obtendriamos en dos situaciones dadas, la optimista y la pesimista, en
relacion a unas variables estimadas ligeramente por encima y ligeramente por debajo,
respectivamente, de los resultados realistas.

Puesto que la informacion de valor aportada es la del escenario realista,
simplemente, en este apartado, tendremos que observar la fluctuacion de los
resultados para poder concluir si tenemos opciones de sobrevivir como empresa (en el
caso del escenario pesimista) y si tendremos opciones de invertir, crecer y/o
expandirnos (en el escenario optimista).

109



Trabajo Fin de Grado

ESCENARIO PESIMISTA

Para la creacion de un marco pesimista, que estimaremos por debajo de los
resultados ya obtenidos, nos fijaremos principalmente en las variaciones de los
resultados, que como consecuencia de disminuir las ventas, se veran afectados muy
negativamente. La clave para obtener una conclusion positiva, serd llegar a la misma
deduccién que en el punto anterior, pero de forma mas lenta.

Para elaborar los datos supondremos que hay una disminucidon en las
expectativas de ventas de un 20%, por lo que los clientes finales a los que venderemos
ya no seran 360, sino 288 en total en un afio.

Asi pues, los datos quedan de la siguiente manera:

Tabla 192: Tabla de resultados pesimista -20%

n n+1 n+2
Ventas 51.840,00| 57.024,00| 62.726,40
Gastos 73.628,47 | 67.705,05| 65.405,83
Resultados - 21.788,47 |- 10.681,05 |- 2.679,43

Fuente: elaboracidon propia (2014)

Tal y como podemos ver, los resultados negativos del primer afio son mucho mas
exagerados de lo que lo eran en el escenario realista, pero si mantenemos el resto de
factores (de gasto) constantes, la tendencia de crecimiento continua de forma positiva
y augura una posible estabilizacidn o, incluso, beneficios en el cuarto afio.

Es cierto que, en estas condiciones, hay que esperar dos afios mas para obtener
los resultados que esperamos, de modo que crea incertidumbre frente a un posible
acreedor, sobre todo una entidad financiera, ya que 4 afos es mucho tiempo, pero
vamos a ver los datos de las rentabilidades, puesto que nos confirmaran o nos
desmentiran las expectativas positivas que nos genera esta tendencia creciente de los
resultados:

Tabla 23: Analisis datos (escenario pesimista)

n n+1 n+2
TIR 24% 33% 53%
VAN -8.760,37 € -3.477,81 € -643,12 €

Fuente: Elaboracion propia (2014)

En la tasa interna de rentabilidad podemos apreciar facilmente el crecimiento asi como
la rentabilidad positiva que hay en todo momento en la inversidn. Sin embargo, en el VAN
ocurre lo mismo que en la cuenta de resultados, el valor actual de los flujos de caja es menor
de lo que serd en el futuro, seglin cémo evolucionan las ventas de la empresa.
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Faltan el ROE y el ROA que aportan datos poco aceptables por manejar en cada uno de
los afios datos negativos. Asi que no estdn incluidos en el analisis.

Como es ldgico, los valores cambian ligeramente haciéndose cada vez mas
positivos. El problema es que salir de una situacion tan negativa requiere de mas
sacrificio si cabe que antes. Podemos observar que el TIR es positivo siempre, el VAN
crece muy rapidamente y los resultados también, pero en el afio 3 siguen siendo
negativos. Pese a que la tendencia es creciente y positiva, no sabemos si eso cambiara
en alguno de los afios sucesivos, y aunque no fuera asi, el problema que tendria esta
empresa es el mismo que tienen muchas de aquellas que han quedado en concurso de
acreedores, es decir, la liquidez.

Si el banco con el que manteniamos el crédito esta dispuesto a refinanciar la
deuda, e incluso conceder otro préstamo, es muy probable la recuperacién. Sin
embargo, la falta de liquidez, la incertidumbre ante las posibilidades de futuro y el
excesivo gasto, que requiere ser disminuido de forma drastica, impedirian que se
produjese tal recuperacién de la entidad. No obstante, las reservas actuales de liquidez (es
decir, en el afio 1) parecen ser suficientes para soportar el peso de una situacidon como esta.

ESCENARIO OPTIMISTA

Para la elaboracidon de este escenario, vamos a estimar un incremento inicial en
la atraccién de clientes gracias a la buena repercusion de la publicidad en el mercado,
gracias también a nuestra buena actuacién, que nos ha hecho merecedores de una
buena reputacién y también gracias a la mejora del mercado laboral y el incremento
de las PYMES que necesitan asesoramiento.

Para esto, los numeros se han modificado ligeramente, en término medio, de
modo que suponemos que hay un aumento de las ventas sobre la cantidad
inicialmente prevista del 15%, de manera que el nimero total de clientes que vendran
a la empresa serdn 414 (en lugar de los 360).

Con este incremento, los resultados quedan del siguiente modo:

Tabla 20: Resultados del escenario optimista (414 clientes)

n n+1 n+2
Ventas 74.520,00 81.972,00 90.169,20
Gastos 73.628,47 67.705,05 65.405,83
Resultados 891,53 14.266,95 24.763,37

Fuente: elaboracion propia (2014)

Ante esta situacién, quedariamos con beneficios desde el primer afio, de modo
gue seria un negocio muy rentable y con grandes expectativas de futuro.
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Los ratios muestran datos en este sentido también:

Tabla 21: ratios de rentabilidad (escenario optimista)

n n+1 n+2
ROE -20% -1091% 290%

ROA 2% 36% 75%
Fuente: Elaboracion propia (2014)

Parece ser que el patrimonio neto inicial perturba el dato del ROE, pero los 2
primeros afios. Esta informacién puede inducir a error. La rentabilidad econdmica, por
el contrario, es perfectamente fiable y muestra el tipo de crecimiento que tendra la
empresa, que sera de un 34% el segundo afio y del 39% el tercero. Esto es debido a
que los ingresos mejoran mucho y los gastos se modifican a la baja, haciendo que la
diferencia sea cada vez mas grande. Esto hace que el TIR y el VAN queden también
desproporcionados. Puesto que es un ejemplo, el escenario es normal, pero la realidad
es que se modifican tanto los ingresos como los gastos, ya que al tener mas liquidez
cambiariamos nuestra estructura de costes, pero no podemos tener en cuenta aqui
esos cambios, porque no veriamos los efectos positivos del aumento del nimero de
clientes.

Estos cambios, efectivamente son muy buenos, pero no son del todo realistas,
porque conseguir tanta afiliacién de nuevos clientes requeriria mucha habilidad vy
suerte, pero por encima de todo, experiencia y reputacion, algo que en una empresa
de reciente creacién no se suele dar.
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A) OPERACIONES CONTINUADAS (Tabla de Resultados completa) n n+1 n+2

1. Importe Neto de la Cifra de Negocio 64.800,00 71.280,00 78.408,00
b) Prestaciones de servicios 64.800,00 71.280,00 78.408,00
2. Variacién de existencias de productos terminados y en curso de fabricacidon

3. Trabajos realizados por la empresa para su activo

4. Aprovisionamientos - 17.330,00 - 12.330,00 - 14.130,00
5. Otros ingresos de explotacion

6. Gastos de personal - 44.460,00 - 44.460,00 - 44.460,00
a) Sueldos, salarios y asimilados - 36.000,00 - 36.000,00 - 36.000,00
b) Cargas sociales - 8.460,00 - 8.460,00 - 8.460,00
7. Otros gastos de explotacion - 2.400,00 - 2.400,00 - 2.400,00
a) Servicios exteriores - 2.400,00 - 2.400,00 - 2.400,00
b) Tributos

d) Otros gastos de gestidn corriente

8. Amortizacién del inmovilizado - 3.745,11 - 3.745,00 - 2.431,00
9. Imputacién de subvenciones de inmovilizado no financiero y otras

10. Excesos de provisiones

11. Deterioro y resultado por enajenacion del inmovilizado

13. Otros resultados

A.1) RESULTADO DE EXPLOTACION - 3.135,11 8.345,00 14.987,00
14. Ingresos financieros

15. Gastos financieros - 5.693,36 - 4.590,00 - 3.407,00
b) Por deudas con terceros - 5.693,36 - 4.590,00 - 3.407,00
16. Variacion de valor razonable en instrumentos financieros

17. Diferencias de cambio

18. Deterioro y resultado por enajenaciones de instrumentos financieros

A.2) RESULTADO FINANCIERO - 5.693,36 - 4.590,00 - 3.407,00
A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS - 8.828,47 3.755,00 11.580,00
19. Impuesto sobre beneficios - 1.324,27 563,25 1.737,00
A.4) RESULTADO DEL EJERCICIO PROCEDENTE DE OPERACIONES CONTINUADAS - 7.504,20 3.191,75 9.843,00
A.5) RESULTADO DEL EJERCICIO - 7.504,20 3.191,75 9.843,00

Fuente: Elaboracion propia (2014)




