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1 INTRODUCCION

1.1 Objetivos propios del Trabajo Fin de Grado

Mediante la realizacién de este Trabajo Fin de Grado, quiero dar por terminada una etapa
en mi aprendizaje, el haber realizado durante estos 4 afios, el grado de Administracion y
Direccion de Empresas en la Universidad Politécnica de Cartagena y en la Facultad de
Ciencias de la Empresa. Desde que llegué en el afio 2010, supe desde el principio que
queria dedicarme a este &mbito en el futuro, por ello empecé a estudiar y formadndome en
ello, pasando fases muy buenas, como aquellas que no son tan buenas, que suceden a lo
largo de todos esta etapa de formacién, pero con esfuerzo, apoyo, energia y ganas de
querer aprender. Hasta que lleg6 el afio 2014, donde doy comienzo a este trabajo,
queriendo plasmar todo los conocimientos, informacion, y demés formacién obtenida,
con el fin de demostrar que todo el tiempo y dedicacion, han servido, no solo para tener
un titulo en mi curriculum, sino demostrar que quiero dedicarme al mundo de la
administracion y direccion de empresas, trabajando en una empresa ajena o por qué no,
poder crear mi propia empresa y llevar a cabo todos los entresijos que lleva su creacion y
mantenimiento de la actividad empresarial. Por ello, he decidido, como modo que
culmine este periodo, realizar en este Trabajo de Fin de Grado de un plan de empresa,
aplicandolo al sector de venta online, donde desarrollaré todos los puntos que conlleva
una empresa para crearla, aplicando todos los conocimientos obtenidos durante todos

estos afnos.

1.2 Descripcion del plan de empresa

Para cualquier tipo de negocio, hay que tener siempre presente el significado del término
“plan de empresa”. Este término se considera como una herramienta fundamental ya
que es el primer paso que tiene que dar el empresario para crear cualquier empresa. Al
ser un término que engloba todos los &mbitos de tipo empresarial, es necesario definir en
qué consiste. Segun distintos autores un plan de empresa se definira de la siguiente
manera; Jack Fleitman (2000) define el término plan de negocio citando textualmente
como “un instrumento clave y fundamental para el éxito, el cual consiste en un serie
de actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa”.
También el profesor Ignacio de la Vega Garcia-Pastor, perteneciente al Instituto de

Empresa (1.E.SL), define este concepto de la siguiente manera: “El plan de negocio
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identifica, describe y analiza una oportunidad de negocio. Examina su viabilidad tanto
técnica y econdémica como financiera”. El profesor de la VVega sostiene que “el plan de
negocio es una herramienta indispensable para el desarrollo de una empresa”. Esta

herramienta tiene una utilidad que se puede ver desde 2 lados:

e Desde una vista interna, el plan de empresa hace que sus creadores, promotores
o dirigentes, sigan una hoja de ruta durante los procesos de creacion, preparacion,
desarrollo y sostenimiento de la empresa en el mercado y que se realicen de una
forma maés eficaz, sencilla y correcta. De esta forma todos los integrantes del
proyecto sabrén cémo se estructura cada parte de la empresa, quién se encuentra
a cargo, cuales son las responsabilidades y la importancia de cada individuo
perteneciente a la empresa cuyo objetivo principal es conseguir que se realicen los
objetivos principales de la misma.

e Desde una vista externa, toda la informacion que se incluye en el plan de empresa
es mostrada como una carta de presentacion hacia terceros, por ello debe de
realizarse de forma correcta para conseguir ciertos objetivos que tienen las
empresas a nivel de terceros, como pueden ser: acuerdos empresariales, compra-

venta entre empresas, solicitud de financiacion, entrada de nuevos socios, etc.

1.3 Breve explicacion inicial de la idea

La idea base que hizo empezar con este proyecto, fue gracias a mi pareja, ya que entre
ella'y dos amigas decidieron vender productos por las redes sociales. Al observar gque este
tema tiene una gran repercusién actualmente, ya que muchas personas se dedican a este
tipo de actividades, decidi investigar sobre el tema. Por esto, quiero centrar mi proyecto
acondicionando esta idea en este plan de empresa, principalmente, en crear una empresa
desarrollandola paso a paso, en especial la venta online como punto fuerte, y si fuera

posible que con el tiempo se pudiera desarrollar realmente.

1.4 Estrategia general del plan

La estrategia consistira en tener una sede tanto fisica como online. La sede online se
encargara del contacto con los clientes, y se realizaran los pedidos. Despueés en la sede
fisica, se preparan los pedidos de los clientes solicitados a los proveedores y se enviaran

a los destinos de cada cliente.
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A lo largo del proceso de creacion de la tienda fisica, implantara la venta en la misma
sede fisica, con el fin de crear un nuevo clima y conexion personal entre empresa y

empleados con el cliente.

1.5 Objetivos generales del plan

Los objetivos principales deben ser conseguir que este plan sea viable y que la idea de
negocio sea real y se pueda implementar en un futuro. Para ello, desarrollaremos todos
los puntos que sean necesarios durante todo este proyecto con la finalidad de conseguir

en el futuro poder realizarla y tener que crear este negocio por mis propias manos.

Ademéas de manera teorica, me sirve para conocer todos los entresijos del entorno
empresarial. Ya que para una empresa no solo consiste en ganar dinero simplemente, sino
que hay que cuidar e investigar todos los ambitos. Hay que preparar todos las areas,
comercial, tipo de producto, precios para el consumidor, comunicar el producto a los
clientes, saber como se va distribuir, formar a los trabajadores para mejorar la atencion a
los clientes, analizar la empresa hacia el corto-medio plazo a nivel econémico-financiero

Yy Mas puntos que iran recogidos en este proyecto.
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2 ANALISIS DEL MERCADO

Mediante este anélisis de mercado, vamos a estudiar en qué entorno nos encontramos
globalmente, con qué tipo de consumidor vamos a trabajar para satisfacer sus
necesidades, qué competencia existe en el mercado y sus estrategias en el mismo, el
estudio de todos los proveedores de los productos de nuestra empresa y para finalizar un
analisis D.A.F.O. del mercado donde se resumiran las diferentes debilidades, amenazas,

fortalezas y oportunidades que existen en él.

2.1 Entorno empresarial

En un mundo en el que dia a dia la tecnologia va evolucionando rapidamente, los
productos van cambiando y cada vez tienen una durabilidad menor. Esto se debe a las
tendencias que existen y a los cambios tecnoldgicos que hay en este tiempo. En estos
negocios de ventas de productos al consumidor, en especial los productos electrénicos,
hay que proporcionar a los clientes los productos acorde a sus necesidades y que ademas
se encuentren disponibles para su consumo. Por ello, la competencia en este entorno es
muy férrea, el consumidor decide donde compra el producto, teniendo en cuenta muchas
variables, como pueden ser, por ejemplo: la calidad del producto, las funciones que
proporciona al consumidor, la vida atil del producto, etc. Cabe destacar como otra
variable, que el consumidor ve necesaria para poder elegir entre un producto u otro, el
servicio post-venta, es decir la relacion con el cliente sigue siendo permanente ante

cualquier situacion proporcionando una ayuda y seguridad al cliente respecto al producto.

Reflexionado sobre el entorno en el que nos movemos y ademas siendo participe de él,
siendo tanto consumidor en activo como creador de este plan de negocio, este entorno se
encuentra muy globalizado gracias a Internet. Cualquier persona se puede conectar a la
red y acceder a cualquier informacién. Por ello las empresas del sector deben de estar en
constante movimiento y proporcionar la informacion necesaria y adecuada para las
personas, actuando de forma que el consumidor decida adquirir el producto de nuestra
empresa y no de la competencia. Este mercado se sitla en un &mbito de caracter nacional,

donde existe un alto nivel de competencia.

Las empresas de este sector ofrecen una serie de productos que son muy parecidos a los
de las empresas de la competencia, por ello en estos productos hay muy poca

diferenciacion. Este mercado ademés es muy dinamico a causa de la constante evolucién
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tecnoldgica que existe en los productos, por ello, su obsolescencia se produce de forma
rapida, haciendo que la vida util de los productos sea corta para el uso del consumidor.

2.2 La demanda; los consumidores

Para poder hablar de un tipo de consumidor especifico, hay que destacar especialmente
que el propio consumidor ha evolucionado de una forma muy répida. Sus tendencias,
ideales, pensamientos no son aquellos que existian hace 20-30 afios cuando aparecieron
los primeros aparatos electronicos, como son los ordenadores, las videoconsolas y demas
medios electronicos que actualmente para cualquier persona son de lo méas normal en la
sociedad que vivimos. Por ello, mediante el anélisis de informacién, hemos decidido

denominar el tipo de consumidor al que nos dirigimos como el “e-consumidor”.

El “e-consumidor” consiste en un tipo de consumidor que aparecié con la entrada del
siglo XXI, gracias al inicio de la globalizacién y evolucion de las tecnologias de la
informacion. Este tipo de consumidor, utiliza como ayuda cualquier tipo de medio de
informacion para la obtencion tanto de un bien como de un servicio, especial el “e-
consumidor” son usuarios que usan activamente Internet tanto para su vida diaria como

en su vida laboral.

Estos medios de informacion actualmente se encuentran muy ligados a la vida del
consumidor, por ello podemos denominarlos tanto como “e-consumidor” como

“consumidor electrénico”.

Por culpa de la crisis econdmica, la sociedad ha evolucionado a causa de los cambios que
se producen en la economia global, pasando desde la economia del propio pais hasta la

economia del propio consumidor.

El consumidor, en términos generales, ya no puede malgastar el dinero de forma
innecesaria, sino ve que esa forma de actuar, ha llevado a esta situacion que nos
encontramos ahora, entre otras muchas. Por ello, ante la necesidad, el consumidor actta

de forma maés racional y planificada durante el proceso de compra.

Esto provoca que la compra impulsiva y de articulos destinados para personas de alto
nivel adquisitivo, haya evolucionado a una compra de forma mas planificada y estudiada
por el consumidor, analizando las necesidades y los beneficios que le repercuten con su

adquisicion.
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Para que el consumidor decida realizar la adquisicion de cualquier producto, en este caso
de los productos electronicos, debera de realizar una serie de pasos con el fin de obtener

esa respuesta hacia la adquisicion o no de los productos. Estos pasos son los siguientes:

e Debe de reconocer la necesidad, que pueda satisfacer de manera que decida
comprar el producto de cualquier empresa.

e Debe de buscar informacion méas completa sobre la oferta de los productos que
existen en el mercado.

e Con toda la informacion obtenida anteriormente, el cliente deberd de comparar
todas las alternativas del mercado y a partir de ello obtener su eleccion.

e Finalizando este proceso, el consumidor con su eleccion, decidira realizar la

adquisicién del producto para por fin satisfacer sus necesidades.

Para indagar mas informacion sobre el “e-consumidor” vamos a analizar este tipo de
consumidor, mediante la realizacion de un mapa de empatia. Un mapa de empatia consiste
en una herramienta que sirve para indagar y buscar informacién sobre un segmento de
cliente con el fin de conseguir informacion sobre sus pensamientos, ideas,
comportamientos, preocupacion y situacion demogréfica, con la idea de poder definir el

tipo de perfil del cliente al que queremos dirigirnos.

2.3 Mapa de empatia del consumidor

o ¢Que piensay siente el consumidor?

El “e-consumidor” se considera como un consumidor que necesita opinar y comunicarse
con el resto de las personas. El uso de Internet y de las redes sociales hace que esté
conectado todo el tiempo a los medios de comunicacion. Es activo e impulsivo, y por
ello, quiere que todo el mundo vea lo que hace o lo que adquiere. Pero ademas para ciertas

actividades, debe de planificar su tiempo y prepararse bien para cualquier situacion.
o ¢Qué ve el consumidor?

El e-consumidor observa como el mundo cambia de una forma rapida. Los productos cada
vez tienen una vida atil menor. La tecnologia evoluciona de forma rapida y con ello los
productos se ven afectados; los productos evolucionan de forma que al paso del tiempo
se quedan anticuados con los nuevos productos del mercado. Por este motivo, al ver estos

avances y cambios, el consumidor debe de adaptarse a estas circunstancias y evaluar de
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forma correcta qué bienes son necesarios adquirir y cuéles pueden durar mas tiempo sin

la necesidad de comprar uno de mejor tecnologia.
o ¢Qué dicey hace el consumidor?

Este tipo de consumidor es muy personal prefiere hacer las cosas por su cuenta y a su
manera, ya que ve que es la forma indicada en vez de dejarse llevar por las decisiones del
resto. Toda opinidn que recibe la analiza e intenta quedarse con la informacién mas
objetiva posible y de esa forma podra establecer los puntos fuertes y débiles del producto.
Respeta todas las opiniones pero prefiere principalmente actuar conscientemente por él,

para satisfacer su necesidad.
o ¢Que oye el consumidor?

El consumidor oye todas las opiniones de todas las personas de su alrededor, tanto las
opiniones positivas como negativas, tanto de las personas mas allegadas como ciertas
personas conocidas pero que no influyen en sus relaciones personales. Ademas para
buscar nueva informacion decide escuchar a los grandes expertos estando al tanto de los

nuevos avances en la tecnologia.
o Esfuerzos

Uno de los puntos que debe de mejorar es la necesidad de dejarse ayudar por el resto, de
forma que la decisién de compra no es solo de él sino que sea ayudada por las personas
mas cercanas. La opinion de varias personas puede darle una mejor vision al consumidor
para el proceso de compra. Aunque sea una persona muy social gracias a las tecnologias

de la informacion, en la vida real debe de comunicarse de la misma manera.
o Resultados

El consumidor se debe de convertir en una persona abierta y social tanto en la vida
cotidiana como en la vida virtual. Debe de atender a todas las opiniones y con ellas y la
suya propia, crear su decision para un proceso de compra o para la realizacion de una
actividad. Ademas con su personalidad activa y social puede llegar a ser un gran

comunicador y ayudar al resto de las personas de su alrededor.
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MAPA DE EMPATIA DEL CONSUMIDOR:

¢ Qué piensa y siente?

¢ Qué ve?

¢, Qué dice y hace?

= Necesidad de opinar y
comunicarse.
= Activo e impulsivo.
= Conectado activamente a
las redes sociales.

= Planificador de su

= Evolucion de la
sociedad.
= Nacimiento de nuevas
tecnologias
= Longevidad de los
productos; se quedan

anticuados con el tiempo.

= Actitud muy personal.
= Informacion objetiva.
= Respeta las opiniones del

resto de las personas.

tiempo. = Evaluacion de sus
necesidades.
¢ Qué oye? Esfuerzos Resultados

= Escucha todas las
opiniones de las personas.
= Blsqueda de informacion

de expertos.

= Debe dejarse ayudar
para el proceso de
decision del consumidor.
= Nueva vision.
=Comunicacion

globalizada.

=Persona abierta al mundo
social.
= Comprension de todas
las opiniones.
= Personalidad activa y

globalizada.

Fuente: Elaboracion propia; Informacion referencia: “www.emprendedores.es”

2.4 Competencia

Para centrar nuestra competencia del mercado informéatico, vamos a analizar aquella

competencia que se dedica principalmente a la venta por Internet.

En primer lugar podemos ver que existen muchos tipos de empresas que se dedican o

tienen servicios de venta por Internet de productos informaticos. Podemos destacar la

competencia en el sector de venta informatica on-line a nivel nacional por un lado y por

otro lado destacar la competencia regional o la principal de la Region de Murcia; ya que

seran aquellos que se clasificaran como la competencia principal de la empresa. A

continuacion vamos a diferenciar los siguientes competidores teniendo en cuenta cOmo

realizan su actividad tanto a nivel regional, como a nivel nacional:

10

——
| —
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o Competencia a nivel Regional

» PC Componentes

La empresa PC Componentes es una empresa dedicada a “ofrecer a todos los amantes de
la informética y las nuevas tecnologias productos especificos a precios asequibles sin
renunciar a la calidad”. Esta empresa se sitia en Alhama de Murcia, donde tiene sus
instalaciones y tiene una pagina web, que fue por donde empez0 a realizar su actividad
empresarial por el afio 2005, pasando de ser un simple pequefio comercio de la regién de

Murcia, a contar con una amplia cartera de clientes procedentes de Espaiia y Portugal.

» PowerPlanetOnline

PowerPlanetOnline nace en el afio 2011 de la mano de Leask S.L. como tienda online de
componentes informaticos, audio para coches y tecnologia en general. Poco a poco va
trazando su linea de negocio y se especializa en la venta, asesoramiento, reparacion y
distribucion de tablets y smartphones. Tiene sus tiendas fisicas en las ciudades de Lorca
y Totana. PowerPlanetOnline se cre6 con la intencion de ofrecer productos de méaxima
calidad a precios reducidos y un servicio completo de venta y distribucion y
especializandose en la atencion al cliente y en el servicio post-venta. Se consideran como
la Unica tienda online en este sector que tiene el sello de confianza online y cumple todos

los requerimientos que este sello demanda.

powerp!

11
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> Tienda TR

TiendaTR pertenece a la empresa Technologic Road SL y nace como tienda fisica en
2005, situado en Alhama de Murcia (Murcia). Debido al gran éxito de la misma y con la
intencion de hacer llegar a mas clientes nuestros ajustados precios y excelente servicio,
fueron evolucionando hasta convertirse en tienda de informética online. Ademas apuestan
por el trato directo con el cliente, intentando que se sienta cdmodo con ellos y

acompariado de profesionales, y demas incidencias que tengan.

N

i |:nun<">f%

o Competencia a nivel Nacional e Internacional
» MediaMarkt:

Empresa de origen aleméan que se dedica a la venta de productos electronicos creada en
el afio 1979. Se cred siguiendo la siguiente cita de Leopold Stiefel, sobre la filosofia de
la venta de productos electronicos en esa época; ""Pequefia superficie, surtido reducido,
elevados margenes™. A lo largo de los afios la empresa crecié de tal manera que en
Alemania, en el afio 2004 celebrando su 25 aniversario habia 197 establecimientos
ocupando cerca de 12.000 empleados. Desde su creacion en los afios 80, la empresa se
decidio a expandirse a nivel internacional, llegando a Espafia en el afio 1999 y desde esa
fecha ha aumentado el nimero de establecimientos en el pais. Esta empresa se dedica a
la venta de todo tipo de productos electronicos, pero también se destaca por su venta de
productos informaticos y sus servicios hacia el cliente a nivel de compra y posterior a la

misma.

AVtediaSiAViarkf

12
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> EIl Corte Inglés

Empresa fundada en el afio 1890 siendo una simple sastreria, que a lo largo de los afios y
con su expansion a nivel nacional empez6 a adquirir nuevos productos, secciones y
situandose en nuevas localidades, pasando de ser una simple sastreria a convertirse en un
gran centro comercial y considerado como uno de los mas importantes en Espafa. El
Corte Inglés tiene entre todas sus cadenas, una dedicada a la informatica, Informatica El
Corte Inglés, dedicada a la venta de productos informaticos manteniendo los servicios de

calidad y servicio de atencion al cliente propuesto por el grupo comercial.

INFORMATICA

€2Corie fngas

Analizando la competencia anterior, podemos observar que el tipo de producto que

ofrecen al consumidor en este mercado, es muy homogéneo suelen vender los mismos
productos en cada empresa, por ello deben de diferenciarse mediante técnicas de atencion
y servicio al cliente en el proceso de venta, ya que deben de conseguir este se decida
realizar la compra en su empresa, en vez de otra de la competencia y que tras las compra,
el cliente vuelva otra vez y se crea un sintoma de fidelidad con la empresa por parte del
cliente. Por ello, ademas de vigilar principalmente las estrategias como son la diferente
cartera de productos a ofrecer al cliente, sus precios y como se va comunicar,
comercializar y distribuir, habra que fijar como va a ser el trato y atencion a los clientes
y como sera el seguimiento tras la compra en el servicio post-venta para situar a la

empresa en la lucha en el mercado.

2.5 Proveedores

Para poder comercializar los productos de nuestra empresa, deberemos de conocer los
proveedores de todos estos productos, con el fin de conocer qué productos nos ofrecen,
qué condiciones de envio y de pago tienen y si esta acordes a nuestras necesidades, etc...
Por ello, como en la competencia vamos a analizar los proveedores de productos

electronicos e informaticos de este mercado.
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o Megasur

Empresa distribuidora de productos informéticos y electrénicos, situada en el Parque
Metropolitano de Escuzar, en Granada, albergando oficinas y almacenes con las mas
avanzadas soluciones logisticas. Suponen una apuesta de futuro clave para la
expansion que desarrolla la compafia. Ademas, trata de optimizar el servicio a los
clientes, con mejores tiempos de entrega de material, mas facilidades de compra, un
trato mas personalizado, y en definitiva, mas agilidad en todas las gestiones
realizadas. Proveedor referente a nivel nacional y europeo en distribucion, logistica y

produccion de productos informéticos y de electronica de consumo.

B~

i
MAMEGCG ASUR
— L —

o PrimaryNet

Empresa murciana situada en la pedania de Canteras, Cartagena, encargada tanto a la
distribucion de servicios informaticos como de repuestos para los equipos informaticos y
mantenimiento de los sistemas de redes en empresas. Disponibilidad tanto a nivel fisico

como a través de su pagina web informando al cliente de productos y servicios, como de

| 8

presupuestos acorde a las necesidades de la empresa cliente.

Primar

Ww.primarynet.es
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o Depau:

Depau Sistemas empresa de Cartagena, situada en el poligono industrial de Los
Camachos, ofertando una gran gama de productos informaticos. Es una empresa en
constante crecimiento, debido en parte a la calidad del servicio prestado, como a la calidad

del material ofertado, sin olvidar que todo esto estd bajo una lista de precios muy

Depau

2.6 Analisis DAFO

El analisis DAFO consiste en una herramienta estratégica utilizada por las empresas con

interesante.

la finalidad de obtener informacion sobre un mercado o sector. Con esta informacion la
empresa puede analizar en qué posicidn se encuentra en el mercado y qué pensamiento

debe tener para ser competitivo con él.

En este anélisis se evallUan las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades que hay
en el mercado. De este modo, al realizar este analisis del mercado, podremos crear la
estrategia a seguir por parte de la empresa teniendo en cuenta el entorno y como va
evolucionar con el paso del tiempo, con el fin de que pueda actuar ante cualquier situacion
que suceda en el mercado, sabiendo cual va ser el presente de la empresa y en el futuro
aportando una serie de garantias y, en definitiva, conocer como actla la organizacion de
la empresa hacia circunstancias tanto externas como internas a nivel empresarial. A

continuacion exponemos el analisis DAFO del sector electronico e informatico.

15
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

Buen trato hacia los clientes

Empresa de nueva creacion, tiene que

hacerse conocer ante los clientes.

Orientacién, asesoramiento y
personalizacion del producto para el

cliente.

Empresa de pequefio tamafio, tiene que
luchar con las empresas de su mismo

nivel como aquellas de mayor tamafio.

Gran variedad de productos.

Sector tecnol6gico cambiante a muy
corto plazo

Especializacién y conocimiento del

producto

Venta de productos sustitutivos parecidos

a aquellos que ofrece la competencia.

Buen servicio post-venta

Sector muy globalizado

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

Competencia de las grandes empresas

BUsqueda de mejores proveedores

Problemas de captacién de clientes, baja
fidelidad

Mejorar la preparacion de los

vendedores.

Problemas de obtener financiacion;

crisis econémica

Trato personalizado durante el proceso

de venta.

Fuente: Elaboracién propia.

——
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3 AREA COMERCIAL

En este apartado, vamos a desarrollar y explicar todo el servicio comercial de nuestra
empresa. Para ello vamos a diferenciar entre la actividad principal de la tienda y las
actividades secundarias derivadas de la propia actividad principal de la tienda de venta

online. Estas actividades se resumen en los siguientes puntos:

= Actividad principal:

o “Venta online de productos de indole electronico e

informatico”

Se pondré a la venta gran variedad de productos de indole electronico e informatico,
teniendo en cuenta las necesidades del cliente, diferenciando si es para un cliente de tipo

particular o si es un cliente de tipo empresarial.

= Actividades secundarias derivadas de la actividad principal:

o “Servicio de asesoramiento”

Los vendedores de la tienda fisica se encargaran de asesorar al cliente de los productos,
segun las necesidades que busquen y ofrecerles los productos acordes a sus preferencias.
Para ello, principalmente se necesita un grupo humano de trabajo formado y especializado

en la venta de productos electronicos e informaticos.

o “Servicio Post-Venta”

Tanto en la venta por tienda fisica, como por la venta online, se realizard un seguimiento
del proceso de venta al cliente, desde que se vende el producto desde la tienda, hasta que
le llega al cliente; ademas, se entablaran relaciones posteriores a la venta con el fin de
fomentar la fidelizacion del cliente y atender al cliente en cualquier situacion en relacién

al producto o al proceso de venta.
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3.1 Presentacion de la empresa

Usaremos el nombre “M.Y. TECHNOLOGY S.L.” por ser claro y estar relacionado con
nuestro producto principal, es decir, nuestra empresa esta ligada al mundo tecnoldgico e

informatico, y en especial a la comercializacion de los mismos.

Por ello, nuestro logotipo seré claro y representativo de nuestros productos. Ademas el
logotipo se utilizara como simbolo propio para la imagen corporativa de la empresa; por
ello estard presente en todos los servicios que rodeen a la empresa, como pueden ser

bolsas, tarjetas, publicidad, secciones en la propia pagina web, etc.

MY Technealagy S.L.

Fuente: Elaboracién propia.

Para que nuestra marca y nombre comercial tenga unos derechos exclusivos de uso, se
protegera su utilizacion de forma que solo se pueda utilizar por aquellas personas que
tienen el derecho de uso y propiedad de la propiedad industrial de la empresa. Este
proceso de proteccién de la propiedad industrial de la empresa se realizara a través de la
OEPM, que es “el Organismo Publico responsable del registro y la concesion de las

distintas modalidades de Propiedad Industrial”.
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Por eso, teniendo en cuenta la Ley 17/2001 de 7 de diciembre de marcas, se realizaré este
proceso de proteccion de la propiedad intelectual de nuestra empresa de uso y utilizacion

en territorio nacional.

Estableceremos un horario para nuestra sede fisica con la finalidad de que si el cliente no
puede acceder a nuestra pagina online, si quiere asesoramiento personalizado, puede
visitar nuestra sede y hacer uso de cualquier servicio de la empresa. El horario de nuestra
sede fisica sera de lunes a viernes y se dividira en dos turnos, turno de mafiana desde las
9:00 hasta las 14:00, y turno de tarde desde las 17:00 hasta las 20:00. Respecto a los dias
festivos nacionales y regionales, la sede fisica estara cerrada y solo se dispondran los

servicios prestados en la pagina on-line.

3.2 Estrategias / Objetivos

La principal estrategia a seguir de nuestra empresa, consistirad en proporcionar al cliente
los productos necesarios para satisfacer sus necesidades. Los precios de los productos se
estableceran acorde a los precios de los productos en el mercado, sobre todo teniendo en
cuenta los precios y caracteristicas que ofrece la competencia a los clientes, asi como los

costes de los mismos procedentes de nuestros proveedores.

Nuestros clientes, son aquellas personas que adquieren productos de indole electronico e
informatico. Nos referimos al e-consumidor, definido anteriormente en el analisis del
mercado. Tenemos que ofrecer productos que cumplan las caracteristicas y la calidad

necesaria.

Otra estrategia que seguiremos, seré la utilizacion de técnicas de asesoramiento al cliente
durante el proceso de venta, y en el momento post-venta con el fin de que sienta el
compromiso que tiene la empresa con sus clientes tanto durante el momento de la compra,
como después atendiéndolo en cualquier problema o situacion que se produzca. Asi
conseguiremos que el cliente tenga una buena imagen de la empresa y pueda informar a

nuevos clientes sobre nuestros servicios.
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3.3 Producto

Al ser una tienda online de productos informéticos, nos centraremos en una serie de
productos que a nuestro criterio son indispensables en la vida cotidiana del mundo
informatico. Todos estos productos procederan de nuestros proveedores anteriormente

seleccionados para obtener el mejor producto del mercado en relacion calidad precio.

Los productos seleccionados por nuestro criterio, estan especializados en los sistemas

informaticos. Diferenciaremos los productos en 4 categorias, segun su funcion destinada.

La primera categoria de productos se centrara en los componentes principales de un

ordenador, donde destacamos los siguientes componentes:

o Placas Base

o Procesadores

o Discos Duros

o Tarjetas Gréficas

o Memoria RAM

o Grabadoras DVD/Blu Ray
o Multilectores

o Tarjetas de Sonido

o Torres/Cajas/Carcasas
o Ventilacion

o Fuentes Alimentacion
o Cables Internos PC

o Conectividad

o Configuracién de PCs

o Sistemas Operativos

La segunda categoria de nuestros productos se centrara en los periféricos adicionales

propios de un ordenador:

o Monitores
o Impresoras
o Altavoces

o Teclados
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o Ratones
o Webcam/Camaras Web
o Gamepads/Joysticks
o Auriculares
o Alfombrillas
o Tabletas Digitales
o Conectividad
o Software
o Escéaneres
o Hub USB
o Micréfonos
o Memorias USB, Discos Duros Externos y Multimedia
o Discos Duros de Red/NAS
o Proyectores
o Edicion/Captura Video
o Papel y tinta para impresora
La tercera categoria de nuestros productos se centrard en la proporcion a nuestros

ordenadores y periféricos de conexion de redes.

o Antenas y Adaptadores USB
o Cable de red y WiFi

o Puntos de acceso

o Routers

o Servidores Impresion

o Tarjetas Red

o Cablesy adaptadores.

Y para finalizar, destacaremos la cuarta y principal categoria centrada tanto en los

ordenadores portatiles, de sobremesa o tablets.
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3.4 Precio

El precio de todos los productos, se establecera teniendo en cuenta todas las variables que
existen en este tipo de productos, lo que conlleva obtenerlos y ademés la variedad de

costes gque existen en la empresa.

Estos precios hay que establecerlos teniendo en cuenta gran variedad de variables ya que
con los productos a precios muy altos o muy bajos puede producirse algun caso de
limitacidn en el crecimiento de la empresa o en el otro, que el niUmero de ventas que
obtenga la empresa sea escaso Yy no sirva para conseguir beneficios operativos. Por ello,
los precios de los productos irdn acorde con, principalmente, el precio basico de los
productos, mas una parte perteneciente a los costes tanto variables como fijos, con el fin

de tener unos precios referentes hacia la competencia y el mercado.

Ademas hay que tener en cuenta que estos precios al realizar la compra on-line, tendran

descuentos y promociones con el fin de proporcionar beneficios a los principales clientes.

3.5 Comunicacion / Publicidad

Para incrementar las ventas de nuestros productos realizaremos distintas estrategias de
promocion. Estas estrategias que llevaremos a cabo se dividen en dos secciones,
Promociones y Publicidad:

o Promociones

Se realizaran distintos tipos de descuento durante la primera etapa de creacion de la
empresa para poder atraer a nuevos clientes y poder abrirnos paso en el mercado; una vez
pasados unos meses sobre la apertura de la empresa dichos descuentos se mantendran,
reducirén o eliminarén dependiendo del éxito de dichos descuentos. Dichos descuentos

nombrados anteriormente son:
e Descuento de un 10% en todos los productos de la pagina on-line
e Descuento por hacer un pedido superior a 150€.
e Descuentos a personas de la 32 edad y personas con discapacidad.

e (Costes de envid mediante transporte gratis a partir de 60€ de pedido.
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o Publicidad

Utilizaremos distintas estrategias para darnos a conocer tanto a nivel Regional como a

nivel Nacional.

e Para darnos a conocer a nivel Regional utilizaremos:

Triptico: Dichos tripticos, que repartiremos tanto a las casas particulares como en
un “stand” que se colocara en el Centro Comercial Espacio Mediterraneo, estaran
compuestos por: qué tipo de empresa somos, nuestra pagina on-line, la
localizacion de la empresa fisica y lo mas importante de todos nuestros productos,
claro esta que se seleccionara una serie de productos para aparecer en el triptico,
ya que todos no seria posible introducirlos en un espacio reducido y que este
triptico se realiza simplemente para dar una idea sobre los productos que

vendemos.

Periodicos regionales como La Verdad o La Opinion: Realizaremos un anuncio
breve y conciso sobre nuestros productos y aparecera el logotipo de nuestra
empresa para que la gente se empiece a familiarizar con él y nos vayan

conociendo.

e A nivel Nacional utilizaremos:

Nuestra propia pagina on-line, en la que aparecera tanto nuestro
logotipo, como un &rea de la pagina on-line donde describiremos

como es la empresa y qué filosofia tiene.

» Mailing: Nuestro Centro de Servicio al cliente enviara un correo
electronico para que la gente vaya conociendonos y vaya visitando la
pagina on-line, y como finalidad realicen sus compras en nuestra

empresa.

= Realizaremos un articulo en la revista “Computer Hoy” para que

nuestro pablico objetivo se interese en nuestra empresa.

» Redes Sociales: Aprovecharemos que actualmente todo el mundo
tiene redes sociales para dar publicidad gratuita sobre nuestra

empresa, y anunciar la apertura, promociones y nuevos productos;
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ademas utilizaremos la red audiovisual mas conocida “YouTube” para

subir video tutoriales y spots.
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4 AREA DE OPERACIONES

4.1 Localizacion y distribucion

Para el desarrollo de todo el proceso de preparacion, distribucién y recepcion de los
pedidos de los clientes, nos situaremos en el poligono industrial Cabezo Beaza, de

Cartagena, Murcia, en la siguiente direccion:

Calle Budapest, n°46, Poligono industrial Cabezo Beaza, Cartagena, Murcia, codigo
postal 30392.

Esta sera la sede de operaciones de la empresa y se dividira en varias secciones. Las

secciones seran las siguientes:

o Recepcion: Esta seccion se situara en la entrada del almacén, donde se recibiré a
los clientes y seran atendidos, ademas tendran unos ordenadores, si desean realizar
algun pedido por su propia cuenta.

Si no desean utilizar este método siempre dispondran de algin empleado cerca
para poder ser atendido y tener mas informacion en cuenta a la compra u otras
cuestiones del cliente hacia la empresa.

o Almacén: En esta seccion se tendran todos los productos almacenados y situacion

segun el tipo de producto y cada seccidn de producto.
De esta forma los encargados de esta seccion podran preparar los productos y los
pedidos que hagan los clientes, de forma que el proceso de preparacién de los
pedidos sean mas rapido. En el almacén habra una parte dedicada a la reparacion
y atencion a productos defectuosos o enviados por los clientes para su examen y
posterior reparacion.

o Envios: Ya con los pedidos preparados, en esta seccion se dedicara a la
distribucion a los clientes, mediante los envios a las agencias de transporte
afiliadas o contratadas por la empresa. Asi, el tiempo de envié sera menor y el
cliente tendra el producto de forma mas rapida.

o Servicio de atencidn al cliente: Esta seccion se situara al lado de la recepcion ya

que ante cualquier problema de los clientes, la empresa podra atenderlos.
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Fuente: imagenes cedidas por google maps; www.maps.com
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Fuente: Elaboracion propia.

4.2 Inversion

Almacén, instalacion base de la empresa:

El almacén esta situado en Cartagena en el poligono industrial Cabezo Beaza, en
la calle Budapest. Este establecimiento se encuentra en medio de este poligono
industrial donde se encuentran muchas empresas de renombre. En estas
instalaciones se establecera la base de operaciones de la empresa, por lo que toda
la actividad de trabajo se realizara en esta instalacion. De esta forma los clientes
podrén tener el acceso a nuestro establecimiento de una manera comoda y facil de
llegar.

El coste estimado de esta instalacion sera de 100.000€, con unos costes indirectos
procedentes del gasto de agua, electricidad y de telefonia e Internet estimado de
1.750¢€.

Inmobiliario:

Este apartado contiene todo el material de oficina y de trabajo necesario para una
empresa; estd formado por mesas de trabajo, sillas, estanterias, taquillas, etc.

Todo este material tendra aproximadamente un coste de 5.000€.
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Equipos electronicos e informaticos:

Estard formado por todos los aparatos electronicos e informaticos como
ordenadores, pantallas, teclados, bases de datos, sistemas de comunicaciones tanto
internos como externos, etc... Todo con la finalidad de que la actividad
empresarial se realiza de la manera mas comoda y satisfactoria. El coste estimado
de todos estos equipos sera de 6.000€.

Adquisicién vehiculo de empresa:

Con la adquisicion de este vehiculo de empresa, se podran desplazar de un lugar
a otro con fines de trabajo y de necesidades de la empresa. El servicio de
transporte de la empresa sera subcontratado y acordado con agencias de
transporte, con el fin de agilizar los envios y los costes sean menores, por ello,
solo se dispone este vehiculo para operaciones empresariales. El coste de este
vehiculo seré de 4.000¢€.

4.3 Descripcion del proceso productivo

A continuacién, en los siguientes apartados se explicara el proceso comercial que se va

Ilevar a cabo en nuestra empresa:

Al ser una empresa de venta de productos informaticos por venta directa en tienda
como por venta online, se deberan de obtener los productos que queremos
comercializar a los clientes, deberemos de solicitar a nuestros proveedores todos
los productos, situados en la zona de entradas y almacén de productos.

En la zona de recepcion, serd la zona donde se entablaran las relaciones
comerciales entre clientes y trabajadores de la empresa. En esta zona, se
expondran algunos productos de muestra de la empresa mostrando cual es el tipo
de producto que se comercializa.

Tras la realizacién de la compra tanto en la tienda como a través de Internet, se
preparan los productos que se solicitan los clientes y mediante la seccién de
salidas y envios, mediante servicio de transporte se enviaran los productos hacia
los domicilios de los clientes.

Para cualquier problema que tengan los clientes con los productos o con los
servicios de la empresa, se dispondra de una zona de servicio al cliente, donde se

podra solucionar cada caso.
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Si los dispositivos o productos estan defectuosos o tienen cualquier otro problema,

se puede llevar al servicio técnico de nuestra empresa para Su revision y
reparacion.

——
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5> E-COMMERCE

5.1 Antecedentes

Para entender en qué consiste el comercio electronico o también llamado el “e-
commerce”, podemos definir este concepto. Segiin Del Aguila en su libro “Comercio
electronico y estrategia empresarial” “El comercio electrénico se define como el
desarrollo de actividades economicas a través de las redes de las telecomunicaciones”.
Ademaés, la comision Europea, en su libro blanco del comercio, también lo define como
“todo tipo de negocio transaccion administrativa o intercambio de informacion que

utilice cualquier tecnologia de la informacion y las comunicaciones”.

Hay que entender que el comercio electrénico no se considera solamente como una
herramienta de apoyo empresarial, como dice Fernando S&ez Vacas, Catedratico de la
Universidad Politécnica de Madrid, en la Escuela Técnica Superior de Ingenieros de
Telecomunicaciones, que comenta en una de sus investigaciones que ‘“el comercio
electronico abarca todos los pasos de la transicion, como apoyar a la funcion de
marketing en la empresa, como la compra y venta electronica de bienes, busqueda de
informacién comercial, negociacién entre comprador y vendedor, publicidad on-line,
etc..”. Ademas Saez Vacas ve que los términos e-commerce y e-business se diferencian
en que el e-commerce implica solamente la venta y el e-business se refiere a la nocion
mas genérica de hacer negocio a través de medios electrénicos sin la necesidad de vender

necesariamente.

Para ver como incide el comercio electronico en el volumen de negocio que tiene en
Espafia, segun la comisién del mercado de las telecomunicaciones, en su informe del e-
commerce del primer trimestre del afio 2013 podemos ver, que el comercio electrénico
se entiende como toda compra realizada a través de Internet, cualquier que sea el medio

de pago utilizado. Esta evolucion segun este grafico:
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VOLUMEN TOTAL DE NEGOCIO
(MILLONES DE EURQS)

3.000,00€
2.500,00 €
2.000,00€

1.500,00 €
1.000,00 €
500,00 € | ‘
0,00 €
~
Q

Fuente: Datos “CMT (2013)” grafico elaboracion propia.
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Podemos observar gque el volumen de ventas del negocio ha ido cada trimestre en aumento
desde el afio 2007 hasta principios del afio 2013 ocupando en este afio en el volumen de
negocio de las transacciones de Espafia un 43,2% del importe total, casi la mitad de ventas
de Espafia procedentes del comercio electronico. Esto se debe al aumento considerable
de las ventas gracias al crecimiento de uso de Internet para la compra-venta de productos.
Cada trimestre va en aumento, solo existio un punto a finales del afio 2008, a causa de la
crisis econémica, en que este volumen dio una bajada, que a partir de 2009 empez6 poco
a poco a recuperarse y volver a empezar a crecer otra vez el volumen de ventas a través
del comercio electronico. En el gréafico siguiente podemos ver representadas las

variaciones anteriormente comentadas:
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VARIACION INTERANUAL (%)
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

1-07
11-07
111-07
1vV-07
1-08
11-08
111-08
1V-08
1-09
11-09
111-09
1V-09
1-10
11-10
111-10
1V-10
1-11
I-11
111-11
1-12
11-12
111-12
1-13

IvV-11
IV-12

Fuente: Datos “CMT (2013)” grafico elaboracion propia.

Entre las ventajas que tiene el comercio electronico para la empresa, Sdez Vacas destaca

una serie de ventajas que provienen del uso de Internet:

o Mayor posibilidad de competir de empresas pequefias contra grandes compafiias.

o Reduccion de costes operativos y mayor eficiencia.

o Ofrecer informacion actualizada en todo momento a los clientes y mejora de
servicios relacionados.

o Actividad las 24 horas.

o Mayor cercania entre clientes y proveedores.

o Precisa de informacion sobre el comportamiento de clientes.

Existe un estudio realizado por “Kanlli” y el “Foro de Economia Digital” el afo 2013,
“para conocer y predecir la evolucion del comercio electronico para 2014”. En este
estudio se cogié una muestra de 4.500 tiendas online, dividiendo la misma segun sectores

de la siguiente manera:
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Sectores Principales

6,00% 5,00%

7,00%
7,00%

15,00%

m Salud, belleza y moda m Otros Servicios

Electrodomesticos m Alimentacion, Ocio y Restauracion
m Informética y Electronica Servicio profesionales
m Bebes y Juguetes m Bazar y Regalos

Fuente: Datos “Kanlli; Foro de Economia Digital (2013) ” grafico elaboracion propia

Podemos observar que respecto a esta muestra, el sector informatico y electronico ocupa
un 7% teniendo menor importancia que otros sectores como salud, belleza,
electrodomésticos, etc. Aln pese a situarse por debajo de los sectores anteriormente
dichos, en el afio 2013 se hizo una prevision del nivel de ventas y de crecimiento para el
afio 2014. En esta previsién encontramos un aumento debido a que estas empresas ven
con buenas expectativas de futuro al e-commerce, dando nuevas posibilidades de mercado
y de expansion internacional a nuevos paises y ademas de crecimiento interno, como

puede ser el aumento de personal y con lo que conlleva un crecimiento general.

Con estos avances, los sistemas telematicos de las empresas se van quedando anticuados
y si nos encontramos en una linea ascendente y positiva a nivel tecnologico, muchas
empresas decidirdn cambiar sus sistemas y modernizarlos creando nuevas plataformas de
comercio electronico, dando nuevas posibilidades de negocio y siendo mas sencillo crear

una empresa, en especial a través de Internet.

Hay que tener en cuenta que al situarnos en una epoca que cada dia las cosas evolucionan
de forma rapida, en el ambito comercial no se va quedar atras y la tendencia del mercado
internacional muestra una expansion del mercado a través de la red, tanto que ciertas
empresas ya preparan una serie de recursos para el marketing online, convirtiéndose en

una nueva forma de promocionarse y comunicarse con los consumidores. Podemos decir

33

——
| —



COMERCIO ON-LINE: PLAN DE EMPRESA Y ESTUDIO DE VIABILIDAD

CURSO 2013/2014

que la evolucion del e-commerce estara siempre ligada a la evolucién de Internet y a la
tecnologia. Si prospera de forma satisfactoria, serd una buena forma para realizar ideas

de negocio y asi crear nuevas empresas.

Respecto al tema de la creacion de empresas, en este estudio, habla que en Espaiia “las
empresas que se va asentando de forma progresiva una diferenciacion entre el
comercio electronico mas profesional, aquel que cuenta con mayor apoyo de gestion,
recursos y formacion, frente aquel mas amateur ”. Esta afirmacion nos indica que existe
una diferencia importante entre aquellas empresas que disponen buenos medios para la
realizacion del comercio electronico que otras que tienen medios minimos para
desarrollar su actividad. Esto provoca que muchas empresas de tamafio pequefio, al no
sostenerse econémicamente, y no conseguir los resultados esperados, fracasen y pierdan

la inversion que habian realizado.

En el estudio se dan una serie de datos explicando que “el 60% de las tiendas sobrevive
un maximo de 3 afios, mientras que solo el 35% superan los 10 afios.” Ademas “que el
90% de los nuevos negocios en Internet fracasan en tan solo 120 dias desde su
lanzamiento”. Estas afirmaciones anteriores del estudio son draméticas ya que nos
muestra 2 realidades: que el e-commerce va en crecimiento y que si no se actla de la
forma correcta puede pasar que la inversion en este tipo de comercio se pierda y las

empresas quiebren.

Por ello, se pretende que los empresarios sean capaces de preparar un buen plan de
empresa o0 plan de e-negocio, con la finalidad de poder obtener un negocio que se
mantenga operativamente, econdmicamente se tengan buenos resultados y se pueda
crecer a nivel empresarial. Asi nos aseguraremos que llevamos a cabo nuestra empresa y
la podremos mantener mediante nuestro esfuerzo y trabajo y no dependera de la suerte de

que salga bien la inversion o no invertida por el promotor del proyecto.
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5.2 Modos de aplicacion y Pagina Web

Con la creacion de la siguiente pagina web, nuestra empresa podra desarrollar su actividad
principal, la venta online. A través de esta pagina, el cliente podra ver todos los productos
que ofrecemos al mercado, divididos en categorias y seleccionar los méas idoneos para su

compra.

La pagina web de nuestra empresa es la siguiente: www.mytech.tk3.net. Esta pagina ha
sido creada mediante la utilizacion de un servidor, usando WordPress, plataforma donde
se puede escribir, modificar articulos y crear una pagina web o un blog de manera sencilla.
Ademas usaremos un plugin necesario para el e-comercio Illamado WooCommerce, con

el fin de que funcione en la pagina web.

De esta forma quedara implementada en el sitio web, la aplicacion de venta online.
También, mediante entradas de texto, iremos informando a los clientes de las novedades

y demas que sucedan en nuestra empresa, en la pagina web, etc...

Bienvenido a M.Y. TECHNOLOGY S.L.

Tienda Informacién Corporativa Carro Finalizar compra

MY Technolegy S.L.

Informdtica de todo y para todos

Tienda i Menu

Tienda

Mostrando 1-12 de 14 resultados

Informacion Corporativa

By —
Ordenadores portatiles,

arr
Componentes Principales Carro

Periféricos (8) Conexion de Redes (2)
N4 sobremesay tablet (2) Finalizar compra

Entradas recientes
‘ ‘ i A # Bienvenidos a M.Y. TECHNOLOGY

En la portada de la pagina principal encontraremos el logo de la empresa, y los menus de
navegacion del sitio web, de forma que el cliente pueda navegar de una zona a otra del

sitio.
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Clicando en la pestafia “tienda”, se abriré la zona de venta de la pagina, saliendo en la
primera fila las categorias de productos y ya debajo de ella los productos en general que
tiene la empresa a la venta, de esta forma se pueden buscar directamente los productos

por categorias o mediante la lista siguiente de productos destacados.

Tienda  orom Menu

Mostrando 1-12 de 14 resultados Tienda

Informacién Corporativa

e
Periféricos (8) Conexion de Redes (2) | Ordenadores porttiles, gang
& ~ sobremesay tablet (2) Finalizar compra
~“" & i s == A o
Entradas recientes

# Bienvenidos a M.Y. TECHNOLOGY

S.L

Archivos

B septiembre 2014

ALTAVOCES PHOENIX ASUS XONAR DISCO DURO GIGABYTE GEFORCE
NEGRO 2.0 USB Y ESSENCE STX PCI EXTERNO HHD WD GTX 760 0C 4GB .
JACK 3.5 MM EXPRESS 2TB ELEMENTS 2.5 GDDRS Productos vistos
USB NEGRO _
10,00€ 149,006 WESTERNDIGITAL 269,00€ recientemente
99-00€ 90.00€ SWITCH 8 PUERTOS 10 ———

Al final de la pagina principal, encontraremos 4 columnas formadas por widgets de la
pagina web, donde podremos buscar los productos por nombre, categoria de productos,
segun la etiqueta que reciban los productos, y filtrar los productos por precio de forma

que salgan los productos que se encuentre entre los 2 extremos fijados.

Buscar Productos Filtrar porpreciode  Categorias de los Etiquetas del
Buscar por: venta productos producto
e I I Seleccione una categoria ¥ Asus CO m ponentes

PC gpsan HHD HP ovisLink Pc Base

Precio: 6€ — 824€ Filtro

Kadence Themes Tiends Informacién Corporativa Camo  Finalizar compra

Al seleccionar un producto, podemos ver cudles son sus caracteristicas, una breve

descripcion del mismo y alguna opinion de otros clientes que han usado el producto
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anteriormente. Si queremos afadir el producto a nuestro pedido, sélo hay sefialar el

numero de unidades y pulsar el botén “anadir al carrito”.

SWITCH 8 PUERTOS 10 100 MB
EVOLUTION OVISLINK

12,50€

Disefio y Tecnologia.

La Gama Evolution se caracteriza por su reducido Tamafo. Compacto y de
materiales muy ligeros de gran resistencia, proporcionan un ahorro
considerable de dinero y de espacio, algo imprescindible en entornos SOHO.

Su disefio suave y armdnico, esconde en su interior la Uuacute;Itima tecnologia
capaz de proporcionar las prestaciones necesarias para entornos SOHO que
manejen grandes cantidades de informacidn.

Todos los puertos de este switch poseen la funcion Auto MDI/MDI-X por lo que
elimina definitivamente la necesidad de la utilizacién de cable cruzados.
Gracias a su estudiado disefio, mediante los LED "s y de una sola mirada, se
puede conocer el estado de funcionamiento de todos los puertos.

17 ANADIR AL CARRITO

Cédigo: ADDOD14,

o

Descripciéon del Producto

Caracteristicas técnicas / Especificaciones:

+ Esténdar:

— IEEE 802.3 10Base-T

- IEEE 802.3u 100Base-TX

- IEEE 802.3u Nway auto-negotiation

— IEEE 802.3x Full-Duplex y Flow Control

* Protocolo: CSMA/CD

= Topologia: En estrella.

* Modo de transmision: Store and Forward.
« Configuracion automatica: Plug & Play.

* Memoria:
- 8K para tabla de direcciones MAC.
- 2 Mb de buffer de memoria.

* Distancia de cable: 100 m

« Tamafio: 140 x 85 x 30 mm.

e Peso: 155 g.

« Fuente de alimentacion: 9v DC @ 0,8A

+ Seguridad/EMI: Esténdar UL, FCC, CE, Korea EMI

Tras realizar la observacion de la pagina web, y ver qué productos son los necesarios para
el cliente, se seleccionaran los productos que se quieran adquirir, afiadiéndolos al carrito.

En el carrito saldra el total de la compra realizada.

Existe una zona donde se podra introducir un codigo de cupon de descuento, dando la
posibilidad de rebajar en un tanto por cierto la compra realizada por el cliente. Estos
cddigos de descuento sélo seran validos durante cierto periodo de tiempo y en ciertos

momentos de la temporada.
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Carro

Producto Precio Cantidad Total

X - TECLADO LOGITECH K120 USB NEGRO OEM 12,00€ 1 T 12,00€
Aplicar cupén Actualizar carrito

Total
Subtotal 12,00€
Envio y manipulacién Envio gratuito
Total del pedido 12,00€

Calcular Envio

Finalmente, tras decidir la realizacién de la compra, el cliente puede acceder por ultimo
a la introduccion de los datos personales para la tramitacion del envid, al igual que
seleccionar la forma de pago de la compra, dando tres opciones, mediante transferencia
bancaria, cheque o por PayPal. Ya realizado el pedido solo faltaré la preparacion y el
envio del pedido desde nuestra sede fisica hasta el domicilio del cliente.

Tu pedido
Producto Total
TECLADO LOGITECH K120 USB NEGRO OEM x 1 12,00€
Subtotal 12,00€
Envio y manipulacién Envio gratuito
Total del pedido 12,00€

¥ Transferencia Bancaria Directa

Realiza tu pago directamente en nuestra cuenta bancaria. Por favor usa la referencia del pedido como referencia de pago. El pedido no serd enviado
hasta que el importe completo haya sido recibido en nuestra cuenta.

Pago mediante cheques

PayPal  payrai

REALIZAR EL PEDIDO
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6 AREA DE RECURSOS HUMANOS

Para que nuestra empresa funcione correctamente, debemos explicar en qué van a
consistir los puestos de trabajo que van a coexistir en la empresa. Para ello debemos de
localizar cuales van a ser nuestras necesidades de personal, tanto a nivel de corto plazo,

como a largo.

Para cada departamento, hay que identificar qué labores o actividades se desempefian con
la finalidad de planificar cudles seran los procedimientos de reclutamiento, seleccion y

preparacion del grupo humano de cada departamento.

Al realizar este tipo de planificacion de los departamentos se podran conseguir ventajas

para la actividad empresarial como pueden ser las siguientes:

e Reduccion en costes de contratacion.

e Conocer las capacidades y conocimientos necesarios para el desempefio de cada
puesto.

e Control y seleccion idonea del personal.

e Mejora de la comunicacion entre trabajadores y direccion.

Para cada puesto de trabajo y seccion, se tendra determinado el nimero de trabajadores,
el nivel o categoria, sus funciones y actividades, su retribucion por el desempefio de estos

puestos y demas normas e informacion relacionadas con los mismos.

Al tratarse de una empresa de nueva creacion que tiene la necesidad de buscar personal
cualificado e idéneo para sus puestos, los trabajadores seran contratados de forma
temporal durante un mes, previamente a pasar a forma parte de la plantilla fija de la
empresa. De este modo tras la supervision del puesto y de sus conocimientos del mismo,
si demuestran su valia se procedera a la contratacion del trabajador de forma fija,
mejorando sus caracteristicas laborales y ocupando funciones importantes a nivel

empresarial.
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6.1 Organizacion funcional

Mediante un organigrama empresarial, representaremos de forma grafica como es la

estructura general de la empresa dividiéndose en secciones que se relacionan entre si.

Como la actividad principal de la empresa no implica que sélo se desarrolle en empresas
grandes, se puede decir que para su desarrollo empresarial se puede hacer en una empresa
de nivel pequefio, con un numero de trabajadores que puede oscilar desde 5 hasta un
maximo de 50 trabajadores. Todos los trabajadores seran agrupados segun su asignacion
en cada seccién y puesto de trabajo, teniendo en cuenta todas las tareas y
responsabilidades que se contemplan en los puestos. Al ser una empresa de nueva
creacion, se tendra que buscar al grupo humano de trabajo idoneo para desempefiar la

actividad de la empresa.

DIRECCION
GENERAL

SECCION DE SECCION DE SECCION SERVICIO

COMPRAS VENTAS TECNICO

VENTA TIENDA SERVICIO ATENCION
FISICA AL CLIENTE

SERVICIO DE
REPARACIONES

=1 VENTA ONLINE

GESTION
EMPRESARIAL

|
DEPT.

DEPT. RR HH JURIDICO-
LEGAL

DEPT. DEPT.
FINANCIERO MARKETING

Fuente: Elaboracion propia.
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6.2 Politica de seleccidon de personal

Para la obtencion de personal, hay que crear un proceso de contratacion para la empresa,
compuesto por 3 componentes que son el reclutamiento, la seleccion y la socializacién
que conlleva la preparacion y adecuacion al puesto. Para llevar a cabo un buen proceso
de contratacion, hay que tener en cuenta cuéles van a ser las cualidades mas importantes
que se encuentran en el puesto de trabajo, de forma que la empresa pueda conseguir una
variedad de personal; ademés que establecerdn las técnicas para evaluar estos
rendimientos y la motivacion que tiene cada trabajador en cada puesto.

Al ser una empresa de nueva creacion, las fuentes de obtencion de personal serén a nivel
externo ya que no existe personal previo en la empresa. Se utiliza este tipo de fuentes ya
gue es mas economico Yy sencillo para la busqueda de personal, y que ademas obtener

personal externo daré nuevas ideas y perspectivas para la organizacion empresarial.

Para cada puesto se buscard un perfil determinado en el mercado laboral. Por ello se
deberan de fijar y llevar a cabo las politicas de seleccion teniendo en cuenta tanto las

cualidades laborales como las cualidades académicas de los candidatos.

Los métodos de reclutamiento que se usaran serdn mediante anuncios de empleo, tanto
en publicaciones y periddicos y otros medios de comunicacién, como mediante anuncios
en Internet, ya que en los tiempos actuales, se estd utilizando para la busqueda de un
puesto de trabajo. Ademas, teniendo en cuenta la situacion laboral actual de la mayoria
de los jovenes, en especial los universitarios, se adecuara el puesto de trabajo de forma
que puedan conciliar el trabajo con sus estudios. Tras este proceso de reclutamiento, se
realizara el proceso de seleccion, que se dividira en 2 partes: la primera parte consistira
en la preseleccion de los candidatos de forma que con todos los curriculums y solicitudes
recibidas por la empresa desde los anuncios y deméas metodos de reclutamiento, se
seleccionaran aquellos candidatos que concuerden con las necesidades de la empresa y se
tendran en cuenta las referencias de cada candidato, de forma que se obtengan los mejores

para los puestos de trabajo.

La segunda parte consistird en la propia entrevista de seleccion posterior, donde se
contrastara toda la informacion que se encuentra aportada en cada “curriculum vitae” y
ademas de una serie de preguntas respecto al desempefio del puesto de trabajo, y otras

cuestiones generales, se tendran en cuenta los otros factores para su eleccién, como son
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la formacidn laboral, formacion académica, situacion personal, caracteristicas personales,

etc.

Con toda esta informacion obtenida, y junto con la idea que hayan obtenido de la
entrevista personal al candidato, se determinara la decision para la contratacion segan los

pasos indicados por nuestra empresa.

6.3 Contratacion y politica salarial

Cada empleado contratado durante el tiempo que estd de forma temporal, para ver si es
valido para la empresa, debera de demostrar la confianza y seriedad en el puesto de trabajo
ademaés de su desempefio a nivel laboral de forma que si el trabajador pasa de manera
satisfactoria este proceso, el trabajador pasara a formar parte de la plantilla fija de nuestra

empresa.

Si durante el desempefio laboral de los empleados se obtiene una evaluacion positiva de
su puesto de trabajo, el trabajador podra recibir una mejora que puede consistir en
incremento del nivel salarial, mejora en el puesto de trabajo, nuevas responsabilidades y
cargos o0 ascenso en el organigrama empresarial. Para que esto suceda, deberd de
demostrar que esta cumpliendo correctamente con sus labores, y ademas esta aumentando

de forma correcta la productividad y el proceso productivo de la empresa.

También hay tener que en cuenta que no solamente se trata de conseguir los mejores
resultados a nivel empresa, sino hay que mantener el mejor grupo humano de trabajo, ya
que si tenemos un personal responsable, eficiente, eficaz, trabajador y, mas importante,
motivado con su trabajo y con ganas de formar parte de esta empresa y de este grupo
humano, los objetivos se conseguiran de forma satisfactoria y a un menor coste que si se
realizara con los trabajadores desmotivados y no valorados en la empresa. Por ello para
conseguir esta motivacion y valoracion por parte de los trabajadores, la direccion general

podra aplicar una serie de politicas para que se puedan lograr estos objetivos.
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7 AREA ECONOMICA-FINANCIERA.

7.1 Plan de viabilidad econdmica

La realizacion del plan de viabilidad econémica del plan de empresa tiene como objeto
principal el traslado de todos los puntos desarrollados del mismo en términos econdémicos.
Los objetivos que queremos obtener con este estudio es ver si este proyecto se considera
viable, y por consiguiente se obtienen beneficios y se realizan correctamente todos los

pagos a las empresas.
Este estudio de viabilidad esta compuesto por los siguientes presupuestos:

e Plan de inversion inicial

e Plan de financiacion

e Ingresos y gastos

e Balance de situacién provisional
e Cuenta de resultados provisional
e Presupuesto de tesoreria

e Punto de equilibrio

e VANYTIR

Tras la realizacion de estos presupuestos se deben de cumplir las siguientes afirmaciones:

1. El plan de financiacion debe de cubrir el presupuesto del plan de inversién inicial.
2. La cuenta de resultados provisional debe de ser positiva y suficiente.

3. El plan de financiacion debe de mostrar una liquidez positiva todos los afios.

Esta planificacion de la viabilidad de nuestra empresa tendra un periodo comprendido
entre 1 a 5 afios, con la finalidad de ver la evolucidn de la empresa desde su constitucion

y puesta en marcha, hasta su funcionamiento pleno de su actividad.

Para ello, en el plan de inversion inicial se detallaran todos los activos adquiridos para la
puesta en marcha. El plan de financiacion consiste en todas las fuentes procedentes tanto
de recursos propios como ajenos necesario para la realizacion de las inversiones de la

empresa para su funcionamiento.
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7.1.1 Presupuesto de inversion

El presupuesto de inversion de la empresa constard con el desembolso inicial del capital

para la adquisicion de los activos de la misma. Este presupuesto debe de ser estudiado de

forma cuidadosa debido a que con la adquisicidn de estos activos la empresa puede poner

en marcha su actividad principal.

La inversion inicial en inmovilizado serd de 120.000€ estructurados de la siguiente forma:

INMOVILIZADO
IMPORTE DE LA INVERSION
CONCEPTO 3 N 3 ~ ANOS | % GASTOS
INV. INICIAL | ARO 2 ANO 3 ANO 4 AROS |l AT,
INSTALACIONES
0,
TECNICAS 100.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 20 3,00%
MAQUINARIA 1.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 10 2,00%
APLICACIONES
INFORMATICAS 6.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 5 2,00%
MOBILIARIO 5.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 10 2,00%
EQUIPOS PARA
PROCESOS DE 2.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 5 2,00%
INFORMACION
OTRO
0,
INMOVILIZADO 2.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 10 1,00%
ELEMENTOS DE
0,
TRANSPORTE 4.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 5 3,00%
TOTAL 120.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 3.420,00 €
AMORTIZACION ANUAL
CONCEPTO y y N N N
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INSTALACIONES
AR 5.000,00 € | 5.000,00 € | 5.000,00 € | 5.000,00 € | 5.000,00 €
MAQUINARIA 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 €
APLICACIONES
N IoAE 1.200,00 € | 1.200,00 € | 1.200,00 € | 1.200,00 € | 1.200,00 €
MOBILIARIO 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 €
EQUIPOS PARA
PROCESOS DE 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 € 400,00 €
INFORMACION
OTRO
G (2556 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 €
ELEMENTOS DE
e 800,00 € 800,00 € 800,00 € 800,00 € 800,00 €
TOTAL 8.200,00 € | 8.200,00 € | 8.200,00 € | 8.200,00 € | 8.200,00 €
(a1 )
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CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
IMPORTE DE LA
INVERSION 120.000,00 € 000 € 000€ 000€ 000€
PORCENTAJE ANUAL
0, 0, 0, 0, 9
DE LA INVERSION 100% 0% 0% 0% 0%
AMORTIZACION 8.200,00 € 8.20000€ | 8.200,00€ 8.200,00 € 8.200,00 €
ANUAL
GASTOS
MANTENIMIENTO | 3.420,00 € 3.42000€ | 3.42000€ |  3.42000€ 3.420,00 €
ANUALES

7.1.2 Presupuesto de financiacion
El capital social que aportan los promotores seré de 40.000€ totalmente desembolsados.
La deudas a largo plazo que se solicitaran sera de 100.000€ a un tipo de intereses del

8,25%, con una duracién de 10 afios. También habra una deuda a corto plazo durante el

primer afio de 2.000€ a un tipo de interés anual del 2%.

FINANCIACION

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FONDOS PROPIOS
CAPITAL SOCIAL 40.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
RESERVAS 0,00 € 18.712,33 € 40.464,00 € 50.259,78 € 35.920,88 €

DEUDAS A LARGO PLAZO

IMPORTE 100.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
TIPO DE INTERES 8,25% 8,25% 8,25% 8,25% 8,25%
ANO DURACION PRESTAMO 10 10 10 10 10

DEUDAS A CORTO PLAZO

IMPORTE 2.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
TIPO NOMINAL DE INTERES 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
TOTAL 142.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €

CUADRO DE AMORTIZACION PRESTAMO A LARGO PLAZO

Afios Anualidad Cuota de amortizacion Intereses Capital amortizado | Capital pendiente
0 100.000,00 €
1 15.071,43 € 6.821,43 € 8.250,00 € 6.821,43 € 93.178,57 €
2 15.071,43 € 7.384,20 € 7.687,23 € 14.205,63 € 85.794,37 €
3 15.071,43 € 7.993,39 € 7.078,04 € 22.199,02 € 77.800,98 €
4 15.071,43 € 8.652,85 € 6.418,58 € 30.851,87 € 69.148,13 €
5 15.071,43 € 9.366,71 € 5.704,72 € 40.218,58 € 59.781,42 €
6 15.071,43 € 10.139,46 € 4.931,97 € 50.358,04 € 49.641,96 €
7 15.071,43 € 10.975,97 € 4.095,46 € 61.334,01 € 38.665,99 €
8 15.071,43 € 11.881,49 € 3.189,94 € 73.215,49 € 26.784,51 €
9 15.071,43 € 12.861,71 € 2.209,72 € 86.077,20 € 13.922,80 €
10 15.071,43 € 13.922,80 € 1.148,63 € 100.000,00 € 0,00 €
()
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7.1.3 Prevision de ingresos

Realizaremos una prevision de ventas de los productos esenciales durante los siguientes
afios. Estos ingresos iran estructurados acorde a las categorias de productos establecidos

por nuestra politica de producto. De aqui obtendremos los ingresos totales anuales de cada

afo.
INGRESOS Y COSTES PRODUCTOS
CONCEPTO VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ORDENADOR
350 424 512 620 750
< HP PAVILON
r
/Oo
7 PRECIO DE
o, VENTA 600,00 € | 600,00€ | 480,00€ | 336,00 € 336,00 €
COSTE
UNITARIO | S90.00€ | 351,00€ | 24570€ | 171,99 € 171,99 €
MONITORLED| 4, 121 146 177 214
-, A LG
7 PRECIO DE
7/
90,00€ | 81L,00€ | 6480€ | 51,84€ 51,84 €
OO<O VENTA ’ ’ ’ ’ ’
> COSTE
NS 63,00€ | 63,00€ | 5040€ | 3528¢€ 3528 €
MINI RATON
7 117 142 171
T PHOENIX 80 °
2 PRECIO DE
/
7 7
o%o VENTA 00 € 00 € 560€ 448 € 448€
> COSTE
NI 4,90 € 4,90 € 343€ 240 € 240€
TECLADO
% ity 70 85 102 124 150
7 PRECIO DE
7/
OO(o iy, 1400€ | 1400€ | 11,20€ | 896€ 8,96 €
< COSTE
NSl 9,80 € 9,80 € 6,86 € 4,80 € 480€
ALTAVOCES
S 70 85 102 124 150
s PRECIO DE
2
’o(/ Ve 1200€ | 1200€ | 960€ 7,68 € 7,68 €
o
2 COSTE
Ty 8,40 € 8,40 € 672€ 538€ 538€
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MICROFONO
% EO— 50 61 73 89 107
7 PRECIO DE
/
Oo<o - 7,00 € 7,00 € 560€ 4,48 € 448 €
6 COSTE
N ARG 4,90 € 4,90 € 392€ 2,74 € 2,74 €
DISCO DURO
80 97 117 142 171
A EXTERNO HDD
»
Yz
(o) PRECIO DE
@
<o) B 100,00 € | 100,00€ | 80,00€ | 64,00€ 64,00 €
COSTE
ARG 70,00€ | 70,00€ | 5600€ | 3920€ 3920€
IMPRESORA
80 97 117 142 171
R LASER HP
/\
7/
(o) PRECIO DE
@
<o& TETA 90,00€ | 90,00€ | 7200€ | 5040€ 50,40 €
COSTE
ARG 63,00€ | 6300€ | 5040€ | 3528€ 3528€
SCANNER
e 60 73 88 106 129
R
y PRECIO DE
7/
100,00€ | 100,00€ | 80,00€ | 64,00€ 64,00 €
OO<O VENTA ’ ’ ’ ’ ’
9
COSTE
UNTARIG 70,00€ | 70,00€ | 56,00€ | 3920€ 3920€
ROUTER WI-FI 50 61 73 89 107
o
>N PRECIO DE 5 19 192
’o(/< VENTA 30,00€ | 30,00€ 4,00 € 920 € 920 €
)
% COSTE
Y 2100€ | 21,00€ | 1680€ | 11,76 € 11,76 €
VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ARTICULO 1 | 270.000,00 € | 254.100,00 € | 245.968,80 € | 208.335,57 € | 252.086,04 €
ARTICULO 2 9.000,00 € 9.801,00 € 9.487,37 € 9.183,77 € 11.112,36 €
ARTICULO 3 560,00 € 677,60 € 655,92 € 634,93 € 768,26 €
ARTICULO 4 980,00 € 1.185,80 € 1.147,85 € 1.111,12 € 1.344,46 €
ARTICULO 5 840,00 € 1.016,40 € 983,88 € 952,39 € 1.152,39 €
ARTICULO 6 350,00 € 423,50 € 409,95 € 396,83 € 480,16 €
ARTICULO 7 8.000,00 € 9.680,00 € 9.370,24 € 9.070,39 € 10.975,17 €
ARTICULO 8 7.200,00 € 8.712,00 € 8.433,22 € 7.142,93 € 8.642,95 €
ARTICULO 9 6.000,00 € 7.260,00 € 7.027,68 € 6.802,79 € 8231,38 €
ARTICULO 10 | 7.500,00 € 1.815,00 € 1.756,92 € 1.700,70 € 2.057,85 €
TOTAL 244.430,00 € | 294.671,30 € 285.241,82 € | 245.331,44 € | 296.851,04 €
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COSTES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
ARTICULO 1| 136.500,00 € | 148.648,50 € 125.905,28 € 106.641,77 € | 129.036,54 €
ARTICULO 2| 6.300,00€ 7.623,00 € 7.379,06 € 6.250,07 € 7.562,58 €
ARTICULO 3 392,00 € 474,32 € 401,75 € 340,28 € 411,74 €
ARTICULO 4 686,00 € 830,06 € 703,06 € 59549 € 720,55 €
ARTICULO5 588,00 € 711,48 € 688,71 € 666,67 € 806,68 €
ARTICULO 6 245,00 € 296,45 € 286,96 € 243,06 € 294,10 €
ARTICULO 7| 5.600,00€ 6.776,00 € 6.559,17 € 5.555,62 € 6.722,29 €
ARTICULO 8| 5.040,00 € 6.098,40 € 5.903,25 € 5.000,05 € 6.050,07 €
ARTICULOY9| 4.200,00€ 5.082,00 € 491938 € 4.166,71 € 5.041,72 €
ARTICULO 10] 1.050,00 € 1.270,50 € 1.229,.84 € 1.041,68 € 1.260,43 €

TOTAL 160.601,00 € | 177.810,71 € 153.976,47 € 130.501,40 € | 157.906,70 €
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CATEGORIA N.1 TOTAL
INGRESOS 2.730,00 € 3.303,30 € 3.197,59 € 3.09527 € 3.74528 € 16.071,44 €
GASTOS 1.911,00 € 2.312,31€ 2.080,49 € 1.845,51 € 2.233,06 € 10.382,36 €
TOTAL
CATEGORIA 819,00 € 990,99 € 1.117,11 € 1.249,77 € 1.512,22 € 5.689,08 €
N.1
CATEGORIA N.2 TOTAL
INGRESOS | 30.200,00€ | 35.453,00€ 34.31850€ | 32.19989€ | 38.961,87 € 171.133,27 €
GASTOS 21.140,00€ | 25.579,40 € 24.760,86 € | 20.972,45€ | 25.376,66 € 117.829,37 €
TOTAL
CATEGORIA | 9.060,00 € 9.873,60 € 9.557,64 € 11.227,44 € | 13.585,21¢€ 53.303,90 €
N.2
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

CATEGORIA N.3 TOTAL
INGRESOS 1.500,00 € 1.815,00 € 1.756,92 € 1.700,70 € 2.057,85€ 8.830,46 €
GASTOS 1.050,00 € 1.270,50 € 1.229.84 € 1.041,68 € 1.260,43 € 5.852,45 €

TOTAL
CATEGORIA 450,00 € 544,50 € 527,08 € 659,02 € 797,42 € 2.978,01 €
N.3
CATEGORIA N.4 TOTAL

INGRESOS | 270.000,00€ | 254.100,00 € | 245.968,80€ | 208.335,57 € 252.086,04 € 1.170.490,42 €

GASTOS 136.500,00 € 148.648,50 € 125.905,28 € | 106.641,77 € 129.036,54 € 646.732,10 €

TOTAL
CATEGORIA| 73.500,00 € 105.451,50 € 120.063,52 € | 101.693,80 € 123.049,50 € 523.758,32 €
N.4

7.1.4 Presupuesto de gastos

En este apartado, distinguiremos entre gastos de tipo laboral y gastos de explotacion.

7.1.4.1 Gastos laborales

Durante el primer afio de existencia de nuestra empresa, tendremos un grupo humano de

trabajo formado por el siguiente personal:

e 1 Administrador, con jornada de trabajo a tiempo parcial.

e 1 Informatico

e 1 Dependiente con jornada de trabajo a tiempo parcial

e A partir del tercer afio, se creara un puesto de encargado para la empresa,
permitido gracias al crecimiento de la actividad empresarial. Esta vacante de
encargado la puede coger el dependiente que empezé en la empresa desde su
creacion. Por ello se contratard a un nuevo dependiente para la plaza vacante

anterior. Esta incorporacion también tendré jornada a tiempo parcial.

El importe correspondiente a los sueldos y salarios sera el reflejado en el plan financiero
de la empresa, teniendo siempre presentes las cargas sociales de la empresa. Este importe
es calculado en funcién de un porcentaje similar en todas las categorias laborales de la

misma.
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GASTOS DE PERSONAL
CONCEPTO SUELDO ANO 1|SUELDO ANO 2| SUELDO ANO 3 [SUELDO ANO 4 |SUELDO ANO 5
SECCION: GENERAL
ADMINISTRADOR 13.200,00 € 13.213,20 € 13.345,33 € 13.478,79 € 13.613,57 €
INFORMATICO 12.000,00 € 12.012,00 € 12.132)12 € 12.253,44 € 12.375,98 €
DEPENDIENTE 8.400,00 € 8.408,40 € 8.492,48 € 8.577,41 € 8.663,18 €
ENCARGADO 0,00 € 0,00 € 0,00 € 9.600,00 € 9.648,00 €
IMPORTE DE SUELDOS Y SALARIO 33.600,00 € 33.633,60 € 33.969,94 € 43.909,64 € 44.300,73 €
balpe:san= nggss AgelEs 10.080,00 € 10.090,08 € 10.190,98 € 13.172,89 € 13.290,22 €
TOTAL GASTOS DE PERSONAL 43.680,00 € 43.723,68 € 44.160,92 € 57.082,53 € 57.590,95 €
N° DE EMPLEADOS
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SECCION: GENERAL
ADMINISTRADOR 0,5 05 0,5 0,5 0,5
INFORMATICO 1 1 1 1 1
DEPENDIENTE 0,5 05 0,5 0,5 0,5
ENCARGADO 0 0 0 0,5 0,5
TOTAL N° EMPLEADOS 2 2 2 2,5 25
TOTALES FINALES GASTO DE PERSONAL
CONCEPTO TOTALANO1 | TOTAL ANO 2 [TOTAL ANO 3| TOTAL ANO 4 [TOTAL ANO 5
SECCION: GENERAL
ADMINISTRADOR 6.600,00 € 6.606,60 € 6.672,67 € 6.739,39 € 6.806,79 €
INFORMATICO|  12.000,00 € 12.012,00 € 12.132,12 € 12.253,44 € 12.375,98 €
DEPENDIENTE 4.200,00 € 4.204,20 € 4.246,24 € 4.288,70 € 4.331,59 €
ENCARGADO 0,00 € 0,00 € 0,00 € 4.800,00 € 4.824,00 €
IMPORTE DE SUELDOS
VSALARIO 22.800,00 € 22.822,80 € 23.051,03 € 28.081,54 € 28.338,35 €
IMPORTE CARGAS
.840, .846,84 .915,31 .424,4 .501,51
FISCALES (30%) 6.840,00 € 6.846,84 € 6.915,31 € 8 6€ 8.501,51 €
TOTAL GASTOS DE
PERSONAL 29.640,00 € 29.669,64 € 29.966,34 € 36.506,00 € 36.839,86 €

7.1.4.2  Gastos de explotacion

e Prevencion riesgos laborales:

Se contratard a una empresa externa para que se encargue de la elaboracion de un plan de

prevencion de riesgos laborales propio para nuestra empresa.
e Empresa de limpieza:

Contrataremos una empresa externa dedicada a la limpieza y cuidado de las instalaciones

técnicas de la empresa.
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e Seguridad:

Para mantener nuestras instalaciones seguras ante cualquier ataque de delincuencia de
terceras personas, contrataremos de manera externa, una empresa de seguridad, que

instalara camaras de seguridad y alarmas en nuestras instalaciones.
e Suministros:

Gastos pertenecientes al consumo de agua, electricidad y de Internet y telefonia.
e Publicidad y marketing:

Correspondiente a todos los gastos relacionados con toda la publicidad de la empresa y

su estrategia de marketing y comunicacion de la empresa.
e Servicios similares y bancarios:

Gastos necesarios cuando se realizan contratos de servicios bancarios.
e Otros servicios:

Gastos procedentes de la mensajeria y envio de los productos procedentes de nuestros
proveedores. También existen gastos procedentes de los materiales de repuesto propios
de las empresas.

OTROS GASTOS DE EXPLOTACION
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SERVICIOS PROFESIONALES
NN E TS 430,00 € 438,60 € 447,37 € 456,32 € 465,45 €
PREVENCION RIESGOS LABORALES 150,00 € 153,00 € 156,06 € 159,18 € 162,36 €
EMPRESA DE LIMPIEZA 180,00 € 183,60 € 187,27 € 191,02 € 194,84 €
SEGURIDAD 100,00 € 102,00 € 104,04 € 106,12 € 108,24 €
SUMINISTROS 1.750,80 € 1.785,82 € 1.821,53 € 1.857,96 € 1.895,12 €
AGUA 300,00 € 306,00 € 312,12€ 31836 € 324,73 €
LUZ Y GAS 720,00 € 734,40 € 749,09 € 764,07 € 779,35 €
INTERNET Y TELEFONIA 730,80 € 745,42 € 760,32 € 775,53 € 791,04 €
PUBLICIDAD Y MARKETING 2.500,00 € 2.500,00 € 2.125,00 € 1.806,25 € 1.535,31 €
SERVICIOS BANCARIOS Y
CTTILAEE 250,00 € 255,00 € 260,10 € 265,30 € 270,61 €
OTROS SERVICIOS 600,00 € 612,00 € 624,24 € 636,72 € 649,46 €
MENSAJERIA Y TRANSPORTE 300,00 € 306,00 € 312,12€ 31836 € 324,73 €
REPUESTOS PARA EMPRESAS 300,00 € 306,00 € 312,12€ 31836 € 324,73 €
TOTAL 5.530,80 € 5.591,42 € 5.278,24 € 5.022,56 € 4.815,95 €
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7.1.5 Clientes y proveedores

Los abonos de nuestros clientes se realizaran en el momento de la compra, de forma que
el pago se realizara al contado. Ademas en la compra a nuestros proveedores utilizaremos

el mismo criterio.

SALDO DEUDORES

PORCENTAJE DE VENTAS

0,
DESCONTADO 0,003

INTERES ANUAL POR
DESCUENTO COMERCIAL

APLAZAMIENTO COBRO DE
CLIENTES (DIAS)

0,00%

PORCENTAJE DEL TOTAL
0, 0,
oL Al 100,00% 0,00%
SALDOS ACREEDORES
APLAZAMIENTO
PAGO 0
PROVEEDORES
PORCENTAJE
DEL TOTAL DEL 100,00% 0,00%
SALDO
CLIENTES
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS 244.430,00€ | 294.671,30 € 285.241,82 € 245.331,44 € 296.851,04 €
VENTAS MENSUALES 20.369,17 € 24.555,94 € 23.770,15 € 20.444,29 € 24.737,59 €
SALDO PENDIENTE DE
OISR AC AL 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
SALDO PENDIENTE DE
e e 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
SALDO PENDIENTE DE
SR A 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
SALDO PENDIENTE DE
e 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
SALDO FINAL CLIENTES 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
=y
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PROVEEDORES
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COMPRAS 160.601,00 € | 177.810,71 € | 153.976,47 € | 130.501,40 € 157.906,70 €
COMPRAS
MENSUALES 13.38342€ | 14.817,56€ | 12.831,37€ | 10.87512€ 13.158,89 €
SALDO PENDIENTE
DEPAGO MES 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
ACTUAL
SALDO PENDIENTE]
DEPAGO30DIAs | 00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
SALDO PENDIENTE]
DE COBRO 60 DIAS 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
SALDO PENDIENTE
DEPAGO 0 DIAS | P0€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
SALDO POR GASTO
COMPRAS 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
SALDO TOTAL 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
PROVEEDORES 2 ’ ) ) )

7.2 Informes

A continuacion, detallaremos toda la informacion perteneciente a la prevision durante los
siguientes 5 afios, mediante la utilizacion de un balance previsional y la cuenta de pérdidas

y ganancias.

7.2.1 Balance previsional

El balance de situacion constituye otro de los documentos contables de referencia, junto
a la cuenta de pérdidas y ganancias, que tendra que estimar el emprendedor en su plan de

empresa.

El balance representa a nivel contable cual es la situacion econémica y financiera del
negocio en un momento concreto, y en él deben figurar, de forma ordenada y equilibrada,
tanto los bienes y derechos (elementos de activo, que se corresponden con las inversiones)
que posee la empresa como del capital y las obligaciones a que estd comprometida

(elementos de pasivo, que se corresponden con las fuentes de financiacion).

El balance inicial debe de corresponderse con las inversiones iniciales procedentes de las

partidas de activo y fuentes de financiacién iniciales de las de pasivo.

53

——
| —



COMERCIO ON-LINE: PLAN DE EMPRESA Y ESTUDIO DE VIABILIDAD

CURSO 2013/2014

Para la elaboracion del balance de situacion provisional deberemos de apoyarnos en los
datos obtenidos procedentes de la cuenta de resultados provisional y del presupuesto de

tesoreria
BALANCE DE SITUACION PROVISIONAL
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO NO CORRIENTE 111.800,00 € | 103.600,00 € 95.400,00 € | 87.200,00 € | 79.000,00 €
INMOVILIZADO 120.000,00 € | 120.000,00€ | 120.000,00€ |120.000,00€ |120.000,00 €
AMORTIZACION -8.200,00 € -16.400,00 € | -24.600,00 € | -32.800,00 € | -41.000,00 €
ACTIVO CORRIENTE 42.090,90 € 81.370,70 € 131.837,08 € | 167.305,11 € | 218.114,88 €
EXISTENCIAS 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
DEUDORES 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
TESORERIA 42.090,90 € 81.370,70 € | 131.837,08€ |167.305,11€ (21811488 €
TOTAL ACTIVO 153.890,90 € | 184.970,70 € | 227.237,08 € | 254.505,11 € | 297.114,88 €
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FONDOS PROPIOS 58.712,33 € 99.176,33 € 149.436,10 € | 185.356,98 € | 237.333,46 €
CAPITAL 40.000,00 € 40.000,00 € 40.000,00 € | 40.000,00 € | 40.000,00 €
RESERVAS 0,00 € 18.712,33 € 59.176,33 € |109.436,10 € | 145.356,98 €
SUBVENCIONES 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
RESULTADO DEL EJERCICIO | 18.712,33€ 40.464,00 € 50.259,78 € | 35.920,88€ | 51.976,48 €
PASIVO NO CORRIENTE 93.178,57 € 85.794,37 € 77.800,98 € | 69.148,13€ | 59.781,42 €
DEUDAS PRESTAMO LARGO 93.178,57 € 85.794,37 € 77.800,98 € | 69.148,13€ | 59.781,42 €
PASIVO CORRIENTE 2.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
ACREEDORES 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
DEUDORES CORTO PLAZO 2.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
TOTAL PASIVO 153.890,90 € | 184.970,70 € | 227.237,08 € | 254.505,11 € | 297.114,88 €

7.2.2 Cuenta de pérdidas y ganancias

Tras analizar las necesidades de inversion inicial, deberemos de realizar las previsiones
de los estados financieros de la compafiia. Para ello, se desarrollard una cuenta de
resultados previsional, en este caso a cinco afios, y cuyos datos se estimaran para su

analisis anual.

La cuenta de resultados se elaborara, siguiendo unas hip6tesis iniciales referidas a los
conceptos propios de ingresos y gastos, que deberan estar explicadas y detalladas a lo
largo del plan de empresa.

Es muy importante que estas hipotesis sean bien definidas ante terceros, pues no existiria
otra forma para demostrarlas y conllevaria a una pérdida de credibilidad de todo nuestro

plan de empresa. Para que esto no ocurra deberemos de reforzar toda nuestra informacion
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con analisis externos e independientes, también con compafiias del mismo sector o datos

oficiales,

Teniendo en cuenta lo anterior, la cuenta de pérdidas y ganancias representara el beneficio
contable de nuestra empresa obtenida por comparacion de los ingresos generados con los

gastos incurridos durante un periodo de tiempo, siendo generalmente un periodo anual.

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS DE EXPLOTACION
IMPORTE NETO DE LA CIFRA DE NEGOCIOS |244.430,00 €| 294.671,30 € 285.241,82 € 245.331,44 € 296.851,04 €
OTROS INGRESOS DE EXPLOTACION| 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
CONSUMOS DE EXPLOTACION
APROVISIONAMIENTOS [160.601,00 €| 177.810,71 € 153.976,47 € 130.501,40 € 157.906,70 €
GASTOS DE PERSONAL
SUELDOS Y SALARIOS [ 22.800,00€ | 22.822.80 € 23.051,03 € 28.081,54 € 28.338,35 €
CARGAS SOCIALES| 6.840,00€ | 6.846,84 € 6.91531 € 842446 € 8.501,51 €
DOTACIONES PARA AMORTIZACION DE
eI 2 8.200,00€ |  8.200,00 € 8.200,00 € 8.200,00 € 8.200,00 €
VARIACIONES DE PROVISIONES DE TRAFICO 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
OTROS GASTOS DE EXPLOTACION 8.950,80€ | 9.011,42€ 8.698,24 € 8.442,56 € 8.23595€
GASTOSEN I+D| 000€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
ARRENDAMIENTOS Y CANONES| 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
REPARACIONES Y CONSERVACION | 3.420,00€ | 3.420,00€ 3.420,00 € 3.420,00 € 3.420,00 €
SERVICIOS PROFESIONALES INDEPENDIENTES | 430,00 € 438,60 € 44737€ 45632€ 465,45 €
SUMINISTROS| 1.750,80€ | 1.78582€ 1.821,53 € 1.857,96 € 1.895,12€
PRIMA DE SEGURO| 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
SERVICIOS BANCARIOS Y SIMILARES | 250,00 € 255,00 € 260,10 € 265,30 € 270,61 €
PUBLICIDAD| 2.500,00€ | 2.500,00 € 2.125,00€ 1.806,25 € 1.53531€
OTROS SERVICIOS| 600,00 € 612,00€ 62424 € 636,72 € 649,46 €
RESULTADO DE EXPLOTACION 37.03820€ | 69.979,53 € 84.400,77 € 61.681,47 € 85.668,53 €
INGRESOS FINANCIEROS 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€
GASTOS FINANCIEROS 8250,00€ | 7.727,23€ 7.078,04 € 6.418,58 € 5.70472€
DESCUENTO COMERICAL| 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
INTERESES DEL PRESTAMO| 8.250,00€ | 7.727,23 € 7.078,04 € 641858 € 5.704,72 €
RESULTADOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS | 28.788,20 € |  62.252,30 € 71.322,73 € 55.262,89 € 79.963,81 €
IMPUESTO SOBRE BENEFICIOS | 10.075,87 € | 21.788,31 € 27.062,96 € 19.342,01 € 27.987,33 €
OTROS IMPUESTOS| 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
RESULTADO NETO DEL EJERCICIO 18.712,33 € | 40.464,00 € 50.259,78 € 35.920,88 € 51.976,48 €
RESERVAS (100%)| 18.712,33 € | 40.464.00 € 50.259,78 € 35.920,88 € 51.976,48 €
BENEFICIO FINAL 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
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7.3 Presupuesto de tesoreria

El presupuesto de tesoreria o proyecciones del cash-flow, hace referencia a la
planificacion de los pagos y cobros relacionados con los gastos e ingresos procedentes de
la cuenta de resultados y analiza en qué momento del afio se van a realizar. En definitiva,
consiste en recoger las entradas y salidas de dinero que se producen durante un periodo

de tiempo determinado, asi como los valores de saldo inicial y final de cada periodo.

Para ello es primordialmente necesario establecer cuales van a ser las condiciones de

cobro para los clientes, asi también las condiciones de pago con los proveedores.

La importancia de este tipo de analisis se encuentra basicamente en, no sélo determinar
las necesidades de tesoreria requeridas en cada momento de la empresa, sino que también
cuantifica la capacidad de generacion de fondos que tiene la empresa a través de su
actividad principal, y por lo que constituye un indicador de la capacidad de

autofinanciacion de la misma.
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PRESUPUESTO DE TESORERIA

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
COBRO POR VENTAS
CIFRA DE VENTAS| 244.430,00 € 294.671,30 € 285.241,82€ 24533144 € 296.851,04 €
SALDO PENDIENTE DE COBRO - 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00 €
SALDO PENDIENTE DESCONTADO + 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
SALDO PENDIENTE ANO ANTERIOR + 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
TOTAL COBRO POR VENTAS 244.430,00 € 294.671,30 € 285.241,82 € 245.331,44 € 296.851,04 €
COBROS POR FINANCIACION
SUBVENCIONES DE CAPITAL 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 €
PRESTAMOS LARGO PLAZO|  100.000,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€
PRESTAMOS CORTO PLAZO|  2.000,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00€
APORTACIONES SOCIOS|  40.000,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
TOTAL COBRO FINANCIACION 142.000,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 €
TOTAL COBROS 386.430,00 € 294.671,30 € 285.241,82 € 245.331,44 € 296.851,04 €
ADQUISISCION DE INMOVILIZADO 120.000,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 €
PAGO POR FINANCIACION A LARGO PLAZO|  15.071,43 € 15.071,43 € 15.071,43 € 15.071,43 € 15.071,43 €
PAGO POR FINANCIACION A CORTO PLAZO 0,00 € 2.040,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00€
CONSUMO DE EXPLOTACION
COMPRAS| 160.601,00 € 177.810,71 € 153.976,47 € 130.501,40 € 157.906,70 €
EXISTENCIAS + 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 €
SALDO ACREEDOR - 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
SALDO ACREEDOR ANO ANTERIOR + 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€
GASTOS DE PERSONAL
IMPORTE GASTOS DE PERSONAL |  29.640,00 € 29.669,64 € 29.966,34 € 36.506,00 € 36.839,86 €
SALDO ACREEDOR - 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 €
SALDO ACREEDOR ANO ANTERIOR + 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 €
OTROS GASTOS DE EXPLOTACION
OTROS GASTOS DE EXPLOTACION|  8.950,80 € 9.011,42¢€ 8.698,24 € 8.442,56 € 8.235,95€
SALDO ACREEDOR - 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
SALDO ACREEDOR ANO ANTERIOR + 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00€
GASTOS FINANCIEROS 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
IMPUESTO SOBRE BENEFICIOS
IMPUESTO SOBRE BENEFICIOS|  10.075,87 € 21.788,31 € 27.062,96 € 19.342,01 € 2798733 €
SALDO ACREEDOR - 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
SALDO ACREEDOR ANO ANTERIOR + 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 €
REPARTO DE DIVIDENDOS 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00€
TOTAL PAGOS 344.339,10 € 255.391,50 € 23477544 € 209.863,40 € 246.041,27 €
SALDO EJERCICIO 42.090,90 € 39.279,80 € 50.466,38 € 35.468,03 € 50.809,77 €
SALDO ACUMULADO 42.090,90 € 81.370,70 € 131.837,08 € 167.305,11 € 218.114,88 €
PRESTAMO CORTO PLAZO 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00€
SALDO TESORERIA 42.090,90 € 81.370,70 € 131.837,08 € 167.305,11 € 218.114,88 €
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7.4 Ratios del proyecto

A continuacion, mostraremos los ratios mas significativos sobre los resultados obtenidos
anteriormente, para la realizacion de un anélisis econémico financiero del estado de la

empresa, teniendo en cuenta los resultados obtenidos.

RATIOS FINANCIEROS ANO1 | ANo2 | ANo3 | ANo4 | ANOS5
POSICION DE LIQUIDEZ
LIQUIDEZACIP|  210455% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
LIQUIDEZAMP|  2104,55% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
GARANTIAALP|  161,69% 215,60% 292,07% 368,06% 497,00%

EQUILIBRIO FINANCIERO

% CAPITAL CIRCULANTE / ACTIVO TOTAL 26,05% 43,99% 58,02% 65,74% 73,41%

ENDEUDAMIENTO

AUTONOMIA. FIANCIERA|  38.15% 53,62% 65,76% 72,83% 79,88%
END. FINANCIEROCP|  1,30% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
END. FINANCIERO L/P] ~ 60,55% 11,00% 34,24% 27.17% 20,12%
CARGA FINANCIERA|  3,38% 2,62% 2,48% 2,62% 1,92%
CAPAC.DEV. DEUDA|  28,28% 56,72% 75,14% 63,81% 100,66%
RECURSOS PERMANENTES|  98,70% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
COSTE MEDIO RECURSOS AJENOS| ~ 8,85% 9,01% 9,10% 9,28% 9,54%
RATIOS ECONOMICOS ANO1 | ANo2 | AN03 | ANO4 | ANOS
RENTABILIDAD
REN. ECONOMICA EXP. 24% 38% 37% 24% 29%
REN. FINANCIERA. 72% 156% 193% 138% 200%
APALANCAMIENTO FINANCIERO 2,99 411 520 570 693
ROT. ACTIVO EXP. 159 159 1,26 096 1,00
MARGEN EXPLOTACION|  15,15% 21,13% 27,11% 2253% 26,94%

Analizando los ratios obtenidos pertenecientes a nuestra empresa, destacamos la siguiente

informacion:

e La liquidez a corto plazo, que mide la relacion que hay entre los activos
disponibles liquidos con recursos ajenos con vencimiento a un afio, es 2104.55%.
Esto significa que nuestra empresa a corto plazo, con estos resultaos puede hacer
frente a sus deudas a corto plazo y de manera importante ya que el pasivo corriente
es menor que el activo corriente. Ademas al no haber pasivo corriente en los afios
siguientes este ratio de deja de calcular, ya que es imposible calcularlo.

e Lagarantiaa largo plazo, que relaciona los activos netos totales con las deudas,
estudia la posibilidades que hay la empresa puede hacer frente hacia terceros.

Respecto a los datos obtenidos, vemos que nuestra empresa puede hacer frente a
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su gran cantidad de deudas a largo plazo, ya que este ratio va en aumento afio tras
afo.

El equilibrio financiero, mide como la empresa esta financiando correctamente
las inversiones propias de los activos. En el caso de nuestra empresa, observamos
que la tendencia que lleva es favorable por lo que se financian los recursos
permanentes, como son el patrimonio neto y pasivo no corriente, todo la parte del
activo no corriente y parte del activo corriente.

Respecto al endeudamiento de la empresa, destacamos la existencia de dos tipos
de endeudamiento, a corto plazo y a largo plazo, pertenecientes a los 2 préstamos
obtenidos por la empresa destinados para la creacion e inicio de la actividad
empresarial.

Observamos que el endeudamiento a largo plazo es mayor durante el primer
afio. A partir de ese afio, va disminuyendo durante el resto de afios por el pago del
préstamo.

El endeudamiento a corto plazo es pequefio, pero puede ir en aumento por la
solicitud de créditos a corto plazo para subsanar los problemas de tesoreria de la
empresa, siendo pagados posteriormente en el afio siguiente.

Ademas la autonomia financiera es de un 38.15% durante el primer afio, y
aumentando en los afios siguientes por la incorporacion a reservas del resultado
neto de explotacion de cada afio. Por ello, la empresa se encuentra mayormente
financiada por recursos ajenos que recursos propios al principio del proceso
productivo, y al paso de los afios, los recursos propios superan a los recursos
ajenos consiguiendo que nos encontremos en una situacion donde la empresa esta
bien capitalizada

La rentabilidad econdmica mide la relacién que hay entre el benéfico antes de
impuestos e intereses y el activo total de la explotacion, por lo cual medimos la
rentabilidad que se obtiene de las inversiones sin considerar como se configura la
estructura financiera de la empresa. Podemos observar que nuestra empresa se
encuentra en una buena situacion durante el primer afio (24%). En los afios
siguientes, la evolucion de la actividad empresarial hace que aumente hasta 37%
y a partir del 4 afio vuelve a niveles del primer afio. Estos resultados nos muestran
que la empresa se encuentra en una buena situacion en términos de rentabilidad,

gracias a través del aumento del margen de explotacién de la empresa y por
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consiguiente el aumento de la eficiencia, como también el aumento de la rotacién
de la empresa y de su dimension.

e Larentabilidad financiera, nos mediré el porcentaje de rendimiento obtenido en

la empresa sobre sus fondos propios, es decir mide qué rendimiento obtiene el
accionista por el riesgo asumido de la inversion por el mismo.
Por ello, podemos comprobar, que la empresa aumenta de manera importante afio
tras afio, pasando de un 72% a un 156% en el segundo afio, el tercero a un 193%,
el cuarto disminuye en un 138% y quinto afio vuelve aumentar en un 200%. Con
estos resultados vemos que en el afio 1 por cada 100€ de fondos propios, que se
mantendra a la empresa, se obtendra un rendimiento de 0.72 y en cambio en el
afio 2 el rendimiento por cada 100€ de fondos propios sera de 1.56. Por eso
podemos decir que el rendimiento del accionista ira en aumento en los afios
siguientes.

e EIl apalancamiento financiero mide la relacion entre la rentabilidad de la
inversion con el coste de la financiacion de la inversion. Para valores superiores a
1 podemos decir que el endeudamiento de la empresa no perjudicard a la
rentabilidad final de los accionistas, si es menor a 1 si perjudica de manera
importante a la rentabilidad del accionista. En nuestro caso, obtenemos
apalancamiento mayor que 1 en los afios de estudio, por ello, el endeudamiento

de la empresa no perjudica la rentabilidad final de los accionistas.

7.5 VANYTIR

Cuando se realiza un proyecto empresarial es importante analizar las posibilidades de
obtener rentabilidad por parte de nuestro proyecto y sobre todo si es viable 0 no.

Cuando se crea una empresa hay que realizar una inversion importante de capital y se
espera obtener una rentabilidad a lo largo de los afios. Esta rentabilidad debe ser mayor
al menos que una inversion con poco riesgo ya que si no, seria mas sencillo invertir el
dinero en dichos productos con bajo riesgo en lugar de dedicar tiempo y esfuerzo a la

creacion empresarial.
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Dos de los parametros usados a la hora de calcular la viabilidad de un proyecto son
el VAN (Valor Actual Neto) y el TIR (Tasa Interna de Retorno). Ambos conceptos se

basan en lo mismo: la estimacion de los flujos de caja que tenga la empresa.

Si realizamos hacemos una estimacion de los ingresos de nuestra empresa durante cinco
afios, para que el proyecto sea rentable, el VAN tendrd que ser superior a cero lo que
significa que recuperaremos la inversion inicial y tendremos mas capital que si lo

hubiéramos puesto a renta fija.

La formula que usaremos para el calculo del VAN es la siguiente:

J.n~r

VAN = — Z @ | mF

Donde I es la inversion, Q,, es el flujo de caja del afio n, r la tasa de interés con la que

estamos comparando y N el nimero de afios de la inversion:

Otra forma de calcular el mismo calculo consiste en usar la Tasa Interna de Retorno,
que seria el tipo de interés en el que el VAN se hace cero. Si nos encontramos con
un TIR alto, estaremos con un proyecto empresarial rentable, suponiendo un retorno de
la inversion equiparable a unos tipos de interés altos que posiblemente no se encuentren
en el mercado. Sin embargo, si el TIR es bajo, posiblemente podriamos utilizar nuestro

dinero en otro destino.

En nuestro caso, vemos que el VAN de la empresa es positivo. Esto nos indica que la
realizacion del proyecto, permite la recuperacion del capital invertido, y con ello hacer

frente a todos los pagos que el proyecto genere.

Respecto a la TIR, obtenemos una rentabilidad relativa de la inversion de 16.94%, siendo

el maximo tipo que se podria pagar por el capital invertido si obtener perdida alguna.

VAN Y TIR
COSTE MEDIO
PONDERADO DE CAPITAL
CRECIMIENTO ULTIMO
CASH-FLOW

14,00%

5,00%

CRECIMIENTO PERPETUO 1,50%
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VAN YTIR
CONCEPTO INV. INCIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
BENEFICIO OPERATIVO 0,00 € 28.78820€ | 62.252,30 € | 77.322,73 € | 55.262,89 € | 79.963,81 €
IMPUESTO SOBRE BENEFICIO
B 0.00€ 10.075,87€ | 21.788,31 € |27.062,96 € | 19.342,01 € | 27.987,33 €
BENEFICIO OPERATIVO DESPUES DE
RS 0,00 € 18.712,33 € | 40.464,00 € | 50.259,78 € | 35.920,88 € | 51.976,48 €
INVERSION EN ACTIVOS | -120.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
VARIACION CAPITAL CIRCULANTE 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
FLUJOS DE CAJA -120.000,00 € | 18.712,33 € | 40.464,00 € | 50.259,78 € | 35.920,88 € | 51.976,48 €
VALORACION INV. INCIAL ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DE CAJA -120.000,00 €| 18.712,33 € | 40.464,00 € | 50.259,78 € | 35.920,88 € | 51.976,48 €
VALOR PRESENTE DE LOS FL DE
= S CATA OS FLUJOS -120.000,00 €| 16.414,32€ | 31.135,73 € | 33.923,92 € | 21.268,04 € | 26.994,95 €
VAN Y TIR TIR
TASA
VALOR ACTUALIZADO
207.866,87 € INTERNA DE 16,94%
NETO FLUJOS DE CAJA RETORND

VALOR PRESENTE DEL
VALOR TERMINAL

370.480,91 €

VAN DE LA EMPRESA

31.196,90 €

TASA DE DESCUENTO

8,00%

7.6 Estudio de viabilidad econdmica; umbral de rentabilidad

El punto de equilibrio llamado también, punto muerto o umbral de rentabilidad,

representa el nivel o cifra de ventas que, para un precio de venta determinado, ofrece

cobertura a nivel de costes fijos y variables, de forma que, si las unidades vendidas estan

por encima de ese punto constituyen beneficios para la empresa. Por tanto la empresa, si

se situara en el punto de equilibrio, no tendra ni perdidas ni beneficios, resultado cero. La

realizacion de este ratio constituye un indicador muy importante para el plan de empresa

por parte del emprendedor.

La formula utilizada para calcular la cifra de ventas que constituye el punto de equilibrio,

es decir el beneficio cero de la empresa es la siguiente:

——
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Costes Fijos

Puntod ilibrio =
unto ce equittbrio 1 — (Costes Variables — Cifra de Ventas)

El punto de equilibrio suele expresarse en unidades de producto, pero también es habitual
encontrarlo definido en términos de cifra global de ventas. Para realizar este calculo hay

que tener en consideracion las siguientes variables:

= Lacifra de ventas, o el importe total de las unidades vendidas,

= Los costes fijos que, son aquellos costes que son independientes de producir o
vender méas o menos cantidad de productos o servicios

= Los costes variables o directos, que estan en funcion de las ventas (por ejemplo,

las comisiones a los vendedores, la materia prima, etc.).

Respecto a los resultados de nuestra empresa, encontramos el siguiente umbral de
rentabilidad. Durante todos los afios de estudio, el volumen de ventas sera mayor al punto

muerto, por ello tendremos beneficios a nivel operativo durante esos periodos.

UMBRAL DE RENTABILIDAD

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CIFRA DE
244, 294.671 285.241,82 € |245.331 296.851
VNG 44.430,00 € 294.671,30 € | 285.241,82 € |245.331,44 €| 296.851,04 €
COSTES FI1JOS| 35.170,80 € | 35.261,06 € | 35.244,58 € | 41.528,56 € | 41.655,81 €
COSTES
8.88 8.934,2 7. 9.066,29 9.370,21
VEIARL 48.886,00 € | 58.934,26 € | 57.048,36 € | 49.066,29 € | 59.370,21 €
COSTES
T 84.056,80 € | 94.19532€ | 92.292,94 € | 90.594,85€ | 101.026,02 €
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PUNTO DE
EQUILIBRIO 43.963,50 € | 44.076,32 € | 44.055,73 € | 51.910,70 € | 52.069,76 €
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UMBRAL DE RENTABILIDAD

54.000,00€
52.000,00€
50.000,00€
48.000,00€

46.000,00€

44.000,00€
42.000,00€
40.000,00€

38.000,00€ - - - - -
ANO1 ANO2 ANO 3 ANO4 ANO S

e PUNTO DE

5 55 5 5
EQUILIBRIO 43.963,50 € 44.076,32 € 44.055,73 € 51.910,70 € 52.069,76 €

64

——
| —



COMERCIO ON-LINE: PLAN DE EMPRESA Y ESTUDIO DE VIABILIDAD

CURSO 2013/2014

8 AREA JURIDICO-FISCAL

En este apartado explicaremos de forma resumida aquellos pasos que hay que seguir para

realizar la constitucion de esta empresa.

8.1 Tipo de sociedad

Para la creacion de esta empresa, se utilizara la forma juridica de sociedad limitada, ya
que las caracteristicas de estas sociedades se asemejan a este tipo de empresa, teniendo

en cuenta los siguientes criterios para su constitucion:

e Naturaleza: Se elige este tipo de sociedad de tipo de responsabilidad limitada ya
que tiene un caracter de tipo de mercantil, independiente de la actividad que se
desarrolle. Se trata de una sociedad de caracter cerrada, en la cual la transmision
de las participaciones sociales esta restringida salvo que se realice a favor de un
conyuge u otros socios.

e Numero de socios: EI nlmero minimo es un socio o promotor, en cuyo caso €s
una Sociedad Limitada Unipersonal (SLU).

e Fiscalidad: La sociedad limitada esta sujeta al impuesto sobre sociedades,
aplicando un 30% de tipo impositivo sobre el beneficio de caracter general. Si en
vez de empresa de caracter general, hablamos de empresas de reducida dimension,
el tipo impositivo que se aplicara en estas empresas sera de un 25%.

e Responsabilidad: La responsabilidad que tienen los socios ante terceros se
limitard solamente al capital aportado por cada socio, por lo que sélo se haran
responsables de las deudas sociales. Esta caracteristica es importante ya que es un
factor primordial para elegir entre una sociedad limitada frente a una sociedad
civil.

e Capital social necesario: El capital minimo sera de 3.000€, que sera totalmente
desembolsado. Este capital serd dividido en participaciones sociales iguales,
acumulables e indivisibles con el fin de que no pueden incorporarse a titulos

negociables ni se pueden denominar “acciones”.

Las ventajas de este tipo de sociedad limitada se encuentra en la limitacion de la
responsabilidad de los socios a su capital aportado y hay una exigencia minima de capital

social. En comparacion con la sociedad andnima, la sociedad limitada tiene menores
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requisitos formales, ademas de que existe una mayor flexibilidad en la preparacion y

redaccion de los estatutos de la sociedad.

8.2 Tramites de constitucion

Para la creacion de esta empresa, se seguiran los siguientes tramites de constitucion:
1. Certificacidn negativa y reserva de la denominacion social

Requisito imprescindible que consiste en un certificado que acredita que no hay mas de
una denominacion de una sociedad igual a otra, es decir sélo existe un inico nombre o
denominacion de marca. Esta certificacion es realizada por el Registro Mercantil Central.
En la solicitud de certificacidn se podran incluir hasta tres denominaciones, de las cuales

se expedira la primera que no salga registrada con anterioridad en el registro mercantil.
2. Redaccion de la escritura de constitucion

Mediante la elaboracién de estos estatutos, se regularan todas las normas que seguira la
sociedad limitada, ademas de establecer como sera su funcionamiento interno basico. En

los estatutos debe de aparecer la siguiente informacién de la sociedad:

e Denominacion, objeto, domicilio social y duracién.
e Capital social con su importe, participantes sociales con su valor nominal de cada
aportacion de los socios.

e Informacion administrativa y 6rganos sociales.

Este contenido de la escritura, se debera redactar mediante un abogado, teniendo en
cuenta qué tipo de sociedad limitada quiere constituirse y utilizando las normas que

regulen este tipo de sociedad.
3. Otorgamiento de escritura publica

Acto donde los socios que fundan la sociedad, realizan la firma de la escritura ante
notario. Para la realizacion de este acto, sera necesario aportar la certificacion negativa
del nombre de la sociedad, y los estatutos de la sociedad. Los socios deberan de aprobar
los estatutos en este acto, de forma que puedan incluirse en el texto de la escritura publica
0 mediante un documento anexo aparte unido a la misma escritura. En este otorgamiento

se exige la presentacion del certificado del Registro Mercantil Central respecto al nombre
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elegido para la sociedad en cuestion, como también, el resguardo que acredite el ingreso
bancario procedente del capital minimo a desembolsar para crear la sociedad en el caso
de aportacion monetaria. Tras este otorgamiento de la escritura publica, el notario dara

por incrusto el nombre de la sociedad en el registro.
4. Declaraciéon censal y codigo de identificacion

Consiste en la solicitud del Codigo de Identificacion Fiscal de la sociedad, quedando
identificada a efectos fiscales por parte de la Agencia Tributaria con independencia de las
modificaciones que se realicen a no ser que sea un cambio de forma juridica. Este tramite
es realizado por la Agencia Tributaria, en la delegacion correspondiente al domicilio
social de la empresa, mediante la realizacién del modelo 036. Esta solicitud se efectuara
tras ser otorgada la escritura de constitucion y anteriormente el Impuesto de
Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados, teniendo un plazo de 30
dias.

La utilizacion del modelo 036, también denominado declaracion censal, es un documento
oficial utilizado por la administracién publica con el objetivo de obtener el censo de
empresarios y profesionales, consiguiendo tener un control del cumplimiento de las
obligaciones tributarias. La documentacion debe aportarse en el plazo de 10 dias habiles
contados desde el de la presentacién de este modelo. Tras este plazo, se obtendra el codigo
de identificacion fiscal (CIF) provisional, consiguiendo el codigo de identificacion fiscal

definitivo aportando la certificacidn de inscripcion en el Registro Mercantil.
5. Pago Impuesto Operaciones Societarias

La constitucion de la sociedad estd sujeta al pago del Impuesto de Transmisiones
Patrimoniales y Actos Juridicos documentados, en concreto el impuesto de operaciones
societarias. Este pago se realiza en las delegaciones de la Comunidad Auténoma de
Murcia, en concreto, en la consejeria de Hacienda de la Comunidad Autonoma donde esté
situada el domicilio social de la sociedad. Se aplicara un tipo impositivo de un 1% sobre
la constitucién de la sociedad, siendo la base imponible el mismo importe del capital
social. El plazo del pago de este impuesto sera de treinta dias habiles desde que se realiza

el otorgamiento de la escritura.
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6. Registro de la escritura

Mediante la inscripcion en el Registro Mercantil, la constitucion de la sociedad se
realizara de forma correcta y con ello se adquiere su personalidad juridica. Para ello debe
de haberse liquidado el Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados, ademas de la aportacion del Cadigo de Identificacion Fiscal (CIF) de la
sociedad. Esta inscripcion se solicitara durante el mes siguiente a la realizacion del

otorgamiento de los documentos para su solicitud.
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9 CONCLUSIONES FINALES

Mediante la creacion de este plan de empresa de una tienda de venta online, hemos podido
observar todos los pasos que hay que seguir para poder crear una empresa de este tipo de
la forma correcta. Este proceso es muy laborioso y hay que analizar todas las variables

que afectan a una empresa.

Al situar nuestra actividad principal en la venta online, nuestra ubicacion y la preparacion
de nuestras instalaciones es iddnea para el transito de los productos y el asesoramiento y
comunicacion con los clientes, ya que el situarnos en el poligono industrial Cabezo Beaza

garantiza un acceso idéneo tanto con nuestros clientes locales como de otras ciudades.

Al ser una empresa de nueva creacion, llevarad unos costes elevados su preparacion y
creacion. Por ello el desembolso inicial sera alto y habra que equilibrarlo con los futuros
ingresos que obtengamos con el objetivo econdmico de conseguir beneficios positivos y
cuadrar todo los conceptos en nuestra empresa.

La conclusién general que podemos sacar es la siguiente; al empezar y tratar de un
negocio de indole tecnoldgico, existe un riesgo importante de fracaso. Por ello hay que
cuidar bien, tanto a los clientes y proveedores, como al personal, ya que son los pilares
econdmicos que mantienen el negocio. Gracias al uso de la pagina web, nos acercaremos

a los clientes de una manera sencilla a través de la globalizacion de la informacion.

Por ello, guidndonos de este plan de empresa usandolo como hoja de ruta, nos resultara
mas sencillo la creacion de este costoso proyecto. Solo debemos ir desarrollando con
mentalidad positiva y con el espiritu de emprender este proyecto y poder realizarlo en
nuestra localidad. Como emprendedores nuestro objetivo es conseguir que todo lo

preparado anteriormente nos proporcione un futuro éxito para nuestra empresa.

El Unico deseo que tenemos es poder realizarlo alguna vez; se obtengan unos resultados
positivos y se pueda mantener en el mundo empresarial, pese a un mundo cambiante a

corto plazo y con rapida desaparicion de empresas que fracasan.
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