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Resumen

En mi trabajo de Fin de Grado lo que pretendo es crear una consultora que realice los servicios
de seguridad laboral (como servicio principal) y el de optimizacion tanto de recursos como de
tiempos. Con ello, lo que pretendo es satisfacer las necesidades de los clientes y obtener la
informacién necesaria de dichas empresas para estudiar el perfil de la mujer emprendedora e
innovadora en el sector industrial, ya que hay muy pocas mujeres que se dedican a ello. El
objetivo de dicho proyecto es motivar a todas las mujeres y jovenes de dicho sector.

Para ello, se debe empezar determinando qué es lo que voy hacer, como lo voy hacer,
determinar el rango de mercado en el que me voy a centrar y recopilar informaciéon sobre
informes y estudios realizados con respecto a la situaciéon laboral de las mujeres afiadiendo
también los 17 objetivos de desarrollo sostenibles fundamentales en las empresas.

Posteriormente, se realiza un estudio completo del modelo de negocio para poder ponerlo en
marcha, para ello se incluye: un CANVAS, el mercado, los mapas de empatia de los posibles
tipos de clientes, la competencia, el plan de marketing creando para ello también una pagina
web y el tema financiero.

Todo ello lo hago con el fin de apoyar el empoderamiento de la mujer en el sector industrial.



Abstract

In my Final Degree project, | intend to create a consulting firm that study/improve the healthy &
safety services (as the main service) and the optimization of resources and time. With this, what
I intend is to meet the requirement of customers and obtain the necessary information from
these companies to study the profile of women entrepreneurs and innovators in the industrial
sector, since there are very few women who are dedicated to it. The objective of this project is
to motivate all women and youth in that sector.

To do this, we must start by determining what | am going to do, how | am going to do it,
determine the market range in which | am going to focus and gather information on reports and
studies carried out regarding the employment status of women, also adding the 17 fundamental
sustainable development goals in companies.

Subsequently, a complete study of the business model is carried out to be able to implement it,
for this it includes: a CANVAS, the market situation, the empathy maps of the possible types of
customers, the competitor situation, the marketing plan creating for it also a website and
financial study.

I do all this in order to support the employment of women in the industrial sector.
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Glosario de términos

Base imponible: es la cantidad sobre la que se calculan los impuestos.

Cuota tributaria: son los porcentajes que se aplican a las facturas, siendo éstos el IVA o
el IRPF.

EBIT o BAIl: es el beneficio de la empresa antes de tener en cuenta los intereses y los
impuestos, su férmula es la siguiente: EBIT=EBITDA+depreciaciones+amortizaciones.
EBITDA: es uno de los indicadores financieros mds conocidos e imprescindibles en
cualquier andlisis fundamental de una empresa, es decir, el beneficio bruto de
explotacién calculado antes de la deducibilidad de los gastos financieros (las ganancias
antes de intereses, impuestos, depreciacidn y amortizacion).

IRPF: impuesto sobre la renta de las personas fisicas. Es un impuesto de tipo
progresivo, es decir, cuanto mas dinero gana una persona, el porcentaje por el que
tributa por este impuesto serd mayor (aplicandose en dicho caso al socio).

IVA repercutido: es el IVA que repercute las empresas a sus clientes (siendo en dicho
caso del 21%).

IVA soportado: hace referencia al IVA aplicado a la mercancia o el servicio que pagan
las empresas como clientes (siendo en dicho caso del 21%).

Margen bruto: es la diferencia entre los ingresos y los costes de los bienes vendidos
entre los ingresos, expresandose en porcentajes.

Seguridad Social: la seguridad social es la proteccién que una sociedad proporciona a
los individuos y los hogares para asegurar el acceso a la asistencia médica y garantizar
la seguridad del ingreso, en particular en caso de vejez, desempleo, enfermedad,
invalidez, accidentes del trabajo, maternidad o pérdida del sostén de familia
(aplicandose en dicho caso al empleado).

Sueldos bruto y neto: el bruto corresponde a la cuantia total antes de que se
produzcan retenciones, mientras que el neto se corresponde con la cantidad exacta
que recibe el trabajador.

Tipo impositivo medio: tasa porcentual que se aplica a la base imponible para
obtener la cuota tributaria, puede ser fija porque no varia al incrementarse la
cuota tributaria o progresiva porque varia al aumentar la cuota tributaria (siendo
en dicho caso del 20%).
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Objetivos del proyecto

Uno de los objetivos fundamentales es el de crear un Startup con objeto de satisfacer las
necesidades de los clientes en dos aspectos fundamentales para el buen funcionamiento de la
empresa, tanto los de seguridad laboral como los de la optimizacion de tiempo y recursos. La
seguridad del personal de una empresa es imprescindible, ya que se deben cumplir unos
requisitos especificos en el area de trabajo y en el personal que dependen del sector en el que se
centra la empresa. La optimizacion de los recursos a utilizar y la del tiempo a la hora de realizar
las actividades también es muy importante para generar mas beneficios en la empresa, pero
siempre cumpliendo con la calidad esperada por los clientes de los servicios o productos a
realizar.

Otro de los objetivos del siguiente proyecto es el de realizar un estudio del perfil de las mujeres
en el sector industrial, ya que hay muy pocas que se dedican a ello, particularmente en puestos
de direccion o cargos de responsabilidad, siendo estos ocupados por hombres de forma mas
habitual, por no ser tan valoradas en dicho sector. Por ello, lo que se pretende es animar a las
mujeres y a las jovenes para que se dediquen a ello.

14



1. Introduccidn

Mi proyecto surge como inquietud de conocer por qué hay pocas mujeres que se dedican al
sector industrial, especialmente en puestos de direccion o gestién (puestos de mayor
responsabilidad), pero solamente con realizar el estudio de ello no podria tener un negocio, ya
que posiblemente no ganaria suficiente dinero como para alcanzar una cuenta de resultados
aceptables. Por ello, voy a crear una consultora “LGR INGENIER@S S.L.” que ofrezca los
servicios de seguridad laboral y los de optimizacion tanto de recursos como de tiempos y a
través de mis clientes, obtener la informacion necesaria para llevar a cabo dicho estudio. De esa
forma, tendria un negocio a través del cual gano dinero ofreciendo servicios de los que estoy
formada y tengo conocimiento de ellos, y ademas afiadiria un extra a las empresas tras realizar
el estudio de las mujeres en el sector industrial.

He elegido dicho nombre “LGR INGENIER@S S.L.” por mis iniciales, por mis estudios y
ademas S.L. por ser una sociedad limitada. La sociedad limitada es una sociedad en la que el
capital social que estara dividido en participaciones sociales, indivisibles y acumulables, estara
integrado por las aportaciones de todos los socios, quienes no responderan personalmente de las
deudas sociales. El numero de socios es 1, en la sociedad s6lo reputaré socio a quien se halle
inscrito en el libro registro de socios y cuenta con las caracteristicas de: participar en el reparto
de beneficios y en el patrimonio resultante de la liquidacién de la sociedad, y participar en las
decisiones sociales y ser elegidos administradores. Con un capital social que no podra ser
inferior a 3.000€ y debera estar integramente suscrito y desembolsado en el momento de la
constitucion. Su logotipo sera el siguiente:

Me voy a centrar en las empresas del sector agro, aunque eso no quiere decir que sean
solamente empresas que pertenezcan al sector primario, sino que también industrial, con ello, mi
empresa quiere apostar por el relevo generacional en femenino para el desarrollo rural, agricola
e incluso turistico, empresa de las mujeres jovenes que garanticen que los pueblos de menos de
20.000 habitantes no queden despoblados por falta de suficiente natalidad, que en estos Gltimos
afios ha aumentado, ayudado ademas debido a que los jovenes se marchan en busca de trabajo a
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otros paises o ciudades. Dichas empresas van a ser micro (hasta 10 trabajadores) y pequefias
(entre 11 y 50 trabajadores) ya que al ser una consultora de un solo trabajador al inicio y
aumentandose a dos en el segundo afio, no podria acaparar a las empresas de mas de 50
trabajadores, aunque también podria satisfacer a las medianas y grandes empresas en un futuro.
Ademas, centrandose en la zona de Méalaga, aunque en el futuro podria extinguirse por el resto
de Andalucia y llegando a mas areas de Espafa. Dependiendo de la demanda, se veria si la sede
seria Unicamente la de Malaga, pero abasteciendo a toda Espafia o si fuera necesario abrir otras
oficinas en las zonas mas demandadas de Espafia. Al principio, abarcaria a todas las empresas,
pero la idea es ir encaminandose cada vez mas en las de mujeres.

He decidido realizar dichos servicios en LGR INGENIER@S S.L. porque los considero
fundamentales para el correcto y buen funcionamiento de la empresa. El servicio de seguridad
laboral es importante tanto para la empresa como para los trabajadores, ya que son leyes y
normas del Estado de obligatorio cumplimiento y si no se cumplen puede ser sancionada la
empresa, e incluso los trabajadores por no exigirles su cumplimiento. Con esas leyes y normas
lo que se trata es de prevenir los posibles accidentes que puedan surgir en las zonas de trabajo
en horario laborable, y si surgen que cumpliera con los requisitos de seguridad para los
trabajadores en el area. En cambio, el servicio de optimizacién de recursos y de tiempos es
importante solamente para la empresa, porque los trabajadores haran un trabajo u otro segun se
lo ordenen y para ellos los beneficios de la empresa son indiferentes. Por lo tanto, con dicho
servicio lo que se pretende es mejorar los procedimientos tanto a la hora de realizarlos para
mejorar el tiempo, como la utilizacion de los recursos necesarios para llevarlo a cabo, pero todo
ello manteniendo la calidad y seguridad que se establecia antes de la optimizacion, lo cual,
provocara una mejora en la empresa y asi podran obtener méas beneficios.

Una vez que LGR INGENIER@S S.L. satisface los servicios ofrecidos a sus clientes, podria
ofrecerles otros nuevos para fidelizar dicho cliente, si ambos han quedado satisfechos. Por lo
tanto, le ofreceran servicios gque hasta ese momento no se habian ofrecidos, y se desarrollaran de
dos formas: contratando a alguien cualificado en ese servicio para que trabaje en nuestra oficina
0 contratando a otra consultora para que satisfaga las necesidades de nuestros clientes de ese
servicio, ya que ellos se dedican a ello y tienen los conocimientos necesarios para resolverlo.
Ademas, una vez que tenemos la informacidn detallada y necesaria de las empresas de nuestros
clientes, podemos realizar el estudio del perfil de la mujer innovadora y emprendedora del
sector Industrial para determinar sus cualidades que las hacen diferentes a los hombres a la hora
de llevar una empresa porque segun un estudio realizado, el 28% de las mujeres que estan al
cargo de una empresa tienen una probabilidad del 50% menor de que la empresa fracase con
respecto a los hombres.

Las barreras principales por las que las mujeres no llegan a optar por esos altos puestos de
trabajo, se debe a: las dificultades de combinar la actividad profesional al méximo nivel con
responsabilidades inherentes con el cuidado familiar, la cultura de las organizaciones es
predominantemente masculina, prejuicios de género, ausencia de las mujeres en cargos
directivos.

Se realizé un estudio denominado “las empresas creadas por mujeres fracasan un 28% menos
que las de los hombres”. Las empresas fracasan un 58% si son creadas por hombres, mientras
que si son mujeres fracasan un 30%, con ello se concluye que las empresas creadas o que se
encuentren al mando de ella tienen un 28% de menor probabilidad de que fracase con respecto a
los hombres. Dicho informe fue elaborado tomando como muestra 1.585 empresas a nivel
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mundial del afio 2017. Hoy en dia, la mayoria de los paises siguen mostrando la diferencia de
género en el acceso a la financiacion, siendo ello un factor clave para el emprendimiento y
obteniéndose con dicho estudio que las mujeres solamente suponen un 18% de las empresas
nuevas, por ello, los proyectos iniciados por emprendedoras tienen méas dificultades de acceso a
financiacion. En el caso de Espafia, cuenta con 270.000 mujeres empresarias frente a 600.000
hombres empresarios y 712.000 mujeres autonomas frente a 1.248.000 hombres auténomos.
(Pidelaserra, 2018)

Igualmente, se hard un analisis de liderazgo femenino en las empresas espafiolas porque las
mujeres directivas han empezado a tomar impulso y segun mis criterios, las mujeres ingenieras
y tecnoldgicas lo haran de la misma manera. Las empresas grandes, medianas o pequefias,
concentran en estos momentos el 30% de directivas que desarrollan su cargo de alta relevancia.
El avance real del liderazgo femenino en el sector de la ingenieria y tecnologia es posible, y la
empresa mediante una metodologia aplicada podra desarrollar las capacidades y habilidades
reportando beneficios que favorecen al liderazgo de las mujeres en dichos sectores, evitando las
barreras para la progresion empresarial.

Barreras a las que se enfrenta la alta direccion . Mujeres - Hombres

Falta de tiempo dadas sus responsabilidades laborales principales Responsabilidades familiares fuera del trabajo

32%
33%

25%

21%

Falta de voluntad por parte de empresarios para invertir

Falta de acceso a oportunidades de desarrolio en formacion y desarrollo

27%
23%

19%
21%

Carecer de recursos econémicos para invertir en
Acceso a oportunidades para hacer contactos formacion y desarrollo

26%
23%

16%

18%

Fuente: Grant Thornton IBR 2019

Grafica 1: Barreras a las que se enfrenta la alta direccién

(Thornton, 2019)
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Teniendo en cuenta los nuevos Objetivos de Desarrollos Sostenibles (ODS), la consultora
inculcara a las empresas la inclusion de los mismo en el funcionamiento e inculcando a sus
trabajador@s, la implementacion en cada una de las acciones de estos objetivos. A
continuacion, destaco cuales son los 17 objetivos:

17

& 17 0BJETIVOS
1 DE DESARROLLO
SOSTENIBLE g

Figura 1: Los 17 objetivos de desarrollo sostenible

1- Fin de la pobreza.

2- Hambre cero.

3- Salud y bienestar.

4- Educacion de calidad.

5- lgualdad de género.

6- Agua limpia y saneamiento.

7- Energia asequible y no contaminante.
8- Trabajo decente y crecimiento econémico.
9- Industrial, innovacion e infraestructura.
10- Reduccién de las desigualdades.

11- Ciudades y comunidades sostenibles.
12- Proteccidn y consumo responsables.
13- Accion por el clima.

14- Vida submarina.

15- Vida de ecosistemas terrestres.

16- Paz, justicia e instituciones solidas.

17- Alianzas para lograr los objetivos.
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Entre ellos, se destacan los siguientes por ser los utilizados en dicha consultora:

Igualdad de género

En dicho objetive lo que se pretende es alcanzar 1a igualdad entrelos
génerosy empoderara todas las mujeres v nifias.

Indusiria, imovacion e infraestructura
Endicho objetivo se pretende desarrollarinfraestructuras resilientes,
promoverla industrializacion inchisiva v sostenible, v fomentarla

Innovacion.

Reduccion de las designaldades

Endicho ohjetivo se pretende raducr 1as desigual dades entre los
paises v dentro de ellos.

Cindades y comunidades sostenibles

En dicho objetivo se pretende conseguir que las cindades v los
asentamientos humanos sean indusives, seguros, resilientes v
sostenibles.

Figura 2: Los objetivos de desarrollo sostenibles que aplica dicha consultora

Dentro de los servicios que realiza la consultora podemos destacar:

1-
2-

Orientacion hacia la empleabilidad de la mujer.

Inclusién de mujeres de todas las nacionalidades, incluyendo a las mujeres con riesgo
de exclusion social (ellas pueden aportar a la empresa distintas visiones y ademas, la
empresa recibe incentivos por tenerlas).

Networking de mujeres (espacio para generar ideas innovadoras que garanticen el éxito
continuado de la empresa).

Formar a los desempleados en el area del emprendimiento como una salida laboral
clave
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2. Metodologia del trabajo /
desarrollo técnico del trabajo

Con este capitulo se pretende conocer y estudiar todo lo necesario para poder poner en marcha
el negocio, es decir, determinar el mercado en el que se situara la empresa, conocer las
necesidades que tienen los clientes para poder satisfacérselas, cuales seran esos clientes y coémo
captarlos, y realizar el estudio de los costes y beneficios con los datos mas reales que se prevén
gue podrian darse. A la hora de poner en marcha un negocio se debe pivotar, es decir, se deben
tener las cosas claras y tener un objetivo en la mente para llevarlo a cabo. Para ello, se ha de
tener en cuenta:

o Los productos no acaban de aportar los resultados esperados en términos de
satisfaccion del cliente.
o Latardanza de generar valor con el producto disefiado.

Teniendo en cuenta que estamos priorizando el emprendimiento en femenino y se tiene la
intencion de trabajar en empresas paritarias que persiguen la igualdad, se trabajara con una
metodologia en femenino que capacite a las mujeres a la incorporacion del mercado laboral en
el sector de la ingenieria y tecnolégico. Crear una cultura inclusiva que es necesario para
sensibilizar a todas las empresas, no tratdndose de cumplir el expediente o delimitarse a aplicar
medidas correctoras a empresas que garanticen a las mismas el éxito y las nuevas
oportunidades.

Se debe destacar la propuesta valor teniendo muy en cuenta a la mujer y estableciendo unas
acciones de consultoria que marguen los objetivos prioritarios de la misma reforzando la
formacion, apoyando su talento, apostando por la empleabilidad, incluyendo colectivos de
mujeres vulnerables, sea de la nacionalidad a la que pertenezca y generando networking
femeninos para desarrollar ideas innovadoras en el sector de la ingenieria que garanticen el
desarrollo del entorno visualizando de esta manera, no solo a la empresa de ingenieria, sino a la
mujer.
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2.1.CANVAS del modelo de negocio

Socios Actividades 1'4 Propuesta Relaciones  ~) Segmentos a
clave clave vy [l de valor L [ condientes & | decliente E

Recursos ) Canales Py o

) T

clave &L )

NS
Estructura de costes f21 Fuentes de ingresos .
&F &

Figura 3: Modelo CANVAS

o Propuesta de valor

LGR INGENIER@S S.L. se crea para ayudar a satisfacer las inquietudes, necesidades y
problemas que tienen sus clientes sobre los servicios de seguridad laboral y los de optimizacién
tanto de recursos como de tiempo, ya que ellos por si solos no pueden resolverlos al no tener la
capacidad ni los conocimientos de ello.

La preocupacion de los clientes es ser sancionados por no cumplir con las normas ni leyes de
obligatorio cumplimiento, por ello, necesitan la ayuda de LGR INGENIER@S S.L. que se
encargara de llevarlo a cabo para que lo tengan todo en regla, en orden y actualizado. LGR
INGENIER@S S.L. se dedica a ello y sabe dénde buscarlo y cuales son las actualizadas que hay
que cumplir en cada tipo de empresa, aun siendo del mismo sector si se cumplen, pero se
encuentran desactualizadas no sirve de nada, es igual que si no las hubieses cumplido y puedes
ser sancionado por no estar a la orden del dia. Dichos clientes también tienen la necesidad de
mejorar la situacion de su empresa, es decir, desarrollar las actividades que realicen
optimizando los recursos y los tiempos. Para ello es necesario que LGR INGENIER@S S.L.
conozca todos los datos de dicha empresa con respecto al nimero de trabajadores, las
actividades que realizan, el tiempo que tardan en realizarlas y como las realizan,.. asi LGR
INGENIER@S S.L. podré estudiarla para mejorar su situacién laboral, pero teniendo la misma
calidad en sus productos o servicios a realizar.

La empresa consultora denominada “LGR INGENIER@S S.L.” se diferencia de las demas de
su competencia porque ofrece los servicios de seguridad laboral y de la optimizacion tanto del
tiempo como de los recursos, ya que ninguna se encarga de realizar dichos estudios de
optimizacién, aunque los servicios de seguridad laboral son similares a los de prevencion de
riesgos. El servicio de seguridad laboral es imprescindible en todas las empresas por la
seguridad de los trabajadores para evitar accidentes laborales, como actuar en caso de
emergencia y el estado en el que se encuentra el area de trabajo, lo cual, permite reducir el
riesgo. Los servicios tanto de optimizacion de tiempo como de recursos, también son muy
importantes para garantizar el maximo rendimiento de la empresa utilizando el menor tiempo y
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recurso posible, pero siempre teniendo en cuenta que la calidad sea la misma, eso llevard a un
mayor beneficio de la empresa que podra ser invertido en innovaciones de maquinas, del area de
trabajo, de formacién profesional e incluso de mejores condiciones para trabajadores. También
se diferencia por la calidad de los documentos con los que trabajan y los que realizan, la
confianza mutua entre la empresa por el trabajo a realizar y la confianza del cliente para cumplir
su compromiso de pagar, esperar el plazo acordado y esperar que dicha empresa satisfaga sus
necesidades, la empatia de la empresa con los clientes, la seguridad de que la empresa
consultora tiene la capacidad para resolver sus necesidades y va a realizar los servicios de forma
clara, actualizada y correspondiente a su empresa en el plazo de entrega y al precio fijado.

La empresa consultora cobra por horas, pero dependiendo del servicio a realizar cobra a un
precio u otro: por horas sueltas, de 20 a 30 horas, de 30 a 50 horas, mas de 50 horas, por haber
sido clientes anteriormente o por charlas de formacion y para darse a conocer.

En dicho apartado, se debe destacar el pivote de necesidad del consumidor, ya que con ello, se
determinan los problemas importantes para los consumidores y asi el equipo de LGR
INGENIER@S S.L. podra solucionarselos. En algunos de los casos, dichos problemas pueden
requerir mas que el reposicionamiento del servicio existente, sin embargo, en otros casos, sera
necesario un servicio totalmente nuevo. La hipdtesis inicial se confirma parcialmente, es decir,
el consumidor tiene un problema que tiene que solucionar, pero no es el que se habia anticipado
inicialmente.

o Segmentos de clientes

LGR INGENIER@S S.L. se va a centrar en las micro empresas que tienen de 1 a 10 empleados
y las empresas pequefias que tienen menos de 50 trabajadores, aunque también puede ofrecerle
servicios a las medianas y grandes empresas. Siendo las empresas del sector agro, es decir, que
pertenezcan al sector primario. Definiéndose dicho sector como: “sector de la economia que
comprende las actividades productivas de la extraccion y obtencién de materias primas, como la
agricultura, la ganaderia, la apicultura, la acuicultura, la pesca, la mineria, la silvicultura y la
explotacion forestal”. Eso no quiere decir que solamente sean empresas que se dediquen a las
actividades mencionadas, sino que pueden ser otras actividades relacionadas con ellas como la
del sector industrial. Un ejemplo de ello es una empresa agraria que cultiva manzanas y a través
de un proceso industrial hace que esas manzanas sufran una transformacion afiadiéndoles valor
en cada paso. Primero hay que lavarlas, después cortarlas y por ultimo envasarlas con su marca
para ponerlas a la venta en los supermercados, pero siempre cumpliendo con las normas de
calidad y el registro de sanidad.

2.1.1. Mercado

Segun el INE (Instituto Nacional de Estadistica), el nimero de empresas en Espafia hasta el afio
pasado ascendié a 3.337.646, en Andalucia a 509.137 empresas y en la zona de Malaga a
123.109 empresas. Dichos nimeros van aumentando con respecto a los afios anteriores, ya que
nos encontramos en un momento de auge econdmico, aunque se puede observar en las gréficas
la decaida de las empresas durante los afios de crisis.
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Informacion del dato x|

Nacional. Total. Total,

Fecha: 20138
Dato:  3.337.646 Empresas

3,830 001

3.352.001

3.252.000

3,226.000

157.999

1085 595

Gréfica 2: NUmero de empresas activas en Espafia 2018

(Estadistica, 2018)

Informacion del dato x

Total > 2018 > 01 Andalucia > Total CNAE

Fecha: 2018
Dato:  509.137 Empresas

$25.001
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Gréfica 3: Numero de empresas activas en Andalucia 2018

(Estadistica, 2018)
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Informacion del dato x
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Gréfica 4: Nimero de empresas activas en Malaga 2018

(Estadistica, 2018)

De las 123.109 empresas malaguefias, 45.144 son de sociedad limitada, lo cual quiere decir que
se quedan excluidos los auténomos y las cooperativas. Me voy a centrar en ellas, ya que son
empresas chicas, es decir, que no cuentan con un capital social superior al de 3.000€. Por mi
tipologia de empresa pequefa, durante el primer afio intentaré acometer unicamente el 0,01% de
las empresas, ya que es un dato asumible y de facil acercamiento con 5 empresas, habiendo
tenido ya contacto con 3 de ellas, siendo dichas empresas de la zona y del sector primario. He
puesto 5 empresas porque al tener ya 3, no seria dificil conseguir otras dos mas. De las 1.245
horas que he estimado trabajar durante el primer afio, se repartirian entre ellas, obtenido un total
de 249 horas anual dedicadas a cada una de las empresa y siendo 20 horas mensuales (aunque
dichos datos, pueden variar dependiendo la empresa), esto solo es una estimacion. Para el
segundo afio, se tiene una prevision de 1.920 horas contando con la ayuda de un empleado mas,
con las cuales, se prevé un crecimiento del 62,5%, es decir, un aumento de empresas a 8,
pudiendo ser todas nuevos clientes o algunos de los anteriores y otros nuevos.

Los posibles clientes pueden ser de dos tipos: clientes directos o usuarios.

- Si el cliente es directo, acude directamente a LGR INGENIER@S S.L. con los problemas o
necesidades que tiene para que se los satisfaga de la forma mas adecuada y correcta posible, ya
que ellos carecen de esos conocimientos y no pueden resolverlos solos, por ello necesitan pedir
ayuda a personal cualificado y experto en dicho sector.

-Si el cliente es usuario, lo cual quiere decir, es cliente de otra empresa y dicha empresa es la
que contrata a LGR INGENIER@S S.L. para que le resuelva las necesidades de sus clientes, ya
que ellos se dedican a otros sectores y dichos conocimientos no los tienen tan desarrollados.
Pudiendo ser dicha empresa uno de nuestros socios, con lo cual, ambos nos ayudamos o
simplemente un cliente mas.

*(En el Anexo A aparece explicado de forma detallada los mapas de empatia de cada uno de los
tipos de clientes).
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o Canales

Al cliente, hay que darle toda la informacién de lo que hay que hacer, es decir, explicarle de
forma detallada los pasos a seguir con la documentacion necesaria para llevarlo a cabo. Entre
ellos, se encuentran los datos necesarios de la empresa cliente para poder satisfacerle las
necesidades, las leyes y normas de obligatorio cumplimiento que se van a seguir con respecto a
su tipo de empresa (ya que no todas siguen las mismas), las formas de pago, las fechas de
entrega, la calidad, seguridad y confianza para realizarles los servicios satisfaciendo sus
necesidades. Una vez que el cliente conoce toda la informacién, tiene que tomar la decisién de
elegir dicha empresa consultora entre otras de su competencia. Para captarlo, debe diferenciarse
de los demés por algo, ya sea el precio, la confianza porque ha oido hablar de ella de otros
clientes,... Tras tomar la decision de elegir a LGR INGENIEROS S.L., es el momento de
cumplir con todas las condiciones ofrecidas y satisfacer las necesidades que el cliente tenia,
cumpliendo con sus objetivos.

Tras finalizar el proceso de la realizacion de los servicios, llega el momento de la entrega y
LGR INGENIER@S S.L. debe entregarselo a sus clientes por escrito, ya sea en papel o por via
e-mail. Pero ademas de eso, LGR INGENIER@S S.L. debe explicarle a sus clientes de forma
concisa lo que pone en esos documentos para que ellos lo entiendan y queden satisfechos con
los servicios recibidos, ya que cumplen con las expectativas que ellos necesitaban. Una vez que
LGR INGENIER@S S.L. le ha terminado de realizar los servicios a sus clientes, tiene que
intentar que no se le vaya ese cliente porque en una empresa lo peor que puede pasar es perder
clientes. Por ello, tiene que ofrecerles otros servicios que no les habia ofrecido antes, como por
ejemplo, la asesoria fiscal o la gestion de ndéminas, ya que si necesita de estos servicios y ha
guedado satisfecho con nosotros se quedard, y si no lo necesita en ese momento, cuando lo
necesite volvera para repetir de los servicios ofrecidos anteriormente o de los nuevos. Si han
guedado conformes ambas partes, podran darse publicidad una de la otra para obtener nuevos
clientes, y los clientes podran recomendarsela a otras empresas con seguridad y confianza por
los servicios y el trato obtenido.

El contacto entre LGR INGENIER@S S.L. y sus clientes se realiza a través de dos canales:
presencial o telefénica y via online con el apoyo de una web que informarad tanto de los
servicios como de los precios al cliente, es decir, la presencial es la mas recomendable, ya que le
explica de forma detallada cada punto del documento que se le entrega, asi lo tiene delante y
puede ir preguntando en el momento; si es via online, LGR INGENIER@S S.L. tendria que
enviarle el documento por e-mail y llamar a la empresa para explicarle su contenido, pero seria
de forma breve, es decir, no seria tan detallada paso a paso delante del documento, ya que
tendrian que haberlo leido para que después de esa explicacién les quede claro su contenido. Si
a la hora de ponerlo en préctica tienen alguna duda, pueden llamar o asistir al establecimiento
para resolverlo.

o Relaciones con los clientes

Los servicios que ofrece LGR INGENIER@S S.L. los da a conocer a traves del propio
establecimiento, de la pagina web, de las redes sociales, del correo electronico, del linkedin, de
las reuniones y charlas. De esta forma, los posibles clientes tendrén informacion general sobre
cémo funciona nuestra empresa y tendrén facilitada la forma de ponerse en contacto con
nosotros para realizarnos preguntas mas detalladas y personalizadas sobre las necesidades que
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tienen los posibles clientes. Aunque otra forma de darse a conocer LGR INGENIER@S S.L. es
a traves de los clientes anteriores o que sigan siéndolo actualmente, y cuenten sus propias
experiencias de forma personal. Siendo ésta una de las mejores formas de darse a conocer por el
boca a boca de los demés.

LGR INGENIER@S S.L. se comunica con sus clientes de forma personal, es decir, a través de
la visita personal del cliente en la oficina para comunicarle sus inquietudes y necesidades y asi
informarse sobre la calidad, la seguridad, el plazo de entrega, el coste, la informacion de la
empresa del cliente para llevarlo a cabo y el cumplimiento con las leyes y normas de obligado
cumplimiento de los servicios que le van a ofrecer. Esa comunicacion de forma personal
también puede darse cuando el cliente se ha puesto en contacto con LGR INGENIER@S S.L. a
través de otros medios como via e-mail, por teléfono o a través de las plataformas online y
necesita que el encargad@ de LGR INGENIEROS S.L. visite la empresa del cliente para ver las
condiciones en las que trabajan y asi poder mejorar su situacién laboral, tanto para cumplir con
las normas y leyes establecidas, como para mejorar el rendimiento de la empresa y obtener mas
beneficios.

Esos otros medios de comunicacion como via e-mail, por teléfono o a través de las plataformas
online, se realizan cuando el cliente manda correos electronicos a LGR INGENIER@S S.L.,
cuando le realiza llamadas o cuando visita su pagina web y redes sociales para ponerse en
contacto con ellos para que le ayuden a resolver dichas necesidades que le inquietan y por si
solos no serian capaces de desarrollarlas.

Como en todas las empresas, habrad clientes que resulten ser fieles porque se encontraran
satisfechos por los servicios recibidos por parte de LGR INGENIER@S S.L. cuando lo
necesitaron y ademas, dichos clientes respondieron de forma coherente con respecto al pago, al
tiempo de espera para realizarlo y a la confianza en dicha empresa para cubrirle las necesidades
gue tienen ofreciéndoles la informacion necesaria para realizarlo. Esos clientes volveran a
repetir cada vez que tengan otras necesidades que LGR INGENIER@S S.L. pueda satisfacerles,
pero ademas, ellos hablaran de dicha empresa para darles publicidad y poder obtener mas
clientes. Con todo ello, se obtendra una reputacion que haga que se capten nuevos clientes y que
los clientes ya captados continten demandado otros servicios.

Otra forma de captar a posibles clientes puede ser a través de que LGR INGENIER@S S.L.
realice charlas para informar sobre los servicios que ofrece y lo importantes e imprescindibles
gue son para mejorar tanto la situacién laboral como la de la empresa, es decir, para obtener mas
beneficios en las empresas de sus clientes. Esas charlas pueden darse en ferias de muestras,
cuando las empresas van a exponer los servicios o productos que ofrecen; a través de las
cooperativas que rednen a sus clientes para ofrecerles informacion y nos ofrecen la posibilidad
de conocer empresas (posibles nuevos clientes) que podemos ayudarles en aspectos
fundamentales y necesarios para llevar a cabo su empresa de forma segura, cumpliendo con las
normas y de forma eficiente. Si los clientes estan satisfechos y de acuerdo con LGR
INGENIER@S S.L., ella les dara publicidad y asi se beneficiaran ambas partes. De esta forma,
se les facilita el contacto y ya tendran la informacion sobre LGR INGENIER@S S.L. cuando
las empresas clientes tengan alguna necesidad de las que ella ofrece y tengan que elegir entre
esa y otras de su competencia.
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o Fuentes de ingresos

Los ingresos para LGR INGENIER@S S.L. seran por precio dindmico, es decir, por la
negociacion de los servicios que le va a ofrecer (horas).

Se va a cobrar por las horas de trabajo prestadas, es decir, por las horas que se tarda en realizar
cualquiera de los servicios que ofrece LGR INGENIER@S S.L., pero dependiendo de las horas
a un precio:

- Si son horas sueltas de nuevos clientes a 80 € cada hora.

- Si son horas sueltas de antiguos clientes y cooperativas a 65 € cada hora.

- Sison de 20 a 30 horas de nuevos clientes a 78 € cada hora.

- Sisonde 20 a 30 horas de antiguos clientes y cooperativas a 63 € cada hora.

- Sisonde 30 a 50 horas de nuevos clientes a 76 € cada hora.

- Sisonde 30 a 50 horas de antiguos clientes y cooperativas a 61 € cada hora.

- Sison mas de 50 horas de nuevos clientes a 74 € cada hora.

- Si son mas de 50 horas de antiguos clientes y cooperativas a 59 € cada hora.

- Sison para dar charlas de formacion y para darse a conocer a 70 € cada hora.

*(Sefialo las diferentes horas para poder entender posteriormente el plan financiero).

A las empresas nuevas también se les haria una promocion de 5 € menos la hora si trae un
nuevo cliente, es decir, si dicha empresa cliente contrata a LGR INGENIER@S S.L. por horas
sueltas siendo a 80 € la hora, pero si trae a un nuevo cliente se le cobraria a 75 €. Ese descuento
solamente ocurre durante el periodo en el que se le estan realizando los servicios a ella, una vez
finalizado y entregado sus servicios contratados no se le realizara la oferta porque si necesitara
otros servicios de LGR INGENIER@S S.L. ya pasaria a tener el precio de antiguo cliente que
es mas barata la hora.

Cuando la empresa consultora tiene a los clientes satisfechos, dichos clientes iran hablando bien
y recomendandoles a las demas empresas cuando necesiten de algunos de esos servicios, lo cual,
va dando publicidad de forma gratuita. También ocurre que cuando los clientes han confiado en
LGR INGENIER@S S.L. para satisfacer sus necesidades y dichos clientes han respondido
adecuadamente, LGR INGENIER@S S.L. publica en sus redes sociales y en su pagina web los
clientes que han optado por sus servicios para darles publicidad a dichas empresa, siempre que
estén ambas partes de acuerdo. De esta forma, algin posible cliente nuevo para LGR
INGENIER@S S.L. podria ponerse en contacto con esas empresas clientes para realizarles
cuestiones sobre su experiencia y satisfaccion con respecto a los servicios obtenidos por parte de
LGR INGENIER@S S.L.

o Recursos claves

Entre los recursos claves que necesitaria la propuesta de valor se encuentra la continua
comunicacion entre LGR INGENIER@S S.L. con sus posibles nuevos clientes para captarlos,
con sus clientes de ese momento para que queden satisfechos de los servicios prestados y de sus
antiguos clientes preocupandose de como les va con los servicios que recibieron de ellos, si
necesitan su ayuda y ofrecerles nuevos servicios como por ejemplo de asesoria fiscal o de
gestion de némina, y de esta forma si el cliente quedd satisfecho repetird con los servicios
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recibidos anteriormente porque haya cambiado el area de trabajo, tenga mas trabajadores, haya
incluido nuevas actividades, tenga que cumplir con las nuevas normas y leyes (ya que las que le
realizaron en su momento ya no se encuentran actualizadas),... Por ello, LGR INGENIER@S
S.L. debe ser constante y tenerlos contentos en todo momento porgue asi no solo se ganaran
esos clientes, sino que podran tener nuevos gracias al boca a boca de ellos.

Otro de los recursos claves gue necesitaria la propuesta de valor seria realizarle los servicios a
las cooperativas porque de esta forma, ademas de satisfacerles las necesidades que tienen de los
servicios de la empresa consultora por no ser capaces de llevarlos a cabo solos. Aunque en este
caso, el precio por hora de trabajo serd a un precio inferior que al resto de las empresas porque
gracias a la cooperativa se puede dar publicidad de LGR INGENIER@S S.L. y obtener méas
clientes. Alli se pueden reunir las empresas que se encuentren en dicha cooperativa y ademas las
asociadas a ellas, como pueden ser los bancos entre otros, y LGR INGENIER@S S.L. ird a
darse publicidad de ella, es decir, a explicarles como funciona dicha empresa: la profesion que
tienen, a qué se dedican (los servicios que ofrecen), como realizan el trabajo de esos servicios,
cémo son las formas de pago, sobre las fechas de plazo de entrega, cémo realizan la entrega de
los documentos tras realizar los servicios requeridos, garantizar la calidad, seguridad vy
conflanza en sus servicios,...

Otro de los recursos claves serian los colaboradores externos que permitan dar al cliente otros
servicios “gancho” que satisfaga todas sus necesidades empresariales, apostando por un servicio
integral de consultoria

o Actividades claves

Las actividades claves son las de optimizacién tanto del tiempo como de los recursos y las de
seguridad laboral, ya que son los servicios que LGR INGENIER@S S.L. ofrece a sus clientes.

Otra actividad que se encuentra es la de reunirse con sus posibles nuevos clientes gracias a las
cooperativas. Dicha reunién consiste en juntar a las empresas que son socias de las cooperativas
y a las que se encuentran asociadas a ella para que LGR INGENIER@S S.L. se dé a conocer
ante ellas para cuando necesiten ayuda sobre algunas de las actividades que ella pueda
resolverles no duden en elegirla ante las demas que puedan resolverles también su problema, es
decir, su competencia. LGR INGENIER@S S.L. se da a conocer informandoles sobre las
actividades que desarrollan y la importancia de ellas en la empresa, las formas de pago, la
calidad y seguridad de que lo que realizan es correcto y se corresponde con las normas y leyes
de obligatorio cumplimiento y la confianza, ya que ellos tienen los conocimientos necesarios
para desarrollar dichas actividades.

Otra actividad es la forma de pago, que LGR INGENIER@S S.L. da dos formas de ello para
que el cliente decida la que mejor le convenga:

- Una es pagar el 50% antes de empezar a desarrollar las actividades, es decir, cuando el cliente
ya conoce toda la informacion necesaria sobre la necesidad que tiene y decide que LGR
INGENIER@S S.L. se encargue de ello, y el otro 50% al final, es decir, cuando ya se le han
desarrollado las actividades al cliente y tras darle los documentos y explicarles de forma clara 'y
breve sobre lo que pone en ellos para que el cliente lo entienda, es el momento en el que el
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cliente debe pagarle la otra mitad del precio acordado a LGR INGENIER@S S.L. para finalizar
el pago del servicio prestado.

- Otra es pagar por meses, un ejemplo de ello seria: si LGR INGENIER@S S.L. tiene que
dedicar a uno de sus clientes 6 horas durante ese mes para realizarle los servicios contratados, a
final de mes solamente pagara esas horas trabajadas al precio acordado (segun lo que se haya
contratado al inicio). De esta forma, no serd necesario pagar antes de comenzar a desarrollar los
servicios encargados.

La forma de cobro puede ser a través de transferencias bancarias para que quede constancia de
que se ha pagado, donde, el dia y la hora, o también puede ser en efectivo, es decir, que el
cliente vaya al establecimiento donde tiene la sede LGR INGENIER@S S.L. y le pague en
mano, pero ademas se necesita un justificante de ello en el que ponga: el nombre de quién paga
con el nombre de la empresa cliente, quién recibe ese dinero de parte de LGR INGENIER@S
S.L., la cantidad de ello, la fecha, el dia y firma de ambas partes para que quede constancia de
que ambos estan de acuerdo con ello.

En el caso de que el cliente opte por el pago del 50% y 50%, y no abone la primera cantidad, se
le puede dar un plazo de un mes y empezar a realizarle las actividades, si en ese plazo no paga,
se paraliza el trabajo y no se le continuara hasta que pague. En el caso de que el cliente opte por
el pago mensual, se le comienzan a desarrollar las actividades y si el primer mes no paga se le
puede dar otro mes de plazo, pero si al segundo mes sigue sin pagar se para hasta tener el pago
de esos dos meses.

o Asociaciones claves

Los socios claves de LGR INGENIER@S S.L. son los bancos, las cooperativas y si fuera
necesario otra consultora.

Tener como socio al banco es uno de los beneficios que puede tener la empresa, ya que con su
ayuda se puede ahorrar dinero, de comision e intereses, entre otros. . Por ejemplo, cuando tienes
que cobrar algln pagaré bancario si lo cobras por adelantado deberias de pagar un porcentaje de
la cantidad que vas a recibir, pero si tienes alguien conocido que te ayude podras recibir ese
dinero sin necesidad de tener que pagar nada. Pero para que sea socio de la empresa debe tener
una relacion con ella, es decir, el encargado tiene que tener una relacion muy fuerte y estrecha
para que haga ese favor, o que LGR INGENIER@S S.L. le realice algun servicio gratuito 0 a un
precio inferior. Lo cual, quiere decir que si ambos se ayudan se obtienen mas beneficios mutuos.

La relacion con las cooperativas es muy importante porque por realizarles servicios de los que
ofrece la empresa consultora a un menor precio, se gana en publicidad, es decir, que por ello
dicha empresa podra ir a las cooperativas a dar charlas para darse a conocer ante las empresas
que sean socias de ellas y asi, podran tener nuevo clientes porque cuando alguna de esas
empresas necesiten ayuda con respecto algunos de sus servicios acudiran a ellas.

También podria definirse como una asociacion clave una consultora externa que se contrata para
realizar ciertos servicios. Eso quiere decir, cuando la empresa tiene un cliente no puede perderlo
tras satisfacer sus necesidades con los servicios que le ha ofrecido, por ello, LGR
INGENIER@S S.L. debe ser constante y mostrar su interés por el cliente y ofrecerles servicios
nuevos, por ejemplo la asesoria fiscal o la gestion de néminas podrian ser esos servicios extras
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para ofrecerles. En LGR INGENIER@S S.L. no pueden ofrecerlos por si solos porque el
personal gue se encuentra hasta el momento no tiene los conocimientos de ello, por lo tanto hay
dos posibilidades: contratar a alguien que tenga la capacidad de resolver ese tipo de servicios o
contratar a otra consultora que esté especializada en esos servicios para que le resuelva las
necesidades que tiene para poder responder adecuadamente y satisfacer las necesidades de sus
clientes.

o Estructura de costes

Los costes de LGR INGENIER@S S.L. serdn tanto los gastos generales, como los de
marketing, como los de recursos humanos. Entre ellos se encuentran los siguientes gastos
mensuales:

- El alquiler de la oficina, situada en la Avenida Andalucia 25 (Malaga) por 550 €.

- Suministros mensuales por: 50 € de comunidad, 10 € de agua, 40 € de teléfono e
internet y 200 € de luz = 300€.

- Para realizar la limpieza del establecimiento, se contrata a una persona dos dias a la
semana, siendo de una hora cada dia por 64 €.

- El pago mensual de las infraestructuras, es decir, por la compra de las sillas, las mesas,
estanterias,... es de 34 €.

- El pago mensual por la compra de la electrnica, es decir, de los ordenadores, la
impresora, el teléfono y ademas la pagina web es de 62 €.

- El salario del ayudante (1.200 €) incluyendo la seguridad social (40% mas) es de 1.680
€.

- Mi salario (1.800 €) incluyendo la tarifa plana de autonomo nuevo (60 €) es de 1.860 €.

- Por el coche 365 €, incluyendo su compra (125 €) y los gastos de combustible (200 €) y
mantenimiento (40 €).

- Seguros del establecimiento (150 €) y del personal (300 €) por 37,5 €.

- Los gastos de la comunicacion para dar publicidad (repartiendo boligrafos con el
nombre de LGR INGENIEROS S.L., folletos con toda la informacién necesaria para
darse a conocer ante posibles nuevos clientes, tarjetas que contengan las distintas
formas de ponerse en contacto con ella, asi como el nimero de teléfono o el correo
electronico, y ademas las redes sociales) por 100 €.

Todo ello suma un total de 5.052,5 €.

Se trabajaria 8 horas al dia, 5 dias a la semana, durante 4 semanas al mes, por lo tanto, 8*5*4 =
160 horas al mes de trabajo.

5.052,5€/160 h =31,6 €h minimo.

Al comienzo de la actividad, los costes se han intentado reducir al minimo para poder ofrecer un
servicio viable. Pero ademés de ello, debemos afadirle unos beneficios para LGR
INGENIER@S S.L., por lo tanto, se incrementara a 80 € la hora del trabajo a realizar. Ese
incremento es debido a que LGR INGENIER@S S.L. debe tener unos beneficios ahorrados
para: su IRPF, en su inicio no seria necesario contratar a una persona encargada de llevar las
redes sociales aunque mas adelante en el futuro podria ser necesaria, los meses que se realicen
menos servicios, por si tuviera que hacer muchos servicios y se dieran horas extras o si
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necesitara contratar a alguien mas para que ayude a llevar a cabo los servicios o por si surgiera
algun imprevisto, como por ejemplo, que el alquiler del local se tuviera que dejar por algln
problema en el edificio.

Eso no quiere decir que todas las horas se incrementen a ese precio, sino que a partir de ese se le
van realizando los descuentos mencionados anteriormente (segun las horas contratadas y el tipo
de cliente).

2.2.Competencia

Entre las empresas de nuestra competencia por realizar servicios de seguridad laboral, vamos a
destacar las siguientes para explicar cuéles son los servicios que ofrecen, como lo realizan, el
tamafio de la empresa,...

La empresa “Valora Prevencion” ofrece los servicios de seguridad laboral, higiene industrial,
ergonomia y psicosociologia. La seguridad laboral consiste en estudiar los centros de trabajo,
evaluar los riesgos a los que estan expuestos los trabajadores y poner en marcha las actuaciones
necesarias para conseguir entornos de trabajo mas seguros, dentro de ella se encuentran: las
atmosferas explosivas, la coordinacion de actividades empresariales, la evaluacion de los
equipos de trabajo, el plan de seguridad en obra, el plan especifico de amianto, los planes de
autoproteccion, los planes de movilidad y los trabajos en altura. La higiene industrial consiste
en prevenir enfermedades laborales estudiando el medio ambiente fisico, quimico y biologico
del trabajo, aportando soluciones sobre el foco emisor, el medio de propagacién o actuando en
Gltima instancia con el receptor, dentro de ella se encuentran: la evaluacién de contaminantes
fisicos, la evaluacién de contaminantes quimicos, la evaluacion de contaminantes bioldgicos, la
evaluacion de amianto y la calidad ambiental en interiores. La ergonomia consiste en evaluar las
condiciones de trabajo y ayudar a disefiar o adaptar el puesto de trabajo a la persona en aras de
prevenir el dafio e ir trabajando en la adaptacion futura del puesto, dentro de ella se encuentran:
la evaluacion de movimientos repetitivos, la evaluacion de posturas forzadas, la evaluacion de la
manipulacién manual de cargas, las soluciones para la mejora ergonémica del puesto y la
elaboracion de profesiogramas del puesto de trabajo. La psicosociologia consiste en realizar
planes integrales con el objetivo de conseguir una organizacion saludable y la satisfaccién de
sus trabajadores, dentro de ella se encuentran: la evaluacion de factores psicosociales, el
desarrollo e implementacion de protocolo contra situaciones de acoso o violencia laboral y
soluciones para el desarrollo del potencial humano. Cuenta con més de 250 empleados y con un
rango de ventas entre 6 y 30 millones de euros. Dicha empresa cobra por las horas del servicio
prestado, variando dependiendo el cargo que sea, por ejemplo la hora del técnico es distinta de
la hora de los que trabajan en la consultora, pero ellos no ofrecen ofertas a sus antiguos clientes.

Otra empresa que forma parte de nuestra competencia es “Iluro de Prevencion S.L.”. Dicha
empresa realiza los servicios de la prevencion de riesgos laborales y la vigilancia y proteccion
de la salud de los trabajadores de las empresas. Contando con un nimero de empleados entre 5
y 25, y con un rango de ventas entre 300 y 600 mil euros.
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2.3.Plan de marketing

>

2.3.1. DAFO

Debilidades

Aquellos factores externos
(entorno o competencia) que
pueden dificultar a la
empresa alcanzar sus
objetivos

Amenazas

Fortalezas

Aquellos factores internos
en los que la empresa tiene
una ventaja competitiva y
que permitiran sacarle mas
rendimiento a las
oportunidades o a superar
las amenazas

Aquellos factores externos
que pueden otorgar a la
empresa una ventaja
competitiva

Oportunidades

Figura 4: DAFO

Factores internos
Dentro de las fortalezas de LGR INGENIER@S S.L. se encontrarian:

Los conocimientos con los que cuenta para desarrollar los servicios que
ofrecemos tanto de seguridad laboral como de optimizacion de recursos y
tiempos.

Ser una consultora nueva, lo cual puede producir un mayor nimero de
clientes, ya que al ser una consultora nueva, cuenta con los ultimos
conocimientos y tecnologias para llevar a cabo los servicios, y por ello, los
clientes optan por elegirlos para conocerla.

La relacién con partners, es decir, con los socios. Si LGR INGENIER@S
S.L. tiene buena relacion con ellos, ambos pueden beneficiarse, ya que
pueden darse publicidad uno del otro y asi poder captar nuevos clientes y
ademas, podran beneficiarse econémicamente haciéndose favores a cambio
0 descuentos.

Los bajos costes por ser una micro empresa, ya que cuenta con menos de 10
empleados inicialmente.

La baja competencia en los servicios de optimizacion de recursos y tiempos
porgue no hay muchas empresas que se dediquen a dichos servicios, aunque
para el servicio de seguridad laboral no seria tan baja la competencia, pero
puede mejorar ya que al ofrecer los servicios de optimizacion que no son
muy comunes y son importantes para la mejora de la empresa, los clientes
gue contraten a LGR INGENIER@S S.L. para dichos servicios, si necesita
de los otros de seguridad laboral también la contraten y no tendran que irse
a otros de la competencia.
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La estrecha y personalizada relacion con los clientes, ya que los servicios
no los realiza de forma general, sino que depende de cada empresa: las
condiciones laborales, el tipo de sector en el que se desarrollen,...

e Dentro de las debilidades de LGR INGENIER@S S.L. se encontrarian:

La nueva marca en el mercado porque al no ser conocida, puede que los
clientes se vayan a lo conocido tras no oir hablar de ella o que ya tengan
experiencias con otras consultoras teman al cambio.

El bajo presupuesto de la publicidad para el marketing, ya que al ser nueva
no cuenta con mucho dinero para darse a conocer, pero una vez que tenga
clientes, dichas empresas si quedan satisfechas por los servicios recibidos,
podran darles publicidad a través del boca a boca.

La falta de experiencia por llevar poco tiempo desarrollando dichas
actividades.

> [Factores externos
o Dentro de las oportunidades de LGR INGENIER@S S.L. se encontrarian:

El obligatorio cumplimiento de las normas y leyes establecidas por el
Estado que dependen de la empresa y el sector al que se dediquen, pero
deben cumplirse por la seguridad laboral del personal. De no ser asi,
podrian ser sancionados por su incumplimiento. Con ello, lo que se
pretende es que tanto el area del trabajo como los trabajadores cumplan los
requisitos minimos necesarios para evitar algin accidente laboral o por si
surgiera, saber cOmo actuar y contar con los recursos para llevarlo a cabo.
Las actualizaciones de dichas normas y leyes son fundamentales, ya que si
se cumplen las anteriores, pero no las Gltimas que han establecido es como
si nos las hubieses cumplido por no ser las actuales que exigen, y por ello,
también pueden ser sancionados por la falta de informacién sobre las
nuevas normativas.

La posibilidad de que surja una crisis estatal a nivel nacional dependiendo
del Estado o del Gobierno, o incluso de los medios de comunicacion debido
a: los elevados accidentes laborales que ocurran por no cumplir con las
normas y leyes exigidas, la exigencia de muchos requisitos a cumplir y el
aumento de inspectores para la revision de ello es un gran problema, el
fracaso de las empresas al no llevar bien la gestion de los tiempos y
recursos que necesitan para desarrollar sus actividades o servicios, por lo
tanto, todo ello provoca un aumento de clientes para LGR INGENIER@S
S.L. ya que tienen mas inquietudes y necesidades que satisfacer.

e Dentro de las amenazas de LGR INGENIER@S S.L. se encontrarian:

La excesiva competencia de grandes multinacionales sobre todo en el
servicio de seguridad laboral o prevencion de riesgos laborales, ya que es
fundamental en todas las empresas.

El cambio legislativo de no ser de obligatorio cumplimiento las normas y
leyes establecidas por el Gobierno para la seguridad en las areas de trabajo.
Presion fiscal excesiva a las empresas, es decir, que la subida de los
impuestos se incremente demasiado y las empresas no puedan costearlo
para continuar con la empresa hacia adelante.
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2.3.2. Marketing mix

Como producto de LGR INGENIER@S S.L. seria el seguimiento de los servicios de seguridad
laboral y de optimizacion tanto de recursos como de tiempos que les ofrece a sus clientes para
que lo lleven a cabo, pudiendo ser 0 no contratados, ya que ellos cumplen con su trabajo
realizandoles los servicios para que ellos lo pongan en practica; la auditoria: “revision
sistemética de una actividad o de una situaciéon para evaluar el cumplimiento de las reglas o
criterios objetivos a que aquellas deben someterse”.

Como precio de LGR INGENIER@S S.L. serian las horas de consultora necesarias para
realizarles los servicios requeridos por los clientes, pero dichos precios varian dependiendo de
las horas contratadas y del tipo de cliente porque se les realiza diferentes promociones
dependiendo de si son nuevos clientes, antiguos, si traen a otros clientes nuevos, si son
cooperativas que le ayudan a darse publicidad, también depende de si las horas contratadas son
sueltas o en pack. Dichas promociones se dan a conocer a través de las redes sociales, del boca a
boca de unos clientes a otros o cuando LGR INGENIER@S S.L. informa a sus clientes de los
precios que tiene establecidos. El pago puede realizarse de dos formas: el 50% de lo contratado
antes de comenzar a realizar los servicios y el otro 50% al finalizarlo cuando se le entrega los
documentos 0 por meses segun se vayan desarrollando los servicios. Ademas, dichos pagos
pueden realizarse a través de transferencias bancarias o con el dinero en mano al encargado de
LGR INGENIER@S S.L., pero siempre con un justificante para que conste que el cliente ha
pagado y que el encargado a recibido ese dinero.

Como distribucién de LGR INGENIER@S S.L. seria los canales a través de los cuales se ponen
en contacto con los clientes para intercambiar la informacién necesaria para poder realizar los
servicios y ademas, al final entregarselos y explicarles de de forma clara y breve lo que han
realizado y la informacion que contiene dichos documentos. Eso puede realizarse de forma
presencial (cara a cara) o a través de correos via email. Aqui el transporte no se incluiria porque
solamente seria necesario si el cliente se pone en contacto con LGR INGENIER@S S.L. a
través de medios no presenciales y el encargado de ella tuviera que desplazarse hasta la empresa
para conocer mas detalladamente a su cliente, pero eso no seria transporte del producto, por lo
tanto, no se incluiria aqui. Y ademas, el almacenamiento de la informacion con la que trabaja
para realizar los servicios se guarda en dispositivos electrénicos en pendrives y la nube como
por ejemplo en dropbox.

Como comunicacién y ventas de LGR INGENIER@S S.L. seria a través del marketing online
usando la péagina web y el correo electrénico; del marketing offline a través de las relaciones
publicas, es decir, de los asociados claves, a través del cara a cara, de los eventos en las
cooperativas de reunir a sus socios o0 a través de las ferias de muestras; y de la venta directa a los
clientes que tengan la necesidad de alguno de los servicios que ofrece y no tenga informacion de
ella, sino que directamente entran en el establecimiento para informarse y comprarle los
Servicios.

En la pagina web creada para LGR INGENIER@S S.L., se encuentra:

» Una pagina de inicio donde se muestra el nombre con su logotipo y las palabras claves
por las que se caracteriza.
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MUJER, SEGURIDAD Y ORGANIZACION

LGR INGENIER@S

Figura 5: Pagina de inicio de la web

» Se muestra uno de los servicios que ofrece, el de seguridad laboral, con un breve
resumen de ello: “el servicio de seguridad laboral es importante tanto para la empresa
como para los trabajadores, ya que son leyes y normas del Estado de obligatorio
cumplimiento y si no se cumplen puede ser sancionada la empresa, e incluso los
trabajadores por no exigirles su cumplimiento. Con esas leyes y normas lo que se trata
es de prevenir los posibles accidentes que puedan surgir en las zonas de trabajo en
horario laborable, y si surgen que cumpliera con los requisitos de seguridad para los
trabajadores en el area”.
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Seguridad laboral

Figura 6: Seguridad laboral en la web

» Se muestra uno de los servicios que ofrece, el de optimizacién de tiempo y recursos,
con un breve resumen de ello: “el servicio de optimizacion de recursos y de tiempos es
importante solamente para la empresa, porque los trabajadores haran un trabajo u otro
segun se lo ordenen y para ellos los beneficios de la empresa son indiferentes. Por lo
tanto, con dicho servicio lo que se pretende es mejorar los procedimientos tanto a la
hora de realizarlos para mejorar el tiempo, como la utilizacion de los recursos
necesarios para llevarlo a cabo, pero todo ello manteniendo la calidad y seguridad que
se establecia antes de la optimizacion, lo cual, provocara una mejora en la empresa y asi
podran obtener mas beneficios”.
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Optimizacion de recursos y tiempos

Figura 7: Optimizacion en la web

» Se muestra uno de los fines principales de LGR INGENIER@S S.L., el estudio del
perfil de la mujer, con un breve resumen de ello: “en dicho apartado, se va a realizar un
estudio sobre el perfil de las mujeres y con ello, lo que se persigue es la igualdad y para
ello, se trabajara con una metodologia en femenino que capacite a las mujeres a la
incorporacion del mercado laboral en el sector de la ingenieria y tecnoldgico. Las
barreras principales por las que las mujeres no llegan a optar por esos altos puestos de
trabajo, son debido a: las dificultades de combinar la actividad profesional al maximo
nivel con responsabilidades inherentes con el cuidado familiar, la cultura de las
organizaciones es predominantemente masculina, prejuicios de género, ausencia de las
mujeres en cargos directivos”.
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MUJERES

Figura 8: Mujeres en la web

» Se muestra el producto, siendo en dicho caso los servicios prestados por LGR
INGENIER@S S.L., con un breve resumen de ello: “Al cliente, hay que darle toda la
informacion de lo que hay que hacer, es decir, explicarle de forma detallada los pasos a
seguir con la documentacién necesaria para llevarlo a cabo. Entre ellos, se encuentran
los datos necesarios de la empresa cliente para poder satisfacerles las necesidades, las
leyes y normas de obligatorio cumplimiento que se van a seguir con respecto a su tipo
de empresa (ya que no todas siguen las mismas), las formas de pago, las fechas de
entrega, la calidad, seguridad y confianza para realizarles los servicios satisfaciendo sus
necesidades. Una vez que el cliente conoce toda la informacion, tiene que tomar la
decision de elegir dicha empresa consultora y otra de su competencia. Para captarlo,
debe diferenciarse de los demas por algo, ya sea el precio, la confianza porque ha oido
hablar de ella de otros clientes,... Tras tomar la decision de elegir a LGR
INGENIEROS S.L., es el momento de cumplir con todas las condiciones ofrecidas y
satisfacer las necesidades que el cliente tenia, cumpliendo con sus objetivos. Tras
finalizar el proceso de la realizacion de los servicios, llega el momento de la entrega y
LGR INGENIEROS S.L. debe entregarselo a sus clientes por escrito, ya sea en papel o
por via e-mail. Pero ademés de eso, LGR INGENIEROS S.L. debe explicarle a sus
clientes de forma concisa lo que pone en esos documentos para que ellos lo entiendan y
gueden satisfechos con los servicios recibidos, ya que cumplen con las expectativas que
ellos necesitaban. La empresa factura por horas, dependiendo de:”.
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Familia 1
Familia 2
Familia 3
Familia 4
Familia 5
Familia &
Familia 7
Familia B
Familia 9

Favilia 10

Figura 9: Precios en la web

» Finalmente, se muestran las distintas formas para ponerse en contacto.

Contacto

Correo electronico: lgringenieras@gmail.com
Teléfono: 111111 111

Direccion: Direccion Avenida Andalucia, 25, Malaga

Figura 10: Contacto en la web

Como posicionamiento de LGR INGENIER@S S.L. serian los servicios fundamentales que
ofrece para mejorar el funcionamiento de la empresa, tanto por tener que cumplirlos
obligatoriamente como para generar mas beneficios en ella; por ser activa, flexible, juvenil,
dinamica (poder hacer varias cosas), actual, cercana y empaética.

Como segmentacion de LGR INGENIER@S S.L. seria centrarse en las empresas que se
encuentren en la zona de Malaga (aunque posteriormente podria ampliarse el area geogréfica),
empresas que tengan uno o mas trabajadores, el trato que tiene con los clientes es distinto
porque es méas personalizado dependiendo de como y lo cercano que sea dicho cliente (si es
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antiguo, si es nuevo, si es nuevo y a la vez trae nuevos clientes o si es una cooperativa que
ademas podria facilitar tener nuevos clientes).

Los primeros clientes se van a captar a través del marketing offline, es decir, mediante las

relaciones publicas de los asociados claves, en las ferias de empresas, realizando eventos como
charlas o a través del trato personal.
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2.4.Plan financiero

Datos basicos:

Usidad de Precio Coste
Medida de & r D
A WA i PIEGH-) \r'_enla DII-ECIO Margen Bruto % Margen
DESCRIPCION : Unitario Variable o Bruto
(thidza | Repercutido| Soportado (sin IVA) Unitario Unitario GlVentas
Fizica o i
Familias de Productos, o Servicios: M P Ewy,
Familia 01 |#cras sueltas de nuevos clientes Horas 21% 21% 80,0 31,6 48,4 60,33
FamiliaD2 |Horas sueltas de antigues clientes y cooperativas Horas 21% 21% 65,0 31,6 33,4 51,4%
FamiliaD3 [De 20 2 30 horas de nueves clientea Horas 21% 21% 78,0 31,6 46,4 59,5%
FamiliaD4 |De 20 2 30 horas de antiguos clientes y coocperativas|Horas 21% 21% 63,0 31,6 31.4 49,93
Familia 05 |De 30 2 50 horaas de nueves clientes Horas 21% 1% 76,0 31,6 44,4 58,5%
FamiliaD6 [De 30 2 50 horas de antiguos clientes y coocperativas|Horas 11% 21% 61,0 31,6 29.4 48,2%
FamiliaD7 |¥2a de 30 horas de nuevoa clientes Horas 21% 21% 74,0 31,6 42,4 57,3
FamiliaD8 [¥2s de 50 horas de antiguos clientes y cooperativas |Horas 21% 21% 39,0 31,6 27,4 46,5%
FamiliaD9 |#oras de charlas de formacidn v darse a conocer Horas 21% 21% 70,0 31,6 38.4 54,93
Familia10 |Empresas nuevas que traigsn = nuevos clientes Horas 21% 21% 75,0 31,6 43.4 37.9%
Tabla 1: Datos basicos
En la tabla de las familias de servicios y su descripcién, aparece: el IVA, el precio de venta
unitario segun la familia, el precio coste directo variable unitario segun la familia, el margen
bruto (precio de venta unitario-precio de coste) y el porcentaje de margen bruto (margen bruto /
precio de venta unitario).
Ventas y costes variables:
Preaupuesto de Ventaa 1° Ejercicio 20192020
Yariacién respecto al mes asterio————4  00% 00% 0.0% 0.0% LT S S T N - T 1 SO N 1.1 00% 0.0%
Yentas Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto eptiembre  Dctubre Dici Enero Febrero Totales
Horas sueltas de nug|Uds a reader o Ewroz a 101 00 450 0.0 450 00 E00 0.0 00 1200 00 M0 §20.0
Precio Yeata Unitario | 200 30,0 a0, 30,0 800 #0,0 800 #0,0 800 40,0 200 40,0
Yenta Mensual 3000 2.400,0 JE00,0 B0, 3000 00 43000 00,0 72000 4.600,0 12000 1.200,0 65.600,0
Horas sueltas de ank|Uds 3 render o Evros 3 [iTi] 0,0 00 0,0 00 40,0 40,0 40,0 40,0 [ 00 [ 30,0
Precio Yeata Unitario E50 50 65.0 650 1] 650 1] 650 L] 471] L] 471]
¥enta Menzual 00 01 00 0.0 ] 26000 2E000) 26000 ZED00 32500 32800 32600 20.150,0
De 20 a 30 horas de (|Uds 2 vender o Evros 3 on 10 10 10 30 40 30 a0 20 30 10 10 22,0
Precie Yeata Usitaric T4 780 w0 8.0 T80 8.0 T80 8.0 T80 T80 T4 T80
¥Yenta Mensual 00 7810 780 780 20 320 20 156,0 16,0 230 T30 8.0 1.716,0
De 20 a 30 horas de {|Uds 3 vender o Evroz a (1} 00 (0] 00 ] i 10 30 Hl 20 0 20 15.0
Precio Yeata Usitario B30 E30 630 B30 B30 B30 B30 B30 B30 B30 B30 B30
Yenta Mensual 00 0,0 0,0 0,0 1260 B30 B30 1830 1260 1260 126,10 1260 3450
De 30 a 50 horas de (|Uds 2 vender o Evros 3 on 00 [0] 00 0o [iX1] 0o 10 30 20 20 30 1.0
Precio Yeata Unitario T 60 60 760 60 760 60 760 760 TE T TE
¥enta Menzual 00 01 00 0.0 ] 0.0 ] 760 2280 15210 520 220 $36.0
De 30 a 50 horas de |Uds a reader o Enros a [ifi] 00 [ 00 1] i1 0o [} 20 ) [iT] (] 1.0
Precie Yeata Usitaric 1] 10 B0 &10 B0 &0 B0 &0 B0 ELD 1] ELD
Yenta Mensual 00 0,0 0,0 0,0 10 10 00 00 220 1830 00 00 4270
Mas de 50 horas de 1| Uds 3 vesder o Evroz 3 (1} 00 (0] 10 10 [} 00 20 10 1 10 [} 7.0
Precio Yeata Unitario T 4o ™o 740 THo 740 THo 740 T4 T T T
Yenta Mensual 00 00 00 4.0 T4 00 00 W80 T4 40 40 0,0 518.0
Mis de 50 horas de j{Uds a reader o Evros 3 on 00 [0] 00 0o [iX1] 0o [iX1] 10 10 10 20 5.0
Precie Yeata Usitaric B0 5310 53,0 53,0 B30 53,0 B30 53,0 B30 3.0 B0 3.0
¥enta Menzual 00 01 00 0.0 ] 0.0 ] 0.0 530 a0 530 1120 295.0
Horas de charlas de |[Uds a reader o Evroz a [ili] 0 il 20 ] 20 ] 20 10 10 10 10 16,0
Precie Yeata Usitaric o 0.0 w0 0.0 700 0.0 700 0.0 700 .0 o .0
Yenta Mensual 00 0,0 0,0 10,0 #00 0,0 #00 0,0 70,0 .0 00 .0 1.120,0
Empresas nuevas qu|Uds a reader o Evros 3 [iT1] 0 20 20 il 20 50 50 50 5.0 20 20 32,0
Precio Yeata Unitario il 50 0 750 750 750 750 750 750 TE 0 TE
¥enta Menzual 00 01 13,0 150.0 0.0 1500 350 3150 350 a0 0.0 1600 2.400,0
Total ¥entas 800.0 2478.0 3.968.0 6.042.0 4.385.0 33260 §.212.0 9.2840 11.010.0 141230 15.159.0  15.220.0 94.007.0
Total YA Repercutido por Yentas 163,0 5204 8333 1.268.8 3209 6385 17245 19436 23121 2.965,38 3.183.4 3.196,2 19.74,5
||Punto de Equilibria: 78.790.1
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Presupuesto de Ventas

27 Ejercicio 2020/2021

Variscin respecto al mes swberio——————{  50% | 5% | 5o | sek | sex | ses | s | sax | sex | 5w | sew | ses
Yentas Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Enero Febrero | Totales
Horas sueltas de nug Uds 2 reader o Ewres 3 T TIER o 1] I L] TIz0 350 ] ] 750 L) 1.103,0
Precio Yeata Usitario 0] E] gy 0] E] gy 0] E] gy 0] E] T
Yenta Mensual B400 S4E00 TR0 OO0 N0 6AN0 BE00 TEOL0 A0 640D £2400 gaonn| 882400
Horas sueltas de ant|Uds a reader o Euros 3 450 450 B0 60,0 630 (1] B0 530 ] 6,0 00 630 6320
Precio Yesta Unitario 65,0 B 1] 65,0 B 1] 65,0 B 1] 65,0 B 1]
¥Yenta Mensual 29260 28250 376N 34000 4056, 429000 33150 JHE0 376N 34000 45500 448500 44.980,0
De 20 a 30 horas de ||Uds 3 vesder o Euros 3 20 " 30 " 40 " 20 " 20 " 10 " 10 " 30 " [l " 50 " ] " 20 15,0
Precio Yenta Unitario o 780 e T T80 e T T80 e T T80 e
¥Yenta Mensual 156,0 20 20 156,0 15601 T80 8.0 20 3900 30,0 30,0 ThE0 2.730,0
De 20 a 30 horas de | Uds 2 reader o Ewres 3 10 10 10 00 20 ] [} [if} [ifi] 10 [il] 0o 80
Precio Yenta Unitario 630 630 L] 630 B30 L] 630 B30 L] 630 B30 L]
¥enta Mensual B30 B30 L] 0,0 1260 1260 0,0 0.0 111] B30 0.0 0 5040
De 30 a 50 horas de ||Uds a reader o Ewros a [ [l ] 20 20 i} ) [} [iT] 40 20 ] 1.0
Precio Yesta Unitario 76,0 6.0 60 A 6.0 60 A 6.0 60 A 6.0 760
¥enta Mensual 0,0 00 520 1820 1820 760 2280 00 00 3040 1820 20 1.368,0
De 30 a 50 horas de {|Uds 3 vender o Euros 3 10 i 10 30 [} [if] 20 i [T 10 10 00 0o
Precio Yenta Unitario B0 10 B0 1] 10 B0 1] 10 B0 1] 10 i1}
¥Yenta Mensual E10 10 10 1830 00 00 1220 10 00 E10 10 00 6710
Mis de 50 horas de I|Uds 3 veader o Evros 3 20 10 10 00 00 z0 00 20 30 20 20 10 16,0
Precio Yenta Unitario ™o 740 T T T4 T T T4 T T T4 T4
¥enta Mensual #a0 T4 T4 0,0 0.0 Han 0,0 148,10 )] #a0 148,10 T4 L1340
Mis de 50 horas de i|Uds 2 veader o Enres 3 00 00 (i} 10 20 ] 10 30 [ifi] 40 10 i} 15,0
Precio Yeata Unitarie 3.0 3.0 B0 68,0 3.0 B0 68,0 3.0 B0 68,0 3.0 540
¥enta Mensual 0,0 0.0 111] 530 1130 110 530 LA 111] 2360 50 a0 §85.0
Horas de charlas de |Uds 3 reader o Eros 3 10 10 10 10 10 (1} 00 20 10 (] [if] ] §.0
Precio Yesta Unitario w0 0.0 o w0 0.0 o w0 0.0 o w0 0.0 700
¥Yenta Mensual 70,0 0.0 00 70,0 0.0 00 0,0 0,0 00 0,0 00 00 560,0
Empresas nuevas qu||Uds a reader o Euros 3 il 20 10 30 00 10 (0] 10 10 20 10 ] 140
Precio Yenta Unitario 0 750 0 i 50 0 i 50 0 i 50 750
¥Yenta Mensual 10,0 1600 i) 2260 00 i) 0,0 5.0 i) 10,0 5.0 00 1.050,0
Total ¥Yentaz 120630 120570 11.902,0 11.785.0 W.757.0 11.711.0 11.962.0 11.580,0 1.932.0 1.732.0 1.675,0 11.726.0 2720
Total IYA Repercutido por ¥entaz 2531 25320 24994 24749 24630 24593 25120 249438 2.505,7 2.463,7 24518 24625 29.856.1
"Punto de Equilibrie: nMM83
Tabla 3: Ventas y costes variables Il
Presupueato de Costea Directos Variables 1? Ejercicic 2019/2020
Costes Directos Yariables (a) Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Moviembre Diciembre  Enero  Febrero  Totales
Horas sueltas de nug Precio Coste Directo ¥- kil il kil kil kil'3 il il kil kil il il ik
Inporte del C. Yariable it 973 14210 2H0E 14240 0 18847 205 28420 a7 44204 44204 2,844
Horas sueltas de anl Precio Coste Directo ¥. kil e kil kil kil3 il il kil kil e il il
Importe del C. Yariable 00 00 00 00 00 12631 12631 12631 12631 15783 15789 15789 47882
De 20 a 30 horas de | Precio Coste Directo ¥ il e il kil kil'3 g e il kil e g ]
Importe del C. Yariable 00 kil kil pil M7 1263 8.7 32 632 7 kil kil £44,7
De 20 a 30 horas de | Precio Coste Directo ¥. kil i3 kil kil kil'3 il il kil kil i3 il ik
Inporte del C. Yariable 00 00 00 ] 32 kil kil 47 32 32 32 £3.2 4737
De 30 a 50 horas de | Precio Coste Directo ¥. kil e kil kil kil3 il il kil kil e il il
Importe del C. Yariable 00 00 01 ] 00 00 ] kil W7 632 32 847 KK
De 30 2 50 horas de |Precio Coste Directe V. il e il kil kil'3 g e il kil e g ]
Importe del C. Yariable 00 00 00 ] kill3 kil 00 00 632 7 00 0] 20
Mis de 50 horas de {|Precio Coste Directo ¥. kil i3 kil kil kil'3 il il kil kil i3 il ik
Inporte del C. Yariable 00 00 00 kil kif3 0 00 32 kil kil kil 00 20
Mas de 50 horas de {|Precio Coste Directo ¥. kil e kil kil kil3 il il kil kil e il il
Importe del C. Yariable 00 00 01 ] 00 00 ] 01 kil kil kil £3.2 1574
Horas de charlas de | Precio Coste Directo Y. il HE il Fil3 i3 il il il Fil3 HE il il
Importe del C. Yariable 00 00 32 632 32 32 £32 32 pil kil kil kil 505,
Empresas nuevas qu| Precio Coste Directo ¥. il e kil il kil'3 il il kil il e il |
Importe del €. Yariable 00 00 £32 Bi2 £32 E32 fard 1579 fid 74 E32 632 10105
Costes Directos Yariables [a) 58 9789 15788 23999 1.768.4 15789 3.505,2 1473 16420 5.936,7 6.315,6 §.347.2 393146
Compras del Periodo 358 9783 15783 23933 1.768.4 15789 35052 319473 +6420 5.936,7 6.315.6 6.347.2 393148
Total I¥A Soportado por Compras 66.3 205.6 3316 504.0 34 3316 7361 8289 IS LMET 1363 13329 8.256.1

Tabla 4: Ventas y costes variables 111
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Presupuesto (Presupueste de Costes Directeos Variables 2° Ejercicio 2020/2021
Cosles Directos Yariables [a) Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre  Noviembre Diciembre  Enero Febrero Totales
Horas sueltas de nug|Precio Coste Directo ¥. I3 il kil il Fil3 fil3 Fil3 kI3 HE kI3 il il
Importe del C. Yariable 1A 143 2HER3 ERECE] 2rmea 2B 120 JELEE] 25993 LHATE 2463 2ha4 A5
Horas sueltas de ant|Precio Coste Directo Y. e il e il kil Fil3 kil il HE e il il
Importe del C. Yariable 1420 14240 17368 14547 149804 20841 1105 16736 173648 18347 2205 21184 2145210
De 20 a 30 horas de {Precio Coste Directo ¥. kil il I il kil il kil kil HE g il il
Importe del C. Yariable 32 M7 1262 £32 £32 e kill3 M7 L] 1573 1574 3.2 11052
De 20 a 30 horas de | Precio Coste Directo ¥. e il I il kil il kil il HE I il il
Importe del C. Yariable kill3 kil A 00 £32 £12 0o [} il kil 00 0 IE2H
De 30 a 50 horas de [ Precie Coste Directs ¥ ik HE il HE il HE il ik HE 1 HE ]
Importe del C. Yariable 00 i B2 £32 £32 HE Wi 11 00 163 £32 £ %
De 30 a 50 horas de | Precie Coste Directs ¥ ik HE il HE il HE il ik HE 1 HE ]
Importe del C. Yariable kil HE kil W7 10 00 £32 kil 00 kil HE 0 M7
Mas de 50 horas de f|Precio Coste Directo Y. ik HE il HE il HE il ik HE 1 HE ]
Importe del C. Yariable £2 HE kil 0 00 £32 00 £12 W7 £2 £32 kil A5
Mas de 50 horas de {|Precio Coste Directo Y. ik HE il HE il HE il ik HE 1 HE ]
Importe del C. Yariable 11 0 00 HE £i2 £32 kil W 0o 163 HE kil 43
Horas de charlas de (Precie Coste Directo ¥ ik HE il HE il HE il ik HE 1 HE ]
Importe del C. Yariable kil HE kil HE kil 00 00 £2 HE 00 0 0 152
Empresas nuevas qu|Precio Coste Directo ¥. il il kil il Fil3 fil3 Fil3 I3 HE il il il
Importe del C. Yariable 32 £32 kil M7 0o kil 0o kill3 HE 32 il 0 42
Costes Directos Yariables ) 50525 50525 h0A25  G0SXS  hNA2s 60525 hOA2s 50525 GNs2R G055 50525 50525 GO62E
Compras del Periodo 5.0625 5.052.5 5.0625 5.0525 5.062.5 5.0625 5.052.5 5.052.5 5.052,5 5.052.5 5.0525 5.052.5 60.629.8
Total I¥A Soportado por Compras 1010 OG0 LOELD  LOBLO  LOGL0  LOEL0  L0EL0 1060 1060 10610 10610 L0610 127322
Tabla 5: Ventas y costes variables IV
1° Ejercicic 2019/2020
[incluid st fila) 00 0,0% 00 o | om o b o | om L am G om 0,0%
Costes Yariables Marketing [b] Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre  Moviembre Diciembre Enero  Febrero | Totales
1. Marketing Digital
(50, SEM, Garte o
Bduisiid,par Cick, o) 0%
ﬁl.uﬁarletilg
Tradicional (Anunior,
Spanrurs, Gampatar
Publicidad, Comirid fqenciar, 15% 120 e 595 08 it 433 1232 1393 15,2 g T4 2283 140,
3. Otros Gastos Mk 0.0%
Costes ¥. Marketing (b) 120 I 59.5 908 658 493 123.2 139.3 165.2 23 WA 3 14104
[YA Sopoitado por Costes Y. Marketing 25 [ 125 180 138 105 5.4 9.2 i W5 118 4 2961
Tabla 6: Ventas y costes variables V
2° Ejercicio 202072021
[inchid esta fla) — o 00 0 0% o oo o oom ;i oope Goom | om | o 0%
Costes Yariables Marketing [b] Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Totales
1. Mark:ting Digital
(SE, ZEM, Carte par
Fdquicidn, por Click ot 0.0%
2. Marketing
Tradicional (frunzinr,
Spanrorr, Campatar
p:uigimc.:.‘,ignn,.,,“iq,, 15 1082 1404 1735 162 fre4 1.7 1744 fra2 fra0 1I60 175, 118 21328
3. Otro= Gastos Mk 0%
Costes ¥. Marketing [b) 180.8 1809 1785 176.8 1764 1757 1794 178.2 1790 176,0 175,1 1759 21326
I¥A Soportado por Costes ¥. Marketing 3.0 8.0 35 A 30 369 nr 4 3.6 370 368 36.9 Hig

Tabla 7: Ventas y costes variables VI

En la tabla de presupuesto de ventas del primer ejercicio, podemos observar que no hay
variacién respecto al mes anterior, es decir, que al ser al principio se mantiene en 0%. Se
muestra el nimero de horas que se van a dedicar a cada familia de servicios en cada mes,
obteniéndose un total de ventas durante el primer afio de 94.007€ contando con un IVA

repercutido de 19.741,5€. Contando con un punto de equilibrio de 78.790,1€ donde se refleja el
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total de ingresos (facturacion o ventas) que debe tener el negocio para cubrir todos los gastos
previstos a consumir (costes totales) en el primer ejercicio econdmico. Como ese importe es
inferior al total de ventas, quiere decir, los ingresos totales del primer ejercicio cubriran los
gastos totales, por lo que la empresa tendrd beneficios. En el segundo ejercicio, podemos
observar una variacion con respecto al afio anterior del 5%, pero durante ese afio también se
mantiene constante. Cuenta con un total de ventas de 142.172,0€, con un IVA repercutido de
29.856,1€ y un punto de equilibrio de 111.148,3€, por lo tanto, el segundo afio también se
generaran beneficios.

En la tabla de costes directos variables del primer ejercicio se muestra el importe del coste
variable de cada una de las familias (nimero de horas que se van a realizar de cada una de ellas
* ¢l precio de coste directo variable unitario), los costes directos variables del primer afio son de
39.314,6€ iguales que las compras del periodo, con un total de IVA soportado de 8.256,1€. En
el segundo ejercicio cuenta con unos costes directos variables anual y de compras del periodo de
60.629,8€, y de IVA soportado 12.732,2€.

En la tabla de los costes variables de marketing se incluyen los anuncios por la radio, en
television, de grandes carteles publicitarios en edificios o a las salidas de carreteras,... En ellos,
incluimos en el primer ejercicio un 1,5%, por lo tanto, para obtener los costes variables de
marketing (1,5% * total ventas de cada mes) obteniendo un total anual de 1.410,1€ y un IVA
soportado de 296,1€. Por lo tanto, la suma de los costes anuales durante el primer afio son de
40.724,7€. Durante el segundo ejercicio se mantiene el 1,5% contando con un coste variable de
marketing total del afio de 2.132,6€, el IVA soportado de 447,8€ y la suma de los costes durante
el segundo afio son de 62.762,3€.

1" ejerc. 201912020
=
- - ;o] Gegs | *Seg5a RETA Orros Gastos | Total Coste
Conceptos Ir;polte Sueldo % Retencion |Importe Hetencion : Cargo de la ANUAL § Personal e
ruto ANUAL IRPF IRFF
Cargo Empresa Seq 5 Anual ANUAL
Sociola 1 (o personal en RETA] 21.600,0 15,052 324000 0.0 21.600.0)
Subtotal A [Socios) 21.600.0 3.240.0 0.0 0.0 21.600.0
Empleado 1
Subtotal B [Empleados] 0.0 0.0
TOTAL (A + B) 21.600.0 3.240.0 0.0 0.0 21.600.0
Tabla 8: Recursos humanos |
1* Trim 2= Trim 3® Trim 4= Trim

Sueldo Bruto Sueldo Bruto Sueldo Bruto Sueldo Bruto

= Otros
Gastos
Fersonal

RETA § Seq.
Social

= Otros
Gastos
Fersonal

RETA § Seq.
Social

= Otros
Gastos
FPersonal

RETA § Seq.-
Social

= Okros
Gastos
Fersonal

RETA § Seq.
Social

S.400.0 5.400.0 S.400.0 S.400.0
S 400, 0 S 4000 S 4000 S 4000
S 400, 0 o0 S 4000 0.0 S 4000 oo S 4000 o0

Tabla 9: Recursos humanos Il
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2" ejerc. 202012021

* ¥ariacion| Sueldo Bruto * 55 < Yariacion ez ElirEs Eeslng| | Ul [E=Eis
Conceptos Sueldos P— Empresa RETA g S5 Empresa gio Personal Empresa
= = RETA Anual Anual Anual
Sociola 1o personal en RETA) 2 Z2.032.0 0.0z 0.0 Z2.032.0
Subrotal A [Socios) 22.032.0 0.0 0.0 22.032.0
Empleado 1 14.400.0 5.0 0.0z 2.532.0) 16.332.0
Subrotal B [Empleadosl] 14.400.0 2.992.0 0.0 16.992.0
TOTAL (A + B) 364320 0.0 2.532.0 0.0 33.024. 0
Tabla 10: Recursos humanos Il
1= Trim 2= Trim 3= Trim 4= Trim
Sueldo Bruto Sueldo Bruto Sueldo Bruto Sueldo Bruto
= Owros RETA 5§ Seq. = Otros RETA g Seq. - Otros RETA 5 Seq. = Otros RETA 5 Seq.
Gastos Social Gastos Social Gastos Social Gastos Social
Personal Personal FPersonal Personal
5.503.0 S5.503.0 5.503.0 S5.503.0
S 508 0 5. 5080 5. 5080 5. 508 0
3.600.0 G5, 0 3.600.0 G450 3.600.0 545.0 3.600.0 G5, 0
3 6000 648_0 3. 6000 648 0 3_600.0 648 0 3 6000 648 0
91080 648_ 0 91080 6480 91080 648 0 91080 648_ 0
Tabla 11: Recursos humanos IV
MNe P t de T bai 1= sjerc. 2= sjerc.
uwestos de frabapo s019i2020 | Zozorzost
a. De S5ocios o Porsonal por Cra Propia [cn BETA) 1.0 1.0
b. De Empleados o Perzonal por S Ajena 0,0 1,0
TOTAL M*" Puestos de Trabajo 1.0 2.0

Tabla 12: Recursos humanos V

En la tabla del primer ejercicio, el porcentaje de retencion del socio es de 15 que corresponde al
IRPF. Para realizar las cuentas por trimestres ((el sueldo bruto + los otros gastos de personal) /
4). En el segundo ejercicio, se incrementa el sueldo del socio un 2% con respecto al afio anterior
y el empleado tiene un 18% de SS empresa del cual, el 15% es del IRPF y el 3% de Seguridad

Social.

45



Pérdidas y ganancias:

Cuadro de Amortizacién Contable

s ds ) Equivalents Tasa Afon de Aﬂi:‘_':r:ﬂ” Cuol? ﬂnf.l'al ﬂﬂi:‘_':r:ﬂ” Cuota Rn_u’al Cuota Anf.llal Custa Anf.llal Custa Anf‘,al
Conceptos los Activos Anc_is de_' Anu_al d?, ¥ida 20|8Il2020 + nmom_zacmn, 2021::2021 . ) A ) A ) A _
de Partida tizacién|| Amortizacién ||, o [ T ejerc. Mueras 2" ejerc. 3" ejerc. 4* gjerc. 5" ejere.
len %] Inversiones 201912020 Inrersiones 202082021 202112022 202212023 202312024

Terrenas y Bienes Maturales 0o 0 0,0

Construcciones Mo Residencial 0.0 33 3.0 0 oo 0o 0.0 0.0 0o uli] oo
Instalacionestbcondicionamien 0.0 5 20,0 1] 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 00 00
Maquinaria 0.0 10 10,0 0 ] 0o 0.0 0.0 oo uli] k]
Utillzje, Herramizrtas, Menzje, | 0.0 5 20,04 [ k] 0o 0.0 0.0 uja] uki] k]
Mabiliaria 4.060.0 0 10.0% 1 4.080,0 4080 36720 4080 4080 4080 4080
Elementas de Transpane 43.800,0 ] 0,004 n 43.500,0 4,380.0 334200 4.380,0 4.380,0 4.380,0 4.380,0
Equipos Infarmaticos y de las C 22320 3 333 3 22320 Tdd .0 14858,0 44,0 44,0 uli] uli]
Otra Inmaviizade Material 0.0 0 0,004 1 0o 0o 0.0 0.0 0o 0o oo
Inmovilizado Material 50.112.0 50.112.0 5.532.0 44.580.0 5.532.,0 5.532.0 4.788.0 4.788.0
Gastos de +0 Propiedad de la 0.0 ) 28024 0 ] 0o 0.0 0.0 oo uli] k]
Pragramas Informaticas y P Aging 0.0 3 33,3 1] 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 00 00
Propiedad Industrial (registrada 0.0 4 2002 0 ] 0o 0.0 0.0 oo uli] k]
Prapiedad Industrial Infarmal [n 0.0 [:3 25,02 1] 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 00 00
Propiedad Intelectual [registrad 0o ) 25.0% 0 oo 0o 0.0 0.0 0o 0o oo
Otra Inmoviizada Intangible 0.0 5 20,0 1] 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 00 00
Inmovilizado Intangible 0,0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
[Totalnual [ sonzo] I | S011Z,0 55320 445800] 55320 55320 47880  4.7880]

Tabla 13: Pérdidas y ganancias |

Cuenta de Pérdidas y Ganancias, o de Resultados 1° Ejerc. 2019/2020

Todos oz datos con in VA o Inpuesto Equinlete

Conceptos Marzo Abril Mayo Junio Jdulio hgosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Enero Febrero Total
Ventas (Ingresos) 400,0 24780| 3.9680| 6.0420| 43850| 33260 8.2120( 9.2840| 10100 141230| 151530 15.2200( 94.007.0
Coste de Ventas (Costes Varizbles] s 10161 18384 24308 18341 16288 16283 4.0865 45071 B85 £.5430 E5TR5|  40.7247
Margen Bruto sfYentas 472.2 14619 23296 35514 25509 1697.2| 45837 5195 62029 19745 6.6160( 48.6445| 53.2023
Sueldos y Salarios (3ocias) 18000 18000 18000 18000 18000 18000 18000 18000 18000 18000 18000 18000] 216000
Sueldos ySalarios [Empleados] il il 0o 0 il 0 no il 0 il 0o 0 0.0
Cargas Sociales [RETA y Seq Soc a Cargo Empl 0o 0o 0o 0 0o 0 na 0o 0 0o 0o 0 0.0
Tributosy Tazas 0.0
Suministros [Luz, Agua, Teléfong, Gas] 3000 300, 3000 3000 3000 3000 3000 0.0 3000 0.0 3000 3000 3.600.0
Gestoria, Asesoria yAudiaras (Senicios Profesionales Indep.| 1] 0o 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 0.0
IMaterizl de Oficina, Limpieza yOtros fd,0 fd,0 fd,0 £id,0 fd,0 £id,0 £id 11 fd,0 £id,0 fd,0 fid,0 £id,0 768,0
Comunicacin, Relaciones Pdblicas y Oros Gastos de Mk 1000 1000 100 00,0 1000 00,0 00,0 1000 00,0 1000 1000 00,0 1.200,0
Primas de Seguios 35 200 200 200 200 200 200 200 200 200 a0 200 2913
Trabajos Realizados por Otras Empresas 1] 0o 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 0.0
Reparaciones, Mantenimiento y Conservacidn 400 400 400 a0 400 a0 400 400 a0 400 400 a0 430,0
Ariendamientosy Cénanes 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 3300 50,0 6.600,0
Transpartesy Mensajerla 320 320 30 3250 320 3250 3250 320 3250 320 3230 il 3.900.0
Citros Seruizios (1) 0o il (i) 0o (i) il 0o (i) 0o 00 (i) 0.0
quidad sacial autonoma g0 g0 £00 60,0 g0 60,0 600 g0 60,0 g0 el 60,0 7200
Cuiata de Renting il 00 00 il 00 il il 00 0o ] 00 0.0
(3ast0s de |3 Puesta en Marcha y Formalizacion 0o 0o 00 00 0o 00 0o 0o 00 0o 0o 00 0.0
Resultada Operative (EBITDA) -2.804,3 -1.797.1 9294 2924 -108,1] -15618 13247 19385 29439 47155 5.350.0| 5.3855 14.156,8
Dotacidn martizaciones 4610 4610 4610 4610 4610 4610 4610 4610 4610 4610 4610 4610 5.5320
Total Gastos de Explotacion EXETR dro0( 37200 37200( 3v00( 37200 37200 3v200( 37200 37200 37200( 37200 446575

Tabla 14: Pérdidas y ganancias Il
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Total Gastos de Explotacion ENETS] 37200 37200( 37200 37200 37200 37200) 37200 37200 37200 37200| 37200| 446575
Resultado de Explotacion (EBIT) o (BAIN -3.265.3 -22581( -13904 -686) -1169.1) -20228 BE3T7| 14715 24B29| 42545| 4B360| 49M5 8.624.8
Ingresas Financieras 0,0
Gastas Financieras 00 0o 00 [0} 0 0 00 00 0 0 00 00 0.0
Resultada Financiera 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Resultado Antes de Impuestos y Res. Excepcionales |  -3.265.3 -2281 13304 -666( -1169.1 -20228 B63.7( 14775( Z24629| 42545 48360 4.9245 8.624.8
+Otos Ingresos (por Crawfunding de Recompensa) 00 0,0
-1+ Resultados Excepeianales 0.0
Resultada Antes de Impuestas (EBT) o (BAN -3.265.3 -22981 13304 -666( -1169.1 -20228 B63.7 14775( 24629 4.2545| 48360 4.9245 6.624.8
|Hesultado Acumulado Ejercicio Antes de Impuestos -3.2653| 55234 -6.9138| -T.0823| -B2S15| -02743|  -9.406( -7.9330( 54502 11958 3003 4.624.8

|Beneﬁcio Bruto: 3.524,3” HPmuisién Impuesto sobre Beneficios: | 1.725.0“ HBenelicio Neto: | B.ﬂﬂﬁ.ﬁ“
Costes Fijos (o de Estructura) Anuales [1* Ejercicio 44,657 5| Poreentaje de los Costes i
‘Esonémical ~ " [Fijos sobre Facturacidn

Tabla 15: Pérdidas y ganancias I11

Hs= Trabajo Productivas f Oia .0

II® Trabajadores Froductivo=s 1.0 b

Oias Productivos ¢ FMe=s 22,0 7

Feses Productivos # Ao [Ejercicio Econdmico] 11.0 h

H= es'lzlrl'!adas Trabajo Productivas f Ano [Ejercicio 19360 Hs= ¢ Afio (Ejerc. Ec.]
Ecomnomicao)

Coste Fijio o de Estructural ! Hora: 231 | Eurces ! Hora |

Tabla 16: Pérdidas y ganancias IV

Cuenta de Pérdidas y Ganancias 2° Ejerc. 2020/2021 | |
Todos los datos son zin VA o Impucste Equivalente 1
Conceptos Marza Bbil Maya Junia Julia Agosto | Septiemt Octubre | Moviembre | Diciembre | Enero Febrero Tatal

Ventas (Ingresos] 120530 1zosto| w9020 nras0| nmro| nmmo| nsezo| tesao| meso| mnrazo| nemo| 1ol wzmzo
Caste d Vertas (Costes Varchles) seg]  sema| sz o3| szme| sz sama|  sana|  sams|  sams|  sams| szme] szwens
Margen Bruto sfVentas G417 637 66710 65557 65282 G6es23) 60| 6eea3] e7o05| 65035 eaere| Gams| 7od0az
Sudasy Selsios (Socios] weo| w0l 1emD I R T B = R R Y T A T
oy Slios (Erpleacoe] o] o] 1000 e I T T ) I I T =
I angas Sociales RETA y Seg Soc a Cargo Emp) I 76D 716D 716D 716D mwo]  zen|  weo] o[ zea]  zee] 25w
Tibutasy Tasas o] 00 00 00 00 00 o] o] o] o] o] 01| 00
SuminiosILuz, Aqus, Teéfano, Gasl i EE 1000 000 000 000 S EE D T
(Gestorla, Asesariay Audioras [Senicios Profesionales Indep.] U,Ul 0o 0o 00 00 00 U,Ul U,Ul U,Ul U,Ul U,Ul U,Ul 0.0
Materielde Olicing, Limpieza yOtos 1] B0 840 80 80 80 ] 1] 1] 1] 1] il 7600
Camuricacitn, Pelaciones Plblicas y v Gastos de M o 1o 1o 100 100 100 wo]  mo|  woo]  mo[ ] mo] vz
Pinas ds Seguras 75 00 00 a0 a0 a0 B | | | | i EEE
Tiabeos edlzadaspo O Encress I i i 0l 0l 0l oo ol wmf wmf w[ w[ oo
Rieparasionss, Menvenimientoy Consenvacin o 100 100 400 400 400 al a o o o o1 4800
tendamientasy Cinones T 500 50,0 50,0 50,0 HEEEE L EEE
Tisnspones y Mensaja S 150 0 0 0 S EE T
Dies e w  w i i i i o wl wml wm[ w[ w[ o
uidatsocid zuonono L T an| el  omo| e eo] e[ e me e e
CuctadePeniing o] 10 00 00 00 00 ] o] o] o] o] o] 00
(3astas de laPuesta en Maicha yFormalizacidn 0o 0o 0o 1] 1] 1] 1] 0o 0o 0o 0o 0o 0,0
Resultada Operativo (EBITOA) zomz|  zmi| 13600 18407 em2| i3 zmea| 1ese3|  vseas| 17s2s|  1mee| 17| 2zse0z
Dutaciin Amotizaciangs 410 410 410 410 410 410 410 410 410 410 410 0| 550
Total Gastos de Explotacion sigs| smeo] s sma| smeo] smea| smeo| sweo| smn| sman| smo| smeo| s2oms

Tabla 17: Pérdidas y ganancias V
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Total Gastos de Explotacidn 51835 517200 51720 511201 51720 51720 51720 51720 517200 51720 51720( 51720 620815
Resultado de Explotacidn (EBIT) o (BAI 1630.2 16517 14990 13837 1352 13109 15981 14703 15285 1335 12154 13256| 13282
Ingresos Financieras 0,0
Gastos Financizros 00 0o oo 0o 0o 0o 0o 0o 0o 00 0o 0 0.0
Resultado Financiero 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Resultado Antes de Impuestos y Res. Excepcionales 16302 16517 14990 13837 1352 13109 15581 14703 15285 13315 12154 13%56| 1713282
+Onaz Ingresos (por Crawfunding d Recompensal 0o 0.0
-1+ Resultados Excepoionales 0,0
Resultado Antes de Impuestos [EBT) o (BAD 16302 16517  1433,0 13837 13562 13103 15581 14713 15285 1335 12754 13256| 173282
|Hesultado Acumulado Ejercicio Antes de Impuestos 16302 32619 4.780.9 6.1646| 75208 B.8316| 10.389.7( 1867.1| 133956 4v2r1| 16.0025( 17.328.2
|Beneficio Brute: Beneficio Bruto: | 17.323,2” HProuisién Impuesto sobre Beneficios: | 3.455.5” HBenelicio Neto: 13,8625
Costes Fijos (0 de Estructura) Anuales (1* Ejercicio | Costes Fijos (o de Estructura) Anuales 62.0815|Porcentaje de los Costes .
Econdmicol: [2 Eiercicio Econdmicol: T Fijos sobre Facturacion
Tabla 18: Pérdidas y ganancias VI

Hs Trabajo Froductivas # Dia Hs Trabajo Productivas { Dia &0

M® Trabajadores Productivos I* Trabajadores Productivos 20

Oii a= Productivas § Mes Di'as Productivos ! Mes 220

IMeses Productivos # Ao [Ejercicio Econdmico) IMezes Productivos | Afio [Ejercicio Econdmica) 1.0

Hs estimadas Trabajo Productivas ! Afio [Ejercicio Hs estimadas Trabajo Productivas | Alo - _

Econdmico) (Ejercicio Econdmico) 38720 Hs ! Ano [Ejerc. Ec.)

Coste Fijo [o de Estructura) { Hora: Coste Fijo [o de Estructura) ! Hora: I 16.0 1 Euros ! Hora

Tabla 19: Pérdidas y ganancias VII

En las tablas tanto del primer como del segundo ejercicio se muestra el margen bruto de ventas
(ventas, es decir los ingresos — los costes de ventas, es decir, los costes variables) y los gastos
necesarios especificados. El resultado operativo (EBITDA) es el margen bruto de ventas — la
suma de los gastos necesarios especificados. También aparece la dotacién amortizaciones (las
amortizaciones de cada componente/10 por los meses del primer ejercicio, esos valores se
suman y su total se divide por 12 al ser el periodo de un afio), el total de gastos de explotacion
(suma de los gastos necesarios especificados + la dotacién amortizaciones), el resultado de
explotacion (EBIT o BAII) siendo el margen bruto de ventas — el total gastos de explotacion,
siendo el mismo valor que el resultado antes de impuestos y resultados excepcionales. El
resultado antes de impuestos (EBIT o BAI) es el mismo resultado que los anteriores y el
resultado acumulado ejercicio antes de impuestos del primer mes es igual que el EBIT o BAlI,
pero a partir del segundo mes es el valor del mes anterior + el del mes que se vaya a realizar. En
los célculos del primer ejercicio, aparecen algunos en nimeros rojos, es decir, que son negativos
lo cual quiere decir que esos primeros meses de inicio se tienen pérdidas, pero es normal, ya que
después se van obteniendo beneficios y no se obtienen pérdidas a lo largo de la actividad,
aunque teniendo en cuenta esos resultados negativos de los primeros meses, la suma total de
todos los meses durante el primer afio sale positivo. Durante el segundo afio no hay pérdidas en
ningun mes.

El beneficio bruto del primer ejercicio es de 8.624,8€, es decir, el resultado acumulado ejercicio
antes de impuestos del ultimo mes de ese ejercicio, en este caso se corresponde con el mes de
febrero. La provision impuesto sobre beneficios es ese valor del beneficio bruto * el 20% del
tipo impositivo medio, por lo tanto, es de 1.725€. Y por ultimo el beneficio neto es la diferencia
de ambos, obteniéndose 6.899,8€. En el segundo ejercicio, se obtiene un beneficio bruto de
17.328,2€, una provision impuesto sobre beneficio de 3.465,6€ y un beneficio neto de
13.862,5€, lo cual quiere decir que a partir del segundo afio se generaran mas beneficios con
respecto al afio de partida.
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Los costes fijos anuales (total gastos de explotacion + gastos financieros) del primer ejercicio
son de 44.657,5€ y un porcentaje de costes fijos sobre facturacion (costes fijos anuales / la suma
total de las ventas, es decir, ingresos) del 48%. Los costes fijos horas (costes fijos anuales /
horas de trabajo estimadas al afo) son de 23,1€. Los costes fijos anuales del segundo ejercicio
son de 62.081,5€, con un porcentaje de costes fijos sobre facturacion del 44% y unos costes
fijos horas de 16€. Se observa que los costes fijos aumentan en el segundo afio por los gastos de
contratar a un empleado mas, pero el porcentaje de costes fijos sobre la facturacion y los costes
fijos horas disminuyen porque ahora se realizan mas horas de trabajo.

Plan de inversion financiera:

INVERSION Inicial
e Valor de las
Aportaciones en
Inmovilizado:
Terrenca y Bienes Naturales
Construccicnes Neo Residencizales
InastalacionesfAcondicicnamiento
Maquinaria
Utillaje, Herramientas, Menaje,...
Mobiliario 4.080.0
Elementos de Transporte 43.800.,0
Equipoa Informaticos y de las Comunicacioned 2.232.0
Otro Immovilizado Material
Inmovilizado Material 50-112,0

Tabla 20: Plan de inversion financiera

Las amortizaciones tanto del mobiliario (mesas, sillas, estanterias,...) son de 4.080€ como de
los elementos de transporte (coche, mantenimiento y suministro) son de 43.800€ por 10 afios, y
las de los equipos informaticos y de las comunicaciones (ordenadores e impresora) son de
2.232€ por 3 aos.

Plazos de cobros y pagos:

Politica de Cobros y de Pages

1° Ejerc. 2019/2020

Cobros por Ventas

i i Marzo Abril Mayo dunio Julio Agosto | Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre | Enero | Febrero Total
Ventas del Periodo + [VA Repercutid
9680 29384 | 4.8013| T.308| 53053 4.0245| 93365 12336 133221| 170886 18.3424) 184162 137485
Plazos de Cobro ¥ sobre Total | Marzo Abril Mayo dunio dulio Agosto | Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre | Enero | Febrero Total
Contado 100,07 8680 29984 48013 Tang 5.3063 40245 95365 H2xg 133221 170888 18.3424 B462| 1137465
Total Cobros Yentas 100,0% 968.0( 29384| 48013 TI0E( 53059 4.0245| 93365 1N2336| 133221| 17.0886( 183424 184162 137485

Tabla 21: Plazos de cobros y pagos |
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Pagos por Compras y[o Co

gtes Directos Variables

1° Ejerc. 2019/2020

. Marzo | Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre | Enero | Febrero Total
Compias ylo Costes 0. Y. del Periodo +
335,5” 12295 13825 336l 22193 19708 43303 43447 O5BI6E| 74397 TNT0| 79963 49.276.9
Plazos de Pago % sobre Total | Marzo Abril Mayo dunio Julio Agosto | Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre | Enere | Febrero Total
Contado 100,03 66 12085 13825 piik11 203 15703 4303 43447 G416 437 T4 T 432769
Total 100,03 3966 12235 13825 30136 22193 15708 43303 49447 5BI66 74397 770 73663 432763
Tabla 22: Plazos de cobros y pagos |1
Politica de Cobros y de Ide Pagos 2° Ejerc. 2020/2021
Cobros por Ventas
i i Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre | Enero Febrero Total
Ventas del Periodo + VA Repercutid
14.584,1 14.583,0 | 14.4004| 14.259,9| W.2260| 1703 | 4.4740| 14.374.8| W.4377| 14.7957| 141268 W.I885| 1720281
Plazos de Cobro % sobre Total | Marzo Abril Mayo Junio dulio hgosto | Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre |  Enero Febrero Total
Contado 100,0% W) Hhea0 4014 .259.3 M2 ATk 144140 W8 W4T 1957 Hies wess|  172.028.1
Total Cobros Ventas 100,0% 14.584,1 14.583,0( 14.4014| 14.2599| W.Z260( 14170,3| 144740 14.37d,8| M.4377| 14.195,7| 14.1268| 14.188.5| 1720281
Tabla 23: Plazos de cobros y pagos Il
Pagos por Compras yfo Coj Costes Directos Variables Ejerc. 2020/202
. Marzo Abil Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre | Enero | Febrero Total
Compras ylo Costes D. V. del Periodo +
6.332.3 63323 63295 6.3274| 63263 63261 63306 63291 63301 63264 63254 63263 Th.9424
Plazos de Pago 7% sobre Total | Marzo Abiil Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre | Enero | Febrero Total
Contado 100,03 63323 i 63285 T4 B389 £.326, B30 B3z 63301 B384 B4 gibd|  Th.9d24
Total 100,0% 6.332,3 63323 63295 63274) 63269 63261 63306 6323 63301 63264 63254 63263 759424

Tabla 24: Plazos de cobros y pagos IV

En la tabla de cobros por ventas tanto del primer como del segundo ejercicio, las ventas del
periodo + el IVA repercutido se obtienen del anexo 2 sumando el total de ventas y el total IVA
repercutido por ventas. En la tabla de pagos por compras y/o costes directos variables, los
valores se obtienen mediante: las compras del periodo + el total IVA soportado por compras +
coste variable de marketing + IVA soportado por los costes variables de marketing, datos
pertenecientes de las tablas de ventas y costes variables.
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Tesoreria:

Plan de Tesoreria

1° Ejerc. 2019/2020

L

Concepto Marzo Abil Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre |  Enero Febrero Total
Saldo Inicial (1) 00| -27373| -4.2596| -47320| -45359| -4.7406  -5.9781| -5.2932| -22555| 19588 50967 121903
Cobro de Wentas +1VA Repercutid 9800 2384 4803 7048 53053 405 995 23360 BR2N 0S| WMzd B4B2 1137485
Cobro Deudas Pates (de Cliertesy Onos Deudores) 0a oo il o [y o 0 0 0a oo [y o 0.0
Disposiciones de Crédio a CP il il il i 00 i ] ] il il 00 i I],I]|
Ingresos Financisras 00 oo il o 00 o 0 0 0a oo [y o |],l]|
(Otas Entradas (sin W8] [ Contral de Financiazian |],|]|
Pietenciones RPF 200 2700 2700 200 210 . 7m0 7m0 20 20 2700 2,0 3.240.0
Total Entradas (2] 12380) 32664 50M3( 75808 55759 42945 02065 115036 135921 17.358.8| 18.6124| 18.686.2 116.988.5
Pagn de Compras y Ohvos Costes Variables + VA Soportada %65 12235 13825 likr 223 19708 43903 49447 SHEE 74T IO T 49.2769
Paga Deudas Pdes [ Acreedares, Proveedunes y idm. Pb 00 inl 00 0.0 00 0.0 00 00 00 inl 00 0.0 0,0
Sueldos ySalarios de Socios (del Perioda en Cursa) 18000 18000 18000 18000 18000 18000 18000 18000 18000 18000 18000 18000 21.E|]|],|]|
Sueldas y Salarios de Emple ados [del Perinda en Cursel 00 inl o) 0.0 10 0.0 00 00 00 inl 10 0.0 [l,l]|
(argas Sacizles (RETAy Seq Sac aCargaEmp) 0a oo il o [y o 0 0 0a oo [y o |],l]|
Trbutos y Tasas il il il i 00 i ] ] il il 00 i I],I]|
Suminiatros (Luz, figus, Teléfana, Bas) 0 0 300 300 000 0 000 000 0.0 0 000 30,0 3.BIJIJJJ|
(Gestoria, Asesortay Audhoras (Senicios Prafesionales Indep 00 inl o) 0.0 10 0.0 00 00 00 inl 10 0.0 [l,l]|
Material de Oficing, Limpieza y Otros £4.0 £ £40 £4.0 £40) £4.0 B0 B0 £4.0 £, £40) £4.0 753,l]|
Comunicacian, Relacianes Piblicas y Oinos Gastos de Mk 100,0 100,0 00,0 00,0 00,0 00,0 00,0 00,0 100,0 100,0 00,0 00,0 1.200,|]|
Primas de Seguios ki 200 200 200 200 a0 a0 a0 a0 a0 200 100 257,5|
Trahajos Realizados por Otras Empresas 0o 00 00 00 111 00 00 00 0o 00 111 00 |],|]|
Preparacianes, Manterimiznio y Consenvacisn a0 400 400 400 400 408 400 400 400 40 400 400 430,l]|
rerdamientosy Cancnes 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 5500 50,0 B.EI]I],I]|
Transpontes y Mensajeria 5D 350 350 50 50 250 3280 3280 350 3250 350 3250 3.3IJIJJJ|
Jiras Senicios (1 il il il i 00 i ] ] il il 00 i I],I]|
quridad socizl autonoma £0.0 iy =l £0.0 g0 6.0 B0 B0 £0.0 £0.0 g0 £0.0 720,l]|

Tabla 25: Tesoreria |

CutaRening W W I W I I I 0 0 ] 0
Bistos oz s Prestames W W I W I I I 0 0 1] T
Gt s W W I W I I I 0 0 1] T
Deltn gl s Prstamas woow W ] W ] ] I 0 0 ] Tl
Reembalsos de Créditos a CP I I il il I il il il 00 00 0 I 0|\ Financiacida Pits Da
Dewe.Finne. Por Prestama de Socios, Famiiaes y Amigos I].Il” i
rwersiames Fieafizadas (sin VA " Cantrol de lwersianes) U,UH
Mavimientos Tesoreriapor Operaciones Exeepeianales 3in I I il il I il il il I 0 0 I 1]
4 Soportado nwersiones y Gastos de Explotacion K e e e e e e e a2 K el el 16263
Total Salidas [3) 39763 4707 55437 65MB| G705 55320 1.9515 85059) 93778 10009) M4782)  fEITH 920887 I¥A a Liquidar
Liquidacién Trimestral del LV.A. [4) 12 Taul 24501 43528
Liquidacion IRPF (5) 80,0 80,0 8100 oo
Tesoreria del Periodo = (21(3)-(4-(5] AT X VX 161 47| -LBT6 LX) 2OOTE|  H2M3| 30973 T0M2| TMee7 IRPF a Liquidar
Saldo Final = Tesoreria Periodo Siguiente A3 DR ATLD| AB3Y|  AMO6| BORI| B2GRZ|  22BBS| 19588 | GAOSET| 121%09| 19.59%

Tabla 26: Tesoreria Il
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Plan de Tesoreria 2° Ejerc. 2020/2021

Concepto Marzo Bbril Mayo dunio Julio hgosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre |  Enero Febrero Tatal
Saldo Inicial () 193596 176534 i | M5063 235153 | 26676 27831 24351 00| M2l 308 XGRS
Cobronde Ventas « VA Pepercatido 15841 15830 Ham4l 42 W20 IR0 A0 WAMA xR 167 WIER WA 1r2028)
Cabro Dieudas Pidtes (de Clientes y Otros Deudares) 0 il i i il 00 0 i 0 00 0 0 1]
Disposiciones de Crédito 2 CP il ] Il Il ] 00 I Il I 00 ] il 00
Ingrezaz Financieras 00 i 0 0 i 00 0 0 0 00 00 00 1]
Otas Entradas (sin V4] [“Cantral de Financiacidn) 1]
Ratenciones IRFF 54 a4 14 54 a4 M4 4 54 14 M4 174 54 33048
Total Entradas [2) 148595 108644 16768 5353 WS04 T 17494 14.650,2 L XJEA] 1AM w4022 ALY 73R
Paga de Compras § Chros Castes Yarizbles « YA Sopartada £33 £3323 £I4E BNT4 £.3263 £.3261 £I308 £.3241 £330 £3264 £im4 BIEY  TE24
Paga Dleudas Ptes (3 Acreedares, Proveedores y &dm. POt 00 00 00 00 00 il 00 00 0 il 00 00 0.0
Suldos y Salarios de Soios (del Perioda en Curso) 18360 18360 14360 14360 18360 18360 1830 18360 14360 18360 18360 18360 220320
Suueldas y Salarias de Empleadas [dd Perioda en Cursa] 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000
Cargas Soudales (FETA Y Seg Soi a Cango Emp) e 26D 0 a0 26D 60 D 260 D 60 2160 26N 25920
Tributos y Taszs 00 i i i i 00 o i i 00 00 00 1]
Suministros (Luz, Agus, Teléfono, Gas) 00 000 o at 000 000 ol 00 ot 000 o) o0 36000
Gestaria, Asesoriay Auditoras [Senicios Prafesianales Inde 00 i i i i 00 o i i 00 00 00 1]
Wateral de Cficing, Limpieza y Chross £40 £40 B0 B0 £40 0 B0 B0 B 0 £40 £40 68,0
Comunicacicn, Felaciones Plblias y Ctios Gastos de Mk i L i it L 100 i it i 100 ] T 1.200,0
Primas de Sequios Ih a0 i a0 a0 a0 an a0 A a0 un il %15
Trabajns Realizados por Otras Empresas 0 il i i il 00 0 i 0 00 0 0 1]
Rieparasiones, Mantenimiznto y Conservacian 400 ] Ll Ll ] 4 i Ll i 4 400 40 40,0
Anendamiertos y Cananes B0 B0 500 500 B0 500 500 500 B0 500 500 B0 6.600,0
Transpartes y Menssjeria A0 30 a0 | 30 380 80 A0 80 380 0 il 3.900,0
Otras Semvicios (1) 0 0 Il Il 0 00 Il Il Il 00 i 0 00
guridad sacial sutonoma B £00 ] il £00 ] ] il ] ] £00 £ T20.0
Cuota de Renting 0 0 Il Il 0 00 Il Il Il 00 i 0 00
Giastas de Formalizacicn de las Frestamos 00 i i i i 00 o i i 00 00 00 1]

Tabla 27: Tesoreria I

st e Famalondlos Pestanes I I W wom [ [ 00 W [ 0|
Bists s 0 ] W I [ [ 00 wWooow [ 0]
D el Captl e s Péstancs 1) 1] W [ W W W W 0]
Reembolsos de Créditas aCF il il il il 00 il 00 10 il il il 00 |].||”Fim:iuiinl‘lul
Dival, Finane. Por Prestama de Sovios,Familiaresy Amigas X H
Iversiones Realizadas [sin V&) " Cantrol de Inversiones) 00
avimienios Tesareriapor Operacianes Exceprionses (Sn il it il it il it 17280 00 00 it il il 17250
118 Sopartado nwersiones y Gastos de Explatacidn g el g el el el el jitH] M) el g el 16263
Total Salidas (3) 13630 055 NM27| NM06)  NMD1 N3820 130688 M2 N33 NIWE| MM 1IW5 1378432 VA Liquidar
Liquidacidn Trimestral del LY.A. {#] L3928 33504 32025 1302 AL
Liquidacian IRPF [5) 80,0 8262 826,2 8262 1262
Tesoreria del Periodo = (2]3)-{4}-(5) -.706.2 15168 B JE13 [ 365|230 33079 X369 0048 30636 | 313 IRPF &
Saldo Final = Tesoreria Periodo Siguiente 178534 AN | MAR3 | 23553 | 266766 | 2978301 AT 00| MR BNTY| WG| 292958

Tabla 28: Tesoreria IV

Solamente voy a realizar los calculos de tesoreria de la primera tabla, ya que lo demas no se
aplica en esta actividad. En la tabla del primer ejercicio, el saldo final es la tesoreria del mes

siguiente, es decir, el saldo inicial del primer mes es 0, pero a partir del siguiente corresponde al

valor del saldo final del mes anterior. Los cobros de ventas y de IVA repercutido corresponden
a los de las tablas de plazos de cobros y pagos. La retencion del IRPF procede del importe de la
tabla del ejercicio 1 de RRHH dividido entre 12 (los meses del afio). El total de entradas es la
suma de lo anterior. El pago de compras y otros costes variables + IVA soportado (total de la
tabla de pagos por compras y/o costes directos variables de las tablas de plazos de cobros y

pagos). El IVA soportado inversiones y gastos de explotacion ((suministros + material de
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oficina, limpiezas y otros + comunicacion, relaciones publicas y otros gastos de marketing +
primas de seguro + reparaciones, mantenimiento y conservacién + arrendamientos y canones +
transporte y mensajeria + seguridad social autbnomo)*21% IVVA soportado). Total salidas (suma
de todos los gastos anteriores especificados y el dltimo valor calculado anteriormente), la
liquidacion IRPF (suma de las retenciones de IRPF de marzo hasta mayo), la tesoreria del
periodo (total entradas — total salidas), saldo final=tesoreria periodo siguiente (saldo inicial +
tesoreria del periodo).

Con los resultados obtenidos, podemos observar que para el desarrollo de la actividad es
necesario contar con una tesoreria que va incrementando los primeros meses hasta casi 6.000€
en el mes de agosto, de ahi en adelante va disminuyendo hasta no tener que contar con dinero
extra, es decir, con el que se va generando en la empresa es suficiente.

Gréficas:
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Tabla 29: Grafica resultados |
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Tabla 30: Gréfica resultados Il
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Tabla 31: Gréfica resultados Il
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Tabla 32: Gréfica resultados IV

Como se observa en las graficas de los resultados de la facturacion y costes, hay menos
facturacion, costes variables, costes fijos y resultados antes impuestos durante el primer
gjercicio con respecto del segundo, ya que se encuentra al inicio de la actividad y ain no es
conocida por los posibles clientes. A partir del segundo afio, se incrementa todo, ya que al ser
mas conocida tiene mas clientes y por ello, que realizar mas trabajos, por lo tanto, se necesita
contratar un empleado y todo ello conlleva a un aumento de gastos.

En las graficas de facturacion y tesoreria, se observa como en la del primer ejercicio la
facturacion va incrementando, excepto los meses de verano que disminuye un poco debido a
que adn no tiene tanto clientes y muchas empresas cierran por vacaciones; con respecto a la
tesoreria, se observa que durante el primer afio, conforme van pasando los meses se va
necesitando mas dinero, siendo el mayor en el mes de agosto, pero después va disminuyendo
esa necesidad. Durante el segundo ejercicio, la facturacién se mantiene lineal durante todo el
afio, es decir, se mantiene constante; y con respecto a la tesoreria, va mejorando porque va
aumentando el dinero de la empresa, es decir, durante el segundo ejercicio no se necesitaria
dinero ya que la empresa va acumulando de meses anteriores.
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3. Conclusiones

Dicho proyecto me ha servido para estudiar todos los campos necesarios para poner en marcha
mi negocio, asi teniendo una vision futura lo mas real posible con respecto a lo que me voy a
encontrar fuera, tanto de los clientes, como del mercado y la competencia, y al tema financiero
que es fundamental en una empresa. Por ello, creo que los servicios ofrecidos seran muy
demandados, ya que la seguridad laboral es uno de los temas principales en las empresas por ser
de obligatorio cumplimiento, al igual que la optimizacién de tiempos y recursos para mejorar el
rendimiento de la empresa.

También me ha servido para obtener mas informacion de la que pensaba con respecto al tema de
la mujer, ya que se estan haciendo muchos informes y encuestas para determinar lo que es
fundamental y necesario cambiar a la hora de obtener un puesto de trabajo con respecto al
género. Lo he realizado para apoyar el empoderamiento de la mujer en las situaciones laborales,
aunque principalmente centrarme en el sector industrial, ya que es un sector muy reducido en
mujeres y por ello hay que motivarlas, sobre todo a las jovenes. Con ello, no pretendo
contrarrestar a los hombres, sino que la mujer también puede crecer, llegar a adquirir esos altos
cargos directivos e incluso crear empresas. Lo ideal seria conseguir una sociedad, en la que cada
persona sea reconocida por sus objetivos y logros, asi todos tendrian las mismas oportunidades
de llegar tan lejos como su talento y esfuerzo le lleven, ya que ello, lo veo como una necesidad
para todos.
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Anexo A. Mapa de empatia

¢{Qué piensa y siente?

¢Qué escucha? @ iQué ve?

¢{Qué habla y hace?

éCuales son sus dolores? éCuales son sus necesidades?

Figura 11: Mapa de empatia
Se muestran los mapas de empatia dependiendo del tipo de cliente:

-Si es usuario (cliente de otra empresa que contrata a LGR INGENIER@S S.L. para que le
satisfaga las necesidades que tiene su cliente y dicha empresa no puede resolverlos) seria el
siguiente:

e Piensay siente:

Al usuario lo que realmente le importa es tener todos los papeles en reglas y cumplir con las
leyes y normas establecidas. Eso hace que cuando los inspectores vayan a realizarle las
revisiones si se encuentra con todos los documentos necesarios y actualizados, no sera
sancionado porque cumple con las normativas. Por ejemplo, podria ser sancionado si en el lugar
de trabajo no tiene las infraestructuras y materias primas de auxilio en caso de emergencia, y
también podria ser sancionado si el personal que tiene trabajando no tiene las revisiones
médicas hechas, si no se encuentran dados de alta o en el caso de que se produjera algln
accidente laboral en el area y horario laborable y no contase con las medidas de seguridad
exigidas en su sector. Aunque también le importa como funcione su empresa, porque si se
optimizan los costes y el tiempo, se ganard mas para poder realizar otras actividades e incluso
invertir para mejorar o simplemente que se gane mas dinero, pero todo ello llevandolo a cabo
con las mismas condiciones de seguridad, calidad y manteniendo al equipo de trabajadores
contento sin explotarlos.

La empresa por si sola no puede realizarlo porque no tiene los conocimientos necesarios para
desarrollarlo y por eso, tiene que contratar a una consultora que tenga la capacidad para que se
dedique a ello.
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e Oye:

Lo que le influencia realmente son las normas y leyes establecidas por el Gobierno que son de
obligatorio cumplimiento y si no las cumplen llegan a ser sancionados. No todas las normas y
leyes son iguales porque varian adaptandose al sector en el que se estén realizando los servicios.
Es muy importante estar atentos y conocer las actualizaciones, es decir, estar al dia porque si se
cumple una norma o ley, pero hay una nueva actualizada y no se corresponde con ella, también
puede ser sancionado por no estar cumpliendo las normas actuales. Siendo un ejemplo de ello:

En el BOE (Boletin Oficial del Estado), los codigos electrénicos: Prevencion de Riesgos
Laborales que su Ultima actualizacion fue el 23 de marzo de 2019. En ella se encuentran dos
leyes: la 31/1995, de 8 de noviembre, de prevencion de Riesgos Laborales y la otra 31/2006, de
18 de octubre, reguladora de la subcontratacion en el Sector de la Construccidn. Ademas, consta
de las normas reglamentarias, inspeccion de trabajo y seguridad social, comision nacional de
seguridad y salud en el trabajo, coordinacién de actividades empresariales, servicios de
prevencion, administracién general del Estado, centros y establecimientos militares, guardia
civil, cuerpo nacional de policia e infracciones y sanciones. Pero, no tendria que realizar todos
los apartados, ya que solamente hay que centrarse en los servicios del sector que se vaya a llevar
a cabo.

e Ve

La empresa no tiene los conocimientos para cumplir con los requisitos de obligatorio
cumplimiento, por lo tanto, necesita contratar a una consultora que se dedique a ello. Dicha
consultora le debe garantizar la seguridad y calidad en sus servicios, por ello, se dice que ella
seria uno de sus socios, ya que gracias a su ayuda podra satisfacer las inquietudes que tiene por
no poder resolverlo la empresa por si sola. Ademas de informarles y prepararles la
documentacion sobre las Gltimas leyes y normas establecidas para su sector, también le ofrece
ayuda para mejorar su situacion laboral en la empresa: optimizando los recursos (eso también le
produce una optimizacién en los costes) y el tiempo. Otros socios serian las empresas que le
ayuden a realizar algunas de sus actividades, por ejemplo: si dicha empresa es de construccion,
sus socios serian las empresas que le venda los materiales necesarios para llevar a cabo sus
actividades; o si es de agricultura, serian las empresas a las que les compra las semillas y los
productos necesarios para el cultivo. También serian socios otras consultoras que se dediquen a
otros servicios distintos a los mencionados antes, ya que ellos son especialistas en ello y dicha
empresa no tendria tampoco los conocimientos para realizarlos.

e Dicey hace:

Los clientes tienen ciertas inquietudes porque tienen una necesidad y no tienen los
conocimientos de ello para resolverlos solos, por ello necesitan la ayuda de personal cualificado,
en esta caso seria la empresa. La empresa muestra su confianza a sus posibles clientes para
desarrollarles las necesidades que tienen, ya que dicha empresa estd especializada en las
actividades de su sector. Para mostrar su confianza, primero tiene que escuchar las necesidades
de sus clientes y después comentarles como lo haria, los materiales necesarios para llevarlo a
cabo, el tiempo que se tardaria en realizarlo y presupuesto. Posteriormente, la empresa debe
cumplir con todo lo que le ha ofrecido al cliente y asi ambos quedaran satisfechos del trabajo
realizado.
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Para llevar a cabo lo mencionado anteriormente, es fundamental cumplir con los requisitos de
obligado cumplimiento tanto del personal, como del &rea de trabajo, y ademas es fundamental el
funcionamiento de la empresa (los recursos, el tiempo, el equipo de trabajo y los costes). Dicha
empresa tiene los conocimientos de las actividades que desarrolla en su sector, pero no tiene los
que son fundamentales para el funcionamiento de ella, por lo tanto, necesita la ayuda de otros
que si conozcan ese sector. Para ello, la empresa tiene que contratar a una consultora que se
encargue de ello, pero dicha consultora debe garantizarle la seguridad, calidad y confianza de
los servicios que les va a ofrecer.

e Duele:

Lo que realmente le duele es no poder resolver los problemas que le surgen por no saber como
enfrentarse a ellos, ya que no adquieren los conocimientos de ello. Siendo dichos problemas: no
cumplir con las leyes y las normas de obligatorio cumplimiento, que se cumplan pero estén
desactualizadas y no estar los trabajadores documentados (que no se encuentre activo en la
empresa, es decir, que esté registrado sin trabajo).

e Aspira:

Lo que desea lograr es el liderazgo, la diferencia que les haga tener mas clientes (ya sean nuevos
0 antiguos que quedaran satisfechos y quieran volver a repetir), ser mejores con respecto a su
competencia, tener la tranquilidad de que al tener todo en regla segin lo establecido, no podra
ser sancionado por ilegalidad y mejorar la situacién laboral de su empresa.

Para ello, debe responder de forma adecuada a sus clientes en plazos, calidad, precio, y ademas
tiene que cumplir con las normas y leyes que son de obligatorio cumplimiento. A la hora de
cumplir dichos requisitos, necesita contratar a una consultora que esté especializada en estos
tipos de servicios para que se lo realice, ya que dicha empresa no tiene los conocimientos para
ello. La consultora debe transmitirle confianza en las fechas de entrega, seguridad de que los
documentos que va a realizar estan completos y actualizados, calidad con respecto al precio y el
trato personal.

-Si es cliente directo (las personas o empresas que acuden a LGR INGENIEROS S.L. porque
necesitan su ayuda para satisfacer alguna necesidad de los servicios que ella desempefia) seria el
siguiente:

e Piensay siente:

Lo que realmente le importa es satisfacer las necesidades de sus clientes y ademas tenerlos
contentos con respecto a la calidad y seguridad que les ofrecemos en nuestros servicios, la
actualizacion y privacidad de los datos de los clientes, el precio, la confianza, el plazo de
entrega,... Todo ello es fundamental para que el cliente confie en nosotros y para ello, debemos
demostrarle que somos capaces de cumplir sus objetivos. De esta forma no quedara solamente el
cliente satisfecho (ya sea actual que aun le estemos ofreciendo nuestros servicios o antiguos que
ya se lo hicimos), sino que nos dara publicidad, ya que hablara de nosotros y nos recomendara a
otros posibles clientes nuevos o de los antiguos que quedaran contentos con nosotros y deseen
repetir otra vez de nuestros servicios.
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Al final, lo que méas nos importa a nosotros es obtener cuantos méas clientes mejor, pero no solo
por tener mas trabajos que realizar y tal vez aumentar el negocio, sino por darnos a conocer
como una buena empresa de: confianza, estabilidad, realizar los servicios requeridos de forma
ordenada, clara y actualizada.

e Oye:

Lo que le influencia realmente son las normas y leyes establecidas por el Gobierno que son de
obligatorio cumplimiento y si no las cumplen llegan a ser sancionados. No todas las normas y
leyes son iguales porque varian adaptandose al sector en el que se estén realizando los servicios.
Es muy importante estar atentos y conocer las actualizaciones, es decir, estar al dia porque si se
cumple una norma o ley, pero hay una nueva actualizada y no se corresponde con ella, también
puede ser sancionado por no estar cumpliendo las normas actuales. Siendo un ejemplo de ello:

En el BOE (Boletin Oficial del Estado), los codigos electrénicos: Prevencion de Riesgos
Laborales que su Gltima actualizacion fue el 23 de marzo de 2019. En ella se encuentran dos
leyes: la 31/1995, de 8 de noviembre, de prevencion de Riesgos Laborales y la otra 31/2006, de
18 de octubre, reguladora de la subcontratacion en el Sector de la Construccién. Ademas, consta
de las normas reglamentarias, inspeccion de trabajo y seguridad social, comision nacional de
seguridad y salud en el trabajo, coordinacion de actividades empresariales, servicios de
prevencion, administracién general del Estado, centros y establecimientos militares, guardia
civil, cuerpo nacional de policia e infracciones y sanciones. Pero, no tendria que realizar todos
los apartados, ya que solamente hay que centrarse en los servicios del sector que se vaya a llevar
a cabo.

e Ve:

La consultora ofrece los servicios de asesoria fiscal y contabilidad, entre otros, pero no realiza
los servicios de seguridad laboral y de optimizacion tanto de recursos como de tiempo. Por lo
tanto, para satisfacer las necesidades de sus clientes tiene que contar con la ayuda de otra
consultora que se encargue de realizar dichas actividades, y para ello tiene que contratarla (en
este caso, seria yo). En dicho caso, yo seria uno de los socios de la consultora, ya que gracias a
mi colaboracién puede resolver el problema que le habia surgido de no poder responder ni
satisfacer las necesidades de sus clientes en las actividades que no estan especializados, y asi
seguiran dando buena imagen a su consultora. Por el contrario, si dicha consultora no cuenta
con mi ayuda, empezaria a fracasar por no poder responder a los servicios que sus propios
clientes necesitan de ellos. Ademéas de mi, pueden tener mas socios, es decir, que dicha
consultora contrate otras consultoras para que les ayude con otros servicios que ellos no
desempefien, un ejemplo de ello es la realizacion y gestion de proyectos dentro del ambito
financiero y asegurador, o el asesoramiento tecnolégico.

e Dicey hace:

A sus clientes les dice que no se preocupen por las necesidades que a ellos les surgen porque
dicha consultora se encuentra a su disposicion para ayudarles y resolverles los problemas que
tengan, ya que ellos no tienen los conocimientos para desarrollarlo. Ademéas de que dicha
consultora se dedica a ello y sabe donde se encuentra la informacion requerida de obligatorio
cumplimiento, como desarrollar la documentacion pedida y los puntos fundamentales que hay
que desarrollar.
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La consultora debe informar a sus clientes sobre el plazo para entregarles la documentacion
pedida y los datos e informacion detallada que necesitara de ellos para poder realizar el servicio.
Al final, cuando les entregue la documentacion deseada, les debe explicar brevemente qué es lo
gue ha realizado, cémo lo ha realizado y lo que argumenta de forma clara para que ellos lo
entiendan y conozcan el contenido de la documentacién que le han realizado, para que quede
constancia de que los clientes estan satisfechos con el servicio obtenido tanto por satisfacer sus
necesidades como por el cumplimiento de las condiciones y trato personal.

e Duele:

Lo que realmente le duele es no poder llegar a cubrir las necesidades de sus clientes, y eso
puede suceder de dos formas:

- No cumplir con las expectativas del cliente de la fecha de entrega, que la informacion no sea
clara y detallada o que dicha informacion sea incompleta, que los informes realizados cumplan
con las normativas, pero estén desactualizados porque haya salido una nueva norma o ley
posterior y no se corresponda con ella.

- No tener los conocimientos suficientes para desempefiar los servicios por los que el cliente
contrata a dicha consultora. Por ello, la consultora si quiere satisfacer las necesidades de sus
clientes necesita contratar a otra que tenga los conocimientos para realizar dichos servicios, y si
no tendra que cubrir solamente los servicios que ella pueda ofrecerles y los demas no. Eso le
llevaria al fracaso por no cubrir las necesidades de sus clientes. Pero, también puede suceder
gue se contrate a otra consultora para desarrollar dichos servicios y no los realice
adecuadamente por: no entregar a fecha de plazo, no ofrecer los datos y documentos suficientes,
la desactualizacion de normas y leyes que deba cumplir,...

o Aspira:

Lo que realmente desea es tener buena reputacion ante la sociedad, dar buena imagen como
empresa, que sus clientes se sientan orgullosos y satisfechos con los servicios que ellos les
ofrecen tras las necesidades que a ellos le surgen contratar a dicha consultora. Su objetivo es
tener cuantos mas clientes mejor porque eso les hace tener mas popularidad a la hora de
elegirlos a ellos y no alguno de la competencia. Para dicha consultora, son muy importantes los
clientes porque cuando se tiene al cliente contento, no solo volvera la proxima vez que los
necesite, sino que también los recomendaran y dara publicidad de ellos a otros posibles clientes.

Se pueden dar a conocer de muchas formas: a través de Internet (paginas webs, redes
sociales,...), colocando carteles o dando charlas para darse a conocer, pero de la mejor forma es
a través del boca a boca de los clientes porque ellos pueden contar sus experiencias propias,
mostrando confianza, calidad y seguridad. De esta manera, hace que dicha consultora se
diferencia de los demas, conseguir destacar de su competencia, pero sobre todo, conseguir el
éxito, ser exclusivo y lider en su sector.
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Anexo B. Situacion de las mujeres

Las mujeres ocupan puestos de trabajos, por lo general, inferiores al de los hombres, contando
solamente con el 27% de los cargos directivos en nuestro pais, también cuentan con el 18%
menos de probabilidad de ser promocionadas durante la primera etapa de la incorporacion al
mercado laboral. Ellas tienen peores calidades en el empleo, la tasa de paro y el salario medio,
pero, (por qué? si hay un mayor porcentaje de mujeres que estudian en las universidades
(58,4%) con respecto a los hombres (57%), incluso obteniendo mejores resultados académicos y
menor porcentaje de abandono en comparacion a los hombres.

Tras realizar encuestas e informes, se han obtenido buenos resultados con respecto a las mujeres
sobre la responsabilidad, voluntad, disciplina, afan de superacion, el compromiso con los
objetivos fijados y ademas de tener una buena cabeza, todo ello debe tenerse en cuenta de forma
positiva para las empresas. Por ello, es fundamental la importancia de las relaciones en el
mundo de los negocios y ademads, la creaciéon de un networking (“es una actividad
socioecondmica en la que se reunen los emprendedores y los profesionales para formar
relaciones empresariales, crear y desarrollar oportunidades de negocio, compartir informacion y
buscar clientes potenciales™), la libertad de expresar sus opiniones y buscar la igualdad en los
puestos de trabajo.

(Jarabo, 2019)
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