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1. Introduccion

En el presente proyecto vamos a crear una empresa, por lo que de una manera ordenada y
exhaustiva expondremos todos aquellos aspectos generales que tenemos que tener en cuenta a la

hora de poner en marcha todo negocio.

Junto a ello también desarrollaremos todas aquellas cuestiones que, siendo mas
especificas, nos serviran para activar un negocio de las caracteristicas concretas que nos hemos
propuesto para nuestra empresa: las caracteristicas propias del comercio electronico. Asi, y
mediante el ejemplo de nuestro negocio, esperamos presentar una manera facil, sencilla y rapida
para que cualquier empresa, sea del sector que sea al que se dedique, pueda ampliar sus ventas
mediante un nuevo instrumento que cada vez tiene mas implantacion en la sociedad actual: el e-

business.

En concreto, la empresa que aqui proponemos sera una compafia que aune las ventajas
del comercio electrénico con las de los comercios de proximidad; por ello, nos atrevemos a afirmar
que proponemos un nuevo modelo de empresa, hibrido entre la tradicional y aquellas que durante la

ultima década estan proliferando bajo el amparo de Internet.

Aunque a lo largo de estas paginas iremos desgajando la estructura, motivaciones, objetivos
y finalidad de nuestra empresa, a modo de resumen, podemos decir que su idea basica es la
siguiente: aunar a las pequenas y medianas empresas en un centro comercial virtual, que sirva de
plataforma a estas empresas para que se puedan publicitar y para que aumenten sus ventas; al
mismo tiempo, el cliente recibira “recompensas” por comprar en esas tiendas, ya que desde nuestra
web podra descargarse descuentos y ofertas que podra utilizar en las tiendas asociadas. Es decir,
nuestra compafia se encargara de acercar a los pequefos comercios las estrategias comerciales y
ventajas electronicas que ya utilizan las grandes superficies comerciales y que, por sus costes, solo

estas grandes marcas pueden permitirse.
1.1. Resumen

Concretando mas en la idea de empresa que vamos a desarrollar progresivamente en este

proyecto, partiremos de estas premisas para entender qué tipo de empresa estamos proponiendo:
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En nuestros pueblos y ciudades existen multitud de pequefias y medianas empresas, que
verdaderamente son el motor econdmico de nuestra sociedad. Cada PYME, por separado, no tiene
la fuerza ni los recursos necesarios para poner en marcha campafias de marketing ni de e-bussines
que le permitan aumentar sus ventas (entre otras cosas, por el desembolso econémico que

suponen).

Las grandes superficies comerciales (centros comerciales en los que solo encontramos
tiendas de unas pocas empresas multinacionales como Inditex, Celio..., centros de bricolaje como
Leroy-Merlin, grandes superficies de venta de electrodomésticos y electrénica como Media-Mark...)
si que invierten anualmente miles de euros en promociones, portales digitales, marketing... y
pueden hacerlo porque saben que ello les repercutira en un margen de beneficio que

sobradamente les va a cubrir la inversion realizada.

Estas acciones de marketing y de e-bussines de los grandes centros comerciales estan
acabando con gran parte de los negocios PYMES, algunos de ellos tradicionales ya en nuestros

barrios 0 municipios.

Con la idea de empresa que aqui proponemos, vamos a aunar los esfuerzos de todas las
PYMES que quieran asociarse con nosotros para realizar acciones comerciales y de marketing
similares a las de las grandes superficies. Esta claro que, por volumen de compra de productos
para su venta, los precios de un mismo producto en una de nuestras tiendas asociadas muchas
veces no podran ser igual que el del mismo producto que se compra en un gran almacén o
superficie comercial. Sin embargo, estas grandes superficies no pueden tener un elemento que las
PYMES si que tienen: la atencion personalizada y el trato cercano con el cliente, por lo que
nosotros nos valdremos de esto para aumentar nuestras ventas (junto a las ya mencionadas,

acciones promocionales).

Pero, ¢como aunaremos a todas esas PYMES? Para poder hacerlo, crearemos un portal
web en el que estaran todas ellas integradas. El usuario podra buscarlas bien por area de negocio
(es decir: moda, estética, deporte, vacaciones...) o bien por su ubicacion fisica (tiendas situadas en

Ondara, o situadas en Javea, o en el barrio en concreto...).

Las tiendas que lo deseen, podran vender sus productos a través de nuestro portal. A todas
las PYMES integradas en nuestra empresa se les va a exigir que apliquen descuentos y
promociones para aquellos usuarios que estén dados de alta en nuestra empresa (dados de alta en

nuestro portal web). Asi, el consumidor estara interesado en visitar nuestra web para obtener esas
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ventajas comerciales, y al visitar nuestro portal web es como si ya estuviera dentro de nuestro
Centro Comercial: ademas de una tienda determinada, visitara otras tiendas, consultara precios de

productos, se descargara mas descuentos de los necesarios por si los necesita en el futuro...

Pero la verdadera importancia de nuestra empresa es que venderemos una marca de la que
se beneficiara el consumidor: igual que El Corte Inglés es, hoy por hoy, sindbnimo de buena calidad
en sus productos, nosotros deberemos hacer que el usuario también relacione nuestra marca
(empresa) con “buena calidad”; por ello, los negocios integrados en nuestra empresa también

recibiran por parte del consumidor ese apelativo de “buena calidad”.

Asi, con nuestra empresa hemos logrado que la peluqueria de nuestro pueblo que esté
asociada con nosotros (s6lo permitiremos un negocio del mismo tipo dentro de una determinada
zona geografica) aumente su numero de clientes, pues si cortarse el pelo vale 15€ en todas las
peluquerias, ¢por qué no descargarse desde nuestra web un vale y que nos cueste 10€? U otro
ejemplo: si salimos a cenar por Valencia a una pizzeria, ¢qué mas nos da ir a la de una calle o a la
de otra (siempre que nos ofrezcan una buena calidad y servicio)? Por ello, ;donde optaremos por
ir? ¢ A una pizzeria en la que la cena nos cueste 25€ o a otra en la que, con un vale, nos cuesta 20€
0 nos regalan una copa tras la cena? O si vivimos en Ondara y queremos comprar una bici, ;dénde
nos la compraremos, en aquella tienda que por el mismo precio sélo nos ofrecen la bici, o en la que

por ese precio nos regalan un casco y unas coderas?

Esta claro que las empresas asociadas deberan invertir cierto capital en las promociones,
pero como veremos, ello les repercutira en un mayor beneficio. Y por nuestra parte, por cada venta
que realicen y en la que nosotros hayamos sido intermediarios (compra electrénica, utilizacion de
vales descuentos, promocionales...) obtendremos una pequefa comision que nos permitira generar

beneficios.

Esta es la idea general, y a grandes trazos, de la empresa que vamos a desarrollar en este
proyecto. Pero para ello, deberemos entrar ya en materia; asi, aprovecharemos esta introduccion

para dejar claro desde el principio el siguiente concepto:

El maximo exponente de cualquier empresa que tiene como ambito de accién el entorno
Internet, es una aplicacion Web que acercara nuestro comercio a un publico potencial de millones
de usuarios: todos aquellos que mediante un ordenador y un clic del ratén quieran navegar hasta
nuestra Website. Una aplicacion de este tipo conlleva varias ventajas a tener en cuenta en nuestro

negocio:
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Para los clientes: se les entrega una nueva modalidad de compra, aquella que les permite
visualizar los articulos disponibles en nuestro negocio a través de la pantalla de su ordenador, y
posteriormente —si asi lo desean- les ofrece la posibilidad de realizar sus compras sin salir de casa y
sin tener que enfrentarse a las convenciones sociales que comporta realizar una compra en un

comercio fisico (arreglarse, tomar medios de transporte, interactuar con un dependiente...).

Para la empresa: una aplicacion Web permitira a aquel personal autorizado, que suelen ser
los empleados mismos de la empresa, realizar toda una serie de acciones para optimizar la marcha
de nuestro negocio; aqui podemos citar la insercidn de nuevos items en la base de datos de los
productos de nuestra empresa, la rapida correccion de aquellos datos que sean erréneos y que
puedan aparecer en el registro de algun cliente, el modificado de los pedidos realizados mediante la

aplicacion on-line, y un largo etcétera de posibilidades.
1.2. Justificacion

Dos han sido los motivos que nos han llevado a decantarnos por este Proyecto Final de
Carrera, con el que esperamos aprender y mejorar en cada uno de estos aspectos. En un primer
lugar nos hemos fijado en el Comercio Electrénico ya que es un sector que cada vez esta mas en
auge y que, dado el nivel de implementacion de las nuevas tecnologias a nuestra vida diaria,
podemos augurar que se convertira en uno de los principales sectores econémicos del futuro. Este
motivo nos dio mucha seguridad a la hora de emprendernos en un negocio mas innovador y no tan
tradicional. Ademas de todo esto el proyecto también fue pensado con la idea de que la gente
pudiera obtener unos descuentos por compras que iba a realizar de todas formas. Esta idea nos
vino por la crisis que hemos tenido en Espafa. Pensamos que la situacion que hemos pasado
hemos aprendido la mejor de comprar, comparando y viendo otras alternativas. En muchos
aspectos nos ha reeducado a la hora de comprar. Entonces pensamos en juntar una serie de
Pymes, con la mayor variedad posible, en una plataforma web o tienda virtual donde se pudieran
descargar unos descuentos desde donde estés. Vimos que era bastante factible esta combinacion,
la de comprar y a la vez obtener unos descuentos. Ademas tenemos la suerte de contar con la
tecnologia, es decir, la accesibilidad y la comodidad de hacerlo desde casa y un ahorro por tus
compras en distintos sectores, principalmente del turismo pero nos gustaria que llegara a ser

también en sectores que utilicemos el dia a dia.
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En segundo lugar, hemos optado por desarrollar este Proyecto mediante la supuesta puesta
en marcha de una empresa para asi ir adquiriendo los conocimientos necesarios para ello. Nos
gusto mucho el concepto de empresa virtual1 ya que es un concepto muy novedoso y que en los

tiempos que corren es la forma ideal y la que se acopla mejor a las necesidades de los clientes.

A nivel personal quiero destacar que, con esta iniciativa, es la primera vez que me enfrento
de una forma profesional a una aplicacidon real por lo que se refiere a la programacién de una
Website. Sin embargo, también debo resaltar que la especial motivacion que me ha supuesto ir
descubriendo a cada paso nuevas posibilidades y formas de trabajo, es lo que me ha permitido

complementar y ampliar gran parte de las nociones previas que tenia sobre el tema.

1.3. Estructura

A la hora de elaborar este proyecto final de carrera, y tras un largo proceso de meditacion,
hemos decidido estructurarlo en 12 bloques o temas diferentes; en cada uno de ellos nos centramos
en un aspecto que sera decisivo tanto en el desarrollo de nuestra propia empresa como en la
puesta en marcha de toda empresa, sea del tipo que sea (como ya hemos apuntado nuestra
empresa solo es la excusa para mostrar, mediante un ejemplo, todo aquello que deberemos tener

en cuenta a la hora de poner en marcha un negocio) y reflexionar sobre ello.

1. Introduccidn

Este es en el apartado donde nos encontramos ahora. En él, ademas de exponer a groso
modo cudl va a ser la tipologia de empresa a desarrollar en todo el proyecto, hemos querido
reflexionar sobre las motivaciones que nos han llevado a pensar en ese tipo de empresa y no en

otro.

Aqui, ademas, presentamos como se va a estructurar todo el trabajo que ahora tiene entre
las manos. Por ultimo, hemos querido concluir la introducciéon poniéndonos mano a la obra y
explicando cuales van a ser los objetivos de nuestra empresa: que el consumidor ahorre comprando
con nosotros, mientras que las PYMES que se asocien a nosotros vean incrementado su volumen

de negocio.

1 Gracias a los articulos vistos el 2 de Febrero que salen en la bibliografia, podemos confirmar que es un
negocio novedoso y buenas expectativas de futuro.
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Tras ello, y a manera de breve esquema, también damos unas primeras pinceladas de cual
va a ser la metodologia de actuacion de nuestra empresa, asi como de la motivacion de la empresa,

contestando a la pregunta ¢, por qué razén queremos crear este negocio?

2. La ldea

En este capitulo se explicara realmente cual es la idea de nuestro negocio, en el que no se
va a vender nada pues nosotros lo que haremos es ofrecer un servicio. Este tema ayudara al lector
a comprender completamente cual es el modelo de negocio que proponemos y como va a funcionar
—pues entendemos que, al no tratarse de un negocio tradicional, sino a una nueva vision resultante
de la fusion de lo clasico con las nuevas tecnologias, la idea de negocio propuesta puede no quedar

clara hasta que no se trate en este apartado.

Junto a ello, aqui también apuntaremos qué espectro de la poblacidon va dirigido nuestro
negocio: a personas mayores de edad de cualquier condicion y origen social que estén interesadas
en ahorrar dinero en sus compras diarias. Y también veremos qué PYMES podran formar parte de
nuestra empresa: las interesadas en construir relaciones duraderas con sus clientes y que estén
dispuestas a ofrecer una garantia de calidad en sus productos y trato con el usuario. Asi,
observaremos como se teje una red de relaciones entre clientes y establecimientos que se basa en

los valores aportados por nuestra empresa.

Terminaremos este apartado apuntando la estrategia a seguir por nuestro negocio: la
progresiva implantacion geografica, que le permitira ir consolidandose en un area como elemento

de referencia antes de emprender la aventura de abrir una nueva zona de mercado.

3. Analisis Estratégico

Hemos optado por dividir este capitulo en dos partes bien diferenciadas pero que, al mismo
tiempo, estan muy conectadas entre si (hasta el punto que una cada una de esas partes influye
directamente sobre la otra). En concreto, lo que pretendemos en este apartado es ofrecer una
completa diseccion de nuestra empresa para saber qué factores fundamentales tenemos que tener
en cuenta a la hora de ponerla en marcha. Esos factores, como acabamos de apuntar pueden ser
de dos tipos:

Por una parte tenemos los agentes externos, que incidiran directamente sobre las

oportunidades que tiene nuestra empresa y sobre las amenazas que se le plantean.
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Aqui se analizara el macro-entorno en el que va a actuar nuestra empresa para identificar
todos aquellos factores que pueden afectar a diferentes variables vitales de la compania.
Actuaremos examinando ese entorno mediante el analisis PESTEL que se fija en aquellos factores
sobre los que la empresa no tiene un control directo, como son el entorno politico, el econdmico, el
entorno social, el tecnoldgico, el ecolégico y por ultimo el entorno legal; su resultado nos
evidenciara toda una serie de herramientas que nos ayudaran a preparar los planes estratégicos y

el plan de negocios de la empresa que estamos creando.

Llegados a la ultima parte de este punto, relacionaremos los resultados del analisis PESTEL
con otra herramienta importante de planificaciéon a la hora de pensar en un negocio: el modelo de
las cinco fuerzas de Porter. Aqui veremos como la diferente relacion entre compradores y
vendedores, asi como las diferentes estrategias para competir que pueden desarrollar entre si las
empresas de un mismo sector, influyen decisivamente en el éxito de una compainiia, por lo que se

deben tener bien en cuenta a la hora de realizar la planificacion de nuestro negocio.

Y por otra parte, también deberemos considerar toda una serie de agentes internos, que

daran como resultado las fortalezas y debilidades de nuestra empresa.

Tras haber analizado el entorno en el que va a desarrollarse nuestra empresa, y que influira
decisivamente en su organizacion, pasaremos a realizar un estudio interno de nuestra propia firma
para localizar todo aquello que supone una debilidad y lo que representa una fortaleza en nuestra
compania. Para poder alcanzar nuestro objetivo, también nos detendremos un momento en analizar

lo que se entiendo por “valor’ y por “cadena de valor”.

Este capitulo finalizara presentando una relacidon de cuales son las fortalezas y debilidades

que hemos encontrado para el modelo de negocio que proponemos.

4. Plan Estratégico y Objetivos

En la primera parte de este capitulo hablaremos sobre los objetivos de la organizacion.
Tanto de los objetivos a corto plazo como de los objetivos a largo plazo. Los planes a corto plazo
como el nombre indica son los que se realizaran nada mas abrir la empresa y con mucha confianza

de que se lleguen a realizar. Sin embargo los planes a largo plazo son para tener una idea o guia
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de qué planes seguir, pero no es a ciencia cierta que se lleguen a cumplir. En este caso somos

optimistas pero a la vez realistas.

En la siguiente parte de este capitulo, el del plan estratégico, nos centraremos en las
tacticas que nos serviran para superar a nuestros competidores, bien para obtener un aumento del
tamafio de nuestra empresa, bien de sus beneficios o bien de su rentabilidad. Por ello,
analizaremos las tres estrategias competitivas basicas (Estrategia de Liderazgo de Costes,
Estrategia de Diferenciacion del Producto) y veremos cdmo se aplican cada una de ella a nuestra

propuesta de negocio.

Junto a ello, en este apartado también se veran las diferentes estrategias corporativas a
seguir por nuestra empresa y que nos permitiran crear, desde el principio, una marca sélida que
sirva de referencia en el mercado en el que vamos a hacer incursion: el del comercio electrénico.
Debe ser un objetivo, desde un primer momento, el proponernos crear una empresa solida, seria,
competitiva y que sea sindnimo de calidad; y las estrategias corporativas nos van a servir para

alcanzar nuestra finalidad.

5. Forma Juridica, Localizacion y Distribucion en planta

Como bien indica el nombre de esta seccion, en esta parte del proyecto expondremos qué
forma juridica va a tener nuestra empresa, y todos aquellos aspectos legales que debemos
considerar a la hora de ponerla en marcha, como son conseguir una Licencia de Apertura, dar de

alta en la Seguridad Social a nuestros trabajadores, legalizar los Libros de Visita...

Ademas, en este capitulo se complementara con la descripcion de la localizacion fisica de
nuestra empresa. Veremos cuales seran los condicionantes que influiran en la busqueda de la
mejor localizacién de nuestro negocio, lo que puede ser decisivo a la hora de tener éxito. Sin
embargo, en nuestro caso también deberemos tener en cuenta que por tratarse de una plataforma
digital, la localizacién no sera tanto un elemento de triunfo en nuestro negocio, pero si que nos

permitira una comoda rutina laboral para nuestros trabajadores.

Y por ultimo veremos como distribuiremos nuestro local, cuantos despachos tendremos, los
metros cuadrados que necesitaremos. En esta parte aportaremos una ilustracion con toda la

distribucién del local para que de esta manera sea mas facil de reconocer.

“l 12



6. Recursos humanos y Estructura de la organizacion

En este capitulo primero hablaremos del departamento de recursos humanos.
Empezaremos analizando el puesto de trabajo de forma individual. Es decir, analizaremos los
cuatro departamentos que compondran nuestra empresa en el momento de nacer: Direccion,

Departamento de Informatica, Departamento Comercial y Departamento de Administracion.

También cabe mencionar dos conceptos fundamentales en este apartado. Se trata de la
Motivacién y el Liderazgo. Estos dos conceptos son clave para el buen funcionamiento de una
empresa, tanto en sus inicios como a través de sus anos de historia. Por ello hemos creido muy
importante analizar y reflexionar en torno a la Motivacion y a la Direccion: saber a qué se refieren,

cémo de importantes son en una compaiiia, y como deben alimentarse diariamente.

Por otra parte, en este capitulo llegaremos al momento de exponer cual va a ser la
estructura de organizacion de nuestra empresa. Si es verdad que en un principio va a contar con
una estructura bastante simple debido a sus reducidas dimensiones, también es cierto que a
medida que nuestro negocio vaya expandiéndose se deben estudiar y plantear otras formas

estructurales que permitan mayores beneficios empresariales.

7. Creacion de la Pagina Web

En este octavo capitulo de nuestro proyecto vamos a hablar de nuestra pagina web o lo que
es lo mismo nuestra “Tienda virtual”. Esta es la parte mas visual del proyecto y la mas divertida,
porque es donde se puede ver el resultado final.

Gracias a este portal web podremos hacer que los usuarios se registren, que obtengan los
descuentos para poder ir a los comercios a canjearlos, podran ver todas las ofertas que realizan

nuestros establecimientos asociados...

8. Plan de Marketing

Aqui abordaremos cual sera la estrategia de Marketing Mix seguida por nuestra compaiiia,
fijandonos en las Cuatro P’s (Producto, Precio, Promocion y Distribucion) como factores variables
clave para una adecuada toma de decisiones en la comercializacién de un servicio o producto en su

correspondiente mercado.
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Realizar una segmentacion del Mercado, de los clientes a los que va a dirigirse nuestra
propuesta, tener claro los diferentes productos y servicios que debemos ofrecer para llegar a todos
los niveles de ese Mercado, vy el precio al que deben ofrecerse nuestros productos (teniendo en
consideracion la politica de descuentos y de vales, las gratificaciones que el cliente puede recibir)

son elementos clave para que nuestra empresa —al igual que otras- tenga éxito.

Junto a todo esto, en este tema veremos cual es la importancia de realizar una buena
promocion para que nuestra empresa consiga sus objetivos comerciales. Por ultimo, observaremos
como la distribucion de un producto es decisiva para el buen funcionamiento de un negocio, y cémo
sobre nuestra empresa recaen dos caracteristicas fundamentales: que podemos realizar una venta

directa, al mismo tiempo que la ubicacion del cliente no tiene importancia.

9. Plan Financiero

Es el Plan Econdémico Financiero que debemos realizar antes de poner en marcha un
negocio, para saber su viabilidad y su proyeccion en el futuro. Creemos que es fundamental

elaborar esta tarea desde el mismo momento en el que nos planteamos fundar un negocio.

Para poder realizar ese Plan, en este capitulo expondremos lo que es un Balance, qué son
los Activos con los que puede contar una empresa (tanto los no corrientes como los corrientes), y
qué se entiende por Pasivos. También veremos como debe realizarse una prevision de ventas y de
gastos para saber si nuestro negocio va a funcionar bien o, a todas luces, va a ser un fracaso por su
poca rentabilidad. Es decir, de lo que se trata aqui es de saber a tiempo si vale la pena destinar

UNOS recursos para poner en marcha un negocio.

10. Conclusiones

Vemos conveniente después de todos los analisis, estrategias, planes financieros...que
hemos realizado para poder crear nuestra empresa, tratar de hacer una buena conclusion a modo
resumen sobre todo lo que hemos aprendido al realizar este proyecto. Ademas de unas

conclusiones personales.

11. Bibliografia

Por ultimo, y como es preceptivo, terminaremos nuestro proyecto citando todas aquellas

fuentes de las que hemos bebido y que nos han servido como refuerzo para elaborar este trabajo.
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En ellas, encontraremos tanto articulos y manuales en soporte clasico como en soporte digital (en

cuyo caso, también incluimos su enlace por si se desea consultar en linea).
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2. Laidea

Todo proyecto empresarial parte de una idea, que se puede considerar como la base de dicho
proyecto. Por eso, para conseguir que nuestro proyecto de negocio tenga éxito es fundamental
partir de una buena idea, ya que ello nos permitira por una parte creer en el negocio y esforzarnos

al maximo para ponerlo en marcha.

Por ello, nos atrevemos a decir que lo mas complicado a la hora de montar un proyecto
empresarial es partir de una buena idea. Esas ideas de negocio pueden proceder de diversos
ambitos, como nuestra propia intuicion, de la observacion del medio que nos rodea, de los habitos

de la gente con la que nos relacionamos...

Antes de llegar a la idea final tuvimos que poner en practica varios métodos para asegurarnos
de tener una buena idea. Empezamos haciendo una lluvia de ideas. Al tratarse de una empresa
virtual relacionada con el sector del turismo empezamos a pensar en agencias de viajes pero nos
dimos cuenta que hay mucha competencia en la red. Después pensamos en como adquirir
descuentos por hoteles, vuelos, restaurantes... porque pensamos que eso atrae mucho al cliente.
Esa idea nos gusto pero teniamos que analizar cdmo estaba el mercado y exactamente en nuestra

Zona.

Cuando empezamos a centrarnos en esa idea nos dimos cuenta que ya habia algun tipo de
negocio parecido al nuestro pero no igual. Entonces empezamos a analizar algunos negocios ya
existentes en el mercado. Como es el caso de Groupon. Pero lo que nosotros queremos es ofrecer
mas calidad. Groupon ofrece grandes descuentos pero no siempre va ligado a la calidad. Nosotros
hemos hablado con posibles empresas que les gustaria asociarse a nosotros antes que con
Groupon porque primero no pueden hacer ese descuento descomunal que va desde 50% hasta el
90% ya que se trata de Pymes y no de grandes empresas. Y en segundo lugar prefieren mantener

la calidad, como hemos mencionado anteriormente.

Una vez ya habiamos generado la idea, habiamos hecho el andlisis de los negocios ya
existentes en el mercado, nos faltaba investigar en nuestra area o zona geografica para saber si era
el sitio indicado. Y nos dimos cuenta que no hay ninguna empresa en la zona como la nuestra. Hay

muchisimas donde te ofrecen actividades con descuento pero no te ofrecen lo mismo que nosotros.

Nosotros nos diferenciamos porque abarcamos diferentes sectores en distintas poblaciones.

Y eso para el cliente es genial. Pero nosotros no solo pensamos en el cliente también queremos
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ayudar a todas esas Pymes para lleguen a tener nuevos clientes y los clientes que ya tenia que
estén mas satisfechos. Llegados a este punto ya podemos establecer con seguridad cual seria la

mision, vision y valores de nuestra empresa.
2.1. Mision, vision y valores de la empresa

La misién de Catchme es conseguir importantes descuentos de una manera rapida y comoda

para el cliente, siendo un intermediario virtual de prestigio de una gran variedad de comercios.

Es decir, Catchme es una empresa que en realidad no vende ningun producto sino que lo que
realmente ofrece es un servicio de intermediacion entre el cliente y los comercios. Asi, al usuario se
le ofrecera un amplio abanico de establecimientos que venden productos de uso diario, en los que
podra comprar tanto a través de nuestra web como visitando fisicamente el comercio, y por lo que
ahorra dinero por una compra que iba a hacer de todas; y todo ello avalado con la garantia y el
prestigio de Catchme, ya que los establecimientos adheridos a nuestra web deberan cumplir toda

una serie de requisitos de satisfaccion hacia el cliente.

Por tanto, nuestra empresa estaria dirigida a personas mayores de edad de cualquier
condicion y origen social que estén interesadas ahorrar dinero por sus compras. Y por otra parte
tendremos a nuestras empresas asociadas, estas empresas estaran interesadas en construir
relaciones duraderas con sus clientes, aumentar sus ventas y que estén dispuestas a ofrecer una
cierta garantia de calidad en sus productos y trato con el usuario. Por tanto al reunirse estas dos
partes, Catchme ha conseguido crear una red: red que es la base de nuestra compania y que se
sostiene gracias a un programa de lealtad que beneficia tanto a clientes como a empresas

asociadas, por lo que ambas partes estaran interesadas en fomentar y cuidar esa red.

En resumen, la filosofia que constituye los cimientos de Catchme es la construccion de una
comunidad fuerte en la que se vive un compromiso mutuo entre clientes y establecimientos
adheridos: los usuarios compraran en nuestros comercios por tener una serie de ahorros mientras
que las empresas podran obtener asi un mayor numero de clientes, lo que les ayudara a reactivar

su economia.

La vision de Catchme es llegar a ser la plataforma de referencia para la contratacion de

cualquier producto o servicio a nivel internacional, con una imagen actual de confianza y seriedad.
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Para conseguir nuestra finalidad, deberemos comenzar a entretejer esa red de relaciones
comerciales que sera Catchme, en primer lugar nos dirigiremos a empresas y clientes a nivel
comarcal. Con ello conseguiremos que nuestra empresa se consolide en una zona determinada y
sirva de referencia dentro de ese ambito geografico concreto; ese seria un primer paso, ya que
nuestras expectativas a largo plazo son llegar a ser una empresa a nivel nacional para que asi un
mayor numero de usuarios puedan beneficiarse de nuestros descuentos, a la vez que un mayor

numero de establecimientos puedan beneficiarse de nuestros usuarios.

Por ultimo, cabe destacar que también deberemos trabajar por mantener una constante
actualizacion de las herramientas tecnologicas que utilizamos como sistema de comunicacion con

los usuarios (portal web, aplicacion para el movil...).

Junto a todo esto nos faltaria mencionar los valores de Catchme que formaran parte del sello

de nuestra empresa. Entre los que se destacan:

Seriedad: tratamos de ganarnos el respeto de nuestros clientes teniendo una plataforma con

informacion real y veridica en todo momento.

Economia: otro de los valores intrinsecos de Catchme sera el de mejorar la relacion calidad-
precio, por lo que al cliente siempre se le ofreceran aquellas empresas con la mejor

alternativa entre la calidad de sus productos y lo que nos piden por ellos.

Variedad: Catchme ofrecera en todo momento la mayor alternativa de productos posibles,

para que el cliente pueda elegir entre todos nuestros comercios asociados.

Comodidad: En Catchme intentamos que nuestros clientes obtengan sus descuentos con el

menor esfuerzo.

Trabajo en equipo: en nuestra empresa se intenta la integracion de cada uno de los miembros

del equipo, promoviendo el ambiente positivo y participativo.

2.2. Caracteristicas del sector

Satisfacer las necesidades de los clientes y hacer que las empresas vendedoras obtengan los
resultados esperados de aumento de ventas o de reduccidn de costes, 0 ambos objetivos al mismo

tiempo. Estas son las dos funcionalidades basicas que debe tener todo comercio que utilice Internet
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como plataforma de venta de sus productos o servicios. Pero junto a estas dos, existe también toda

una serie de funcionalidades que tampoco deben descuidarse:

- De entre ellas, una de las mas importantes es la personalizacion, es decir, adaptarse a los
gustos y necesidades de los clientes para ofrecerles aquello que realmente les interese. Para
poder alcanzar este objetivo, entran en juego las llamadas “cookies”, que son ficheros que se
envian al ordenador del cliente, donde se almacenan, y en los que se guardan datos de la
sesion. Ademas de las cookies, existen otros elementos como certificados digitales,
formularios donde se solicita el nombre de usuario y contrasefia... de manera que se
identifica a los internautas y a sus gustos, para poder ofrecerles una atencion personalizada
con aquello que realmente desean. De este modo, se identificaremos a los usuarios para
darles mejor atencion. Con esta informacion, que bien aporta el internauta directamente o
bien se obtiene a través de los datos de su navegacion por la red, se podemos personalizar
los contenidos de nuestra web, mostrar la publicidad mas adecuada segun sus intereses,

aplicar el programa de incentivos al que esté inscrito el cliente...

- Otras funcionalidades que no debemos perder de vista para nuestro negocio son las
aplicaciones que facilitan la venta electronica. Asi tenemos, por ejemplo, las tablas de
comparacion de productos que permiten al usuario la eleccion del producto mas adecuado a
sus necesidades. Otra aplicacion a poder incluir en nuestro portal serian los sistemas de
calculo automatico de descuentos y aplicacion de ofertas cuando se llega a un volumen
determinado de compra. Y por supuesto, una funcionalidad que por nuestro tipo de negocio
nunca puede faltar es la existencia de un carro de compra que persista en las diferentes
sesiones que inicie un mismo usuario; asi, si éste interrumpe su sesion de compra y se
conecta en otro memento, siempre podra tener presente todo aquello por lo que se habia

interesado.

- Por la caracteristica misma de nuestro negocio, una tienda virtual, también debemos de tener
bien presente una funcionalidad que se convertira en basica para nosotros: los sistemas
corporativos de informacion de la empresa. Aqui encontraremos elementos como los centros
de llamadas que permiten atender personalmente a los usuarios, las aplicaciones que
permiten gestionar un pedido on-line y de realizar su pago a través de los sistemas
estandares ya establecidos para este tipo de abonos, aplicaciones que analizan los gustos de

los consumidores y les ofrecen publicidad segun sus preferencias.
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Llegados a este punto, creemos interesante hacer un breve analisis del papel que tiene
Internet en el ambito turistico, sobre todo en una zona geografica tan turistica como es la de la
Marina Alta. Todo ello teniendo en cuenta que tanto Internet como las comunicaciones moviles se
han convertido, en poco tiempo (no mas de unos 20 afos) en los verdaderos pilares del desarrollo
de la sociedad moderna, dado que cada vez son mas el nimero de internautas y de personas que
utilizan cualquier sistema de telecomunicaciones y menos los que estan totalmente aislados de

estas tecnologias.

Gracias a Internet, los limites fisicos han desaparecido, desmoronandose las fronteras y
creandose una economia global. Asi, los proveedores pueden estar en una punta del planeta
mientras que los clientes potenciales pueden ser todos los habitantes del mundo, gracias a la
virtualizacién de las oficinas y negocios que, ademas, aportan la ventaja de la reduccion de costes

para la empresa en comparacion con aquellas que sélo perviven “off-line”.

Pero no sélo son esos limites fisicos los que han desaparecido en el ambito de los negocios
“on-line”. También han caido los limites temporales pues la velocidad del flujo de datos e
informacién obliga a los negocios a responder al instante. En relacion a esto, podemos citar las
palabras de Florez (2011; p.33-37): “el sitio Web es la carta de presentacion de la empresa y debe
inspirar seriedad, confiabilidad, responsabilidad y confianza, basada en el éxito de ventas por
Internet, atendiendo con la mayor brevedad posible a sus clientes”. Asi, a dia de hoy, el feed-back2
con los clientes debe ser inmediato, por lo que los pedidos, bases de datos, facturas... deben

actualizarse al momento gracias a la digitalizacion de la informacién.

En resumen Internet nos permite por primera vez en la historia, la comunicacion de muchos a
muchos, a nivel global, y en un determinado momento que escogemos (Castells, 2001). Por ello, no
es de extrafar que cada vez mas gente se conecte a la red para diferentes usos, en lugares cada

vez mas diversos, y durante periodo de tiempo mas largos.

De la relacion entre Internet y el turismo, también cabe destacar como aspecto muy
importante que la red se ha convertido en un canal preferente de distribucion del sector turistico;
asi, productos y servicios turisticos como reservas de vuelo, de hotel, reservas en restaurantes,
excursiones, entradas a espectaculos y un largo etcétera se pueden adquirir a través de los portales
web de agencias de viajes, hoteles o paginas especializadas, como en cierto modo sera nuestra

Catchme.

2 El feedback puede ser la reaccion, respuesta u opinién que nos da un interlocutor.
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Asi, hemos comprobado que por un lado existen grandes grupos de consumidores con
diferentes necesidades y que buscan diversos productos turisticos, y por otro también hay
empresas (como la nuestra) dispuestas a satisfacer esas necesidades que se han convertido en un
mercado cada vez mas en alza. Por ello, podemos afirmar que Internet se ha convertido en un

marco ideal para el intercambio de servicios turisticos, asi como otros productos de consumo.

Pero las ventajas que aporta Internet al turismo, y al comercio en general, no s6lo se reduce a
todo lo expuesto mas arriba. Desde hace unos pocos afos la tecnologia moévil ha irrumpido
fuertemente en la vida de todos los consumidores, creandose un gran y joven e-commerce de
bienes turisticos (y también de servicios y otros tipos de bienes) que tiene como sustento los
dispositivos méviles como los smartphones y las tablets. Asi, el nUmero de espafioles que se estan
conectando diariamente a Internet a través de estos dispositivos va en aumento, quedando atras las
conexiones con el ordenador. Resulta curioso, hojeando ese Bardmetro Kayaks, que el 23% del
total de busqueda de hoteles y el 18% de las busquedas de vuelos en Google Espaia ya se

realizan a través del movil.

Por estos motivos mas que nunca las empresas tenemos que estar a la ultima en cuanto a
tecnologia se refiere y en Catchme consideramos sumamente importante tener en cuenta esta
premisa y, desde el primer momento, hacer que nuestra empresa esté adaptada a estas
previsiones de mercado y su evolucion; asi, junto con nuestro portal web, nos gustaria tener en un

futuro no muy lejano una App de nuestra empresa.

Para finalizar con este apartado 2.2. del presente trabajo final de carrera, llegamos a la
conclusion que es la uniodn entre el sector turistico y el tecnoldgico la que permite, en gran medida,

incrementar la competitividad de las empresas y mejorar la experiencia del turista.

Junto a ello, también deberemos tener muy presente que la correcta gestion de las redes
sociales (Facebook, twitter, instagram...) y el desarrollo de perfiles relacionados con la Web 3.0 van
a ser claves para el éxito de nuestra compafia, aspecto que nunca debemos descuidar. Sin
embargo, esto tampoco no debe hacer descuidar el buen conocimiento directo del cliente, lo que
nos permitira gestionar de forma mas Optima las herramientas a utilizar en la organizacion de

Catchme.

3 Elaborado con la colaboracion de SEGITTUR, analiza como la revolucién mévil unida a la situacion econémica

actual han influido en la forma de consumir productos y servicios turisticos.
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2.3. Hacia donde se dirige el mercado actual

De una manera contundente podemos afirmar que se dirige hacia las nuevas tecnologias. Las
plataformas sociales, la movilidad y la conectividad son los factores que van a permitir al mercado
seguir expandiéndose y conquistar nuevas cuotas en aquellos lugares o situaciones que hasta
ahora no podian acceder. Por ello, y todo esto segun las conclusiones del Informe ePyme 20134, se
recomienda a las empresas que quieran triunfar y sobrevivir en el comercio del futuro, que mejoren
la formacion de sus profesionales en movilidad y gestion de redes sociales, e inviertan en el uso de
las nuevas tecnologias. Asi pues, y como apunta el Informe ePyme 2013 al que hacemos
referencia, el 77% de las pymes y grandes empresas de nuestro pais usan Internet para obtener
informacioén sobre el comportamiento del mercado, de la competencia y de los propios usuarios.
Este informe también nos aporta unos datos altamente significativos: El 100% de las pymes y
grandes empresas y el 92,3% de las microempresas hacen uso del ordenador, mientras que el
100% de las pymes y grandes empresas, y el 91% de la microempresas disponen de conexion a
internet de banda ancha (fija o movil), que migra progresivamente a conexiones moviles 3G (y
ahora ya, en 2015, a la cada vez mas extendida 4G). Ademas, 64,3% de las pymes y grandes
empresas proporciona a sus empleados acceso remoto al correo electronico, documentos o

aplicaciones de la empresa, mediante conexion a internet fija, inalambrica o movil.

Por todo lo expuesto, no podemos dudar ni un instante que el futuro del mercado, en
cualquier sector al que se mire, esta enfocado a las nuevas TIC; intentar desarrollar un negocio sin
ellas es estar abocados al fracaso, al menos a nuestro entender. Cualquier empresa, por pequefia
que sea, debera estar accesible a través de la red y de las nuevas tecnologias, aunque sélo sea
para dar a conocer que existe (si es que sus productos no pueden ser disfrutados a través de una
web, como en el caso de un spa o un restaurante). Creemos que no estar en Internet va a
convertirse en sinénimo de no existir; pero sin embargo toda empresa no podra permitirse ni la

tecnologia ni la inversion necesaria para ofrecer un portal web a sus clientes. Aqui es donde entrara

4 “Informe ePyme 2013. Analisis Sectorial de Implantacion de las TIC en la PYME Espaiiola”, elaborado por Fundetec
y el Observatorio Nacional de las Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informaciéon (ONTSI) de Red.es; y
presentado por Victor Calvo Sotelo, secretario de Estado de Telecomunicaciones y para la Sociedad de la Informacion
y presidente de Fundetec; César Miralles, director general de Red.es; y Alfonso Arbaiza, director general de Fundetec.
La sexta edicion de este informe ha sido elaborado a partir de datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE), y
pone en contexto la disponibilidad y el uso de herramientas tecnolégicas en el tejido empresarial espaiol, desde
microempresas y pymes hasta grandes empresas que operan en diez sectores clave de la economia, y que representan
el 75% del tejido empresarial espafol.
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en juego Catchme, ofreciéndoles a las pymes esa herramienta que tan imprescindible les va a sery

que, sin la cual, va a ser dificil sobrevivir en el mercado actual, y en el que se avecina.

2.4. Motivacion

Y, ¢ por qué razdn queremos crear esta empresa? Su funcién es dar a conocer los comercios
de una zona geografica determinada a usuarios que vivan o se muevan en esa zona concreta, con
lo que los clientes obtendran descuentos por ir a ellas (descuentos que no obtendrian por adquirir
los mismos productos en oftros establecimientos no adscritos a Catchme). Actuando asi
fidelizaremos a nuestros usuarios, quienes volveran a comprar en nuestras empresas e, incluso,
podran recomendarlas a un amigo o familiar. A todo ello se le debe sumar, ademas, un plus: el gran
abanico de posibilidades que se le abren a una PYME a contar con un portal web potente en el que

tener una tienda on-line.

Junto a ello, Catchme se fundamenta en la creacion de relaciones duraderas que beneficien
tanto a los comerciantes como a los usuarios. Por ello, a medida que crece el numero de inscritos
en Catchme, tanto de empresas como de clientes, los comerciantes veran aumentar sus ventas y, al

mismo tiempo, ello les permitira ofrecer mayores ventajas a los usuarios.
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3. Analisis Estratégico

Llegados a este punto del Proyecto, y una vez expuestas las lineas de actuacién de Catchme,
es momento de llevar a cabo un analisis del macro-entorno en el que actuara nuestra empresa, asi

como de la propia compafia que vamos a fundar.

Esto nos permitira identificar toda una serie de factores que afectaran a un nimero destacado
de variables vitales de nuestra empresa; todo ello influirA de manera directa en aspectos tan
esenciales como los niveles de oferta y demanda de nuestra website, asi como en los costos reales
que supondra el poner en marcha la empresa y mantenerla operativa dia a dia, asi como nos
evidenciara los diferentes problemas internos a los que deberemos hacer frente si queremos que

nuestro proyecto sea viable.

En la primera parte de este capitulo analizaremos los factores externos de nuestra empresa
con el andlisis de PESTEL, es decir, fijamos nuestra atencién en todos aquellos factores sobre los
que la empresa no tiene un control directo. En concreto son seis los factores o fuerzas en el que se
fija: aqui tenemos los factores politicos, a los que se le suman factores econémicos, factores

sociales, factores tecnologicos, factores ecoldgicos y por ultimo, los factores legales.

En segundo lugar haremos el andlisis de las 5 fuerzas de Porter. Es un modelo que nos
permite analizar cualquier industria en términos de rentabilidad. Es decir, analizaremos la rivalidad

con los competidores para tratar de aprovecharlo y cambiarlos a favor de la empresa.

Y en la ultima parte de este capitulo gracias al analisis DAFO. Con este analisis lo que
pretendemos es hacer un analisis interno exponiendo las fortalezas y debilidades, seguidamente de

un analisis externo donde hallaremos las amenazas y oportunidades de nuestra empresa.

3.1 Andlisis del entorno (PESTEL)

Como se vera a continuacion para este analisis hemos desarrollado un amplio numero de
herramientas de planificacion estratégica lo que nos permitira, de una manera real y fidedigna, el
clasificar el vasto numero de posibles situaciones que podrian impactar en el devenir comercial de

Catchme.
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Con este analisis PESTEL podremos examinar el impacto en la empresa de cada uno de los
seis factores externos, a la vez que nos permite establecer la interrelacion que existe entre ellos y

como afectara dicha interrelacion a nuestra empresa.

Este analisis se usa para clasificar varios factores del macro-entorno. Nos permite examinar
el impacto en la empresa de cada uno de esos factores y establecer la interrelacion que existe entre
ellos. Los resultados que produce se pueden emplear para aprovechar las oportunidades que ofrece
el entorno y para hacer planes de contingencia para enfrentar las amenazas cuando estamos

preparando los planes estratégicos y el plan de negocios.

Las fuerzas del macro-entorno estan conformadas por los factores politicos, econdémicos,

sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales sobre los que la empresa no tiene control directo.

1) Factores Politicos

Espafia posee una forma monarquica parlamentaria y su poder es legislativo, el cual esta
representado en las Cortes Generales. Cuando hay que debatir o aplicar algunas leyes este
proceso tiene que pasar por el Congreso de los Diputados para ser votado por todos los miembros
de los partidos politicos alli presentes. Por tanto estamos hablando de que en Espafia existe una
democracia lo que hace que sea un pais donde los ciudadanos tienen voz y voto, y por ello es

considerado un pais estable.

Como consecuencia de la estabilidad politica anteriormente nombrada, el sector del turismo
que afecta directamente a nuestra empresa es una pieza importante a tener en cuenta. Hace dos
anos el gobierno actual elabor6 el Plan Nacional e Integral de Turismo 2012-2015 (PNIT) para
fomentar el turismo en Espaia, que las empresas fueran mas competentes... porque en los ultimos
anos este sector se habia visto dafiado por culpa de la crisis, esto hizo que nos surgieran varios
competidores. Este plan si que nos afecta directamente porque si el turismo descendiera nuestras
ventas también lo harian, por tanto es algo muy beneficioso para nuestra empresa. En las

siguientes tablas vamos a ver cdmo esta Espafa en distintos paises como destino turistico.
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Tabla 0: paises en los que somos lideres como destino turistico.

Posicion de Espaiia como  Notoriedad de marca

destino turistico elegido Turistica Espana
R. Unido 1° 50,5%
Alemania 1° 40,2%
Francia 1° 38,5%
Holanda 1° 35,2%

Fuente: Ministerio de Industria, Energia y Turismo.

En esta primera tabla podemos ver paises como Reino Unido, Alemania, Francia... que
escogen a Espafna como principal interés turistico. En estos paises la marca Espafna esta muy bien
valorada y muy bien posicionada por lo que podemos estar satisfechos de que en Europa, Espafa
es un buen pais para pasar unas vacaciones, ya que somos un pais con bastante seguridad, con
unos precios competitivos, con una gran variedad de destinos desde las mejores playas hasta el

mejor turismo de interior.

Por tanto que el gobierno elabore el Plan Nacional e Integral de Turismo 2012-2015 nos
beneficia mucho como empresa dedicada a dicho sector. Donde mas hincapié quiere hacer el
gobierno con el PNIT es:

Incrementar la actividad turistica y su rentabilidad.
Generar empleo de calidad.

Impulsar la unidad de mercado.

Mejorar el posicionamiento internacional.

Mejorar la cohesion y notoriedad de la marca Espana.

Favorecer la corresponsabilidad publico-privada.

NN

Fomentar la desestacionalizacion del turismo.

Todas estas caracteristicas que ha adoptado el gobierno y que continuara empleando haran
gue nuestra empresa se beneficie en todos los aspectos. Si se incrementa la actividad turistica
tendremos mas turistas y esto impulsara la economia en todo el sector incluido también el online
que sera por donde nosotros mas nos moveremos. Otro aspecto importante de este plan sera
mejorar el posicionamiento internacional, aqui nosotros estaremos con ventaja respecto de otros

empresas tradicionales porque gracias al estar en la red podran ver nuestras ofertas desde
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cualquier parte del mundo. En lineas generales todas las caracteristicas de este plan nos benefician

a corto y largo plazo.

Actualmente en Espafia hay una economia mixta representada en los tres sectores (primario,
secundario y terciario). Ademas de esto nos estamos recuperando de la pasada crisis econoémica,
ya que los datos macroeconémicos son bastante positivos y se prevé una tendencia de crecimiento
tanto a corto como a largo plazo. Lo que hace que a nivel empresarial se tenga mas confianza a la

hora de montar una empresa o pedir un préstamo bancario.

Comparacion tributaria entre Espafia y el de respecto Europa

Tras la reciente reforma tributaria de Julio del 2015 en Espafia ya no estamos por encima de
la media en lo que a impuestos se refiere, lo cual es positivo a la hora de elegir a Espana en el que

implantar nuestra empresa Catchme.

Como veremos en la siguiente tabla, en el IRPF y el impuesto de sociedades, partiamos de
un tipo muy superior a la media europea y tras la reforma nos situamos por debajo de esta. Si
hablamos del IVA, ha sido el Unico impuesto que se ha mantenido igual que antes de la reforma con
un 21%, y aun asi seguimos muy por debajo de la media europea, evidenciando la menor carga

fiscal en el usuario final.

Todo lo que hemos mencionado anteriormente lo podremos encontrar en el siguiente grafico
de una manera mas visual. Aqui veremos el ranking de Espafa en comparacion con el resto de

paises sobre los distintos tipos de impuestos.
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Grafico 1: Posicién en Espafa tras la reforma fiscal.

M Tipo marginal maximo en el IRPF M Tipo nominal en sociedades M Tipo nominal IVA
Suecia 56,9 | Francia 38 | Hungria 27 |
Portugal 56,5 | Malta 35 | Dinamarca 25 |
Dinamarca 55,6 | Bélgica 34 | Croacia 25 |
Bélgica 53,7 | Portugal 31,5 | Suecia 25 |
BB Espaiia 57 I talia 34 | Rumania 24 |
Paises Bajos 52 | Alemania 30,2 | Finlandia 24 |
Finlandia 51,5 | m Espafia 30— Grecia 23 |
Francia 50,3 | ¢ Luxemburgo 29,2 | Irlanda 23 |
Austria 50 | ! Grecia 26 | Polonia 23 |
Eslovenia 50 | ! Paises Bajos 25 | Portugal 23 |
Irlanda 48 | ¥ Austria 25 | Italia 22 |
[talia 479 | BB Espaiia (%) 25 Eslovenia 22 |
Alemania 475 | Dinamarca 245 | UE-28 21,53
Croacia 47,2 | UJE-28 22,9 mmm—— Bélgica 2 |
Grecia 46 | Eslovaguia 22 | Repiblica Checa 21 |
v  Reino Unido 45 | Suecia 22 | Letonia 21 |
ET® Espaiia (%) 45 I Estonia 21 | Lituania 21 |
Luxemburgo 43,6 | Reino Unido 21 | Paises Bajos 21 |
UE-28 394 mm——— Hungria 206 | K} Espaiia 21 ——
Chipre 35 | Croacia 20 | Bulgaria 20 |
Malta 35 | Finlandia 20 | Estonia 20 |
Polonia 32 | Repliblica Checa 19 | Francia 20 |
Eslovaquia 25 | Polonia 19 | Austria 20 |
Letonia 24 | Eslovenia 17 | Eslovaquia 20 |
Republica Checa 22 | Rumania 16 | Reino Unido 20 |
Estonia 21 | Letonia 15 | Alemania 19 |
Hungria 16 | Lituania 15 | Chipre 19 |
Rumania 16 | Irlanda 12,5 | Malta 18 |
Lituania 15 | Chipre 125 | Luxemburgo 15 |
Bulgaria 10 | Bulgaria 10 |

Fuente: La Comisién Europea.

Por todo lo comentado en este apartado de los factores politicos que afectan al entorno de
nuestra empresa podemos concluir que Espana a dia de hoy es un pais seguro por su tipo de
régimen, en el cual podemos instalar nuestra empresa con bastante facilidad. Y que ademas se
estan llevando una serie de reformas por parte del Gobierno para que en un futuro estemos en el

top 10 de los paises europeos.

Es por ello que creemos que Espafna es el pais idéneo para instalar un tipo de empresa
como la nuestra, ya que se basa en los descuentos y ya que Espafia acaba de salir de una crisis la
gente esta mas concienciada por los gastos. Ademas de esto es un pais con bastante buena

proyeccion para los proximos afios.

2. Factores Econ6émicos

Ahora pasaremos a analizar los factores econémicos que afectarian a nuestra empresa. Por
lo que respecta a la economia, cabe destacar la situacion pasada y actual de Espana. Nuestro pais
ha pasado por una crisis, y esto hizo que la economia no fuera estable. Lo que sucedio fueron dos

cosas. La primera es que en nuestro pais dependia casi toda su economia del sector de la
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construccion y en 2008 con la llegada de la crisis este sector se vio muy afectado, por tanto
afectando a otros sectores como el inmobiliario... y todos los que giran alrededor de la construccion.
Esto hizo que el paro alcanzara cifras desorbitadas. Por otra parte, Espafia empezd a tener
problemas de liquidez porque gran parte de su economia dependia del sector inmobiliario. La

mayoria de los bancos espafoles dependian de este sector.

Todo esto hizo que en Espafa se vivieran tiempos de gran inestabilidad y desconfianza por
parte de la sociedad e hizo que el consumo se redujera por el temor a la incertidumbre. Por todos
estos motivos el Banco Central Europeo tuvo que venir a nuestro rescate ayudandonos con los

problemas de liquidez.

Pero hoy en dia en el 2015 las cifras son mas optimistas y esto es bueno para nosotros ya
que si queremos abrir una nueva empresa esto nos da mucha mas tranquilidad. Llegamos a esta
conclusion gracias a un articulo que publico el periddico El Pais el pasado mes de Marzo que la
economia espafiola esta empezando a acelerar y que crecié un 0,8% en los primeros meses del

2015.

Producto Interior Bruto

El producto interior bruto es una cifra que nos indica como es de fuerte la economia en un
pais. En nuestro pais segun el Banco de Espafia, el PIB esta en 2,5% y si sigue con esa tendencia,
a finales de este afo podria llegar al 2,7%.

Tabla 1: Previsiones de la economia espafiola.

PREVISION
2013 2014 2015 2016
PIB 1.2 1.4 2,8 2,7
Consumo privado -2.3 2.4 3,3 2.4
Consumo pablico 29 0,1 -0.4 -0.1
Formacion bruta de capital fijo -3.8 3.4 59 6,7
Exportacion de bienes y servicios 4.3 4.2 5,2 5.8
Importacién de bienes y servicios -0.5 7.6 6,2 6,3
Demanda nacional {contribucion al crecimiento) 2.7 2.2 3.0 27
Demanda exterior neta (contribucion al crecimiento) 1.4 -0.8 -0,2 0,0
Empleo (puestos de frabajo equivalente) 3,3 1.2 2.7 2.6
Tasa de paro (% de la poblacion activa) 26,1 24 4 222 20,5
Capacidad (+) / necesidad (=) de financiacion (% del PIB)* -6,3 -5.5 -4.,5 3,9

* De las administraciones plblicas .
P Fuente: Banco de Espafa.

Estas previsiones tan optimistas sobre el PIB son en gran mayoria el resultado del recorte en
gastos publicos y los incrementos tributarios realizados por el gobierno en los ultimos afos. Todo

esto ha llevado a reducir el déficit publico y a un aumento del crédito a las empresas y particulares,
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cosa que a nosotros nos beneficia en gran medida tanto para conseguir financiacion para nuestra
empresa como para que nuestro cliente objetivo disponga de mas recursos con los que poder

consumir.

Por otra parte el gobierno, como es habitual cada cierto tiempo, ha elaborado el Programa de
Estabilidad para el periodo del 2015 al 2018, cuyo objetivo es recuperar y afianzar la estabilidad
econdmica y fomentar la creacion de puestos de trabajo. Lo que nos da indicios de que las

previsiones econdémicas seran positivas.
Euribor o Tipo de Interés

El Euribor también llamado tipo de interés porque en lo que consiste es en una tasa que fija
un banco cuando este le presta dinero a otro. Los diferentes bancos utilizan este tipo de interés
para establecer el periodo por el que se le presta dinero. Podemos hablar de Euribor en semanas,

meses o lo que es mas comun en afos, este Ultimo seria el que llamamos el de las hipotecas.

En el siguiente grafico vamos a ver la evolucion del Euribor desde que empezé en el afo

1999 hasta el ano 2014.

Grafico 2: Evolucién del Euribor desde 1999 hasta 2014.

Ago 2000-5,248% Jul 2008-5,393%

200 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 212 2013 214

Fuente: Wikipedia.

En este grafico podemos observar la evolucidon que ha tenido el Euribor desde que empezé.
En Marzo del 2009 vemos un gran descenso llegando a estar a 1,215 puntos, como consecuencia
de que para aliviar la crisis, el Banco Central Europeo quiso disminuir el tipo de interés, para que

tanto las familias y las empresas no estuvieran tan apuradas a la hora de pagar sus hipotecas.

En conclusion, tras observar este grafico nos damos cuenta que el Euribor es un factor a

tener en cuenta en nuestra empresa porque influira a la hora de pedir un préstamo al banco, cosa
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que hara Catchme para financiarse, y para que el crédito a los particulares sea mas econémico,
teniendo asi mas dinero disponible para el consumo. Por lo tanto, cuando menor sea su valor mas

beneficioso sera para nosotros.

3. Factores Socioculturales

En este apartado de nuestro proyecto pasamos a analizar los factores sociales y culturales
que pueden afectar nuestra empresa. Los factores que no pueden influir serian: la evolucién de la
poblacion, los intereses y gustos de las personas a la hora de establecer sus intereses sociales, el

ritmo de vida segun la edad de la poblacion, etc.

Antes que todo empezaremos viendo la evolucién de la poblacion espafiola en el ultimo afo.
La poblacion actual en Espafia segun el INE el 1 de Enero de 2015 es de 46.439.864 habitantes
que si lo comparamos con el aio anterior ha habido un descenso de la poblacién en 72.335

personas. Lo podremos ver mas claramente en la siguiente tabla y grafico.
Tabla 2: Evolucion de la poblacion residente en Espafia durante 2014.

Poblacion a 1 de enero Variacion anual
2015(*) 2014 Absoluta Relativa (%)
Total 46.439 864 46.512.199 -72.335 0,16

(*} Datos provisionakes

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica.

Grafico 3: Evolucion del crecimiento anual de la poblaciéon de Espafa (2010-2014).

0.39%
0,32%
-0,19% 016%
-0,46%
2010 2011 2012 2013 2074(%)

(") Datos provisionakes

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica.
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Como podemos observar tanto en la tabla como en el grafico anterior vemos que la poblaciéon
ha descendido en el afo 2014 un 0,16% si lo comparamos con el afo anterior. Esto seria datos a
nivel estatal pero como nosotros vamos a desarrollar nuestra empresa en la Comunidad Valenciana
vamos a ver en la siguiente tabla la estructura de la poblacion en nuestra comunidad segun la edad

y el sexo, tanto en nuestra comunidad como en Espana.

Grafico 4: Evolucion de la poblacion segun grupos de edad.

Estructura de la poblaciéon segin grandes grupos de edad

45,00
40,00

35,00
30,00

25,00

20,00
15,00
10,00

5,00

0,00

16-44 a5-64 65 y mas

W C. Valenciana M Espana

Fuente: Instituto Valenciano de Estadistica.

Como se puede observar vemos que en nuestra Comunidad las cifras por edad son muy
similares al resto de Espafia, por lo que no vemos una gran diferencia. El rango de edad con mayor
numero de personas son las que se encuentran entre los 16 y los 44. En nuestra empresa no
tenemos un rango de edad predilecto para nuestros consumidores pero si que vemos que este

ultimo seria el de mayor potencial por conocimientos tecnoldgicos o por temas de ocio.

Por ultimo cabe destacar la diferencia entre el grupo de 0 a 15 afios y el grupo de 65 y mas,
vemos que hay mas personas mayores que las que nacen esto hace que haya un pequeio
descenso en natalidad. Y estos datos siempre pueden preocupar a las empresas en un futuro si las

cifras de nacimientos continllan descendiendo.

4. Factores Tecnologicos

Estos factores son los que mas nos pueden influir al tratarse de una empresa virtual. En
nuestra empresa la tecnologia es clave, es uno de nuestros pilares para poder hacer nuestro
trabajo, sin todos los avances tecnoldgicos de los Ultimos afos nos seria imposible crear la idea de

empresa que tenemos en mente.
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Espana en los ultimos tiempos ha ido subiendo escalones en cuanto a lo que tecnologia se
refiere. Segun un estudio realizado por Business Software Alliance (BSA), que se trata de una de
las principales asociaciones de este sector, Espafa ha subido un puesto y se sitia en el numero 24
a nivel mundial. Este estudio se ha hecho en 66 paises y esta claro que estamos aun muy lejos de
alcanzar paises como Estados Unidos, Finlandia o Singapur. Pero hay que tener en cuenta que la
evolucion que ha tenido Espafa en los ultimos 30 afios ha sido mucho mayor que otros paises. A
continuacidon tenemos una ilustracion elaborada por la Fundacién Espafola para la Ciencia y la
Tecnologia (FECYT) de las empresas innovadoras a nivel Europeo y vemos que Espafa esta en

quinto lugar de un total de 20 paises.

Grafico 5: Empresas innovadoras en paises europeos.

EMPRESAS INNOVADORAS EN PAISES EUROPEQS. 2010
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Fuente: Fundacion Espafiola para la Ciencia y la Tecnologia.

En los ultimos afios cabe destacar la cantidad de tiendas online que se han creado. Ya que
ese trata de un tipo de negocio con muchas ventajas; deslocalizacion del punto de compra-venta,
flexibilidad en los medios de pago, creacidon de nuevas relaciones comerciales,...Por ello hay
muchas empresas que apuestan por este tipo de negocio dado que es mucho mas flexible, eficaz y

eficiente.

Pero respecto a este tipo de negocios tan innovadores, en Espafa seguimos estando muy

lejos de otros paises europeos. Segun un estudio realizado por Xopie, que es una de las empresas
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lideres en creacion de tiendas virtuales, en Espafia se han creado mas de 85.000 tiendas online en
los ultimos afos. Es una cifra bastante importante pero si nos comparamos con el resto de Europa,
nos quedamos un poco cortos. En Inglaterra se han creado 203.000 tiendas online y en Francia

unas 110.000.

Tampoco es que sea culpa de las empresas que no desean fomentar este tipo de negocio.
Pero también influye que por parte de la administracion se adopten una serie de medidas mas para
ayudar a los compradores, fomentando la mayor seguridad y confianza a la hora de realizar la
compra, que para ayudar a las empresas. Porque estas nuevas medidas hacen que disminuya la
reputacion del comercio electrénico. En Espana lo que nos haria falta es que estas medidas fueran
mas estables y alineadas a estos tiempos, asi el e-commerce se regularia y seria mas facil para las
pequefas y medianas empresas. Pero a pesar de todo esto pensamos que Espafia es un buen

pais a nivel tecnoldgico para instaurar una tienda virtual.

4) Factores Ecologicos

En el Parlamento Europeo ha elaborado una ley de Responsabilidad Medioambiental para
que todas las empresas europeas se hagan cargo de los dafios que causen al medioambiente. Esta
ley va dirigida a el dafio que podemos hacer las empresas a los recursos naturales de una pais. Y
por tanto las empresas tendran que compensar el dafio que hayan hecho a los recursos mediante
otras acciones. Esta ley tiene dos principios fundamentales: que hay que prevenir lo maximo posible

y quien contamina tendra que pagar por ello.

Esta ley se cred a nivel Europeo por tanto en Espana nos afectara, dato importante ya que
Espafia es un pais que tiene un déficit ecoldgico. ¢Esto qué significa? Pues que vivimos en un pais
que consume mas espacio del que puede generar. Esto lo sabemos gracias a un estudio realizado
por la Global Footprint Network. Uno de los Ultimos estudios realizados por esta organizacion nos
indica que en Espafna consumimos 5,42 hectareas globales por habitante, cuando lo normal es
gastar 1,61 hectareas. Esto hace que Espafa no sea un pais idéneo, ecolégicamente hablando ya

gue los datos son mucho peor que otros paises europeos.
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5) Factores Legales

Dado que somos una nueva empresa y queremos hacernos un hueco en el mercado laboral
vamos a ver a continuacion que trabas a nivel legislativo nos podemos encontrar a la hora de

empezar nuestro negocio.

Segun un informe realizado por Doing Business en 2014 que fue elaborado por el Banco
Mundial, Espafia es uno de los paises a nivel europeo que mas dificultades pone a los
emprendedores para abrir su propio negocio. Actualmente en Espana si queremos tener nuestra
propia empresa necesitamos un total de 23 dias y en cuyos 23 dias tenemos que cumplimentar 10
tramites. Esto nos hace estar muy por debajo de la media europea, estamos en el puesto 25 de un
total de 28 paises. Tan solo esta por debajo nuestro pais: Austria, Polonia y Malta. A continuacion

veremos una ilustracién donde podemos ver claramente la comparativa por el resto de Europa.

Grafico 6: diferencia entre paises europeos a la hora de abrir una empresa.

ESPANA NO ES (TODAVIA) PAIS PARA EMPRENDEDORES
Tiempo y tramites necesarios para abrir una empresa en Europa.
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Una vez visto este marco comparativo vemos que en Espafa es bastante mas dificil el
emprender tu propio negocio que por ejemplo en paises como Portugal, Reino Unido o Finlandia.
No obstante, consideramos que Espana sera el pais en el que nos implantaremos ya que la
dilatacion de los plazos y el elevado numero de tramites sera compensado con el conocimiento de

dichos tramites, la planificacion y prevision de estos.

3.2 Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Como hemos visto en el punto anterior, el analisis PESTEL basa su enfoque en las fuerzas
externas que afectan a toda empresa. Sin embargo, su efectividad es mas util cuando se usa
conjuntamente con otras herramientas de planificacién, como es el caso del modelo de las cinco

fuerzas de Porter.

El economista Michael Porter elaboré en 1979 un modelo holistico que permite analizar
cualquier industria en términos de rentabilidad; este modelo es conocido como las cinco fuerzas de
Porter. Segun el economista, la rivalidad con los competidores viene dada por cuatro elementos o
fuerzas. No obstante, la combinacion de estas cuatro crea una quinta fuerza: la propia rivalidad

entre los competidores. Las cinco fuerzas de Porter son:

Grafico 7: Grafico de las 5 fuerzas de Portes.

Poder de Poder de
negociacion negociacion
de los de los
proveedores consumidores
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entre
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Fuente: www.crecenegocios.com
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Comprender de la manera mas perfecta posible las sofisticadas reglas de la competencia y
trata de aprovecharlas o, en su caso, cambiarlas a favor de la empresa. Esa es la finalidad ultima de
la estrategia empresarial y las cinco fuerzas de Porter nos ayudan a ello, pues cada una de esas
fuerzas afectara a la capacidad de una compafia para competir en un mercado concreto. La
combinacién de todas las cinco fuerzas determinara las posibilidades reales de obtener altos
rendimientos que tiene una empresa. Por ello, pasemos a ver cada una de esas fuerzas de una

manera mas detenida:

1) Amenaza de entrada de nuevos competidores

Esta fuerza de Porter nos dice que si en un sector entran nuevas empresas, la competencia

aumentara y ello provocara una bajada de la rentabilidad.

Esta merma de la rentabilidad se debe a dos factores: el primero es que toda empresa del
sector se vera obligada a bajar los precios para ser mas competitiva, no teniendo asi la hegemonia
absoluta sobre el precio de mercado de su producto. El segundo factor es que la empresa debera
asumir un aumento de los costes, ya que para mantener o aumentar su cuota de mercado debera

incurrir en gastos adicionales tales como promociones, publicidad...

La amenaza de entrada de nuevos competidores en un sector como el nuestro es muy elevada
dado que no se requiere de una gran inversion ni existe exclusividad en los productos y servicios
ofrecidos.

Las barreras genéricas que encontrarian los posibles competidores que quisieran posicionarse
en el mercado serian: tener conocimientos muy elevados de e-commerce y de informatica, la
imposibilidad de acceso a ofrecer alguna marca o comercio que sea proveedor exclusivo de
Catchme.

A nivel particular, y sobre todo con la vision inicial de Catchme (dimensién comarcal) la
amenaza de entrada de nuevos competidores queda algo mas reducida al encontrar estos las
siguientes barreras adicionales:

1. Capacidad de negociacion. El personal encargado de negociar con los proveedores cuenta
con la ventaja de que al ser una persona de la zona tiene un perfil proximo al de los

proveedores (idioma, cultura, costumbres, amigos,...)
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2. Conocimiento de los productos y servicios: gracias a la proximidad que tenemos con nuestros

proveedores hemos testado los productos y servicios ofrecidos, por tanto conocemos de
primera mano sus caracteristicas mas destacables.

El conocimiento del cliente: al igual que en el punto anterior, la proximidad fisica de nuestros
proveedores y clientes, nos mantienen al dia de cualquier queja o sugerencia y nos permiten

mantener la calidad de nuestros servicios.

2) Poder de negociacion de los proveedores

En esta parte los proveedores pueden aumentar su poder negociador sobre las empresas

bien amenazando con elevar los precios, o bien bajo la amenaza de reducir la calidad de los

productos o servicios, ya que con estas acciones la rentabilidad del sector comprador disminuiria.

Como vamos a ver, las condiciones que hacen poderosos a los proveedores son un claro

reflejo inverso para nosotros que queremos sacar el mayor beneficio. La capacidad de negociacion

de los proveedores, a nivel general se basa en estos tres puntos:

1.

El numero de proveedores: en el caso de Catchme el poder de negociacion de los
proveedores es muy limitado, porque en la zona de la Marina Alta gozamos de gran cantidad
de hoteles, restaurantes, centros de ocio,...

Su aportacion a la Cadena de Valor: dado que en el comienzo de Catchme no se cuenta con
ninguna marca o proveedor referencial de conocido renombre, la capacidad negociadora de
los proveedores es muy escasa.

La concentracion de los mismos, tanto a nivel geografico, asociativo y juridico: para Catchme
no supone un riesgo dada la falta de concentracion de los proveedores porque existe mucha

variedad y cualquier tipo de asociacion entre ellos tiene las competencias muy limitadas.

3) Poder de negociacion de los consumidores

Como bien es sabido, los compradores pueden forzar la competencia entre las empresas de

un mismo sector, exigiendo acciones como bajada de precios, mejoras en la calidad o mayores

servicios por parte de los vendedores. Asi, segun esta fuerza de Porter, son los clientes quienes

actuan para que los vendedores ofrezcan mayores ventajas en la compra o en las cualidades del
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producto, hasta el punto de hacer que los competidores se enfrenten comercialmente unos a los

otros.

En el caso de Catchme el poder de negociaciéon de los clientes es muy limitado ya que sus
clientes potenciales son usuarios individuales y cuyo volumen de gasto representara un porcentaje

muy reducido respecto a las ventas totales de nuestra empresa.

Asi bien, la Unica via por la que un consumidor podria forzar una bajada de precios o un
incremento de calidad seria mediante la negociacion individual con el proveedor, intentando
conseguir los mismos beneficios saltandose a nuestra empresa. Por esto Catchme adoptara las

estrategias empresariales para minimizar este poder.
4) Amenaza de ingreso de nuevos productos sustitutivos

Por su parte, esta fuerza de Porter nos indica que la entrada de productos o servicios
sustitutivos en el mercado hara que los precios bajen para hacer frente a la competencia; esto

implica que también baje la rentabilidad del sector.

Para contrarrestar esta fuerza y proteger asi nuestro producto (plataforma de venta), la
empresa debera diferenciarse de las demas del sector, modificando su imagen, convirtiéndola ya en
un elemento diferenciador ante los clientes. También debera intensificar su politica comercial,

mediante la mejora de la relacion entre las prestaciones y los descuentos que ofrecemos.

Por lo tanto, los productos sustitutivos no presentan una amenaza para el servicio que presta
Catchme. Al no tratar de vender un solo producto, es decir, si supuestamente nosotros tuviéramos
una tienda de muebles y no vendiéramos muebles durante un mes, ese mes no tendriamos ningun
tipo de beneficio. Nosotros lo que tratamos de vender es una serie de servicios del tipo que sean,
como por ejemplo: cenas en buenos restaurantes, hoteles, dias de spa, experiencias con motos
acuaticas,... Por tanto al no centrarnos en un solo producto partimos con ventaja y en el caso de

gue salieran nuevos productos, tratariamos de incorporarlo en nuestra red de proveedores.

Y 39



Empresa Virtual En El Sector Turistico: Catchme.com

5) Rivalidad entre competidores

Por ultimo, esta fuerza de Porter surge como resultado de la combinacion y efecto de todas
las anteriores. Es la que nace cuando algunos comercios competidores ven la posibilidad de
mejorar su posicion en el mercado llevando a cabo ciertas acciones que afectan directamente a ese
mismo mercado; ante ello, los demas comercios se ven obligados a contrarrestarlas para no perder

su posicion.

Aqui cabe tener bien claro que, los competidores actuales de un negocio son aquellas
empresas que ofrecen el mismo servicio y que rivalizan con la empresa por este motivo. En el caso
de Catchme hemos de tener bien claro que nuestro servicio es el de ofrecer a nuestros clientes los
mejores descuentos en diversos tipos de productos y servicios disponibles dentro de un area
geografica concreta. Por ello, la diferenciacion entre ellos de los diferentes comercios integrados en
Catchme y la especializacion de cada uno de ellos seran los ases que marcaran nuestro éxito o

fracaso en un futuro.

3.3 Cadena de Valor

Antes de empezar a desarrollar este punto, deberemos definir dos conceptos basicos a
manejar y que son clave para encontrar las fortalezas y debilidades de toda empresa. Se trata de
“Valor’ y de “Cadena de Valor”. Se entiende por “valor” la cantidad que los clientes estan dispuestos
a pagar por los servicios o productos que la empresa proporciona. Por su parte, “cadena de valor”
es la secuencia de actividades que generan valor para el cliente final. Debemos tener en cuenta que
la cadena de valor sobrepasa los limites de la propia empresa, ya que incluye las actividades

realizadas por los proveedores, asi como a las propias del canal de distribucion.
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Grafico 8:Cadena de Valor.

Cadena de valor representativa de la compainia
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Fuente:

Todo el conjunto de actividades de la cadena de valor puede dividirse en dos grupos, las

actividades primarias y las actividades de apoyo.

o Actividades primarias

Las actividades primarias son todas aquellas relacionadas con la creacion fisica del producto
y su venta y entrega al comprador, asi como la asistencia posterior a la venta. Por tanto con el tipo
de empresa que nosotros queremos llevar a cabo este tipo de actividades serian la comercializacion

de nuestros servicios y el servicio post-venta. Vamos a pasar a detallarlos a continuacion:

En Catchme consideramos que la comercializacion de nuestros productos es una actividad
primaria. Como hemos dicho en anteriores ocasiones nosotros no fabricamos nada, lo que hacemos
es distribuir una serie de descuentos por nuestros servicios. Por ello nuestra forma de tener una
buena distribucion o comercializacion es que nuestros clientes tengan siempre la informacion bien
detallada y actualizada de nuestros servicios, que no lleguen a los comercios asociados y que no

tengan el servicio esperado o el servicio descrito en nuestra web.
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Por otra parte, otra de nuestras actividades primarias estara destinada al servicio post-venta.
En Catchme el servicio personalizado es un valor muy importante para nosotros y por ello no
queremos que nuestros clientes después de obtener un servicio quisieran cambiarlo, no queremos
que tengan ningun tipo de problema. Es por esta razén que si después de adquirir los descuentos
tuvieran que hacer algun cambio o devolucion nosotros los resarciremos de una manera rapida y

eficaz.

o Actividades de soporte

En Catchme creemos fundamental el rodearnos de buenos profesionales para poder hacer
bien nuestro trabajo y poder tener un buen servicio con nuestros clientes. Trataremos de tener a
unos buenos informaticos que sepan desarrollar bien su trabajo y que estén en continuo aprendizaje
dado que el campo de las tecnologias cambia constantemente.

Por otra parte tenemos al comercial y a la persona encargada de la administracion y
contabilidad, que junto con los informaticos seran las personas que hagan de nuestra marca un
referente. Seran personas competentes y con ganas de desarrollar este tipo de negocio. Estos van

a ser nuestros mayores puntos de apoyo y de soporte, nuestro personal.

3.4 Analisis DAFO

Una vez analizado en entorno en el que se desarrollara comercialmente Catchme, el siguiente
paso que debemos afrontar es el de realizar el analisis DAFO de nuestra empresa, que sera un
pequeno resumen del analisis del entorno y de la Cadena de Valor. Esto lo veremos gracias a las

fortalezas y debilidades (analisis de entorno) y a las amenazas y oportunidades (Cadena de Valor).
Amenazas y oportunidades

En este apartado vamos a proceder al analisis externo de la empresa, es decir, a todo lo que
le puede afectar a nuestra empresa dependiendo del entorno que le rodea. Pueden ser tanto
efectos positivos como negativos. A estos efectos les llamaremos amenazas, que seran todo lo que
le influye a nuestra empresa de forma negativa, y oportunidades, que se trata de los efectos

positivos que nos rodean.
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Tabla 3: amenazas y oportunidades.

AMENAZAS OPORTUNIDADES ‘
Nuevos competidores Ampliar la gama de nuestros servicios en
Cambios tecnologicos cualquier momento
Cambios politicos y econémicos Buscar una marca gancho

Fuente: elaboracion propia, 2015.

Amenazas

Una de las amenazas que mas nos preocupa seria que siempre cabe la posibilidad de que

salgan nuevos competidores y por ello quieran copiar nuestra idea de negocio.

Ademas somos unas empresa virtual por ello siempre estaremos en manos de la tecnologia
lo que ello conlleva a estar en continuos cambios y siempre tendremos que estar a la ultima en

cuanto a innovacion.

Y por ultimo, al tratarse de amenazas externas siempre puede haber cambios politicos o

cambios de gobierno incluso cambios en algunas leyes.

Oportunidades

Por otra parte tenemos los efectos positivos que son las oportunidades, en este aspecto
tenemos una gran ventaja y es que en todo momento podremos ampliar nuestra gama de servicios,
ya que no somos una empresa que tan solo vende un producto. En este aspecto estamos abiertos a

todo tipo de servicios.

Otra oportunidad de negocio seria el poder encontrar una marca gancho, es decir, que por
ejemplo el tener una marca o empresa muy exclusiva, se tuviera que pasar por nuestra web para

obtener un descuento.

Fortalezas y debilidades

Por otra parte tenermos el analisis de la Cadena de Valor o los factores internos que nos
afectan a nuestra empresa. Pueden ser tanto efectos positivos como negativos, es decir, pueden

ser tanto fortalezas como debilidades.
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Tabla 4: fortalezas y debilidades.

FORTALEZAS DEBILIDADES

Conocimientos de los servicios ofertados Recursos escasos

Calidad de servicio Marca no reconocida
Dominio del e-commerce Posicionamiento de el mercado

Bajos costes estructurales

: : Servicios que dependen de empresas
Presencia online

exteriores

Alta capacidad de reaccion

Fuente: elaboracion propia, 2015.

Fortalezas

En Catchme consideramos como una de nuestras mayores fortalezas el tener un
conocimiento previo de los servicios que vamos a ofrecer, ya que al tratarse de un negocio

comarcal tenemos la oportunidad de testarlos antes de ofrecerlos.

Junto a ello, debemos destacar la calidad de nuestros servicios, que estan totalmente
personalizados y adaptados a las necesidades de nuestros clientes. Ademas, ofrecemos garantias
que robusteceran, como son una buena imagen, la creatividad y el contar con presupuestos

flexibles.

Por otro lado, debemos destacar la inclusidon de nuevas tecnologias como otro de los pilares
de Catchme. Por ello, deberemos centrar parte de nuestros esfuerzos en la utilizacion de canales
Web 2.0, perteneciendo a redes sociales que estén de moda actualmente, como pueden ser

Facebook, Twitter, Google+, Linkedin, PayPal...

A esta inversion tecnoldgica deberan sumarse continuas inversiones en publicidad para
fortalecer la imagen de Catchme y consolidar nuestra empresa en el mercado. Destacamos que el
hecho de que los comercios adheridos posean una pagina Web permitira mejorar su imagen y
comunicacion, y con ellos también mejorara la imagen y comunicacién de Catchme.

Otra fortaleza seria que al tratarse de una tienda virtual no tenemos grandes costes
estructurales. Y por ultimo, en Catchme tendremos una alta capacidad de reaccion frente a los
problemas que puedan surgir porque trataremos de que haya muy buena comunicacion entre todos

los empleados y entre los clientes y nuestro personal.
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Debilidades

La principal debilidad que afectara a nuestro proyecto es el hecho de ser nuevos en el
mercado. Esto nos hace ser poco conocidos, por lo que nos veremos obligados a invertir dinero y
tiempo en toda una serie de campanas promocionales e informativas para darnos a conocer. De

esta manera trataremos de posicionarnos en el mercado.

Si hablamos de otros aspectos negativos que pueden afectarnos empezariamos hablando
por el que mas nos preocupa que seria el que nuestros servicios depende de empresas exteriores,
por tanto de cierta manera estamos dejando en otras manos nuestro mayor valor que es nuestros
servicios. En este punto tenemos que estar preparados para entablar buenas relaciones y tener un

buen poder de negociacion.
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4. Planes estratégicos y objetivos

En esta parte del proyecto vamos a establecer cuales seran los planes estratégicos y
objetivos de la empresa. Empezaremos con los planes estratégicos, en esta primera parte
incidiremos en la formulacion de la estrategia. Esto consta de tres tipos de analisis que los vamos a

resumir en la siguiente figura.

Grafico 9: Niveles de formulacién estratégica.

Formulacion de estratégia

Estrategias Estrategias de Estrategias
corporativas negocio funcionales

Fuente: Fundamentos de organizacion de empresas.

Analizando bien estos tres tipos de estrategias podremos cumplir con éxito tanto los objetivos

como la misién de nuestra empresa.

4.1 Estrategias de la empresa

En este punto vamos a estudiar en los tres tipos de estrategias posibles. Las analizaremos

profundamente para poder tener el mejor enfoque de nuestra empresa.

Para el disefio de cualquier estrategia empresarial debemos tener muy claro que todas ellas

se fundamentan en los siguientes cuatro puntos:
Valores.
Mision.

Vision.

N N NN

Propuesta de valor para el cliente.
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Estrategias corporativas

Este tipo de estrategia lo suele realizar la parte de direccién de la empresa y es para cumplir
unos objetivos mas a largo plazo. Gracias a este tipo de estrategia podremos decidir exactamente a
qué actividad nos queremos dirigir. En Catchme tenemos una mente bastante abierta y eso de

centrarnos en un solo producto nos parece algo muy limitado.

Basandonos en las amenazas de nuestra empresa, como es la entrada de nuevos
competidores y los posibles cambios politicos y econdmicos, Catchme implantaria las siguientes

estrategias:

- Estrategia de diversificacion horizontal: Catchme intentaria captar la mayor variedad de
comercios asociados para no estar limitados a un nimero muy reducido de productos o
servicios.

- Estrategia segun el ambito geografico: mediante esta tactica trataremos de ampliar el ambito
geografico de nuestros comercios asociados, asi como de nuestros clientes objetivos. Ya que

si hubiera alguna crisis econdmica o politica no estamos restringidos a una zona geografica.

Estrategias competitivas y de crecimiento

Ahora pasaremos a desarrollar las estrategias de crecimiento o negocio para que nuestra
empresa pueda desarrollar su actividad de la mejor manera posible y obtener los mejores

resultados, pudiendo defender su negocio contra posibles competidores.

La primera de las estrategias para combatir los constantes cambios tecnolégicos y poder
estar a la vanguardia seria el conseguir que desde nuestra plataforma se pudiera reservar y

contratar los servicios y productos ofrecidos con su descuento pertinente.

Revisando una de nuestras debilidades con el objetivo de subsanarla aplicaremos una
estrategia de diferenciacion, en la que intentara conseguir ofrecer en exclusiva descuentos de una
marca de elevado prestigio. En nuestro caso intentariamos que un centro de hipica de
reconocimiento en la zona estableciera una serie de descuentos tan solo desde nuestra plataforma,

de esta manera todos los que quieran un descuento pasaria por nuestra tienda virtual.

Estrategias funcionales

Y por ultimo y no menos importante tenemos las estrategias funcionales que son las que
tendremos que aportar a la empresa para que todos los departamentos sean lo mas eficientes

posible. Y cuyo plazo de ejecucion es mucho mas breve que en los otros tipos de estrategias.
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La primera de las estrategias funcionales consistiria en estar siempre a la ultima en temas
tecnoldgicos ya que somos una empresa virtual y este sector cambia constantemente. Por ello no
nos podemos quedar atras y tenemos que estar continuamente formando a nuestros empleados
para poder estar siempre preparados para los constantes cambios tecnolégicos que son una

amenaza para nuestra empresa.

La siguiente estrategia que Catchme aplicaria seria la de financiacion, ya que al tratarse de
una nueva empresa nos vemos con el problema de tener pocos recursos econdémicos como ha
quedado indicado en el cuadro de debilidades. Esto lo resolveriamos buscando nuevos inversores y
ampliando el importe del préstamo concedido por entidad bancaria. Para conseguir estos objetivos

somos conscientes de que debemos justificar y demostrar que la empresa es rentable.

4.2 Objetivos de la empresa

Tal y como el nombre indica, una empresa virtual es una organizacion que trata de responder
a las necesidades del mercado actual. Este es nuestro objetivo principal satisfacer a nuestros
clientes en todo lo que podamos, no solo con los descuentos sino también gracias a la tecnologia y

a internet que puedan acceder con mas facilidad.

Gracias a nuestra tienda virtual nuestros clientes podran acceder a todo nuestro contenido de
una forma rapida, segura y muy intuitiva. El objetivo es que cualquiera que se registre en nuestra
pagina web sepa como acceder a toda la informacién y llegar a descargarse los descuentos sin
ningun problema. Desde una persona joven (que hoy en dia saben de sobra como hacerlo) hasta

una persona que no utilice mucho el ordenador.

En Catchme que es la supuesta empresa que vamos a desarrollar en este Proyecto; su
finalidad es que la gente no tenga miedo a comprar (que compre y que disfrute con ello) y, ademas,

que los usuarios puedan ahorrar dinero por comprar con nosotros.

Nos decantamos por esta idea tras reflexionar sobre el panorama econémico actual por el
que esta atravesando nuestro pais (y junto a él gran parte de la sociedad moderna, sobre todo de
Europa). Es un pilar de la economia la afirmacién que asegura que “la base de la reactivacion
econdémica se encuentra en el consumo”, es decir, que el primer eslabon para que nuestra
economia —sobre todo la de las pequefas y medianas empresas- vuelva a funcionar es que la gente

continle comprando y supere el temor actual a gastar su dinero, temor engendrado por la crisis.

Por tanto, pensamos en un sistema que permitiera establecer una buena relacion entre la
empresa y el cliente para asi ganar la confianza de éste. Con esto, ambos se beneficiarian, tanto el

usuario como las propias empresas que se sumasen a nuestra iniciativa:
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Por lo que se refiere al cliente: Se le ofrecerian toda una serie de suculentos descuentos por
comprar, tras registrarse en Catchme, en aquellas empresas asociadas a nuestra Website. Asi,
podran tener los mismos productos que hubiesen comprado en su tienda habitual pero a un precio
mas rebajado. Segun los deseos de la empresa asociada, la compra se podra realizar on-line —en
este caso el descuento se aplicaria directamente- o bien en el propio establecimiento fisico —para
poder obtener el descuento en este caso deberemos imprimir una serie de vales desde nuestra

website.

Por lo que respecta a las empresas: su mercado se abrira mas alla de las fronteras locales a
las que una empresa fisica sin posibilidad de publicitarse se ve sometida. Catchme les
proporcionara una plataforma publicitaria con acceso a millones de potenciales usuarios con lo que
podran aumentar sus ventas y, con ello, sus beneficios. Ademas, nuestra Web reunira empresas de
diferentes sectores, con lo que mientras el usuario visita unas, se le ofrecera publicidad de otras
que puedan despertar su interés. A todo ello se le suma el incremento de volumen de negocio que
supone el sumar las ventas on-line a aquellas ventas que se realicen en el propio establecimiento

fisico.

Para ambos: la publicidad “boca a boca” es la mejor arma para dar a conocer un negocio y
generar en el usuario un sentimiento de confianza hacia él. Por eso potenciaremos que los clientes
puedan recomendar nuestra Website a otros usuarios, que “traigan a un amigo”; asi quien
recomiende nuestro portal de Internet a un amigo o familiar que a su vez se inscriba en Catchme y
compre en alguna de nuestras empresas asociadas, obtendra un vale de 10€ a utilizar en nuestra
red de empresas. Asi el usuario sale beneficiado, a la vez que también sacan un provecho las

empresas por la publicidad indirecta que esta accion comercial conlleva.

Objetivos a corto plazo

Para alcanzar nuestro objetivo, en un primer momento nos fijaremos en las pequenas y
medianas empresas. Consideramos que las PYMES son la base de todo nuestro sistema comercial,
ya que son las que permiten que diferentes productos estén presentes hasta en los pueblos mas
pequenos; sin embargo, al mismo tiempo son las grandes perjudicadas por la globalizacion a la que
se ve sometida nuestra sociedad hoy por hoy, pues son solo las grandes empresas las que tienen el
potencial suficiente para alcanzar segmentos mas amplios de mercado a través de las nuevas
tecnologias. De lo que se trata es que ahora Catchme sea la plataforma para que las PYMES se
abran al mundo y puedan competir con las grandes empresas, con lo que ello implica: romper la
barrera geografica de ventas que supone el comercio tradicional, posibilidad que ofrece el comercio

on-line.
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La estrategia de nuestra Website consistira en ofrecer periddicamente publicidad sobre
productos y ofertas que las personas tienen, por ejemplo, en una peluqueria, un restaurante o un
gimnasio cercano adscritos a Catchme. Todo esto estara disponible en nuestra Website gracias a
un mapa que muestre la ubicacion de cada comercio junto a las promociones que éste ofrece. En
caso de que la empresa ofrezca productos, éstos se podran adquirir on-line a través de Catchme
(mediante el apartado web dedicado a una empresa en concreto) o bien yendo fisicamente al
establecimiento y mostrando nuestros vales para obtener el descuento. En el caso de que la
empresa ofrezca servicios, evidentemente éstos no se podran adquirir on-line, pero si que
podremos acercarnos al establecimiento con nuestros vales descuento para beneficiarnos de las

promociones de Catchme.

Objetivos a largo plazo

En una segunda fase de desarrollo de Catchme, tenemos previsto facilitar al cliente todos
nuestros servicios mediante una aplicacion para el moévil, en la que pueda ver todas las empresas
integrantes de nuestro proyecto, los descuentos que ofrecen, su localizacion, las caracteristicas de

la empresa, etcétera.

Y si con el tiempo todo esto fuera como prevemos, es decir que cada vez tuviéramos mas
empresas asociadas y cada vez mas clientes registrados en nuestra Web, nuestra idea seria poder
“apretar” de alguna manera a algunas empresas, pero no estariamos hablando de Pymes sino de
empresas mas grandes, para obtener descuentos mas altos para nuestros clientes. Esto es solo
una idea a largo plazo y solo lo hariamos con las empresas mas grandes, las Pymes seguirian igual
porque no queremos que el pequefio 0 mediano negocio se vea con problemas para llegar a final de

mes.
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5. Forma juridica, Localizacion y Distribucion en planta

En este apartado de la memoria de nuestro proyecto vamos desarrollar en primer lugar la forma
juridica de nuestra empresa; estudiaremos todas las necesidades y caracteristicas de nuestra

empresa para establecer la que mas nos convenga.

Una vez tengamos establecidos todos los procesos formales para crear una empresa,
estableceremos la localizaciéon de nuestra empresa, en este caso intentaremos establecer nuestro
negocio en un sitio estratégico de la Marina Alta ya que teniendo una buena ubicacion, aunque se

trate de un negocio online también es un factor a tener en cuenta.

Y por ultimo explicaremos como sera la distribucion en planta de nuestro nuevo local. Todas sus

caracteristicas, es decir, los metros cuadrados que tiene, la distribucion de los despachos,...
5.1 Forma juridica

Llegados a este punto, donde ya hemos realizado el analisis estratégico y hemos establecido
unos objetivos para nuestra empresa, nos toca detallar cual sera la mejor forma juridica para
nuestro tipo de empresa. Esta decision la tenemos que analizar muy bien y ver los distintos tipos de

formas juridicas que hay, de esta manera podremos escoger la que mas nos beneficie.

Por tanto, antes de elegir la forma juridica mas adecuada para nosotros analizaremos algunos
aspectos a tener en cuentas para tomar la decision mas acertada:

1) Tipo de actividad a ejercer. muchas veces la actividad empresarial puede condicionar de

alguna manera la forma juridica mas adecuada pero en nuestro caso no es importante.

2) Numero de promotores: este es un dato importante a tener en cuenta, porque dependiendo

de los socios que vayan a ser en la empresa sera mejor establecer algun tipo de Sociedad.

3) Necesidades economicas del proyecto: en este caso las sociedades civiles parten con

ventaja ya que no es necesaria su inscripcion en el Registro Mercantil, no hace falta un
notario y tampoco un capital inicial. Sin embargo todo el resto de Sociedades y

Cooperativas si que les hace falta

5 Estos datos a tener en cuenta los hemos sacado gracias a un estudio de fomento de Murcia. El link esta
en la bibliografia.
umu
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4)Responsabilidad de los promotores: este aspecto se tiene que tener mucho en cuenta, ya que

si estableces la forma juridica de tu empresa como una Sociedad o Cooperativa estara
limitada, es decir, afectara solo al patrimonio empresarial. Pero en caso de ser autbnomo o
una sociedad civil, la responsabilidad de las deudas ademas de recaer en el patrimonio

empresarial también recaera en el patrimonio personal.

5)Aspectos fiscales: hay otra diferencia entre ser auténomo o Sociedad Civil con el resto de

sociedades. Y es que si eres auténomo pagas la tributacion a través del IRPF y para el resto
de sociedades pagas lo que se llama, Impuesto de Sociedades. La diferencia entre estos
dos es que el IRPF es un tipo de impuesto que va elevandose segun se incrementan los
beneficios. Y el Impuesto de Sociedades se aplica a un tipo fijo dependiendo de una media

que ganes la empresa.

[lustracion 1: Datos a tener en cuenta para elegir el tipo de sociedad.

FORMAS JURIDICAS DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA

TIPO N° DE SOCIOS i CAPITAL RESPONSABILIDAD

i i

AUTONOMO Mo existe mitada
minimo inicial

SOCIEDAD CIVIL [ 5 No existe mitada
minimo inicial

COMUNIDAD DE BIENES [ 5 No existe mitada
minimo inicial

SOCIEDAD LIMITADA 1 3.000€ Limitada a
capital aportado

SOCIEDAD LIMITADA Minimo 1- Min. 3.012 Limitada al
NUEVA EMPRESA Maximo 5 €Max. 120,202 € capital aportado

SOCIEDAD ANOMNIMA Minimao 1 50.000 € Limitada al
capital aportado

SOCIEDAD LIMITADA Minimo 3 Limitada a
LABORAL capital aportado

SOCIEDAD ANOMNIMA Limitada a
LABORAL capital aportado

COOPERATIVA Minimo 3 Limitada al

capital aportado

Fuente: Instituto de fomento de Murcia.



Una vez analizados los aspectos a tener en cuenta y por supuesto tener en cuenta la anterior
ilustracion, hemos tomado la decision de hacer de ser auténomos (empresario individual). Hemos
tomado esta decision porque es la que mejor se adapta a nuestro negocio por los siguientes

motivos:

¥v' Tan solo habra un Unico gerente, es decir que la empresa estara a nombre de él.
v" Dado que no es necesario desembolsar una capital inicial, como una nueva empresa nos

beneficia, ya que al estar empezando no gozamos de un gran capital.

A pesar de estos beneficios también hay algunos inconvenientes, como es el caso de la
responsabilidad ilimitada, este es un aspecto bastante negativo. Pero desde el 29 de Septiembre de
2013 implanto la Ley de Apoyo a los Emprendedores, esta ley le permite al Autbnomo convertirse
en “Emprendedor de Responsabilidad Limitada”. Gracias a esta nueva Ley, el empresario individual
debera registrarse en el Registro Mercantil asi de esta manera la responsabilidad de la vivienda
habitual quedara limitada. En principio Catchme sera de un empresario individual pero si los
objetivos se cumplieran seguramente optariamos por la opcién de formalizar el proceso para

convertirnos en “Emprendedor de Responsabilidad Limitada”.

Llegados a este punto ya tenemos claro que en Catchme sera de un empresario individual
pasariamos a realizar todos los tramites para ser autbnomos. Antes de ver los tramites necesarios
cabe mencionar que al hacernos autbnomos no necesitaremos solicitar un CIF ya que facturaremos

con nuestro CIF.

Tramites obligatorios para ser Auténomo

Antes que todo se tiene que presentar una serie de documentos para poder realizar los
tramites. Primero que todo presentaremos la Declaracion censal (IVA), esto lo podemos conseguir
en una asesoria y deberemos pedir los modelos oficiales 036 6 037 y deberemos entregarlos antes

del inicio de la actividad en la Administracion de Hacienda o en una Delegacioén correspondiente.

En segundo lugar nos daremos de alta en el Impuesto de Actividades Econémicas (IAE), para
realizar este procedimiento tendremos que entregar el modelo anterior, el modelo 036 6 037 si
estamos exentos de pagos y si por lo contrario no es asi tendremos que presentar el modelo 840
junto con el NIF. Esto lo entregaremos en la Administracion o la Delegacion de la Agencia Estatal

de Administracion Tributaria y tendremos el plazo de un mes desde el inicio.
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En tercer lugar debemos tramitar todo lo necesario para tener nuestro régimen en la
Seguridad Social. Para este tipo de tramites sera necesario presentar una serie de documentos que

pasaremos a enumerarlos:

1. Documento de afiliacién: Modelo TA.0521.
Parte de alta de asistencia sanitaria.
Parte de alta de cotizacién por cuadriculado.

Fotocopia del alta en el IAE.

o & 0D

Fotocopia del NIF.

Todos estos documentos los entregaremos en la Tesoreria General de la Seguridad Social
correspondiente, todo esto antes de 30 dias naturales siguientes al inicio de la actividad. Y por

ultimo solicitaremos el Libro de Visita®.

NOTA: todos estos documentos se encuentran al final del la memoria en una Anexo.

5.2 Localizacion

En este breve apartado vamos a describir cual sera la localizacién fisica de nuestra
compafiia, atendiendo a toda una serie de baremos diferentes y decisivos para el buen

funcionamiento de Catchme.

Como bien es sabido, en la mayoria de ocasiones la localizacion es un factor clave de éxito
para todo negocio pues no es lo mismo que un comercio se encuentre en una zona céntrica y bien
transitada, a que esté ubicado en la periferia de un municipio o en un lugar que diariamente tenga
poco movimiento. Sin embargo, por el modelo de negocio on-line que proponemos para Catchme,

realmente la localizacién no sera un factor decisivo en nuestro caso.

Ya que nosotros no vamos a vender nada cara al publico tan solo necesitamos unas oficinas
para la direccion y el personal que sea necesario, pero esto lo veremos en el siguiente apartado de
la distribucion en planta. Por ello mas que su ubicacion fisica, a la hora de buscar un local para
situar las oficinas de Catchme buscaremos otra serie de caracteristicas mas definitorias para

nuestro negocio, como son:

6 En cada visita que realiza la Inspeccion de Trabajo y Seguridad Social en un centro de trabajo, el
funcionario actuante extiende diligencia en el Libro de Visitas.
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- Acceso a Internet.
- Coste de alquiler bajo.
- Buena comunicacion.

- Tamano del local adecuado para tres trabajadores.

Tras analizar todas estas caracteristicas, hemos elegido un local ya habilitado para oficinas y
que se encuentra ubicado en una planta baja del municipio de Ondara (Alicante). Nos hemos
decantado por elegir un local en esta localidad por la principal caracteristica que nos ofrece la
poblacion: su excelente comunicacion con el resto de la comarca, la Marina Alta, pues esta a medio
camino de localidades importantes y que son centro de una gran actividad turistica como Dénia
(que esta a 6 km), Javea (que dista 10 km) o Calp (a tan sélo 18 km). Tiene la salida del peaje a
menos de 1km por lo que es de facil acceso y esta a mitad de camino entre las dos ciudades mas

importantes de la Comunidad Valenciana, que son Valencia y Alicante.

Hemos decido en los primeros anos de la empresa alquilar estas oficinas ya que en el caso
de que en unos afios la empresa no llegara a dar sus frutos seria mas facil dejarlas que si
invertimos bastante dinero en la compra de un local. Estas oficinas se encuentran mas

concretamente en la calle Doctor Barraquer, 35-Bajo.

llustracion 2: Mapa de localizacién donde estard Catchme.
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Fuente: Google Maps, 2015.
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llustracién 3: Mapa de localizacion del local Catchme.

Fuente: Google Maps, 2015.

5.3 Distribucién en planta

Hemos adquirido un local que tendra 80 metros cuadrados. Esta distribuido de manera muy
comoda y funcional. En primer lugar nada mas entrar al local estara la persona que se encargara de
la parte administrativa y también de atender si vienen proveedores o clientes en busca de
informacién. Luego los tres siguientes departamentos serviran para la direccién/encargada del
departamento de informatica en un principio contaremos con dos informaticos uno en cada
despacho y por ultimo tendremos una sala de reuniones que ahi sera donde nuestro comercial
presentara nuestra idea de negocio a nuestros proveedores. Pero la idea es que es comercial no
esté mucho tiempo en la oficina dado que su mision es que nuestro negocio llegue al mayor numero

de personas posible.

Este boceto de lo que seria nuestro local lo hemos elaborado gracias a un programa online

que te permite disefar cualquier espacio que desees. La distribucion seria la siguiente:
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llustracién 4: Distribucién del local.

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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6. Recursos humanos y Estructura organizativa

En este tema pasaremos a desarrollar la parte de recursos humanos de la empresa, decir del
personal que nos ayudara a que nuestra empresa vaya creciendo. Esta parte de recursos humanos
es muy importante porque cambia mucho de tener unos empleados a tener otros que estén mejor
preparados y mas competentes. Esto hara que a nuestra empresa la vean de una manera o de otra.
También analizaremos el sitio de trabajo de cada uno de los empleados por la misma razoén, para
asegurar que sean competentes y que realicen bien su trabajo. Pero ahora entraremos en mas

profundidad en el siguiente apartado.
6.1 Recursos humanos

Antes de empezar a analizar los puestos de trabajo de cada uno de los empleados debemos
de tener claro cuales son las funciones de cada puesto para encontrar a la persona adecuada. De

esta manera lograremos que nuestra empresa llegue a sus objetivos.

Ducceschi? define esta técnica como: “el proceso de determinar, mediante observacion y
estudio, los elementos componentes de un sitio de trabajo especifico, la responsabilidad, capacidad
y los requisitos fisicos y mentales que el mismo requiere, los esfuerzos y riesgos que comporta y las

condiciones ambientales en las que se desenvuelve”.
Analisis del puesto de trabajo individual

En nuestra empresa vamos a contar con cuatro trabajadores. Uno de ellos sera el gerente y
los otros seran tres trabajadores. El gerente, como su nombre indica, se encargara del tema de
direccion y ayudara en el departamento de informatica. Los tres empleados tendran labores
totalmente distintas. Uno de ellos se encargara del departamento de informatica junto con el
gerente. Tendremos otro empleado que se encargara del departamento comercial y el otro ser
encargara de la parte administrativa. A continuacion explicaremos estos puestos de trabajo con mas

detalle.

7 Ducceschi, M. Técnicas modernas de direcciéon de personal, Madrid: Ibérica Europea de Ediciones, S.A.
1982. Pag. 21.
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- Gerente/ Ingeniero informatico.

En este caso en concreto el gerente de nuestra empresa tendra dos funciones; la de dirigir la
empresa y también estara como apoyo a nuestro departamento de informatica ya que nuestro
gerente tendra como requisito el ser Ingeniero informatico. Para ser un buen gerente debera cumplir
con estas funciones:

e Funciones como gerente: El gerente se encargara de dirigir y motivar a sus empleados,

tratara de guiarlos y ensefarles el camino a seguir, todo esto lo hara de acuerdo con sus
valores y actitudes que haya aprehendido. Al tratarse del gerente también tendra que
retransmitir a los subordinados toda la informacion necesaria que venga nueva del exterior
para que puedan realizar bien su trabajo. Y como no es el encargado de si en la empresa
hay algun tipo de problema sera el que se encargara de tomar las riendas en el asunto.

¢ Funciones como informatico: como informatico se encargara de apoyar al otro informatico de

la empresa. Entre ellos dos llevaran todo el desarrollo software de nuestra tienda virtual y su

posterior mantenimiento.

- Empleados: Ingeniero informatico.

Este empleado sera el encargado del departamento de informatica. Siempre que el gerente le
pueda ayudar trabajaran mano a mano. Pero casi todo el trabajo recaera sobre él. Nuestro
informatico debera cumplir los siguientes requisitos:

e Debera estar preparado para desarrollar cualquier actividad de desarrollo software
que se le pida. Y una vez desarrollado todo el contenido también tiene que saber
llevar un buen mantenimiento, debera saber solucionar los continuos problemas que
posiblemente vayan apareciendo.

o Debera tener unos buenos conocimientos de los siguientes lenguajes: HTML, Java,
JavaScript, SQL y Linux.

o Ademas debera tener un nivel alto de inglés por si tenemos clientes de habla inglesa
gue también se pueda comunicar con ellos.

e Requisito imprescindible tanto para €l como para el resto de empleados es que sepa

trabajar en equipo y asi conseguir un buen clima de trabajo.
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Empleados: Comercial.

Nuestro comercial desempenara un trabajo clave para nuestra empresa. Sera el encargado

de ir yendo por las diferentes empresas dando a conocer nuestros servicios. Sobre todo al principio

ira acompanado del gerente de la empresa de esta manera se dan a conocer los dos. Para

encontrar a un buen comercial nos basaremos en los siguientes requisitos:

Nuestro comercial debera tener lo que llamamos “don de gentes”, tiene que saber vender muy
bien nuestros servicios a cualquier tipo de persona. Para ello tendra que saber a la perfeccion
los gustos de nuestros clientes y de esta manera anticiparse y proponer.

Debera tener muy claro el concepto de nuestra empresa y nuestros objetivos para realizar
bien su trabajo. Sobre todo que tenga muchas ganas de trabajar y mucho entusiasmo con lo
que hace y también mucha paciencia por si hay veces que el trabajo no sale como uno
quiere, en estos momentos tiene que saber estar en su sitio.

Al estar en continuo contacto con gente, pediremos que nuestro comercial tenga un nivel alto
de inglés.

Al igual que el resto de empleados, aunque sea el que menos estara en la oficina tendra que

saber trabajar en equipo y asi conseguir un buen clima de trabajo.

Empleados: Administrativo.

Este empleado se encargara de la parte administrativa, o que conlleva tener buenos

conocimientos sobre contabilidad y finanzas. Ahora entraremos con mas detalle con los requisitos

necesarios para este empleado:

Debera tener buenos conocimientos sobre contabilidad, por tanto buscaremos un perfil de
persona que tenga: la Diplomatura de empresariales, ADE o la Licenciatura de econdmicas.
Otra de sus labores sera atender a nuestros clientes si vienen a nuestro local, por tanto

debera tener un alto nivel de inglés y una buena presencia.

Estos serian los empleados necesarios para los primeros afos de vida de nuestra empresa.

Creemos que para los primeros afios tenemos todas las necesidades cubiertas, pero si en unos

anos la empresa se expandiera somos conscientes de que necesitariamos mas personal, sobre

toda para llevar las tareas de comercial. Si quisiéramos ampliar la empresa para llegar a otras

zonas deberiamos contratar a comerciales para diferentes areas.
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Motivacion

Por Motivacién se entiende la disposicion de emplear grandes niveles de esfuerzo para
alcanzar las metas de una empresa. Ademas, esa capacidad de esfuerzo ha de satisfacer alguna

necesidad individual de la persona que la lleva a cabo.

Desde Catchme estamos convencidos que la mejor manera para que nuestros empleados
rindan al maximo en su trabajo es que estén motivados. Por ello, cuando hablemos de motivacion
en Catchme vamos a tener en cuenta dos aspectos, el primero sera el de las caracteristicas de las
personas que vamos a contratar y el segundo que vamos a tener en cuenta sera las caracteristicas

del trabajo.

Respecto a las caracteristicas de las personas vamos a intentar encontrar a empleados que
tengan una actitud realmente positiva, que les guste trabajar en grupo, que sean conscientes que al
tratarse de una nueva empresa muchas veces puede haber situaciones inesperadas y nos gustaria
que trataran de actuar de forma rapida y con espiritu de lucha. Con esto queremos decir que nos
gustaria que sintieran la empresa como suya, porque asi consideramos que se involucraran mas, y
que por la parte de direccion les haremos sentir que somos un equipo y que todos nos necesitamos,
pero este tema lo explicaremos con mas profundidad en el apartado de Liderazgo. Junto a ello,
estamos convencidos que la motivacion les puede llevar a proporcionar nuevas y buenas ideas, que

siempre seran consideradas y escuchadas desde la directiva de Catchme.

Por otro lado podemos motivar a nuestros empleados teniendo en cuenta las caracteristicas
del trabajo, es decir, que por un trabajo bien realizado y sea dentro o fuera del horario laboral
tengan compensaciones econdmicas. Como por ejemplo cuando lleguen las Navidades o
vacaciones, trataremos de tener si la empresa se lo puede permitir tener algiun tipo de
compensacion econémica, esto a los empleados siempre les agrada. Otra caracteristica que en
Catchme vamos a tener muy en cuenta son las relaciones interpersonales, nos gustaria mucho que
nuestros empleados establecieran buenos vinculos. Ademas de estas caracteristicas tenemos que
anadir que nuestros empleados gozaran de buenas condiciones de trabajo, desde direccion

trataremos que nos les falte ningun recurso para realizar bien su trabajo.

Y por ultimo, y no menos importante, esta claro que un gran aliciente para la motivacion en el
trabajo es la seguridad en el trabajo, esta claro que si los empleados sientes que van a tener

empleo por mucho tiempo estaran mas tranquilos y desde Catchme asi lo deseamos porque seria
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sefal de que la empresa va por buen camino, pero al tratarse de una empresa tan nueva no

podemos asegurar con certeza si eso sera asi. Por nuestra parte haremos todo lo posible.

Liderazgo

En una empresa, las labores de un lider son asumidas por el gerente e implican mandar,
influir y motivar a los empleados para que realicen las tareas esenciales que hacen marchar a la
compania. Por eso, una buena direccién o liderazgo implica que el gerente tenga relacion con cada

una de las personas que trabajan en la empresa.

Asi que, el gerente liderara tratando de convencer al resto de trabajadores para que aunen
sus esfuerzos en un proyecto de futuro para la empresa, que también implica un proyecto de futuro

para cada uno de ellos. Para conseguirlo, es importantisima la planificacién y la organizacion.

La direccion debe saber, por tanto, como es el comportamiento de cada individuo de la
empresa tanto aisladamente como cuando forma parte de un grupo. Por ello, la direccion debe
analizar cual es el papel que juega cada trabajador como parte de la estructura de la empresa, una
estructura que tendra relaciones reciprocas entre sus diferentes integrantes; esas relaciones

pueden ser positivas (concordancias y armonias) o negativas (oposiciones y contradicciones).

Por todo lo que acabamos de exponer, podemos afirmar que la importancia de la direccion de
una empresa reside en que es la encargada de poner en marcha todos los planteamientos
empresariales establecidos en las fases de organizacion y estructuracion de la compania. Junto a
ello, cabe destacar que una direccion eficiente es fundamental en la moral de los empleados vy, por

consecuencia, en su productividad.

Es por esto que la calidad de la direccion de una empresa se puede medir facilmente segun la
efectiva puesta en marcha de métodos de organizacion, en la eficiencia de los sistemas de control
de la produccion, asi como en el logro de los objetivos marcados por la empresa. Por tanto, es tan
importante el rol de la direccion que, a través de ella, se establece la comunicacion necesaria para

que la organizacion funcione.

Visto el concepto de Direccidon, es momento de adaptarlo a nuestra empresa. Por ello, desde

Catchme nos marcaremos una serie de principios sobre la direccion que deberan ser de obligado
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cumplimiento por parte del gerente de la compafia y que haran de nuestra empresa una compania

constante y respetada por todos. Los enumeramos:

1)

2)

3)

Impersonalidad de mando:

La Direccién de Catchme debe tener autoridad sobre sus empleados. Pero esa autoridad no
debe ser entendida nunca, ni por el gerente ni por los trabajadores, como resultado de una
voluntad personal, si no que surge como requerimiento para lograr los objetivos de la

empresa.

De la supervision directa:

El gerente de Catchme debera ser un punto de apoyo y de comunicacién con los empleados,
sobre todo durante la ejecucion de los planes empresariales ya que ello sera de vital
importancia para que estos se puedan realizar con mayor facilidad y cumplan finalmente con

sus objetivos.

De la via jerarquica:

Haciendo hincapié, de cierta forma, en lo que acabamos de afirmar en los dos puntos
anteriores aseguraremos que una buena comunicacion entre jefe y empleado es fundamental
para que la empresa vaya bien. Pero al mismo tiempo, deben respetarse los canales de
comunicacion establecidos en la empresa para que, cuando se dé una orden, ésta sea
transmitida a través de los niveles jerarquicos correspondientes a fin de evitar conflictos,
fugas de responsabilidad, debilitamiento de autoridad de los supervisores inmediatos, y
pérdida de tiempo. Cabe destacar que, en principio, la estructura de Catchme (Direccidon mas
tres trabajadores) simplifica mucho esta via jerarquica, pero no deberemos perder de vista
nunca esta premisa para evitar el exceso de confianza que el pequeno tamafo de la plantilla
puede generar, asi como siempre debe estar presente esta jerarquia cuando nuestra

empresa se consolide y crezca de tamafio en un futuro.

Resolucién del conflicto:

La gerencia de Catchme siempre debera tener bien presente que debe resolver cualquier
problema que surja en la gestion en el mismo momento que aparezca. De lo contrario, si no
se tomara relativamente pronto una decision cuando surge un conflicto, por insignificante que
éste pueda ser, se podria desarrollar y aumentar dicho conflicto hasta generar problemas mas

graves.
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5) Aprovechamiento del conflicto:

La Direccién de Catchme siempre debera tener presente que un problema que puede dar al
traste con los objetivos y metas de nuestra empresa, siempre obligara a pensar soluciones
para solventarlo, lo cual exigira emprender diversas alternativas pero también puede aportar

la posibilidad de visualizar nuevas estrategias empresariales.

Como resumen de este ultimo capitulo podemos apuntar que la direccién de una empresa
sera eficiente cuando se encamine hacia el logro de los objetivos generales de la empresa. Para
poder alcanzar esto, los trabajadores deben estar interesados en ellos, lo que sera mas facil si sus
objetivos individuales como personas son también satisfechos al mismo tiempo que se consiguen

las metas de la propia empresa.

6.2 Estructura organizativa y organigrama

En nuestra empresa hemos escogido una estructura organizativa funcional. Mantendremos
esta estructura mientras la empresa sea lo bastante reducida para que una persona dirija y

supervise todas las actividades que se desarrollan en la empresa.

En principio nuestra empresa contara con una unica socia, que se encargara de dirigir la
empresa y del departamento de informatica. De los otros departamentos se necesitara de personal
adicional. Por tanto, se contratara una persona que se encargue del departamento comercial y otra

para el departamento de administracion.

Grafico 10: Distribucién de los departamentos.

Direccion

Departamento
de
administracion

Departamento
comercial

Departamento
de informatica

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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En el departamento comercial, se tratara de gestionar los servicios con las otras empresas,
esta persona tendra un perfil comercial para conseguir contratos con las empresas que se

asociaran a Catchme.

En el departamento de administracion habra una persona que se encargara de la gestion
financiera, gestionar los recursos humanos y gestionar los tramites con las empresas. Y en el
departamento de informatica, nos haremos cargo de la pagina web, administrarla y gestionarla

adecuadamente.
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7. Creacion de la pagina web

Dado que somos una empresa virtual estamos especializados en el sector del turismo,
aunque nos gusta albergar otros sectores mas comunes, nuestra especialidad sera el turismo. En
esta parte de la memoria, es decir la produccién, tenemos que dejar claro por si aun no es asi, que
en Catchme no producimos nada. Somos una empresa que ofrece descuentos por servicio que
realizan otras empresas que estaran en nuestra red de proveedores. Es decir, simplemente
ponemos en contacto a nuestros clientes con nuestros proveedores para que ambos se beneficien
de nuestras ventajas. Por una parte el proveedor o empresa asociada recibe nuevos clientes y los

clientes se llevan un descuento por haberse registrado en nuestro portal web.

7.1 Tecnologias utilizadas

En este apartado vamos a explicar las tecnologias utilizadas para el desarrollo de nuestra

web. Iremos explicandolas de forma que hemos ido utilizandolas.

HTML

HTML, las siglas se refieren a HyperText Markup Language que en espafiol significan,
lenguaje de marcas de hipertexto. Se trata de un lenguaje de informatica que nos ayuda a
programar paginas web. La caracteristica de este lenguaje es la utilizacion de etiquetas que utiliza
entre el texto y otros elementos de la pagina web. Estas etiquetas nos ayudan a interpretar dichos
elementos. Se trata de un lenguaje descriptivo, esas etiquetas nos dicen: aqui va un titulo, aqui
empieza un parrafo, aqui va una imagen,...

Para verlo mejor con un ejemplo, lo podemos hacer de la siguiente manera. En todos los
navegadores, ya sea Chrome, Internet Explorer, Mozilla,... en todos ellos poder ver la opcion de
visualizar el cédigo fuente de la pagina. En la siguiente ilustracion os ensefiaremos un ejemplo de la

nuestra.
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llustracion 5: como acceder al codigo fuente de la pagina.

Catch M
me! \

Volver a cargar

m Salud y Belleza E Guardar como... Ctrl+S

Imprimir... trl+

CIP FORMACION

Traducir a espafiol

ONDARA
Curso online de decoracién de Ver cadigo fuente de |a pagina
interiores. Ver informacion de la pagina

¢Quieres saber decorar tu hogar?
Aprende las mejores técnicas y
herramientas con este curso
online de Decorador de Interioresy
por 25 en luaar de 149.

Inspeccionar elemento Ctrl+Mayts+

Fuente: elaboracién propia, 2015.

llustracion 6: parte del céodigo de nuestra pagina web.

2| <html>

a| <head>

4| ¢meta http-egquiv="Content-Type" content="text/html; charset=utf-8"/>

5 <title»Catch me</titles

8| <link rel="stylesheet" type="text/css" href="http://localhost/catchme/css/estilomain.css">
7 «link rel="stylesheet" type="text/css" href="http://localhost/catchme/css/formulario.css">
g <link rel="stylesheet" type="text/css" href="http://localhost/catchme/css/article.css">

¢link rel="stylesheet" type="text/css" href="http://localhost/catchme/css/masinfo.css">
¢link rel="stylesheet" type="text/css" href="http://localhost/catchme/css/popup.css™>
</head>

<body>

<header:

o

=]

[T -

<div class="logo"»<a class="titulo” href="index.php”>Catch<brrme!<!--<img class="1log}

N T Y

<div class="cab_dcha">»
<div id="sesion">
<a href="registro.php?tipo=1"»Registrate</a>»

<a href="registro.php”>Entrar</a»

M a2 a a
o m @ -

</fdiv>
<div id="listarCity"»

RAOR R
IO -

<form action="" method="post™>
¢<select name="poblac” onchange="this.form.submit(};">
<option value="8" selected>Todos
<foption>;
<option value="83517">ABDET

RAORD ORI RIR
| o= @ o

20| </option>

Fuente: elaboracion propia, 2015.

HTML, ha evolucionado mucho en los ultimos afios, esto bien se sabe a su organismo
internacional W3C (www.w3.0rg) que en los ultimo afos han ido sacando distintas versiones. Para
la Web la ultima versién es la HTML 5. Esta ultima versiéon nos permite incluir contenido multimedia

sin necesidad de incluir complementos o plugins en los navegadores.
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CSS

CSS, Cascading Style Sheets, u Hojas de Estilo en Cascada. Este lenguaje lo utilizamos para

darle estilo a nuestra pagina web. Estas hojas de estilo son el complemento ideal para cuando

estemos desarrollando una pagina web con HTML. Porque utilizando solamente HTML también le

podemos dar formato a los elementos de la pagina pero no es lo mas adecuado.

¢ Por qué? Porque si queremos por ejemplo remarcar un cierto texto en negrita y lo hacemos

con HTML veremos que lo tendremos que hacer en todos los lugares, uno por uno. Esto a fin de

cuentas esto es un engorro por esto se decidid separar la estructura de la pagina web de la

presentacion y ahi fue cuando se empez6 a utilizar CSS. De esta manera no tienes que pensar en

el formato cuando afnades contenido, ni en el contenido cuando estas aplicando el formato.

Este tipo de lenguaje se escribe en archivos de
texto siempre con la extension .css y para que HTML los
reconozca, estos archivos los tenemos que enlazar en el

archivo .html y lo hariamos de la siguiente manera:

<link rel="stylesheet” type="text/css

href=http://localhost/catchme/css/formulario.css>

Y este link haria referencia al coédigo css de la
derecha, es decir, el de nuestra pagina web, de esta
manera si queremos modificar algun estilo en nuestra
web lo hariamos directamente desde

el .css
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llustracion 7: ejemplo de css.

fieldset{
-moz-border-radius: 7px;
border: 1px #cccccc solid;
padding: 1@px;

width: SSepx;

margin-top: 10px;

fieldset legend

{

border: 1px #1a6f93 solid;
color: black;
font-family: Verdana;
font-weight: none;
font-size: 13px;
padding-right: Spx;
padding-left: Spx;
padding-top: 2px;
padding-bottom: 2px;
-moz-border-radius: 3px;

/* Label */

label

{

width: 140px;
padding-left: 20px;
margin: Spx;

float: left;
text-align: left;

}

Fuente: elaboracion propia, 2015.


http://localhost/catchme/css/formulario.css

Servidor Apache

Hemos tenido que apoyarnos en un servidor web, en nuestro caso Apache para poder serviry
entregar nuestra pagina web. Hemos elegido este ya que se trata de un software de caodigo libre lo
que hace que su uso sea totalmente configurable. Gracias al instalarlo en nuestro equipo este
servidor nos proporciona numerosas ventajas. Como por ejemplo: nos permite ver nuestra pagina
web antes de subirla a la red, vemos de forma local las paginas que hemos implementado en php,

apache es el intermediario entre internet y nuestro ordenador.

Pero la mayor ventaja es que al instalar este servidor en nuestro PC automaticamente
disponemos del paquete XAMPP que incluye Apache, PHP y la base de datos MySQL. Todas
estas tecnologias son las que hemos utilizado para implementar nuestra pagina web y que a

continuacién explicaremos de forma mas detallada.

[lustracion 8: ventana del paquete XAMPP.

XAMPP Control Panel v3.2.1 [ Compiled: May 7th 2013 ] - B
XAMPP Control Panel v3.2.1  config
Madules )
() Metstat
Service Module  PID(s) Ports) Actions _
Apache Egig 80, 443 Stop Admin Config Logs B Shell
MySQL 3768 3306 Admin Config Logs Explorer
FileZilla Start Admin Config Logs F' Senices
Mercury Start Admin Config Logs © Help
Tomcat 3052 8005, 8009, 8080 Stop Admin Config Logs [l Quit
[mercury] Attempting to stop Mercury (FID: 424) [
[filezilla] Status change detected: stopped
[mercury] Status change detected: stopped
[Tomcat] Attempting to start Tomcat app...
0 [Apache] Attempting to start Apache app...
[Apache] Status change detected: running
[Tomcat] Status change detected: running
! [mysql] Attempting to start MySQL app...
3 [mysql] Status change detected: running

Fuente: elaboraciéon propia, 2015.

Una vez tenemos instalado el paquete XAMPP se nos creara de forma automatica una
carpeta htdocs. En esta carpeta ubicaremos nuestras paginas php para poder verla de forma local a

través de la url http://localhost.
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PHP

Llegados a este punto, es decir que ya tenemos el paquete XAMPP instalado, como se ha
dicho anteriormente ya podriamos ver nuestra paginas que hemos escrito en php. Pero vamos a

explicar un poco en qué consiste la tecnologia PHP.

PHP (Hypertext Pre-processor) se trata de un lenguaje de programacién de pagina web
dinamicas. Es de los mas usados hoy en dia por ser de cédigo libre y porque se parece a muchos
otros lenguajes a la hora de programar. Ademas una de sus mayores ventajas es que es invisible al
navegador por lo tanto se trata de un codigo muy seguro. Y funciona de la siguiente manera: el
servidor es el que se encargar de ejecutar el cddigo, una vez le llegue al servidor web una solicitud
este reconoce que es .php entonces el servidor web le pasa la pagina al intérprete PHP y este le
devuelve la pagina correspondiente. Por ultimo es el cliente el que recibe una pagina web no el

cédigo, por esta razon se trata de coédigo seguro. En la siguiente imagen se ve de forma mas clara.

[lustracion 9: proceso de peticién de una pagina web.

Base de datos

Peticion de pagina .php N
[ ‘;>

0 ﬁ?\ :

Pagina web construida (HTML)
]

==

Cliente (navegador) Servidor Web

L

Fuente: manuales de un curso de desarrollo web que realize.
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JavaScript

JavaScript es un lenguaje de programacion y el cual es ejecutado por el navegador, nos sirve
para afadir funcionalidad. Es muy util para crear contenido dinamico, como puede ser el validar
algun formulario, todo esto sin la necesidad de volver a solicitar la pagina al servidor.

En el caso de nuestra web lo hemos utilizado para ventanas emergentes, como muestra la

siguiente imagen.

[lustracion 10: ventana emergente de nuestra web para recibir el descuento.

ESTE VERANO CONSIGUE UN 20% DE DESCUENTO

!Rellena el email para que te enviemos el cupén \

enviar|

Fuente: elaboraciéon propia, 2015.

Este lenguaje de programacion lo escribiremos junto con el resto de codigo de nuestra web.
Lo haremos junto con el codigo HTML, o también tenemos la opcion de hacerlo en un archivo
independiente siempre que tenga la extension .js. Siempre lo pondremos entre las etiquetas

<script>y </script> junto con el atributo type: type="text/javascript”.

MySQL

Como lo que estamos creando es una tienda virtual tenemos la necesidad de apoyarnos en
una base de datos. La necesitamos para almacenar toda la informacion de nuestros clientes, de las

ofertas, de nuestros proveedores,...
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Por ello nos hemos decidido por utilizar MySQL porque es la herramienta mas utilizada junto
con PHP. MySQL se trata de una base de datos libre y gratuita. Es otra herramienta que viene

incluida en el paquete XAMPP.

Una vez llegados a este punto nos toca crear toda nuestra base de datos, y para ello hay
muchisimas aplicaciones pero nosotros nos hemos decidido por utilizar PHPMyAdmin, ya que
también va dentro del paquete XAMPP. En la siguiente ilustracion podremos observar como

quedaria nuestra base de datos realizada con la aplicacion PHPMyAdmin.
[lustracion 11: aplicacion PHPMyAdmin para la gestién de nuestra base de datos.

M ] Servidor: 127.0.0.1 » @ Base de datos: catch

7 gm é Qe i Estructura || SQL = 4 Buscar [J Generarunaconsulta |& Exportar |5 Im

Reciente Favoritas )

4 Nueva Tabla = Accion

= (3 caten empresas ¢ ] Examinar 34 Esfructura % Buscar $¢ Insertar §§ Vaciar @ Eliminar
[ Nueva ofertas ¢ | ] Examinar 3 Esfruciura 4 Buscar ¥¢ Insertar fl Vaciar @ Eliminar
+L . empresas ofertas_usuarios y || Examinar 4 Estructura ‘¢ Buscar $¢ Insertar il Vaciar @ Eliminar
+_ . ofertas poblaciones w || Examinar s Esfructura % Buscar #¢ Insertar @Vaciar (@ Eliminar
+_ # ofertas_usuarios provincias w [ ] Examinar 34 Estructura (% Buscar #¢ Insertar @Vaciar @ Eliminar
+_ . poblaciones prueba w || Examinar s Estructura % Buscar #¢ Insertar @Vaciar @ Eliminar
'L—_f_ provincias sectores ¥ ] Examinar 4 Esfructura % Buscar $¢ Insertar §§ Vaciar @ Eliminar
T—_f_ prueba usuarios ¢ | ] Examinar i Esfrucfura 4 Buscar ¥¢ Insertar §gl Vaciar @ Eliminar
T—!’. seclores 8 tablas Numero de filas

Fuente: elaboracion propia, 2015.

7.2 Pagina Web

Nuestra pagina web es muy facil de moverse por ella, es bastante simple e intuitiva, lo hemos
pensado asi para que cualquiera persona, ya sea joven o mayor, pueda adquirir los descuentos de

la forma mas facil.

Lo primero con lo que se encuentran nuestros clientes cuando acceden a www.catchme.com

es lo siguiente:

2


http://www.catchme.es/

[lustracion 12: pagina principal de Catchme.com (parte 1)

Catch Registrste | Entrar
me! 2
T =
> = =] al

CIP FORMACION
ONDARA |

Curso online de decoracién de
interiores.

¢Quieres saber decorar tu hogar?
Aprende las mejores técnicas y
herramientas con este curso
online de Decorador de Interiores
por 25 en lugar de 149.

CENTRO HIPICO LLEDO
BENIMAQUIA

Cursos de Verano 2014
Cursos de Verano a partir de 6
afos.

Precio
100€

Fuente: Elaboracién propia, 2015.

[lustracion 13: pagina principal de Catchme.com (parte 2)

Catch N
me! (o <)

[ Lo+ vsto | Hotetes | Vusios |

GRAN HOTEL SOL Y MAR
ADELFAS, LAS

Visita Calpe al mejor precio.

Habitacién doble desde 74. Precio

74€

LA POSADA DEL MAR
ALTOMIRA

ESCAPADA ROMANTICA 2
NOCHES

Si estd pensando en visitar Denia
durante 2 noches, no pierda esta
oportunidad.

Precio
220€

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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En las dos figuras anteriores que hemos visto seria la pagina principal de nuestra web. En ella
podemos ver todas las ofertas que hay en ese momento. En cada oferta podemos observar que

aparece el nombre de la empresa, el nombre de la oferta, una pequena descripcion y el precio.

Ademas de la pagina principal tenemos una dos subventanas. Estas se han hecho para
diferenciar los tipos de ofertas. Estas dos categorias se llaman PLANES Y VIAJES. Dentro de

Planes y Viajes podemos encontrar diferentes subcategorias:

Tabla 5: Tabla con las distintas categorias de nuestra web.

Lo + visto Lo + visto
Restaurantes Hoteles
Salud y belleza Vuelos

Ocio y actividades
Cursos

Fuente: Elaboracién propia, 2015.

En cada recuadro esta la oferta con el nombre, una breve descripcién, una imagen y por
supuesto el precio. Debajo de cada precio tiene un botdn en el que pone VER, si se pulsa sobre él

podran obtener una descripcion mas detallada sobre la oferta.

llustracion 14: Muestra el contenido de la oferta seleccionada.

Catch o
me ! [ Todos v |

RESTAURANTE BENITO
ALTOMIRA

Saborea un auténtico arroz

mediterrdneo, fideua o llandeta D'ro e
iDéjate deleitar por la auténtica o
cocina mediterrdnea de la mano 1 2 ,50 A)
de uno de los me jores

restaurantes de la Comunidad Adgquirir
Valenciana: El Restaurante Benito

de Dénial

Ensalada de la casa - Precio por personc Restcurante Benito

Entrante a elegir entre: Croguetas variadas Revueito de gambas y verdura - Compra minima: 2 unidades pero

Pimientos del piguillo rellenos figatelis Embutido puedes comprar las que guieras Calle La Mar.11

Plato Principal a elegir entre - Imprescindible realizar reserva 03700 ALTOMIRA

Arroz meloso pr al teléfono 96 578 19 70

Arroz negro -1 ar el plate principal elegido al

Paella valenciana reali r la reserva

Paella de coliflor y bacalao - Horarios: 12:30h. a 16:00h - 20:00h a
Fideud 3:30h. de Lunes a Domingo

Liandeta - Dispones de 3 meses para utilizar tu
=Plato principail para 2 persoras minimo Postre c elegir y Primera bebida cupén. excepto Navidad. Fin de afio y

(cerveza. vino. refresco o agua). Reyes
- No olvides llevar tu cupdn impresoc.
**Cancelaciones con un minimo de 24
horas. si no se dard por disfrutado

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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llustracién 15: Muestra el contenido de la oferta seleccionada.

C at ch Bienvenido DoragiCearrar Sesion]
me! .

DANIYA DENIA
ALTOMIRA

Beauty Party Danyina
Spa & pack Belleza(dos
tratamientos a elegir).

Precio
68€

Masaje 30minutos Precio por persona. Beriye Denia
Cuidado facial Minimo dos persoras

Cuidado de manos Cira L
o de pies Sard
Exfoliacion corporal 0370
Maquillaje.

rines, KM 0.5, ¢/ La

www.daniyadenia.com

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

En el momento que se ha pulsado en el botéon VER aparecera algo parecido a lo que se
puede apreciar en las dos imagenes anteriores. Es decir, el nombre del lugar con su respectiva
imagen, una breve descripcion, las condiciones para la oferta y la localizacion. Como se puede
apreciar debajo del precio ahora el botén a cambiado de VER a ADQUIRIR, esto significa que ahora

solo nos faltaria registrarnos en el portal web y asi podriamos adquirir nuestro descuento.

Es muy facil el registro en nuestra pagina web. Tan solo tienes que ir a la parte superior de

cualquier pagina de nuestra tienda y darle en registrar.

[lustracion 16: Muestra donde te puedes registrar.

= ety oeezs ] Oty sctiiseses ] Coree |

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Una vez hayas pinchado en registrar te aparecera la siguiente pagina donde tendras que
rellenar unos datos, que no le llevara al cliente ni 40 segundos. En este apartado se pide el nombre,

un e-mail, tu poblacién o la poblacion de donde quieres ver si hay algun comercio asociado para
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obtener el descuento y por Ultimo una contrasefa para cuando quieras volver a entrar tan solo

poniendo tu usuario (que sera el correo electrénico y la contrasefa) ya podras tener acceso.

llustracion 17: pagina donde te pide los datos del registro.

Catch N

me! :
e

CUENTA

Maombre:

Email:
Poblacion: ABDET ¥
Contrasena:

Registrarms

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
Cuando ya hemos rellenado todos los datos que nos pide el cuestionario anterior nos saldria
esta pagina.

llustracion 18: pagina final de nuestro registro.

Catch N

111(3! - v
Planes  Vigjes |

CUENTA

Email: dersssbolaperelio@gms
Contrasefia: e
Inicio sesion
BIEMVEMIDC Dora [Continuar

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

En estos momentos solo tendriamos que darle a Continuar y volveriamos a la pagina donde

estabas anteriormente. Y en la parte superior apareceria tu nombre y la opcion de Cerrar Sesion.
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llustracion 19: pagina donde aparece que el usuario ya se ha registrado.

Catch

Bienvenido DorafCerar Sesidn]

m e ' BALSARES, LOS (ALTET) v
®

I 0 ERTT EEa 3

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

En el caso de que el usuario ya se hubiera registrado en nuestra web anteriormente, le
apareceria directamente la ilustracién 11. En esta imagen vemos que como ya esta registrado lo
unico que tiene que hacer es escribir su e-mail, su contrasefia y darle a iniciar sesién para poder

acceder a descargarse el descuento que mas desee.

[lustracion 20: pagina que aparece si el usuario ya estaba registrado.

Cat Ch Registrate | Entrar

me! :
Planes _ Vigges |

CUENTA

Email:

Contrasefia:

Inicio sesidn

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Por ultimo nos faltaria ver que pasa después de darle al botén de Adquirir. Nos saldria esta
imagen que como ya nos hemos registrado directamente nos pone nuestro correo electronico y solo
tendriamos que darle al boton de enviar y en pocos segundos recibiriamos en nuestro correo
electronico un e-mail con el descuento, este lo tendriamos que imprimir y presentarlo en el comercio
asociado o bien ensefarlo con nuestro movil (en este caso si el usuario tiene configurado en su

dispositivo movil el correo que ha introducido como registro).
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[lustracion 21: pagina que aparece si el usuario ya estaba registrado.

Beauty Party Danyina

l Rellenz el email para que te enviemos el cupon

doracebollaperslio@an cOom
doracebollaperelio@gmail.com

Fuente: Elaboracion propia, 2015.



8. Plan de Marketing

Llegados a este punto, vamos a abordar cual sera la estrategia de Marketing Mix seguida por
Catchme. Producto, Precio, Promocién y Distribucion (las conocidas como “Cuatro P’s”) son los
factores variables clave para una toma de decisiones que sea adecuada y correcta en la
comercializacion de un servicio en su respectivo mercado; todo ello forma el Mix del Marketing. A

continuacién vamos a ver cada uno de esos factores.

8.1 Segmentacion del mercado

A la hora de comercializar un producto, es una tarea basica segmentar en grupos los clientes
a los que se dirigira nuestra propuesta. Ello nos permitira dirigirnos a grupos pequefios de
consumidores homogéneos que comparten toda una serie de caracteristicas comunes, como

pueden ser su estilo de vida, clase social, intereses comunes...

Para realizar una buena segmentacion del mercado al que se destinaran los productos y
servicios de Catchme, debemos seguir una serie de variables que nos permitiran definir el grupo de
consumidores que tienen las mismas necesidades. Hay que destacar que estas variables pueden

ser tanto objetivas como subjetivas. Veamoslas:

Variables objetivas

- Variables demograficas: nuestros consumidores se pueden segmentar segun caracteristicas

como su sexo, estado civil, edad,...

v' Edad: nuestro cliente objetivo son las personas con un rango de edad de entre 18 'y 44
anos porque tienen mas conocimientos tecnolégicos y no les sera tan dificil moverse
por la red.

v/ Sexo: por regla general, la mujer consume mas que el hombre, pero en Catchme no
consideramos esta variable importante para delimitar a nuestro cliente.

v' Estado civil: a dia de hoy, son multiples las combinaciones de variables dentro de este
sector; podemos delimitar entre solteros, casados con hijos, casados sin hijos, jévenes
casados, divorciados, viudos...Pero tampoco consideramos en Catchme esta variable

importante para segmentar en nuestro mercado, no creemos que el estado civil influya.
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Variables geograficas: en los inicios de Catchme si que sera una variable a tener en cuenta

ya que solo podran gozar de nuestros descuentos gente que venga o bien resida en la

comarca de La Marina Alta.

Variables socioecondmicas: Aqui podemos diferenciar entre varios tipos o clases de

variables ya que no nos importa la clase social o el nivel de ingresos de nuestros clientes.

Variables de comportamiento: Aqui distinguimos factores como la categoria del consumidor

y la frecuencia de uso, que en ninguno de los dos casos nos interesa distinguir nuestro

cliente objetivo.

Variables subjetivas

Beneficios buscados: nuestro cliente objetivo busca el menor precio al que pueda obtener

un producto o servicio deseado

Hay muchos mas tipos de variables subjetivas, como pueden ser el estilo de vida (familiares,
hogarefios, hippies,..), la personalidad (ambicioso, lider, extrovertido, timido,..) y las
actitudes hacia el servicio (expresa el propio sentimiento o percepcion que se tiene hacia el
servicio o producto que se ofrece en el mercado) pero en Catchme no creemos que nos
afecten estas variables a la hora de vender nuestros productos o servicios por nuestro gran

abanico de opciones.

Una vez analizadas todas las variables para realizar una buena segmentaciéon del mercado

actual, hemos llegado a la conclusidn que por el tipo de empresa que somos, ya sea por cualquiera

de nuestros productos o servicios, nuestros clientes potenciales estarian entre un rango de edad de

entre 16 y 44 anos. Ademas al tratarse de una empresa virtual no existen barreras geograficas, ya

que aunque empecemos ofrecido ofertas en la Marina Alta, cualquier persona ya sea de Espafa o

de cualquier parte del mundo que venga de viaje a nuestra zona, podra obtener su descuento y

disfrutar de nuestros servicios.
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8.2 Producto o servicio

En Catchme un producto o un servicio puede llegar casi a ser lo que el cliente desee, pues
nuestro objetivo es ser un contenedor de todo tipo de servicios para todo tipo de gente, desde los
que estan todo el afio en la Marina Alta hasta los que vienen soélo de vacaciones.

Partiendo de esta filosofia empresarial, de que en Catchme tenemos un sinfin de productos
y servicios: todos aquellos que oferten nuestras empresas asociadas (desde grandes inversiones
como viajes, automoviles, actividades de aventura... hasta las compras mas habituales en los
pequefos comercios de la zona como bares, restaurantes,...).

Por ello, cuando hablamos en Catchme sobre producto o servicio, nos cuesta mucho
especificar, porque realmente podra ser cualquier cosa que se venda en alguno de nuestros
comercios asociados.

Por todos estos motivos hemos trataremos de tener buenas relaciones con las empresas
que se dedican a todo ello para poder ofrecerles a nuestros clientes los mejores productos/

servicios.

8.3 El precio

Partiendo de la premisa que en Catchme verdaderamente no vendemos nada (lo hacen las
empresas asociadas), hay que destacar que no tenemos una politica de precios establecida en
nuestra compania; son las empresas asociadas a nuestra red las que establecen sus precios. Sin
embargo, nuestro poder para obtener el mejor precio ultimo para el cliente reside en los descuentos

qgue obtendran los usuarios finales y que pactamos con las empresas asociadas.

También queremos destacar que, para fijar el precio final, hay que tener en cuenta que el
precio es una variable comercial clave en la diferenciacion de nuestro negocio respecto de la

competencia, como ya hemos apuntado en capitulos anteriores de este mismo Proyecto.

Catchme sacara al mercado los servicios o productos de cada uno de sus comercios
asociados al precio que estos se encuentren en la calle. Sin embargo, junto al precio real
informaremos a los clientes del descuento que se le aplicara por comprar con nosotros. También se
le informara del porcentaje que sobre su facturacion final cobraremos por nuestros gastos de

gestion; ese porcentaje se le aplicara al comercio, y no al propio cliente.
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A pesar de que intentaremos que nuestro porcentaje sea una cifra fija, ello no significa que
por cada compra Catchme ingresara una cuantia substancial de dinero, pues habran compras que
seran de un valor pequeio y por las que, légicamente, ingresaremos poco dinero. Sin embargo,
creemos que la mejor forma de actuar comercialmente para nuestra empresa es esa: la de
basarnos en un porcentaje fijo, ya que asi estandarizamos el margen de beneficios que obtenemos
por cada compra. También es verdad que, para algunos productos o servicios concretos, podremos

negociar con la empresa un margen mayor o menor segun sus caracteristicas.

Es momento ahora de acordar cual sera nuestra comision por la gestion de las compras: por
cada servicio o producto contratado desde nuestra pagina web o desde nuestra oficina, ganaremos
el 10% de su valor. Por otra parte, con las empresas asociadas pactaremos descuentos para el

cliente que iran del 15% al 50%, segun las promociones y el tipo de producto que sea.

Cabe recordar, como ya hemos explicado en paginas anteriores, que contaremos con
excelentes acuerdos comerciales con nuestros proveedores, con lo que garantizaremos los mejores
precios y la calidad de nuestro servicio. Es por ello que contar con Catchme para realizar una
compra va a convertirse en sinénimo de optimizar el presupuesto con el que contaran nuestros
clientes para una adquisicion, pues le estamos asegurando precios altamente competitivos. De esta

forma, los tres agentes implicados en la compra salen ganando:

- El cliente se beneficia al llevarse un descuento sobre un producto que, de todas maneras,
hubiera comprado.

- La empresa asociada, pese a ver rebajadas las ganancias que obtiene en cada venta, también
se beneficia pues cada dia nuevos clientes accederan a sus productos, de manera que vera
incrementado su volumen de negocio vy, al final, también sus beneficios.

- Catchme estara satisfecho por ayudar a la gente a que ahorre en sus compras y por ayudar a
los negocios a aumentar su facturacion anual, al mismo tiempo que por hacer de intermediarios

ganamos un capital.

Pero pasemos a ver mediante un ejemplo cual es la forma de operar de Catchme: Hasta
nuestra web llega un cliente que quiere reservar una habitacién en un hotel de Dénia durante todo
un fin de semana; cabe recordar que, si la intencién de esa persona es pasar el fin de semana en
Dénia, contratara de todas formas una habitacion en un hotel, bien sea a través de nosotros,
directamente consultando el listin telefénico, o a través de cualquier portal especifico de busqueda

de hoteles.

A



Como este cliente conoce las ventajas de Catchme, decide buscar un hotel con nosotros y
consulta el listado de hoteles asociados a nuestra empresa, contratando en uno de ellos su
habitacion. Debemos tener en cuenta que si no hubiera entrado en nuestra web, el cliente
finalmente iria también a Dénia pero lo mas seguro es que hubiese terminado contratando la
habitacion en un hotel distinto al que lo ha hecho, con lo que el hotel ya ha tenido un beneficio por
estar asociado con Catchme. Este es un ejemplo de publicidad que obtienen los establecimientos
asociados de nuestra empresa.

Si la habitacion doble con desayuno cuesta, a precio de mercado, 120€ por noche, la factura
total del cliente seria de 240€ por las dos noches que pasara en el hotel. Sin embargo, en la
siguiente tabla vamos a ver el resumen de compra, fijandonos en cual es el precio final para el

consumidor, cuanto gana Catchme y cudl es el beneficio real que obtiene el hotel asociado:

Tabla 6: ejemplo de compra en Catchme.

GASTO GANANCIAS CON CATCHME

Cliente 240€ 20% de descuento = 48€

Hotel 20% para el cliente =48€ 70% de la compra = 168€ (+ un
10% para Catchme = 24€ posible nuevo cliente)

Cacthme - 10% de la compra = 24€

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

8.4 Promocion

La Promocion servira para dar a conocer nuestros productos y servicios y, al mismo tiempo,
poder influir en sus ventas (con la intencién de incrementarlas). En Catchme optaremos por
promocionar nuestros servicios a través de las consideradas cuatro formas tradicionales. Pasemos

ahora a ver cuales son:

Publicidad

Como publicidad entendemos el esfuerzo que hara Catchme para informar a sus potenciales
clientes sobre qué productos y servicios ofrecemos, asi como para persuadirlos de que éstos son

mejores que los de la competencia, por ser mas ventajosos o tener cualidades superiores. La
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Publicidad tiene varias vias, como pueden ser la publicidad grafica en los medios con soporte fisico

y en la via publica, la publicidad a través de la television o la radio, el merchandising...Desde

Catchme hemos pensado varias acciones publicitarias:

Tarjetas de visita: su utilidad es ser una herramienta de identificacién hacia nuestros clientes,

para que conozcan tanto nuestra empresa como nuestros servicios. Es un elemento
imprescindible en toda accion comercial, para que el cliente pueda ponerse en contacto con la

propia empresa cuando lo desee.

Pagina Web: como ya habiamos dicho anteriormente, se creara una pagina web de Catchme,
S.L. con la URL www.catchme.com. En esta website el cliente podra informarse de qué
servicios ofrecemos, un listado con los diferentes comercios que forman parte de Catchme y

los descuentos que ofrecen...

Posicionarnos en Google: es decir, que cuando los usuarios pongan en este principal buscador

palabras clave como promociones, descuentos, Marina Alta... salga nuestra direccion web de
entre las primeras del listado propuesto. Para conseguirlo deberemos contratar una campana

de adwords, algo similar a lo que deberiamos hacer en el caso de anunciarnos en Facebook.

Cabe recordar que el coste de una campana de Adwords® se calcula mediante subasta, pues
cuanto mejor posicionada queramos que aparezca nuestra direccion web mas pagaremos; el
importe quedara determinado en funcion de lo que pujen el resto de anunciantes o empresas

interesadas en lo mismo que nosotros.

Crear un correo electrénico en Gmail: activaremos una cuenta en Gmail, catchme@gmail.com,

tanto para recibir solicitudes de nuestros clientes como para enviarles informacion y

documentacion a través de ella.

Registrarnos en Redes Sociales: como puedan ser Twitter o Facebook. Hoy en dia, ya una

gran parte de la sociedad (sobre todo la gente joven) asi como un numero cada vez mas
creciente de compainias, estan registrados en las redes sociales para poder comunicarse entre
ellos de una manera facil y fluida. Su registro en estas redes suele ser gratuito, por lo que es un
fantastico método para dar a conocer Catchme al publico. Ademas, las redes sociales

acumulan otra serie de ventajas, como:

8 Google AdWords es el programa de publicidad online de Google que le permite llegar a clientes nuevos y
hacer crecer su empresa.

&
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v" Ayudan a construir la imagen de la empresa.

v' Constituyen un nuevo medio de contacto entre el cliente y la compaiiia, tanto para que una
empresa pueda localizar a posibles consumidores como para que los clientes encuentren
una empresa con unos servicios requeridos.

v' Gracias a que son medios que se actualizan casi de manera instantanea, nos facilitan la
obtencion de la informacion deseada en cada momento.

v" Por lo que se refiere a Facebook: cuando los usuarios de Facebook navegan por esta red,
en el margen derecho de la pantalla aparecen diferentes anuncios. Por ello, deberemos
aprovechar esta aplicacion para darnos a conocer y crearnos demanda de nuestro producto,
pues nos permite llegar a un tipo concreto de gente en funcién de su situacion geografica,
edad, sexo, palabras clave, lugar de trabajo, idiomas, formacién académica...Junto a ello,
esta herramienta nos deja saber en todo momento cual ha sido el rendimiento de nuestra
publicidad, con datos a tiempo real; también podemos averiguar qué usuarios han cliqueado
en nuestro anuncio asi como, basandonos en esto, podemos hacer los cambios pertinentes
para maximizar los resultados. Sin embargo, esta potente herramienta no es gratuita pues
debemos pagar un importe de media por cada clic de ratdén que se haga en nuestro anuncio.
Actualmente esa tarifa diaria esta comprendida en un rango que va de los 0,63€ a los 2,25€

por clic.

Venta personal

El “boca a boca” con nuestros clientes (comunicacion verbal) esta sera una via muy
importante para nosotros, sobre todo a nivel comarcal. Por ello, se les informara a todos nuestros
clientes de todos los servicios que ofrece Catchme, y sera el propio cliente quien nos indique

cuales son sus necesidades para acoplar nuestra oferta a sus demandas y condiciones.

Esta creemos que es la forma de comunicacion mas efectiva para que el usuario cree lazos

de confianza, fidelidad, conviccion y preferencia con nuestra empresa.

Relaciones publicas

Por relaciones publicas entendemos la difusion de noticias comercialmente importantes
acerca de Catchme para estimular nuestro volumen de negocio, asi como el publicitar

favorablemente nuestro producto comercial sin tener que pagar por ello.

Asi, mediante una comunicacion favorable que dé buena imagen de nuestra empresa,

trataremos de construir buenas relaciones con los comercios a los que pretendemos captar para
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nuestra red comercial, causandoles con ello un impacto positivo con un coste mucho menor al

que implica otras formas de publicidad.

Promocion de ventas

La promocion de ventas tiene la finalidad de estimular rapidamente la compra de
determinados servicios o productos por parte de los consumidores, utilizando para ello toda una
serie de incentivos a corto plazo. Cabe destacar que esta manera de actuar va implicita en la
propia filosofia empresarial de Catchme, pues nuestra compania precisamente trata de eso: de
incentivar las compras mediante las promociones y descuentos que ofrecen un conjunto de

comercios.

El objetivo general de toda promocidén es vender un servicio o producto a través de la
persuasion, la informacion y el recuerdo, por lo que las actividades promocionales suelen

constituir una de las herramientas mas efectivas de influencia sobre los clientes.

Pero ademas, la promocién también se fija otras finalidades como crear interés en nuestro
producto o servicio, intentar diferenciar nuestra oferta de la competencia, o comunicar los

beneficios de los productos de los que dispone nuestra compania.

5 Distribucion

Tradicionalmente, la distribucion ha recibido poca atencion en referencia a los servicios de
venta debido a que siempre se ha considerado que es Unicamente algo relativo al movimiento de

elementos fisicos. Sin embargo, una distribucion efectiva va mucho mas alla.

En el caso que nos ocupa, en el de Catchme, ponemos a disposicion de nuestros clientes
toda una serie de ofertas a las que pueden acceder. Esa distribucion al cliente de nuestro

principal valor, los descuentos ofrecidos, se realizara por medio de dos vias:
Venta directa

La venta directa, la que lleva cara a cara el vendedor con su cliente, permite ventajas como
poder tener un mejor control del servicio, obtener una diferenciaciéon perceptible del servicio con
respecto a nuestros competidores, o poder atender directamente las necesidades de nuestros

clientes.



Nuestros usuarios, para obtener sus descuentos, podran optar por esta opcion: el cliente
que lo desee solo tendra que acudir directamente a nuestra oficina para informarse de las ofertas
y promociones que ofrece Catchme, registrarse in situ (y gratuitamente) y obtener todos esos

descuentos directamente.
La Ubicacién no tiene Importancia

Otra forma de distribucion de nuestro valor es aquella en la que la ubicacion del cliente no
importa. Para dar cabida a esta posibilidad, que basicamente sera la mas importante en nuestro
computo de negocio, necesitaremos disponer de una pagina web a través de la que el cliente
podra obtener sus descuentos, asi como de un numero de teléfono que permita al usuario

contactar facilmente con Catchme.

Sin embargo, debemos tener en cuenta que para la forma de operar de nuestra empresa si
que sera importante (incluso definitivo) la accesibilidad o disponibilidad fisica del servicio que el
cliente quiera contratar. Es decir, mientras que si el usuario compra un producto a través de
nuestra web y se beneficia de sus descuentos, este consumidor puede estar en cualquier parte
del mundo (no importa su localizacion geografica), cuando se trate de servicios a contratar (una
habitacion de hotel, una comida en un restaurante, unas sesioén de spa...) si que importara
donde se ubica fisicamente el servicio, pues los usuarios (que deberan desplazarse hasta un
lugar determinado para gozar de ese servicio) normalmente utilizaran la proximidad fisica como

factor determinante para contratar o no una de esas prestaciones.
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9. Plan de financiacion

En Catchme creemos necesario establecer un buen plan financiero por ello creemos
fundamental llevar a cabo esta tarea desde el mismo momento en el que nos planteamos fundar un
negocio, pues es de los indicadores mas importantes que nos revelara si debemos centrar nuestros
esfuerzos en el proyecto, o desde el principio esta abocado al fracaso por lo que no es rentable

invertir mas tiempo ni recursos en él.

Antes de empezar con nuestro plan de financiacién queremos dejar claro que lo hacemos

para cumplir unos ciertos objetivos, como son:

v’ Conocer la financiacién a corto y largo plazo (Balance).
v’ Saber la viabilidad de inversién/negocio, gracias a los resultados previsionales.
v’ Cuantificar la rentabilidad de la inversion (VAN-TIR).

v Andlisis de inversion (Ratios).

9.1 Balance de situacion previsional

En esta primera parte de este capitulo vamos a analizar lo que se conoce como “Balance”.
Este es un documento contable que refleja la situacién de la empresa en un momento determinado,
en términos monetarios. Es decir, constituye un resumen financiero de las condiciones en las que
se encuentra una empresa, de esta manera podremos saber la financiacién necesaria en relacion a

nuestra empresa.

Veamos todo esto mas detenidamente, y pongamoslo en relacion con Catchme. En primer

lugar, analicemos cuales seran nuestros activos:

Activos

Debemos de tener en cuenta los activos de nuestra empresa, es decir, en que vamos a
invertir. Si hablamos de las inversiones a corto plazo, estariamos hablando la tesoreria que es lo
que nos ayudara a hacer frente a los gastos mensuales del primer afo. Y si hablamos de las
inversiones a largo plazo, hablariamos principalmente de las inversiones en inmovilizado. Cosa que

pasaremos a hablar a continuacion:
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e Activo No Corriente

Los Activos No Corrientes son una parte de la inversiéon global de nuestra empresa y
constituyen una inversion a largo plazo. En Catchme optaremos por el alquiler del local donde
ubicaremos nuestras oficinas, por lo que no necesitaremos realizar un importante desembolso
economico para llevar a cabo esta inversion; sin embargo, por esta razén el local no formara parte

del activo de la empresa.

La estructura de los activos fijos que conforman la empresa es la siguiente:

- Inmovilizado Material:

Se trata de inversiones que realizara la empresa, y se pueden concretar en:

o Mobiliario de oficina: principalmente compraremos mesas de trabajo, sillas, sillones,
estanterias, armarios...
o Equipos informaticos y de procesamiento de la informacion; en concreto adquiriremos:
= 3 ordenadores de sobremesa, uno para cada uno de los empleados que estara
en la oficina.
= 2 impresoras.
= 1 fax.
= 1 proyector.
= 1 ordenador portatil, para el agente comercial.
o Utillaje: aqui se contemplaran principalmente utensilios de papeleria como papel,
corrector, grapadora, cuadernos, sobres, perforadora, tijeras, recibos, papeleras,

revistas, material de escritura...

- Inmovilizado Intangible:

Son aquellas inversiones aparentemente intangibles que debera tener con caracter estable
nuestra empresa, y que son susceptibles de ser valorados econdémicamente. Aqui
incluiremos:

o Aplicaciones informaticas:
= Microsoft Office.
= Programas de contabilidad (Contaplus, Facturaplus).
= Antivirus (Norton Internet Security).

= Photoshop.
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Como Activo Corriente entendemos que son aquellos activos que esperamos realizar en el

rendimiento de la empresa en el plazo maximo de un afo.

Pasivos

Una vez ya vistos los Activos de Catchme, es momento de exponer el Pasivo y el Patrimonio

Neto de nuestra empresa. Cuando hablamos del Pasivo estamos hablando de cémo vamos a

financiar nuestra empresa y en Catchme hemos optado por dos modalidades.

La primera seria con la ayuda de entidades financieras, hemos pensado que seria necesario

esta opcion ya que se trata de una empresa nueva. Vamos a hacer un préstamo de 12.000,00€ a 4

anos. Y por otra parte vamos a invertir como fondos propios 12.000,00€ mas que formaran parte

del capital de nuestra empresa. Teniendo en cuenta estos datos, las previsiones de resultados y la

normativa contable y fiscal, el balance provisional para el primer afio es el que sigue:

Tabla 7: Balance inicial.

ACTIVO ANO 0 PASIVO ANO 0
ACTIVO NO CORRIENTE 11.375,00€ PATRIMONIO NETO 10.213,80€
INM. INMATERIAL 3.000,00€ CAPITAL 12.000,00€
Aplicaciones informatica 3.000,00€ Fondos propios 12.000,00€
INM. MATERIAL 8.375,00€ PASIVO NO CORRIENTE 9.184,25€
Utillaje 875,00€ Deudas largo plazo 9.184,25€
Mobiliario 3.500,00€ Entidades de crédito 9.184,25€
Equipos informaticos 4.000,00€
ACTIVO CORRIENTE 12.625,00€ PASIVO CORRIENTE 4.601,95€
EFECTIVO 12.625,00€ Deudas a corto plazo 4.601,95€
Tesoreria 12.625,00€ Entidades de crédito 4.601,95€
TOTAL ACTIVO 24.000,00€ TOTAL PASIVO 24.000,00€

/5

Fuente: Elaboraciéon propia, 2015.




9.2 Resultados previsionales

e Prevision de Ventas

En primer lugar debemos resenar que no existe ningun informe elaborado con respecto al
consumo de productos similares a los que ofrece Catchme: descuentos para una serie de servicios.
Por ello nos resulta complicado estimar las ventas que podremos realizar. No obstante, vamos a
realizar una prevision aproximada y estimativa de los principales servicios que se nos puede
solicitar mensualmente, ya que calcularlo diariamente nos resultaria mucho mas complicado de

valorar.

Tabla 8: Prevision estimada de ventas.

SERVICIOS GANANCIAS NUM. DE SERVICIO FACTURACION
Hoteles Entre 30€-100€ 20 Entre 600€/2.000€
Restaurantes Entre 5€-25€ 30 Entre 150€/750€
Deportes de aventura Entre 20€-80€ 20 Entre 400€/1.600€
Alquiler de coches Entre 30€-70€ 12 Entre 360€/840€
Peluquerias Entre 5€-15€ 18 Entre 90€/240€
Gimnasios Entre 5€-15€ 10 Entre 50€/150€

Fuente: elaboracion propia, 2015.
Las previsiones de facturacion para un primer afio de funcionamiento, teniendo en cuenta el
numero de dias de cada mes y segun si es temporada alta o temporada baja del turismo en la

Marina Alta, quedarian de la siguiente manera:

Grafico 11: Previsiones de facturacion del primer afio.
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Fuente: elaboracion propia, 2015.
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Con estos datos, la facturacion final del primer afio seria de aproximadamente 65.720,00€.
Aqui debemos tener en cuenta que la filosofia empresarial de Catchme es la de mantener, dentro
de lo posible, una estrategia de descuentos bastante fija para cada empresa asociada; con ello
aseguraremos que ni los descuentos ni los propios precios suban de manera brusca de un afio

para otro.

Por ello estimamos que esta facturacion anual se mantenga y que Catchme siga un proceso de
expansion que le permita ir captando nuevas empresas asociadas. Ademas de esto y basandonos
en los ultimos estudios realizados por el Ministerio de Industria, Energia y Turismo se prevé una
aumento de facturacion en los préoximos afos de entre un 7% y un 10% (aprox.) en los tres
primeros afos en el mejor de los casos. Por tanto, si se cumplen estas previsiones, para el
segundo afno se esperaria una facturacion de 71.306,20€ mientras que para el tercero se

facturarian 77.367,23€.

e Prevision de Gastos

- Gastos Variables

Junto con la inevitable inversidon en material de oficina, mensualmente se han previsto unos

gastos variables diferenciados en tres grupos:

Por una parte encontramos los gastos en desplazamiento (gasolina, autopista, reparacion de
automovil o su puesta a punto...) que llevara a cabo el comercial en la visita obligada a todas la
empresas asociadas para intercambiar impresiones sobre los beneficios que estan obteniendo al
integrarse en Catchme, asi como derivados de las diferentes visitas que se deben realizar para

negociar con nuevas empresas.

Por otra parte nos topamos con los gastos en restauracion: para poder cerrar algunos tratos
nos veremos obligados a invitar a desayunar o a almorzar al gerente o al propietario de la empresa

que gqueramos que se asocie con Nosotros.
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Tabla 9: prevision de los gastos mensuales.

GASTOS MENSUALES COSTE ‘
Desplazamientos 300,00€
Almuerzos o comidas 150,00€
Material oficina e imprenta 50,00€

GASTOS MENSUALES APROXIMADOS 500,00€

Fuente: elaboracién propia, 2015.

Al igual que hemos hecho en el apartado de previsién de ventas, ahora también deberemos

realizar una prevision de gastos para el primer ano de funcionamiento.

Grafico 12: Previsiones de gastos del primer afo.
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Fuente: elaboracion propia, 2015.

De esta forma, para el primer afo el total de los gastos variables se situa en 4.030,00€. Y para
los siguientes afios, nos basaremos en que segun el Programa de Estabilidad del Estado 2015-
2018 prevé un aumento del IPC del 0,9%, por tanto para el segundo afio estariamos hablando de

unos 4.066.27€ y para el tercer afio estimamos una cantidad de 4.102,87€.
- Salarios

Catchme contara con cuatro trabajadores: uno sera el gerente de la empresa, y tendra bajo su
responsabilidad tanto la Direccion como el Departamento de Informatica; junto a él necesitaremos
de tres colaboradores para que se encarguen, respectivamente, de las tareas comerciales, de la

administracion de la empresa y otra persona que junto al gerente lleve el departamento de
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informatica. Por tanto los salarios quedarian de la siguiente manera, donde ya estan incluidas las

dos pagas extras.

Tabla 10: salarios de los empleados.

PUESTO JORNADA LABORAL MENSUALIDAD  TOTAL ANUAL |
DIRECCION 8 horas 1.500€ 21.000,00€
COMERCIAL 4 horas 600€ 8.400,00€
ADMINISTRATIVO 4 horas 600€ 8.400,00€
INFORMATICO 4 horas 700€ 9.800,00€
TOTAL 47.600,00€

Fuente: elaboracion propia, 2015.

Estos serian los gastos en sueldos para el primer afio y para poder hallar a cuanto aumentarian
en los siguientes afos los sueldos nos basamos en las estadisticas que realizado el Instituto
Nacional de Estadistica (INE) que prevé que aumentaran en un 1,4%. Por tanto para el segundo

afno nos gastariamos en salarios 48.266,40€ y para el tercer afio 48.942,13€.
- Suministros

Los gastos de suministros corresponden a los costes mensuales en conceptos como
electricidad, agua y teléfono. En el caso de luz las facturas cambiarian dependiendo del mes del
afo y también por el aumento del IPC. Por tanto, hemos estimado estos gastos de forma anual. Y
quedarian mas o menos de la siguiente manera; unos 2.000,00€ el primer afio, 2.056,00€ para el

segundo afo y para el tercer afo 2.112,00€.
- Publicidad y Promociones

A pesar de que la estrategia principal de promocion se centrara en las redes sociales y nuestra
pagina web, hemos presupuestado un gasto anual fijo de 250,00€ en publicidad para cubrir los
costes de imprimir tripticos, folletos y carteles que estaran tanto en la oficina de Catchme como en

los diferentes locales asociados a nuestra empresa.
- Alquiler

Nuestro local consta de una superficie de 80m2 y esta situado en la localidad de Ondara.

Después de haber estudiado los precios en el mercado actual estimamos que nuestro alquiler seria
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de 400€ al mes, lo que hace un total de 4.800,00€ al afio. Hemos optado por establecer un contrato

a tres anos.

- Gastos de Apertura

Para iniciar la actividad de nuestra empresa, debemos prever toda una serie de gastos iniciales
como consultas a expertos y realizacién de obras de adecuacion del local, como pueden ser pintar
el local, establecer el cartel de nuestra empresa en la fachada,... En la siguiente tabla mostramos

estos costes:

Tabla 11: gastos de apertura.

Concepto Importe
Consulta decorador 150,00€
Reforma y adecuacion del local 1.500,00€
Total gastos iniciales 1.650,00€

Fuente: elaboracion propia, 2015.

- Préstamo

En Catchme iniciamos la actividad con capital de 12.000€. Pero queremos solucionar los
problemas de liquidez que puedan acometer en la empresa, por todo ello hemos decidido realizar

un préstamo ICO a largo plazo de 12.000,00€.

Las condiciones del préstamo serian las siguientes; como hemos dicho anteriormente vamos a
realizar un préstamo de 12.000€ que tal y como esta el Euribor a dia de hoy (0,161%) mas un 4%
para la entidad financiera tendriamos un interés del 4,161%. Con lo cual nos saldria a pagar una

cantidad mensual de 271,81€ amortizados en 4 afos y sin comisiones de apertura.

Tabla 12: Amortizacion del prestamo.

Mes (48) pagadero Capital (12000 €) Interés (4.161 %) capital residual
1 271.81 € 230.20 € 41.61€ 11769.80 €
2 271.81€ 231.00 € 40.81 € 11538.79 €
3 271.81 € 231.80 € 40.01 € 11306.99 €
4 271.81 € 232.61 € 39.21 € 11074.38 €
5 271.81€ 233.41€ 38.40 € 10840.97 €
6 271.81€ 234.22 € 37.59 € 10606.75 €
7 271.81€ 235.04 € 36.78 € 10371.71 €
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8 271.81€ 235.85 € 35.96 € 10135.86 €
9 271.81€ 236.67 € 35.156 € 9899.19 €
10 271.81€ 237.49 € 34.33 € 9661.70 €
11 271.81€ 238.31 € 33.50 € 9423.39 €
12 271.81€ 239.14 € 32.68 € 9184.25 €

14 271.81€ 240.80 € 31.01 € 8703.49 €
15 271.81€ 241.63 € 30.18 € 8461.85 €
16 271.81€ 24247 € 29.34 € 8219.38 €
17 271.81€ 243.31 € 28.50 € 7976.07 €
18 271.81€ 24416 € 27.66 € 7731.91€
19 271.81€ 245.00 € 26.81 € 7486.91 €
20 271.81€ 245.85 € 25.96 € 7241.05 €
21 271.81€ 246.71 € 2511 € 6994.35 €
22 271.81€ 247.56 € 24.25 € 6746.79 €
23 271.81€ 248.42 € 23.39€ 6498.37 €
24 271.81€ 249.28 € 22.53 € 6249.08 €

26 271.81 € 251.01 € 20.80 € 5747.93 €
27 271.81€ 251.88 € 19.93 € 5496.04 €
28 271.81€ 252.76 € 19.06 € 5243.29 €
29 271.81€ 253.63 € 18.18 € 4989.65 €
30 271.81 € 254.51 € 17.30 € 4735.14 €
31 271.81€ 255.39 € 16.42 € 4479.75 €
32 271.81€ 256.28 € 15.53 € 422347 €
33 271.81€ 25717 € 14.64 € 3966.30 €
34 271.81 € 258.06 € 13.75 € 3708.24 €
35 271.81€ 258.96 € 12.86 € 3449.28 €
36 271.81 € 259.85 € 11.96 € 3189.43 €

38 271.81€ 261.66 € 10.16 € 2667.01 €
39 271.81€ 262.57 € 9.25 € 2404.45 €
40 271.81 € 263.48 € 8.34 € 2140.97 €




41 271.81€ 264.39 € 742 € 1876.58 €
42 271.81 € 265.31 € 6.51 € 1611.27 €
43 271.81 € 266.23 € 559 € 1345.05 €
44 271.81€ 26715 € 4.66 € 1077.90 €
45 271.81€ 268.08 € 3.74 € 809.82 €
46 271.81€ 269.01 € 2.81€ 540.81 €
47 271.81 € 269.94 € 1.88 € 270.87 €
48 271.81 € 270.87 € 0.94 € -0.00 €

Total 13047.07 € 12000.00 € 1047.07 € 0.00 €

Fuente: Simulador de Hipoteca.
- Seguros

Para el seguro de nuestro local hemos optado por hacerlo con la compafia Mapfre. Los

gastos de nuestro seguro seran de 161.20€ al afio, es un seguro elemental donde nos entra:

AU NI NN

Robo y hurto.

Danos materiales.

Asistencia urgente.

Asistencias en reparaciones y bricolaje.

Responsabilidad civil.

Tabla 13: Gastos fijos de los tres primeros afios.

GASTOS FIJOS ANO 1 ANO 2 ANO 3
Empleados 47.600,00€ 48.266,40€ 48.942,13€
Seguridad Social 3.966,67€ 4.022,20€ 4.078,51€
Suministros 2.000,00€ 2.056,00€ 2.112,00€
Alquiler 4.800,00€ 4.800,00€ 4.800,00€
Publicidad 250,00€ 250,00€ 250,00€
Seguros 161,20€ 161,20€ 161,20€

TOTAL 58.777,87€ 59.555,80€ 60.343,84€

Amortizaciones

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

En cuanto a las amortizaciones de nuestro inmovilizado nos basamos en los porcentajes

establecidos por la Agencia Tributaria segun se detalla en la siguiente tabla:
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Tabla 14: Coeficientes y amortizaciones del inmovilizado.

AGRUPACION % AMORTIZACION IMPORTE AMORTIZ.

Utillaje 30% 262,50€
Mobiliario 10% 350,00€
Equipo informaticos 25% 1000,00€

Programas informaticos 33%
TOTAL

990,00€
2.602,50€

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Antes de ver la tabla de nuestra cuenta de resultados, tenemos que tener en cuenta que para

que nuestra empresa sea viable se deben cumplir tres requisitos:

La inversion tiene que ser menor que la financiacion.
Los resultados tienen que ser positivos, por tanto; los ingresos > que los gastos.
Nuestra empresa tiene que tener una liquidez positiva cada afo, y todos los meses

del primer aino.

A modo resumen vamos a realizar una tabla a la que llamaremos Cuenta de resultados
previsional. En ella apareceran todos los beneficios y gastos de la empresa en los primeros tres

anos de vida.

Tabla 15: Cuenta de Resultados Previsional.

OPERACIONES CONTINUADAS ANO 1 ANO 2 ANO 3
Importe neto de cifras de negocios 65.720,00€ 71.306,20€ 77.367,23€
Aprovisionamiento -4.030,00€ -4.066,27€ -4.102,87€
Consumo de materia primas y otros -4.030,00€ -4.066,27€ -4.102,87€
Gastos de Personal -51.566,67€ -52.288,60€ -53.202,64€
Sueldos y salarios -47.600,00€ -48.266,40€ -48.942,13€
Seguridad Social -3.966,67€ -4.022,20€ -4.075,51€
Otros gastos de explotacién -7.211,20€ -7.267,20€ -7.323,20€
Alquileres -4.800,00€ -4.800,00€ -4.800,00€
Suministros -2.000,00€ -2.056,00€ -2.112,00€
Publicidad -250,00€ -250,00€ -250,00€
Seguros -161,20€ -161,20€ -161,20€
Amortizacion inmobiliario -2.602,50€ -2.602,50€ -2.602,50€
Otros resultados -1.650,00€ - -
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Resultados explotacion -1.340,37€ 4.755,20€ 9.632,85€
Gastos Financieros -445,83€ -326,59€ -202,10€
Por deudas con entidades de crédito -445,83€ -326,59€ -202,10€
Resultado Financiero -445,83€ -326,59€ -202,10€
Resultado antes de impuestos -1.786,20€ 4.428,61€ 9.933,92€
Impuestos sobre beneficios (IRPF) - - -1.490,09€
Resultado ejercicio -1.786,20€ 4.755,04€ 8.443,83€

Fuente: Elaboracién propia, 2015.

Y por ultimo veremos como queda nuestras cuentas de Activos y Pasivos los tres primeros

afnos de nuestra empresa. A esta tabla la llamaremos Balance Inicial.

Tabla 16: Activo previsional.

ACTIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3
ACTIVO NO CORRIENTE 8.772,50€ 6.170,00€ 3.567,50€
INM. INMATERIAL 3.000,00€ 3.000,00€ 3.000,00€
Aplicaciones informatica 3.000,00€ 3.000,00€ 3.000,00€
INM. MATERIAL 5.772,50€ 3.170,00€ 567,50€
Utillaje 875,00€ 875,00€ 875,00€
Mobiliario 3.500,00€ 3.500,00€ 3.500,00€
Equipos informaticos 4.000,00€ 4.000,00€ 4.000,00€
Amortizacion acumulada -2602,50€ -5205,00€ -7807,50€
ACTIVO CORRIENTE 14.111,46€ 20.355,17€ 23.621,85€
EFECTIVO 14.111,46€ 20.355,17€ 23.621,85€
Tesoreria 14.111,46€ 20.355,17€ 23.621,85€
TOTAL ACTIVO 22.883,96€ 26.525,17€ 27.189,35€

Fuente: elaboracion propia, 2015.
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Tabla 17: Patrimonio neto y pasivo previsional.

PATRIMONIO NETO Y PASIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3
PATRIMONIO NETO 10.213,80€ = 16.755,04€ 3.556,17€
CAPITAL 12.000,00€ | 12.000,00€ 12.000,00€
Fondos propios 12.000,00€ | 12.000,00€ 12.000,00€
RESULTADO EJERCICIO ANTERIOR
Resultado ejercicio -1.786,20€ 4.755,04€ 8.443,83€
PASIVO NO CORRIENTE 8.703,49€ 5.747,93€ 2.667,01€
DEUDAS A LARGO PLAZO 8.703,49¢€ 5.747,93€ 2.667,01€
Deudas con entidades de crédito 8.703,49€ 5.747,93€ 2.667,01€
PASIVO CORRIENTE 3.966,67€ 4.022,20€ 4.078,51€
DEUDAS A CORTO PLAZO 3.966,67€ 4.022,20€ 4.078,51€
Deudas con entidades de crédito 3.966,67€ 4.022,20€ 4.078,51€
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 22.883,96€ 26.525,17€ 27.189,35€

Fuente: elaboracién propia, 2015.

Una vez recopilados todos los datos podemos observar que nuestra empresa el primer afio
pierde ganancias, pero a partir del segundo afio ya empieza a tener beneficios y el tercer afio esas
ganancias son casi el doble que el segundo afo. Por ello confiamos que nuestra empresa hasta
este punto es factible. Ahora pasaremos a analizar los ratios, los cuales nos daran una idea de

cémo ira nuestra empresa en términos de liquidez y endeudamiento.

9.3 Analisis de inversion VAN-TIR

Quiza la definicion mas ajustada estos tiempos es la expresada por ANDRES DE KELETY
ALCAIDE, quien dice que..."la inversién es el proceso por el cual un sujeto decide vincular recursos
financieros liquidos a cambio de la expectativa de obtener unos beneficios también liquidos, a lo

largo de un plazo de tiempo que denominaremos vida util".

Por ello, vamos a calcular el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) de
nuestro proyecto para saber si se trata de un buen proyecto de inversion. Primero veremos que mas

detalladamente que son el VAN y el TIR.
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El Valor Actual Neto (VAN) es una inversion la cual medimos desde el principio del proyecto
para saber las ganancias netas de dicho proyecto. Lo que hace es una suma algebraica del pago
del préstamo o de la inversion junto con los flujos de caja o tesoreria actualizados al tipo de interés

que hayamos hecho nuestra inversion.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) trata de medir la rentabilidad de un proyecto. Lo que hace la
Tasa Interna de Retorno es poner el Valor Actual Neto (VAN) a cero asi de esta manera podemos

saber el tipo de interés que nuestra empresa obtiene de el dinero que hemos invertido.

Una vez dicho esto, lo primero que vamos a hacer es saber los flujos netos de caja, es decir,
la tesoreria. Junto a esto también necesitaremos saber los pagos iniciales, la compra de

inmovilizado y los gastos de apertura. Que se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 18: Pagos iniciales del proyecto.

PAGOS INICIALES IMPORTE
Compra inmovilizado 8.375,00 €
Gastos de apertura 1.650,00 €

TOTAL 10.025,00 €

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
A continuacion veremos como quedan los flujos de caja a 10 afos:

Tabla 19: Previsién de flujos de caja a 10 afios.

PERIODO COBROS PAGOS FLUJOS NETOS ACUMULADO

8] 10.025,00 € -10.025,00 € -10.025,00 €
65.720,00 € 62.807,87 € 2.912,13 € 7112,87 €
71.30620€  63.622,07 € 7.684,13 € 571,26 €
77.367,23 € 64.446,71 € 12.920,52 € 13.491,78 €
83.943,44 € 65.281,92 € 18.661,52 € 32.153,30 €
91.078,63 € 66.127,86 € 24.950,77 € 57.104,07 €
0| wss2031€ 66.984,66 € 31.835,65 € 88.939,72 €
107.220,03 € 67.852,49 € 39.367,54 € 128.307,26 €
T 11e.333,73¢€ 68.731,50 € 47.602,23 € 175.909,49 €
D 126222006 96.623,83 € 56.598,26 € 232.507,75 €
136.950,96 € 70.252,68 € 66.698,28 € 299.206,03 €

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

e
J1o1



Empresa Virtual En El Sector Turistico: Catchme.com

En nuestra empresa empezamos con un coste de adquisicion de 10.025,00. Hay que
destacar que hemos utilizado para el calculo del VAN una tasa de actualizacion de 8,5%. Los flujos
netos se han calculado a un periodo de 10 afios. Y cdmo se puede observar en la tabla vemos que
la inversion empieza a recuperarse a partir del tercer afio. También podemos observar como va

aumentado la rentabilidad lo que nos da una pista de que nuestro activo es productivo.

Para poder calcular el Valor Actual Neto necesitaremos utilizar la siguiente formula:

JAN = z

l+1

El resultado de nuestro VAN es 187.213,05 € por lo que la inversidn es viable y rentable. Y el
TIR es del 88%. Una vez calculados estos parametros, nos da un VAN positivo, por lo que podemos
afirmar que es un proyecto rentable. Y un TIR bastante superior a la tasa de descuento por lo que

podemos afirmar que nuestro proyecto es rentable.

9.4 Analisis de los ratios

Que los ingresos sean superiores a los gastos, hasta el punto de generar beneficios. Este es
el objetivo que toda empresa persigue a un largo plazo, pues para esta finalidad se invierte tiempo,
dinero y esfuerzo en todo nuevo proyecto empresarial: que la rentabilidad que generan las
inversiones sea superior al coste que ha supuesto su financiacién. Por otra parte, a corto plazo el
objetivo empresarial seria el poder generar los medios liquidos necesarios (y suficientes) para poder
hacer frente a todas las obligaciones de pago con las que dia a dia debe convivir nuestra nueva

empresa.

Para saber si estos objetivos, tanto el de a corto plazo como el de a largo, se estan
consiguiendo existen un conjunto de indicadores que apuntan si una empresa esta logrando
convertir sus activos en liquidez a través de su ciclo de explotacion, o no es capaz de generar

tesoreria.

Ese conjunto de indicadores se conocen como ratios de liquidez, y de entre ellos los mas
importantes (y los que deberemos tener en cuenta en nuestra empresa, Catchme) son los que

pasamos a exponer:
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- Ratio de Liquidez, Tesoreria y Ratio Disponible.

La finalidad de los ratios de liquidez es hacer un diagnéstico de la capacidad que tiene
nuestra empresa para hacer frente, a corto plazo, a los diferentes pagos con los que nos
encontramos. Ese ratio sera optimo si se encuentra en un valor comprendido entre el 1,5y el 2. En
nuestra empresa, como vemos en la tabla que exponemos a continuacién, ese ratio es mayor que
2, lo que indica que nuestra liquidez es excesiva. Eso puede jugar en nuestra contra, e influir en la

rentabilidad total, ya que nuestro activo corriente se encuentra ocioso.

Tabla 20: Ratios de Liquidez, Tesoreria y Ratio Disponible.

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ratio de Liquidez 3,56 2,78 3,06
Ratio de Tesoreria 3,56 2,78 3,06
Ratio Disponible 3,56 2,78 3,06

Fuente: Elaboraciéon propia, 2015.

Por su parte, el ratio de tesoreria debe de encontrarse entre los 0,2 y 0,3. Sin embargo
también observamos en la tabla que en nuestro caso es muy superior, lo que significa que es
demasiado elevado; esto indica que hay una abundancia de liquidez lo cual, al igual que antes,

provoca ociosidad.

Y en tercer lugar tenemos el ratio disponible, que al igual que el anterior, debe barajar unos
valores entre el 0,2 y el 0,3 para ser correcto. En la tabla a la que venimos haciendo referencia
vemos que ese indicador se encuentra también muy por encima del valor adecuado, lo que implica
una alta velocidad en el cobro hacia nuestra empresa, lo que juega en nuestra contra pues esa

pérdida de rentabilidad tan rapida es perjudicial para cualquier negocio.
- Fondo de maniobra

La diferencia que existe entre el activo corriente y el pasivo corriente es lo que conocemos
como fondo de maniobra; este indicador nos sirve para saber qué parte total del activo corriente

esta siendo financiada con fondos propios y qué parte lo esta siendo con deuda.

Para este indicador no existe un valor 6ptimo al que debemos acercarnos, pero si que
debemos tener en cuenta que el activo corriente siempre debe ser superior al pasivo corriente (o
sea, que el fondo de maniobra debe permanecer siempre en un valor positivo si queremos
asegurarnos la viabilidad de nuestra empresa). Si el valor es positivo, eso significa que hay

suficiente activo para afrontar los pagos y deudas que a corto plazo tiene nuestro negocio.
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Table 21: Fondo de maniobra.

ANO 1 ANO 2 ANO 3

Fondo de Maniobra 10.144,79€ 16.332,97€ 19.543,34€

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Si calculamos el fondo de maniobra de Catchme vemos que los activos de la empresa son
rentables, estando en una situacion de ociosidad, pues apreciamos que los valores durante los tres

primeros anos siempre son positivos.

- Ratios de Endeudamiento, Autonomia y Solvencia.

Dos son las finalidades que cumplen los ratios de endeudamiento:

- Por una parte, sirven para saber hasta qué punto se esta obteniendo el beneficio
necesario y suficiente para soportar las cargas financieras de nuestra compaiia.
- Por otra parte, se encargan de evidenciarnos la cantidad y calidad de la deuda que tiene

nuestro negocio.

Tabla 22: Ratios de Endudamiento, Atonomia y Solvencia.

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ratio de Endeudamiento 0,55 0,56 0,42
Ratio de Autonomia 0,80 0,77 0,99
Ratio de Solvencia 1,80 1,77 2,38

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Teniendo en cuenta que los rangos optimos de endeudamiento deben encontrarse entre el
0,4 y el 0,6, asi como que la ratio de autonomia debe estar entre el 0,7 y el 1,5 y que la solvencia
debe superar el valor de 1, es hora de saber cual es la situacion de Catchme. Como vemos en la
tabla, nuestra empresa va a ser muy solvente, tendra una buena libertad de autonomia y su
endeudamiento no nos va a ahogar, pues todos los parametros se encuentran dentro de los valores

mejores establecidos.

Esto también implica que a partir del tercer afio de vida de Catchme el endeudamiento de
nuestra empresa va a disminuir, ya que poco a poco nuestra compania va satisfaciendo la deuda

que contrajo en su dia. Ademas, como también vemos en la tabla, a partir del tercer aio crece
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nuestra solvencia, con lo que mejoraremos nuestro nivel de autonomia pues nuestro patrimonio,

cada vez mas, va superando a nuestro pasivo.
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10. Conclusiones

El realizar este proyecto de final de carrera ha supuesto para mi un gran aprendizaje en
el campo empresarial y econémico, ya que mis estudios han estado mas enfocados a la
informatica. Por esta razon ha sido un proyecto personalmente muy costoso pero a la vez muy
gratificante una vez terminado. Escogi este proyecto por esa misma razon para aprender a
crear una empresa desde cero; me intereso el saber cuales son los pasos a seguir, todos los
factores, estrategias y analisis que hay que tener en cuenta y por supuesto el saber realizar un
buen plan de financiacién. Por todos estos motivos ha sido muy enriquecedor haber podido

realizar este proyecto.

Una vez dicho esto, vamos a pasar a ver las conclusiones que nos ayudaran a ver si

nuestra empresa es viable.

En primer lugar, hemos visto que el sector del turismo hoy en dia es un sector que esta
en auge, Espana es un pais donde una gran parte de sus ganancias proviene del turismo por

ello pensamos que nuestra idea empieza siendo factible.

En segundo lugar, vemos que en Espana nos estamos recuperando de la pasada crisis
econdémica, por ello la gente estd empezando a salir mas y a invertir mas dinero en sus

vacaciones o actividades de ocio, cosa que a nosotros nos beneficia mucho.

En tercer lugar, cabe mencionar el tema de las nuevas tecnologias, la mayor parte de
nuestro negocio se apoyara en ellas. Gracias a nuestra pagina web llevaremos a cabo nuestras

promociones y las de nuestras empresas asociadas.

En cuarto lugar, nos hemos situado en la localidad de Ondara ya que tiene un buen punto
estratégico dado su buena conexién con Denia, Javea, Gandia, Benidorm, Valencia, Alicante

ya que son de las ciudades mas turisticas de la Comunidad Valenciana.

En quinto lugar, en nuestra empresa hemos optado por tener una plantila de 4
trabajadores contando al gerente. Todos ellos creemos conveniente que realizando una

jornada laboral de 4 horas, por lo menos al principio, es suficiente. El gerente sera el unico que
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esté a jornada completa debido a que tiene que encargarse de organizar la gestién vy

organizacion de la empresa.

En sexto lugar prevemos que la empresa gozara de un estado de solvencia y liquidez a
partir del tercer ano por ello podremos afrontar los pagos que tendremos, tanto si hablamos de
los de corto plazo como los de largo plazo. Observamos que el primer aino nuestra empresa
presentara perdidas pero a partir de finales del segundo afio principios del tercero ya empezara
a ganar beneficios lo que hace que nuestra empresa sea fiable. Por ello, podemos concluir que
seria bastante beneficioso a la vez que interesante invertir en nuestra empresa para que se

pueda llevar a cabo.
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http://www.idi.mineco.gob.es/stfls/MICINN/Investigacion/FICHEROS/Estadisticas_Indicad

ores/Indicadores_2013.pdf

Articulo del periédico el Mundo sobre un informe generado por la Business Software Alliance
[Consulta 14 de Septiembre del 2015]. Disponible en web:
http://www.elmundo.es/elmundo/2011/09/27/navegante/1317126647.html

Estudio sobre las tiendas online realizado por Xopie [Consulta 14 de Septiembre del 2015].

Disponible en web: http://www.infoautonomos.com/blog/tiendas-online-en-espana/

Gréfico de la Cadena de Valor [Consulta 15 de Septiembre del 2015]. Disponible en

web: http://es.slideshare.net/jcfdezmx2/analisis-estrategico-en-la-cadena-de-valor-

presentation

Ley de Responsabilidad Medioambiental [Consulta 15 de Septiembre del 2015].
Disponibilidad en web:

https://es.wikipedia.org/wiki/Ley_de_Responsabilidad_Medioambiental

Articulo del periddico el Pais sobre el déficit ecolégico en Espafia [Consulta 15 de
Septiembre del 2015]. Disponible en web:
http://elpais.com/diario/2011/04/18/sociedad/1303077604_850215.html



http://www.ine.es/daco/daco42/etcl/etcl0115.pdf
http://www.serautonomo.net/irpf-autonomos-2015.html
http://www.serautonomo.net/irpf-autonomos-2015.html
http://www.mailxmail.com/curso-formacion-gerencial-administracion/concepto-inversion-empresa
http://www.mailxmail.com/curso-formacion-gerencial-administracion/concepto-inversion-empresa
http://www.idi.mineco.gob.es/stfls/MICINN/Investigacion/FICHEROS/Estadisticas_Indicadores/Indicadores_2013.pdf
http://www.idi.mineco.gob.es/stfls/MICINN/Investigacion/FICHEROS/Estadisticas_Indicadores/Indicadores_2013.pdf
http://www.elmundo.es/elmundo/2011/09/27/navegante/1317126647.html
http://es.slideshare.net/jcfdezmx2/analisis-estrategico-en-la-cadena-de-valor-presentation
http://es.slideshare.net/jcfdezmx2/analisis-estrategico-en-la-cadena-de-valor-presentation
https://es.wikipedia.org/wiki/Ley_de_Responsabilidad_Medioambiental
http://elpais.com/diario/2011/04/18/sociedad/1303077604_850215.html

- Articulo visto en expansién.com donde podemos ver las dificultades de abrir una
empresa en Espafa [Consulta 15 de Septiembre del 2015] Disponible en web:

http://lwww.expansion.com/2013/11/07/economia/1383824565.html

- Articulo digital sobre el IRPF [Consulta 16 de Septiembre del 2015] Disponible en web:
http://cincodias.com/cincodias/2014/07/18/economia/1405705497_012443.html
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ANnexos

Para la creacion y apertura de una empresa virtual de este tipo hacen falta una serie de

documentos, los cuales son:

Declaracion censal (resumen situacion tributaria)

Modelo 036, hay dos formas de presentacion:
e En PDF y presentacion en Hacienda

e Presentacion telematica con certificado digital en la pagina de Hacienda

B 3 Apencia Tributaria I I
1= ] odelo
5 E, Teléfono- P01 33 55 33 M
PR TERES www apanciair butaria.es 036
DE ECORCELA
¥ HACIEMDA
I I
M. justificante: 0364252194162
101 WIF 102 Apellides. y nombe= 0 razdn o denom inacion social
536267235 CEBOLLA PERELLO DORA
1 Solicibud de Mdmero de ldentificacidn Fiscal (MIFL
m Alta en el Censo de Empresarios, Profesionales y Retenadores.

13 Solicitud de MIF definitive, disponiendo de NIF provisional.

1A Solicitud de nuewva tarjeta acreditativa del NIF

1= Modificacion domicilio fiscal {paginas 2A, 2B y 2Ch

13 Modificacidn domicilio social o de gestidn administrativa (paginas ZA y ZB].

18 Modificacion domicilio a efectos de nofificaciones (paginas 28, 28 y 2CL

1% Modificacion ofros datos identificativos dpaginas 28, 2B y 2CL

1% Modificacion datos representantes [pagina 34

157 3 | Modificacion datos relatives a2 actividades econdmicas y locales {pagina 41

1= Modificacion de la condicién de Gran Empresa o Admdn. Pablica de presupuesto superior a 60000000 de eurcs (pagina 5k
1= Solicitud de inscripcidnbaja an al registro de devolucidn menswal (pagina 51

Solicitud de altabaja en el registro de operadores intrecomunitarios (pagina 5.

131 i | Medificacion dabos relatives al mpuesio sobre el Valor Afadide (pagina 5k

12 % | Modificacion datos relatives al mpuesio sobre la Renta de las Personas Fisicas (pagina &l

1B Modificacion datos relatives al Impuesio sobre Sociedades (pagina &1

1 Modificacion datos relatives al mpuesio sobre la Renta de no Residentes correspondiente a establecimientos permanentes o a entidades
en afribucién de rentas constitwidas an al extranjero con presencia en territorio espanol (pagina 61,

1% Dpcidonfrenuncia por el Régimen fiscal especial del Titule 1l de la Ley 492002 (pagina &1

1% Modificacion datos relatives a retenciones e ingresos a ceenta {pagina 71,

1= Modificacion datos relatives a otros Impueestos {pagina 71,

Valido pam su presentacian a partir de la fecha de obitencidn en un mes
&

1= Modificacion datos relatives a regimenes especiakes del comercio intracomunitario {pagina Tl
1= Modificacion datos relatives a la relacidn de socios, miembros o participes (pagina Bl
10 Dejar de ejercer todas las actividades empresariales ywio profesionales [personas juridicas
y entidades, sin disclucion. Entidades nactivas). 141 Facha efectiva dal cese
180 Baja an el Censo de Empresarios, 18 Causa

Profesionales y Ratanadores
182 Fecha efectiva de la baja

— ]
Luger Fima

CHDARA

Facha

09/0/2013

Firma en cafidad de Frmade: DD MOAA CEROI LA PEREL O
Interasado

ME Ref.: 2013WV3626720053A - Fecha: 09-09-2013 - Hora: 12.45.21 Ejemplar para al intaresado
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Valido pam su presentacian a partir de la fecha de cbhtencidn &n un mes

RIF Apelidzs y nombre o rEain o denominacon socid
Modalo
036 536267235 CEBOLLA PERELLC DORA I_l
g Actividad |
420 Descripcin de |3 actiedad A Gy o epigelaiecin VE 803 Tipo de actividad 04 . Atk
AGENCIAS DE VIAJES 755 1 RESTO EMPRESARIALES

= |

La actividad se desanolla fuera de un local determinado

Cawsa de presentacion 11 Altla Y& Facha N.* refarencia 407
1] Baja 45 Fecha N.® rafarencia 10
Indigue al municipie en el que desarmolla, fundamentalmente, su actividad econdmica:
411 Municipio Cod. Municipa Prmnc iz Cid. Provincia

La actividad 52 desamolla en local determinado (locales directamente afectis a 1a actividad)

= LOCAL Komero 1[2 Referencla catastral
413 3G & Nombve de |a via piblica 05 Mim. 46 Pso 417 Pree 418 Céddigo Posial
PTOA BARRANOUET 1 03760
419 Municipio G Municipel 45 Prvinciz Cid. Provinciz 471 Comunided AuiSnoma
OMDARA ALICANTE
42 Supericie ) 41 Grado de e
50 100
Cawsa de presentacion 420 % | Alta L% Fecha povpaya0il 25 N.® referencia
ur Baja L& Fecha 23 N referencia alta
E ] Variacion &3] Fecha @7 N referencia alta
= LOCAL Komero {3 Referencla catastral
44 56 L35 Mombre de la wa piblica U6 Mim. 47 Pso 38 P 139 Cddigo Posial
H0 Municipio G Municipel M1 Prvinciz Cid. Provinciz 47 Comunided AuiSnoma
43 Superficie (m) WY Grado de dec.
k
Cawsa de presentacion M5 | Alta 4 Fecha 7 N_® referencia
g Baja 5 Fecha 50 N referencia alta
i5] Variacion {8 Fecha 51 N referencia alta

Locales Indirectamente afectos a a actividad (almacanes, depdsktos, centros direcclan, ...}

= LOCAL Kimero 15! Referencia catasiral
4E5 56 &% Mombve de lavia piblics 57 Nim. A% Pso A5 Pria.  dBD Cddigo Posial
41 Municipio G Municipel 48 Prvinciz Cid. Provinciz 453 Comunidad AutSnoma
454 Smericie ) 46 Gredodegfec. 450 Usio destin 4 ag=
%
Cawsa de presentacion 4| | Alta &5 Fecha 0 M.? referencia
i Baja i1 Fecha &1 N.° referencia alta
i | Varaciém 4% Fecha 7 M. referencla alta
= LOCAL Kimero 77 Referencia catastral
418 56 &5 Mombve de |2 via piblics ] Nm. A6 P=o  AE2 Pria  AED Cddigo Posial
84 Wunicipio Cisd. Municigel A5 Provinciz Cidd. Provinciz 86 Comunided Autdnoma
47 Sperdicie (7). 48 Crede de gfec. &0 Usao destino 40 ag=
%
Cawsa de presentacion 7] Alta 152 Fecha &3 N referencia
o Baja % Fecha 85 N." referencia alta
4| | Varaciom &% Fecha 95 N7 referencla alta
MNE Hef.: 2013V36267 200534 - Fecha: 09-09-2013 - Hora: 12.45.21 Ejemplar para al interosado
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RIF Apelidcs y nombee o raain o denomnaciin soold | |
036 536267235 CEBOLLA PERELLD DORA
i m Fecha
M1 ;Tiene la condicion de Gran Empresa (volumen de operaciones en el ejercicio anterior superior 2 60100121 04 ewrps? 1
87 jEs Administracidin Poblica cuyo ditime presupuesto anual aprobado supera los 6,000,000 de euros? e

—1 I ==
50 ;Esta establecido en el temitorio de aplicacidn del Impuesto sobre el Valor ARadido o tiene en & un establecimianto permanenta?
H1 jRealiza exclusivamante oparackones no sujetas o exentas que no obligan a presentar autoliquidacidn penddica (ar. 20 y 26 Ley VAT
B ! Fecha
52 ¥ | Comunicacion de inicio de actividad. Entregas de bienes o prestaciones de sanicios previa o simultanea HE goioo2013
a adguisickdn de bienes o senvicios
84| | Comunicacion de inicio de actividad. Enfregas de bienes y prestaciones de servicios posterior 2 adguisician 1]
de blenes o servichos
i Comunicacion de inicio de nueva actividad gue coretifuya sector diferenciado con comienzo de entregas de bienes 57
0 prestaciones de serdcios postenor a adquisicion de bienes o servicios destinedos al desamolle de la misma.
HE| | Comunicacion de comienzo habitual de enfreges de bienes o prestaciones de servicios (hablendo marcado 1]
la casilia [504] o lka casilla [506] en una declaracidn cansal presantada anteriormente.
E i‘e f I dad -:ia:l luid da ré
ntifique |a actividad o actividades incluidas en cada régimen:
S| i Bae * AR Fecha
z H0 R General . N pojooizoia
o | B Régimen especlal FECArgon d! equlu?len:la .. 55 L6
E 1] Régimen especial blanes usados, objetos de arte, an1|g|:|eda|:‘es ¥ u:ubjetus
£ de colaccidn, determinacidn base imponible operacion por operacidn ... IS 2
2 =) Régimen especial bienes usados, objetos de arte, antighedades y ohjetos de
m coleccion, deberminaciin base imponible mediante margen de beneficio global ... 58 4 |
E =) Régimen especial agencias de viajes, determinacion base imponible
m OPErACIGN POF DPETBCION ..o eemee e e e s e samene .. 5 IR
& | 0 Régimen especial agencias de wiajes, determinacidn ghotel de 2 baze |'n:m|h|e - = L5
= Régimen especial agricultura, ganaderia y pesca
a3 M IMEBUIRID .o cocveem e cmve e eesamse e mems e e emesaeeremsenans | BB L%
E E 3 1 1] O O OO OTOAIOYOIOTNOPOTO Mo
B 542 L= T ] SRRSO | T
E M REMOCACIIN oo e meeeeee D LK
b T T T SO " | m
E_ Régimen especial -slmpllil-:al:h
2 E Inchubdo e S W
ul et B IIE e eerene BB L5
g 15 REMUMZIR cesecee i et s e e b s s sansmsasms SO
_'E 5l LT Tl | T - - 5l
@ S SR -~
i Régimen especial aro de inwarsidn, realizacion de oparaciones
que puedan tnbutar por este mégimean .. HE e
Solicita incripckdn F baja en el Registro de devolucikin mensual.
L3, Alta 1] Baja
Solicita alta'baja en el Registro de operadores intracomunitarios
£ Alta .5} Baja B Fecha
56 Fropone porcentaje provizional de deduccidn, & efectos del adicule 111.dos de la LIVA: & i
Zectores diferenciados y prometa especial: prm' E‘HEIEI
No tiene sectores diferenciades &
31 tiene seciores diferenciados: Cadign CNAE Cadign CHAE Cadigo CHAE
Sectwr |, actividades comprendidas: 8 54 580 Ml
Sactor 1, actvidades comprendidas: B ] et ] %
Sector 11, actividades comprendidas: 556 BT 3 L
M® Bef.: 2013V3626720053A - Fecha: 09-09-2013 - Hora: 12.45.21 Ejemplar para el ineresada
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Vélido pam su presaentacian a patir de la fecha de cbilencién &n un mes

RIF Apelidas y nombre o ranin 0 denominacidn social
5ISIETIIS CEBCLLA PERELLC DORA I_l

036

— |
Mtz Baja Fecha
Oibligecion de realizar pagos fraccionados a cuenta del IRPF denvados del desamollo de actividades (K HE po/oer2013
BCONGMIcas proplas.
Oibligacicn de realizar pagos fraccionados a cuenta del IRPF derivados de su condicidn de miembro A1 ]
da una entidad en régimen da atribucidn de rentas.
Método de estimacion en & IRPF: Inclsion Renuncia Revocaciin Exclwsitn Baja Fecha
- Estimacion objetiva.._.. ... [ 713 i HE i m BIE Gl6
- Estimacion directa........oocooeo
normal. ..o [ ] a1} 4]
simplificada._......_. X Bl @ Bl ol 3] 09/08/2013

(1) 5Si deferminzba & rendimiento nefp de sus actividades econdmicas por el mélodo de esbmacion objetna y ha iniciado durante & ano aliguna
actividad econdmica no incluida o por la qgue se renuncie a dicho método, marcando las casillas [605] o [607), indique el gupo o epigafel
saccion WE o el codige de aguellas actividades a la= que continuara aplicando el método de estimacion cbjetive hasta al final del pariodo iImpositva,

k]
[2)  5i determinaba el rendimiento neto de sus actividades econdmicas por la modalidad simplificada del método de estimacidn directa y ha iniclada

durante el alo alguna actividad econdmica por la gue haya renunciado a esta modalidad, marcande la casilla [610], indique el gupo o epigafel
sacchin de [AE o & cddigo de aquellas actividades a k= que continuara aplicando la modalidad simplificada hasta & final del pariodo impositisg.

El

— !
Atz Baja Fecha
Obligacidn de presentar declaracidn por el Impuesto sobre Socledades....oooi. B &l
Facha de cieme del pricimo ejercicio economico 540 [ddimimi)
Dpcidn por &l sistema de caloulo previsto en el articulo 45.3 del texto refundido de ka Ley 15
para la realizacidn de los pagos fraccionados a cuenta del Impuesto sobre Sociedades ... &I 2
Condicién de entidad exanta an el Impuesio sobre Sociedades ... B
En =u casa, marque |a casilla que comespanda:
:] Exencion total (aticule 9.1 texto refundide Ley I13)...... B8
&l Exencion parcial Garticulo 9.2 fexdo refundido Ley 151 ... B4
) Exencion parcial Garticulo 9.3 fexdo refundido Ley 131 ... BS Fecha
Ejercitada la opcidn por el régimen de consolidacion fiscal, renuncia & su aplicackdn ... B &b

Modalidad de establecimiente permanente:

Régimen general

Actividades art. 18.3 fexto refundido Ley IRMNR

Actividades art. 18.4 texio refundido Ley IRNR

Opcidn por el régimen ganeral, en los términes del ardiculo 15.4 Mtz Baja Fecha
del teeto refundida Ley IRNR oo SN £ £36

Oibligacion de presentar declaracion por el IRNR, comespondiente a esteblecimizntos permanantes :
o a entidades en afribuckin da rentas constifuidas en el extranjero con prasencia en teriborio espanol ....... &4
Opcitn por & sistema de calcule previsto en el articule 45.3 del texdo refundida Ley 15 para 2 realizacion

de los pages fraccionados a cuenta del IRNR, comespondiente a establecimienios permanentes
o a entidades en atribucidn de rentas constituidas en &l exdranjero con presencia en teritorio espafiol ... &5 ]

Fecha
E51 Ejerce la opcidn por el Régimen fiscal especial del Titulo |1 de la Ley 432002 ... .o, BB

b Ejercitada la opcidn por el Régimen fiscal especial de la Ley 4972002, renuncia a su aplicacion ....... £l

MN® Ref.: 2013V3626720053A - Fecha: 09-09-2013 - Hora: 12.45.21 Ejemplar para el inloresada
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Alta en el Régimen de Trabajadores autbnomos

ADVERTEMC A
En s © ormun ida des Autd nomas con lengua coofaal, edsie @ su disposicidn este impreso mdactsdo on engua vemdou .

TA.DG211 (Hoja 1/2)
SO

Modelo TA.521

MIMISTERIO
DE EMPLED
T SEGURIDAD SOCIAL

TESORERLA GEMERAL
DE LA SESURIDAD SOCIAL

[ 1 N
L 1L ]

1. DATOE DEL 2OLICITANTE
1.1 PRIMER APELLIDG EECH DD APELLIDD

I | —

— SOLICITUD SIMPLIFICADA DE: ALTA, BAJA O VARIACION DE DATOS EN EL REGIMEN ESPECIAL DEAUTONOMOS

1.2 WOMERD DE SEEGURDAD SOCIAL

FECHA DE NASIMIENTO LASRADOOE g 4 TR0 DE DOCLIMENTO IDENTIFCATIVD 1.5 M DE DOCUMENTC IDENTIFICATIVG

DECAPACIDAD:

PP | e e S |

TR WOMERE DE La Wla POBLICA

S ESCAl PiS0 PUERTA COD. POSTAL

BELOGUE MOM B
g I I | I
2 MUMCPIOENTIDAD DE AMBITO TERRITORLAL MPERIOR AL MUMCFIC | lEﬂm |

CORRED ELECTROMCS |

1.7 DA S
TELEMATICOE

ACEPTO EL ENVIO DE COMUMICACIONES INFORMATIVAS [ L& SEGURIDAD S0CIAL & Dm:ulj TELEFoHD ML |

2. DATOE RELATRAOE A LA SCLICITUD (Marque con X" & opclon oormecta)

AL r‘l:l ml—-| mn:éﬂnemmrilj FECHA DE INICIVCEREMARIACION DE DATOS 8| Dia o M Ane
21 CAUEA DE LA BALL ! WARILEIOH DE DATOS 39 DKLME B LF & C.C.E DEL BUCEBORIA DE LAACTIVIDAD
A msiy sollcBud = acompalian koS siguienbes documentos:
3. DATOS RELATIVOS A LAACTIVIDAD PROFESIONAL
8.1 ALTIMIDAD ECONGMICA - COLEGIO PROFESIONAL 43 LAE CHAE 200
5.3 NOMEIRE COMERCIAL
T WEA  ROMERE DE LA VIAPUBLICA ELOGUE NUWL.  EIE ESCAL S0 PUERTA COD POSTAL
g [ N
§ MURSCIP T ENTIGAL DE AMEITD TERSTORSAL INFERILR AL MONCED FROVIRCLA TELEFGHD
H | I |
56 MARGUE £ON X" £ EETA INCLLIDG EN AL OUKO DE LOS SIEUIENTES EUPUEETOR
WLLER ADWZOR PORADA AL
TRARAIC, DESPUES OF MATERKIDAD —8 D VENTRAMBULAKTT I:l TR TR O TEMPORATA.
e e

4. OPCION RESFECTO DE LA BAZE DE COTIZACION, DE LAE CONTINGEMNCIAS PROFEZIONALES Y DE LAMUTUADE A.T.Y EP.

IMPORTANTE: CUMPLIMENTAR EN LA BIGUIENTE HOJA

5.1 DATOS RELATIVOE AL REFRESENTANTE

5.2 DATOS RELATIVOE AL AUTORIZADO DEL SI2TEMA RED

HOMBRE ¥ APELLIDOS O RAZON SOCIAL NOMERE ¥ APELLIDOS O RATON SOCIAL
N DE DOCUMENTD IDERTIFICATIVO WUMERD DE SEGURIDAD SOCIAL NIWERD OE LA AUTORZACION

6. A EFECTOS DE MOTIFICACICNES SERALA COMO DOMICILIC PREFERENTE (Marque con una X" 13 opeion comect)
DO LI DL SOUCTTARTE (APRATADG marllj m-ﬂ.n:lu.u:numnmmwu'm:qrilj

7. DATCE PARA LA DOMICILIACION DEL PAGD DE CUCTAZ

i s e %

CODKE0 CUENTA CLUENTE COCLUIMERTO IDENTIFICATIVG DEL TITLLAR DE LA CLEENTA DE ADELIDD

SUCLIREAL TR0 DE DOCUMENTO IDERTIRCATIVG

ST o NOMERD CLUENTA
[TOTT T T T T I TTL LT TTT o] fonf J2SRo] [wlT]

W DE DOCUMENTCS IDENTIFICATIVO

PT— T MNOTIFICA o LA DALFGENCIA [ NOTIF )
FIRMGA DEL. FIRMA Y BELLD DEL REFRESENTANTE Ly Lot T T T
DOLETIRES OF C RICINDOS:
o A
Facha: "acha:
CLML: DhALL
FIRRA FIRR:

SUREAR AT 70 M IOR A, REDUCRIDA,

GRGAND AL SUE SE DIRFGE LA SOLUGTTUD: DIRECCION PROVIBCIAL O ADMMISTRACKN DELAT. G 8 8-




MINISTERIO
DE EMPLED TEORERA GEMERAL

DE LA SEGURIDAD 50CIAL

ADVERTEMCA:
En s Comunidadas Autdromas con lengua codficlal, exdste a su dsposiadn aste impmso redactado on lengua wermdcula.

TAD5211 (Hoja 22)
BT

Y SEGURIDAD SOCIAL

N i B
L I _

DATOS DEL SOLICITANTE

HOMBRE Y APELLIDCE HUMERO DE DOCUMENTO DENTIRCATRG — MOMERD DE BEGURIDAD BOCIAL [NES )

4.1. OFCION RESFECGTD DE LA BAEE DE COTIZACGION

BASE Wihbas |—¢| | BREE u.b:lhu.rll | CITP.AEAEr"l

D SOLICTA & IMCREMENTO dulimil o: da la Basa de Collbaskn af al Shso oo st b et Gl b (riemnele b Base Ml i de Cotl asida dal R !

4.2, MUTUA DE COSERTURA DE INCARACIDAD TEMPORAL DERMNADA DE CONTINGENCIAZS COMUNES

MUTLLA N I:l DEAT ¥EP

4.3, OFCION RESPECTD DE LA COEERTURA DE LAE CONTINGENCIAS FROFESIONALES [ACCIDENTES DE TRABAJID ¥ ENFERMEDADES FROFESIONALES]

EOLICITA [Margim cof Ufa X" o gue prooeda
D ACOEEREE & la cobaitoin da i senlifgances piofsohe e

D REHUMCIAR & i cobariir s di las conlingepcks prohasions b

4.4. OFCION RESFECTD DE LA INCARACIDAD TEMPORAL EN SITUACKSN DE FLURIACTIWIDAD

BOLICITA [Mangus con uie %" o e prooeda]
Dmmmhl. wdu la 4T I

D MO ACDIERSE i i cobeniine S8 b Incspacided Tamperal

. AEFECTOS DE NOTIFICACIOMES EERIALA COMO DOMICILIS PREFERENTE UN DOMICILID DISTINTS DEL DE RESIDENCIA O DEL DE LAACTIVIDAD ECONCIMICA

Wil BiS ESCAL P50 PUERTE OO0 POSTAL

| I

TEE#  WOMEBRE DE LA via PUBLICA

3 MUNCIPH0 | ENTIDAD DE AWBITO TERR TOR AL INFERIOR AL MURICIFO

Emrm DE CORREDS

IFRRMA IDHOL. TIRLARLA_ WA DDA

A % )
1121
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RESGUARDO DE SOLICMUD SIMPLIFICADADE
ALTA, BAJAD VARIACION DE DATOS
EN EL REGIMEN ESPECIAL DEAUTONOMOS [TADSZV1)

Caon la fecha gue se indica en este documento ha temido
entrada, en el registo de esta Direccién Provincial o
Administracion de la Segurdad Social, la solicitud cuyos
datos figuran a continuacion:

DATOE DEL TRABAJADCRM,

'um.l.mu:.w |

K" Dt DOCUMENTD IDENTIFICATT D

" DI, SEGURIDAL S0CIAL

ALTA, |hui|.| b ™ |Ilu |Mn

AT DEL O SE SOLICITALE WA ON

[ B
L _

r T H 41 G AL
LA S GO (A AL

H_AZDDERES(]_LM B plazo maximo para dictar y notificar la
resciucion solbre |a presente solicitud sera de cuarenta y cinco dias
contados a3 pantr de [ fecha de su enada en & registo de la
Direccion Provincial de la Tesoreria General dela dad Secil o
Administracion de |3 Seguridad Social paRa su
tmh:ntEphmrﬂcaiupud’asu'ﬂspaddumanhﬁha
mmsehsl:ﬂmm da"ﬂemasylammm de

docurnentos y necesanios, asi come en &
rﬁmthsﬂnm:ﬂat Edala Lqrm"lmzdei'ﬂde

m Juridico de [as Administraciones Fiblicas y
Comin. Transcurrido & citado plazo

mqmmmqa resolucién expresa la solicitud pudaaiauieme
estirmada, loque se comunicaa efectos de bo establecido en a articulo

42 4 dela Ley 3001 022
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SUBSANACION Y0 MEJORADE LA SOLICITUD SIMPLIFICADA DE
ALTA, BALA O VARACIKON DE DATOS
EN EL REGIMEN ESPECIAL DE AUTONOMOS [TAOS21H)

La solicitud de alta, baja o variacion de datos del trabajadoria
cuenta propia, cuyos datrsﬁgl.m'lam'lﬁnua:am no redmne
mmsmasestahlemd:sparelamwlu?ﬂdelaLeﬁmlmldezﬂde
noviembre, de Regimen Juridico de las Administraciones Piblicas
ded Procedimiento Administrativo Comin, yio los establecidos en

General Real Decreto B41005, de 26 de
wmemm“nuwwﬁmﬂm Eupresaa'lelms‘ru:u
actode |la presentacion de [a soficitud.

DATCE DEL TRARAIADORIA

'mmlm |
'ﬂlmmﬁ—l r'_lwlﬁm_|
] Jo] | e | 1] [ou L]

AT DEL CUE SE SOLIOTALL WA ON

De conformidad con Ip establecido en el art. 71 dela Ley 3071882, en
un plazo de DIEZ DIAS, el solicitante deberd subsanar la falta
gue se indica yo acompanar los documentos que se
relacionan.

Si no se subsanara |3 falta o no se entregasen los documentos
sdldadjs.selemdapwdﬁsudndesu pemm.dctmcbsela
comespondiente resclucion, nmfmﬂ:sealalnq:emdeﬂﬂﬁn
y Seguridad Social alos efectos pertinentes

N B
L |

' ISR H A G WAL
LA RO DAL AL

WEMMEMMmMrMﬁHh
resolucicn sobre la deuﬂaiajrurmtias
mapa'hrdehhiademaizhmd de la
DlmmnﬁmwdthTmmaGHEidEla Social o

Etmtlusmpmtlal Eﬁeh LE]rEI]HEﬂE.dEEdE
mm'ln-t- men Juridico de las Adminstraciones Piblicas y
OunnTmurrdudﬂmnﬂm

gnq.jerer.ilgl resolucion expresa, k3 soliciud podra entenderse
Ehnﬂh.hq.ﬂsemmaebmsdehsﬁimﬂumdamiu

42 4 delaLey 3011882



Alta en la Seguridad Social de los trabajadores
Modelo TA 2/S

MOTAS INFORMATIVAS
FPROTECCEIN DE DATOE - Alos efechos previsios £n &l articulo S de i Ley Orgénica 1511939, de 13 de dciembre (B.0.E. ded 14-12-1939), de probeccidn de datos de cardcher persanal,
52 |& Informa que los daios consignados en & presente modeio SEr&n Incorporados al Fichen Genaral deAfIacion, regulado por la Ordende 27-07-19%4. Respecho de los citados
dalns podrd sjercitar los denschios de acceso, rectficaciin y cancelacdin, &n los brminos pi Ia ada Ley Onganica 154595,

/1 GENERALES INSTRUCCIONES PARA CUMPLIMENTAR EL MODELO .

Eldummﬁodebua amlnemammaamleuasnmmhs mememEnlB:m:les

¢, 1. DATOS DELAFILIADOVA ' —

1.1- Gadn:le[ismam:h:l Siel trabajador’a s discapacitadola, indiquese &l grado de discapacidad.
1.2-Numero del Documento Identificative - Se reflejara & numeno del documento identFicativo, si 52 trata de Tarjeta de Extranjero se anotara o Mumeno de

Ideniificacion de Exiranjero
. 1.3-Datos Telematicos.- uMmmmmhdeWM|Md&laww A

71, 2. DATDS RELATIVOS ALASOLICITUD !

21-5ituacion de Inactividad - Silagdldndse-fcrmiapﬂawnnmelmmnlaw deunasﬁmmderﬂ:ﬂrﬂaﬂdelhﬂqairdaﬁndeum

refacicn [aboral, siempre que tal situacion de inactividad comprenda un mes natural omas, se mancara con X el apartado que proceda. Enel

WFEG-MDEMTI’EU&WC DM DE DATOS, se anotara, en e supuesto del inicio de |a situadion de inactividad, & primer dia en o que &l
mmmrﬂmmdﬂymdmddﬁndehmdmmdad Hdﬂmdmmdqﬂdmmmmimm

2 2-CausadeAlta, Bajao Variacion de Datos - 5i se teta deunasolictud de Baja, indicarka cawsa. En e supuesto de Variacion de Datos, indicar brevemen-

“ ie lacausadelamisma -
71,2, DATOS DE LAEMPRESASOLICITANTE ) )
31-Re imend Sistema Especial de ridad Social - Incicaelﬂ men Y, en sucaso, e Sistema en el que se encuadraal trabagador/a. Asimisma,
E:?h:limisiel perte;ﬁ de los siguientes = !I Hq:lﬁmﬁrta m Artistas, Taurinos o Concierto de Asistencia

2 Sanitana. Enel casoded Regmen ddhhmlrdmdmdemﬂ L&, 1B, ), A
4. DATCIS LABORALES Y DESEGURIDAD SOCIAL ) ™
L -En &l supuestn de que & contrato de trabajo gue regula & relacidn laboral entre el empresanio v trabajador haya sidoformalizads

pudurgraamsoimdeldﬂ mdepmmblamlusmam 2,413 y415
411-Codigo. MﬂwmmmeBmmthmﬁmﬂmhwm
M.E-Feciudmrlmdelﬂmﬂiodeﬁﬂnp Este apartado, inicamente debera cumplimentarse en as solictudes de alta cuando se cumplan los
condicionantes que se indican. En el supuesto de gue = contrato de frabajo que regula ka relacion |aboral entre el empresario y & trabajador NO
rqasmhmmjupwdammusdmdddE.mmh &n que causs alta & irabajador con ese mismo contrato paa &

MB—Ca.EaNIaS-lmsm. En este apartado, indicard la causa de la sucesion (absomion, fusion o transfomacion de empresas, sucesion en [
thularidad deunaexplotacion, industriaonegocio, ... ).

4 1 4Fechadefin devacaciones refribuidas y no percibidas - Indicar, =i ,lafecha en quefinaliza el periodo que comesponde alas vacaciones
anuales retribuidas que no haya disfutado el rabajador con anterioridad ala finalizacion dela relacion laboral, o con antesioridad alafinalizacion de
hmmdemmajanmrpmadehstﬂ:qmaﬁmdm

4.1.5Empresa de origen del contrato - Seidentificara laempresa de origen con L que e rabajadorformalizo & contrato, indicando e codigo de cuenta
de colizacion, si se conoce, olamzonsocial dela misma. Mo se cumpliimentara este apartado, enlas solicitudes de aita sucesivas enfrecuentas de
mdelmsmamﬁmu

42-Traba '35 con exclusiones de cotizacion - En el s deque & ador'a este excluido de E} el Sistema de
Swam;lamlamdeﬁemmgm Foe Sgnapresiacin e

4.3 Relacion Laboral de Caracter Especial. -SenzlmeltmudasedelammﬁmmdeﬁmdeﬁummmgmajemaIa
entidad con la que se ha formalizado |a cobertura de accidentes de trabajo y enfermedades profesionales apartado | 411;.& pcn:,l.lela
coberuradela pmnmmde incapacidadtemporal por contingencias comunes locubra esamismamutua, indique

4 4-Grupo de Cotizacion.- £l cp.leta'gael trabajadoriaseginsu mtegmapm‘esmd

4.3-Dcupacion -AT/EP - Seanotara Unicaments, cuandola ocupacion se3 unadelas que expresamente, figuranen lanoma.

46-CCC uh"SS Emgpresario.- Anotara el nimero de cuenta de cofzacion o numeno de la Seguridad Social del empresanio usuarnio dewna empresa de

4 ?-mntﬁgmdelamﬁm Sielirabajador/a pertenece al Régimen Especial del Mar, seidentficaralaembarcacion (Matricula/ListaFolia).

4 8- Semarcara con una deuﬁaﬂmﬁmumﬁamﬁddamdgmdelmahmmqmsenﬁmn

4.9-TiempoParcial. Semw%ﬂm &hshasdetﬂ:qnpacﬂdaﬁddaalamdmﬁndmmdqﬂhduﬂ  SEConsignaran|as
heras de que 52 nﬁmmdelustl:-mqa:lmde mpmmtﬁsaﬂmmﬂﬂmdmmmﬁﬂlﬂﬁnmd
w&ymdcmmarmmw*mmamﬁummmmm

4.40- Namero de Social (NS5 T atdasmhﬂa—&ﬁmm&mﬂﬂqaﬂam&mammammmdeh
empresa, seindicara & Nimem de Seguridad del trabajador/aal que se sustituye.

4.11- CausadelaSustitucion. Eaﬁamemhsmuumdelti:qmﬂa.

412—Eat&g:|mFr~nh_fesmd Se indicara la categoria profesional del trabajador’a si es ded Régimen Especial de la Mineria del Carban o ded Reégimen

413 C.0E. - Coeficiente reductor de la edad de jubi mendslnﬁmdeuiﬁmaddﬂegm&pmddelaHmddﬂm personal de yuekn
aere, trabajadores/zs fermovianios/as odel IJjElnu

4.14-Convenio Colectivio.- Ccdgndemmund@mmemielamb:mldﬂa]dﬂhﬂﬂadﬂammmah

415 Se marcara con una X" si o trabajador/a inicia o cesaen situaciones especiales que se indican: En el supuesto de una situacion de
gﬂdalegddel 3, de menores de edad, mmmmawmnmdehjmﬁademgﬁnrﬂgapmmethaﬂabgﬂ D=

forma, se actuara enlas porregulacion de amlenpamdyhﬂgaspamﬂa

415— stema Especial de Frutas y melmde[:mm\feueﬂﬁ el trabajador se encuadra en este sistemaespecial del men
General, s2 consignara en & aita & cosficiente de permanencias r.i}i&q:mﬁdu[ﬂﬁﬂrm&lmﬁmdebqa.ajmdﬂw
diasde Efemunmlemdlza:‘rusd.mlam'pana[“ .2}y, en sucasn, |os dias en stuacion de incapacidad termporal, rrmmda:lanaga
durantz&l durante lacampana4.16.3
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Empresa Virtual En El Sector Turistico: Catchme.com

MIMISTER IO F ]
DE EMPLEC B TecRERIA GENERAL
¥ SEGURIDAD 5OCIAL B o cEGURIDAD SOCIAL

N 1 ]
L L _

SOLICITUD DE ALTA, BAJA O VARIACION DE DATCS DEL TRABAJADOR POR CUENTA AJENA O ASIMILADO

1. DATO3 DEL AFILIADDHA

PRMER APELLIDG SEGUMD APELLIDO HWOMERE WOME R DE SEGURIDAD SOCIAL
FECHA [E HACIMIENTE: B TIPO DE DOGUMENTS EENTIFICATVG 1.5 B8 [ DOSCLBENTO) [DERTEICATIVE

ford Jumre e[ J[on | veemcommem [ ] mer] ]
lmml.rn
1 | comreoELecTROMCD |

H EBEEPTO B0 COMUMICACIONE S INFORMATIVAS DE LA EECURIDAD SOCIAL ] |:|m|:| TELEFEHD MERIL |

Z. DATOE RELATIVOS A LA B:0LICITUD {Margue con "X" la opclin comecta)
2.1 SITUACKSN D INACTIVIDAD 3 3 il s, DEL AL TABELANARIEION OE DaTos  FECHA D ALTA/BA LAMARIACICH D DATCS

.u.m|:| “"’-""D MI:E:I;E |:| nu:u:-D le:l ol Jueg Mo |

1. DATOS DE LA EMPRERA SOLICITANTE

RATOM SOCIAL DEL EMPRESARIO COLEC TIVD O HOMESIE Y APELLIDOS CEL EMPRESARIN INDIVDUAL 31 REGIMER SETEMA ESPECRHL lxﬂIIDI:LI.NTAI:lJTI.I'.H:IﬂHE.t.G i

4. DATOE LABCRALEES Y IDE EEGURIDAD SOeCIAL
4.1 CONTRATD DE TRARAID

FERL e 412 FECH DF IS0 (L CONTRATD OF TRARAK

Dare| | uers| | mersl

4.1.3 CALSA AL TA SUCESIVA

L |

g 4.2 TRABALSDORESIRS COM EXCLLESONE S DE COTIEACION bl LADCRAL DR TER ESFECIAL
E AAGRPOOT 4.5 OCUPCIOR ATEF 48 GCG o W35 DEL EMPRESARID USUARG 4.7 DENTIFICACION DE LAEWBARCACKON |41 ENTIDAD D ADCIDENTE OF TRADAKD 403 egadeiTes
al
5 4 3 IMDICIUE 8 EL TRARSIADCRIS EE ENCLUENTRA EH SITUACON DE
DESEMP INSCRITD MLLEN TIABAIRLILA
u“ml:' MAS O & MESES mmmnul:' Ellfﬂlml:l IS PHE SENTADA, :l wml:' murran
ELHLY. SJHS0 BELHEF. DES INPLLIE I HEIRC OMPOITAD AL TRASAID FANTO LLTIROS ViCTI,
I:EE-'H!.\HDB|_| mﬂlﬁﬂ CEEPULS OF MATTRNDAD Td MEELE —l ﬂmmﬂ I%ﬂ;ﬁﬂ
W HORAS JORMADE MAXIME COEFICIEMTE TIEMMD PARCIAL
=R =g g e =
& 10 N5 S TRABALADORA SLETITUIDAE 4.1 CALSA DE LA SLETITLG 412 CATECRI PRCFESIHAL ACOE 414 COMEMID COLECTIVG

415 INDIOLE & EL TRABA DGR SE ENCUENTRA EN ALGLINS DE LAS STUACIGHNES ESPECIALES SKH ENTES

EXCECHEMGIA, EXCEDERCLA LMD — ELEPEHEIIH PO RECULACEN HUELGA TOTALTAACIAL
CLAGADO HLG OTRD FAMILAR LEGAL-%- OF EWFLED TOTALPRATIAL %- CEMRE PATIOMAL -
DAL SITUACIONES

418 SISTEMAESPECIAL DE FRUTAS HORTALIZAS E INDUSTRIAS DE COMSERVAS VEGETALES
11!11;‘,1'FE'_'EPI'_"IEI\I'I'EEE 4183 DlAE DE TRABAK) 4,183 DiAS EN SITUACKN DE MNCAPACIAD TEWPORAL

MAHENGIAS WATERKIDAD O RIESG0 DURANTE EL EMBARAZD
IS, (L. TR R A NN Y R T B A AR :-.r—-:_--n-z::_u DRLFEEHCLA, 8 WO TS AT 06 LA,
Fecim Fachx
LMl DKL
FIRbA IR

SUBSARACK 7/0 MIZJORA RECU ERIDA.

Ta. 25

(05-07-2010) En e Cormunidace s Autdn mas con lengus cooficial, existe & su deposican e e impreen redectado an lengus wermicula

RGN AL GUE SE DIRIGE LA BOLICITUD: DR ooiis PROVIKCIAL O ADMKSTIACION DELAT G S &
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Empresa Virtual En El Sector Turistico: Catchme.com

Licencia de apertura

En caso de que haya un centro de trabajo, hay que solicitar un permiso en el
Ayuntamiento para proceder a la apertura de un local.
COMUNICACION APERTURA DE CENTRO DE TRABAJO

¢ erurn VALK
i, DENERALITAT VALENCIANA
=i, COMSELLERTA D°ECOMDMEA, HISENEA | OCUPACH
Direccia Territorial d' Ccupacla

COMUNICACIO D'OBERTURA O REPRESADE L'ACTIVITAT
COMUNICACIONDE APERTURA OREANUDACION DE LA ACTIVIDAD

N, Raglstre / Nom. Registo: | I ham, extpedient | NOm. expedients: | I

A | DADES DE LEMPRESA | DATOS DE LA EMPRESA

D nova creacid [ De nusva creacia. [

Ja evistent | Yaexstens: [

MNaom o rad social f NomDe o B sock|

CIFETRE[]

Comicill zodal ! Domddic socEl

Telélon /' Teiefono

Municipl § Moo D]] Provincia / Provincia D] CP
ACHvitel econbmica 1A divid a0 economca D]]]]
Enifiat pe=iore o collabo@adom de A T. | EP. [ Enfided gesiors o crEboEdoE e AT, ¥ EP. D]]]]
B | DADES DEL CENTRE DE TREBALL / DATOS DEL CENTRO DE TRABAJD

Die nowa creacic Represa dactiiat Carnad'activitat Tresllat

Denuevacraacin || Reawdhcin o advidad |_] Cambio oe actividad |_] Trasho |_|
1am 7 Nomire Talkan | Teesnn

Camicill & Domcic Provincla ! Provincis

(L]

Date Inic] acl)! Redva Inkio ot

Murnicipi / Moo

(L]

Activitat sconomica /A divitad economEs

EEEEE]
Domas J Mujeres: I TOTAL: I

Superficl constnuida (M) [ Supence mnstuids ()

Fre. irebeliadoms ooupats /DM hehs B0 0es DCLpE00s:
Homes / Hombres:

Classe de canira de trebell / CBse de camtro 0 [aEhs,
[Talier, olicia, magatrem _.. s @8 et de conim mobl, Indgis b seuw posshis: looalkTack)
(Tabar glong aieloin 50 Imis o conim mou] ndor S posiblo sl i) '

—
BOCI -4'500A - PP

Adjunta Fa de Segurstat | Saiut an el Trebell S Acompans Flan o8 Sequidsd y Sabid en o Trabaic:
Clrm i ar ol B0 12000, de M Jockedbes [BOE 220097 | O ichides an o AD LI, de ¥ de acbfes [BSOF 200280

sil_] me[]

RREITORIAL DOCURACE | EJEMELAR FA R4 LA DIRECCION TERRITORIAL DE EMPLED

5 oo o pomce Fa proes D gl Qs mb (ol mod @ LGN d N Qo pd gl vobSies fomicen sisen @0 uged §f i w o

B sm f omincs feefg of fomee fen e

G| sy y & wid' @ b7 dm & e poipe cidp o opioie dr oew o

(=

3| aduntz Projects Tecnic | Mambna dascriptiva de Mactivita? £ Acompens Proyed o TEgrED ¥ Memors Descrpliva oe s scivis o

| Achvimty sokmin, e i | pedkom [ Schdines Tomies, mdes, ool popelgoas. (0 T44E de W o me B T1D X s SD NDD

"

i

F,.;. C | DADES DE PRODUCCIO D EMMAGATIEMATGE DEL CENTRE D€ TREBALL | DATOS DE PRODUCCION F0 ALMACENAMIENTO DEL CENTRO DE TRABALMD
:.‘ FEEE S 7 [ e e ] POENGE INsE-ada | ) EW O

Redlitza opemcions i acheitalz indoses enfannex | del RD 3957 de 17 de gerer, pd qual 5 sprove o] Reglament dels Sereeis de Prevencd (BOE 31.01.97)
Riealizs opemciones y aciiidades inciiides en el anexc [ del RO 3997, de 17 deenern, porel que aprueba of Reglamenio de los Sendcios de Presencion (BOE 31.01.57)
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o GENERALITAT VALENCIANA COMUNICACIO D'OBERTURA O REPRESADE L'ACTIVITAT
G DOWSEELIRSS DTCONONLA, HISENDA | OCUMK KN

ey T SO COMUNICACION DE APERTURA O REANUDACION DELA ACTIVIDAD

. Regisine ! Adm, lieg'::':'l I Pl mxypengiliendt ! Al e.r,:-eﬂ'e."tei I

A | DADES DE L'EMPRESA | DATOS DELA EMPRESA

DCanava oraachd § D NUEVs Creschim: D J3 axisiam Y5 exlsenie D
o o rd socla | Kombe o mede socsl CIF | NIF )
Comicill soda | Domicllo sook! Telbdon | Teifong
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B | DADER DEL CENTREDE TREBALL! DATOS DEL CENTRO DE TRABASD
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AMMEX |

3} Treballs amb expostio 3 radizcions lontzants controlades segons Reisl Decret 5¥1352 de 24 de gener, sobre
protecoit sanitna contraradizcions ionitzants.

b} Trebsls amb exposcio 3 3gens tdics imok taics, | en paticular 3 3gents cancerigens, mutagencs otoxics pera b
rEproduccio, 8 riTEra 1Segona caegons, segons elHaallacrat o0y TH9h, de 10 de gener, queaprova &l Heglament
sobre natifcacio de substancies noves | classifoacio, emwassige | etiquetage de preparsts penllesos |Bs nomes de
desenrotllamenti adaptacio sl progres dambdues.

c} Actiitais en gueintenvensn productes guimies 4l rec ison objecte de lNaploacio del Reial Decret BB 1288, de 15
de julicl, i les ssues modificacons, sobre pravencio 4 socidents majors en determnades acivitsts industrisls,

dy Trebals amb expostcic 3 agens biokigs dek grups 24, segons laDirectiva SUETYCEE | ks sewss modicacions,
sobre proteccio dels reballadors contraels riscs relacionats amb agents bickbgics durant 2l rebsll.

&) Activitars defabhcscio, manipulacis iufilizacis dexplosius, inclesos ds arficles pirvigenies ialtres obisctes oinstrumants
gue continguen explosius.

fi Trebslls propis de minerna 3 o2l oberti dintenor, | sondejos en superficie terrastre o 2n platsformes mannes.

g} Activitats enimmearsiodavall de Maigua.

h} Activitats=nobres d= constccio, excavacio, moviments de ismrs itinals, amb riscde caiguds d"shura o sterrament
i} Activitats en |3 industria sideringcai en la constuecoio naval

i} Produccio de gasos comprimits, liguats o dissolis o utilizacio significativa desios.

k) Trebslls gue produisguen conceniracions elevades de pols silicia.

I} Treballs amb riscs eléctrics en altatansio,

ANEXOD |

8} Trabajos con exposicion a radizcionss ionizanfes confroladss segin Real Decrafo 531952 de 24 de enero, sobre
profeccion sanitanz confra radizsones ionizanfas

By Trabajes Con exposcion 2 agerfes faricos y muy faxcos y en padiculzr a agefes cancerigencs. mufagentos o
foxos pars Iz reproduccon, de primera y segundz cafegora. segin elReslDecmfo 3631955 de 10 de emerm, que
G@;ueba- el Reglamenfo sobre notiftacion de subsfanciss nusvas yolasfbacion envasadoy digustado de prepars-

peligrosas y lzs nommas de desamollo y adspfzcion sl progreso de ambos

¢} Acfividades en queinfensensn producfos quimicos de affo nesgo yson objsfo dels aplicacion del Resl Decrefo 8867
1588 de 15 de julin. v sus modificacionss. sobre prevencion de sccidenfes mayores en deferminadss schividsdes
indusfnzles

d) Trabajoscon exposiion 3 agenfes biolbgicos de los grupos 3 y4, segin [z Diredfiva 3067ACEE ysus modificacio-
nes. sobre profeccion delos frabajadores confralos nesgos relacionados 2 agenfes biobgicas durante el frabajo

e} Acfividades de fabriacion, manipulacion y ulilizacion de explosivos, inclwidos Jos arficulos pirdécnicos y ofros obje-
tos o insfrumenfos que sonfengan explosivos

) Trabsjos propios de minera s selo shierdo yde infenor, y sondeos ensupericie ferresfre o enplzfsformas mannss

gl Actividades en inmersion bajo el sgua

hy Acfividades en obras de construccion excavacion, movimienfos de fiemay fineles, con nesgo de caida de affurso
sepuffamiznfo

) Actividedes en [z indusfriz sidemingca yen Iz consfruccion naval

5 Produccion de gases compnmidos, fowsdos o disveffos o whiizscion significafiva de los mismos

k! Trabajos que produzsan concenfragiones elevadss de polvosilicen

I Trabsjos con nesgos eléchncos en aifs fension
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Legalizacion de los Libros de Visita

Los Libros de visitas estan a la venta en librerias. Debera legalizarse ante la inspeccion

de Trabajo y SS correspondiente a la provincia. En este caso, habra que ir a Alicante.

Gu'e?

Sribra

da | Inspaccid de Traball | Seguretal Sacial dea

INSPECCIO DE TREBALL I SEGURETAT SOCIAL

INSPECCION DE TRABAJO ¥ SEGURIDAD SOCIAL

LLIBRE DE VISITES
LIBRO DE VISITAS

e le irmpecoidn de Trahaio ¥ Segunicead Sachl o
CEATIFIQUE: Cue an &l Ma de la deta ne habiital, de confarmitat amb les disposiclons
imcha he hatiads

CERTIFICCE Qe en ei oin o

o comfenmiiaag iy s cdisnosioiones

vigenis, asta |libre da visites per al canire de reball el titular del qual s.assan'g-alaa Continuaciic
wigerihas, esie Libro oo Visitas pam of Cantro o Tabsia o faar o= sanale 8 comtnoacidn

Nom o rad social
] o AN soca!

GIF

clE

Aotiitat:
Aciiviclad’

Dormicili de la sau princips,.

Damizito ol s Seole Principal:

Domicill del Cenbra de Traball: Carrar
Domicive da! Cantre da Trehao: | Cale
Mimans VP
LLe

Nirmano dia inscnpcid an la Seguredat Social:

Fitimmng o inscripcidn &n ja Saguncad Sooal

Mimero d'afikacid & Aegirm Especial de Trebaladars Aubdnoms:

Amann de affacidn 4l Regvnan Expecia’ o Trabaidares Aatdnomas

Diata de la darera difgéncia, si @s al cas, dal libre de visies anledar:

Faciu o i GMm ciVpevci, an me cowo, del Libro o VisiTas antedar:

Eate llibre consta de S0 folis dupficats on figura el segull de la inspectic.

Conata aste o ab 50 foios dusécados o ios quo fguna

Al oa la nspacoin,

Lo i data
Lugsr y Fecha

B defa inspeccid
El el i b (oo vin
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Solicitar hojas de reclamacion

Modelo 046

Existe un Decreto ley 2/2012 de 13 de Enero que exime del pago de las tasas.

GENERALITAT VALENCIANA MODEL
COMSELLERIA DECONOMIA, INDUSTRIA | COMERT VENDA MPRESOS. FULLS DE RECLAMACIONS MODELQ
SO0 TERRITORIAL / 00 TERRITORIAL - 046
ORSAN CESTOR | ORGANG SESTOR - =1 - DE _
| coMCERTE fconvcerTa QT[22 - 2056436
A T e DE LIGUIDACES | 5% BE LICUIDACION

Aceptar

DECLARANT
DECLARAMNTE

5 WF 1 MAF COGHROIME | OB O RAD SOCIAL | APELLIDGE ¥ NOLBRE O RATOMN SOCIAL
TO. PL -AWTCL L Al E MO DE LA WA PUELICA | NOMBRE DE L4 WA FOBLICA LT T T ETRAY LETRA |V EBCHESC.  |TPes s S0 [PTARTA
=1 [ ! | [ ] |l |l | |
V4 TELEFCH | TELEFDMO 12 Fax f Fax 18 R IRICIP] § ML 1T pROAINCLE | PROMWNCI LR
[ | |l | | | =
B LEGESLACIS APLICABLE | Lisi 23012, 14 Sa jury, de s Generallel, S frasures Uigents de supor @ s inkcintive empresarial Decet Leg. 10005, 25 de fetrer, de sk, TIL VI, cap 1

LEGISLACK N APLICABLE : Lay 22013 14 de jani, o by Gereraital, de sedides upentes de asop @ ia ivcsie smpeesne’. Decewo feg 0005, 25 de febrarn, de leses, TH VT cap.

DESCRIPCIO | DESCRAPCION BLOC /BLOC IMPORT BLOC / WIPORTE BLOC TOTAL

Fulls de reclamacions / Hojas de reclamaciones |:|

{1 bloc = 10 fulls / hojas)

Exempcic f Exencidn -2.34 0,00
Bonificacio S0% § Bonificacion 50% -1,17 0,00

Tipus de bonificacio ! Tipo de boniffcacion: 1] Exempcio ! Exencion [ ] Bonificacis / Bonificacidn 50%

AUTOLIUIDACI OWLIOUIDACIONSOLICITUD

AUTOLIGUDACIGLIQUIDACIFS0L - LICI TUD

C = 0 T, PRESENTACKS Cla MEE ANY B IWOREEAR § 4 NGRESAR
= E FECHA FRESENTACION £ MES ARG
!s- EL DECLARANT 0 FRESENTADOM | EL DECLARANTE [ FRRESENTADUR EE
= é L
S8 pasir s mmano 16/09/2013 0.00€

D EMTAOADES DOLADORADCRAS: Oamkis, Fursicys CRs CeiaTer Senco S8 Veenne enes o Sermencer, Dancs S6he0 VIO ApETEE, L8 Cas, CAM eces O
Azmsl |SEEoarE £ NgrES T Dreth sEAGEN BETS B CASFICNCHS MECAnE O ) SGTEENE SLATrITRON | LI LOSieanes S8 iigeas. o Banl MRS 1 1 SersACEsan Fescmice o AT Suinree )|

EMTITATS Q0L LAROSADDACS: Danides, Aursicajs CAM I:l-'Ir Danco da Veescie, Sanca te Semender Dencs: Sibae vizoeys Sgentris Le Caios, CAM (berain CetsloyeCaics
mwLTTEC A

B O R L ERTTTAT RASCARS | 8 SR SRR PO LA BATIOAS RANTARLA

93 RARC-BUCURSAL | BANDO-SUIC LIREAL Bl DATA NGRS S | FECHA WERRESD BE MPORT RGRISSAT [ MPORTE (NG RESAD

INGRE R
INGRESD

Lua cmdes du cackcies semcrm gus coris [rprke pooen ses oo e or e Sar e e TRCErend par mds Srpa edrimeswEy cor § Eume mapormabe dad fhoer et (e e b noone pricess sue @ wrbices | an Erbi de e same
sompanknciss. Al rmanak, s | infbrm Se i skl Saceri sie dnaty Faocks, recSioackt, cnoni ot | apoaiclt, Iof aed e comiormite: amb &) g8 capoas e Lisl Orginics 151066, Ss Profeccid e Dsdes da Carkcoer Pamanal (2308
adm. 356, o 14

= deton e cankcir naTcoE’ COMPRTAN B sate oreas podnls Ber IciI &7 U Schan SaTH B ERSeTis Sor AN Sroans oo e { i, W A LS G FUSCnan Sropaas gus Sene st i an
pryisref ool sl st e a b bl e asrTar 0 SaaCAoN e sooaas, mctioackis, cEEMCE |- acaici, oo sl o8 comormaded oo ko dssenm en I8 Lay Orpleics 15733, o8 Promociin o8 Duta
e Canicwr Pereos! OOC 200 g a0




