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1. INTRODUCCION

1.1 RESUMEN

El presente Trabajo Final de Carrera consiste en el desarrollo de un Plan de Empresa
para implantar un nuevo modelo de negocio dentro del mercado de los talleres mecanicos
para motos. Dicho modelo se basa en el concepto de la mecanica rapida e in situ que se
van a explicar a lo largo del proyecto junto con los diferentes aspectos a tener en

consideracion para optimizar las posibilidades para su éxito.

Basicamente las lineas de negocio del taller son tres: el taller dispone de furgonetas
totalmente equipadas para poder realizar servicios de mecanica rapida in situ, es decir, en
el lugar donde la averia se produzca. Ofrece el servicio de recogida y entrega de las
motos una vez reparadas donde el cliente lo desee para no tener que traer la moto
personalmente al taller, lo que le supone un ahorro de tiempo y le afiade satisfaccion. Y

por ultimo las tareas de mantenimiento en el taller fisico.

El primer paso del plan de negocio sera identificar y analizar el entorno ya que, como la
misma palabra indica, es “aquello que nos rodea” y asi determinar la mejor estrategia para
su penetracion. Para ello se estudiaran los factores mas generales que afectan al entorno
a través del modelo PEST, asi como los aspectos macroeconémicos que afectan al
mercado. Una vez analizados las caracteristicas del entorno se analizar4 el entorno
competitivo a través de las cinco fuerzas de Porter, dando todo esto a una matriz DAFO
en la cual se exponen las debilidades y fortalezas de la empresa y las amenazas y

oportunidades del entorno.

El siguiente paso sera definir un plan de operaciones y procesos en el que se detallaran

todas las operaciones que realiza la empresa en el dia a dia de la actividad econdémica.

Se pasara a analizar los factores internos del taller, donde cogera forma ya que se elegira
la forma juridica méas idonea y el estudio de los recursos humanos detallando las

funciones da cada uno de ellos en la empresa.

También se confeccionara un plan de marketing, describiendo los productos que la
empresa ofrecera a sus clientes, el precio que aplicaran a cada uno de ellos, los canales
de distribucién, los medios a través de los cuales darse a conocer...todo esto tras realizar

un estudio de mercado y un analisis del comportamiento del consumidor.
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Una vez realizados todos estos analisis se llevara a cabo el plan econémico financiero,
trazando para empezar unas previsiones de ventas esperadas y los gastos en los que
debe incurrir la empresa para su funcionamiento. Y para finalizar, se analizara la
rentabilidad del proyecto bajo los métodos del VAN y la TIR, es decir, se evaluara si

resulta rentable, y si es capaz de retornar la inversion el proyecto en cuestion.
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1.2 OBJETO DEL TFC Y JUSTIFICACION DE LAS ASIGNATUR AS

1.2.1 Objeto del TFC

El objeto de este Proyecto de Final de Carrera es elaborar un plan de negocio de un taller
mecanico que facilite a los motoristas de Valencia la posibilidad de reparar y revisar sus

vehiculos de una forma mas cémoda, rapida, agil y satisfactoria, centrado principalmente

en la mecanica rapida y en las necesidades no cubiertas por la competencia.

1.2.2 Justificacion de las asignaturas

Para el desarrollo este proyecto se ha utilizado el material docente de todas las siguientes

asignaturas que se han cursado a lo largo de la carrera:

Capitulo del TFC

2: Antecedentes y situacion actual

Asignaturas
relacionadas

Introduccion a los sectores empresariales
Economia espafiola y regional

Economia espafiola y mundial
Macroeconomia

Microeconomia

Breve
justificacion

Dado que en este capitulo se desarrollaran los
antecedentes economicos y la situacion en general del
sector, las asignaturas que cursamos anteriormente
mencionadas, son de gran utilidad para obtener una visiéon
general del sector y entender el significado de los datos y
para poder analizarlos con mayor profundidad.

Capitulo del TFC

3. Analisis del entorno

Asignaturas
relacionadas

Macroeconomia

Direccidn estratégica y politica de la empresa
Economia de la empresa |

Marketing en empresas de servicios

Breve
justificacion

Para poder realizar un analisis del macroentorno y el
microentorno es necesario comprender el comportamiento
de la economia y la influencia de estos factores en la
actividad que se va a realizar. Especial importancia tiene la
elaboracion del DAFO ya que a través de esta herramienta
estratégica podremos actuar sobre los factores
controlables asi como conocer los riesgos y oportunidades
gue brinda el mercado.
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Capitulo del TFC

4: Analisis de las operaciones y procesos

Asignaturas
relacionadas

Direccidon de produccidn y logistica

Breve
justificacion

Para el buen funcionamiento de un negocio, las actividades
qgue se van a desarrollar en el deben estar bien definidas ,
siendo capaces de adaptarse al entorno introduciendo
mejoras ya que este es cambiante. Para ello, se hace uso
de lo aprendido en esta asignatura, empezando por
determinar su localizacion, desarrollar su distribucion en
planta asi como la consecucion de las operaciones a
realizar por los empleados.

Capitulo del TFC

5: Andlisis de la organizacion y de recursos humanos

Asignaturas
relacionadas

Derecho de la empresa
Legislacion laboral de la empresa
Direccion de recursos humanos

Breve
justificacion

Las anteriormente citadas asignaturas han sido de gran
utilidad para, por una parte poder decidir cual es la forma
juridica que tomara la empresa asi como los tramites
necesarios que se han de seguir para su constitucion y los
requisitos que precisa. Y por otra parte, para conocer cudl
es el marco legar a la que esta sometida la empresa.
Ademas, se presentard el organigrama de la empresa y
las tareas que desempefia cada empleado en su puesto de
trabajo.

Capitulo del TFC

6: Plan de marketing

Asignaturas
relacionadas

Marketing en empresas de servicios
Direccion comercial

Breve
justificacion

Para poder ser competitivos se realizara un plan de
marketing donde se obtendrd una vision clara del objetivo
de la empresa. A través de este plan de marketing, se
estudiaran las cuatro componentes del marketing mix y
obtener asi las estrategias comerciales Optimas que
beneficien tanto a la empresa como al cliente potencial.
De esta manera se determinara el publico objetivo, como
llegar hasta él, el precio del servicio ofertado...
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Capitulo del TFC

7: Anélisis econémico-financiero

Asignaturas
relacionadas

Contabilidad financiera
Contabilidad general y analitica
Direccion financiera

Economia de la empresa Il

Breve
justificacion

Para este capitulo del plan de empresa, las anteriormente
citadas asignaturas se utilizardn para la simulacién del
balance de situacion y la cuenta de pérdidas y ganancias
que se prevé que se obtendra una vez empiece a
desarrollarse la actividad, asi como el posterior analisis de
algunos de los ratios, liquidez y endeudamiento, para
poder verificar la viabilidad del proyecto.
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1.3 OBJETIVOS

El objetivo fundamental de este proyecto es realizar un analisis de la viabilidad de la
creacion y puesta en marcha del taller mecéanico, no obstante este objetivo principal, se
pretenden alcanzar por un lado objetivos académicos y por otro lado objetivos

empresariales, estos son:
» Desarrollar los conocimientos teoricos adquiridos durante la Licenciatura.

* Analizar la situacion actual del entorno, para conocer el contexto donde se

desarrollara la actividad de la empresa.

e Crear un esquema de forma desglosada de los procesos productivos a realizar en

nuestra actividad diaria.
» Evaluar todas las areas de la empresa.

» Estudiar las diferentes formas juridicas que puede adoptar una empresa en su

constitucion y elegir la que mas se adecue por sus caracteristicas internas.
» Estudiar y presentar el servicio que se ofrece a los clientes.

» Conocer las necesidades de capital, tanto humanas como de capital, que necesita
al empresa para su puesta en funcionamiento, presupuestarlas, distribuirlas en el

tiempo y encontrar las fuentes de financiacion 6ptimas para llevarlas a cabo.

« Realizar un estudio de viabilidad y puesta en marcha del proyecto.

1.4 METODOLOGIA

La metodologia utilizada para la realizacion de este proyecto ha consistido en la busqueda
en bases de datos a través de internet, blisquedas en libros de la biblioteca, la recogida
de informacién proveniente del publico al que nos queremos acercar, observacion del

comportamiento de empresas similares y el trabajo de campo.
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2. ANTECEDENTES Y SITUACION ACTUAL

2.1 Motivacion y justificacion del TFC

El objeto del presente Trabajo final de Carrera es el desarrollo de un plan de empresa
para analizar la viabilidad de la creacion y puesta en marcha de un taller mecanico

especializado en las motos situado en la ciudad de Valencia.

Este negocio nace con la finalidad de cubrir la necesidad de los motoristas a la hora de
reparar y hacer revisiones de sus motos independientemente de su marca, modelo y

cilindrada.

El servicio técnico que ofrece este taller no se limita tan solo a la reparacion o revision en
si, sino que lo hace de una manera mucho mas cémoda y agil para el cliente ya que los
consumidores cada vez tienen los tiempos acotados que deben optimizar y por ello se
pretende satisfacer sus necesidades ofreciendo este servicio que hace que el tiempo que
invertirian llevando su moto al taller recaiga sobre nosotros. Por tanto, esto supone un
nicho de negocio interesante sobre el que posicionarnos y conseguir que la clientela se

fidelice con nosotros.

Tomamos consciencia del cambio en los habitos de compra de los consumidores, que
cada vez mas integrados en el uso de nuevas tecnologias y por ello nuestros servicios se
pueden concretar desde cualquier lugar a través de la pagina web o de la aplicacion que

se desarrollara en el segundo afio de vida de actividad del taller.
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2.2 Aproximacion al sector

2.2.1 Resefia histoérica

En el afio 1867, un estadounidense llamado Sylvester Howard Roper (1823-1896) decidio
combinar el cuadro de una bicicleta con un motor de dos cilindros utilizando el carbon
como combustible, naciendo entonces la que pude llamarse la primera motocicleta

accionada a través de un motor a vapor.

Figura 1: Motocicleta accionada por motor a vapord e Sylvester Howard

Fuente: Daimlermotorcycle, 2014

No obstante, existe polémica entre la consideracion de la primera de las motocicletas,
debido a la que anteriormente nombrada no era propulsada por un motor propiamente
dicho, por tanto, algunos de los expertos en la materia sugieren que fue en el afio 1885
cuando dos ingenieros alemanes, Wilhelm Maybach ( 1846-1929 ) y Gottlieb Daimler
( 1834-1900 ), incorporaron a una bicicleta de madera un motor inventado por el

ingeniero Nikolaus Agust Otto.

Otto inventd el primer motor de combustion interna de acuerdo con un ciclo de 4 tiempos
en 1876. Gottlieb que era un antiguo empleado de la firma de Otto lo empled para dar
paso a la primera motocicleta propulsada a motor. La velocidad a la podia llegar esta

motocicleta era de 18 km/h y el motor desarrollaba 0'5 caballos de fuerza.
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Figura 2: Motocicleta creada por Wilhelm Maybach y Gottlieb Daimler F

Fuente: Daimlermotorcycle, 2014

La primera motocicleta fabricada en serie y comercializada aparecié en 1894 en la ciudad
de Munich por Hildebrand y Wolfmdller, compafiia alemana de Wilhelm Hildebrand y Alois
Wolfmdller y se mantuvieron en produccion hasta el afio 1897. Poseia un motor de
gasolina de cuatro tiempos con dos cilindros refrigerado por agua, el cual se encontraba
colocado donde los pedales en las bicicletas. La maxima velocidad alcanzada era de 40
km/h.

La motocicleta que reune las caracteristicas de hoy en dia fue creada en 1901 por los
hermanos franceses Werner, que trasladaron el motor de la rueda delantera a un cuadro
rectangular entre las ruedas. Fueron ellos los que acuiaron el término “motocicleta”
utilizandolo como marca de su maquina. Muy pronto se generalizé el término a todos los

ciclos equipados con motor.

En 1902 se inventa la scooter por el francés Georges Gauthier y empezé a fabricarse en
1914 afo en el que gano popularidad entre el publico joven debido a la comodidad de su

manejo y su facil conduccion.

En la Primera Guerra Mundial (1914-1918), empez0 la fabricacion de motocicletas para
uso militar y con ello la fabricacion masiva de estas. Esto fue causado ya que los
gobiernos europeos ofrecian muchas facilidades para este mercado, se permitia su

circulacion sin necesidad de carnet de conducir y estaban libres de impuestos.

Después de la Primera Guerra Mundial, los gobiernos europeos apoyaron la creacion de
fabricas de motores y motocicletas, no obstante en Espafia el inicio de esta industria vino
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de mano de mecanicos y pilotos aficionados al motociclismo que querian igualarse al

resto de marcas extranjeras.

Tras todo esto, dio comienzo la Guerra Civil espafiola, y con el fin de esta todo el tejido
industrial espafiol se vio afectado y se volvid a empezar practicamente de cero con la
industria de la moto. Empiezan por florecer las fabricas de bicicletas y se les fue
acoplando motores de pequefa cilindrada. Los fabricantes se las ingeniaban como podian
comprando incluso chatarra para poder fundir culatas y cilindros pero servia para
motorizar a los habitantes de un pais devastado por la guerra. En el 1941, se fundd en
Madrid la empresa R. Soriano S.A. tras la vuelta de Francia de su creador, Ricardo
Soriano, en la que se empezaron a fabricar motocicletas y derivados. La primera de sus
motocicletas fabricada en masa fue el modelo A, también apodada “El potro de acero”.

Tras esta, se fabricaron los modelos Lince, Puma y Pantera.

Figura 3: Modelo A, de Ricardo Soriano

Fuente: Autopasion18, 2014

La gran revolucion de la motocicleta vino desde Japon. En 1948, se funda la compafia
Honda Motor ya que Soichiro Honda se asocia a Takeo Fujisawa, con el objetivo de
fabricar motocicletas. Los bombardeos de la segunda guerra mundial habian devastado el
parque movil japonés. Soichiro fabric6 un motor méas liviano, rapido, y silencioso e,
inmediatamente sobrevino el éxito. En 1949 Honda habia desarrollado su primera moto y

en 1951 se encontraba vendiendo 250 a la semana.

Las marcas niponas como Honda, Suzuki y Yamaha comenzaron a dominar el mercado
de las motocicletas ligeras y a sus competidores. Las consecuencias que provocaron

sobre el resto de paises fueron, por ejemplo en Gran Bretafia se vieron forzados a cerrar
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sus puertas. El éxito japonés continud por el industrializado Oeste en la década de los 80.
Honda, Kawasaki, Suzuki y Yamaha fueron las empresas mas publicitadas y compradas y
constituyeron el aspecto y el disefo de la era.

En los 90 las motocicletas volvieron a establecerse como objetos de disefio y
coleccionismo. Al final de siglo hubo sefiales de recuperacion por parte de constructores
fuera de Japon. En el Reino Unido, donde solo se habian fabricado 70.000 unidades en
los 60, hubo una escasez de motos hasta el relanzamiento de la marca Triumph en 1992.
En América Harley habia recordado épocas pasada debido a la nostalgia después de
pasar severos problemas economicos. Mientras, en Alemania, BMW que habia afrontado
crisis tras crisis en el periodo de posguerra, ahora emergia como el Unico superviviente

importante en el pais en que habia nacido la motocicleta.

2.1.2 Situacion actual del sector

Tras la crisis econdmica mundial iniciada durante el afio 2007 y potenciada en el 2008, la
economia espafiola ha ido sufriendo una disminucién crénica de sus indices
macroecondmicos provocando asi que Espafia entrara en una etapa de recesion durante

los ultimos afios.

La crisis ha afectado y sigue afectando a muchos de los sectores de actividad, no
obstante, el sector del motor muestra datos que parecen pensar que sigue una tendencia
de recuperacion. Espafia cerrd el primer trimestre de 2014 con un crecimiento del
25%, con un incremento de matriculaciones, tan solo en el mes de marzo, que llega al
45,5%. Llegados al mes de octubre esta tendencia se mantiene ya que el sector de las
motocicletas las ventas crecieron un 16,1%, se matricularon 11.198 motocicletas en

Espafa. En lo que va de afio de 96.186 unidades, un 18,9% mas.

Si se segmentan las motos por tipo de eso, en el acumulado enero-octubre de 2014 se ve

como todos los segmentos crecieron:
* Los «scooters» +16,5%
e Las motocicletas de «off-road» +14,6%
* las de carretera +30,6%
En este contexto donde el numero de motos cada vez es mayor hace que las

reparaciones y mantenimiento de las mismas por parte de los talleres mecanicos siga la
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misma tendencia positiva y el nimero de visitas al taller crezca directamente proporcional

a estas.

Del mismo modo también ha aumentado el nimero de personas que aparcan el coche y
sacan sus antiguas motos del garaje por los beneficios que estas aportan y por
consiguiente optan por repararlas y ponerlas a punto produciendo un significativo repunte
de trabajo en los talleres de automoviles, prolongando asi su vida util, en vez de
sustituirlos por otras nuevos. Se prevé gque esta tendencia se mantenga al menos a corto

plazo.
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3. ANALISIS DEL ENTORNO

3.1 Analisis del macroentorno

Para realizar un andlisis estratégico de se deben estudiar los factores mas generales que
afectan al entorno, es por ello por lo que se utilizara el modelo PEST ya que se consigue
un andlisis del contexto de la unidad de negocio que facilita conocer la estrategia 6ptima
gue debe seguir la empresa para adaptarse a las grandes tendencias que afectan a toda
la industria.

Los factores estudiados en el modelo son los:

Figura 4: Modelo PEST

Politico-Legales Econdmicos

Sociales Tecnologicos

Fuente: Lovelock, Christopher H, 2007

Todos los factores anteriormente mencionados pueden influir en los niveles de oferta,
demanda y costes de la empresa, es por lo que al comprenderlos se llega a un correcto
proceso de planificacion y toma de decisiones, minimizando las amenazas, aprovechando

las oportunidades y consiguiendo un plan de crecimiento a largo plazo.
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3.1.1 Factores politico-legales

Estos factores se refieren a la legislacion del fomento empresarial, las politicas
impositivas, leyes de proteccion del medio ambiente, regulaciones sobre el empleo,
regulaciones sobre el comercio... un conjunto de leyes y normas establecidas por

Administraciones Publicas y otros organismos reguladores.

Moto Instant se sitla en Valencia, Espafia. El hecho de pertenecer a la Unién Europea
genera confianza a los mercados, factor importante a tener en cuenta a la hora de abrir un
negocio Yy llevarlo a cabo. Sin embargo, la situacion politica actual esta muy influenciada a
causa de la crisis econdmica que estallé en 2007 y que a dia de hoy sigue influenciado

negativamente al pais.

El nivel de confianza que depositan los ciudadanos en los partidos politicos cada vez
desciende mas segun los resultados obtenidos por la Encuesta Social Europea (ESE), es
una encuesta que recoge informacion sobre las opiniones y actitudes de los ciudadanos.
Los ciudadanos Espafioles creen que los gobiernos no estan tomando medidas
suficientes para protegerlos de la pobreza o reducir las diferencias de los ingresos. Como

resultado, los ciudadanos participan mas y se manifiestan mas que nunca.

Gréfico 1: Participacion politica de los ciudadanos
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El cargo de presidente del Gobierno a dia de hoy lo ejerce Mariano Rajoy, del Partido
Popular que tomoé el cargo en 2011. Las politicas aplicadas se caracterizan por grandes
recortes, los severos ajustes fiscales de los Ultimos cuatro afios, en los que se encuentran
el aumento de las tasas e impuestos, la subida del IVA o del IRPF, o las reformas
agresivas al mercado laboral, que no reflejan una gran mejora de la situacion
macroecondmica de Espafia ya que por ejemplo, la evolucién de la tasa de desempleo en
Espafia es creciente, situandose actualmente un nivel de desempleo del 24'4%.

No podemos considerar este dato como favorable ya a consecuencia del paro en Espafa
también aumentara la tasa de ahorro en las familias marcada por el descenso de la
capacidad de renta disponible, hecho que afectar4 a nuestro negocio ya que no se trata
de un bien de primera necesidad.

Tabla 1: Tasa de paro por sexo y grupo de edad en 2 013

Ambos sexos Hombres Mujeres
De 16 - 19 afios 73,98 72,29 76,26
De 20 - 24 afos 51,78 52,71 50,74
De 25 - 29 afos 33,27 34,48 31,99
De 30 - 34 afos 25,89 25,61 26,19
De 35 - 39 afios 22,70 21,30 24,33
De 40 - 44 afios 22,55 21,42 23,88
De 45 - 49 afos 22,94 22,18 23,82
De 50 - 54 afos 21,30 20,81 21,89
De 55 - 59 afios 20,65 21,06 20,10
De 60 - 64 afios 18,74 18,64 18,86
De 65 - 69 afos 7,89 8,19 7,49
De 70 y mas

anos 1,08 0,44 1,96
TOTAL 26,09 25,60 26,67

Fuente: Elaboracion propia a través de datos del INE, 2013

El paro juvenil ha sido el que més se ha visto afectado de todos ya que mas de la mitad
de los jovenes de entre 20 y 24 afios se encontraban desempleados. Asi que la poblacion

se encuentra a la espera de medidas que acaben con tal situacion.

A continuacion, definiremos cual es la normativa aplicable y que por tanto deberemos de
conocer para poder realizar la actividad empresarial.

* Normativa aplicable

El ejercicio de las actividades de taller mecanico vienen reguladas por dos tipos de leyes,

normativas y decretos: unas de caracter general que son de aplicacion para todo tipo de
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industria y otras de caracter especifico que regulan la actividad de forma concreta, tanto a
nivel estatal como autondmica. En el primer grupo encontramos en primer lugar la Ley
21/1992, de 16 de Julio de Industria. Dicha normativa “tiene por objeto establecer las
bases de ordenacion del sector industrial, asi como los criterios de coordinacion entre las
Administraciones Publicas, de conformidad con lo dispuesto en el articulo 149.1.1y 13 de

la Constitucion Espafiola”.

El Real Decreto 2135/1980, de 26 de septiembre, sobre liberalizacién industrial,
ampliacion y traslado de industria del Boletin Oficial del Estado, nimero 247 de 14 de
octubre de 1980 dice que la elaboracién de un proyecto y la certificacién por técnicos
competentes, conocidos por el Organo administrativo correspondiente, sean suficiente
requisito para la puesta en funcionamiento de la industria, sin necesidad de la previa
comprobacién administrativa de cada uno de los elementos establecidos por las normas

vigentes.

Real Decreto 697/1995, de 28 de abril, por el que “se aprueba el Reglamento del Registro
de Establecimientos Industriales de ambito estatal. ElI presente Reglamento regula el
Registro de Establecimientos Industriales dependiente del Ministerio de Industria y
Energia, dentro del ambito de la Administracion General del Estado, sin perjuicio de los
registros industriales que puedan constituir las Comunidades Auténomas en el ejercicio de
sus competencias y de la necesaria coordinacion de la informacion sobre empresas y
establecimientos industriales existente en los distintos Ministerios y de la inscrita en los
Registros Industriales estatal y autondmicos. Al mismo tiempo, establece la composicion y

funcionamiento de la Comision de Registro e Informacion Industrial.”

En cuanto a normativas especificas que regulen las actividades de taller encontramos con
el Real Decreto 455/2010, de 16 de abril, por el que se modifica el Real Decreto
1457/1986, de 10 de enero, que tiene por objeto la “regulacion de la actividad industrial y
la prestacion de servicios en los talleres de reparacion de vehiculos automoviles, de sus
equipos y componentes” donde queda reflejada la documentacion necesaria que debe
tramitar un taller al inicio de su actividad y aquella documentacion de la que debera
disponer durante toda su vida, los medios técnicos necesarios para realizar su actividad
en condiciones de seguridad, también hace mencién de los trdmites a seguir en el caso
de modificacion y/o cese de actividad. En €l se adecua el contenido a la experiencia

recogida a lo largo de los afios de vigencia del Real Decreto 1457/1986 y se adapta a las
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nuevas tecnologias y nuevas especialidades derivadas de los avances tecnoldgicos.

El Real Decreto 2822/1998, de 23 de diciembre, por el que se aprueba el Reglamento
General de Vehiculos, es importante ya que al tratarse de un taller, al hacer las revisiones
y/o reparaciones de la moto en cuestién debe devolverlo al propietario en las condiciones
0 prescripciones técnicas de los vehiculos para que sea admitida su circulacion. Estas
condiciones técnicas en las que un automévil es apto para la circulacion vienen detalladas
en este Real Decreto, Capitulo Il, en el “Articulo 11. Generalidades. Condiciones
técnicas.” y siguientes articulos. Y en el CAPITULO IIl, “Articulo 21. Homologacion y

caracteristicas técnicas.” de los ciclomotores.

El transporte y recogida de vehiculos se rige por la Ley 16/1987, de 30 de julio, de
Ordenacion de los Transportes Terrestres. Donde se rigen por lo dispuesto en la ley “Los
transportes por carretera, considerandose como tales aquellos que se realicen en
vehiculos de motor o conjuntos de vehiculos que circulen sin camino de rodadura fijo, y
sin medios fijjos de captacion de energia, por toda clase de vias terrestres, urbanas o
interurbanas, de caracter publico y, asimismo, por las de caracter privado cuando el

transporte sea publico. “

Deben tenerse en cuenta las leyes de proteccion del medio ambiente, entre las cuales se
encuentran la Ley 2/2006, de 5 de mayo, de Prevencién de la Contaminacién y Calidad
Ambiental, que afecta a toda la Comunidad Valenciana. A través de esta ley, se interviene
de forma administrativa a la proteccion ambiental a todo tipo de actividades que puedan
afectar al medio ambiente. El “objeto de la presente ley es definir y regular los
instrumentos de intervencion administrativa ambiental a los que deben sujetarse las
instalaciones o actividades susceptibles de afectar a la seguridad, salud de las personas o
medio ambiente.” Su fin es “obtener un alto nivel de proteccién del medio ambiente en su
conjunto para la consecucion del derecho a disfrutar de un medio ambiente adecuado,
mediante la utilizacion de los instrumentos necesarios para prevenir y reducir las

emisiones la atmosfera, el agua y al suelo”.

Por lo que se refiere a las leyes de prevencion de riesgos laborales, la Ley 31/1995, de 8
de Noviembre, de Prevencion de Riesgos Laborales es un pilar fundamental de la politica
de proteccion de los trabajadores mediante la prevencion de los riesgos derivados de su
trabajo. La presente Ley “tiene por objeto la determinacion del cuerpo basico de garantias

y responsabilidades preciso para establecer un adecuado nivel de proteccion de la salud
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de los trabajadores frente a los riesgos derivados de las condiciones de trabajo, y ello en
el marco de una politica coherente, coordinada y eficaz de prevencion de los riesgos

laborales.”

Existe también la Ley 7/2002, de 3 de diciembre, de la Generalitat Valenciana, de
Proteccion contra la Contaminacién Acustica. “La presente ley tiene por objeto prevenir,
vigilar y corregir la contaminacion acustica en el ambito de la Comunidad Valenciana para

proteger la salud de sus ciudadanos y mejorar la calidad de su medio ambiente”.

3.1.2 Factores Econdmicos

El afio 2014 es el séptimo afio consecutivo de recesion o estancamiento econdémico,
porque como ya se ha nombrado anteriormente, el 2007 se desaté en Espafa la crisis
econdmica provocada por la burbuja inmobiliaria, la creciente especulacion, la contencion
crediticia bancaria, la subida de los tipos de interés y por ultimo un alza de los precios.
Ademas de la fuerte influencia externa que ha tenido la crisis de liquidez mundial. En este
contexto la recuperaciéon econdmica de Espafia se prevé bastante lenta y moderada que
tan solo contribuira a una creacion de trabajo muy reducida por lo que la tasa de paro

apenas variara.

e Producto interior Bruto (PIB)

El Producto Interior Bruto, es un indicador econdmico que refleja la produccion total de
bienes y servicios finales producidos por una economia en un periodo determinado,

Uunicamente dentro del propio territorio nacional.

Este indicador se emplea a nivel internacional para valorar la actividad econémica o
riqueza de cada pais. A modo de indicador del nivel de vida de la poblacion se emplea el
PIB per capita, es decir, el PIB dividido por el nUmero de habitantes. Hay que considerar
gue no tiene en cuenta la depreciacion del capital, ignora el endeudamiento externo y hay
actividades que producen un perjuicio a la sociedad pero por otro lado hacen crecer el PIB

del pais.
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Gréfico 2: Producto Interior Bruto Espafia

Producto Interior Bruto
Tasas trimestrales

0.6
0,6 %
s 0,5

0.4

0.4
03
0,2 0.1 H l_l
0.0 - IR = - =
0,1

2011 2012 2013 2014

Fuente: INE, 2014

En el primer trimestre del 2014, el Producto Interior Bruto (PIB) generado por la economia
espafiola, medido en términos de volumen encadenado con referencia en el afio 2008, ha

registrado un crecimiento trimestral del 0,4%.

En términos anuales, comparando las cifras obtenidas el primer trimestre, la tasa de
crecimiento del PIB (en el segundo trimestre) es del 0,5%, décimas superior como
consecuencia de una mayor aportacion de la demanda nacional al crecimiento agregado,
contrarrestada parcialmente por una contribucion menos positiva del sector exterior. Es
decir, una situacién obstaculizada, dificil, delicada, peligrosa y comprometida ya que para
potenciar un crecimiento sostenido es necesario que tanto la demanda interna como las
exportaciones evolucionen positivamente. Para recuperar las condiciones que lleven a la
evolucion positiva del consumo de las familias se requiere unas mejorias del acceso al

crédito, un descenso de la tasa de paro y la mejora en las expectativas.

El PIB generado por la economia espafiola registra una variacion del 0,5% en el tercer
trimestre de 2014 respecto al trimestre anterior, segun la estimacion avance del PIB
trimestral. Esta tasa es una décima inferior a la registrada en el trimestre anterior (0,6%).
La variacion del PIB en el tercer trimestre de 2014 respecto al mismo periodo de 2013 es
del 1,6%, frente al 1,3% del segundo trimestre de 2014.
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« Indice de Precios al Consumo (IPC)

Otro gran indicador econdémico es el IPC, que mide la evolucion del conjunto de precios
de los bienes y servicios que consume la poblacidn residente en viviendas familiares en
Espana.

Se trata de una cesta de bienes y servicios, en la que cada componente tiene un peso
especifico dentro de la cesta, mediante el cual se mide el coste de vida y el nivel
adquisitivo de las personas. Sirve como referencia para actualizar el valor de las rentas,
salarios, pensiones...

Tabla 2: Los 12 grupos que conforman el IPCy sus p  onderaciones para el afio 2014

Grupo Sectores Ponderaciones (%)
1 Alimentacion y bebidas no alcohdlicas 18,95
2 Bebidas alcohdlicas y tabaco 2,81
3 “estido v calzado 7,61
4 Vivienda 12,46
5 Menaje 6,36
6 Medicina 3,26
7 Transporte 15,33
3 Comunicaciones 3,74
9 Ccio y cultura 727
10 Ensefianza 1,54
11 Hoteles, cafés y restaurantes 11.22
12 Otros 9.45

Fuente: INE, 2014
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Grafico 3: Evolucién anual del IPC. indice general  y subyacente
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Este grafico muestra la evolucion del IPC desde enero del 2013 hasta octubre del 2014,
tanto del indice general como del subyacente. La tasa de variacion mensual del IPC
general es del 0,5%. Los grupos con mayor repercusion positiva en el indice general han
sido “vestido y calzado” con una tasa del 11,0% con una repercusion en el IPC del 0,741,
“ Alimentos y bebidas no alcohdélicas”, con una variacion del 0,5% y una repercusion del
0,101, destaca la subida de los precios de las legumbres y hortalizas frescas; y
“ Transporte” cuya variacion del -1,3% es consecuencia de la bajada de los precios de los

carburantes y lubricantes, con una repercusion del -0,201.

* Devaluacion Interna

La economia espafiola se esta recuperando debido al proceso de devaluacion interna, es
decir, por la moderacion de los salarios que esta por debajo de del resto de los paises de
la Unién Europea y por la moderacion de los precios. Como todo proceso para salir de la

crisis, este también es un proceso lento y costoso.

EN 2010 se iniciaron una serie de reformas estructurales que permitieron reducir el coste
laboral unitario y flexibilizar el mercado de trabajo que como consecuencias trajo el

aumento de las exportaciones y el turismo procedente del exterior.
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Gréfico 4: Evolucién del coste salarial
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Como se observa en el gréfico, con la reforma laboral aprobada en 2012 se ha
experimentado una evolucion ciclica de los salarios, por lo que en momentos de recesion
estos se han visto disminuidos, con lo cual las medidas tomadas por las empresas no se
han centrado al 100% en despidos, sino que los ajustes también se han tomado en estas

contenciones y por tanto en descenso un tanto mas mesurado del paro.

e Deuda externa

El afio donde mayor cantidad de acumulacién de deuda existia en Espafia es el 2010,
donde el endeudamiento de las familias alcanz6 un volumen equivalente al 85% del PIB.

El afio pasado se logro reducir la deuda hasta un 79%.

La principal causa para el endeudamiento de las familias fueron las hipotecas contraidas

para la adquisicién de una vivienda.

Con el estallido de la burbuja inmobiliaria el precio de las viviendas empezaron a
descender después de haber alcanzado precios récords, y por tanto, las familias vieron

aumentar el ratio entre su deuda y el valor de aquellas, las familias se tuvieron que

32



aumentar el ahorro disminuyendo el consumo. Y si a esto le afiadimos la reduccion de los
salarios hace que el consumo se vea aun mas afectado por el aumento de los pagos

frente a las deudas respecto de los ingresos que obtienen.

No solo las familias han reducido su endeudamiento, sino que las empresas no
financieras que tenian un nivel de deuda del 148% del PIB en 2010, lo convirtieron en un
143% a finales del 2012. Para mejorar esta situaciéon deberian de lograrse mejores

acuerdos de reestructuracion de la deuda si las empresas son viables.

En cuanto al volumen de deuda del sector publico, se prevé que seguira aumentado hasta
gue se consiga reducir el déficit publico un 3% sobre el PIB y se consolide un mayor

crecimiento.

3.1.3 Factores Sociales

Estos factores son aquellos que actlan dentro de la sociedad y que afectan a las
actitudes, intereses y opiniones que hacen que influyan en las decisiones de compra de
los ciudadanos. Debido a que nos encontramos ante una sociedad cambiante, una
sociedad compleja que demanda nuevos productos, hay que estar atentos a cuales son
estas nuevas necesidades para poder cambiar las tendencias y poder satisfacerlas.

Luego, el entorno social es un factor clave y decisivo para llevar a cabo este proyecto.

La ciudad de Valencia cuenta actualmente con un total de 794.228 habitantes (de los
cuales 380.127 son hombres y 414.101 mujeres) y es el centro de una extensa area
metropolitana que sobrepasa el millon y medio. Representa el 16% de la poblacién de la
Comunidad Valenciana y es por tamafio demografico, la tercera ciudad de Espafia

después de Madrid y Barcelona.
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Tabla 3: Poblacion segun edad y sexo en grupos de 5 afios en 2013

AL OTAL HOMBRES MUJERES

TOTAL 794228  100,0% 380127 100,0% 414.101 100,0%
0-4 37.525 4 72% 15.345 5,30% 18.180 4,35%
5-9 33.683 4,87% 19.6493 4,80% 18.550 4,559%
10-14 35.145 4.43% 18.123 4,60% 17.022 411%
15-1% 35.320 4 45% 18.181 4 50% 17.135 4. 14%
20-24 40.339 2,08% 20.50 3,60% 15.838 4,79%
25-29 45.142 5,15% 24 888 7.230% 24.257 2,868%
30-34 81.148 7, 70% 1.8 9,00% 30.129 7,.28%
35-39 63272 8,359% 34,732 8,20% 33470 8,08%
40-44 84777 8,18% 32815 8,50 31.5962 7. 72%
45-49 62.585 7,88% 30.740 7. 70% 31.845 7,69%
50-54 56.240 7,08% 26.809 6,80% 25.431 7.11%
55-59 48.538 §,11% 12477 5,60% 26.055 6,25%
G0-G4 45733 2,75% 208135 3,40% 245938 6,02

65-69 41.373 2,21% 18.370 450 23.003 2,25%
7o-74 33.065 4,16% 14.188 3,70% 18.878 4,26%
75-T9 30.588 3,80% 2580 3,20% 18.428 4.45%
30-84 24.280 3,05% 8.811 2,20% 15.485 3,74%
35-839 14.158 1,78% 4.340 1,10% 9818 237%
90-94 2.454 0,659% 1.377 0,30% 4077 0,598%
95 ¥ MAS 1.454 0, 15% 124 0,10% 1.170 028%

Fuente: Padrén municipal de habitantes, 2013

Segun se observa, el patron que sigue la poblacién en valencia es el tipico de un pais
desarrollado, donde la natalidad es baja, representa un 4,72% del total de la poblacion, y
la mayor parte de la poblacion se encuentra entre las edades de 25 y 65 afos. Las
personas mayores de los 65 afios y hasta los 75 afios también representan un porcentaje
importante sobre el total de habitantes.

El esquema que sigue la poblacion es de un indice de natalidad bajo, donde la media de
hijos por mujer es de 1,27, esta tasa se encuentra por debajo a la media de la Union

Europea, que es de 1,58. Esto también se debe a la progresiva reduccién del numero de
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mujeres en edad fértil ya que este rango de edades viene marcado por la crisis de

natalidad de los ochenta y primera mitad de los noventa.

Se observa también un incide de mortalidad reducido ya que la esperanza de vida de la
poblacién se ha incrementado debido a la mejora en la calidad de vida y los avances

meédicos en temas de sanidad.

A pesar de que este patron no sea el mas oportuno para el crecimiento de un pais, para
este tipo de empresas supone un dato positivo ya que el publico objetivo ocupa la franja

mas poblada.

Después de realizar el analisis demografico de la poblacion de Valencia como parte del
analisis social del entorno general del negocio, se deben analizar las caracteristicas,

tendencias o estilos de vida que caracterizan a los ciudadanos.

A la hora de plantearse la compra de un medio de transporte los ciudadanos tienen en
cuenta la suma de dinero que supone el consumo de gasolina, el seguro, la ITV, los
impuestos de circulacion asi como las dificultades a la hora de aparcar, los atascos, la
contaminacion, la crisis, todo esto hace que cambien los habitos de muchos conductores
urbanos y la moto es una de las alternativas que mas crece ya que permiten ahorrar

tiempo y dinero.
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Figura 6: Seguro de coche a terceros
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Como podemos ver, al comparar los desembolsos que hay realizar para contratar un
seguro, si se contrata para una moto resulta mas econdmico (resultados obtenidos
afladiendo las mismas caracteristicas para ambos productos). Los desembolsos en

gasolina son también mucho menores.

Cabe destacar también el clima que hace en Valencia, suave y humedo, con una
temperatura media anual de unos 18 grados centigrados y unos 300 dias de sol al afio.

Por lo que la climatologia no se considera una amenaza para las motos.

Se puede observar este cambio de tendencia del coche a la moto tras el andlisis de la
evolucion del parque de motos y otros vehiculos en la ciudad de Valencia para el periodo
2010-2012.
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Tabla 4: Parque nacional de automdviles por CCAA, p  eriodo, tipo de vehiculo y carburante.

(2010-2012)

TIPO DE VEHICULO 2008 % 2009 % 2010 %
Turismos 2.409.333 72,22% 2.376.266 73,09% 2.384.022 73,22%
Camiones y furgone-

tas 543.384 16,29% 531.099 16,34% 521.211 16,01%
Motocicletas 298.018 8,93% 305.810 9,41% 313.802 9,64%
Otros vehiculos 85.207 2,55% 37.795 1,16% 37.006 1,14%
TOTAL 3.335.942 100,00% 3.250.970 100,00% 3.256.041 100,00%

TIPO DE VEHICULO 2011 % 2012 % %

Turismos 2.390.594 73,32% 2.382.582 73,39% -0,22%

Camiones y furgone-

tas 512.679 15,72% 503.271 15,50% -1,52%

Motocicletas 320.502 9,83% 324.767 10,00% 1,73%

Otros vehiculos 36.554 1,12% 35.662 1,10% -15,99%

TOTAL 3.260.329 100,00% 3.246.282 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a través de datos de la DGT, 2012

Se observa una tendencia de crecimiento del uso de la moto como principal elemento de
transporte en Valencia ya que es el Unico medio de transporte que presenta cifras

positivas en la tasa anual de crecimiento compuesto.

2.1.4 Factores tecnoldgicos

Cualquier empresa que quiera abrirse camino en estos tiempos, debe conocer el peso y
relevancia tan importante que recae sobre los medios de comunicacion, si alguna
empresa se desvincula de ellos raramente podra ganar ventajas competitivas del resto de

empresas del sector y empezara a situarse pasos por detras de la competencia.

Internet ha marcado un antes y un después en la manera en la que las empresas realizan

SuUS Negocios, sus ventas y su promocion.

La presencia de internet es cada vez mayor, abriendo asi un enorme mercado de venta.
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Gréfico 5: Evolucidén del equipamiento TIC enlos ho  gares
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En Espafa el 73,4% de los hogares con al menos un miembro de 16 a 74 afios dispone
de ordenador en 2013. El 69,8% de los hogares dispone de acceso a la red, esto supone
unos 11,1 millones de viviendas familiares. Este es un dato positivo para Moto Instant, ya

gue para desarrollar parte del negocio se necesita internet.

El porcentaje de personas que ha comprado por internet ha experimentado subidas en los
altimos meses. Alrededor de 11 millones de personas ha realizado operaciones de
comercio electrénico alguna vez, dato que resulta positivo para nuestro negocio ya que

esto significa una buena aceptacion social del uso de la red.

El 64,1% de los usuarios de Internet en los ultimos tres meses (el 46,4% de la poblacion
de 16 a 74 afios) participa en redes sociales de caracter general, como Facebook, por lo
gue en el apartado de marketing, se especificara en mas profundidad el tipo de anuncios

gue apareceran en internet asi como el uso de las redes sociales por parte de la empresa.

Espafa se ha convertido en el pais europeo con mayor uso de de 'smartphones’' con un
66% de propietarios, y es por ellos por lo que se cree imprescindible la creaciéon de una
aplicacién para este tipo de dispositivos.
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Tabla 5: Resumen PEST

PEST

POLITICA

Espafia posee una monarquia parlamentaria y el partido politico que gobierna
actualmente es el partido popular que lleva a cabo una serie de reformas de
reduccion del déficit publico fijadas por Bruselas.

ECONOMIA

PIB: +0,4%, tasa de paro: 24,4% e IPC: 1,6%. Estos datos reflejan la situacion
de crisis en la que estd sumergida Espafia. Respecto afios anteriores la
situacion ha experimentado una ligera mejoria que se espera continde en el

futuro.

SOCIEDAD

El planteamiento de la sociedad de utilizar las motos como elemento de
transporte hace que las ventas de estas aumenten segun los datos del parque
nacional de automdviles, dato positivo para una empresa que se dedica al

mantenimiento y reparacion de las mismas.

TECNOLOGIA

El crecimiento y uso de la tecnologia es exponencial en Espafa. Alrededor de
un 60% de la poblacion dispone de smartphones y de once millones de
viviendas familiares tienen acceso a la red. Aproximadamente 11 millones de
personas en Espafia han realizado operaciones de comercio electronico

alguna vez, lo que significa una buena aceptacion social.
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Fuente: Elaboracién propia, 2014

3.2 ANALISIS DEL MICROENTORNO

Analisis de las cinco fuerzas de Porter

A continuacion se realizara el analisis de la Industria en la que se va a englobar el negocio
y para ello se utilizard un método comunmente utilizado, El analisis de las cinco fuerzas

de Porter.

Este modelo es una herramienta de gestion desarrollada por el profesor e investigador
Michael Porter, que permite analizar y obtener una vision panoramica de una industria o
sector, a través de la identificacion y andlisis de cinco fuerzas en ella y asi poder definir
las estrategias a seguir para la instalacion del negocio, que a su vez servirdn para
aprovechar las oportunidades existentes en el sector y solventar las posibles amenazas

gue puedan surgir.

Describe el entorno competitivo en términos de cinco fuerzas competitivas basicas:
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Figura 7: Cinco fuerzas de Porter
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Fuente: Michael Porter, 2008

Cada una de estas fuerzas afecta a la capacidad de una empresa para competir en un

mercado concreto. Vamos a estudiar cada una de las cinco fuerzas.

3.2.1 Rivalidad entre competidores existentes

Se va a estudiar a la competencia existente en este sector para asi disponer informacién
sobre cual es el posicionamiento de estas empresas respecto al mercado total y de esta
forma utilizar esta informacion en beneficio de Instant moto. Al conocer quiénes son los
competidores mas fuertes y cuales son los rasgos que los distinguen del resto de talleres,
se podra utilizar la informacion a favor para saber como y de qué manera entrar en el
mercado y la forma de ofrecer el servicio para que los clientes lo prefieran frente al resto y

asi hacernos hueco en el mercado del que vamos a formar parte.

Cuanta mas informacion se pueda obtener, mejor podra ser el analisis y mejores

decisiones se podran tomar, sobretodo porque si se detectan errores en el funcionamiento
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y gestion de las empresas de la competencia se evitara cometerlos. De esta forma se

evitan por tanto las consecuencias negativas que tales decisiones podrian traer.

Se trata de un mercado muy competitivo compuesto por muchas empresas y que por lo
tanto, si se espera que la rentabilidad que se obtenga por la puesta en marcha de este
negocio supere la inversion y genere beneficios, se debe ofrecer un producto muy
novedoso y que rompa de alguna forma con los estandares y porfolios que otros talleres
ofrecen.

Segun el articulo 3. ° del Real Decreto 1457/1986, de 10 de enero, por el que se regulan
la actividad industrial y la prestacion de servicios en los talleres de reparacion de
vehiculos automdviles de sus equipos y componentes, la clasificacion de los talleres es el

siguiente:
» Por su relacién con los fabricantes de vehiculos y de equipos y componentes:

o Talleres genéricos, o independientes: Los que no estan vinculados a ninguna
marca que implique especial tratamiento o responsabilidad acreditada por

aquélla.

o Talleres de marca: Los que estan vinculados a Empresas fabricantes de
vehiculos automoéviles o de equipos o0 componentes, nacionales o

extranjeros, en los términos que se establezcan por convenio escrito.
» Por surama de actividad:

o De mecanica: Trabajos de reparacion o sustitucion en el sistema mecénico
del vehiculo, incluidas sus estructuras portantes y equipos y elementos

auxiliares excepto el equipo eléctrico.

o De electricidad: Trabajos de reparacion o sustitucion en el equipo eléctrico
del automdévil, tanto basico del equipo motor, como los auxiliares de
alumbrado, sefalizacion, acondicionamiento e instrumental de indicacion y

control.

o De carrocerias: Trabajos de reparacion o sustitucion en elementos de
carroceria no portantes, guarnicioneria y acondicionamiento interior y

exterior de los mismos.

o De pintura: Trabajos de pintura, revestimiento y acabado de carrocerias.
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* Motocicletas: Trabajos de reparacion o sustitucion, en vehiculos de dos o tres

ruedas a motor o similares.

» Por su especialidad: Segun los trabajos limitados a actividades de reparacién o

sustitucién sobre determinados equipos o sistemas del vehiculo.

Por lo que la competencia mas directa en este caso seran los talleres genéricos, talleres

de marca y aseguradoras.

En el siguiente grafico podemos ver la competencia mas directa a Instant Moto, segun los
datos obtenidos en el SABI, que pertenecen al sector de mantenimiento y reparacion de

vehiculos a motor, (CENAE 2009 — 4520) situados en la ciudad de valencia.
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Tabla 6: Empresas pertenecientes al CENAE 2009-4520

SANCHIS TORONDEL SL

TALLERES ANCOS S.L.

SUMSI MOTOR SDAD COOP
VALENCIANA LTDA

ELECTROMOVIL VILLARROLLA SL

GARAJE TALLERES MOLLA

SOCIEDAD LIMITADA

AUTOMOVILES HIDALGO SL

TALLERES LIZCANO SL

CASIURA SL

TALLERES JUMAUTO SL

TALLERES FIDEL FLORO SL

TALLERES TINO SL

FIDEL MALUENDA SL

PERYVAL SA

TURBO TECNO SL

VENTAS FINANCIERAS Y
MANTENIMIENTOS SOCIEDAD
LIMITADA.

AUSIAS MARCH 26 SL

TALLERES FAST SL

LUIS DOMENECH SL

ROLEAUTO TALLERES VALENCIA

SL

TAPIZADOS DEL AUTOMOVIL
RUMAR SLL

B46099958

B46207353

F96494166

B46794111

B46221875

B97402325

B96687017

B46339073

B96180302

B96424270

B46071940

B96822663

A46334470

B46404331

B97901086

B96708615

B96426101

B97276786

B97706089

B97282636

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

31/12/2013

31/12/2013

31/12/2010

31/12/2013

31/12/2013

31/12/2012

31/12/2008

31/12/2012

31/12/2012

31/12/2012

31/12/2003

31/12/2013

31/12/2012

31/12/2006

31/12/2008

31/12/2011

31/12/2009

31/12/2013

31/12/2009

31/12/2009

Fuente: SABI, 2014
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3.2.2 Entrada de nuevos competidores

Debido a la crisis a la que se esta afrontando Espafia en estos momentos, el nivel de
paro que esto provoca y las dificultades a las que se enfrentan los espafioles a la hora de
encontrar trabajo, muchos de ellos se plantean la posibilidad de emprender su propio
negocio. Segun un informe elaborado por el Equipo GEM (ultimos datos encontrados del
2013), en conjunto, la Tasa de Actividad Emprendedora (TEA) en Espafia es del 5,2%, y
el perfil del emprendedor medio es del un hombre de unos 38 afios de edad con estudios
secundarios y formacion especifica para emprender. Cabe destacar el aumento del
espiritu emprendedor observado entre los jovenes, aquellos comprendidos entre los 18 y
24 afos de edad, ya que los centros educativos impulsan a tal accion y debido a los
programas de apoyo a los jovenes emprendedores.

Esto puede llevar a que el niumero de nuevos competidores aumente, no obstante este
dato, debido a las dificultades financieras que se plantean a la hora de encontrar
financiacion por parte de los bancos para la apertura del negocio y que el 55% de los
autonomos y el 49% de los empresarios han tenido que recurrir a la autofinanciacion y la
ayuda familiar para financiarse, o se tiene un proyecto totalmente innovador o aquellos

gue piensan en emprender sienten aversion ante tal idea.

Instant moto cuenta con diferentes lineas de negocio, entre ellas la recogida y entrega de
las motocicletas en el lugar que desee el cliente y la reparacion de estas averias en el
lugar exacto donde se provoquen, esto hace que esta idea de negocio sea innovadora y
poco ofertada por los competidores. No obstante, la linea de mecanica rapida si que
puede encontrarse con mas competidores que quieran entrar en el mercado ya que es
mas usual encontrarse con este tipo de servicios. Por ello, en el estudio de la posible

entrada de competidores en el mercado se hace diferenciando las lineas de negocio.

Por lo que respecta a la mecanica rapida, la inversion que se requiere no es
excesivamente elevada ni requiere de unos conocimientos mas alla de los que requieren
la mecanica en si, por lo que la entrada de competidores en esta linea de negocio es la
gue mas podria afectar a Instant Moto. Ademas, se trata de un mercado en el que operan

muchas empresas por lo que, la entrada de nuevos competidores es bastante probable.

En cuanto a la recogida y entrega de motocicletas y a las reparaciones en el lugar de la
averia, la entrada de competidores nuevos cambia. Se trata de un servicio innovador y

poco ofertado por la competencia existente en la actualidad y, por tanto, practicamente
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desconocido. Es por ello por lo que se estima que la entrada de competidores que puedan
ofrecer servicios semejantes a este, a corto plazo es baja, no obstante, a largo plazo y
cuando el servicio sea mas conocido y atractivo puede que las cosas cambien, pero para
cuando ello llegue se espera tener una cuota de mercado elevada y con una cartera de
clientes fieles que conozcan el modo de operar que se tiene, que estén satisfechos y que

por tanto sigan contratando este tipo de servicios con Instant Moto.

3.2.3 Entrada de productos/servicios sustitutivos

Del mismo modo que se ha separado el analisis de entrada de nuevos competidores
segun la linea de negocio que se trate, para estudiar los productos/servicios sustitutivos
se seguird el mismo patron. Por tanto, por lo que respecta a la mecanica rapida, los
talleres cada vez mas operan de esta forma, ya que debido a la situacién econémica del
pais, las reparaciones suelen realizarse sobre el elemento averiado, se demandan menos

servicios de cambio de piezas para mejorar la gama que se utilizaba con anterioridad .

Un sustituto que se encuentra en este campo son los cursos de mecanica rapida que se
imparten para que sea el mismo propietario el que realiza las reparaciones sobre su
motocicleta. Debido a la crisis de estos tiempos la demanda de estos cursos se ha visto

aumentada, ya que incluso de imparten cursos de este tipo de forma gratuita y online.

Servicios sustitutos a la recogida de la motocicleta cuando precise reparacion y la entrega

de la misma una vez realizado el servicio donde el cliente solicite no se han encontrado.

Por ultimo, sustitutos para la reparacion en el lugar exacto de la averia, si que existe un
sustituto por parte de alguna aseguradoras que incluyen en la péliza un nuevo concepto
de grua, se trata de un “vehiculo-taller”, una furgoneta dotada de ciertos utensilios para
poder realizar las reparaciones en el momento pero solo si estas son rapidas y sin

complicaciones.

3.2.4 Poder de negociacion de los proveedores

Los principales proveedores de suministros para los talleres mecanicos los componen las
tiendas de repuestos minoristas y mayoristas. Ya que desde la politica interna de Instant
moto se decide que estas piezas se compraran repuestos de marcas genéricas para
abaratar costes y comunes a toda marca de motocicletas y modelos, el tipo de
proveedores a los que acudir seran aquellos que ofrezcan este tipo de productos

homogeneizado.
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Otra alternativa que se barajo fue la de acudir a proveedores internacionales, importando

estos suministros, pero la diferencia de precios que se observo no fue significativa.

El motivo por el que no se observaran diferencias en los precios entre proveedores
nacionales o internacionales es por una parte, por lo ya comentado de que se utilizaran
piezas genéricas Yy, por otro lado, porque el volumen de compras que se realizara en los
primeros anos de vida del negocio no llega a grandes niveles como para poder disfrutar
de los descuentos por volumen que ofrecen. Es por tanto, por lo que el nivel de
negociacion con proveedores es bajo, se deberan de hacer los pedidos bajo el precio que

indique en proveedor y los plazos en los pagos que se acuerden.

3.2.5 Poder de negociacion de los clientes

Los clientes con grandes volimenes de negocio son los que mas poder de negociacion
tienen ya que son aquellos que mas facturacion le reportan a la empresa. Debido al sector
en el que opera Instan moto, un cliente no suele llevar mas de una moto cada vez que va

al taller, por lo que la existencia de clientes destaquen sobre el resto es inexistente.

Por tanto, el poder de negociacién que tendran los clientes sera bajo. No podran aplicarse

descuentos por volumen al igual que ocurre con los proveedores.

El factor mas importante a tener en cuenta en este tipo de negocios es la satisfaccion que
perciben los clientes una vez realizado el servicio. Un cliente satisfecho dara a conocer su
experiencia con su red de contactos, y como dice Philip Kotler, “la mejor publicidad es la
gue hacen los clientes satisfechos”. De esta forma, el cliente satisfecho volvera a
demandar nuestro servicio, y nos recomendara a las personas que confian en él y le
pregunten donde acudir a la hora de reparar sus motocicletas. Lo mismo ocurre cuando el
cliente sale insatisfecho, no recomendara el taller y nos exponemos a las malas criticas,

gue debido al avance tecnoldgico, llegan a mas oidos.
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Tabla 7: Resumen de las 5 fuerzas de Porter

CINCO FUERZAS DE PORTER

LA RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Se trata de un mercado muy competitivo, para ganar cuota de mercado frente la
competencia se debe ofrecer un servicio innovador que cubra necesidades no

cubiertas por las empresas existentes.

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

La Tasa de Actividad Emprendedora en Espafia se sitia en un 5,2%, cada vez
mas ciudadanos se plantean abrir un negocio como medida para acabar con el
paro. No obstante solo se emprender negocios con ideas competitivas ya que
acceder a financiacion no es facil. En cuanto a la mecanica rapida, la entrada
de nuevos competidores es probable por los conocimientos que supone. Las
reparaciones en el lugar de averia la amenaza es baja porque es un servicio

desconocido e innovador.
AMENAZA DE ENTRADA DE SERVICIOS SUSTITUTIVOS
Mecanica rapida: cada vez existen mas talleres que ofrecen este servicio.

Recogida y entrega: No existe ningun servicio similar en el mercado.

Reparaciones al instante y lugar de la averia, existen unos “vehiculos-talleres”
propiedad de ciertas aseguradoras dotadas de herramientas para solucionar

averias simples.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Poder de negociacion sobre nuestros proveedores bajo, sera €l quien
establezca la politica de precios y el plazo de pago debido a no alcanzar

suficiente volumen de compras para negociarlas.
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PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES.

Poder de negociacion bajo, los clientes suelen demandar pocos servicios
individualmente, por lo que pactar descuentos por volumen es poco probable
por el momento.

Fuente: Elaboracion propia, 2014
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3.3. ANALISIS DE LA COMPETENCIA DIRECTA

La competencia mas directa de Instant Moto son aquellas empresas que operen en el
mismo mercado y mismo sector, es decir, todos aquellos talleres mecanicos que presten
servicios de mecanica rapida a los motoristas de Valencia. Por tanto seran rivalizaran
entre ellos para ser el taller elegido por el consumidor cuando este requiera de algunos de

los servicios que ofrecen.

Para poder aumentar la cuota de mercado frente a la competencia se van a analizar y

establecer las actuaciones de marketing que mas adelante se desarrollaran.

Recordemos que Instant Moto ofrece tres tipos de servicios para satisfacer algunas de las
necesidades que la competencia no tiene cubiertas, es decir, que encontré un nicho de
mercado en el que es pionero y por tanto la competencia ahi es nula. No se han
encontrado talleres en valencia que dispongan de una furgoneta para encargarse
personalmente de recoger las motos para llevarlas a taller donde seran sometidas al

mantenimiento requerido para posteriormente ser devueltas a sus propietarios.

En cuanto al servicio de mecanica in situ solo se encontré6 un competidor directo. Este
servicio solo es ofrecido por un taller furgon propiedad de una aseguradora que realiza las
reparaciones en el lugar donde se produzcan, pero se analizaron los servicios que el

mismo prestaba y eran mas reducidos que los de Instan Moto.
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3.2 DAFO

El Andlisis DAFO se encarga de analizar dos vertientes o entornos de la empresa, el
interno y el externo. Para ello se estudian las:

Figura 8: Componentes DAFO

Debilidades Amenazas

Fortalezas Oportunidades

Fuente: Albert S. Humphrey, 1970

Mediante el analisis interno se detectaran las fortalezas y debilidades de la empresa y con

el analisis externo se identificaran las amenazas y oportunidades del mercado.

El objetivo de realizar este analisis es, detectar cuales los factores criticos de la empresa y,
una vez identificados definir los cambios organizativos necesarios con tal de eliminarlos. A
su vez se pretende detectar las oportunidades del mercado para aprovecharlas. Se debe
consolidar las fortalezas, minimizar las debilidades, aprovechar las ventajas de las

oportunidades, y eliminar las amenazas.
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Figura 9: DAFO Instant Moto
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AMENAZAS
Reduccion del poder adquisitivo de los clientes OPORTUNIDADES
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-Aumento del desemplen Factortiempo como bien escasa

Posibleaumento de l competendia Tstratepfa de marca

Dificultad para accedera méditos

Fuente: Elaboracion propia, 2014
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3.4.1 Debilidades

Son aspectos que limitan o reducen la capacidad de desarrollo efectivo de la estrategia de

la empresa, constituyen una amenaza para la organizacion y deben, por tanto, ser

controladas y superadas.

Desconocimiento de la empresa por el cliente. Ya que la empresa es de nueva
creacion, existe un desconocimiento por parte de los consumidores acerca del
producto- servicio antes de comprarlo. No pueden obtener referencias sobre las
gue basarse a la hora de elegir taller y por ello se debera llevar una éptima
estrategia comercial, establecer como llevar la propuesta de valor al mercado, para

gue sea percibida por el cliente como de valor superior.

Clientes no consolidados. El problema al que se enfrenta cualquier empresa que se
encuentre en fase de introduccion en el mercado es es el de conseguir una primera
toma de contacto con los clientes, después de que estos hayan demandado
nuestros servicios, el cliente se forma un juicio de valor y actia posteriormente de
acuerdo con el mismo, con lo que es evidente la importancia del nivel o grado de
satisfaccion del cliente después de la compra, considerando las expectativas
previas que hubiera previsto y de este modo conseguir su fidelizacion. Se
conseguira la confianza del cliente mediante la credibilidad, la imagen del taller, la
fiabilidad de nuestros productos/servicios, transmitiendo seguridad en todo
momento, comportdndonos honestamente en cada contacto, interesandonos por el
cliente y buscando siempre el beneficio mutuo. En cambio las empresas con
cuotas de mercado cuentan con una clientela consolidada, con los que se debera

de competir.

Bajo poder de negociacion con los proveedores. Como se ha nombrado
anteriormente en el analisis de las fuerzas competitivas de Porter, ya que a corto
plazo se prevé las cantidades se servicios que se demanden no sean elevadas, las
cantidades de suministros que se van a adquirir tampoco alcanzaran grandes
niveles como para poder beneficiarse de descuentos por volumen por parte de los
proveedores. Conforme avance el tiempo y la fidelizacion de los clientes sea
consistente, la demanda de suministros también aumentara y de este modo se
podra empezar a pactar mayores volumen es de compra y de este modo obtener

precios mas bajos.
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» Escasez de recursos financieros. En el momento inicial ante la creacion de la
nueva empresa los recursos de los que se disponen son limitados debiendo
acceder a financiacién ajena para poder comprar la maquinaria necesaria, los
utensilios, la furgoneta con la que llegar al lugar donde la averia se ha producido y
llevarla a cabo, la furgoneta con la que recoger y devolver las motos de los clientes,
el mobiliario, los equipos informaticos, el pago de las tasas para la constitucion,

pago del arrendamiento del local...

» Falta de experiencia en el sector. La experiencia en el sector es valiosa y Instant
Moto entrara a formar parte de un sector donde la empresas ya establecidas
cuentan con esta ventaja frente a nosotros. No obstante esta debilidad, se le puede
hacer frente a través de otros medios. Si se trabaja duro, se mejora la calidad y
gama de servicios ofrecidos por la competencia, se es perseverante y los recursos
humanos tienen suficiente nivel de cualificacion se puede llegar al nivel de
experiencia del resto de componentes del sector y ser mas atractivos para los

clientes.

3.4.2 Amenazas

Son factores externos que pueden impedir o dificultar el desarrollo de la empresa,

incrementar los riesgos de la misa o reducir los ingresos esperados.

* Reduccion del poder adquisitivo de los clientes. La crisis, el paro, las subidas de
impuestos y las rebajas salariales se han combinado en los ultimos afios y han
causado una modificacion en los habitos de compra de los ciudadanos. Esta
situacion, ya originada por dificultades econémicas o por miedo al futuro, hace que

muchos de los consumidores reduzcan sus compras en bienes y/o servicios.

* Incertidumbre econdmica. Tras la iniciada crisis econdmica iniciada en 2007, los
ciudadanos han afrontado sus decisiones de consumo, ahorro y financiacion en un
entorno macroecondmico caracterizado por un alto grado de incertidumbre. En este
contexto, las familias han incrementado su tasa de ahorro y por tanto una reduccién

en el consumo.

 Aumento del desempleo. Otra de las consecuencias que se deriva de la crisis
econdmica actual es la cantidad de desempleo que ha originado. De hecho, solo

recientemente se han observado leves pinceladas de moderacion de este proceso.
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Si los consumidores no obtienen rentas su consumo se vera reducido a
bienes/servicios de primera necesidad y la reparacién de motos no esta entre una

de ellas.

Posible aumento de la competencia. Como hemos visto lineas atras, la Tasa de
Actividad Emprendedora (TEA) crece por diversas circunstancias en la economia
Espafola y si a eso le afladimos que estan aumentando las ayudas e instrumentos
de apoyo para la creacion de empresas ya que impulsan la innovacion, la creacion
de empleo y el crecimiento econdmico. Por lo que la aparicion de nuevos

competidores es bastante probable.

Dificultad para acceder a créditos. Antes de que se desencadenara la crisis
econOmica, las entidades financieras estaban dispuestas a prestar dinero tanto a
particulares como a personas decididas a crear su propio negocio. Lo hacian a
través de créditos con un tipo de interés, con avales y a cambio de su de su
devolucion en esas circunstancias. No obstante ahora, es mucho mas dificlil
acceder a ese tipo de créditos a pesar de tener avales y una idea emprendedora.
Las condiciones que ponen las entidades bancarias son més estrictas y dificiles de
alcanzar, y esto supone un problema ya que las cuotas a devolver se encarecen,
pagar a proveedores y personal empleado sera mas complicado en los primeros

afos de vida del negocio asi como la realizacién de inversiones de maquinaria.

3.4.3 Fortalezas

Son los factores internos que impulsan el crecimiento de la empresa.

Eficacia y rapidez en la prestacion del servicio. No basta solo con prestar un
servicio, lo que diferencia una empresa de otra de la competencia es como lo
presta. El taller junto con todos los empleados que lo forman son conscientes de
esto y por tanto todos los servicios prestados se hacen ofreciendo al cliente la
maxima eficacia posible. Una de las cualidades clave que caracteriza el taller es la
rapidez en la prestacion de los servicios, como en nombre mismo indica “Instant

Moto”, en un Instante.

Orientacion a las necesidades del cliente. El taller se esfuerza en conocer y
satisfacer las necesidades de sus clientes y por ello se compromete en

proporcionarles una respuesta inmediata y eficaz a sus requerimientos y un servicio

56



excelente siempre orientado a ellos ya que el centro de la empresa son las

personas.

Uso de las TIC. Debido a nuestra presencia en internet, todo cliente que quiera
saber de nuestra empresa, informarse y concretar una cita pedidos dispondra de
un abanico amplio para acceder a dichas acciones. Lo mismo ocurrird a partir del
afio dos, a partir de entonces también dispondremos de una aplicacion para
Smatphones que facilitaran aun mas la solicitud de nuestros servicios. Gracias al
uso de las TIC nos damos a conocer mas rapidamente y llegamos a un mayor

ndmero de clientes.

Empleados cualificados. Se realizaron procesos de seleccion rigurosos para que la
plantilla que fuera a formar parte del taller estuviera altamente cualificada para
desempefiar su trabajo bajo los estandares de calidad que prometemos.

3.4.4 Oportunidades

Es todo aquello que pueda suponer una ventaja competitiva para la empresa, o bien

representar una posibilidad para mejorar la rentabilidad de la misma o aumentar la cifra de

SuUs negocios.

Mejora de la eficiencia de los procesos. Y como consecuencia de esta mejora

también lo hacen las capacidades y actuaciones frente al mercado.

Factor tiempo como bien escaso. Lo cual lo convierte en un recurso altamente
valioso. Con la incorporacion del servicio de recogida/entrega de la moto el cliente
podra dedicar el tiempo que utilizaria llevandola personalmente en otra actividad

gue considere mas importante.

Estrategia de marca. Mediante la marca se pueden desarrollar ventajas mediante la
diferenciacion de la competencia. Servira para posicionarse en la mente de los

consumidores.
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4. ANALISIS DE LAS OPERACIONES Y PROCESOS

En este capitulo se va a estudiar y analizar la ubicacion del negocio y los motivos que

llevan a dicha localizacion, explicando cuales son sus ventajas y caracteristicas.

Asi mismo también se explicaran los principales procesos y operaciones que se van a

desarrollar en el dia a dia de la actividad econémica.

4.1 LOCALIZACION

La eleccién de la localizacion geogréafica de la empresa en muchas ocasiones es uno de
los factores que mas puede influenciar para el éxito de la misma. Por ello es necesario
analizar las diferentes posibilidades de localizacion existentes teniendo en cuenta

diversos factores como los que veremos a continuacion.

Para seleccionar la mejor localizacion se ha realizado un estudio de la cantidad de
motocicletas existentes en cada uno de los 19 distritos de valencia, puesto que a mayor

cantidad de motocicletas mayores reparaciones se podran realizar.

Se han elaborado dos cuadros, con los datos obtenidos de la oficina de Estadistica de
Valencia, en el primero de ellos aparecen las cantidades de motocicletas y ciclomotores
de Valencia distribuidos por los 19 distritos de la ciudad y el porcentaje que estos
representan sobre el total de vehiculos existentes. En el segundo cuadro vuelven a
aparecer la totalidad de ciclomotores y motocicletas de Valencia distribuidos por los
distritos de la ciudad pero esta vez se ha calculado el porcentaje que representan sobre el
total de motocicletas o ciclomotores.
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Tabla 8: Parque de motocicletas y ciclomotores por distrito en 2013 sobre total vehiculos

 CIUTATVELLA 3,076 14,40% 965 4.52% 21,362
_ 3.841 13,69% 1.328 4,73% 28.059
_ 3.736 12,70% 1.287 4,38% 29.407
_ 2.333 11,10% 920 4,38% 21.020
_ 2.783 10,65% 1.525 5,83% 26.137
'EL PLADEL REAL | 2,995 13.79% 679 4,51% 21725
_ 2.465 9,39% 1.451 5,52% 26.263
_ 3.598 10,11% 1.635 4,60% 35.576
_ 3.134 10,52% 1.823 6,12% 29.782
_ 4.686 10,35% 2.886 6,37% 45.295
- 3.602 10,24% 2.556 7,27% 35.179
_ 3.835 11,29% 1.975 5,81% 33.964
~ ALGROS 2,540 11,08% 1167 5,07% 23.087
_ 1.810 11,00% 931 5,66% 16.459
_ 2.754 10,13% 1.993 7,33% 27.174
_ 2.250 9,51% 1.590 6,72% 23.660
_ 468 10,29% 331 7,28% 4.548
_ 813 9,62% 519 6,14% 8.450
_ 1.329 8,69% 810 5,30% 15.289
~ totaL 52,048 11,02% 26671 ses%  472.3%6

Fuente: elaboracién propia a través de los datos obtenidos de la oficina de estadistica de
Valencia, “Distritos de valencia” en 2013.
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Tabla 9: Parque de motocicletas y ciclomotores por distrito en 2013 sobre total motocicletas y

ciclomotores

DISTRITO MOTOCICLETAS % S/TOTAL CICLOMOTORES % S/ TOTAL
CIUTAT VELLA 3.076 5,91% 965 3,62%
L"EIXAMPLE 3.841 7,38% 1.328 4,98%
EXTRAMURS 3.736 7,18% 1.287 4,83%
CAMPANAR 2.333 4,48% 920 3,45%
LA SAIDA 2.783 5,35% 1.525 5,72%
EL PLA DEL REAL 2.995 5,75% 979 3,67%
L"OLIVERETA 2.465 4,74% 1.451 5,44%
PATRAIX 3.598 6,91% 1.635 6,13%
JESUS 3.134 6,02% 1.823 6,84%
QUATRE CARRERES 4.686 9,00% 2.886 10,82%
POBLATS NARITIMS 3.602 6,92% 2.556 9,58%
CAMINS AL GRAU 3.835 7,37% 1.975 7,41%
ALGIROS 2.540 4,88% 1.167 4,38%
BENIMACLET 1.810 3,48% 931 3,49%
RASCANYA 2.754 5,29% 1.993 7,47%
BENICALAP 2.250 4,32% 1.590 5,96%
POBLES DEL NORD 468 0,90% 331 1,24%
POBLES DE L'OEST 813 1,56% 519 1,95%
POBLES DEL SUD 1.329 2,55% 810 3,04%
TOTAL 52.048 100,00% 26.671 100,00%

Fuente: elaboracion propia a través de los datos obtenidos de la oficina de estadistica de

Valencia, “Distritos de valencia” en 2013.

Como podemos observar, los distritos con mayores cantidades de motocicletas son
Quatre Carreres, con un total de motocicletas de 4.686, Camins al Grau con 3.835 y
L Eixample con 3.735 motocicletas. Cada uno de estos distritos representa un 9,02%,
7,38% y 7,19% respectivamente, del total de motocicletas de la ciudad. Pero se ha
considerado también tener en cuenta el porcentaje que representan las motocicletas
sobre el total de vehiculos del distrito, y de ese modo se observa como los distritos con

mayores porcentajes de motocicletas sobre el total de vehiculos son Ciutat Vella, con un
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14,40%, L Eixample con un 13,69% y El Pla del Reial con un 13,79%.

El mismo analisis se ha efectuado sobre la cantidad de ciclomotores, siendo los distritos
con mayores cantidades respecto del total de motocicletas Quatre Carreres, Rascanya y
Camins al Grau, con un 10,82%, 7,47% y 7,41% respectivamente. Y los distritos de
Rascanya, Pobles del Nord y Poblats Maritims los que mayores cantidades de

ciclomotores tienen analizandolos sobre el total de vehiculos.

Finalmente, después de analizar la distribucion del mismo y, teniendo en cuenta otros
factores, se ha decidido que el lugar idéneo para ubicar el taller mecéanico es el distrito de
'Eixample, concretamente en el barrio de Ruzafa, que dispone de un amplio parque de
motocicletas, de una cantidad de empresas y trabajadores instalados considerables, y
ademas se encuentra geograficamente cercano a otros distritos que acumulan un gran

porcentaje del parque como es el caso de Ciutat Vella, Quatre Carreres y Extramurs.

Figura 10: Localizacion del taller
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Fuente: Google maps 2014

A diferencia de afos anteriores, donde el precio de compra de las viviendas y locales era
desmesurado, la situacion ha cambiado y a consecuencia de la crisis el precio de los
alquileres ha disminuido, por lo que se ha decidido alquilar este bajo comercial hasta que

se crea conveniente la compra.

El contrato de arrendamiento de este local se encuentra sujeto a las Ley 29/1994, de 24
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de noviembre, de Arrendamientos Urbanos, y para su formalizacion las partes
contratantes, en este caso el arrendador, que sera el propietario del inmueble, y

arrendatario, estipularan las clausulas que regiran durante la vigencia del contrato.

Las cuotas a pagar por el alquiler seran en un principio de 600€, debiendo entregar un

depdsito por parte del arendatario en concepto de fianza de dos mensualidades.

El acondicionamiento del taller sera algo mas reducido ya que se le acaba de realizar una
reforma integral quedando totalmente didfano, suelos, talla desmontable, instalacion de
luz y agua, bafo adaptado, paredes lisas, persiana automatizada, puerta de entrada

acristalada de unos 385cm, con fachada a calle de unos 600cm.
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4.2 DISTRIBUCION EN PLANTA

Se analizara en este apartado el proceso de planificacion de la distribucion en planta. Se

refiere a las decisiones acerca de la disposicion fisica de los elementos productivos del

taller, la ordenacién de los espacios necesarios para el movimiento del personal,

almacenamiento, administracién, servicios para el personal... Para asi poder obtener

mayor productividad al aumentar la eficacia y eficiencia de los procesos que tienen lugar

en el taller.

Puertas al exterior. Las puertas del local deberan tener las dimensiones necesarios
para que puedan entrar vehiculos por las mismas, ya que las furgonetas que
realicen las reparaciones en el lugar de la averia como la que recoge las

motocicletas de los clientes para traerlas al taller deberan pasar por las mismas.

Zona de recepcion. El area de recepcion es aquella en el que se recibe a los
clientes que traigan sus motos personalmente para que se le realice el servicio que
desee, si vienen a preguntar cualquier duda que puedan tener de nosotros, dudas
acerca del precio que le supondria alguno de los servicios que son ofrecidos por el
taller.. por lo que debe estar ubicada en la entrada principal del taller, de facil
acceso Yy bien sefalizada. Aqui es donde se le recibira y se le explicara todo de
manera educada, interesada y respetuosa. El personal contratado por el taller que
reciba a los clientes debera escuchar con atencion las inquietudes de los clientes
gue se pongan en contacto, siendo capaz de diagnosticar e informar al cliente de la
calidad de los servicios que se ofrecen de manera comprensible por cualquiera; y
debera de contar con dotes sociales para causar buena impresion. No solo contar

con una excelente presentacion personal, sino también inspirar confianza.
Sera lo primero que el cliente vea del taller por lo que se cuidara su aspecto.

Zona de espera. Justo a continuacion de la zona de recepcion se ubicara la zona
de espera. En ella se dispondra de dos sofas para que, por ejemplo, si en alguna
ocasion mas de un cliente acude al taller para entregar alguna moto o resolver
alguna duda y en ese momento no se le puede atender porque se esta atendiendo
a otro cliente, pueda esperar de forma confortable a que se termine con el anterior
cliente para de inmediato pasar a atenderle. En esta area se dispondra también de
un dispensador de agua y bebidas calientes por si el cliente quisiera servirse
cualquiera de ellas.
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Zona de estacionamiento. Esta zona servira para aparcar aquellas motocicletas que
0 bien estén a la espera de ser reparadas/revisadas, o ya hayan recibido tal
tratamiento y estén a la espera de ser recogidas o puestas en el furgon para ser
entregadas. Esta area debe tendra unas dimensiones de la mitad de la zona
utilizable tras quitar el espacio que requiera la zona de espera, despacho, aseos y
recepcion; y siempre dejando el espacio de pasillo que se requiera para no poner el

peligro la seguridad de los trabajadores.

Que esta area tenga estas dimensiones se cree conveniente para aumentar la
productividad de los mecanicos de taller ya que les genera un ahorro al reducir los
obstaculos en su area de trabajos. Del mismo modo que se reduce el riesgo de
colision.

Zona de trabajo. La dimension de esta area sera la otra mitad del espacio utilizable
gue reste de la zona de estacionamiento. Suficientemente amplia como para
trabajar con dos motocicletas a la vez y contando con el espacio para la maquinaria
necesaria y los utensilios. Se implementaran varios elevadores para la comodidad
en el trabajo de los mecanicos a la hora de proceder al desmontaje, reparacion y

montaje de las partes de la moto.

El aspecto de esta zona sera el siguiente:

Figura 11: Interior taller

Fuente: Bikelift, 2014
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Esta zona contar4 con la debida insonorizacion para no causar molestias al
vecindario asi como los extractores de humo que rige la legislacion medioambiental.
Se dispondra de los contenedores apropiados para cada tipo de desecho teniendo
en cuenta la elecciéon del tamafo, peso, color, forma y material para garantizar una

adecuada gestion de cada uno de ellos.

Vestuario y aseos. Los aseos seran tanto para el uso interno de los empleados
como para los clientes. El vestuario sera para cuando los empleados lleguen al
taller poder cambiarse la ropa de calle que lleven para ponerse la ropa de trabajo
de seguridad y viceversa. En los vestuarios habran casilleros para los empleados.

Ya que tanto clientes como empleados tendran acceso a esta zona y es donde se
efecta su aseo, se limpiara periédicamente y siempre que sea necesario para

mantenerlos en todo momento en condiciones higiénicas adecuadas.

Almacén. En el almacén se guardaran los articulos que se crea necesario para
disponer de un stock de seguridad de determinadas piezas de uso muy corriente
en el taller, como pueden ser filtros de aire, tornillos, bujias y demas articulos
indispensables para el dia a dia de las funciones del taller, para de este modo no
tener parones en el trabajo por quedarse sin alguna pieza y no poder continuar con
el trabajo. Este almacén dispondra de varias estanterias y los articulos se

distribuirdn segun su tipologia.

Despacho. Se hallard& en un lugar con buena visibilidad, de modo que el
encargado pueda controlar el transito de entrada y salida del taller. En esta zona se
realizardn las tareas administrativas, asi como los inventarios periddicos de los
repuestos y herramientas para de este modo efectuar los pedidos a los
proveedores. Se organizara el dia a dia del taller elaborando los calendarios, rutas

de recepcion y devolucion de motos, llevando al dia la contabilidad...

Se tendra en cuenta también, dadas las caracteristicas del trabajo que se realizan,

de la iluminacion, ventilacién e insonorizaciéon del local.
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4.3 OPERACIONES Y PROCESOS

A continuacién se enumeraran las operaciones y procesos que se van a seguir en el taller

en el dia a dia del trabajo.

Tanto a través de la pagina web como llamando por teléfono al taller se pueden concretar
tanto las reparaciones de las motos que los clientes traeran al taller personalmente como
las que llegaran al taller a través del servicio de recogida y devolucién donde el cliente
demande. Por tanto, una vez conocida esa informacion se puede elaborar la secuencia de

tareas con mas precision.

La idea basica reside en dividir el dia en dos turnos, el primero de ellos de 08'00-13'00 y
el segundo de ellos de 14'00-19'00.

La jornada laboral de los transportistas, y por tanto del servicio de recepcion-entrega de

motocicletas, llevara su horario propio, quedando de la siguiente manera:

Tabla 10: Turnos transportistas

1r TURNO
FRANJA HORA- FRANJA
RIA HORARIA
08'00-09'00 Entrega Dia anterior a las 17'00
09'00-10'00 Recogida
10'00-11'00 Entrega Dia anterior a las 19'00
11'00-12'00 Recogida
12'00-13'00 Entrega  Mismo dia a las 10'00
2° TURNO
FRANJA HORA- FRANJA
RIA HORARIA
14'00-15'00 Recogida
15'00-16'00 Entrega  Mismo dia a las 12'00
16'00-17'00 Recogida
17'00-18'00 Entrega Mismo dia a las 15'00
18'00-19'00 Recogida

Fuente: Elaboracion propia, 2014

66



Como podemos ver, la furgoneta que se encarga de recoger y entregar las motos esta en

continuo movimiento a lo largo de los dos turnos en los que se divide el dia.

Por un lado, en el primer turno, o turno de la mafana, el dia arrancara entregando
aquellas motos que se recogieron el dia anterior a las 17'00 y que ya estan
reparadas y listas para devolverse a sus duefios. Se aprovechara que la furgoneta
ya ha devuelto las motos a sus duefios y se ha quedado vacia de nuevo para
recoger las siguientes y las dejara en el taller, en la zona de estacionamiento donde

esperaran su turno para ser reparadas.

Del mismo modo que anteriormente, de 14'00-15'00 la furgoneta empezara
recogiendo nuevas motos que necesiten reparacién/revision y las depositara en el
taller para, una vez este vacia, cargarse con las motos que se recogieron ese
mismo dia a las 12'00 y se entregaran. Una vez mas, de 16'00 a 17'00 se
recogeran de nuevo mas motos. De 17'00-18'00 se entregaran las motos que se
recogieron por la tarde de 14'00-15'00 y para acabar la jornada los transportistas
recogeran mas motos de 18'00-19'00 para que los mecanicos realicen su arreglo al

dia siguiente.

La capacidad maxima de cada furgoneta es de cuatro motos tanto en la recogida
como en la entrega de estas. Por lo que si realiza 5 servicios de entrega y 5 de
recogida diarios como maximo este servicio serda de 20 motocicletas diarias
aproximadamente. Si por algun casual se viera cierta estacionalidad en el servicio
se planteara la posibilidad de contratar una furgoneta adicional. Para los afios en
los que crezca el volumen de ventas se pasara a adquirir una furgoneta mas

permanentemente.

De este modo queda detallado el plan de operaciones de los transportistas para el

servicio de entrega recogida de la moto en el lugar exacto donde el cliente solicite.

Por otro lado, el horario de trabajo de los mecanicos en el taller fisico, su jornada
laboral también queda dividida en dos turnos, el de la mafiana y el de la tarde
siguiendo el mismo esquema que para los transportistas. Una estimacion inicial
marca que el nimero de reparaciones que cada mecanico puede realizar al dia es
de 10 motos, por lo que como maximo el nimero de motos que podran repar sera

de 20. Sus tareas son las siguientes:
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o0 Mantenimiento preventivo:
= Cambio de aceite y filtros
= Sustitucion de luces
= Cambio y equilibrado de neumaticos
= Reparacion y sustitucion de sistemas de freno
» Revision y reemplazo de las pastillas de freno
» Inspeccién y cambio del fluido de frenos
= Purgado del fluido hidraulico del sistema
= Sustitucion de bujias
= Sustitucion de baterias
» Reparacion de pinchazos
= Reparacion o sustitucion de cables de acelerador y embrague
= Desbloqueo de candados
= Arranque
= Apertura de cofres

Mantenimiento correctivo:

= Averias mecanicas

= Averias eléctricas

= Averias electrénicas

Revisiones integrales.

El horario de trabajo de los mecanicos en la unidad movil sera idéntico al de los

mecanicos en el taller fisico.

La jornada del Jefe de Taller sera de 08'00-14'00 y de 16'00-18'00. Sus tareas
diarias quedan resumidas del siguiente modo:

o A primera hora de la mafana verificara las reservas que se han realizado a
través de la pagina web, telefonicamente o personalmente para disefar la

ruta de recogida/recepciéon de motos.
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0 Asignara a los mecanicos las motos que deberan ser reparadas/revisadas
por ellos, coordinando de esta forma su trabajo y estableciendo los objetivos
diarios de cada uno. Aconseja a los mecénicos la manera Optima de realizar

el trabajo, resolviendo las dudas que les puedan aparecer.
o Controla el mantenimiento y las reparaciones realizadas a los vehiculos.

o Efectla inspecciones a las motocicletas que a reparar y recomienda las
reparaciones pertinentes.

o Evalta y controla el uso, salida y entrada de materiales, de manera que
nunca se rompa el stock de seguridad y que no se rompa la cadena

productiva por el hecho de no disponer de algiin material.

o Elabora informes periddicos de la consecucion de las metas planificadas por

el taller.

4.3.1 Evaluacion del desempefio

Se estableceran unos objetivos a corto y largo plazo para de esta forma evaluar el si el
crecimiento de la empresa es el esperado. Los objetivos a corto plazo son aquellos que el
jefe de taller establece cada dia y que toda la plantilla participe del taller debera de cumplir.
Del mismo modo, también se fijaran unos objetivos anuales, que seran revisados
semestralmente, en los que se evaluaran si las ventas estimadas se cumplen, el grado de

satisfaccion del cliente aumenta y la firma va aumentando peso en el sector donde actua.

Debido a que la empresa es de nueva creacion, en los primeros afios de vida de esta, se
convocaran reuniones trimestralmente con tal de pulir discrepancias que pudieran surgir,
afiadir sugerencias por parte de todos los empleados y comentar el funcionamiento de la

empresa.
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5. ANALISIS DE LA ORGANIZACION Y DE LOS RECUERSOS H UMANOS

5.1 MISION, VISION, VALORES Y OBJETIVOS

5.1.1 Misién

Es el propdsito o razén de ser de la empresa, el motivo por el cual existe. Al establecer la
mision, la empresa puede orientar sus decisiones y acciones de todos los miembros a
esta. Asi mismo es la determinacién de las funciones basicas que la empresa va a

desempefiar en su entorno y ejecutarlas logrando asi la coherencia y organizacion.
Es esencial que la misién de la empresa se plantee adecuadamente por que permite:

* Motivar a los miembros de la empresa al hacer que se sientan identificados y

comprometidos con ella.
» Darle identidad corporativa y establecer la personalidad del taller.
» Cimentar las bases para la cultura organizacional.

* Mostrar a los agentes externos, tales como clientes y proveedores, el &mbito en el

cual se desarrolla.
» Distinguirnos de la competencia.
» Identificar el area donde se desarrolla la actividad empresarial.

En la mision se suele definir la necesidad a satisfacer, los clientes a alcanzar, productos
y/o servicios a ofertar. La mision que se establezca deberia responder a la pregunta

“¢cual es nuestra razén de ser?”
En respuesta a la anterior pregunta diremos que la mision de Instant Moto es:

“Ofrecemos un servicio de maxima calidad, flexible, rapido y eficaz para la satisfaccion de

los motoristas de Valencia adaptado a sus costumbres y habitos.”

5.1.2 Visiéon

La visiobn de una empresa es una declaraciéon que indica las metas que pretende
conseguir la empresa en el largo plazo, o qué es aquello en lo que pretende convertirse

en el futuro. Tales metas deben ser alcanzables y desde un punto de vista realista.

Al establecer la vision se consigue enfocar los esfuerzos de todos los miembros de la
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empresa hacia una misma direccion; es decir, permite lograr que se establezcan objetivos,
formulen estrategias y ejecuten tareas bajo la guia de ésta, logrando asi coherencia y

organizacion.
La vision de una empresa debe ser:
» Claray comprensible.
* Ambiciosa, pero realista y alcanzable.
* En coherencia con los valores y principios y cultura de la empresa.
* Positiva e inspiradora

» Debe promover el sentido de identificacion y compromiso de todos los miembros de

la empresa.

Las preguntas a la que debe responder la visibn de una empresa son “¢qué queremos

llegar a ser?”, “¢ hacia donde nos dirigimos?” y “¢en qué nos queremos convertir?”
En respuesta a las anteriores preguntas, la vision de Instant Moto es:

“Convertirse en el taller de referencia de la zona de influencia, ofreciendo un servicio
personalizado, rapido y de calidad a las motos de nuestros clientes, que asegure su
satisfaccion y respetando el medio ambiente. Trabajando en un entorno laboral donde los

empleados formen parte de los éxitos del taller.”

5.1.3 Valores

Los valores de la empresa son los pilares mas importantes de cualquier organizacion. Con
ellos en realidad se define a si misma, porque los valores de una organizaciéon son los

valores de sus miembros.

e Orientacién al cliente. Los esfuerzos son orientados a conocer y satisfacer las
necesidades de los clientes ya que ellos constituyen el sentido del taller. La
empresa se compromete en proporcionarles una respuesta inmediata y eficaz a sus

requerimientos y un servicio excelente.

e Compromiso con los resultados. Todos los miembros del taller, desde el cargo mas
alto en la piramide hasta el mas bajo, elaboran sus planes y fijan sus objetivos
tanto individuales como colectivos y todas las decisiones que se toman en el seno

de la empresa van orientadas a la consecucién de los objetivos de la vision,
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cumpliendo con todos los compromisos adquiridos.

» Interés por las personas. El centro del taller son las personas por lo que proveemos
de un entorno de trabajo totalmente respetuoso con nuestros empleados y que

favorece su desarrollo profesional, implicAndonos en su formacion.

» Valores éticos. La forma de contratacion y la manera de actuacion de nuestros
empleados estan fundamentadas en principios éticos y profesionales que nos
permiten desarrollar nuestra actividad bajo criterios de honestidad, confianza y
transparencia. Fortalecemos asi un vinculo afectivo entre nuestra compafia y

nuestros grupos de interés.

Los valores éticos son los principios esenciales y perdurables de una organizacion,
y se les quiere dar en todo momento la importancia que se merecen. Los

principales valores éticos son:

0 Honestidad y honradez. Decir y actuar en todo momento con sinceridad, con

un comportamiento integro e intachable.

o Transparencia. La informacion que ofreceremos y que manejaremos sera
una informacion contrastable, adecuada y fiel. De esta manera, se
transmitira a nuestros grupos de interés la confianza que queremos

depositar en ellos.

0 Seguridad. Se tiene un nivel de seguridad en los procesos que se utilizan y
en los servicios que ofrecidos. La informacion es totalmente confidencial, a
no ser que se cite lo contrario al ser cliente. Se presta especial atencion a la

seguridad de los individuos.

Con todos estos valores se quiere llegar a alcanzar la vision descrita, cumplir con los

compromisos y crear una imagen fiel de la compafiia.

5.1.4 Objetivos

» Convertirse en el taller de confianza al que los clientes acuden a realizar las
reparaciones o revisiones de sus motos dentro de la zona de actuacion, para de

ese modo ampliar el area de negocio al resto de barrios de la ciudad.
e Fidelizacion de los clientes.

* Reconocimiento y reputacion del nombre del taller.
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» RAapida aceptacion por los clientes del concepto de mecéanica en el lugar donde se

produzca la averia, como del servicio de recepcidon-entrega y mecanica rapida.

5.2 CONSTITUCION Y FORMA JURIDICO-FISCAL

Dado el grado de avance del plan de negocio, en el cual se tiene una idea global de cual
se espera que sea su marcha hay que elegir cual sera la forma juridica a aplicar que mas
convenga. Para ello se analizan las distintas posibilidades que existen teniendo el cuenta
tanto los tramites que se han de realizar para constituir la empresa, como las obligaciones

fiscales y laborales que se deben cumplir.

Esta eleccion es de gran importancia debido a que cada opcion llevard consigo una serie

de consecuencias juridicas con sus ventajas y limitaciones.
Consideraciones que se han de tener en cuenta antes de elegir la forma juridica:

» Tipo de actividad a desarrollar. La actividad a ejercer puede ser determinante en la
eleccion de la forma juridica a adoptar ya que hay casos en los que la normativa

exija una forma determinada.

* Numero de socios. EI niumero de personas dispuestas a poner en marcha el
negocio puede condicionar la eleccion de la forma juridica, ya que hay sociedades

gue exigen un niumero minimo de socios.

* Responsabilidad patrimonial. Segun la forma juridica elegida, el socio que
emprende el negocio asume un grado de responsabilidad diferente. Las
responsabilidades pueden ser o bien limitadas al capital aportado, o bien teniendo

gue responder solidariamente con el patrimonio propio frente a terceros.

e Capital inicial. Se debe tener claro de cuanto capital se dispone ya que
determinadas formas juridicas exigen un capital minimo para su formalizacién. Las
personas fisicas no necesitan aportar un capital minimo exigible por la legislacion,
mientras que las juridicas si, salvo excepciones, como la sociedad cooperativa, la

colectiva y la comanditaria simple.

* Obligaciones fiscales. La tributacion de la empresa dependera de su forma. La
carga fiscal que soporta cada forma juridica por el beneficio empresarial dependera

de si son personas fisicas, que tributan sus rentas por actividades empresariales en

73



el Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF), mientras que las
sociedades lo hacen a través del Impuesto sobre Sociedades. Las cooperativas
tributan a través del Impuesto sobre Sociedades en régimen especial.

Complejidad de constitucién y gestion. Es una de las consideraciones que menos
peso va a tener a la hora de elegir la forma juridica pero no por ello se debe de
obviar. Segun qué forma su complejidad es mayor o menor asi como el tiempo que
pasa entre los pasos a seguir para la constitucion. Las sociedades tienen que
realizar los tramites oportunos para la adopcion de la personalidad juridica,
mientras que las personas fisicas so6lo han de realizar los tramites administrativos

correspondientes al ejercicio de la actividad.

A continuacidbn se muestra un resumen de las caracteristicas anteriormente

mencionadas segun las formas juridicas existentes:
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Tabla 11: Formas juridicas

g ; . o IRPF {rendimientos por
Empresario individusal 1 Mo existe minimo legal limitada Sidiadie i)
; E o : 2 — IRPF {rendimientos por
Comunidad de bienes Minimo 2 Mo existe minimo legal llimitada atthickades noorbnticas)
. " L ) 3 . IRPF {rendimientos por
Sociedad civil M 2 M st legal llimitada i
ad civi inimio o existe minimo lega im i A icas)
llimitada (limitad
Emprendedor de Respon- 1 o ciste oo Jesal r:: ¥ :lllj:lv'rw':rvda IRPF {rendimientos por
sahbilidad Limitada o e actividades econdmicas)
habitual}
Sociedad colectiva Minimio 2 Mo existe minimio legal llimitada Impuesto sobre Sociedades
Socios colectivos: ilimi-
S_D('EdEd eommndis Minimo 2 Mo existe minimo legal Ed? . Impuesto sobre Sociedades
simple Socios comanditarios:
limitada
Sociedad de Responsabili- Ee R E
dad Limitada Minimo 1 Minimo 3.000 euros Limitada Impuesto sobre Sociedades
Smmda_d_: L|mrtal:i.a de Minimo 1 Mo existe minimo legal Limitada Impuesto sobre Sociedades
Formacion Sucesiva
HOREeAE Lmitad Moess Minimo 1 - maxamo 5 Ml.m_m FEO s - Limitada Impuesto sobre Sociedades
Empresa maxima 120000 euras
Sociedad Angnima Minimo 1 Minimo 60.000 euros Limitada Impuesto sobre Sociedades
Socios colectivas: ilimi-
EDE'EdE_d T Minimo 2 Minimao 60.000 euros ﬂd? =g Impuesto sobre Sociedades
poOr acciones Sodos comanditarios:
limitada
Sociedad Laboral (Limita- N3 SLA - Minimo 60.000 £ it Impuesto sobre Sociedades
da o Andnimal apieml ELL - Minima 3.000 £ s [régimen especial)
Segln ka fo ial
Sociedades Profesionales | Minimo 1 a:i::! T SPEAE. | i mitada Impuesto sobre Sociedades
Cooperativas ler grado:
= z Minimo 3 Mo existe minimo legal (en | Limitada al capital ;
Sociedad Cooperativa Coipleratives W grado: 3. | akgunds OCAR o existe] aportady Impuesto sobre Sociedades
cooperativas
Sociedad de G [1] Minimo 150 soci riici- | L - .
I.E ol e il bt Minimo 10.000.000 eurcs | Limitada Impuesto sobre Sociedades
Reciproca pes
Sociedades Capital Riesgo:
a < 3 Consejo de administracion | minimo 1.200.000€ e 4
Enftidades Capital-R Limitad | esto sobre Sociedad
L e a2 con al menos 3 miembros | Fondos Capital Riesgo: i it e PERest
minimo 1.650.000E
Agrup.uar_mn o Inteses Minimo 2 Mo existe minimo legal llimitada Impuesto sobre Sociedades
Econcmico

Fuente: Direccion General de Industria y de la Pequeiia y Mediana Empresa, 2012.

A nivel nacional, las formas juridicas mas habituales que adoptan las empresas incluidas
en el sector venta, mantenimiento y reparacion de vehiculos de motor, motocicletas y
ciclomotores corresponden a sociedades de responsabilidad limitada con un 45,9% vy le
siguen las personas fisicas con un 40,1%.
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Gréfico 6: Formas juridicas mas habituales del sect  or venta, mantenimiento y reparacién de

vehiculos a motor, motocicletas y ciclomotores. Afio 2007. Datos nacionales y Comunidad de Madrid

Personm Sociedade: Sociedodes de Otros formo
fisicas Anémirmos Respomabilidad juridicos
Limitada

m MNocional ® Comunidod de Madrid I

Fuente: Cuaderno de orientacion para el emprendimiento. Comunidad de Madrid, 2007

Finalmente, tras considerar las anteriormente citadas caracteristicas, la forma juridica

elegida ha sido la Sociedad Unipersonal de Responsabilidad Limitada, ya que:

Tipo de actividad a desarrollar. La actividad del taller no obliga la eleccion de la
forma juridica, por lo que se podra elegir aquella que mejor se adapte a las

caracteristicas de la empresa sin ser impuesta por la normativa.

Numero de socios. Se han descartado las sociedades en las que se necesita mas
de un socio para su constitucién, por tanto las opciones se reducian a persona
fisica, empresario individual; persona juridica, sociedad andonima o sociedad de

responsabilidad limitada (forma unipersonal en este caso).

Responsabilidad patrimonial. Este es uno de los aspectos mas importantes a tener
en cuenta en la seleccion de la forma juridica, se ha elegido la sociedad de
responsabilidad limitada ya que esta limita la responsabilidad a los bienes afectos
al negocio y no a los bienes presentes y futuros del propio patrimonio, como es el
caso de la persona fisica.

Capital inicial. Esta caracteristica ha servido para elegir entre Sociedad Andnima o
Sociedad de Responsabilidad Limitada. Se observa como la Sociedad Andnima
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supone un importante desembolso de dinero inicial, de 60.101,61€ frente a las
Sociedades de Responsabilidad Limitada, de 3.005,06€. Por tanto la sociedad de
Responsabilidad Limitada es la forma juridica que mejor se adapta a las

necesidades del taller.

* Obligaciones fiscales. La forma en la que tributara una empresa dependera de su
forma juridica. La fiscalidad afecta a la actividad econdmica dependiendo del tipo
impositivo sobre el cual recaiga su tributacion, encontrandose la diferencia principal
entre la tributacion por IRPF o Impuesto de Sociedades, se obviaran otros
impuestos como el IVA, ya que no se encuentran diferencias significativas entre las

formas juridicas.

Gréfico 7: Tramos del IRPF

RETENCION A PARTIR DE 2015 (ENTRE PARENTESIS A PARTIR DE 2016)

47%
(45%)

39%
(37%)

31%
(30%)

1
)
TRAMOS ‘

A PARTIR
DE 2015: 0€ 20.200€ 60.000€

Fuente: El pais, 2014

Los beneficios que se obtengan bajo la denominacion de empresario individual tributaran
por IRPF. Al resultado del ejercicio se le aplicaran las escalas del impuesto, que
aumentaran progresivamente a medida que la base imponible crezca también, tal y como

podemos ver en el gréfico anterior. El tipo de gravamen podria llegar hasta un 52%.
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En el caso de las sociedades mercantiles, las rentas obtenidas tributan por el impuesto de
sociedades, impuesto directo y personal. Este impuesto no es de caracter progresivo
como el IRPF, sino que se le aplica un tipo de gravamen del 30% para empresas creadas
a partir de 01/0108. (Sin embargo existen tipos reducidos para empresas de reducida

dimension, cooperativas, fundaciones...).

A la hora de hacer las deducciones pertinentes, en el caso de persona fisica, su salario no
puede deducirse como gasto, sino que todo el beneficio es considerado como tal. Sin
embargo, en las personas juridicas, los salarios tributarian por IRPF como rendimientos

del trabajo, beneficiandose de la deduccion.

Complejidad de constitucion y gestion. Los tramites para constituir una sociedad son mas
complejos y costosos que los necesarios para ser empresario individual.

Los pasos a seguir para la constitucion seran los siguientes:

* Registro Mercantil Central » obtener la certificacion negativa del nombre. Dicho
certificado acredita de la no existencia de ninguna otra sociedad ya constituida bajo
el mismo nombre de la que se pretende constituir y debe incorporarse a la

escritura de constitucion.

* Notario » Escritura publica. Ya que la sociedad de responsabilidad limitada se
constituye mediante Escritura Publica otorgada ante Notario por la totalidad de los

SOcios.

La escritura de constitucion debe contener:

0 Identidad del socio.

0 La voluntad de constituir una sociedad limitada.

o La aportacion de cada socio y las participaciones asignadas en pago de su
aportacion.

0 Los estatutos de la sociedad.
o El sistema de administracion que inicialmente se establezca para la sociedad.

o Laidentidad de la persona que inicialmente se encargue de la administracion y
de la representacion de la sociedad.

Los socios, en este caso solo hay uno debe elaborar unos Estatutos Sociales
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que se incorporaran a la Escritura de Constitucion y por los que se regira la

sociedad. En los estatutos se hara constar, al menos:

La denominacion de la sociedad.

El objeto social, determinando las actividades que lo integran.

La fecha de cierre del ejercicio social.

El domicilio social.

El capital social, las participaciones en que se divida, su valor nominal y

su numeracion correlativa.

El modo o modos de organizar la administracion de la sociedad, en los

términos establecidos en esta Ley.

0 La escritura de constitucion deberd presentarse a inscripcion en el Registro

Mercantil.

» Consejerias de Hacienda de las CC.AA. » Impuesto sobre transmisiones

patrimoniales y actos juridicos documentados.

* Registro Mercantil » Inscripcion de la empresa.
» Agencia tributaria » Namero de identificacion fiscal.
Los tramites para la puesta en marcha son los siguientes:

» Agencia Tributaria » Declaracion Censal e Impuesto sobre actividades econdmicas
(sobre este impuesto se estara exento durante los dos primeros ejercicios por

tratarse de una empresa de nueva creacion.

» Tesoreria Territorial de la Seguridad Social » Alta en el régimen de la Seguridad

Social.
* Ayuntamiento » Licencia de actividad.
* Inspeccion Provincial de Trabajo » Obtencion y legalizacion del Libro de Visitas.

» Agencia Espafiola de Proteccion de Datos » Registro de ficheros de caracter

personal.
Por el hecho de tener a personal contratado:

» Tesoreria Territorial de la Seguridad Social » Inscripcion de la empresa (cuenta de
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cotizacion), afiliacion de los trabajadores y alta de los trabajadores en el régimen

correspondiente de la Seguridad Social.
» Servicio Publico de Empleo Estatal » Alta de los contratos de trabajo.

e Consejerias de Trabajo de las CC.AA. » Comunicacién de apertura del centro de

trabajo y obtencion del calendario laboral.

Sin embargo esta desventaja no es tan significativa si la comparamos con las ventajas
gue se obtienen siendo personalidad juridica a la hora de responder frente las deudas o la

fiscalidad.
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5.3 ANALISIS DE LOS PUESTOS DE TRABAJO

En este apartado se van a definir de una manera clara las tareas que va a realizar cada
uno de los integrantes del taller de motos asi como los requisitos minimos que deben
disponer y las responsabilidades que se les seran exigidas dentro de su puesto.

La plantilla estara compuesta por un jefe de taller el cual realizara a su vez las tareas de
gerencia, un administrativo, que realizara la llevanza de la contabilidad y recepcion, cuatro
mecanicos, de los cuales dos se encargaran de las reparaciones en la via urbana y los
otros dos en el taller fisico, y por ultimo dos transportistas encargados de la recepcion-
entrega de las motos.

Figura 12: Caracteristicas de la plantilla del tall  er

Jefe taller

sSueldo: 25.000€ brutos/aiio.

sHorario de trabajo: 08 00-14 00 v de 16 00-18 00

sRequisitos formativos: Técnico Industrial.

*Tipo de contrato: Cotrato indefinido que concierta la pretacion de servicios porun tiempo
ilimitado.

sResponsabilidades:
«Yerificacion de las reservas realizadas a través de la pagina web, telefénicamente o

personalmente para el disefio la ruta de recogida/recepcion de motos.

+Coordinacién y control de los puestos de trabajo.
« Asignacion del trabajo diario v los objetivos a lograr.
e Control del use de materiales.

sRealizacion de las reparaciones mas delicadas que requieran mayores conocimientos
técnicos y supervision del resto.

«Creay mantiene los vinculos entre los dientes, proveedoresy empleados con tal de
conseguir un buen ambiente de trabajo.

Administrativo

s Sueldo: 21.000€ brutos/ano.
» Horario: 09'00-14'00 y de 16'00-18'00
» Requisitos formativos: Grado superior en administracion y finanzas
o similar.
» Tipo de contrato: Contrato indefinido que concierta la prestacion de
servicios por un tiempo ilimitado.
» Responsabilidades:
» Llevara al dia las tareas administrativas.
» Atencion telefonica de las llamadas.
» Llevanza de la contabilidad.
» Pedidos, albaranes y facturas.
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Tansportista

*Sucldo: 7.500C brutos/arnio

=Horaric 1r turno: 08'00-13'00

=Horaric 2° turno: 14'00-19'00

s*Requisitos formativos: Permiso de conducir tipo B,

*Tipo de contrato: Contrato a tiempo parcial que se celebra una ves se acuerde la
prestacion de los servicios inferiores a una jornada completa,

=Con este tipo de contrato no podran realizarse horas extras v el total de horas
complementarias no podrd ser superior sl 15% de las horas ordinarias de trabajo.

*Responsabilidades:
*Cumplircon los ohbjetivos de recogida v devolucion de motos prefijados por ol
jefe de taller a primera hora del turno correspondicnte,

=Ser cuidadoso con los vehiculos que transporta,
=Bucn trato con los clientes,

Mecanico

*Sueldo: 18.000€ brutos/ano
*Horario 1r Lturno: 08'00-13'00
*Horario 22 turno: 14'00-19'00
*Requisilos: Grado superior en aulomocion.
*Tipo de contralo: Contralo a tiempo parcial que se celebra una vez se
acuerde la prestacion de los servicios inferiores a una jornada completa.
»Con esle Lipo de contrale no podran realizarse horas extras y el lotal de
horas complementarias no podrd ser superior sl 15% de las horas
ordinarias de trabajo.
*Responsabilidades:

»Tareas de mecanica correctiva, prevenliva y reparacion.

sInformar del uso de malteriales del almacén para gue el jefe de taller

pueda realizar la llevanza del inventariado.

Fuente: Elaboracién propia, 2014
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5.4 ORGANIGRAMA

La estructura del organigrama estara formada por un Jefe de taller, un Administrativo, dos
transportistas y cuatro mecdanicos. Si hubiera meses en los que la carga de trabajo sea
superior se subcontratara el servicio de recepcidn-entrega y mecanicos, de modo que si a
los largo de la vida del negocio sigue aumentando su demanda se procedera a aumentar

el nimero de empleados.

Figura 13: Organigrama

Jefe taller

Administrativo Mecanico Transportista

Fuente: Elaboracion propia, 2014
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6. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es una herramienta de gestion que debe ser utilizada por la empresa

para darse a conocer en el mercado y poder aumentar la competitividad en el que opera.

En él se fijaran las diferentes actuaciones que deben realizarse en el area de marketing,
para alcanzar los objetivos marcados. Este no se puede considerar de forma aislada
dentro de la compafia, sino que debe ir en sintonia con le plan estratégico, de tal manera
gue si fuera necesario realizar adaptaciones con respecto al plan general de la empresa

se ejecutaran para dar respuesta a las necesidades y temas planteados.

El plan de marketing proporciona una vision clara del objetivo final y el camino a seguir
para conseguirlo. También informa de la situacion y posicionamiento, marcando las etapas

por las que debe pasar la empresa.

Entre sus ventajas se encuentra que en su elaboracién se obtiene un calculo aproximado
del tiempo a emplear en cada etapa, del personal necesario para alcanzar los objetivos

planteados y los recursos financieros que se van a necesitar.

6.1 SEGMENTACION Y PUBLICO OBJETIVO

La segmentacion del mercado permite a la empresa dividir el mismo en grupos mas
pequefios y homogéneos entre si, con necesidades y caracteristicas comunes, para poder
aplicar las estrategias de marketing més adecuadas.

Para lograrlo se han realizado varios estudios, entre ellos una encuesta entre un grupo de
posibles clientes, los cuales disponen de moto y residen préximas donde se va a ubicar el
taller; y otro estudios para conocer mas de cerca el comportamiento del consumidos para
ver la forma en la que realizan sus decisiones de compra, teniendo en cuenta sus rentas

disponibles.

6.1.1 Estudio de mercado

Con el objetivo de conocer cual es el publico objetivo del taller, se ha realizado un
cuestionario con las preguntas mas frecuentes que surgen a la hora de determinarlo. Ese
cuestionario de ha pasado por la gente que reside por zonas proximas a la ubicacion
elegida (todos ellos disponen de, al menos, una moto en propiedad).

Las preguntas que componen ese cuestionario junto con los resultados obtenidos son los
siguientes:
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1. Sexo del encuestado/a:

SEXO

B Hombre

W Mujer

2. ¢Qué edad tiene?

EDAD

m14d- 16 afios
W 16- 20afios
m20-25afios
m25- 30afios
W 30-35anos
m35- 45 afos

m+de 45 aros
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3. ¢Qué profesion desempefa?

PROFESION

M Estudiante
B Trabajador/a
M En paro

W Jubilado

4. ¢Cual es su barrio?

BARRIO

H Ciutat Vella

Bl L Eixample

M Extramurs

B Campanar
mPatraix

W Jesus

[ Quatre Carreres
m Caminsal Grau

Benimaclet
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5. ¢Qué Tipo de moto tiene?

TIPO DE MOTO

3%

M Scooter

M Motocross
M Trial

W Deportiva
M Turismo

W Otras

6. ¢Qué cilindrada tiene su moto?

CILINDRADA

Wm<75cc

M Entre 75ccy 125cc
mEntre 125 ccy 250 cc
W Entre 250 ccy 500 cc

W =>500cc
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7. ¢De qué marca es su moto?

MARCA

| Aprilia
mBMW
4% W Derbi
3% W Ducati
W Honda
M Yamaha
m Suzuki

m Piaggio

Vespa

8. ¢Cuantas veces al afio suele llevar su moto al mecanico a reparar?

FRECUENCIA LLEVA MOTO/ANO

M 1vez al afio
mEntre 2 y 3 veces

M >3 veces
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9. ¢Cudles son las principales causas por las que lleva su moto al taller?

CAUSAS

1%

W Reparaciones leves
H Reparaciones graves
m Revisiones

M Accidentes

W Otros

10.¢Dénde suele llevar su moto a reparar/revisar?

LUGAR AL QUE ACUDE

3%

W Taller oficial
m Taller de confianza

m Taller desconocido
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11.;Qué criterios considera a la hora de escoger mecanico?

CRITERIOS DE ELECCION

M Coste mano de obhra
M Proximidad

m Calidad

M Confianza

W Otros

12.En el momento de decidir por primera vez a que taller mecanico llevar su moto, ¢en

qué criterio baso su eleccion?

CRITETIO ELECCION

4% 3%
4% M Por la recomendacion de
un conocido

M Por consultar foros y
opiniones en internet
W Publicidad en los medios

M Por ser barato

M Otros
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13.¢Desde dénde suele llevar la moto al mecanico para que le practique las

revisiones/reparaciones?

LUGAR DESDE DONDE LLEVA LA
MOTO

M Casa
W Trabajo
M Universidad

W Otros

14.En el caso en que en la pregunta anterior no haya contestado que lleva la moto
desde su hogar, ¢ desde qué barrio la suele llevar al mecanico?

BARRIO DE PARTIDA SI NO LA LLEVA
DESDE SU CASA

4% 1

m Ciutat Vella
2%

1% 2
4%

B L'Eixample
M Extramurs
m Campanar
W Patraix

m Jesus

m Quatre Carreres

m Caminsal Grau
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15. ¢ En qué franja horaria suele llevar su moto al mecéanico?

FRANJA HORARIA

B Por lamafiana

B A media mafana
m Mediodia

B Media tarde

M Tarde-noche

16.¢ Cuanto tiempo estaria dispuesto a esperar por la revision/reparacion de su moto?

TIEMPO DE ESPERA

3% M Dejarla por lamafianay
recogerla a mediodia

M Dejarla a media mafianay
recogerla por la tarde

W Dejarla a mediodia y
recogerla por la tarde

W Dejarla por la tarde y
recogerla a la mafnana
siguiente
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17.¢Qué aspecto cambiaria/mejoraria de su mecanico habitual?

MEJORAS

2%

M Precio

M Calidad

m Puntualidad

M Disponibilidad horaria

W Otros

18.¢Qué aspecto le molesta mas por el hecho de llevar su moto al mecanico?

ASPECTO MAS MOLESTO

W Quedarse sin moto
W Llevarlay recogerla
W Incompatibilidad de

horarios

W Otros
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19.¢ Estaria dispuesto a pagar un precio mayor del servicio si a cambio le recogeny le

devuelven la moto en donde usted solicite?

¢PAGARIA MAS POR QUE SE LA
LLEVASEN Y DEVOLVIESEN?

Eno

20.En caso afirmativo, ¢,cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio adicional?

¢CUANTO DE MAS PAGARIA?

1
2
m3
ma
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6.1.2 Conclusiones del estudio de mercado

El hecho de pasar el cuestionario a posibles clientes permite conocer cual es el publico
objetivo de Instant Moto a la vez que conocer que aspectos son los que mas les disgustan
de los talleres a los que llevan la moto habitualmente (nos ha permitido conocer cuales
son sus puntos débiles y se utilizara a modo de fortaleza) y corroborar que la localizacion

elegida para ubicar el taller es la 6ptima.

De la recopilacién de los datos se observa como més de la mitad de los encuestados son
hombres (56%), hecho que nos lleva a pensar que estos estan mas interesados por el
mundo del motor. Ademas, un 51% de los encuestados se encuentran entre una franja de
edad de entre los 20 y 35 afios. Vemos como un 72% de todos ellos se encuentran
trabajando en estos momentos, por lo que disponen de recursos para poder pagar un
precio mas elevado por la revision/reparacion, sumandole que coincide que un 49%

afirma estar dispuesto a pagar mas por este servicio que les afiadiria satisfaccion.

Una conclusion desfavorable a la que se ha llegado con este estudio es que el 70% de los
encuestados lleva su moto a un taller de confianza, por lo que son clientes que ya estan
fidelizados con la competencia. Por tanto la estrategia de marketing a seguir debe ser
agresiva en los primeros afios de vida del taller para darse a conocer y que decidan que
cambiar ese criterio y se arriesguen a probar con Instant Moto. No obstante, debido a que
estarian dispuestos a excederse del gasto por el servicio de entregal/recepcion, se cree
gue esto no juega en contra del taller, sino que mas bien por el hecho de aportarles valor
afiadido al servicio por la comodidad que les resulta que nos encarguemos nosotros de
realizar esa tarea, se arriesgarian a cambiar su taller de confianza por probar con
nosotros y de este modo demostrarles la calidad y profesionalidad de nuestros servicios y

conseguir que se fidelicen con nosotros.

Las principales causas por las que los propietarios llevan sus motos a un taller, en la
mayoria de los casos, es debido a reparaciones leves y revisiones. El tiempo que se
necesita para realizar estas labores es mas reducido que si se tratara de reparaciones
graves y como una de las especialidades el taller es la mecanica rapida volvemos a

encontrarnos con una oportunidad detectada del estudio a favor de Instant Moto.
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6.1.3 Estudio del comportamiento del consumidor

Tras el estudio de mercado también se ha visto necesario realizar un estudio del
comportamiento del consumidor para poder concluir con el publico objetivo del taller y de

esta forma establecer las estrategias de marketing mas enfocadas a estos.

Este segundo estudio estd enfocado a analizar la forma en la que los consumidores
realizan sus decisiones de compra de los bienes y/o servicios teniendo en cuenta sus

restas disponibles.
Las preguntas que nos planteamos fueron las siguientes:
1. ¢Qué compra?

Instant Moto ofrece servicios de calidad de una forma rapida y comoda para el
cliente, por tanto estarian satisfaciendo sus necesidades desde una perspectiva

nueva.:

» Ahorro de tiempo. Desde dos puntos de vista, el primero de ellos es el
tiempo que les supone llevar la moto al taller personalmente y el segundo de
ellos es el tiempo que estarian sin su Moto ya que NoOsotros Nos encargamos

de llevarsela y traérsela y la reparacion es rapida.

 Comodidad. Lo unico que el cliente debe de hacer es proporcionarnos la
direccion a la que quiere que vayamos a por su moto y esperar a que le sea

devuelta en perfectas condiciones.

Por tanto no solo estarian comprando el producto/servicio en si, también

compran la satisfaccion adicional que reciben por parte del taller.
2. ¢Quién lo compra?

Los compradores son los habitantes de valencia en general, pero mas
concretamente los que residen/trabajan cerca de los barrios de L"Eixample y Ciutat
Vella, que se disponen de, al menos, una moto. La edad y el sexo de los mismos
no importa; lo que importa es que estén dispuestos a darnos la oportunidad de
demostrarles la calidad de nuestros servicios una primera vez para que verifiquen

gue todos los servicios ofrecidos estan enfocados a la satisfaccién del cliente.
3. ¢Por qué lo compra?

Como consecuencia de la necesidad de realizar una reparacion/revision en su
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moto contratarian esos servicios con Instant Moto por el concepto de mecanica que
transmite. No se trata de arreglar su moto en si, se trata de hacerlo bajo un
compromiso, responsabilidad y confianza.

¢,Como lo compra?

Cuando se plantean acudir a Instant Moto y no a la competencia lo hacen por la
satisfaccion adicional que obtienen al demandar nuestros servicios que el resto de
talleres y/o aseguradoras no les cubre. Uno de los objetivos es ser el taller de
confianza de los consumidores y que estos vuelvan a nuestro taller cada vez que
les surja la necesidad. De esta forma, pagarian el coste adicional que supone el
servicio de recogida/entrega pero vendria compensado por todo lo que reciben a
cambio. Por tanto, sabemos que el precio influye en las decisiones de compra y
puede que en un primer momento no sea tan atractivo como un precio mas
reducido que podria ofrecer la competencia, no obstante una vez que lo prueben

querran repetir.
¢,Cuando lo compran?

Gracias a la presencia en internet, nuestros servicios/productos pueden ser
comprados las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana. En la pagina web uno
puede registrarse y realizar consultas y reservas asi como, sin necesidad de
registrarse como usuario, obtener informacién acerca del taller. A través del
teléfono también se pueden atender todo ese tipo de consultas y reservar, pero el

servicio fisico ser realizaria de lunes a viernes en el horario de apertura al publico.
¢,Donde lo compran?

El lugar donde lo comprarian seria el elegido para su ubicacion. Todos los estudios
y analisis realizados anteriormente nos han llevado a la conclusion de que el barrio
de L Eixample era el mejor donde realizar la actividad empresarial, que a modo de
resumen vemos como es el barrio donde mas motos existen en relacion con el total
de vehiculos y también es el barrio donde mas clientes potenciales residen y muy
préximo a los barrios donde se ubican un gran numero de empresas al cual la

gente se desplaza en moto.

Ademas, también se cubren el resto de barrios de la ciudad gracias al servicio de
reparacion in situ y recogida/devolucion.
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¢,Con qué frecuencia lo compran?

La frecuencia en la que cada cliente acude al taller depende de las caracteristicas
propias de su moto, no obstante, en el estudio de mercado realizado anteriormente,

se ha observado que la tendencia es llevar la moto entre 2 y 3 veces al afio.

6.1.4 Conclusiones del estudio del comportamiento d el consumidor

Una vez analizadas las variables que mas influyen en el comportamiento del consumidor

se llega a la conclusion de que el proceso de compra por parte del cliente estad basado en

dos fundamentos, es un comportamiento racional y complejo.

Racional porque debido a la gran cantidad de competidores que existen en el
mercado elegir a que taller acudir conlleva una toma de decisién donde influyen
muchas variables. Las variables mas comunes que valoran los clientes son la
confianza, precio y la calidad. Por tanto, siendo nuevos en este mercado tan
competitivo tendriamos que ganarnos la confianza de la clientela donde la mayoria

de clientes ya estan fidelizados y con una politica de precios atractiva para ellos.

Elegir acudir a Instant Moto supondria estar dispuesto a abonar una cantidad
mayor de dinero por el servicio demandado pero a cambio se obtendria una mayor
satisfaccion. Pero no todo el mundo esté dispuesto a ello y prefieren un servicio
mas econdmico que mas confortable. Y es por ello por lo que llevar a la moto a

Instan Moto requiere una toma de decision mas racional.

Compleja por ser nuevos en el mercado. Como hemos visto el 70% de los
encuestados acuden a su taller de confianza, por tanto se necesita que alguien del
entorno pruebe nuestros servicios y a través del boca a boca difundir su
satisfaccion para que mas clientes se atrevan a venir por primera vez y de esta

forma ir ganando buena reputacion.

Por tanto, el factor precio lo consideramos subordinado al factor calidad. Ofreciendo

servicios que la competencia tiene desatendidos nos abrimos paso hacia el logro de

los objetivos marcados.
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6.1.5 Segmentacion

Con el fin de dividir el mercado total en grupos mas pequefios con caracteristicas

homogéneas entre si se utilizan los siguientes criterios de segmentacion:

» Criterios geogréaficos. Valencia y en concreto el barrio de L 'Eixample ha sido el

elegido para ubicar el taller. En un principio se dividié la ciudad de valencia por los

barrios existentes y sobre ellos se realizaron una serie de estudios y analisis ya

presentados anteriormente (véanse apartado 4.1 Localizacion).

» Criterios demogréaficos.

(0]

(0]

(0]

Edad. El publico objetivo al que quiere dirigirse el taller esta comprendido
entre 20 y 35 afos ya que es el intervalo de edad que mas se mueve en
moto. No obstante esto, no quedaran desentendidos el resto de

consumidores.

Sexo. Los resultados indican que los hombres se mueven mas en moto que
las mujeres pero el sexo al que nos dirigiremos serdn ambos sexos sin

hacer distincion.

Ocupacion. En la encuesta también se preguntd cual era la profesion del
encuestado y mas de la mitad respondieron que tenian trabajo actualmente
y no les importaria pagar mas si su satisfaccion resultara mayor que con la
competencia. Ya que el servicio que se ofrece requiere un desembolso
econdmico mayor que la competencia, nos dirigiremos hacia esa mayoria

gue trabaja y que subordina el factor precio a la calidad y satisfaccion.
Religion. Resulta indiferente.

Nivel de ingresos: Medio, Medio-Alto, Alto.

 Criterios de comportamiento. Personas que confien con las recomendaciones de la

gente de su entorno y que una vez hayan escuchado lo satisfechos que ellos han

guedado con el taller se decidan por comprobar por ellos mismos los servicios que

podemos ofrecerle y de esa forma ganarnos su satisfaccion también.
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6.1.6 Publico objetivo

Una vez realizados los estudios pertinentes ya se puede concluir diciendo que el mercado
al que va dirigido el servicio son los habitantes valencia, aunque mas concretamente los
residentes del barrio de L"Eixample y alrededores, o aquellos que se desplazan a esos
barrios en moto por motivos de trabajo. Comprendidos entre 20 y 35 afios y que sus

niveles de renta sean entre medios y altos.
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6.2 MARKETING MIX

El marketing mix es un analisis que realizan las empresas para determinar sus

estrategias en relacion con los aspectos internos de la misma.

Las cuatro variables basicas que se analizan son:

Figura 14: Elementos del Marketing mix

Producto Precio

Marketing

mix

Distribucion Promocion

Fuente: Lovelock, 2006

6.2.1 El producto

El producto es un elemento esencial dentro de la politica del Marketing mix, es aquello
capaz de satisfacer la necesidad del consumidor. “Es todo aquello que puede ofrecerse a
la atencién de un mercado para su adquisicién, uso o consumo, y que ademas puede
satisfacer un deseo o necesidad” (Philip Kotler, 2003).

Instant Moto es un taller de reparacion/mantenimiento de motos y, como tal, realiza dichas
funciones para conseguir la satisfaccion de los clientes a través de servicios de calidad,
profesionalidad, rapidos y cémodos.

Como se ha comentado con anterioridad, los servicios de dividen en tres lineas de

negocio:

* Mecanica rapida en el taller fisico. Los clientes podran registrarse en la pagina web

y a través de alli hacer las reservas para que sus motos sean reparadas/revisadas.
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Del mismo modo, estos servicios se pueden concretar acudiendo personalmente
al taller donde se le atenderé personalmente o llamando por teléfono. A partir del
segundo afo de actividad se pretende crear un app para los smartphones donde

podra realizar las mismas operaciones que a traves de la pagina web.

» Recogida/entrega de las motos para su posterior reparacion/revision. Realizando
los mismo pasos que para solicitar el servicio anterior, tanto a través de la pagina
web como llamando por teléfono, el cliente puede solicitar el servicio extra de que
sean los transportistas del taller los que se encarguen de recoger sus motos y
llevarlas al taller para pasar a su posterior reparacién/mantenimiento y devolverlas

a sus propietarios una vez el servicio haya finalizado.

» Reparaciones in situ. El taller dispone de furgonetas totalmente equipadas para
poder reparar las motos que se han averiado, siempre gue se trate de una averia

leve, en el lugar exacto donde se haya producido la averia.

Estos servicios que se ofrecen surgen tras comprobar que los servicios de
recogida/entrega y las reparaciones in situ aun no estan cubiertos por la competencia y
por tanto es un nicho de mercado con el cual podremos crecer en este mercado tan

competitivo.

La pagina web del taller sera la siguiente:
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Figura 15: Pagina web Instant Moto, pantalla inicia |

Registrarse

Usuario

CONOCENOS SERVICIOS PROMOCIONES LOCALIZACION CONTACTO

Siguenos en 'i G ‘ Legal ‘ Trabaja con nosotos c/ Francesc Sempere 4, Valencia
TIf: 96 323 61 58

Fuente: Elaboracién propia, 2014

El proceso que deberan seguir los clientes cuando precisen de nuestros servicios y lo

hagan a través de la pagina web es el siguiente:

1. Registrarse en la pagina web como nuevo usuario para crear su perfil. Cuando es
la primera vez que contactan via internet, deberdn clicar donde aparece
“Registrarse” y una vez dentro rellenar un formulario con sus datos personales y los
datos de su modo, de este modo quedaran registrados en la base de datos del
taller y se dispondra de la informacion necesaria del tipo de moto que posee. Asi
mismo, si solicitase el servicio de recogida/entrega de su moto desde su domicilio
personal el transportista ya conocera su domicilio de antemano y el jefe de taller

podra confeccionar la ruta del mismo de una manera mucho mas eficiente.

2. Una vez el cliente se haya registrado podra visualizar todos los servicios que el
taller le ofrece y escoger aquel que desee. Para ello encontrard una pestafia bajo el
nombre “Servicios” y se le abrird un desplegable con la lista de servicios posibles.

103



Figura 16: Pagina web Instant Moto, pantalla desple  gable “servicios”

Registrarse

Usuario

CONOCENOS SERVICIOS PROMOCIONES LOCALIZACION CONTACTO

Siguenos en n G | Legal ‘ Trabaja con nosotos c/ Francesc Sempere 4, Valencia
TH: 96 323 61 58

Mecanica rapida

Recogida y entrega de su moto

Revisiones

Cltas

Fuente: Elaboracién propia, 2014

Llegados a este punto, el cliente visualizara todos los servicios que le ofrecemos. Lo que

debera hacer es dependiendo del servicio que requiera su moto pulsar encima y de este

modo entraria dentro del detalle para concretar el servicio concreto que desee.

» Dentro de mecénica rapida in situ se encuentra:

(0]

o

Sustitucion de luces
Cambio y equilibrado de neumaticos
Desbloqueo de manillares

Extraccion del combustible erroneo + limpieza depdsito + sustitucion de filtro

de gasolina
Sustitucién de bujias
Sustitucién de baterias

Reparacion de pinchazos
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0 Reparacion o sustitucion de cables de acelerador y embrague
o0 Desbloqueo de candados

o0 Arranque

o Apertura de cofres

En el momento en el que soliciten los servicios in situ les saldra un aviso para comprobar
de que el cliente esta seguro de que es ese el problema que él ha detectado para su moto,
ya que en caso contrario y de no disponer de las herramientas necesarias el mecéanico
para realizar la reparacion, la moto debera ser trasladada al taller para efectuarla y
cobrarle el servicio adicional como si de recogida y entrega se tratara (siempre bajo la

autorizacion del propietario).

En el caso de que desde un primer momento el cliente no sepa la averia que padece su

moto ocurrira Io mismo que en caso de error.

* Mecénica rapida en taller fisico. Los anteriores servicios son los que pueden ser
realizados por los mecéanicos con la furgoneta movil ya que esta equipada de los

utensilios necesarios para la realizacion de esas tareas.

No obstante, también se ofrecen mas servicios de mecanica rapida pero estos
deberan efectuarse en el taller fisico. A los anteriores descritos se les afadiria:

o Cambio de aceite y filtros
o0 Averias eléctricas
0 Averias electronicas

* Podra elegir adicionalmente del servicio de mecéanica rapida o de la revision, la

prestacion de recogida y entrega de su moto en el lugar que el cliente desee.

La pagina web detectara que la direccion donde quiere que se realice la recogida y
entrega de su moto es en su domicilio (que habra afiadido al rellenar el formulario
de datos personales del paso 1). Si el cliente desea que la direccion sea otra podra
cambiar la direccion en el paso siguiente, ya que por defecto la pagina web le

advierte.

» La siguiente opcién que puede marcar es la de “Revisiones”. Al igual que para la

mecanica rapida, el cliente puede elegir que para realizarle la revision a su moto
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sean los transportistas los que recojan y entreguen el vehiculo.

» Por ultimo se encuentra la opcion de “Citas”, lo primero que debera hacer el cliente
es especificar si el servicio lo quiere in situ o0 en el taller y a partir de ahi podra
afiadir a su “carrito de la compra” los servicios que desee al que se le iran sumando
los precios de cada uno, ya que en todo momento el cliente va a conocer el precio
de nuestros servicios. Una vez seleccionados los servicios le aparecera un
calendario que mostrara las franjas horarias disponibles para realizarle el pedido

gue solicite.

6.2.2 Precio

En este apartado se definiran los precios a los que el taller ofrecerd sus servicios al

publico. Es una variable muy competitiva en el mercado ya que:

Tiene un poder esencial sobre el consumidor

Es la Gnica componente del Marketing mix que genera ingresos a la empresa

Es una determinante directa de los beneficios a obtener

Determina la imagen del producto

Sirve de estimulo a la demanda

La fijacion de los precios viene influenciada por una serie de factores internos y externos a

la empresa.
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Figura 17: Factores internos y externos que influye  n en la fijacion del precio

=1 Factoresinternos

e Costes

* Objetivos estratégicos de la empresa
* Beneficios fijados

* Medios de produccion

mmd Factores externos

* Sensibilidad de los consumidores
* Imagen

¢ Competencia

* Proveedores

Fuente: Elaboracién propia, 2014

Los precios establecidos para cada uno de los servicios ofrecidos se muestran en la

siguiente tabla:

Tabla 12: Precios

_ 35,00

21%

25,00 0,50 42,50 8,93 51,43
75,00 1,00 110,00 23,10 133,10

0,00 0,75 26,25 B9l 31,76

5,00 0,50 22,50 4,73 27,23
10,00 0,75 36,25 7,61 43,86
65,00 1,00 100,00 21,00 121,00
20,00 1,00 55,00 11,55 66,55
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Reparacidn o sustitucién de cables de

acelerador y embrague 25,00 1,00 60,00 12,60 72,60
Desbloqueo de candados 0,00 0,75 26,25 5,51 31,76
Arranque 0,00 0,75 26,25 5,51 31,76
Apertura de cofres 0,00 0,75 26,25 5,51 31,76
Cambio de aceite 15,00 0,50 32,50 6,83 39,33

Revision y reemplazo de las pastillas de

freno 30,00 0,5 47,50 9,97 57,47
Revisiones 100,00 1,50 152,50 32,03 184,53
Recogidas y entregas 10,00 0,00 10,00 2,10 12,10

Fuente: Elaboracién propia, 2014

6.2.3 Promocion y publicidad

El principal problema de toda empresa de nueva creacion es darse a conocer. Para
combatir este problema las empresas deciden aparecer en varios medios de

comunicacion y de este modo acercarse al publico objetivo.

En primer lugar, la actividad de promocion comienza definiendo la Imagen Corporativa, es

decir, la Marca, Eslogan, Logotipo y Promociones.

6.2.3.1 Marca y Logo

Se ha decidido iniciar una actividad emprendedora, crear un taller de reparacion y
mantenimiento para motos. El nombre o marca comercial para dicho taller ha sido Instant
Moto, el motivo por el que se eligié ese nombre es debido al modo de operar del taller, lo
realiza todo al instante. Se pretende que el concepto de todo al instante quede claro en
todo momento, las motos se recogen, reparan y devuelven en un instante del tiempo

reducido. Estamos donde y cuando los clientes deseen.

El disefio del logotipo ha sido encargado a profesionales liberales del disefo, se les
comunico la idea del negocio, las caracteristicas del taller, el modo de operar y la

ubicacion del mismo y con toda la informacion anterior crearon el siguiente logotipo:
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Figura 18: Logotipo del taller

Fuente: Africa Leiva, 2014

La tipologia usada pretende llamar la atencion del publico objetivo del taller, la gente
comprendida entre los 20 y 35 afios, por tanto no es un logo clasico, es atrayente para
ese rango de edad y transmite que es un taller que piensa en ellos y que todos los
servicios van encaminados a conseguir la maxima satisfaccion posible de ellos. Que lo
primero que piensen con tan solo mirar sea rapidez y calidad. Este sera el logo utilizado a

diario y el que nos diferenciara como empresa.

No obstante lo anterior, también se han creado una serie de variantes del logo principal,

tan solo con cambiar el color de las letras, para ser utilizados en fechas clave.

Cada 5 de junio se celebra el dia mundial del medio ambiente y todos los componentes
del taller son conscientes de que la actividad empresarial no puede estar refiida con el
medio ambiente, sino debe demostrar tanto interna como externamente su compromiso
con las politicas medioambientales. Y es por ello por lo que el dia 5 se cambiara el

logotipo tradicional por el siguiente:
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Figura 19: Logotipo 2 del taller

Fuente: Africa Leiva, 2014

De este modo recordar que desde el taller se trabaja de manera responsable y que el

medio ambiente se tiene presente en todo momento.

Para el dia 19 de octubre, dia contra el cAncer de mama también se cambiard el logo de
la empresa ya que se quiere contribuir en la causa y dar apoyo a las personas que lo

sufren, directa o indirectamente.

Figura 20: Logotipo 3 del taller

Fuente: Africa Leiva, 2014

6.2.3.2 Slogan

Una vez establecidas la marca y logotipo toca establecer el slogan a utilizar junto a la
marca. Debe ser una frase que se convertira en nuestro lema. Este debe ser impactante,

original y lo mas importante, corto pero sustancioso.

Tras pensar en varias opciones, el slogan que mas se ajusta al perfil del taller es:
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“En un instante”

De este modo se remarca la idea de mecénica rapida.

6.2.3.3 Promociones

"Son un conjunto de actividades de mercadeo que actian en un tiempo limitado y que dan
al publico objetivo destinatario de la accidon ventajas palpables ajenas al producto, de tipo
real o subjetivo en la compra, venta o prescripcion de los productos a los cuales

impulsamos” (Philip Kotler, 2002)

A lo largo del afio se van ofrecer una serie de promociones ya que es una buena

estrategia para promocionar nuestros productos, Yy asi, aumentar nuestras ventas.

Durante el primer afio de vida del taller, aprovechando que se acercan las navidades en el
mes de diciembre, se cree conveniente hacer la primera promocion del taller. Esta
promocion consistira en un descuento del 25% sobre el servicio de revision, es un
descuento suculento y que pretende llamar la atencion de los clientes via precio para que

nos conozcan.

En el segundo afio de actividad, llegado el mes de abril y aprovechando que la gente tiene
dias de vacaciones debido a la Semana Santa y suele hacer viajes cortos dentro de
Espafa se hara una promocion del 25% de descuento en los neumaticos de sus motos. Al
igual que el afio anterior, en el mes de diciembre y con la llegada de las navidades, se
realizard una promocion del 15% de descuento en el precio de recogida y entrega de las

motos.

En el tercer afio se mantendra la promocion de navidad, ese afio consistira en un 15% de

descuento en el precio de las revisiones.

A partir de ahi, como se prevé que ya nos habremos dado a conocer en el mercado y
contaremos con una cartera de clientes fidelizados, las promociones se empezaran a

hacer segun el nimero de ventas.

6.2.3.4 Publicidad

El objetivo principal de las camparfias de publicidad es dar a conocer el servicio que se

ofrece. Los medios de comunicacion mas comunmente utilizados son los siguientes:

« Medios convencionales:

111



o Television
o Prensa
o Radio
* Medios no convencionales:
0 Anuncios exteriores
0 Anuncios en el punto de venta
o Publicidad online

El uso de cada uno de ellos dependera del presupuesto que la empresa destine a tal fin.
Ya que es una empresa de nueva creacion y los desembolsos financieros son elevados
en la puesta en marcha del negocio hay una serie de medios de comunicacion totalmente
inalcanzables para el taller. De entre las inalcanzables se encuentra la television. Su coste
es el mas caro de todos los medios de comunicacion ya que un spot publicitario de 20
segundos de duracion puede llegar a costar unos 20.000€ si se emite en un horario de

maxima audiencia.
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Tabla 13: publicidad en television 2014
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Fuente: Oblicua, 2014

Como vemos, los precios varian segun la franja horaria en la que se emitan. Logicamente
esto sucede debido a la audiencia del momento ya que a mayor audiencia, mayor es el
numero de personas a las que se les transmite el mensaje publicitario y mayor es el

impacto.

Tabla 14: Precios publicidad en prensa 2014

: : AUDIENCIA
Anl,!nc_:lo Anuqc[o (n° lectores)
1 pagina  1/2 pagina
El pais 39.900,00 25.600,00 1.812.000,00
El mundo 28.700,00 13.120,00 1.107.000,00
La vanguardia 15.900,00 11.500,00 752.000,00
ABC 22.995,00 15.325,00 543.000,00
Larazén 15.602,00 9.609,00 263.000,00

Fuente: Elaboracion propia, 2014
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Los anuncios en prensa duran un dia entero y por tanto puede llegar a tener mas impacto
gue los de la television que solo duran los segundos de emisién. No obstante lo anterior,
para los primeros afos de vida del taller se considera un precio demasiado elevado que

no se puede asumir.

El dltimo de los medios convencionales es la radio, considerando el rango de edad del
publico objetivo y tras analizar que el precio de un anuncio en radio es mas reducido que
en television y radio se cree que es buena idea hacer un anuncio a través de este medio

para llamar la atencion de los consumidores.

Debera ser un anuncio llamativo, joven y alegre. Que cuando el publico objetivo lo

escuche le transmita seguridad y confianza hacia el taller.

Tras consultar precios con distintas cadenas, la elegida ha sido Cadena 100, por el precio
de la cufia de radio y porque es la radio mas escuchada por nuestro publico objetivo.
Tiene un precio de 66€ por lo que si se retransmite todos los dias supone un coste total de

1980€/mes. Esta inversion aumentara en funciéon de las ventas del futuro.

Por lo que refiere a la publicidad online, hoy en dia internet es el medio de difusion méas
utilizado debido a su gran cobertura de mercado, y especialmente entre los jovenes
(mercado potencial del taller). Como hemos visto en el analisis PEST, el 69,8% de los
hogares dispone de acceso a la red, por ello el taller dispondr4 de pagina web propia
(véase capitulo 6.2.1 Producto).

Facebook es una de las redes sociales mas extendidas. Aprovechando la posibilidad que
ofrece facebook de crear una pagina, se creara la pagina del taller, de este modo nuestros
clientes podran indicar que “les gusta” el taller y este anuncio aparecera en el muro de
todos los contactos de este, de esta forma iremos apareciendo cada vez en mas muros a
la vez que se pueden mandar sugerencias para indicar que les gusta la pagina. Las
personas que hayan indicado que les gusta la pagina podran observar en sus muros las
noticias que el administrador de la pagina publique y de este modo enterarse de las
promociones que se realizan. A través de esta plataforma los clientes también pueden
realizar sus consultas sobre nuestros servicios, consultas que el administrador de la

pagina (en este caso la administrativa) tratara de solucionar lo antes posible.

La ventaja mas destacable de este modo de publicidad es su coste 0.
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6.2.4 Distribucién

En esta variable se analizan los canales que atraviesa el producto desde que se crea

hasta que llega a las manos del consumidor.

Disefio y seleccién del canal de distribucién. En los primeros afios de vida del taller
no se tendran intermediarios. El jefe del taller se encargard de comprar los
materiales necesarios para el dia a dia del negocio (asi como de asegurar un 15%
de stock de seguridad) y se vendera el output al cliente final directamente. Por

tanto, la distribuciéon serd exclusiva.

Localizacion y dimension de los puntos de venta. Como se ha mostrado
anteriormente, la localizacién del taller se encuentra en el barrio de L"Eixample de
la ciudad de valencia, coincidiendo en este caso con el punto de venta para los

servicios de mecanica rapida y revisiones que se demanden en el taller fisico.

La logistica de la distribucion se basa en acciones de recogida y entrega de las
motos por parte de los transportistas en el punto indicado por el cliente a lo largo
del dia, divididos estos en dos turnos tal y como se explicé en el apartado 4.3

operaciones y procesos.
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7. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

Una vez analizadas las caracteristicas del marcado y definido el plan de marketing,
procedemos a la elaboracién del plan financiero, que pretende traducir las anteriores

planificaciones en términos econémicos.

A partir de este estudio se podra emitir un juicio sobre la viabilidad del proyecto es su
conjunto y de tal forma decidir seguir hacia adelante con él y volver pasos atras para

modificar los aspectos que nos indican que el proyecto no es viable.

Este andlisis se realizard para los tres primeros afios de vida del proyecto. En este
capitulo se mostraran los resultados del primer afio de vida del negocio, el resto

aparecerén CoOmo anexos.

7.1 PLAN DE VENTAS

El plan de ventas es, en si, un conjunto de actividades, ordenadas y sistematizadas, en
donde se proyectan las ventas periddicamente que se estiman realizar en el siguiente
ejercicio.

El prondstico de ventas que queda registrado dentro del plan, es por ello considerado

como la proyeccion a futuro mas importante que tiene una empresa, del cual derivan los

planes de los demas departamentos de la organizacion. (Kotler, 2006)

Por tanto, la importancia del plan de ventas consiste en determinar cuéles seran las
ventas estimadas de los servicios para poder lograr las metas incrementales de los
volumenes de venta y ganancias, lo cual apoyara la elaboracidon de estrategias
competitivas (Slater, 2001), logrando asi un maximo retorno de inversion en las

actividades de comercializacion (Schinagl, 2005).

7.1.1 Prevision de ventas

Muchas de las previsiones de ventas basan sus proyecciones a futuro segun los datos
obtenidos en ejercicios anteriores, puesto que Instant Moto es un taller de nueva creacion
y no dispone de esa informacion, para poder realizar la prevision de ventas del ejercicio
se han estimado considerando los resultados obtenidos del estudio de mercado del
capitulo 6.1.1 Estudio de mercado y acudiendo a un taller de confianza para realizarle

ciertas preguntas al mecanico encargado del taller.

A partir de la entrevista y del estudio de mercado el reparto de las ventas del taller se
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estima que queda repartido de la siguiente manera:

Consideraciones previas: Del andlisis realizado para la eleccién de la ubicacién del taller
se obtuvo que

Gréfico 8: Prevision de ventas

PREVISION DE VENTAS

Luces
3%

Manillares
2%
Combustible

- 2%
Revisiones

33%

Baterias
Pastillas de freno 3%

7%

Aceite
3% \
Cofres Cables de
o ' aceleradory
2% Arragque \.Cﬁndados embrague
2% 2% 15%

Fuente: Elaboracién propia, 2014

Se observa como en el reparto de las ventas, la mayor parete ellas recae sobre las
revisiones, 33%, reparacion o sustitucion de cables de acelerador y embrague, 15%,
reparacion de pinchazos, 12%, cambio y equilibrado de los neuméticos, 12% y cambio de
las pastillas de freno, 7%.

Segun la informacién que se obtuvo de la entrevista con el mecanico, se ha estimado el
peso de las revisiones totales al afio en un 33% ya que segun él, la mayor parte de la cifra
de negocio de cualquier taller de mantenimiento/reparacion de motos recae sobre estas.

El resto de las ventas se ha distribuido dadndole mayor peso a la reparacion o sustitucion

de cables del acelerador y embrague puesto que la averia mas comun, con un 15% son

los problemas relacionados con el embrague. Pinchar un neumatico es otra de las

circunstancias que motiva las ventas, 12 de cada 100 averias provienen de temas
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relacionados con los pinchazos, no obstante, no todos los problemas relacionados con los
neuméticos derivan de pinchazos de los mismos, otras veces los neumaticos de las motos
requieren un cambio de estos, y otros muchos de los problemas son debidos a fallos en
su colocacion, motivo que puede acarrear mas de un problema, suponiendo estos un 12%
de los servicios totales prestados. Por mas que los propietarios limpien las pastillas de los
frenos, ocurre que los frenos necesitan reparaciones y cambios, esto ocurre 7 de cada

100 servicios prestados.

El resto de las ventas se ha repartido de forma equitativa entre el total de servicios
prestados, pero dadole mas peso a las averias relacionadas con el sistema liminico, se
trata de un elemento primordial en la seguridad activa de la moto ya que con su buen
funcionamineto la conduccidén se ejerce en condiciones éptimas y evitar situaciones de
riesgo por baja visibilidad. Gran parte de las averias relacionadas con el sistema luminico
son debidas a una mala instalacion de las mismas, fallos de conexion o defecto de las
bombillas, estos fallos seran detectados en las revisiones en la caso de existir; pero
también puede ocurrir que la vida util de las mismas haya llegado a su fin y en tal caso se
procedera a su sustitucion, cosa que se prevé que ocurre un 3% de las veces. También se
le ha dado mas importancia a las baterias ya este componente también se estropea y
requiere su cambio incluso sin darle uso a la moto, a través de una parada prolongada de
la misma o de quedarse sin carga durante mucho tiempo puede quedarse irrecuperamble
teniendo que proceder a su sustitucion. Otro 3% sobre el total de servicios prestados
recae en el cambio de aceite, se le da mas importancia que al resto ya que el aceite del
motor no soélo lubrica los componentes principales de la moto, sino que reduce el
desgaste y descarga el calor que producen del motor y embrague y debe ser cambiado

cada X kilometros.

En cuanto a la recogida y entrega de las motos, considerando que del estudio de mercado
se obtuvo que un 72% de las personas encuentadas contestaron que si que estarian
dispuesta a agar mas por este servicio, se prevé que del total de motos que demanden

servicios del taller, un 45% también solicitan este servicio extra.

Una vez estimadas las ventas para el primer afio de actividad, se hace una estimacion
para los dos afos siguientes. Para el segundo afo se ha estimado un crecimiento de las
mismas de un 5% mensual respecto al mismo mes del afio anterior, este crecimiento se

debe a los resultados que se obtienen de la inversion efectuada en publicidad y por el
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“boca a boca”, ya que los clientes que acudieron a Instant Moto a lo largo del afio 1 han
transmitido su satisfaccion a la gente de su entorno y por tanto mas clientes estan
dispuestos a confiar en nosotros para las reparaciones y manteniminetos de sus
vehiculos. En el tercer afio este crecimiento sera de un 3% mensual respecto al mismo

mes del afio 2 por los mismos motivos anteriormente mencionados.

Las consideraciones previas a tener en cuenta antes de elaborar la prevision de las

ventas para el primer afo de actividad son:

- De la informacién extraida para el analisis de la ubicacion se observa como el total
de motocicletas y ciclomototres en la ciudad de valencia en 2013 asciende a
78.719 en total, de las cuales pertenecen al barrio de L"Eixample (donde se ubica
el taller), Ciutat Vella, Extramurs y Cuatre Carreres (barrios colindantes) 21.805,
con un crecimiento anual del 5% para los barrios, calculamos que este namero

aumenta al 22.895 aproximadamente en 2014.

* Del estudio de mercado el 49% de los encuestados afrimaron estar dispuestos a
pagar un precio superior por los servicios de mantenimineto y reparacion de sus
motocletas, por lo que deducimos que estarian duspuestos a cambiar de taller

puesto que su satisfaccion seria mayor contactando con nosotros.

e« También vimos en el estudio de mercado como de los barrios anteriormente
mencionados los propietarios llevan a reparar sus motos el 24%, 19%, 6% y 6%,
respectivamente, de las veces desde casa.

Asi pues, utilizando dichos valores, se ha obtenido que las motos que se prevé que

acudiran a Instant Moto serian de 6.170 al afo.

7.1.2 Estacionalidad de las ventas

Segun un articulo del periodico el economista, extraemos que las ventas de motos y
ciclomotores experimentan cierta estacionalidad en los meses de Semana Santa donde
los volumenes de venta son mayores que el resto de meses del afio debido a que mas
espafoles deciden hacer viajes a ciudades cercanas en este tipo de vehiculos. Tomando
este dato como referencia, aquellos que ya dispongan de moto y siguiendo esta
tendencia, no compraran una moto nueva, sino que la llevaran al taller para realizarle una
revision antes de emprender el viaje. De este modo las actividades de los talleres

mostraran la misma tendencia de estacionalidad que las ventas.
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Basandonos en los periodos en los que Instant Moto realiza promociones ofreciendo un
descuento sobre el valor de ciertos servicios en el mes de diciembre, también
supondremos que durante ese mes las ventas serdn mayores que el resto de meses del

ano.

Ya que los meses de Julio y Agosto son los meses en los que la gente disfruta de sus
vacaciones de verano y sale de la ciudad, consideramos que esos meses la demanda de

los servicios del taller disminuira.
Por tanto la estacionalidad de las ventas queda representada de la siguiente manera:
* Meses con demanda fuerte:
o Abril: por las vacaciones de semana santa, representa un 12% de las ventas.

o Diciembre: debido a las promociones, también representa un 12% de las

ventas totales.
« Meses de demanda débil:

o Julio: periodo de vacaciones del publico objetivo, representa un 5% del total

de las ventas.
0 Agosto: mismo criterio que el mes de julio, representando otro 5% del total.
* Meses de demanda estandar:

o Para los meses de Enero, Febrero, Marzo, Mayo, Junio, Septiembre,
Octubre y Noviembre se ha considerado repartir la demanda de forma
equitativa ya que no se observa ningun acontecimiento que afecte en el nivel
de venta, cada uno de los meses representara un 8,25% del total de las

ventas.
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TOTAL INVEST MERCADO

Estacionalidad

3%
12%
2%
2%
2%
3%
12%

15%
2%
2%
2%
3%
7%

Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre
8,25% 8,25% 12,00% 8,25% 8,25% 5,00% 5,00% 8,25% 8,25% 8,25% 12,00%
 TOTALVENTASANO (uds) 509 509 509 740 509 509 309 309 59 509 509 740
15 15 22 15 15 9 9 15 15 15 22
61 61 89 61 61 37 37 61 61 61 89
10 10 15 10 10 6 10 10 10 15
10 10 15 10 10 6 6 10 10 10 15
10 10 15 10 10 6 6 10 10 10 15
15 15 22 15 15 ‘) g 15 15 15 22
61 61 89 61 61 37 &/ 61 61 61 89
76 76 111 76 76 46 46 76 76 76 111
10 10 15 10 10 6 6 10 10 10 15
10 10 15 10 10 6 10 10 10 15
10 10 15 10 10 6 10 10 10 15
15 15 22 15 15 9 9 15 15 15 22
36 36 52 36 36 22 22 36 36 36 52
168 168 244 168 168 102 102 168 168 168 244

33%

Tabla 15: Prevision de las ventas para el primer afi

6.170

o de actividad expresado en unidades

Diciembre  [NETOTALINN

Enero
8,25%

15
61
10
10
10
15
61

76
10
10
10
15
36
168

Fuente: Elaboracién propia, 2014
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100,0%

185
740
123
123

123

185
740

926
123
123
123
185
432

2.036



Tabla 16: Prevision de las ventas para el primer afi o de actividad expresado en €

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre _
Estacionalidad 8.25% 8,25% 8,25% 12,00% 8,25% 8,25% 5,00% 5.00% 8,25% 8,25% 8.25% 12,00% 100,0%
stasl Luces | s 785 785 1142 785 785 476 476 785 785 785 1142 9.520
13310/ Neumaticos 8130 8.130 8.130 11.826 8.130 8.130 4927 4927 8130 8130 8.130 11.826 98.547
3176|  Manilares 323 323 323 470 323 323 196 196 323 323 323 470 3.919
27,23 _ 277 277 277 403 277 277 168 168 277 277 277 403 3.360
a8 Bujias a7 447 447 650 447 447 271 il 447 447 447 650 5.413
12100 Baweras | 1848 1.848 1.848 2688 1.848 1.848 1.120 1120 1.848 1.848 1.848 2.688 22.397
6655 Pinchazos 4065 4.065 4.065 5913 4.065 4.065 2464 2.464 4.065 4.065 4.065 5913 49.274
72,60 _ 5543 5543 5543 8.063 5543 5543 3.360 3.360 5543 5543 5.543 8.063 67.191
3176, Candades | 323 323 323 470 323 323 196 196 323 323 323 470 3919
3176 _ 323 323 323 470 323 323 196 196 323 323 323 470 3.919
sizel Cofes | a3 323 323 470 323 323 196 196 323 323 323 470 3919
3933 Aceite | o1 601 601 873 601 601 364 364 601 601 601 873 7.279
5747 _ 2.048 2048 2.048 2979 2.048 2.048 1.241 1241 2048 2.048 2.048 2,979 24.821
184,53 _ 30.997 30.997 30.997 45087 30.997 30,997 18.786 18.786 30,997 30.997 30.997 45.087 375.722

Fuente: Elaboracion propia, 2014
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7.2 BALANCE DE SITUACION

A continuacion se analizaran los estados financieros previstos para el taller. Para ello se

elaborara el balance se situacién que esperamos obtener en el escenario realista.

Con el balance de situacion se obtendrd la informacion fundamental de la situacién
patrimonial. El balance de situacion estd compuesto por el Activo (corriente y no corriente),

el pasivo (corriente y no corriente) y el patrimonio neto.
7.2.1 ACTIVO

* ACTIVO NO CORRIENTE

0 Inmovilizado Material
= Equipos para el Proceso de la Informacion

Al inicio del ejercicio se adquieren dos ordenadores con un precio unitario de 800€
cada uno, la vida util de cada uno de ellos es de 5 afios y su valor residual del 5%.
La amortizacidon de los ordenadores sigue un método lineal a lo largo de su vida util.

El pago se efectla al contado.

Tabla 17: Ordenadores

Equipos para el proceso de la informacion y aplicac  iones informaticas:

N° uds Precio unitario TOTAL
Ordenadores 2 800 1.600
Vida util (afios) 5
Valor residual 5% 80
Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
Amortizacion (lineal) 304 304 304 304 304

Fuente: Elaboracion propia, 2014
= Maquinaria y utillaje

Antes de iniciar el ejercicio se adquiere la maquinaria y utillaje necesario para el
funcionamiento del taller, con un coste de 30.000€, la vida util es de 10 afios y su

valor residual del 3%.

La amortizacion de dicho inmovilizado se realiza de forma lineal a lo largo de su
vida util.
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El pago se efectia al contado.
Tabla 18: Maquinaria y utillaje

Maquinaria y utillaje

N° uds Precio unitario TOTAL
Magquinaria y utillaje 1 30.000 30.000
Vida util (afos) 15
Valor residual 3% 900
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Amortizacion (lineal) 2.910 2.910 2.910 2.910 2.910
Afo 6 Afio 7 Afo 8 Afo 9 Afio 10
2.910 2.910 2.910 2.910 2.910

Fuente: Elaboracion propia, 2014
= Elementos de transporte

Antes de iniciar el ejercicio se adquieren las furgonetas necesario para el
funcionamiento del taller, con un coste unitario de 0.000€, la vida util de cada uno

de ellas es de 8 afos y su valor residual del 5%.

La amortizacion de dicho inmovilizado se realiza de forma lineal a lo largo de su

vida util.
Tabla 19: Furgonetas
Furgoneta
N° uds Precio unitario TOTAL

Coste furgoneta 1 20.000 20.000

Vida util (afios) 8

Valor residual 5% 1.000

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Afio 6 Ao 7 Afio 8
Amortizacion (lineal) 2.375 2.375 2373 2.375 2.375 2.375 2.375 2.375

Fuente: Elaboracion propia, 2014

o Inmovilizado intangible
= Aplicaciones informaticas

Al inicio del ejercicio se adquiere el paquete office para ponerlo en funcionamiento
en los dos ordenadores adquiridos, el coste de la licencia de uso es de 650€, la

vida util es de 3 afios y carece de valor residual
La amortizacion de los ordenadores sigue un método lineal a lo largo de su vida
atil.
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El pago se efectia al contado.

Tabla 20: Aplicaciones informéaticas

Aplicaciones informaticas

Precio unit a-
N° uds rio TOTAL
Paquete office 1 650 650
Vida (til (afios) 3
Valor residual 0% 0
Afo 1 Afo 2 Afo 3
Amortizacion (lineal) 217 217 217

Fuente: Elaboracion propia, 2014

= Web corporativa

Al inicio del ejercicio se contrata con unos profesionales independientes que
realicen la web corporativa, por ello se nos emite una factura de 2.500€, la vida util
de la web es de 5 afios y carece de valor residual. El desembolso por la adquisicion
de la web se efectia al contado. La amortizacion de este inmovilizado intangible se

realiza de forma lineal.

Tabla 21: Web corporativa

Web corporativa

Precio unit a-
N° uds rio TOTAL
Coste web 1 2.500 2.500
Vida (til (afios) 5
Valor residual 0% 0
Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afno 4 Afo 5
Amortizacion (lineal) 500 500 500 500 500

Fuente: Elaboracion propia, 2014
= Aplicacion para smatphones

Al inicio del segundo afio se tiene pensado lanzar una aplicacion para los teléfonos
moviles que permite a los clientes del taller realizar sus reservas y los pagos a
través de la misma. El importe que nos cobran por el desarrollo de la misma es de

1.500€, con una vida util estimada de 10 afios. SU valor residual es del 5%.

El pago se realiza de forma fraccionada, abonando la mitad del coste total en el
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momento en que se empieza a desarrollar y la otra mitad en el momento en el que

la aplicacion esta operativa.

Tabla 22: Aplicacién para smartphones

N° uds Precio unitario TOTAL
Coste app 1 1.500 1.500
Vida util (afios) 10
Valor residual 5% 75
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
. ., . 143 143 143 143 143
Amortizacion (lineal
( ) Afo 6 Afo 7 Ao 8 Ao 9 Afo 10
143 143 143 143 143

Fuente: Elaboracién propia, 2014

» ACTIVO CORRIENTE

0 Existencias

Como se comentd con anterioridad, el taller almacenara siempre un stock de

seguridad del 15% para evitar parones en el funcionamiento normal de su actividad.

Los aprovisionamientos se compran al proveedor por gamas genéricas y segun el
precio que el proveedor cobre al taller se le aplica un margen del 15% para obtener

beneficios. El plazo de pago que nos concede el proveedor es de 30 dias.

0 Deudores varios

Una fuente de ingresos para el taller es la colocacion de publicidad en las
furgonetas en las cuales efectia las rutas para las reparaciones in situ y para la
recogida y entrega de las motos. Por tanto, del total de empresas interesadas en

publicitarse en las furgonetas del taller se obtienen 500€.
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7.2.2 PASIVO

o Deudas con entidades de crédito a largo y corto pla  zo

Para poder iniciar la actividad, el taller tuvo que obtener financiacion y asi poder realizar
toda la inversion. Para ello acudié a una entidad bancaria para que le financiara dicha
inversion. Las condiciones que el banco puso fueron el interés anual del 7% y un periodo
de amortizacion del mismo de 7 afos. El primer pago se efectuara el 31/12/N y asi
sucesivamente hasta cancelar la deuda segun el método francés.

Tabla 23: Deuda con la entidad de crédito

70.000

7%

1

7

7%

31/12/N
- Fljos
N -70.000
31/12/N 14.550
31/12/N+1 13.900
31/12/N+2 13.250
31/12/N+3 12.600
31/12/N+4 11.950
31/12/N+5 11.300
31/12/N+6 10.650

0 N 70.000

1 31/12/N 60.000 10.000 4.550 14.550
2 31/12/N+1 50.000 10.000 3.900 13.900
3 31/12/N+2 40.000 10.000 3.250 13.250
4 31/12/N+3 30.000 10.000 2.600 12.600
5 31/12/N+4 20.000 10.000 1.950 11.950
6 31/12/N+5 10.000 10.000 1.300 11.300
7 31/12/N+6 0 10.000 650 10.650
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0
1
2
3
4
5
6
7

N
31/12/N
31/12/N+1
31/12/N+2
31/12/N+3
31/12/N+4
31/12/N+5
31/12/N+6

4.550
3.900
3.250
2.600
1.950
1.300
650

14.550
13.900
13.250
12.600
11.950
11.300
10.650

Fuente: Elaboracién propia, 2014
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7.2.3 PATRIMONIO NETO

Incluye los aportes realizados, ya sea en el momento de su constitucibn o en otros
posteriores, por sus socios 0 propietarios, que no tengan la consideracién de pasivos
exigibles, asi como los resultados acumulados u otras variaciones que le afecten.

* Fondos propios

= Capital social

Tal y como indica la Ley 7/2003, de 1 de abril, que modifica la Ley 2/1995, de 23 de
marzo, de Sociedades de Responsabilidad Limitada, el capital social minimo que

se debe aportar para su constitucion es de 3.005,06€.
= Resultado del ejercicio

Es el resultado obtenido por el taller que refleja la renta generada por la empresa
en el ejercicio de sus actividades y operaciones durante el ejercicio econémico, el

resultado obtenido el afio 1 es de 8,631€.
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Tabla 24: Balance de Situacion, escenario realista

BALANCE DE CIERRE ANO 1, 2 Y 3 (REALISTA)

ACTIVO PATRIMONIO NETO Y PASIVO
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 1 Afo 2 Afio 3
A. ACTIVO NO CORRIENTE 83.978 71.914 78.943 A. PATRIMONO NETO 11.718 9.393 18.171
1. Inmovilizado intangible 2.717 3.358 5.878 |. Fondos propios 11.718 9.393 18.171
II. Inmoviizado material 81.261 68.556 73.065 II. Ajustes por cambio de valor 0 0 0
Ill. Inversiones inmobiliarias 0 0 Il. Subvenciones, donaciones y legados 0 0 0
IV. Inversiones en empresas del grupo 0 0 B. PASIVO NO CORRIENTE 70.000 63.100 62.500
V. Inversiones financieras a largo plazo 0 0 I. Provisiones a largo plazo
VI. Activos por impuesto diferido 0 0 Il. Deudas a largo plazo 70.000 63.100 62.500
IIl. Deudas con empresas del grupo y a sociadag@ plazo 0 0 0
B. ACTIVO CORRIENTE 24.147 30.704 40.655 IV. Pasivos por impuesto diferido 0 0 0
1. Activos no corrientes mantenidos para la venta 0 0 V. Periodificaciones a largo plazo 0 0 0
Il. Existencias 4.236 5.887 5.178 C. PASIVO CORRIENTE 26.407 30.125 38.927
Ill. Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar 00 5 1.650 2.220 teif:'vos vinculdos con activos financieros it para la 0 0 0
. . 0 0 II. Provisiones a corto plazo 0 0 0
V.1 del dasta pla:
MVTSIONes en empresas delgiupo y asocacasapazo 0 0 lIl. Deudas a corto plazo 14.550 13.900 16.869
V. Inversiones financieras a corto plazo 0 0 IV. Deudas con empresas del grupo y asociadada@ aro 0 0 0
V. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar .85711 16.225 22.058
VI. Efectivo y otros liquidos equivalentes 19.411 153. 33.257 VI. Periodificaciones a corto plazo 0 0 0
TOTAL ACTIVO = A+B 108.125 102.618 119.598 TOTAL PASIVO = A+B+C 108.125 102.618 119.598

Fuente: Elaboracion propia, 2014
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7.3 CUENTA DE PERDIADAS Y GANANCIAS

En la cuenta de pérdidas y ganancias aparecen los ingresos y gastos de las operaciones

realizadas por el taller.

L a siguiente tabla muestra la cuenta de pérdidas y ganancias de los tres primeros afios

de vida del taller.

Tabla 25: PyG

- Aol  Af02  Af0o3
1.importe neto de la cifia de negocios | S T
3. Trabajosrealizados por la empresa para suactv. o 0 0 0
4. Aprovisonamientos 323112 -355.761 -359.967
5. Owosingresosde explotacion 6000 7.800 8.640
6.Gasosdepersonal 172000 172.900 172.900
7.Otosgastos de exploacien 154879 165.358 173423
8 Amortizacion del inmovilizado 1108 11108 11108
9. Imputacion de subvenciones de inmovilizado no fi  nancieroy otras 0 0 0
10. Excesosde provisones 0 0 0
11. Deterioro y resultado por enajenaciones del inm ~ ovilizado 0 0 0
12. Diferencia negativa de combinacionesde negocio 0 0 0
0 0 0
26.854 20.169 30.630
0 0 0

a) Imputacion de subvenciones, donaciones y legados de caracter financiero

b) Otros ingresos financieros
15. Gastos financieros 14550 -13.900 -13.250
16. Variacion de valor razonable en instrumentosfi  nancieros 0 0 0
17. Diferenciasde campio 0 0 0
0 0 0
-14.550 -13.900 -13.250
12.304 6.269 17.380
3.691 1.881 5.214
8.613 4.388 12.166

Fuente: Elaboracion propia, 2014

Para realizar el calculo del importe neto de la cifra de negocios se han utilizado las

cada mes, un 49% de las mismas también solicitaran el servicio de recogida/entrega.

Los precios que se aplicaran para cada servicio como el coste de la mano de obra por

hora trabajada se han asignado dependiendo de la reparacion que se trate.
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Como se considera que en el afio 2 las ventas aumentaran un 5 %, la cifra de negocios
del aflo 2 aumenta en esa medida. Lo mismo acurre para el afio 3, no obstante para este
afio se espera un crecimiento de las ventas de un 3% respecto al mismo mes del afio
anterior. Este crecimiento es mas desacelerado ya que el taller entra en la fase de

maduracion.

Los aprovisionamientos se han calculado teniendo en cuenta que el taller mantendra un
stock de seguridad del 15% y que el margen que obtendra en los materiales sera de un

15%. Dichas compras de materiales se pagaran a 30 dias.

Por lo que respecta a los gastos de personal, en la figura 14 se podra ver el detalle de
como se han repartido los mismos. Los empleados cobraran sus néminas en 14 pagas
anuales, una por cada mes trabajado mas dos extras que corresponden a las pagas de

Julio y Diciembre. Los gastos por el IRPF a la seguridad social se pagaran a 30 dias.

Tal y como se describio en el apartado 5.3 Andlisis de los puestos de trabajo, la plantilla
del taller se divide en varias categorias profesionales y dependiendo de la misma las

retribuciones variaran.

“Otros ingresos de explotacion” se obtienen de publicidad de otras empresas efectuada en

las furgonetas del taller. El cobro de dichos ingresos se realiza a 30 dias.
La partida “otros gastos de explotacion” recoge las cantidades procedentes de:
* Los suministros (luz, agua, gas y teléfono).
* Los gastos de mantenimiento de la web corporativa.
* Los gastos que derivan de las promociones que efectua el taller.
* Los gastos por la publicidad en la radio.

» El coste del renting de una de las furgonetas, ya que al inicio del ejercicio solo de
adquiere 1 de las 4 necesarias para el funcionamiento del taller.

En “otros gastos de gestion corriente” se incluyen aquellos gastos inherentes al correcto
funcionamiento de del local, como lo son el gasto por alquiler, el material de oficina, el

seguro del local y de las furgonetas y el mantenimiento de la maquinaria y el utillaje.

Las cantidades por las amortizaciones vienen descritas en el apartado de balance de

situacion.
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Los gastos financieros se corresponden a las cuotas que se deben amortizar por la

concesion del préstamo.

Como se puede observar, el resultado obtenido los dos primeros afios de vida del taller
son menores que el tercer afio. Esto es debido a que conforme avanza el tiempo y el taller
va siendo conocido en el mercado aumenta proporcionalmente el importe neto de la cifra

de negocios.

El segundo afo el resultado es menor respecto al aflo 1 ya que es cuando se realiza la

inversion en la aplicacion para los smartphones.
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Tabla 26: Sueldos y salarios

1 25.000 25.000 1.786 2.083 0,17 1.382 1.482

2 18.000 36.000 2.571 3.000 0,17 437 900 150 1.984 2.134 429
2 18.000 36.000 2571 3.000 0,17 437 900 150 1.984 2134 429
2 8.000 16.000 1.143 1.333 0,17 194 400 66 883 949 190
1 21.000 21.000 1.500 1.750 0,17 255 525 88 1.157 1.245 250

Fuente: Elaboracion propia, 2014

Tabla 27: Publicidad en las furgonetas

500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500

Fuente: Elaboracion propia, 2014
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7.4 ANALISIS DE RATIOS

Una vez se ha confeccionado toda la informacion financiera, se va a realizar el analisis de
los ratios de la misma y de ese modo establecer un diagndstico de la evolucion del taller y

de su situacion.

Existen una elevada cantidad de ratios, por tanto nos vamos a centrar aquellos que

pensamos que son mas relevantes para la empresa.

7.4.1 Ratios de liquidez

Los ratios de liquidez aportan informacion acerca de la capacidad de la empresa para
hacer frente a sus pagos a corto plazo.

Tabla 28: Ratios de liquidez y fondo de maniobra

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Formula
Ratio de Liquidez general 0,91 1,02 1,04 AC/PC
Ratio de Tesoreria 0,74 0,77 0,85 (Realizable+Disponible)/PC
F.m. sobre activo -0,02 0,01 0,01 Fondo de Maniobra/Activo
F.M sobre pasivo corriente -0,09 0,02 0,04 Fondo de Maniobra/PC
Afo 1 Afio 2 Afio 3
Fondo de Maniobra (AC-PC) -2.260 579 1.728 AC-PC

Fuente: Elaboracién propia, 2014

El ratio de liquidez general indica la solvencia a corto plazo que tiene la empresa
expresado el porcentaje de obligaciones a corto que se pueden cubrir con los activos mas
liguidos de la empresa. Se considera que es 6ptimo cuando su valor es >1'5, en el caso
del taller para el primer afio de actividad se observa como esta por debajo del 6ptimo.
Observamos como este ratio mejora conforme avanzan los afios lo que indica que poco a

poco ird superando sus problemas para afrontar las deudas que vencen en el corto plazo.

El 6ptimo para el ratio de tesoreria se establece en valores proximos a la unidad, al
observar los resultados obtenidos tras este célculo verificamos la consideracién anterior,
el taller en los primeros afios de actividad ira justo para hacer frente a sus pagos mas

inmediatos, no obstante la situacion mejora conforme avanzan los afos.

En cuanto al ratio de Fondo de Maniobra sobre Activo, se observa como este pasa de un
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valor negativo a uno positivo con el paso de los afios, lo cual es un resultado positivo, ya
gue la diferencia entre las deudas y los recursos para hacerles frente se va creciendo. La
misma situacion se repite al analizar el Fondo de Maniobra sobre Pasivo Corriente,
resultado positivo para la empresa ya que el peso de Fondo de Maniobra sobre las
deudas contraidas cada vez es mayos y por tanto, la capacidad para hacer frente a las

deudas también.

El hecho de cobrar al contado y pagar en 30 dias ofrece a la empresa el beneficio de
poder ir mejorando su situacién para hacer frente a las deudas lo que le va generando

mayor estabilidad.

El célculo del Fondo de Maniobra se realiza para verificar si la empresa se encuentra en
un equilibrio financiero éptimo a corto plazo. Si el resultado obtenido es positivo, cosa que
ocurre en el segundo y tercer afio de actividad, con los activos mas liquidos de la

empresa seremos capaces de asumir todas las deudas del taller a corto plazo.

Resumiendo, el primer afio de actividad el taller es posible que no pueda hacer frente a
todas sus deudas a corto plazo con sus activos mas liquidos, no obstante esto, situaciéon
mejora conforme avanzan los afios y tendra capacidad suficiente para hacer frente a las

deudas contraidas.

7.4.2 Ratios de endeudamiento

Los ratios de endeudamiento informan sobre el volumen y calidad de deuda que tiene el
taller y si el beneficio obtenido fuera suficiente como para afrontar al carga financiera de la

misma.
Tabla 29: Ratios de endeudamiento
Afio 1 Afo 2 Afo 3 Férmula
Ratio de Endeudamiento a cp 0,44 0,31 0,47 PN/PC
Ratio de Endeudamiento a Ip 0,17 0,15 0,29 PN/PNC
Ratio de Endeudamiento Global 0,12 0,10 0,18 PN/(PNC+PC)
Ratio de Garantia 1,12 1,10 1,18 AP
Ratio de Calidad de la Deuda 0,27 0,32 0,38 PC/P
Ratio de Cobertura de Gastos Financieros -1,85 -1,45 -2,31 BAII/GF°

Fuente: Elaboracién propia, 2014

El ratio de endeudamiento mide la proporcion de deuda que soporta el taller frente a sus

recursos propios. Por una lado se ha analizado la deuda a corto plazo frente a los

recursos propios, luego la deuda a largo plazo frente a los recursos propios y finalmente la
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deuda global frente a los recursos propios. Como ya hemos analizado, Instant Moto
financia su actividad via fondos propios (aportaciones iniciales ene | momento de
constitucion) y utilizando los 70.000€ de financiacion exterior. En este caso la financiaciéon
de terceros es mayor que la autofinanciacion. Durante los primeros afios se ve como la
empresa se encuentra muy apalancada, no obstante este dato, la situacion va mejora en
el afio 3. En el afio dos se ve como empeora pero es debido a una inversion que realiza

para desarrollar la aplicacion para los smatphones.

El ratio de garantia representa el grado de garantia que ofrece el taller frente a terceros.
Cuando el valor es inferior a uno significa que la situacion de la empresa es la quiebra.
Como vemos, Instant Moto se sitla sobre la unidad desde el primer afio de
funcionamiento y va mejorando con los afios, esto es debido a que el Activo del taller

también aumenta.

Respecto a la calidad de la deuda, este coeficiente representa la exigibilidad de la deuda.
A través de este ratio vemos la proporcion de deuda a corto plazo que representa esta
sobre el total de endeudamiento. Ya que se considera que la deuda es mejor si es a largo
plazo, cuanto menor sea este indicador, mejor sera la calidad de la deuda en cuanto a
tiempo de vencimiento se refiere. En el caso en concreto del taller, la calidad de su deuda
es buena, ya que la mayor parte de ella tiene exigibilidad a mas de un afio pero su valor
aumenta ya que el préstamo (deuda a largo plazo) se va amortizando y las deudas con

los acreedores (corto plazo) aumentan.

Por dltimo, el ratio de cobertura de los gastos financieros muestra como estos se
encuentran respaldados por los Beneficios Antes de Intereses e Impuestos que genera el

taller, por lo que los gastos no suponen amenaza alguna.

Tras analizar los ratios mas importantes de liquidez y endeudamiento, se puede afirmar
como al tratarse de una empresa de nueva creacion los resultados obtenidos el primer
afilo no se encuentran en el 6ptimo, no obstante no son criticos, y mejoran conforme
avanzan los afos ya que los resultados del taller crecen positivamente. El taller podra
hacer frente a las cuotas del préstamo y los intereses que de este se devengan y a las

deudas con sus acreedores.
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7.5 ANALISIS DEL RETORNO DE INVERSION

En este apartado se estudia la rentabilidad que se obtendria al poner en marcha el
proyecto empresarial que se ha desarrollado a lo largo de todos los puntos anteriormente
analizados. Para ello se calculara el VAN (Valor Actual Neto), que se usa para medir los
flujos de los futuros ingresos que generara para el taller la inversion a realizar, en este
caso en concreto es la puesta en funcionamiento de la misma. La metodologia consiste
en descontar al momento actual (es decir, actualizar mediante una tasa) todos los flujos
de caja futuros. Y también se calculara la TIR (Tasa Interna de Retorno), que es la tasa

de interés con la cual el valor actual neto es igual a 0.

7.5.1 VAN

Para su calculo, primero que nada es necesario calcular los flujos de caja, estos
corresponden a la diferencia entre los cobros y los pagos que se originan por las

actividades del taller:

Tabla 30: de caja para el escenario esperado

Flujos de caja Ao 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
COBROS
682.206,00 713.161,05 734.555,89 756.592,57 786.548,00
PAGOS
679.332,20 709.799,72 724.753,97 741.982,21 765.483,46

TOTAL FLUJOS
2.873,80 3.361,34 9.801,92 14.610,36 21.064,54

Fuente: Elaboracion propia, 2014

Lo siguiente es calcular la suma total de los activos corrientes y no corrientes en los que

se invirtié para el comienzo de la actividad, el total asciende a 98.750€.

En este sentido, y dada la situacion econdmica actual, con el IPC interanual de octubre de
2014 en el 0,5%, podemos considerar una tasa de descuento del 2% considerando que

los precios pudieran crecer ligeramente en los proOxXimos ejercicios.

Por tanto, aplicando la formula del VAN:
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Figura 21: Formula del VAN

VAN = —1 Z
t (1+r)“

Fuente: Elaboracion propia, 2014
Fn representa los flujos de caja en cada periodo n.
| es el valor del desembolso inicial de la inversion.
n es el nimero de periodos considerado.

r es el tipo de interés.

VAN = -54.750+2.817+3.231+9.237+24.917+23.340 = -54.750 + 63.542 = 8.792€

Tabla 31 : Posibles resultados VAN

La inversion produciria ganancias por

VAN > 0 . . - El proyecto puede aceptarse
encima de la rentabilidad exigida proy P P
VAN < 0 La Inversion produc'l.r a pe@das por El proyecto deberia rechazarse
debajo de la rentabilidad exigida
. ., A = 8 Dado que el proyecto no agrega valor monetario por encima de
La inversion no produciria ni ganancias o s o .
VAN = 0 P g la rentabilidad exigida, la decision deberia basarse en otros

ni pérdidas L
criterios.

Fuente: Elaboracion propia, 2014

Al aplicar la férmula, el Valor Actual Neto para el taller es de 8.792€ > 0 por lo que al

tratarse de un resultado positivo resultara viable llevar a cabo el proyecto analizado.

7.52TIR

Otra forma de calcular la viabilidad del proyecto es a través de la TIR, que supone el tipo
de interés en el que van se hace cero. Si la TIR es mayor que el coste de capital de la
empresa, se considera que estamos ante un proyecto empresarial que la rentabilidad que
obtiene del capital invertido es mayor que la que se podria obtener en el mercado. Sin
embargo, si la TIR es baja, el proyecto no se considera rentable ya que la empresa no

alcanza la rentabilidad minima para que sea recomendable el proyecto.
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Figura 22: Formula de la TIR

N
0=—-1+ Z Pl
- (1 + TIR)™
n=1

Fuente: Elaboracién propia, 2014

La TIR obtenida es mayor que el coste de capital del taller (4%) por lo que corroboramos

gue el proyecto resulta viable.

8. CONCLUSIONES

En este capitulo se van a sintetizar las conclusiones a las que se han llegado tras haber
realizado todos los analisis necesarios para la realizacion de este Trabajo de Final de
Carrera.

Dichas conclusiones se van a distribuir segun el apartado al que correspondan:

» Espafia se encuentra resentida por la crisis econdémica iniciada en el 2007. No
obstante no a todos los sectores les ha afectado por igual y hay sectores que
empiezan a revivir como es el caso de las ventas de motos y por consiguiente de

los talleres mecanicos.

» Elcrecimiento y eso de las TIC es exponencial en Espafia, cada vez mas personas
tienen acceso a la red y aumentan las operaciones de comercio electrénico,
aspecto favorables para el taller ya que ha invertido en la creaciéon de una pagina

web y de una aplicacion para concretar citas.

* EIl mercado de la mecéanica rapida es un mercado muy competitivo, por tanto se
deben romper los estandares existentes en el mercado y aprovechar ese nicho de
mercado para ganar cuota de mercado.

 Por lo que respecta al servicio de recogida y entrega no se han encontrado
servicios similares, lo que supone una gran ventaja competitiva para Instant moto,

no obstante, la entrada de nuevos competidores que copien el modelo esté latente.

 Las reparaciones in situ tienen un producto sustitutivo proveniente de una

aseguradora propietaria de un taller furgbn que también realiza las reparaciones
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en el lugar donde se producen las averias.

Sabemos como diferenciarnos de la competencia directa existente, se rompe con la
idea de que ir al mecanico supone un esfuerzo, y con todos los servicios ofertados

el cliente queda mas satisfecho.

Fidelizar a los clientes que acuden al taller es de gran importancia para la viabilidad
del proyecto a largo plazo ya que la mayoria de los consumidores acuden a sus
talleres de confianza y para que cambien ese habito se necesita una buena

recomendacion “boca a boca”.

Tras un analisis realizado acerca de la distribucién de las motos en los barrios de la
ciudad se ha llegado a la conclusién de que la mejor localizacién para el taller es el
barrio de L"Eixample, por la cantidad de motos que tiene el parque automovilistico
del barrio y porque los barrios que se encuentran en segundo y tercer lugar por

debajo de este son sus colindantes.

La distribucibn en planta del taller esta confeccionada de manera libre de
obstaculos y riesgos para los mecanicos que en el trabajan y sin entorpecerse el
uno del otro para su méaxima productividad. Asi mismo dispone de una zona de
aparcamiento interno para aparcar las motos que recogen y devuelven los

transportistas mientras esperan a ser reparadas.

El jefe del taller cada mafana presenta los objetivos a corto plazo que deben
alcanzar cada uno de los miembros del taller los cuales se encargara de revisar y
evaluar. Todos los procesos estan meticulosamente disefiados para mejorar dia a

dia la productividad y poder cumplir con los objetivos a corto y largo plazo.

Los valores de empresa que forjaran la personalidad del proyecto son la orientacion
al cliente, el compromiso con los resultados, la transparencia, la seguridad la

honestidad y honradez

La forma juridica elegida por la empresa, teniendo en cuenta principalmente la
responsabilidad de los socios, el capital a aportar y las ventajas fiscales, es de una
Sociedad Unipersonal de Responsabilidad Limitada. La empresa se constituye bajo
el nombre de Instant Moto, para que el consumidor relacione el nombre con el

modo de operar, en un instante.

El buen ambiente de trabajo es imprescindible, por ello cada x tiempo se convocan
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reuniones para hablar sobre el funcionamiento de taller, para escuchar posibles
guejas por parte de los empleados o0 sugerencias para la mejora continua. De este
modo fomentar la participacién dentro de la empresa y hacerles ver que son un

activo muy valioso para la misma.

Se ha realizado un estudio de mercado y otro sobre el comportamiento del
consumidor para poder determinar con exactitud quien es el publico objetivo y
cuéles son sus habitos de compra y para poder enfocar las actuaciones del plan de

marketing conforme su comportamiento indica.

La estrategia de marketing se basara en establecer un precio fijo a la mano de obra
por hora trabajada y en los casos en los que se requiera de material aplicar un 15%
de margen sobre el precio al que les compramos a los proveedores. Aquel cliente
gue lo desee puede solicitar por 10€ extra el servicio de recogida y entrega en su
domicilio o donde desee (tras el estudio de mercado la mayoria de encuestados
afirmaron estas dispuestos a pagarlo). El canal de distribucién del producto ya que
no se trabajara con intermediarios. Los medios de publicidad tradicionales como la
tele o prensa son inaccesibles para un proyecto como este, no obstante se
contratara una cufia de radio ya que se cree que el publico objetivo de Instant Moto
escuchara el anuncio y llegaremos a sus oidos. La otra opcion elegida es la
creacion de una péagina web bien disefiada y la creacion de una pagina en
facebook y twitter. De esta forma se conseguird un gran impacto a un coste mas

reducido.

En el Plan Financiero se han estimado los ingresos y gastos esperados, a través de
una prevision de las ventas, la inversion necesaria y la financiacion externa

necesaria para iniciar la actividad empresarial.

Se han calculado una serie de ratios para ver la situacidon de liquidez y
endeudamiento en la que se encontraria la empresa y con las estimaciones
realizadas se ve como al inicio de la actividad puede que tenga algun que otro
problema para hacer frente a sus pagos mas inmediatos pero con el paso del
tiempo esa situacion mejora. La calidad e la deuda de la empresa es buena ya que

la mayoria tiene un plazo de vencimiento superior a un afo.

El andlisis VAN y TIR indican la aceptacion del proyecto.
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ANEXOS

Anexo 1: Previsién de las ventas del taller enela  fio 2 [uds]

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre _
Estacionalidad 8,25% 8,25% 8,25% 12,00% 8,25% 8,25% 5,00% 5,00% 8,25% 8,25% 8,25% 12,00% 100,0%
3%  Luces | 16 15 15 22 15 15 9 9 15 15 15 22 186
12%  Neumaticos 61 61 61 89 61 61 37 37 61 61 61 89 740
2% Manillares 10 10 10 15 10 10 6 6 10 10 10 15 123
2%/ Combusble 10 10 10 15 10 10 6 6 10 10 10 15 123
2%/ Bujfas | 10 10 10 15 10 10 6 6 10 10 10 15 123
3%  Baterlas 15 15 15 22 15 15 9 9 15 15 15 22 185
12%  Pinchazos 61 61 61 89 61 61 37 37 61 61 61 89 740
15% _ 76 76 76 111 76 76 46 46 76 76 76 111 926
2% Candados 10 10 10 {5 10 10 6 6 10 10 10 15 123
2% Amranque 10 10 10 15 10 10 6 6 10 10 10 15 123
2%/ Cofres | 10 10 10 15 10 10 6 6 10 10 10 15 123
3%  Aceite 15 15 15 22 15 15 9 9 15 15 15 22 185
7% Pagillasde freno 36 36 36 52 36 36 22 22 36 36 36 52 432
33%  Revisiones | 168 168 168 244 168 168 102 102 168 168 168 244 2036

Fuente: Elaboracién propia, 2014
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Anexo 2: Prevision de las ventas del taller enela  fio 2 [€]

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre

Estacionalidad 8,25% 8,25% 8,25% 12,00% 8,25% 8,25% 5,00% 5,00% 8,25% 8,25% 8,25% 12,00%
[ Luees | 825 825 825 1.199 825 825 500 500 825 825 825 1.199
[ Neumaticos | 8537 8537 8537 12.417 8.537 8537 5174 5174 8.537 8537 8.537 12.417
[ Manillares | 340 340 340 494 340 340 206 206 340 340 340 494
. Combusbe 291 291 291 423 291 291 176 176 291 291 291 423
[ Bujias T 469 469 469 682 469 469 284 284 469 469 469 682
[ Baterias | 1940 1.940 1.940 2.822 1.940 1.940 1.176 1.176 1.940 1.940 1.940 2.822
[ Pinchazos | 4268 4.268 4.268 6.208 4.268 4.268 2.587 2.587 4.268 4.268 4.268 6.208
_ 5.820 5.820 5.820 8.466 5.820 5.820 3.528 3.528 5.820 5.820 5.820 8.466
[ candades | 340 340 340 494 340 340 206 206 340 340 340 494
[ Amranque | 340 340 340 494 340 340 206 206 340 340 340 494
[0 Cofres | 340 340 340 494 340 340 206 206 340 340 340 494
[ Aceite 1 631 631 631 917 631 631 382 382 631 631 631 917
[ Pagillasde freno | 2150 2.150 2.150 3.127 2.150 2.150 1.303 1.303 2.150 2.150 2.150 3.127
[ Revisiones | 32547 32.547 32.547 47.341 32.547 32547 19.725 19.725 32547 32547 32547 47.341

Fuente: Elaboracion propia, 2014
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Anexo 3: Prevision de las ventas del taller enela  fio 3 [uds]

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre _
Estacionalidad 8,25% 8,25% 8,25% 12,00% 8,25% 8,25% 5,00% 5,00% 8,25% 8,25% 8,25% 12,00% 100,0%

 TOTALVENTASANO (wds) 551 551 551 801 551 551 334 34 551 551 551 801 6673
3% Luces | 17 15 15 22 15 15 9 9 15 15 15 22 186
12%  Neumaticos 61 61 61 89 61 61 37 37 61 61 61 89 740
2% Manillares 10 10 10 15 10 10 6 6 10 10 10 15 123
2%/ Combusble 10 10 10 15 10 10 6 6 10 10 10 15 123
2%/ Bujfas | 10 10 10 15 10 10 6 6 10 10 10 15 123
3%  Baterlas 15 15 15 22 15 15 9 9 15 15 15 22 185
2%  Pinchazos 61 61 61 89 61 61 37 37 61 61 61 89 740
15% _ 76 76 76 111 76 76 46 46 76 76 76 111 926
2% Candados 10 10 10 {5 10 10 6 6 10 10 10 15 123
2% Amranque 10 10 10 15 10 10 6 6 10 10 10 15 123
2%/ Cofres | 10 10 10 15 10 10 6 6 10 10 10 15 123
3%  Aceite 15 15 15 22 15 15 9 9 15 15 15 22 185
7% Pagillasde freno 36 36 36 52 36 36 22 22 36 36 36 52 432

33%  Revisiones | 168 168 168 244 168 168 102 102 168 168 168 244 2.036

Fuente: Elaboracion propia, 2014
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Anexo 4: Prevision de las ventas del taller enela  fio 3 [€]

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre _

Estacionalidad 8,25% 8,25% 8,25% 12,00% 8,25% 8,25% 5,00% 5,00% 8,25% 8,25% 8,25% 12,00% 100,0%
[ Luees 849 849 849 1.235 849 849 515 515 849 849 849 1.235 10.296
[ Neumaticos 8793 8.793 8.793 12.789 8.793 8.793 5.329 5.329 8.793 8.793 8.793 12.789 106.579
[ Manillares 350 350 350 509 350 350 212 212 350 350 350 509 4239
[ Combusible 300 300 300 436 300 300 182 182 300 300 300 436 3633
[ Bujias | 483 483 483 702 483 483 293 293 483 483 483 702 5.854
[ Baterfas | 1.998 1.998 1.998 2.907 1.998 1.998 1.211 1.211 1.998 1.998 1.998 2.907 24222
[ Pinchazos | 439 4396 4396 6.395 4396 4.396 2.664 2.664 4.396 4396 4.396 6.395 53.289
_ 5.995 5.995 5.995 8.720 5.995 5.995 3.633 3.633 5.995 5.995 5.995 8.720 72.667
[ Candados | 350 350 350 509 350 350 212 212 350 350 350 509 4239
[ Aranque 350 350 350 509 350 350 212 212 350 350 350 509 4239
[ Cofres 380 350 350 509 350 350 212 212 350 350 350 509 4239
[ Aceite | 649 649 649 945 649 649 394 394 649 649 649 945 7.872
| Pasillasde freno 2215 2215 2.215 3221 2.215 2.215 1.342 1.342 2.215 2.215 2.215 3221 26.844
[ Revisiones 33523 33.523 33.523 48.761 33.523 33523 20.317 20.317 33523 33,523 33.523 48.761 406.343

Fuente: Elaboracion propia, 2014
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Anexo 5: BS escenario optimista

BALANCE DE CIERRE ANO 1, 2 Y 3 (OPTIMISTA)

ACTIVO PATRIMONIO NETO Y PASIVO
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 1 Afio 2 Afio 3
A. ACTIVO NO CORRIENTE 68.892 69.664 73.726 A. PATRIMONO NETO 21.968 24.879 27.632
1. Inmovilizado intangible 3.658 3.358 5.878 |. Fondos propios 21.968 24.879 27.632
II. Inmoviizado material 65.234 66.306 67.848 II. Ajustes por cambio de valor 0 0 0
Ill. Inversiones inmobiliarias 0 0 0 Ill. Subvenciones, donaciones y legados 0 0 0
IV. Inversiones en empresas del grupo 0 0 0 B. PASIVO NO CORRIENTE 62.887 63.100 62.500
V. Inversiones financieras a largo plazo 0 0 0 |. Riones a largo plazo
VI. Activos por impuesto diferido 0 0 0 IIl. Deudas ey@plazo 62.887 63.100 62.500
I1l. Deudas con empresas del grupo y a sociadag@ plazo 0 0 0
B. ACTIVO CORRIENTE 50.032 51.010 58.959 IV. Pasivos por impuesto diferido 0 0 0
1. Activos no corrientes mantenidos para la venta 0 0 0 V. Periodificaciones a largo plazo 0 0 0
Il. Existencias 8.659 8.887 9.845 C. PASIVO CORRIENTE 21.069 32.695 42.553
Ill. Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar 5.684 18.956 21.568 t;;swos vinculdos con activos financieros parala 0 0 0
IV. Inversiones en empresas del grupo y asociadasti@ plazo 0 0 0 !l. Provisiones a corto plazo 0 0 0
: P grupoy P 0 0 0 Ill. Deudas a corto plazo 1.415 13.900 16.869
V. Inversiones financieras a corto plazo 0 0 0 IV. Reudon empresas del grupo y asociadas a corto plazo 0 0 0
V. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar .6549 18.795 25.684
VI. Efectivo y otros liquidos equivalentes 25.689 183. 27.546 VI. Periodificaciones a corto plazo 0 0 0
TOTAL ACTIVO = A+B 118.924 120.674 132.685 TOTAL PASIVO = A+B+C 105.924 120.674 132.685

Fuente: Elaboracién propia, 2014
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BALANCE DE CIERRE ANO 1, 2 Y 3 (PESIMISTA)

Anexo 6: BS escenario pesimista

ACTIVO PATRIMONIO NETO Y PASIVO
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 1 Afo 2 Afio 3
A. ACTIVO NO CORRIENTE 46.879 47.428 63.293 A. PATRIMONO NETO 4.456 6.521 8.564
1. Inmovilizado intangible 1.658 1.966 5.878 |. Fondos propios 4.456 6.521 8.564
II. Inmoviizado material 45.221 45.462 57.415 II. Ajustes por cambio de valor 0 0 0
Ill. Inversiones inmobiliarias 0 0 Ill. Subvenciones, donaciones y legados 0 0 0
IV. Inversiones en empresas del grupo 0 0 B. PASIVO NO CORRIENTE 50.000 43.723 58.700
V. Inversiones financieras a largo plazo 0 0 I. Provisiones a largo plazo
VI. Activos por impuesto diferido 0 0 II. Deudas a largo plazo 50.000 43.723 58.700
lIl. Deudas con empresas del grupo y a sociadag@ plazo 0 0 0
B. ACTIVO CORRIENTE 20.556 21.839 27.376 IV. Pasivos por impuesto diferido 0 0 0
1. Activos no corrientes mantenidos para la venta 0 0 V. Periodificaciones a largo plazo 0 0 0
Il. Existencias 3.236 3.987 4.178 C. PASIVO CORRIENTE 12.979 19.023 23.405
Ill. Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar 00 5 500 650 teif:'vos vinculados con activos financieros nmiits para la 0 0 0
. . 0 0 II. Provisiones a corto plazo 0 0 0
V.1 del dast@ pla:
MVTSIONes en empresas delgiupo y asocacasapazo 0 0 lIl. Deudas a corto plazo 7.852 12.312 16.260
V. Inversiones financieras a corto plazo 0 0 IV. Deudas con empresas del grupo y asociadad@ arzo 0 0 0
V. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar 1275. 6.711 7.145
VI. Efectivo y otros liquidos equivalentes 16.820 362 22.548 VI. Periodificaciones a corto plazo 0 0 0
TOTAL ACTIVO = A+B 67.435 69.267 90.669 TOTAL PASIVO = A+B+C 67.435 69.267 90.669

Fuente: Elaboracion propia, 2014
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Anexo 7: P y G escenario optimista

Elaboracion propia, 2014
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- Aol  Af02  Af03
882.463 901.253 913.254
6.578 7.231 7.743

0 0 0
-511.689 -522.356 -517.347
8.000 8.000 9.000
-172.900 -172.900 -172.900
-165.831 -165.897 -175.489
-11.056 -12.456 -13.198
0 0 0

0 0 0

0 0 0

0 0 0

0 0 0

35.565 42.875 51.063

0 0 0
-14.550 -13.900 -13.250
0 0 0

0 0 0

0 0 0
-14.550 -13.900 -13.250
21.015 28.975 37.813
6.305 8.693 11.344
14711 20.283 26.469



Anexo 8: Py G escenario pesimista

Aol Aoz A3
L Importe neto de la cifia de negocios  arasa 491753 502623
3. Trabajos realizadospor la empresa para suactv. o 0 0 0
4 Aprovisonamientos | -loa2s 165w 198,320
5 Oosingresosde explotacion o0 6.600 5.640
6.Gasosdepersomal | 72000 472900 172000
7.Otosgasiosde explomcion | 357 41438 116423
8 Amorizacién del inmovilzado 27 11108 11108
9. Imputacién de subvenciones de inmovilizadono fi  nanciero yotras 0 0 0
10 Excesos de provisones 0 0 0
11. Deterioro y resultado por enajenacionesdelinm  ovilzado 0 0 0
12. Diferencia negativa de combinacionesde negocio 0 0 0
0 0 0
0 0 0
2) Imputacion de subvenciones, donaciones y legados de carécter financiero
b)Otros ingresos financieros
15 Gasosfinancieros s 13900 13250
16 Variacién de valor razonable en instumentos i nancieros 0 0 0
17. Diferenciasde cambio 0 0 0
0 0 0
-7.852 -13.900 -13.250
-8.459 -8.095 2.017
-2.538 -2.429 605
-5.921 -5.667 1.412

Fuente: Elaboracién propia, 2014

156



