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RESUMEN:

Este trabajo, trata de analizar la introduccion de una nueva linea de negocio de
impresion en una empresa ya consolidada dedicada a la encuadernacion en el sector
artes graficas. Empezamos analizando el entorno de la empresa y su posicionamiento,
posteriormente se procede a continuar con un analisis econémico, donde se hace
referencia a todo los necesario para la puesta en marcha de la nueva linea, incluyendo
todos los datos referentes a la inversion. Finalmente, tras el analisis econémico,
procedemos al estudio de viabilidad del negocio, donde tras exponerlo a diferentes

condiciones se decide si el proyecto debe realizarse.
SUMMARY':

This work tries to analyze the input of a new line of printing business in an already
consolidated company dedicated to the bookbinding in the graphic arts sector. We start
by analyzing the company's environment and its positioning, then we proceed to
continue with an economic analysis, where all the necessary elements are referred for
the start-up of the new line, including all the data concerning the investment. Finally,
after the economic analysis, we proceed to the business feasibility study, where after
exposing it to different conditions, it is decided whether the project should be carried

out.
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INTRODUCCION

1. Justificacion y objetivos del trabajo:

La eleccion de este trabajo surge tras plantearse en la empresa familiar la idea de
complementar nuestro negocio con la posibilidad de hacerlo crecer, tras esto se llega a
la conclusion de que afiadir una linea de impresion digital seria el complemento perfecto

para la empresa.

Tras esta idea, decidi escoger la linea de trabajo de fin de grado “Analisis de un
Proyecto Empresarial”, con la finalidad de realizar un proyecto multidisciplinar en el
que se vieran reflejados distintos conocimientos adquiridos en las asignaturas del grado
como: Analisis y valoracidn de las operaciones financieras, gestion financiera,
contabilidad analitica, analisis financiero y el resto de las asignaturas que ayudan a
realizar un proyecto que pueda abarcar todos los &mbitos estudiados.

El trabajo se basa en afiadir una nueva linea de negocio de impresion digital en
Encuadernaciones Raga S.A. Nuestra empresa es una sociedad anénima constituida en
1967 que se dedica a la encuadernacion y relacionados con la misma, es decir,
fabricacion de libros, entre lo que podemos destacar: encuadernacion industrial en
rastica, cartoné, grapa, carpetas, calendarios y plastificado, Ademas de encuadernacién

artesanal de lujo y restauracién de libro viegjo.

Nosotros no vamos a constituir una nueva sociedad, sino que ampliaremos los servicios
ofrecidos por la misma, ya que actualmente no ofrecemos impresion. Con este proyecto

en mente, queremos conseguir una serie de objetivos que planteamos a continuacion.

Utilizaremos los conocimientos y medios aprendidos en el grado, con el fin de poder
conocer el sector de la nueva linea de negocio y saber en qué entorno esta posicionada,
tanto general como especifico, a traves de herramientas como las fuerzas de Porter y/o
el analisis DAFO.

Para ello vamos a establecer los requerimientos necesarios para la puesta en marcha.
Entre los que se encuentran el plan de marketing para la difusion y comercializacién, un
estudio econdémico completo que muestre la viabilidad del proyecto y obtener unas

conclusiones de los resultados obtenidos.



2. Metodologia empleada.

La metodologia empleada en el trabajo se ha centrado en diferentes tipos de analisis
necesarios para obtener una respuesta sobre la viabilidad del proyecto, en primer lugar,
para el entorno hemos utilizado diferentes herramientas que nos permiten saber como
estamos posicionados, podemos destacar entre ellos el analisis PEST, las fuerzas de

Porter y el andlisis DAFO, todos ellos aparecen explicados en el trabajo.

Después de analizar el entorno, se procede al analisis econémico donde se expone el
estudio de la inversion inicial, nuestros planes de financiacion, previsiones de ventas,
costes, etc. Es decir, todo lo necesario para la puesta en funcionamiento y la realizacion

de la actividad.

Como parte final de la metodologia se hace referencia al andlisis de viabilidad, aqui
hemos utilizado diferentes métodos que nos indican si es acertado llevar a cabo la
realizacion de este proyecto, se han utilizado herramientas como el VAN que nos
permite saber si recuperaremos la inversion en nuestro horizonte temporal y el TIR que
nos mostrara la tasa de rendimiento que podemos obtener, ademas, lo
complementaremos con el umbral de rentabilidad indicandonos si nuestro plan de

ventas es suficiente para llevar a cabo la inversion.

Todas estas herramientas hacen posible evaluar un proyecto empresarial antes de

ponerlo en marcha, con la finalidad de poder evitar un fracaso empresarial.



ANALISIS DEL ENTORNO.

3. Entorno general. Anélisis Pest
El anélisis Pest nos va a servir para identificar los diferentes factores exdgenos que
afectan por igual a cualquier empresa que desarrolla su actividad en un momento y/o

lugar determinados.
Entre estos factores podemos destacar:

Factores politicos y legales.

Para la introduccion de nuestra nueva linea de negocio, deberemos tener en cuenta esta
serie de factores, ya que afecta directamente a toda empresa por ser factores exégenos a
esta. Entre ellos los factores politicos y legales que nos pueden afectar son entre otros:
la estabilidad del gobierno, politicas gubernamentales, financiacion e iniciativas y la

legislacion referente a las artes graficas.

Factores economicos.

En cualquier sector vamos a tener una serie de factores que nos afectan, ya que estos,
rodean cualquier situacién empresarial, para ello, nos centraremos en diferentes puntos
como: la tendencia de la economia aragonesa que ha consolidado la recuperacion
econdmica y que esta batiendo récords de exportacion desde 2015, con un crecimiento

mantenido por encima de la media.

Respecto a la economia mundial podemos decir que se ha fortalecido, habiendo ya
pasado la crisis financiera mundial de 2008-2009 y la crisis de deuda soberana de 2010-
2012 hasta los reajustes de los precios mundiales de los productos basicos en 2014-

2016. Ademas, el crecimiento estimado para 2018/19 se estima en un 3%.

También entre otros nos afectaran otros factores como la inflacion, el IPC y los tipos de
interés. Respecto a la inflacién media de Espafia en 2018 se sitta en 0,99% y un IPC del
1% todavia lejos del objetivo del BCE, mientras que los tipos de interés aumenta del

-0,4% hasta el 0,0% estimando un crecimiento en 2019 de 0,25%. La tasa de desempleo

actual en 2018 se sitta en 15,9% y un 34,4% en menores de 25 afios.

Algunos datos de poblacidn activa en Aragon son: el nimero de ocupados en Aragon

baja un 0,82%, en el primer trimestre del afio, respecto al anterior y se sitla en 561.100.



En el altimo afio ha crecido en 3.500 personas y el nimero de parados sube 1,23% y se

sitla en 73.500 personas.

Factores Socioculturales.
Los factores socioculturales nos afectaran en gran medida dependiendo de la

localizacion de nuestro negocio, por lo tanto,

deberemos tener en cuenta los diferentes factores, los cuales pueden ser entre otros:
tendencias del estilo de vida, evolucién demografica, acceso y tendencias de compras,

movilidad, habitos de trabajo etc.

Algunos datos demogréaficos de Aragdn son: Actualmente Aragon tiene una poblacién
de 1.307.984 habitantes, cerca de 1000 menos respecto al afio anterior, descenso que se
da principalmente en los menores de 9 afios. Aragon también se caracteriza por
aumentar su indice de envejecimiento, que en la actualidad se encuentra cerca de los 45
afios. Mientras se reduce la natalidad y aumenta la esperanza de vida, la poblacion
inmigrante también juega un papel importante en la demografia aragonesa, sin ellos la
cantidad de poblacion en edad de trabajar disminuiria de forma considerable, tras los
retornos de esta poblacion en 2013 y 2016, el afio pasado se volvié a registrar un

aumento de esta poblacion que continua en 2018.

Tecnoldgicos.

El sector de las artes graficas gracias a su gran parte tecnoldgica es si cabe uno de los
referentes en el avance en productividad, optimizacion de recursos empresariales y
logisticos. Se ha introducido numerosos avances en el sector y gran parte de las
empresas han hecho que el factor tecnoldgico permita hacerles destacar, en un sector
donde la competitividad es cada vez mayor exigiendo que las empresas se adapten para

satisfacer las nuevas necesidades y demandas.

Algunos de los grandes avances tecnoldgicos en el sector son la maquinaria de alto
rendimiento, en concreto, el offset que sigue siendo uno de los referentes del sector, o
las nuevas tendencias en impresion digital la cual, por su bajo coste y gran avance en

calidad de impresion,



gana terreno al offset sobre todo en tiradas pequefias por su rapida puesta en marcha.
Ademas, esta impresion digital se canaliza en gran medida a través de imprenta online

reduciendo los tiempos de espera.

Por otro lado, también la optimizacién de los recursos por parte de fabricas papeleras,
productores de tinta o el resto de las materias necesarias para la impresion, muestran el

avance en el rendimiento y competitividad,

ademas de la reduccion del impacto medioambiental gracias a la reutilizacion de los
materiales, tanto de papel como de tintas en las cuales son necesarios disolventes para

su utilizacién que cada vez son sustituidos en mayor medida por productos acuosos.

Concluimos que el sector de las artes gréficas y la impresion es un referente
tecnoldgico en innovacion y competitividad empresarial, gracias a los avances tanto en

maquinaria como en distribucién, ventas y materias primas.

4. Entorno especifico.

4.1 Datos del sector:

El sector de las artes gréficas presenta una recuperacion de forma asimétrica, es decir
recuperacion escasa y no para todos. En cuanto a la estructura del sector crece el
namero de empresas con una facturacion superior a los 3 millones de euros y también
crece el nimero de empresas que facturan menos de 250.000€, es cierto que el impacto

de estas Gltimas es poco significativo.

Se observa también un progresivo abandono de las personas demandantes de empleo en
nuestro sector pasando de 20.051 personas registradas en el paro solicitando un puesto
en nuestro sector en 2012 a 11.713 personas en diciembre de 2017.
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Figura 1: Evolucion de la afiliacion del sector grafico.

140.000

120.000

116.800
100.000

103.900
80.000

85987 81.713 77.351
60.000
71.334 67.686 67.803 69.513 70446 70.765
40.000

20.000

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Fuente: www.interempresas.net

El endeudamiento se ha visto reducido progresivamente desde 2007. Se puede constatar
gue un menor endeudamiento da lugar a un mejor resultado en las empresas que mejor
se comportan, aunque por otro lado las empresas del sector siguen dedicadas a reducir la
deuda contraida afios atréas, ademas dicho ratio nos permite saber como esta la actividad

inversora.

Figura 2: % Endeudamiento del sector

70

60 —
S ——

61,17 s5gae 5787 57,83

50 T —
55,03 54,26 54,30 50,90

5N 48,39

40
30
20

10

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Fuente: www.interempresas.net

11


http://www.interempresas.net/
http://www.interempresas.net/

La facturacion del sector ha crecido hasta un 3,25% llegando a los 5.400 millones de €,
todavia lejos de los 8.500 millones de antes de la crisis. Para hacer referencia a la
asimetria del crecimiento previamente mencionada cabe decir que mientras el
crecimiento del sector es el ya mencionado, el crecimiento de las 150 empresas mas

grandes llega hasta un 6,5%.

En cuanto a los resultados del ejercicio también crecen, pero dos tercios del beneficio
del sector los obtiene el 12% de las empresas. EI nimero de empresas con resultado
positivo seguird creciendo, aunque en consecuencia de los niveles de endeudamiento
habra muchas empresas con dificultades para acometer nuevas inversiones y vistos los

resultados obtenidos la asimetria se vera acentuada en los proximos afios.

Dentro de todo el sector claro esta que cuando hay un hueco de alta rentabilidad el
capital se dirige ahi en busca de retornos de la inversion, es el caso del sector de las

etiquetas que sigue siendo uno de los que mejores ratios presenta,

aunque por primera vez en afios presenta un estancamiento de la rentabilidad media. En
cuanto a los sectores de rotativas, libro color, impresion digital de gran formato y
encuadernacion no se observa nada resefiable. Ya de por si son sectores que concentran

el grueso de la actividad. Todos ellos presentan mejores ratios que en afios anteriores.

A nivel europeo, Espafia presenta rasgos similares al resto de paises respecto a tamafio

del sector y tendencias.

El volumen de facturacion, el nimero de empresas y el nimero de trabajadores
disminuye practicamente en todos los paises europeos salvo en algunos de Europa del
Este desde 2008.
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Figura 3: Ingresos del sector grafico en Europa en 2016.
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Como conclusién del sector vemos que este se reduce en numero de compafiias, de

empleados y volumen de facturacién. Dejando claro que esta realidad tiene un impacto

desigual en las empresas y que no hay solucién comun para el sector, sino que cada

debe descubrir su camino a seguir.

Clasificacion de la actividad econémica.

uno

Segun la Clasificacion Nacional de las Actividades Econdmicas (CNAE), la actividad

pertenece a la seccién 18 Artes gréaficas y reproduccion de soportes grabados,

la cual englobaria las siguientes secciones: artes graficas y relacionados con la misma,

otras actividades de impresion, servicios de preimpresion y preparacion de soportes,
encuadernacion y servicios relacionados con la misma, y reproduccion de soportes

grabados.

Para esta linea de negocio nos centraremos en las actividades de impresion. La
impresion trata de transferir una imagen a un soporte en el que deseamos ver dicha
imagen plasmada, para ello se pueden usar diferentes técnicas (serigrafia, tipografia,

offset, flexografia, grabado...)
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Las técnicas méas empleadas para uso industrial:

Tipografia: es el sistema mas tradicional de imprenta, (inventado por Gutenberg), usa
tipos moviles (letras) entintados para transferir la tinta con la forma del tipo al soporte
deseado. Ha sido utilizado habitualmente para largas tiradas de libros o textos, aunque

hoy en dia es sustituido principalmente por el offset.

Litografia: es un procedimiento que consiste en trazar un dibujo originalmente sobre
piedra pulida, aunque hoy en dia se realiza en planchas metalicas o incluso plastico,
dejando en relieve la superficie con la imagen deseada. Una vez conseguida la imagen

se entintara transmitiendo la imagen al soporte.

Offset:es una técnica de impresion que consiste en aplicar una tinta normalmente oleosa
sobre una plancha metalica, muy parecida a la litografia. A diferencia de la litografia, la
imagen no se transmite directamente al soporte, sino que la imagen pasa primero a un
cilindro cubierto de un material flexible, que recibe la imagen para ser transferida
generalmente al papel. El offset tiene ventajas sobre otros sistemas de impresion, sobre
todo si lo comparamos con la litografia, tiene una imagen mucho mas definida y ademas
puede usarse sobre mas tipos de soporte, también es mucho méas econémico ya que el
desgaste es menor pudiéndose usar en tiradas mas largas y no dejar huellas de presion al

ser una superficie de material flexible.

Serigrafia: esta técnica de impresion que permite transferir imagenes o textos sobre
cualquier tipo de soporte consiste en transferir la tinta a través de una malla, la tinta se
blogueara en las zonas donde no haya imagen o texto mediante un barniz, y pasara en
las zonas a colorear. Una vez tenemos la plantilla, se pueden realizar tantas impresiones

como sea sin perder resolucion.

Tampografia: consiste en una placa de metal o de plastico, cubierto por una emulsion
fotosensible, donde se graba la imagen a traves de procesos quimicos, dejando un
huecograbado. Después se entinta y una plancha de silicona presiona el grabado
recogiendo la tinta y transportandola sobre el soporte deseado que sera impreso por

contacto.

Flexografia: es una técnica de impresion que utiliza una placa flexible con relieve, la

cual transfiere la tinta al soporte deseado.
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La caracteristica principal de este método es que al utilizar una placa de impresion muy
flexible es capaz de usarse sobre una gran cantidad de soportes diferentes como: carton
corrugado, bolsas, papel, plasticos, etc.

Huecograbado: esta técnica consta principalmente de un cilindro de metal sobre el que
se graba el motivo que se quiere imprimir mediante bajorrelieve, se le aplica tinta al
cilindro y este aplica presion sobre el soporte deseado, habitualmente es utilizado para

embalajes y edicion.

Sistemas digitales: estamos en un momento en el que la impresion digital esta teniendo
un gran desarrollo, convirtiéndose en un habitual en cualquier imprenta. Al principio la
impresion digital no conseguia la gran calidad de los métodos mecénicos, pero con los
grandes avances técnicos esta calidad ha sido muy mejorada. Dentro de estos sistemas
digitales podemos encontrar impresoras como Ink Jet (impresoras por chorro o goteo de
tinta), impresoras de transferencia térmica, toner de gran calidad e incluso impresoras
3D. Ademas, en el mercado cada vez se demandan tiradas mas bajas, beneficiando a la
impresion digital ya que esta no exige la preparacién previa de las planchas, ya que no
son necesarias, ni apenas gastos de papel en pruebas antes de la impresion final, por lo

que el coste de preparacién es mucho menor.

4.2 Competidores
Espafia es uno de los paises dentro de Europa que tiene un mayor nimero de empresas y
volumen de produccion dentro de la industria grafica. Ocupando el tercer puesto en

namero de empresas y el quinto en volumen de produccién.
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Figura 4: Empresas del sector gréafico.

Total empresas en el sector grafico por estrato de asalariados. Afio 2016

CNAE 2009 Total
Total 15.289
Sin asalariados 6.006
Micropymes (1-9) 6.577
Pymes (10-199) 1.166
Grandes Empresas (>=200) 14

Fuente: INE. DIRCE.

Fuente: www.ine.es

Con un numero de 15.289 empresas (Gltima actualizacion del INE, 2016) existe una
gran competencia en nuestro pais, para poder competir con éxito hace falta mas que una
simple diferenciacién, asi como competir en precios, calidad de los trabajos realizados,
y atencion al cliente ya sea en asesoramiento como en cumplimiento de plazos de

entrega.

Por otra parte, al ser un mercado en el que hay mucha oferta, los clientes disponen de
una gran cantidad de empresas con los que trabajar, por ello todas las imprentas tienen
una gran competencia en precios estando ajustados al maximo tratando de captar todos
los clientes posibles. Ademas hoy en dia la tecnologia esta cada vez mas al alcance de
todos por lo que podria ser un riesgo de entrada de nuevos competidores al sector,
nosotros contamos con una gran ventaja ya que llevamos mas de 50 afios en el sector de
las artes graficas, a pesar de que la nueva linea de negocio se centrara en la impresion, y
nuestra especialidad es la encuadernacion, contamos con ventajas como la inversion
inicial ya que ya tenemos una sociedad constituida, locales adquiridos, instalaciones,
fondos propios, etc. Por lo que nuestra inversién se puede centrar mas en la tecnologia
adquirida y la mano de obra necesaria, pudiendo adquirir una tecnologia mas puntera

que permita diferenciarnos, sobre todo ante la entrada de nuevos competidores.
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4.3 Clientes

Nuestros clientes serdn aquellos que busquen una calidad de impresion optima, y que
por motivos de cantidad prefieran utilizar impresion digital, ya que por ejemplo otros
métodos tradicionales como por ejemplo el offset o serigrafia son mas costosos para
tiradas inferiores a los 10000 ejemplares, ya que requieren realizar las planchas de
impresion y diferentes pruebas hasta que los tonos y la calidad deseada se consigue, en
cambio, el digital permite realizar el trabajo directamente si sin hacer pruebas y con los
nuevos equipos de impresion la calidad conseguida es muy similar a los anteriores
sistemas mencionados. Nuestros clientes abarcaran desde particulares que deseen menos
de 100 copias o incluso una unidad, hasta empresas con encargos superiores 5000
copias.

4.4 Proveedores

Los proveedores elegidos seran los que nos permitan abastecer con productos de calidad
que permitan satisfacer las necesidades de nuestros clientes y los estandares de calidad,
para ello en cuanto a los materiales de impresion como las tintas o toner seran
suministrados por Xerox ya que son los que mejor se adapta a nuestra maquinaria, y
para el papel se optara por proveedores de papel de calidad como: Otzarreta que provee
papel y disefio gréafico que también puede servirnos para determinadas exigencias de
algunos clientes, o directamente a fabricas de papel como Guarro Casas que provee

diferentes tipos de papel adecuados para diferentes usos como la impresion digital.

5. Fuerzas Porter.
Las fuerzas de Porter se conocen como una serie de estrategias que permiten maximizar
los recursos por los cuales se desarrollan una serie de ventajas para que cualquier

negocio pueda ser competitivo.

Poder de negociacion con los clientes: Este factor es muy importante en un sector
donde los margenes de produccion no son muy elevados debido a la competitividad
entre empresas, por lo tanto, es muy importante que cada cliente a los que se les presta

un servicio debe ser fidelizado para continuar poder trabajando con él.
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Los clientes son en definitiva los que hacen que la empresa continte funcionando, estos
tienen alta capacidad de negociacion sobre todo en precios, a pesar de que el coste
unitario de impresién no es caro, en grandes volimenes ciertos clientes pueden optar
por un precio inferior antes que preferir la calidad de producto, por lo tanto la empresa
se debe centrar en poder contener los costes de produccion al minimo para poder
obtener el mayor margen posible, siempre manteniendo un estandar de calidad para que

el cliente vuelva a optar por nuestros servicios.

Rivalidad entre empresas: Es un sector en el que los productos y servicios ofrecidos
son muy similares entre empresas, es decir hay una gran rivalidad, cada empresa intenta
competir de diferentes formas ya sea por precios, calidad, volumen de fabricacion,
plazos de entrega, personalizacion, etc. Por eso es muy importante ser competitivo en
todos estos factores mencionados ya que solo asi se puede sacar adelante esta nueva

linea de negocio.

Amenaza de nuevos entrantes: El sector de las artes graficas no presenta grandes
barreras de entrada a nuevas empresas, por lo que favorece a las empresas a tomar la
iniciativa de incorporarse al mercado, esto da lugar a un entorno en el que puede
aumentar facilmente la competitividad entre empresas que ofrecen dichos servicios de
impresion. Para evitar esta competitividad las empresas buscan poder diferenciarse para
obtener la mayor parte del mercado posible. En general es un sector con facilidad de

incorporarse una mayor competencia.

Poder de negociacién de los proveedores: Asi como en la negociacién con los clientes
también hay un alto poder de negociacion con los proveedores, pero en esta situacion
nos beneficia mas a nosotros. Este alto poder de negociacion se centra mas en la
adquisicion de los materiales necesarios para realizar los trabajos como: papel, tinta,
carton, etc. Debido a la alta cantidad de proveedores que pueden suministrar estos
materiales. En cambio, en lo referente a la maquinaria utilizada, es mucho mas dificil
poder negociar con los proveedores debido a que por ejemplo en la maquinaria si
necesitamos utilizar repuestos, en la mayoria de los casos, son los especificos de cada

modelo o fabricante.
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Amenaza de productos sustitutivos: Los productos sustitutivos hacen referencia a
aquellos productos que podrian reemplazar a nuestro productos o servicios ofrecidos, ya
que por caracteristicas similares pueden realizar la misma funcién o parecida y

satisfacer la necesidad del cliente.

Hoy en dia por ejemplo la imprenta tradicional se ve afectada por la impresion digital,
esto hace que segun qué tipo de trabajos ya no es necesario las grandes rotativas que
siempre se habian utilizado y ahora son sustituidas por pequefios equipos de impresion
digital, que son precisamente a los que se va a dedicar nuestra nueva linea de negocio la
impresion digital. Por otro lado los productos sustitutivos que realmente son los que
afectan a una empresa de impresion y que son por los cuales el cliente podria dejar de
solicitar un trabajo de impresion son por ejemplo: fotografias, impresos de solicitudes,
contratos, hojas de registro y todo tipo de necesidades que siempre se habia necesitado
tener en papel, ahora pueden ser almacenados de forma digital ya sea en bases de datos,
discos duros o en la nube, por lo tanto la necesidad de tenerlo impreso ya no es

imprescindible.

Como resumen del analisis de las fuerzas de Porter podemos afirmar que es un sector
muy competitivo, pero debido a nuestra situacion actual y gran experiencia creemos que
es una oportunidad iniciar esta linea de negocio para aumentar nuestra oferta de
servicios. Ademas, contamos con el respaldo de la encuadernacidn que es un negocio en
el que ya estamos consolidados en el mercado y con una gran garantia de sostenibilidad

a largo plazo.

6. Andlisis DAFO.
Este analisis nos ayuda a saber qué acciones deberiamos ejecutar para aprovechar las
oportunidades y como eliminar las amenazas contra la empresa, siempre sabiendo

cuéles son nuestras fortalezas y debilidades.

Fortalezas: podemos destacar que como empresa llevamos mas de 50 afios en el sector
de las artes gréaficas, por lo que ya tenemos un nombre muy conocido por una gran
cantidad de clientes. Siendo una empresa ya consolidada en el mercado, es mas facil
para nosotros la introduccién de una nueva linea de negocio ya que conocemos de

primera mano el mercado en el que estamos.
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Debilidades: nuestras debilidades sera la puesta en funcionamiento de la propia linea de
impresion, y adaptarse a los estandares de calidad del mercado para ofrecer un buen
servicio y calidad desde el inicio de los primeros trabajos realizados, por lo que antes
deberemos formar a nuestros empleados en la impresion de artes graficas y conocer el
perfecto funcionamiento de los nuevos equipos adquiridos para realizar los encargos de

los clientes.

Oportunidades: la oportunidad en si es la introduccion de la nueva linea de negocio.
Tras pasar la crisis financiera y ver como los ingresos y capacidad financiera de la
empresa aumenta, creemos que es buen momento para introducir esta linea y poder
tener mas servicios que ofrecer en el mercado y complementar la impresion con la
encuadernacion, de este modo habra clientes, los cuales preferiran elegirnos ya que al
poder realizarles ambos servicios en una misma empresa sus costes se reduciran

evitando por ejemplo transportes entre imprenta y encuadernacién u otros factores.

Amenazas: la principal amenaza es en si la competencia, ya que realmente en el sector
de la impresion hay muchos oferentes, pero nosotros tendremos a favor que ofrecemos
servicio de impresion y encuadernacion conjunta. Otra amenaza es que los clientes
prefieran seguir demandando a otras imprentas que lleven muchos mas afios
consolidadas en el mercado igual que en la encuadernacion nos pueden preferir a

nosotros por los afios de experiencia en dicho sector.
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PLAN DE MARKETING.

7. Difusion y comercializacion.

Nuestro nueva linea de negocio va a estar destinada encargos al por mayor
principalmente, por lo que nuestra difusion no ira destinada a clientes particulares, sino
que tenemos que destinarla a otras empresas mas grandes que demanden tiradas mas
grandes en vez de lo que podria encargar un particular, para ello nuestra forma de
informar a los posibles clientes (empresas) serd poniéndose en contacto con todos
nuestros actuales clientes de encuadernacion y los potenciales que ain no han trabajado
con nosotros, informandoles de la nueva linea de negocio que vamos a realizar, de los

servicios que vamos a ofrecer y todas las posibilidades de impresion que disponemos.

Para ello junto a toda la informacion necesaria para que los posibles clientes estén
informados se entregara una muestra de las diferentes opciones que tendremos para que

puedan ver las calidades de nuestro trabajo y puedan elegir.

8. Marketing Mix.

El marketing Mix se puede considerar como una de las variables con las que la empresa
trabaja para conseguir sus objetivos comerciales, para ello las siguientes variables tienen
gue combinarse y trabajar conjuntamente, producto, precio, distribucion y

comunicacion.

Producto: se podria decir que es el elemento principal del marketing mix, y en nuestro
caso es el servicio de impresion digital que vamos a ofrecer. Nuestros productos se
realizarande acuerdo con los requisitos que el cliente nos ordene y en la medida en que
nosotros se lo podemos realizar, para ellos tendremos en cuenta las diferentes
caracteristicas que se pueden ofrecer sobre el producto como: colores, formatos,
tamanos y tipo de papel. Ademas, siempre se aconsejara al cliente cual es la mejor

forma de realizar el trabajo que demanda y como puede obtener los mejores resultados.

Precio: esta variable es muy importante, ya que va a permitir tanto que sea la referencia
de los clientes para demandar nuestros productos, como la de ser la fuente de nuestros
ingresos. Para ello debemos saber fijar un precio, en relacion con los costes que
soportamos para realizar dichos trabajos, mas un margen comercial que nos permita

obtener una rentabilidad con la cual podremos continuar con la actividad empresarial.
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Ademas, los precios deben estar acordes también con la calidad percibida por los
clientes ya que ellos son los que van a juzgar si el gasto es merecido a cambio del
producto obtenido.

Distribucion: en nuestro caso el establecimiento de nuestra linea de negocio sera en el
mismo sitio que nuestro actual negocio, ya que en la misma nave disponemos de
espacio que se adapta perfectamente a la nueva maquinaria que compraremos, evitando
tener que realizar nuevas inversiones en locales y reacondicionamiento para uso

industrial.

Comunicacion: con la comunicacion pretendemos que se dé a conocer nuestra nueva
linea de negocio, debemos conseguir que llegue al maximo ndmero posible de
potenciales clientes. Una buena comunicacion permitira al cliente saber que ofrecemos
como nueva imprenta y como puede complementarse con nuestros actuales servicios de

encuadernacion.

El objetivo es sincronizar estas cuatro variables del marketing mix, esto nos permitira
acercarnos lo mas posible al cliente de forma que se traduzca en ingresos para la

empresa.
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ANALISIS ECONOMICO.

9. Estudio técnico de la inversion.

Para nuestra linea de negocio necesitamos hacer una inversion inicial que constara
principalmente de una maquinar de impresion digital, la Xerox iGen4 Diamond Edition,
dicha maquina es necesario complementarla con un programa informético disefiado
especialmente para ella. Esta impresora se caracteriza por tener un volumen medio de
produccién de hasta 650000 paginas/mes ya sea en color o blanco y negro, ademas de
adaptarse a una gran cantidad de formatos y tamafios. En cuanto al programa permite
reducir el tiempo de rotacién de los trabajos y aumenta la eficiencia optimizando el
color. El resto de la inversion son elementos necesarios para la puesta en marcha como
el ordenador con sus respectivos muebles, asi como la mesa de trabajo y un armario
para las herramientas y posibles accesorios de la impresora. El total de la inversion es de
26903,3€

Tabla 1: Inversion inicial.

Xerox iGen4 23850€ | 88,65%
Equipo informético 1210€ 7,18%
Mesa de trabajo 220,4€ 0,82%
Mesa de ordenador 90€ 0,33%
Programa informatico 722€ 2,68%
Armario herramientas 630,9€ 2,35%
Difusién y publicidad 180€ 0,67%

Fuente: Elaboracion propia.

10. Horizonte temporal de estudio.

El horizonte temporal escogido para la inversion es de 5 afios, este tiempo esta mas
pensado en la consolidacion del nuevo negocio que en la propia inversion, ya que no
requiere una gran inversion monetaria debido a que gran parte de la maquinaria o
mobiliario ya lo tenemos disponible en la empresa de encuadernacion, tan solo se
requiere la maquina impresora, 1o necesario para hacerla funcionar y un operario que se

encargara de su funcionamiento.
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11. Plan de amortizacion:

Los elementos de la inversion se amortizaran de acuerdo con las tablas de amortizacion
simplificadas de la Agencia Tributaria, donde se sefialan los periodos y % méaximos de
amortizacion. Hemos decidido sefialar la amortizacion de los primeros 5 afios que es el
horizonte temporal de nuestra inversion, y el resto sefialado como valor residual sera la

parte que queda por amortizar en los afios siguientes a nuestro horizonte temporal.

Figura 5: Tabla de amortizacion de la Agencia Tributaria.

Coeficiente lineal

Elementos patrimoniales miéximao
%)
1 Edificios v otras construcciones 3 68
2 Instalaciones, mobiliario, enseres v resto del inmovilizado material 10 20
3 Maguinaria 12 18
4 Elementos de Transporte 16 14
5 Equipos pgrﬂ 1ra_=_|t.a miento de la informacion v sistemas v 26 10
programas informaticos

[ Utiles vy herramigntas 30 8
T Ganado vacuno, porcing, ovino y caprino 16 14
8 Ganado equino y frutales no ciricos 8 25
9 Frutales citricos v vifiedos 4 50
10 Olvar 2 100

Fuente: Agencia Tributaria.

Tabla 2: Amortizacion

AMORTIZACION
Inmovilizado Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Resto |vida util (afios)| % Amortizacion
Maquina impresora 23.850,00€ | 1.325,00€ | 1.325,00€ | 1.325,00€ | 1.325,00€ | 1.325,00€ | 17.225,00€ 18,00 € 12%
Equipo informatico 1.932,00 € 193,20€ 193,20 € 193,20€ 193,20€ 193,20 € 966,00 € 10,00 € 26%

CPU| 990,80€

Pantalla HD 130,20€

Raton para disefio 89,00 €
Aplicaciones info. 722,00 €

Mobiliario 941,30€ 47,07 € 47,07€ 47,07 € 47,07 € 47,07 € 705,98 € 20,00€ 10%
Mesa de ordenador 90,00 €

Mesa de trabajo 220,40 €

Armario de herramientas 630,90 €
TOTAL| 26.723,30€ | 1.565,27€ | 1.565,27€ | 1.565,27€ | 1.565,27€ | 1.565,27 € | 18.896,98 €

Fuente: Elaboracion propia.
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12. Plan de financiacion.

Para la financiacion se hara uso de los de los fondos propios de la empresa, en total el
desembolso inicial es de 26903,3€. La empresa dispone de fondos propios suficientes
para hacer frente a la inversion. De este modo evitamos el pago de los intereses del

préstamo.

13. Plan de ventas.

Las ventas de nuestros productos dependen en gran medida de los precios y calidad del
producto ofertado. Como es una linea de negocio nueva para nosotros los precios se han
fijado en gran parte por una media de los precios del mercado actual de los
competidores. En funcién de la evolucién de las ventas y respecto a nuestros costes de
produccion se iran adaptando y ajustando a la demanda. Nuestra finalidad es, una vez
adaptados a dicha linea de negocio ir optimizando los procesos de impresion, esto
permitira que podamos ajustar ainmaslos precios con el objetivo de mantener un
margen de beneficio y a su vez mostrar precios competitivos y atractivos a los clientes

que permitan aumentar ventas y produccion.

Nuestras expectativas de ventas son lo mas realistas que creemos dado que es una nueva
linea de producto nueva para nosotros, se ha fijado un volumen de produccion acorde
con la maquinaria adquirida y al personal contratado para esta tarea. Aunque siendo

realistas la produccién de esta maquinaria podria ser mucho mayor.

El volumen medio de produccion y ventas se ha estimado en aproximadamente 169700
copias para el primer afio con unos ingresos de 73482,84€ y se ha estimado que el
crecimiento de las ventas serd de un 5% en el segundo afio, y 2% anual en los
siguientes, ya que se ira consolidando el negocio y llegando a todos los posibles

clientes.

Los precios y prevision de ventas estan fijados en el anexo 3y 4.
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14. Plan de recursos humanos.

En cualquier empresa el plan de recursos humanos es muy importante, es necesario
saber qué tipo de empleados necesita la empresa y que cualidades y aptitudes tienen
para desempefiar su tarea asignada por la empresa. Ademas, a parte de las aptitudes que
pueda tener ya el trabajador, es necesario una cierta formacion que le permita ser eficaz
en su puesto de trabajo y sepa realizar correctamente su funcién, asi como saber utilizar
las herramientas y maquinaria que se le proporciona para obtener la produccion

solicitada por el cliente.

Para nuestra linea de negocio se contratara un nuevo operario que desempefie la funcion
de manejar la maquina de impresion, y a su vez se formara a dos operarios de la actual
plantilla de la encuadernacion que serviran de apoyo en casa de ser necesario para las
tareas de impresion o de no estar disponible el operario principal para dicha tarea.

En cuanto a las condiciones del trabajador y lo referente a los salarios se hara de
acuerdo con lo dispuesto en: “convenio colectivo de artes graficas, manipulados de
papel, manipulados de carton, editoriales e industrias auxiliares 2017-2018 ”.(BOE,
2018)

El operario sera contratado como oficial cualificado de impresion digital de nivel

salarial 9. De acuerdo con lo publicado en el BOE. Como ya se ha mencionado antes.
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Figura 6: Estructura salarial Artes gréaficas

Grupo profesional impresion digital

Jefe de equipofresponsablede linea . ... ... ... ... ... ... 8
Oficial cualificado impresiondigital. . . ... ...... ... it 9
Oficial especialista impresiondigital. . . ......... ... ..ot iiiiiiiinnnnnnnnnn 1
ONclal InpresIONdIgRAL. . . - oo v aais s s v o id e ve s wiesimadaas aae Sidsia 15
Estructura salarial convenio colectivo a partir de 1 de enero de 2018
Nivel Salario Paga Paga Paga Complemento Total Bruto
Salarial Base Verano Navidad Beneficios Lineal Afo

1 22.684 .46 1.864 48 1.864 48 2.113,07 443435 32.960,84

2 18.031,25 1.482,02 1.482,02 1.679,62 443435 27.109,26

3 17.449,60 1.434 21 1.434 21 1.625.44 443435 26.377.81

4 16.286,28 1.338,60 1.338,60 1.517,08 443435 24.914 91

5 15.122,99 1.242,99 1.242.99 1.408,72 443435 23.452,04

6 13.959,68 1.147 37 1.147,37 1.300,35 443435 21.989,12

7 13.378,03 1.099,56 1.099,56 1.246 17 443435 21.257,67

8 12.796,36 1.051,76 1.051,76 1.191,99 443435 20.526,23

9 1221472 1.003,95 1.003,95 1.137.81 443435 19.794 .78

10 11.633,06 956,14 956,14 1.083.63 443435 19.063,32

11 11.051,41 908,33 908,33 1.029,45 443435 18.331,87

12 10.469,76 860,53 860,53 975,27 443435 17.600,44

13 9.888,10 812,72 812,72 921,08 443435 16.868,97

14 9.480,95 779,26 779,26 883,16 443435 16.356,98

15 9.015,62 741,01 741,01 839,81 443435 15.771,80

16 8.550,29 702,76 702,76 796.47 443435 15.186,63

17 8.143,15 669,30 669,30 758,54 443435 14674 64

18 7.794,16 640,62 640,62 726,03 443435 14.23578

19 7.445,16 611,93 611,93 693,52 443435 13.796,89

15. Plan de explotacion.

Coste de personal:

Fuente: Boletin Oficial del Estado.

El coste de personal viene dado por nuestras necesidades de contratar a un empleado y

la formacidn de otros dos, como se ha mencionado anteriormente en el plan de recursos

humanos.

Costes aprovisionamiento:

El aprovisionamiento es el material necesario para realizar la actividad empresarial a la

que se dedica esta linea de negocio.
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El coste viene dado por los materiales utilizados para la fabricacion de nuestros
productos. Incluiremos en estos gastos tanto el papel, el cual, tiene un coste de 10%

sobre el precio de venta, como el toner que tiene precio por unidad de 840€.

Coste suministros:
Dentro de los suministros vamos a incluir el incremento eléctrico que vamos a tener al

introducir la nueva maquinaria.

Todos los costes estan disponibles en el anexo 5.

16. Presentacion del resultado contable después de impuestos.

En la siguiente tabla podemos ver reflejado los resultados de nuestro proyecto de
impresion digital, en él se muestran todos los ingresos que vamos a obtener de la
actividad y los gastos que ello conlleva. Hemos obtenido unos resultados positivos en
todos los afios ya que tenemos una buena prevision de ventas debido al buen
conocimiento del mercado, ya que por nuestra experiencia en el sector el rango de
clientes es alto. Para el resultado después de impuestos aplicamos un 25% de impuesto

de sociedades como es correspondiente a una PYME.

Tablas 3: Resultados de explotacion.

OPERACIONES CONTINUADAS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 Afio 5
Importe neto cifra de ventas 73.483 € 77.157 € 78.627 € 80.096 € 81.566 €
Ventas| 73.483€ 77.157 € 78.627 € 80.096 € 81.566 €
Aprovisionamientos 14.188 € 14.556 € 14.703 € 14.850€ 14.997 €
Consumo mercaderias| 13.228€ 13.596 € 13.743 € 13.890€ 14.037 €

Otros gastos 960 € 960 € 960 € 960 € 960 €
Gastos de personal 18.489 € 18.822 € 19.161 € 19.506 € 19.857 €

Sueldos y salarios| 14.223 € 14.479€ 14.739€ 15.005 € 15.275€

Cargas sociales| 4.267 € 4,344 € 4422 € 4,501 € 4,582 €

Amortizacion del inmovilizado 1.565 € 1.565 € 1.565 € 1.565 € 1.565 €

RESULTADO DE EXPLOTACION| 39.240€ 42.214 € 43.198€ 44.176 € 45.147 €

RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 39.240 € 42.214 € 43.198 € 44.176 € 45.147 €

Impuesto sobre beneficios (25%)] 9.810€ 10.553 € 10.799 € 11.044 € 11.287 €

RESULTADO DEL EJERCICIO 29.430€ 31.660 € 32.398 € 33.132€ 33.860 €

Fuente: Elaboracion propia
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ANALISIS DE VIABILIDAD.

Después de haber analizado los gastos e ingresos de la actividad y mostrar el resultado
de explotacion, vamos a continuar con analizar la viabilidad del proyecto de impresion

digital y ver si es rentable.

17. Célculo de flujos de caja.
Los flujos de caja muestran las salidas y entradas reales de dinero, estopermite saber

mas facilmente el estado sobre la empresa, indicando la liquidez de nuestro negocio.

Como se puede ver en la siguiente tabla tenemos unos flujos de caja positivos, esto es
mas importante que el resultado contable, ya que esto nos permite conocer realmente de
que dinero disponemos Yy si vamos a poder afrontar los siguientes pagos que vaya

surgiendo de la actividad del negocio.

Tabla 4: Flujos de caja.

Ano 0 Afo 1 Afo 2 Ano 3 Aho 4 Afo 5
FLUJO DE EFEC. ACT.DE EXPLOTACION 30.995 € 33.226 € 33.964 € 34.697 € 35.426 €
Resultado ej. 29.430€ 31.660 € 32.398 € 33.132 € 33.860 €
Ajustes del resultado 1.565 € 1.565 € 1.565 € 1.565 € 1.565 €
Amortizacion del inmov. 1.565 € 1.565 € 1.565 € 1.565€ 1.565 €
FLUJO DE EFEC. ACT. DE INVERSION -26.903 € 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
Pagos porinversiones| 26.903 € 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
TOTAL FLUJO DE CAJA -26.903 € 30.995 € 33.226 € 33.964 € 34.697 € 35.426 €

Fuente: Elaboracién propia

18. Célculo de la tasa de actualizacion.

La tasa de actualizacion o descuento se utiliza para actualizar los flujos de caja futuros a
la hora de valorar nuestra inversion. Esta tasa la entendemos como la rentabilidad
minima exigida para compensar el coste de los recursos aportados, propios en nuestro
caso ya que no usamos financiacion ajena, para obtener una rentabilidad superior al
coste de dichos recursos.Para calcularlo, nos hemos centrado en el coste de oportunidad
que tiene nuestra empresa por invertir en esta linea de negocio, en vez de bonos de renta
fija, ya que estos serian una inversion sin mucho riesgo para una PYME, ademas de

incluir un diferencial de riesgo, en este caso la prima de riesgo.
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Nuestro coste de los recursos propios seria de un 0,44% el cual es la rentabilidad media

de la renta fija actual mas la prima de riesgo que es 0%.
Tasa de actualizacion = coste recursos propios + diferencial por riesgo = 0,44%

Figura 7: Rendimiento renta fija en Espafia y prima de riesgo.

Rentabilidad del bono de Spain 10 Year vs Germany 10 Year
Spread

= Madr B, | ARadic a carters iy, | Crear alarta

% 107,6 0,0 (0,00%)
o fapall

Hombre Rendimiente  Anterior Maximo  Minimo

—

== EspanaSA 0,443 0, 442 0,447 0,425

Fuente: www.Investing.com

19. Evaluacién econdmica del proyecto.
Para la evaluacion de nuestra inversion vamos a utilizar diferentes métodos que nos
permitiran determinar si nuestro proyecto es viable. Para ello vamos a utilizar diferentes

métodos como: VAN, TIR y umbral de rentabilidad.

VAN:
El van es un criterio de inversion que consiste en actualizar todos los flujos de caja
generados de la actividad econdmica de nuestro proyecto. Se utiliza para valorar nuestra

inversion en el momento cero y tomar una decision acerca de la viabilidad del proyecto.

Para calcularlo necesitaremos los flujos de caja generados y una tasa de actualizacion, la
expresion se mostrara a continuacion. La conclusion para aceptar un VAN es que el

resultado obtenido sea mayor que cero.

VAN = —CO0 +Zm
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Donde “C0” es la inversion inicial, “Ft” es el sumatorio de todos los flujos de caja

generados y “k” es nuestra tasa de actualizacion (0,44%).

El VAN que hemos obtenido es de 138550€ esto nos indica que debemos aceptar la
inversion, el hecho de que para nuestra linea de negocio no haya requerido una
inversion excesivamente costosa debido a que no es una constitucion completa de otra
empresa, permite que la recuperacion de la inversion sea répida y rentable, esto se

mostrara también reflejado en la TIR obtenida.

VAN en anexo 8.

TIR:
La tasa interna de rentabilidad permite conocer la rentabilidad media que se va a obtener
de una inversion, tanto positiva como negativa. Para calcularla solo necesitaremos los

flujos de caja generados a partir de nuestra inversion.

El criterio de aceptar una TIR es que el rendimiento obtenido sea superior a nuestra tasa
de actualizacion (0,44%).

La TIR obtenida de nuestro proyecto es de 117% por lo que aceptamos la inversion.

Ft

0= —CO+Y ——
L AT TRy

Donde “C0” muestra el desembolso inicial, “Ft” el sumatorio de los flujos de caja y

“TIR” es el rendimiento obtenido.

TIR en anexo 8.

Umbral de rentabilidad:

El umbral de rentabilidad es fundamental para saber el nivel de ventas minimo para
cubrir nuestros gastos, es aquel punto donde nuestro beneficio seria cero. Esto permite
anticiparse a saber que volumen de ventas deberiamos tener para hacer frente a nuestra
inversion. En la siguiente tabla vemos con que nivel de ventas en unidades cubrimos

nuestros costes.
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Tabla 5: Umbral de rentabilidad.

UMBRAL DE RENTABILIDAD

Afo 1 Afo 2 Afno 3 Ano4 Ano 5
Coste fijo anual 18.489,35 € 18.822,16€ | 19.160,96 € | 19.505,86 € | 19.856,96 €
Coste variable anual 14.188,28 € 14.555,70€ | 14.702,66 € | 14.849,63 € | 14.996,60 €

Unidades vendidas 169700 178185 181579 184973 188367
Ventas 73.482,84€ | 77.156,99€ | 78.626,64€ | 80.096,30€ | 81.565,96 €

Precio venta unitario 0,43 € 0,43 € 0,43 € 0,43 € 0,43 €

Coste variable unitario 0,0836 € 0,0817 € 0,0810€ 0,0803 € 0,0796 €
Umbral de rentabilidad 52916 53574 54428 55299 56188

Fuente: Elaboracion propia.

Para calcularlo usaremos la siguiente formular:

Q = CF/(Pv.Unitario — Cv.UNitario)

Donde “Q” es la cantidad en unidades que igualaria ingresos a gastos, “CF” son los

costes fijos en los que incurrimos, aunque no produzcamos ninguna unidad, “Pv.

Unitario” muestra el precio de venta por unidad y “Cv. Unitario” el coste variable de esa

unidad vendida, ya que este coste varia en funcion de la produccion.

20. Determinacion de la rentabilidad para el inversor.

Puesto que no utilizamos financiacién ajena, la rentabilidad para el inversor, es decir

nosotros, coincide con los valores obtenidos por la TIR.

21. Andlisis de sensibilidad.

Para el analisis de sensibilidad vamos a proponer tres escenarios en los cuales se

mostrara diferentes situaciones en las que se podria incurrir, de este modo veremos

como puede afectar una situacion adversa a nuestra inversion y plan de negocio. Las

tres situaciones de una manera u otra afectan negativamente al resultado, y podemos ver

hasta que punto podemos sufrir una bajada de las ventas o un incremento de los costes.

El primer escenario muestra como puede variar nuestras cifras si nuestras ventas

disminuyen en un 30%. Como podemos ver, tras esta bajada en los ingresos el VAN

obtenido es de 76063€, y en cuanto la TIR desciende a un 70%. A pesar de esta bajada

de las ventas nuestra inversion sigue siendo rentable y se podria continuar con el

negocio.

32



El segundo escenario muestra como varia el resultado, si para realizar el mismo trabajo
fuera necesario operarios extra. Dentro de este escenario mostramos dos posibilidades
(ambos casos sin incremento de produccion): en un primer caso seria afiadir un operario
extra, esto supone doblar el coste de salarios para esta misma produccion, como se
puede ver, la inversion seguiria siendo rentable, aunque la rentabilidad obtenida estaria
muy ajustada, practicamente solo cubriria gastos por lo que sin un aumento de
produccion no merece la pena contratar a un segundo empleado. El segundo caso seria
afiadir dos operarios, en esta situacion ya no se muestran resultados que permitan
continuar con la inversién, seria inviable al menos sin un aumento de produccién
significativo. La mejor opcion para este escenario es continuar con un solo empleado

dedicado a esta linea, al menos para este nivel de ventas.

Como ultimo escenario se muestra la posibilidad de una gran reparacion en la
maquinaria, en maquinarias de este nivel cualquier reparacion lleva un gran coste,
ademas, esto provocaria una parada en la produccion que ademas del coste de
reparacion supone no cumplir con las entregas a los clientes. Hemos planteado una gran
reparacion en el peor de los casos de 10000€, ademas, de este gasto nuestro negocio
podria asumir una bajada de hasta un 37%, superar este limite conllevaria a no cubrir los

gastos e incurrir en perdidas.

Anexos: 9, 10, 11y 12 respectivamente.
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CONCLUSIONES.

Este proyecto ha permitido conocer por separado cada uno de los pasos a seguir en la
realizacion de un negocio, en este caso una ampliacion en los servicios ofrecidos por

una empresa ya existente.

Como se puede ver, antes de aventurarse en cualquier actividad empresarial, es
necesario la realizacion de un estudio, este debe estar formado por una serie de pasos
previamente planificados, en los que se recoja detalladamente todo lo necesario para la
actividad empresarial y que se adapte lo mejor posible a la realidad del futuro del

negocio.

Dentro de nuestro analisis hemos comenzado por el estudio del entorno, esto nos ha
permitido saber donde estamos posicionados dentro de esta industria, y para ello
aplicamos métodos de analisis como el PEST. Ademas, se hace uso de otros
instrumentos como las fuerzas de Porter y DAFO, de esta manera, una vez que sabemos
como estamos posicionados, podemos saber a quién dirigir nuestros productos y de que

manera podemos introducirnos en el mercado.

Conjuntamente al andlisis del entorno va unido un plan de marketing, el cual nos
permite darnos a conocer dentro del mercado ya que sin esto nunca se alcanzara las

ventas previstas.

A continuacion, pasamos al analisis econémico del negocio, aqui vemos numéricamente
todo lo relacionado para el funcionamiento de la actividad, donde se muestra nuestra
inversion inicial, todos nuestros costes, planificacion de ventas y todo en conjunto para

dar lugar al resultado contable previsto.

Por ultimo, tras haber realizado todo el estudio econdmico, siempre es necesario un
analisis de viabilidad, aqui vemos si realmente merece la pena la realizacion de un
negocio asi. Utilizamos métodos que muestran la rentabilidad de la inversién y la
recuperacion de esta como el VAN y TIR, y las ventas minimas que debemos realizar
para cubrir gastos mediante el umbral de rentabilidad. Ademas, sometemos nuestro
analisis a situaciones adversar al negocio como bajadas de ventas o grandes
reparaciones, también la posibilidad de incluir nuevos operarios y los gastos que ello

conlleva.
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Como conclusién de todo el trabajo realizado, vemos que la realizacion de este negocio
muestra un gran resultado, que incluso en peores condiciones podriamos obtener una

rentabilidad y hacer crecer nuestro negocio actual.
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ANEXOS:

Anexo 1: Inversion inicial.

INVERSION INICIAL.
Productos

Maguina impresora 23850 88,65%

Equipo informatico 1932 7,18%

CPU 990,8 3,68%

Pantalla HD 130,2 0,48%

Raton para diseno 89 0,33%

Aplicaciones info. 722 2,68%

Mesa de ordenador 90 0,33%

Mesa de trabajo 220,4 0,82%
Armario de herramientas 630,9 2,35%
Difusién y publicidad 180 0,67%
TOTAL 26903,3 100,00%

Fuente: Elaboracidn propia.

Anexo 2: Tabla de amortizacion del inmovilizado.

AMORTIZACION
Inmovilizado Ao 0 Ao 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5 Resto |vida util (afios)| % Amortizacion
Maquina impresora 23.850,00 € 1.325,00€ | 1.325,00€ | 1.325,00€ | 1.325,00€ | 1.325,00€ | 17.225,00€ 18,00 € 12%
Equipo informatico 1.932,00€ 193,20€ 193,20€ 193,20€ 193,20€ 193,20€ 966,00 € 10,00 € 26%
CPU 990,80 €
Pantalla HD 130,20 €
Raton para disefio 89,00 €
Aplicaciones info. 722,00 €
Mobiliario 941,30 € 47,07€ 47,07 € 47,07 € 47,07€ 47,07€ 705,98 € 20,00 € 10%
Mesa de ordenador 90,00 €
Mesa de trabajo 220,40 €
Armario de herramientas 630,90 €
TOTAL| 26.723,30€ | 1.565,27€ | 1.565,27€ | 1.565,27€ | 1.565,27€ | 1.565,27 € | 18.896,98 €

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 3: Precios de venta.

PRECIOS

100 gr. 135gr. 170 gr. 250¢gr.
DIN AO 0,62 € 0,58 € 0,63 € 0,69 €
DIN Al 0,31€ 0,24€ 0,27 € 0,29€
DIN A2 0,17 € 0,18€ 0,20€ 0,22€
DIN A3 0,10€ 0,11€ 0,12€ 0,13 €
DIN BO 0,81€ 0,89 € 0,97 € 1,05€
DIN B1 0,39€ 0,43 € 0,47 € 0,51€
DIN B2 0,20€ 0,22€ 0,24€ 0,26 €

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 4: Prevision de ventas.

PREVISON DE VENTAS.

| Incremento. 1059% 107% 109% 111%
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Tamaho Unidades Papel Precio € Total
DIN AO 500 250gr. 343€ 360,29€ 367,15€ 374,02€ 380,88 €
DIN A3 1000 135gr. 110€ 115,81€ 118,01 € 120,22€ 122,43 €
Enero DIN A2 5000 170gr. 999 € 2.759,21€ 1.048,66€ 2.897,17€ 1.068,63 € 2.952,36€ 1.088,60€ 3.007,54€ 1.108,58€ 3.062,72€
DIN Al 3000 250gr. 864 € 906,80 € 924,07 € 941,34 € 958,61 €
DIN BO 500 135gr. 443€ 465,62 € 474,43 € 483,36€ 492,23 €
DIN AD 500 170gr. 317€ 332,58€ 338,91 € 345,25€ 351,58 €
DIN A2 750 250gr. 162€ 170,41€ 173,65€ 176,90€ 180,14 €
Febrero DIN A1 1000 250gr. 288€ 3.570,05€ 302,27€ 3.748,55€ 308,02 € 3.815,95€ 313,78€ 3.891,36€ 319,54 € 3.962,76€
DIN B1 3000 250gr. 1515€ 1.591,04€ 1.621,35€ 1.651,66€ 1.681,96€
DIN B2 5000 250gr. 1.288€ 1.352,26€ 1.378,02 € 1.403,77€ 1.429,53€
DIN BO 500 100gr. 403€ 423,29€ 431,35€ 439,42€ 447,48 €
DIN A2 100 250gr. 71,64€ 22,72€ 23,15€ 2359 € 24,02 €
Marzo DIN A2 5000 100gr. 832€ 4.540,31 € 873,88¢€ 4.767,32€ 90,53 € 4.858,13€ 907,17 € 4.5948,93€ 923,82 € 5.039,74€
DIN AO 5000 100gr. 3.089€ 3.243,45€ 3.305,23 € 3.367,01€ 3.428,79€
DIN B1 500 100gr. 194€ 203,98€ 207,87 € 211,75€ 215,64 €
DIN AD 100 170gr. B3 € 66,52 € 67,78€ 69,05 € 7032€
DIN BO 750 170gr. 726€ 761,92€ 776,43 € 790,95€ 805,46 €
Abril DIN B1 5000 250gr. 2.525€ 3.497,55€ 2.651,74€ 3.672,43€ 2.702,25 € 3.742,38€ 2.752,76€ 3.812,33€ 2.803,27€ 3.882,28¢€
DIN A2 1000 100gr. 166 € 174,78€ 178,11 € 181,43€ 184,76 €
DIN A2 100 100gr. 16,65€ 17,48 € 17,81€ 18,14 € 1848 €
DIN B1 5000 250gr. 2525€ 2.651,74€ 2.702,25€ 2.752,76€ 2.803,27€
DIN A2 3000 135gr. 543€ 576,76 € 587,75 € 598,73€ 609,72 €
Mayo DIN B 1000 20¢r. 20€ 5.464,24 £ 230,39€ 5.737,45€ M5 5.846,74€ 230,998 5.956,02€ 200,65 € £.065,31€
DIN B1 500 250gr. 253€ 265,17 € 770,22 € 275,28€ 280,33 €
DIN B1 3000 100gr. L166€ 1.223,88€ 1.247,19€ 1.270,50€ 1.293,82€
DIN B1 1000 170gr. 466 € 483,55€ 498,88 € 508,20€ 517,53 €
DIN A2 100 100gr. 17€ 17,48 € 17,81€ 18,14 € 1848 €
DIN AD 1000 170gr. 633 € 665,15€ 677,82 € 690,43€ 703,16 €
lunio DIN B 1000 208t 205€ 7.463,30 € 23029¢€ 7.836,46 £ 2045 € 7.985,73£ 23035¢ 8.135,00€ 0065€ 8.284,26£
DIN A2 5000 250gr. 1082€ 1.136,04€ 1.157,68 € 1.179,32€ 1.200,96 €
DIN BO 5000 170gr. 4.838€ 5.079,48€ 5.176,23 € 5.272,98€ 5.369,74€
DIN B1 1000 100gr. 389€ 407,96 € 415,73 € 423,50€ 431,27 €
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Incremento. 105% 107% 109% 111%
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
DIN B2 10000[135 gr. 2.179,47€ 2.088,44€ 2.332,03€ 2.375,62€ 2.419,21€
DIN B1 100|100 ¢r. 38,85€ 40,80 € 41,57¢€ 42,35€ 4313€
DIN BO 3000[250 gr. 3.144,44 € 3.30L,66€ 3.364,55 € 3.427,44€ 3.490,33€
wlio  [oINA2 5000|100 gr. 832,07€ | 8567,90€ | 873.88€¢ | 8.996,30€ | 890,53€ | 9.167,66€ | 907,17€ | 9.339,02¢ | 923,82€ | 9.510,37¢
DIN B1 100|170¢r. 46,62€ 48,96 € 49,89 € 50,82 € 51,75€
DIN AL 5000[250 gr. 1.439,36 € 1.511,33€ 1.540,12 € 1.568,90€ 1.597,69€
DIN BO 1000{135 gr. 886,89 € 931,24 € 948,98 € 966,71 € 984,45 €
DIN B1 5000|100 gr. 1.942,67€ 2.039,80€ 2.078,65€ 2.117,51€ 2.156,36 €
DIN A3 5000|135 gr. 551,47 € 579,04 € 590,07 € 601,10€ 612,13 €
DIN A1 100|135 gr. 24,36 € 25,58€ 26,06 € 26,55 € 27,04€
Agosto  |DIN A0 3000[250gr. 2.058,81€ | 8.906,68€ | 2.161,75¢€ | 9.352,01€ | 2.202,93¢€ | 9.530,14€ | 2.244,10€ | 9.708,28€ | 2.285,28€ | 9.886,41€
DIN B1 500100 . 194,27 € 203,98 € 207,87 € 211,75¢€ 215,64 €
DIN BO 3000[250 gr. 3.144,44 € 3.30L,66€ 3.364,55€ 3.427,44€ 3.490,33€
DIN B2 5000|100 gr. 990,67 € 1.040,20€ 1.060,01 € 1.079,83€ 1.099,64 €
DIN BO 3000|250 gr. 3.144,44 € 3.30L,66€ 3.364,55€ 3.427,44€ 3.490,33€
, DIN B1 1000[250 gr. 505,00 € 530,35 € 540,45 € 550,55 € 560,65 €
Septiembref o 5000(250 gr. 1a3936€ | 30 Mo zse | 283 79¢ [1oa00e | >72%7%¢ [1seso0€ | 28275 € [1so7.60¢ | >234°8¢
DIN B2 1000{250 gr. 257,57 € 270,45 € 275,60 € 280,75¢€ 285,91 €
DIN AL 5000|250 gr. 1.439,36 € 1.511,33€ 1.540,12 € 1.568,90€ 1.597,69€
Octubre |DIN AO 3000|100 gr. 1.853,40€ | 5.235,43€ | 1.946,07€ | 5.497,20€ | 1.983,14€ | 5.601,91€ | 2.020,21€ | 5.706,62€ | 2.057,27¢€ | 5.811,32¢€
DIN B1 5000|100 gr. 1.942,67€ 2.039,80€ 2.078,65€ 2117,51€ 2.156,36 €
DIN A0 5000|250 gr. 3.431,35€ 3.602,92€ 3.67L,54€ 3.740,17€ 3.808,30€
DIN A3 1000{170 gr. 120,32 € 126,34 € 128,74 € 13L15¢€ 133,56 €
Noviembre |DIN B2 750{170¢r. 17832€ | 7.623,19€ | 187,24€ | 800435¢ | 19080€ | 8.156,81€ | 19437¢€ | 8309,28€ | 197,04€ | 8.461,74¢€
DIN BO 1000[100 gr. 806,27 € 846,58 € 862,71€ 878,83 € 894,96 €
DIN AL 10000{100 gr. 3.086,93€ 3.241,28€ 3.303,02€ 3.364,76 € 3.426,50€
DIN A0 3000|170 gr. 1.900,44 € 1.995,46 € 2.033,47€ 2.071,48€ 2.109,49€
DIN B2 750[135 gr. 163,46 € 171,63€ 174,90 € 178,17 ¢€ 181,44 €
DIN A0 5000|250 gr. 3.431,35€ 3.602,92€ 3.67L,54€ 3.740,17€ 3.808,80€
Diciembre [DIN A1 5000|100 gr. 1.543,47€ | 10.508,52€ | 1.620,64€ | 11.033,95€ | 1.651,51¢€ | 11.244,12¢€ | 1.682,38€ | 11.454,29€ | 1.713,25€ | 11.664,46 €
DIN B2 500|135 gr. 108,97 € 114,42 € 116,60€ 118,78¢€ 120,96 €
DIN A2 1000[250 gr. 216,39 € 227,21¢€ 231,54 € 235,86 € 240,19 €
DIN BO 3000(250gr. 3.144,44 € 3.301L,66€ 3.364,55€ 3.427,44€ 3.490,33€
TOTAL 169700 73.482,84 € 77.156,99 € 78.626,64 € 80.096,30 € 81.565,96 €
Copias 178185 Copias 181579 Copias 184973 Copias 188367

Fuente: Elaboracidn propia.
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Anexo 5: Costes.

PERSONAL
Salario mensual  1.017,89 €
Paga verano 1.003,95 €
Paga navidad 1.003,95 €
Incremento anual 1,80%
Seguridad social 30%
N° empleados 1
GASTOS DE PERSONAL
Ano 1 Ano 2 Ano3 Afo 4 Ano 5
Salario 142226 € 14.478,6 £ 14.739,2 € 15.004,5€ 15.2746 €
Coste S5 empresa 4.266,8€ 4343,6€ 4.421,8€ 4.501,4€ 4.582,4¢€
Coste total 18.489,4 € 18.822,2€ 19.161,0€ 19.505,9€ 19.857,0€
GASTOS DE FORMACION
Coste formacion/h. 32€
Horas necesarias 16
N2 empleados aformar 2
Total coste 1.024 €
COSTE PAPELANO 1
Papel 100gr. 135gr. 170gr. 250gr.
DIN AO 494 € 0€ 291€ 926 €
DIN A1 463 € 2€ 0€ 547 €
DIN A2 186 € 55€ 100€ 148 €
DIN A3 0€ 66 € 12 € 0€
DIN BO 121€ 133€ 556 € 1.258 €
DIN B1 587€ 0€ 51€ 833€
DIN B2 99€ 245€ 18 € 155€
Coste total 7.348€
Coste unitario 0,04€
Coste Empresa 10%
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COSTE APROVISIONAMIENTO ANUAL
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Papel uds. 169700 178185 181579 184973 188367
Coste papel 7.348 € 7.716 € 7.863 € 8.010€ 8.157€
Tonerempleado 5.880€ 5.880 € 5.880 € 5.880 € 5.880€
TOTAL 13.228,28 € | 13.595,70€ | 13.742,66 € | 13.889,63 € | 14.036,60€
SUMINISTROS
Incremento electricidad mensual 80,00€
Incremento electricidad anual 960,00 €
COSTETOTALANUAL
Afo 0 Ano 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4 Afob5
Personal 18.489,35€ | 18.822,16 € | 19.160,96 £ | 19.505,86£€ | 19.856,96 £
Formacion 1.024 €
Aprovisionamiento 13.228,28€ | 13.595,70€ | 13.742,66 € | 13.889,63€ | 14.036,60 £
Suministros 960,00 € 960,00 £ 960,00€ 960,00 £ 960,00 £
TOTAL 1.024,00€ 32.677,64€ | 33.377,86€ | 33.863,63 €| 34.355,49€ | 34.853,56 £

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 6: Resultado del ejercicio.

OPERACIONES CONTINUADAS Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Importe neto cifra de ventas 73.483 € 77.157 € 78.627 € 80.096 € 81.566 €
Ventas| 73.483€ 77.157 € 78.627 € 80.096 € 81.566 €
Aprovisionamientos 14.188 € 14.556 € 14.703 € 14.850 € 14.997 €
Consumo mercaderias| 13.228€ 13.596 € 13.743 € 13.890 € 14.037 €
Otros gastos 960 € 960 € 960 € 960 € 960 €
Gastos de personal 18.489 € 18.822 € 19.161 € 19.506 € 19.857 €
Sueldos y salarios| 14.223 € 14.479 € 14.739 € 15.005 € 15.275 €
Cargas sociales| 4.267€ 4344 € 4422 € 4501 € 4582 €
Amortizacion del inmovilizado 1.565 € 1.565 € 1.565 € 1.565 € 1.565 €
RESULTADO DE EXPLOTACION| 39.240€ 42.214 € 43,198 € 44,176 € 45.147 €
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 39.240 € 42,214 € 43.198 € 44,176 € 45.147 €
Impuesto sobre beneficios (25%)| 9.810€ 10.553 € 10.799 € 11.044 € 11.287 €
RESULTADO DEL EJERCICIO 29.430€ 31.660 € 32.398 € 33.132€ 33.860 €
Fuente: Elaboracion propia.
Anexo 7: Flujos de caja.
FLUJOS DE CAJA Afho 0 Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
FLUJO DE EFEC. ACT.DE EXPLOTACION 30.995 € 33.226 € 33.964 € 34.697 € 35.426 €
Resultado ej. 29.430€ 31.660 € 32.398 € 33.132 € 33.860 €
Ajustes del resultado 1.565 € 1.565 € 1.565 € 1.565 € 1.565 €
Amortizacion del inmov. 1.565 € 1.565 € 1.565 € 1.565 € 1.565 €
FLUJO DE EFEC. ACT. DE INVERSION -26.903 € 0€ 0€ 0€ 0€
Pagos porinversiones| 26.903 € 0€ 0€ 0€ 0€
TOTAL FLUJO DE CAJA -26.903 € 30.995 € 33.226 € 33.964 € 34.697 € 35.426 €

Fuente: Elaboracidn propia.
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Anexo 8: Evaluacion econdmica.

VAN
Periodos Inversion Flujos
Afio 0 -26903,3
Afo 1 30.995 €
Afo 2 33.226 €
Afio 3 33.964 €
Afo 4 34.697 €
Afio 5 35.426 €
VAN 138.550 €
TIR
Periodos Inversion Flujos
Afo 0 -26903,3
Afio 1 30.995 €
Afo 2 33.226 €
Afio 3 33.964 €
Afo 4 34.697 €
Afo 5 35.426 €
TIR 117%

UMBRAL DE RENTABILIDAD

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Coste fijo anual 18.489,35€ 18.822,16€ | 19.160,96 € | 19.505,86 € | 19.856,96 €
Coste variable anual 14.188,28 € 14.555,70€ | 14.702,66 € | 14.849,63 € | 14.996,60 €

Unidades vendidas 169700 178185 181579 184973 188367
Ventas 73.482,84€ | 77.156,99€ | 78.626,64€ | 80.096,30€ | 81.565,96 €

Precio venta unitario 0,43€ 0,43€ 0,43€ 0,43 € 0,43€

Coste variable unitario 0,0836 € 0,0817 € 0,0810€ 0,0803 € 0,0796 €
Umbral de rentabilidad 52916 53574 54428 55299 56188

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 9: Analisis de sensibilidad: Bajada de un 30% de las ventas.

VAN TIR

Periodos | Flujos de caja Periodos | Flujos de caja
Afio 0 -26.723,30 € Afios 0 -26.723,30 €
Ano 1 18.760,35 € Afos 1 18.760,35 €
Afio 2 20.632,03 € Afios 2 20.632,03 €
Ao 3 21.175,02 € Afos 3 21.175,02 €
Afio 4 21.711,92 € Afios 4 21.711,92 €
Ao 5 22.242,61 € Afos 5 22.242,61 €
VAN 76.063,43 € TIR 70%

Anexo 10: Andlisis de sensibilidad: Mismo nivel de ventas con 2 empleados.

VAN TIR
Periodos | Flujos de caja Periodos | Flujos de caja
Afo 0 -26.723,30€ Anos 0 -26.723,30€
Afio 1 3.826,50 € Afos 1 3.826,50 €
Afo 2 6.134,80 € Afos 2 6.134,80€
Afio 3 6.441,09 € Afios 3 6.441,09 €
Afo 4 6.729,09 € Anos 4 6.729,09 €
Ao 5 6.998,47 € Afos 5 6.998,47 €
VAN 2.969,82 € TIR 3,83%

Anexo 11: Analisis de sensibilidad: Mismo nivel de ventas con 3 empleados.

VAN TIR

Periodos | Flujos de caja Periodos | Flujos de caja
Ao 0 -26.723,30 € Afios 0 -26.723,30 €
Afio 1 -14.662,86 € Afos 1 -14.662,86 €
Ao 2 -12.687,36 € Afos 2 -12.687,36 €
Afio 3 -12.719,87 € Afios 3 -12.719,87 €
Ano 4 -12.776,76 € Afos 4 -12.776,76 €
Afio 5 -12.858,50 € Afios 5 -12.858,50 €
VAN -91.184,24 € TIR 0%




Anexo 12: Andlisis de sensibilidad: Gran reparacién y maxima bajada de produccion

posible.

VAN

Periodos | Flujos de caja
Afo O -26.723,30 €
Ao 1 3.616,55 €
Afio 2 5.231,04 €
Afio 3 5.671,16 €
Afio4 6.105,18 €
Afio 5 6.532,99 €
VAN 49,50 €

TIR

Periodos | Flujos de caja
Afios 0 -26.723,30 €
Afios 1 3.616,55 €
Afos 2 5.231,04 €
Afios 3 5.671,16 €
Afos 4 6.105,18 €
Afios 5 6.532,99 €

TIR 0%

Fuente: (Anexos:9, 10, 11, 12): Elaboracion propia.
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