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1. INTRODUCCION

1.1. Objetivos del Trabajo Fin de Grado

Con el desarrollo del Trabajo de Fin de Grado el principal objetivo que busco es plasmar las
competencias, capacidades y habilidades que he adquirido durante los cuatro afios de
formacién en el grado en Administracién y Direccién de Empresas. Grado que comencé en el
afio 2011 en la Universidad Politécnica de Cartagena ya que siempre tuve claro que era esto lo
gue queria estudiar, y asi poder formarme de la mejor manera en este dmbito. Es en 2015 al
finalizar mis estudios de grado cuando decido realizar el Trabajo Fin de Grado sobre un plan de
viabilidad econémica de una empresa dedicada al sector de comercializacién de teléfonos
moviles.

Para la realizacién de dicho plan de empresa, se ha realizado toda la formulacién necesaria en
nueve hojas de cdlculo en fichero Excel y se ha trabajado por tanto con datos de la empresa
que se quiere crear en un futuro. Asi todo el modelo necesario para el plan de viabilidad se ha
elaborado de forma que cualquier usuario pueda realizar su propio plan de empresa utilizando
dicho fichero, lo que hace que este plan tenga otro valor afiadido.

1.2. Descripcion del plan de empresa

Iniciaremos el apartado realizando una breve descripcidn del significado de plan de empresa
segln varios autores. Jack Fleitman autor del libro Negocios exitosos entre otros, describe el
termino de la siguiente manera: “Un plan de negocios es un instrumento clave y fundamental
para el éxito de los empresarios. Un plan de negocios es una serie de actividades relacionadas
entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa o proyecto con un sistema de planeacion
tendiente alcanzar metas determinadas. El plan define las etapas de desarrollo de un proyecto
de empresa y es una guia que facilita la creacion o el crecimiento de la misma.”

El profesor Ignacio de la Vega Garcia-Pastor del IE Business School en su libro hace referencia
al termino como mostramos a continuacidn: “El plan de negocio es, en su papel principal, un
documento que identifica, describe y analiza una oportunidad de negocio, examina su
viabilidad técnica, econémica y financiera, y desarrolla todos los procedimientos y estrategias
necesarias para convertir la citada oportunidad en un proyecto empresarial concreto.”

Por tanto se entiende como plan de empresa el documento que comprueba la viabilidad de
cualquier negocio que se tenga en mente. Ademads con el plan de empresa se lleva a cabo un
profundo analisis de cada uno de los ambitos que puedan llegar a afectar de algin modo al
proyecto empresarial. El plan de empresa, puede denominarse plan de negocio, proyecto
empresarial, estudio de viabilidad o business plan y mediante este documento se comprueba
la viabilidad técnica, econémica y financiera de la oportunidad de negocio.

1.3. Objetivos generales del plan

En cuanto a los objetivos del plan de negocio hay que conseguir que la propuesta de empresa
sea viable y en un futuro pueda ser real, de este modo hay que ir desarrollando y analizando
todos los puntos que afecten al entorno empresarial. Asi se conocerdn con profundidad cada
una de las partes de la empresa; mercado al que se dirige, tipo de producto, precios, politicas



de marketing que sigue, forma de distribucidn, entre otras. Este documento permite al
emprendedor analizar exhaustivamente todos los aspectos que puedan perjudicar al proyecto
en cuestion.

2. ANALISIS DEL MERCADO

A través de este analisis de mercado vamos a desarrollar de manera completa el entorno en el
gue nos encontramos, la demanda que se espera tener y el tipo de consumidor al que nos
dirigimos para poder satisfacer de la mejor manera posible sus necesidades, las competencias
que hay en este mercado en concreto, los proveedores de nuestros productos y finalmente un
analisis D.A.F.O. del mercado de la telefonia moévil donde se expondran las debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades que existen en el mismo.

2.1. Entorno empresarial

El mercado de la telefonia mévil es un mercado que se encuentra en continua evolucién y
expansion, y a la misma vez de cambios, ya que en los ultimos anos son muchos los que se
estan produciendo en el mismo pudiendo destacar el uso excesivo del teléfono movil en los
jovenes y su gran dependencia diaria del mismo, las innovaciones tecnolégicas y el aumento
de la demanda, incrementando del mismo modo las relaciones entre los consumidores vy las
empresas. Hoy dia la comunicacién a través del teléfono movil es esencial, y la existencia de
nuevos medios de comunicacidn hace que se produzcan cambios en la sociedad en todos los
niveles; asi echando la vista afios atras podemos ver una gran evolucién del sector ya que la
utilidad del aparato movil ha sufrido cambios muy bruscos e importantes, el mévil mas
comunmente conocido ha pasado de ser un aparato que dio a las personas la posibilidad de
comunicarse con mayor facilidad a través de llamadas o mensajes de texto a ser un
smartphone , mezcla entre teléfono y ordenador que sin ninguna duda revoluciond este
mercado ya que permite realizar cualquier gestién en el lugar y momento que nos
encontremos. Estos grandes cambios en tan poco tiempo han hecho que los usuarios de
teléfonos maéviles hayan hecho aun mas fuerte su lazo con la tecnologia.

Este mercado esta marcado por una fuerte competencia a nivel nacional ya que son muchas
las empresas que ofrecen productos parecidos y dichos productos tienen una gran
diferenciacion entre ellos, quedandose atrds muchas marcas y avanzando a grandes pasos
otras muchas. Podemos afirmar que en el sector de la telefonia mdvil son muchos los
fabricantes que existen y por lo tanto este es un mercado que cada vez estd mas saturado, por
lo que es imprescindible para las empresas fabricantes el saber hacia dénde dirigirse y como
innovar para ampliar su mercado, ampliando clientela, y no estancarse ya que en un sector con
tanta movilidad es facil no evolucionar tan rdpido como los demas. Los teléfonos méviles son
aparatos que actualmente se caracterizan por tener una vida Util corta en cuanto al uso para el
consumidor ya que se encuentran en un sector bastante activo por los constantes cambios y
evolucidn de la tecnologia, y por tanto la obsolescencia en los mimos es bastante rapida.

2.2. Lademanda; los consumidores

La demanda se define como: “La cantidad de un bien, proceso o servicio que una persona o
sociedad comercial esta dispuesta a comprar en un determinado momento” segun Cristina



Moretti, profesora en educacidn tecnoldgica y licenciada en Tecnologias de la Informacién
aplicadas a la Educacion, en la USAL (Universidad de Salamanca).

Los productos seran mas o menos demandados debido a la influencia de la publicidad, de
modas, costumbres, del lugar y el momento, etc., y por ello serd diferente en cada sociedad.
Se genera demanda en las personas al surgir necesidades que satisfacer, por ello en el caso
concreto de los productos tecnoldgicos es la tecnologia la que debe responder a dichas
demandas mediante el avance de dichos productos.

Actualmente, la importancia del movil es mayor que nunca y su uso continua creciendo debido
al comportamiento de los consumidores ante este producto. Espaina es uno de los paises
europeos donde la telefonia mdvil ha tenido mayor nivel de aceptacion, y de hecho desde
2006 podemos afirmar que en nuestro pais hay mas lineas de teléfono mévil que habitantes,
situando asi la tasa de penetracion de la telefonia mévil en 108,1 en 2014, seguin informan los
datos de la CMT (Comisidn del Mercado de las Telecomunicaciones), publicados en el informe
“Consumo mavil en Espafia 2014. Resolucion y evolucién” llevado a cabo por Fernando Huerta,
socio responsable del sector de Telecomunicaciones en Deloitte Espafia y Jaime Rodriguez-
Ramos, socio responsable de Estrategia en el sector de Telecomunicaciones en Deloitte
Espana.

Toda la sociedad espafiola es consciente que para la mayoria de nosotros el smartphone es
hoy dia una parte imprescindible en nuestra vida; en el grafico siguiente se muestra la relacion
de los smartphones con la poblacidn destacando la posicién de Espafia como cuarto pais de
todos los paises desarrollados en penetracién de smartphones, en 2014 el 85% de los
espafioles tenian smartphone segun el informe anteriormente citado. Este 85% nos informa de
manera clara del gran aumento de la demanda en los ultimos afios de este aparato
tecnoldgico.

Figura 1. Penetracion de smartphones en paises desarrollados
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Fuente: Deloitte Global Moble Consumer Swvey, May 2014
Base encuesia: Todos los entrevistados: Singapur 2,000, Corea ded Sur 2,000, Noruega 1,000, Espafia 2,000, Sueca 2,000, Australia 2,015,
Inlia 2,000, Holanda 2,000, UK 4,000, Alemania 2,000, France 2,000, Finlandia 1,000, USA 2,001, Japén 2,000

Son cada vez mas los espafioles que poseen un mdvil, debido a la gran dependencia de la que
hemos hablado anteriormente, y es por ello que el nimero de consumidores espafoles



mayores de 13 afios que poseian un movil en el afio 2013 llegaba a alcanzar la cifra de 36
millones lo que representaba un 89% de la poblacidn. Centrandonos en el Smartphone, en
Espafa habia mas de 27 millones en 2013, lo que quiere decir que tres de cada cuatro usuarios
de movil contaba con uno de ellos. El aumento del consumo del Smartphone ha continuado en
aumento hasta hoy, y dicho crecimiento se ha dado en todas las categorias de edad,
destacando el aumento en la edad entre 18 y 25 afios, donde mas de un 90% de los usuarios
cuentan con un aparato movil con acceso a internet. Sin olvidar los demas grupos de edad
donde también hay aumentos considerables de un afio a otro; del 2012 al 2013 aumentan
alrededor de los 20 puntos porcentuales en todas las categorias de edades el uso del
Smartphone en Espafia como vemos en la imagen siguiente que pertenece a un informe de
ditrendia (Digital Marketing Trends, consultora experta en transformacion de redes
comerciales y personas).

18-25anos P 74 % 18-25anos P 91 %

2012 26-35 anos p 64 % 2013 26-35 anos p 87 %
59 % JErwrpe- » 52 % 80% 36-45anos P 75 %
46-55 anos P 42 % 46-55 anos P 67 %

Grdfico elaborado por ditrendia a partir de datos de Zenith- IAB
-

ditrendia

Al mismo tiempo son cada vez mdas los espafoles menores de 18 afos que tienen
smartphones, por lo que podriamos contar con otro sector de edad comprendida entre 13y 18
afios, los cuales hacen uso de Internet, redes sociales y demas al igual que el resto de la
sociedad; es un grupo el cual debe ser mas controlado a la hora de usar el mévil, ya que como
se suele decir “en Internet estd todo”. En general la sociedad espafiola que tiene un
smartphone tiene edades comprendidas entre los 13 y los 55-60 afios, hay que intentar
aguantar lo maximo posible a la hora de comprar el primer teléfono mévil a un nifo ya que
requiere mucha responsabilidad y lo mas conveniente seria inculcar en ellos unas normas de
uso para evitar cualquier peligro.

En Espafia 8 de cada 10 mdviles son smartphones y el 78% de los internautas son usuarios
activos, por tanto se afirma que la sociedad espafola actual es la mas “conectada” de toda
Europa.

A mi parecer el consumidor actualmente realiza las compras de forma mas ordenada vy
planificada, atendiendo a sus necesidades y estudiando las diferentes posibilidades que le
ofrecen las diferentes marcas; a diferencia de afios atrds donde las compras se realizaban de
forma mas rdpida y sin pararse tanto a pensar, debido a la situacién de poder adquisitivo que
tenian la mayoria de las familias espafiolas.

2.3. La competencia

Para estudiar la competencia del sector de comercializacion de teléfonos moviles, nos
centramos en las empresas dedicadas a la venta de dicho aparato tecnoldgico en la comarca
de Cartagena ya que la tienda fisica se encontrara en dicha localidad.



Phone House—> Abrid su primera tienda en Espafia en Madrid en el afio 1997 y desde
entonces ha ido creciendo hasta actualmente que cuenta con mas de 500 tiendas
gestionadas por 2.300 profesionales. Cuenta con amplia gama de productos vy
accesorios para movil o tablet. En Cartagena se encuentra situada en el centro
comercial espacio Mediterraneo, Poligono Industrial Cabezo Beaza.

Phone House

MediaMarkt=> Nacié en 1979, es una empresa alemana dedicada a la venta de
productos electrdnicos. Llegd a Espafia en 1999 y desde entonces ha ido aumentando
el nimero de establecimientos en el pais hasta llegar a 2015 con 76 locales. Los
productos que comercializa son electrodomésticos, ordenadores, teléfonos, consolas,
lavadoras, entre otros. Se encuentra en el Centro Comercial del Poligono industrial
Cabezo Beaza en Cartagena.

El Corte Inglés=> Comenzd en 1935 siendo un pequefio comercio dedicado a la
sastreria y confeccidn de ropa de niflos en Madrid. Fue en 1952 cuando se transformé
en Sociedad Andnima, y en el primer centro comercial dividido en departamentos. Esta
considerado como uno de los centros comerciales mas importantes de Espafia y
cuenta con mas de 93.000 empleados. Entre los departamentos se encuentra el de
informatica, Informatica El Corte Inglés, dedicado a la venta de productos
informaticos. En Cartagena el gran centro comercial se encuentra situado en la
Alameda de San Antén.

INFORMATICA
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Depau, S.L = Cuenta con la tienda fisica en el Poligono industrial de Los Camachos en
Cartagena para atender a los clientes, y se dedica a la venta al por mayor de todo tipo
de material informatico, TV, fotografia y multimedia. Empresa en crecimiento
caracterizada por unos buenos precios y un servicio excepcional.



D epau.

e App Informatica=> Franquicia lider con gran expansidn en todo el pais, cuyo objetivo es
crear tiendas fuertes y competitivas. Actualmente hay mas de 600 tiendas App en
Espafia de las cuales en la Regién contamos con 10 de ellas. En Cartagena el
establecimiento se encuentra situado en la calle Jorge Juan, 10. Ademas cuenta con
tres establecimientos en los alrededores de Cartagena, mas concretamente en La
Unién, Torre Pacheco y Pozo Estrecho.

2.4. Proveedores

Hay que conocer los proveedores del producto para saber qué nos ofrecen, las condiciones de
pago, envio, etc.... Y elegir la que mas se ajuste a nuestras necesidades como empresa. Por lo
qgue vamos a desarrollar a continuacién los proveedores de smartphones al igual que hemos
hecho en la competencia. Nos centramos en unos proveedores concretos ya que la tienda no
tendra las gamas de moviles mas altas, sino que contara con moviles de precios asequibles
para toda la sociedad, caracterizados la mayoria por ser de bajo coste y con las mejores
caracteristicas y funciones de uso.

o Bg=> Empresa espafiola fundada en 2005 por seis estudiantes de ingenieria de la
Politécnica de Madrid que vendian pendrives USB personalizados. En Abril de 2013
llegd al mercado de smartphones con el bq Aquaris 4.5, el primer Smartphone de la
compafia y se ha hecho hueco en este gran sector con productos de bajo coste;
alcanzando los 118 millones de facturacidn en 2013 frente a los 37,3 de 2012 y los 21,6
de 2012.



o Geeksphone> Empresa madrilefia caracterizada por sus productos diferenciados y de
calidad. Su primer mdvil fue comercializado a principios de 2010, siendo asi la primera
marca europea que lanzé un maovil Android al mercado.

D
a» e
geeksphone

o ImasD->Fundada en 2012 en la comunidad de Valencia y dedicada en aquel entonces
casi en exclusiva a la comercializacidon de tablets. Mucha gente la conoce por ganarle
un pleito a Apple, ya que los demandaron por plagiar el iPad. Mas tarde amplié su
mercado con smartphones y demas.

i/1/1/4U5155[:>
tecnologia hecha en espafa

o Primux Tech-> Empresa gallega con sede en el Parque Tecnoldgico de Galicia; los
productos se caracterizan por sus precios “mini”. Se dedica principalmente a la
fabricacion de dispositivos mdviles con tecnologia Android, incluyendo tablets,
smartphones, y diversos accesorios.

orimux

o Unusual=> Empresa espafiola creada en 2006 por un grupo de emprendedores; mas
conocida en el mercado en Espafia por poseer el quinto puesto con mayor volumen de
ventas en tablets. Su principal objetivo es ofrecer precio low-cost sin disminuir la
calidad de los productos.

EANNIQ IAL B
NI L

——wwWw.unusual-tech.com—

o Crambo—> Empresa que cuenta con siete sedes, dos de ellas situadas en Espafia, mas
concretamente en A Corufia y Madrid. Dentro de Crambo hay varios departamentos
como son Crambo combustibles, alquiler, etc. En 2002 se cred el area de soluciones
moviles.



Vexia, es la marca espaiola lider en tecnologia que pertenece a Crambo dedicada a
smartphones, tablets, navlets, GPS y portablets. Lanzd su teléfono inteligente Vexia
Zippers Phone en 2013.

vexia

Szenio—~> Fundada en 2008 por la empresa Bulltech Electronic Products. Dedicada al
diseio, fabricacidon y comercializacion de productos tecnoldgicos y especializada en
smartphones, tablets y e-readers. Es una empresa en periodo de expansion a nivel
nacional e internacional, con desarrollo en Latinoamérica.

i-loy=> Marca espafiola la cual no solo vende en Espafia y Portugal, sino que se
extendio a Francia en 2013 y Colombia, Peru, Chile y México mas tarde. “Hay que abrir
puertas” comenta Martin Velasco director de marketing y comunicacién de i-joy, al
igual que luchar “con mucho trabajo y mucha ilusion”. Cuenta con un amplio
muestrario de smartphones actualmente y se caracteriza por controlar cada fase en la
creacion de nuevos productos, desde investigar las necesidades en el mercado hasta la

i-Joy

Funker—> Nace en 2007, y su sede se sitla en Zaragoza. Cuenta con un amplio catédlogo

distribucion.

compuesto por smartphones de diversa gama asi como teléfonos méviles de manejo
mas sencillo. Su objetivo principal es mantener el nivel de innovacidon para avanzar
como empresa y hacer disfrutar a sus clientes de experiencias Unicas.

funrer




o Leotec> Desde 2002 que se cred la marca espafiola trabaja con precios altamente
competitivos y accesibles a un gran nimero de personas. Cuenta con su propia marca
de smartphones y tablets. “Creando asi productos dirigidos a un publico joven que
entiende la tecnologia como parte fundamental de su vida:”digital lifestyle”.

(O-LEOTEC (O.LEOTEC (, LEOTEC

digital lifestyle

digital lifest

2.5. Analisis DAFO

Resulta imprescindible realizar un andlisis de nuestra empresa antes de tomar cualquier
decisién. El andlisis DAFO es una herramienta estratégica y a la misma vez sencilla y eficaz,
utilizada en la mayoria de las empresas para obtener informacién sobre un mercado concreto.
Con la informacién que dicho analisis nos suministra la empresa puede analizar diversidad de
aspectos como la posicion en la que se encuentra dentro del mercado y los cambios que debe
realizar para hacerse competitiva dentro del mismo, pudiendo aprovechar las oportunidades e
intentar evitar las amenazas teniendo siempre presente las debilidades y fortalezas.

El analisis DAFO consiste en el analisis de las debilidades, amenazas, fortalezas vy
oportunidades que hay en el sector; el nombre lo obtiene de sus iniciales y con este andlisis se
realiza un analisis interno (Debilidades y Fortalezas) y otro externo (Amenazas vy
Oportunidades). Al llevar a cabo dicho analisis podremos crear una estrategia siempre
teniendo en cuenta el entorno en el que estamos situados y observando al mismo tiempo
como actua la empresa en todos los niveles empresariales.

Andlisis DAFO del sector de teléfonos méviles.
o Debilidades
- Pequeiios margenes de beneficio.
-Capacidad de comercializacién media.
-Nivel de ventas pequefio.

-Diversidad de empresas que ofrecen productos similares, por lo que tendra que
hacerse hueco entre las demas tiendas fisicas de la competencia.

-Cambios rapidos en la tecnologia, por lo que habra que estar actualizado en cuanto a
los productos que tengamos en venta.

o Fortalezas
-Conocimiento de los productos.
-Buen servicio y asesoramiento a los clientes.
-Establecimiento de precios competitivos.

-Empleados especializados.



o Amenazas
-Dificultad para captar clientes.
-Aumento de la competencia.
-Problemas a la hora de encontrar financiaciéon debido a los tiempos de crisis.
-Gran competencia de empresas mas conocidas y con una clientela fija.
o Oportunidades
-Posible expansion geografica.
-Precios altos de muchos competidores.

-Desarrollar un punto de venta online.

FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS
DEBILIDADES AMEMNAZAS

Tecnologia cambiante de forma rapida Dificultad para captar clientes
Poco margen de beneficio Aumento de la competencia

Bajo nivel de venta Problemas de financiacion
Diversidad de marcas similares Competencia de marcas conocidas

Diversidad de productos parecidos

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Conocimiento de los productos Posible expansion geografica

Buen servicio y asesoramianto Precios altos de muchos competidores
Precios competitivos Desarrollo de venta online

Empleados especializados

Fuente: Elaboracion propia

3. AREA COMERCIAL

En este apartado desarrollamos y explicamos el conjunto de servicios y productos que
nuestra empresa ofrece. Podemos diferenciar varias actividades dentro de la empresa:

o Actividad principal: Venta de mdviles de marcas espafiolas que tienen bajo coste.
Variedad de marcas de mdviles se tendran a la venta en la tienda, siempre atendiendo de

la mejor manera las necesidades de los clientes en ese momento y al menor precio
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posible. Se tendrd en la tienda al menos un ejemplar de cada uno de los modelos de mdvil
gue se tengan a la venta en cada momento para que el futuro comprador pueda tocarlo,
verlo y comprobar cada una de las ventajas que dicho mdvil le aportard si en un futuro lo
adquiere.

o Actividades secundarias:
- Servicio de asesoramiento

La tienda se caracterizara por el buen asesoramiento que los trabajadores de la misma
dardn a los clientes ya que contara con empleados especializados en la venta de productos
electrénicos y bien cualificados en el sector mévil en particular, asesordndolos en todo
momento de la mejor manera posible sobre los productos que deseen adquirir en funciéon
de las necesidades que tengan en ese momento, y a la misma vez atendiendo las
preferencias de cada uno.

- Reparacion movil

La tienda contard con un pequeno departamento de reparacion de méviles de las marcas
qgue se vendan en la misma, y dara facilidades de pago y uso de dicho departamento a los
clientes que realicen compras en ella.

- Departamento “puesta en funcionamiento”

Trata de un pequefio equipo de trabajadores que tras realizar la compra de cualquier
aparato moévil en la tienda, se pondrdn a disposicion del comprador para facilitarle la
puesta en funcionamiento del smartphone y explicarle cualquier duda sobre el mismo.

3.1. Presentacion de la empresa

Usaremos el nombre “pvm” para dar nombre a la tienda ya que al ser un nombre corto y
sencillo es mas facil que los clientes y cualquier persona que lo vea lo recuerde y asi
puedan hablar de la tienda y que ésta sea conocida por el boca a boca.

De la misma forma el logotipo sera sencillo y facilmente legible. Este logotipo se usara
como simbolo propio de la empresa y por ello estara presente en cualquier servicio de la
empresa y publicidad, como en bolsas, pagina web, folletos, revistas, etc. Ademas
aparecerd en la mayoria de los casos la direccién, localizacion, teléfono y correo
electrénico de la misma.

Fuente: Elaboracion propia
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Con el objetivo de que nuestro nombre comercial tenga unos derechos exclusivos de uso,
se realizard un proceso de proteccion de la propiedad intelectual de la empresa de uso y
utilizacion en el territorio nacional exclusivamente; dicho proceso de proteccion se
realizard a través de la OEPM (Organismo Publico responsable del registro y la concesion
de las distintas modalidades de Propiedad Industrial) teniendo en cuenta la Ley 17/2001 de
7 de diciembre de marcas.

Destacamos el trato al cliente como imagen de la empresa, aspecto que se cuidara en cada
operacion que se realice. Resolviendo cualquier duda que le surja en un momento
concreto y ofreciéndole ayuda siempre que sea necesario.

El horario al publico para la sede fisica en Cartagena serd de lunes a viernes en turno de
manana y tarde, siendo de 9:00 a 14:00 durante la mafiana y de 17:30 a 20:30 durante el
turno de tarde. Los sabados abrira en turno de mafiana exclusivamente manteniendo el
mismo horario que durante la semana, es decir de 9:00 a 14:00.

En los meses de Junio, Julio y Agosto “Pvm” reducird su horario en cuanto al nimero de
horas; estara abierta en horario de lunes a viernes de 9:30 hasta las 13:00 horas.

3.2. Estrategias y objetivos

La estrategia principal de la empresa serd la de ofrecer a los clientes los productos
necesarios para satisfacer sus preferencias en cada momento. El precio de cada producto
se fijara segun el precio en el mercado de cada uno, y segun los costes de los proveedores.

El asesoramiento que se dara al cliente sera durante la venta del producto y también en el
momento post-venta solucionando y atendiendo cualquier problema que le surja, para
que el cliente sienta que el compromiso que tenemos hacia él perdura en el tiempo. La
utilizacion de estas técnicas de asesoramiento sera otra estrategia que seguira la empresa.

3.3. Producto

Todos los productos que ofreceremos en la tienda, la cual se encontrard en la ciudad de
Cartagena, serdn los que nos suministren los proveedores anteriormente citados los cuales
tendran una buena relacion calidad precio. Al ser una tienda especializada en la venta de
moviles, el producto principal que se ofrecera serd el smartphone y secundariamente
ofreceremos accesorios para los mismos como cargadores portatiles, auriculares, carcasas,
entre otros.

Asi podemos dividir los productos en dos grupos: por un lado los smartphones y por otro
toda la gama de accesorios de los mismos.

3.4. Precio

El precio de todos los productos que ofreceremos se establecera seglin unas variables que
existen en todos los productos tecnoldgicos como los que tendremos a disposicion en la
tienda. Dichas variables deben estar relacionadas con los diversos costes que existen en
estos productos.
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Los precios irdn en relacién con el precio de mercado del mismo mds unas variables como
son los costes fijos y variables del mismo, para obtener precios similares a la competencia,
ya que fijar precios muy altos o muy bajos puede llevar a dos situaciones en la empresa:
por un lado que el crecimiento de la empresa sea muy grande o por otro que el beneficio
gue obtenga la empresa no llegue a cubrir los costes de la misma ya que las ventas serian
escasas.

3.5. Comunicacion y publicidad

Realizaremos acciones de promocién y publicidad para incrementar las ventas de los
productos y para adquirir nuevos clientes e intentar afianzar los contactos ya existentes.

o Acciones de promocion

Se entienden por acciones de promocion los incentivos a corto plazo que las empresas
ofrecen para incrementar las ventas de nuestros productos.

o Descuentos

Se realizardn descuentos durante los tres primeros meses con el objetivo principal de
atraer al mayor numero de clientes posibles y al mismo tiempo hacernos hueco en el
mercado. Estos descuentos con el paso del tiempo se mantendrdn o se eliminaran segun el
éxito de los mismos.

Los descuentos que se realizaran seran:
-Descuento de un 10% en todos los productos durante el primer mes.
-Descuento de 5€ en compras superiores a 20€.

-Descuentos a personas de la 32 edad, personas con discapacidad y jovenes menores de 16
afos.

o Publicidad
o Relaciones publicas

Durante las dos primeras semanas se llevard a cabo una actividad de relaciones publicas,
que consistird en el patrocinio de la tienda en las fiestas de Cartagena, mas conocidas
como Cartagineses y Romanos. A través de patrocinio con eventos que tendran lugar
durante este tiempo como conciertos, musicales, desfiles, etc.

o Online marketing

Desarrollaremos las actividades de online marketing mediante las redes sociales, creando
una pagina en Facebook, Twitter e Instagram. Elegimos usar dichas redes sociales al ser las
redes mas utilizadas y las cuales tienen mayor nimero de usuarios en Espafia. Los clientes
y por lo general cualquier usuario de las redes sociales anteriormente nombradas podran
ver nuestros productos, ofertas, horario, ubicaciéon y cualquier dato de interés de la
empresa.
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o Folletos publicitarios

Se repartiran folletos por los establecimientos de los alrededores como colegios, institutos,
restaurantes, etc. El folleto incluird los productos a la venta en la tienda, y las promociones
del momento.

o Mailing

El correo electrdnico es una forma directa de hacer que le llegue cualquier informacion a
nuestros clientes que hayan comprado al menos una vez algin producto nuestro.
Permitira informar sobre promociones, actividades puntuales, etc. Ademds de ser una
forma de estar en contacto directo con el cliente y de hacer que éste esté informado sobre
la empresa.

o BocaaBoca

Este medio nos repercutird positivamente si los servicios y productos que ofrecemos
resultan ser adecuados a lo que nuestros clientes buscan, satisfaciendo sus necesidades. Es
decir que depende de los servicios que nosotros ofrezcamos principalmente.

Es uno de los medios mas importantes dentro de la publicidad y de la promocion.

4. AREA DE OPERACIONES

4.1. Localizacion de la empresa

La ubicacidn geografica que se ha elegido para nuestra tienda es en el Paseo Alfonso XIll,
n2 56, de Cartagena, Murcia.

Se ha elegido esta ubicacidn porque estad bien comunicada con las zonas mds transitadas
de la localidad, como zonas de universidad, colegios, hospitales, hoteles, etc. Y se
encuentra a pocos minutos a pie de otras zonas importantes y bastante transitadas de la
ciudad portuaria como son la Alameda, Plaza Espafia, etc. Ademas hay una parada de
autobus justo enfrente por lo que esto facilita el acceso a personas que no dispongan de
vehiculo propio o que no sean de una zona muy cercana y decidan usar transporte publico.
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En la direccion anteriormente citada estara la sede de operaciones que podemos dividirla
en varias secciones:
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O

Recepcion: Esta seccion se situara a la entrada de la tienda, donde los clientes
seran atendidos, y podran visualizar todos los productos en venta. Teniendo
siempre a su disposicidon algun empleado cerca para ser atendido de la mejor
manera y poder informarse acerca de caracteristicas, precios, garantia, etc. Sobre
los productos o cualquier cuestiéon sobre la empresa ya sean promociones,
descuentos, horarios, etc.

Almacén: Contara con productos almacenados, y ordenados por marcas para que
sea mas facil a la hora de buscar un determinado smartphone o accesorio para el
mismo. Asi en la tienda tendremos un ejemplar de cada producto para que el
cliente pueda verlo pero serd en almacén donde se encuentren el resto de
modelos.

Reparacidn: Esta seccién se encontrara en una parte del almacén con el personal
dedicado a la atencidon de productos en mal estado o a la reparacion de los
mismos.

Puesta en funcionamiento: Esta seccion se encuentra al lado de la recepcién ya
que este departamento sera utilizado posteriormente a cualquier compra que el
consumidor realice, y por tanto se hard en el mismo espacio.

Reparacion

Almacén

Recepcion Puesta en

funcionamiento

Entrada

Fuente: Elaboracion propia

4.2 Inversion

O

Instalacion de la empresa:

La tienda situada en el Paseo Alfonso XlIl en Cartagena, se encuentra en una de las

calles principales del municipio y esta rodeada de establecimientos con gran afluencia
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de gente. En dicha sede se realizard la actividad principal de le empresa,
comercializando con clientes y ofreciendo todos los servicios que estén en nuestra
mano.

El coste estimado para la instalaciéon serd de 60.000€, con costes procedentes de
electricidad, agua, Internet y teléfono estimados de 2.000€ al afio.

o Equipos informaticos:

Conjunto de todos los aparatos electrénicos e informaticos adquiridos para la tienda
como ordenadores, PDAs, teclados, smartphones, accesorios de los aparatos, etc... El
coste estimado para estos equipos sera de 15.000€.

o Inmobiliario:

Incluye todo el material necesario para realizar el trabajo en el interior de la tienda
como son sillas, mesas, estanterias, escaparate, mostrador, etc. El coste estimado sera
de 3.000%€.

4.3 Descripcion del proceso

Vamos a desarrollar el proceso productivo que se va a llevar a cabo en nuestra empresa:

o En primer lugar al ser una empresa de venta directa de productos informaticos,
hay que solicitar a los proveedores todos los productos que deseamos tener a la
venta, para colocarlos en la recepcidn y almacén, y de este modo tenerlos
ordenados y bien clasificados.

o Enla zona de la recepcién sera donde se comercialice con los clientes y también
donde estaran expuestos los productos que se comercializan.

o Tras efectuar cualquier compra el cliente contara con un servicio que consiste en
la puesta en funcionamiento del smartphone, o la explicaciéon de uso de cualquiera
de los productos. Este servicio se realizara en el mismo establecimiento.

o Si existen productos defectuosos o con cualquier problema de los aparatos
electrénicos, dentro del almacén la tienda contara con una seccidén dedicada a la
reparacion sin tener que contratar un servicio técnico aparte.

5. AREA DE RECURSOS HUMANOS

Hay que identificar nuestras necesidades de personal a corto y largo plazo, por lo que el
proceso de planificacion es necesario. Para lo cual hay que explicar en qué consistiran cada
uno de los puestos de trabajo dentro de la empresa.

Al tratar de una empresa nueva tiene la necesidad de buscar personal cualificado vy
adecuado para los puestos necesarios de trabajo, es por esta razon por lo que los
contratos a los trabajadores se haran de forma temporal durante dos meses, mas tarde si
el trabajador continua en la empresa pasara a ser un trabajador fijo. Al ser trabajador fijo
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se mejoran las caracteristicas del puesto de trabajo y el empleado ird ocupando
gradualmente funciones cada vez mas importantes.

Para cada seccién dentro de la tienda se tendra un numero de trabajadores determinado,
sus actividades y funciones estardn fijadas asi como su retribucién, o cualquier informacién
relacionada. Previo paso a la contratacidon hay que empezar identificando las actividades
que se desempefiaran en cada seccidn y poder determinar los procedimientos de seleccidon
de personal que se seguiran.

Planificando el numero de trabajadores para cada seccidon se consiguen ventajas
empresariales como conocimiento de capacidades necesarias para cada puesto, reduccion
en costes de contratacidn, buena comunicacidon entre empleados y direccion, etc.

5.1. Organigrama funcional

El organigrama funcional es una forma de representar graficamente la estructura general
de los distintos departamentos o secciones que forman una empresa.

Estamos estudiando la creacion de una nueva empresa de pequefio tamafio por lo que el
numero de trabajadores en cada departamento en un principio contard con escasos
puestos. Los trabajadores serdn agrupados por departamentos segun en la seccion en la
que se les asigne su puesto.

La tienda en un principio contard con un trabajador encargado del departamento
administrativo o comercial y otro en el de puesta en funcionamiento ambas secciones se
encuentran en el mostrador principal de la tienda por lo que los trabajadores asignados a
estos puestos seran los que se encuentran cara al publico y resuelvan dudas, den
informacidn sobre los productos, etc.

El departamento de servicio técnico estara formado por un trabajador dispuesto a resolver
los problemas y defectos de los aparatos en el menor tiempo posible.

Direccion
General
I I I
Departamento Departamento Departamento
Administrativo puesta en servicio técnico
funcionamiento “reparacion”
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5.2. Politica de seleccion de personal

La forma de obtencidon del personal sera a nivel externo, es decir con personas ajenas,
ya que al ser una empresa nueva no dispone de personal previo. Se utiliza este método
ya que es econdmico y ademds da nuevas ideas a la empresa al conocer distintos
perfiles de trabajadores.

Para cada puesto se buscan perfiles distintos, por lo que hay que realizar una selecciéon
teniendo en cuenta las cualidades académicas, laborales y personales de cada
persona. La situacion del mercado laboral actual hard que encontremos bastantes
candidatos disponibles para cada uno de los puestos de trabajo que buscamos, ya que
hay bastante gente cualificada en paro con ganas de encontrar un empleo.

Para llevar a cabo el proceso de contrataciéon de la empresa habra que seguir tres
pasos bdsicos que son el reclutamiento, la seleccidn y la socializacién que consiste en
la preparacion y adecuacion al puesto de trabajo en concreto.

En la empresa el método de reclutamiento que usaremos sera el anuncio de empleo
en diferentes paginas webs, a través de Internet, ya que actualmente es el medio mas
utilizado en la busqueda de un puesto de trabajo y ademds anunciaremos la oferta de
puestos de trabajo en varios periddicos del municipio. Tras este proceso se realizard el
proceso de seleccidn de candidatos: la seleccidn se llevard a cabo primero con una
preseleccién de curriculums vitae y solicitudes procedentes de los anuncios, acordes a
las necesidades de la tienda y de manera que se obtengan los mejores puestos. Al
finalizar la preseleccidn de solicitudes y curriculos se procede a las entrevistas de
seleccion, donde se contrastara la informacién suministrada en el curriculum, ademas
de una serie de cuestiones basicas sobre el puesto del trabajo, experiencia, situacién
personal, formacién académica, etc. Por tanto durante la entrevista se tendran en
cuenta varios factores como el caracter, la formacion, los idiomas, etc.

Con toda la informacién obtenida se decide la contratacion de la persona. La
contratacion del personal estara basada en una serie de pautas establecidas por la
propia direccién de la empresa, como pueden ser unas cualidades académicas
concretas; de este modo cubriremos las necesidades con los candidatos que mejor
cumplan dichas medidas.

5.3. Contratacion y politica salarial

Todos los empleados contardn con un contrato temporal, siempre con la posibilidad de
modificarlo a un contrato de cardcter indefinido, satisfaciendo asi al empleado en
concreto proporcionandole una gran estabilidad laboral y a la propia empresa ya que
estara formando un grupo de trabajo cualificado y estable. Para que se produzca este
cambio en el contrato de cualquier trabajador, éste tendra que demostrar confianza y
seriedad dentro de la empresa, ademas de desarrollar de forma excelente su puesto
de trabajo.

La politica salarial que adoptard la empresa vendra determinada por el puesto de
trabajo que el trabajador ocupe, es decir el salario sera directamente proporcional a la
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responsabilidad que tenga la persona, las tareas que realice,... Ademas la direccidn
tendrd en cuenta a la hora de fijar el salario otra serie de caracteristicas como la
disponibilidad del empleado, la experiencia, la motivacién, etc.

Es en este apartado dedicado a los recursos humanos donde fijamos especial atencién
a la necesidad por parte de la empresa de crear un ambiente de bienestar de todos los
empleados, el cual repercutira de forma positiva a los resultados. Lo mds importante
es tener trabajadores con ganas de formar parte de la empresa y motivados con el
trabajo, lo que ayuda a conseguir los objetivos y con menos coste que si se tienen
trabajadores desmotivados y que no estén valorados en su puesto de trabajo.

El bienestar citado anteriormente puede conseguirse atendiendo diferentes politicas,
como son:

Excelente comunicacidon entre los trabajadores.
Formacion en la empresa con el desarrollo del puesto de trabajo.

Facilidades para formarse a través de asociaciones externas como universidades.

6. AREA ECONOMICA-FINANCIERA

6.1.

Plan de viabilidad economica

El plan de viabilidad econdmica del plan de empresa resumird todos los estudios de
gastos e ingresos, cobros y pagos del proyecto para analizar la viabilidad del mismo.

Lo que se quiere obtener con este estudio es ver si el proyecto es viable, y por
consiguiente obtiene beneficios y paga a los proveedores y empleados.

Para la realizacion del plan se ha recurrido a una hoja de cédlculo donde se han creado
todos los modelos necesarios para ver si el estudio es viable o no. La hoja de calculo
esta formada por un total de nueve hojas diferentes que se desarrollardn mads abajo,
cada una de ellos especificando distintos datos y haciendo asi que el usuario pueda
llegar a sus propias conclusiones.

Para el estudio de viabilidad se han realizado los siguientes presupuestos:
e Plan de inversidn inicial
e Plan de financiacién
e Ingresosy gastos
e Balance de situacion previsional
e Cuenta de resultados previsional

e Presupuesto de tesoreria
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El periodo de planificacidn de este analisis de viabilidad econdmica sera de 1 a 5 aios, para ver

la evolucién desde la constitucion de la empresa hasta su funcionamiento pleno.

El plan de inversion inicial detalla los activos adquiridos, el plan de financiacion compuesto por

todas las fuentes de recursos tanto propios como ajenos necesarios para realizar las

inversiones. Ademas se realizard una previsidén de ingresos y de gastos a partir de las cuales se

elaborard un plan de tesoreria.

6.1.2. Presupuesto de inversion

El presupuesto de inversién constituye el desembolso inicial de capital para la

adquisicion de los activos de la empresa. Este desembolso es de gran importancia para

la empresa por lo que se estudiara cuidadosamente. Con la adquisicién de estos

activos la empresa pondra en marcha su actividad.

La inversidn inicial en inmovilizado es de 27.000€ desglosados de la siguiente manera:

INMOVILIZADO

Importe de lainversion

Concepto Inv. inicial Aio 2 Aio 3 Ao 4 Ao 5 [|Afios de vida util
Terrenos y bienes naturales 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Construcciones 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 30
Instalaciones técnicas 5.000,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€ 10
Maquinaria 7.000,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 8
Utillaje 1.500,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 3
Mobiliario 10.000,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 15
Equipos para proceso de formacién| 2.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 3
Otro inmovilizado 1.500,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 5
TOTAL 27.000,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 €

Tabla 1: Inversion en inmovilizado
Amortizacion anual
Concepto Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5

Terrenos y bienes naturales 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00 €
Construcciones 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
Instalaciones técnicas 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 €
Maquinaria 875,00 € 875,00 € 875,00 € 875,00 € 875,00 €
Aplicaciones informaticas 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 €
Mobiliario 666,67 € 666,67 € 666,67 € 666,67 € 666,67 €
Equipos para proceso de formacion 666,67 € 666,67 € 666,67 € 666,67 € 666,67 €
Otro inmovilizado 300,00 € 300,00 € 300,00 € 300,00 € 300,00 €
TOTAL 3.508,33€ 3.508,33€| 3.508,33€| 3.508,33€| 3.508,33¢€

6.1.3. Presupuesto de financiacion

Tabla 2: Amortizacion del inmovilizado

El capital social que se aportara es de 10.000€ totalmente desembolsados.

La deuda a largo plazo que se solicitara sera de 35.000€ a un tipo nominal de interés

del 7%, con una duracién de 5 afios. Ademas contaremos con una subvencion en

capital de 500€.
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RESUMEN FINANCIACION

Resumen anual Ano 1 Aho 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5

Fondos propios

Capital social 10.000,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€

Reservas 0,00 € 1.735,37 € 3.804,70 € 6.153,28 € 8.660,92 €
Deudas a largo plazo

Importe efectivo 34.500,00 €

Tipo efectivo interés 1,25%

Afios de duracién del prestamo 5

Cuotas 7.121,46 € 7.121,46 € 7.121,46 € 7.121,46 € 7.121,46 €

Amortizacion 6.728,68 € 6.813,27 € 6.898,92 € 6.985,66 € 7.073,48 €

Intereses 392,79€ 308,20 € 222,54 € 135,81 € 47,98 €

Saldo 27.771,32 €| 20.958,06€| 14.059,13€ 7.073,48 € 0,00€
Deudas a corto plazo

Importe 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€

Tipo nominal interes 8,00% 8,00% 8,00% 8,00% 8,00%

Cuotas 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €

Intereses 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€

Tabla 3: Resumen financiacion

Resumen préstamo Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Deudas a largo plazo

Cuotas 7.121,46 € 7.121,46 € 7.121,46 € 7.121,46 € 7.121,46 €

Amortizacion 6.728,68 € 6.813,27 € 6.898,92 € 6.985,66 € 7.073,48 €

Intereses 392,79€ 308,20 € 222,54 € 135,81 € 47,98 €

Saldo pendiente 27.771,32€| 20.958,06 €| 14.059,13€ 7.073,48 € 0,00 €

Tabla 4: Resumen préstamo

6.1.4. Prevision de ingresos

Realizamos una previsién de ventas de los productos mds destacados de la tienda

durante los 5 primeros afios. Cada uno de los productos ird con sus ventas y costes de

ventas para poder sacar conclusiones de todos en conjunto. Como producto principal

destacamos el producto 1, que abarcaria todos los smartphones vendidos y el resto

serian accesorios.

INGRESOS

Concepto Afo 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5 TOTALES
TOTALES (Ventas 73.250,00 €| 74.090,00 €|75.047,00€| 75.806,07 €| 76.622,28 € 374.815,35€
Coste de ventas 22.380,00 €| 22.640,00€(22.942,10€| 23.226,32 €| 23.487,68€ 114.676,11€
Producto 1 [Ventas 70.000,00€| 70.700,00€(71.407,00€| 72.121,07€|72.842,28€| 357.070,35€
Coste de ventas 21.000,00€| 21.210,00€(21.422,10€| 21.636,32€|21.852,68€( 107.121,11€
Producto 2 |Precio venta 2.000,00€[ 2.100,00€| 2.300,00€| 2.305,00€| 2.350,00€ 11.055,00 €
Coste unitario 800,00 € 820,00€[ 870,00€ 890,00€ 900,00 € 4.280,00 €
Producto 3 |[Precio venta 500,00 € 520,00€| 540,00€ 560,00 € 580,00 € 2.700,00 €
Coste unitario 200,00 € 210,00€| 230,00€ 250,00 € 265,00 € 1.155,00€
Producto4 [Precioventa 750,00 € 770,00€| 800,00€ 820,00 € 850,00 € 3.990,00 €
Coste unitario 380,00 € 400,00€[ 420,00€ 450,00€| 470,00€ 2.120,00 €

Tabla 5: Ingresos
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6.1.5. Presupuesto de gastos

En esta seccidn vamos a desarrollar dos tipos de gastos, los gastos de tipo laboral y los

gastos de explotacidn.

6.1.5.1. Gastos laborales
El primer afio la empresa contara con un grupo de trabajo formado por:
1 trabajador en la seccién administrativa / comercial
1 trabajador en la seccién de puesta en funcionamiento
1 trabajador en la seccién de servicio técnico
El trabajador de la seccion comercial estard contratado a jornada completa
mientras que los trabajadores que se ocupen del departamento de puesta en
funcionamiento y del servicio técnico tendran un contrato a tiempo parcial, es
decir de media jornada.
El importe de sueldos y salarios sera el reflejado en nuestro plan financiero de la
empresa, teniendo en cuenta las cargas sociales de la misma. El importe se calcula
en funcién de un porcentaje similar a todas las categorias laborales.
GASTOS DE PERSONAL
Concepto Sueldo Ao 1 Sueldo Aiio 2 Sueldo Ao 3 Sueldo Ao 4 Sueldo Ao 5
Seccién comercial 10.800,00 € 1] 10.908,00 € 1/11.017,08 € 1]11.127,25€ 1]11.127,26 €| 1
Seccidn puesta en funcionamiento | 9.000,00 € 0,5 9.090,00€ 0,5/ 9.180,90€ 0,5 9.272,71€ 0,5 9.272,72 € 0,5
Seccién servicio técnico 8.400,00 € 0,5| 8.484,00€ 0,5| 8.568,84€ 0,5| 8.654,53€ 0,5| 8.654,54€ 0,5
Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
Importe sueldos y salarios 19.500,00 €] 19.695,00 €| 19.891,95 €| 20.090,87 €| 20.090,89 €
Importe de cargas sociales 35%| 6.825,00€| 6.893,25€| 6.962,18€| 7.031,80€| 7.031,81€
TOTAL GASTOS DE PERSONAL 26.325,00 €| 26.588,25 €| 26.854,13 €| 27.122,67 €| 27.122,70€

6.1.5.2.

Tabla 6: Gastos de personal

Gastos de explotacion

Arrendamientos y canones: corresponden al alquiler del local donde se
establecerd la tienda.

Servicios de profesionales independientes: asesoramiento, y otros profesionales.

Primas de seguros: corresponde al seguro de Responsabilidad Civil, por si
ocurriera cualquier imprevisto en la tienda.

Publicidad, propaganda y relaciones publicas: todos los gastos relacionados con la
publicidad de la empresa.

Suministros: corresponden los gastos de la luz y el agua.

Otros servicios: gastos de mensajeria, o0 comunicaciones.
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OTROS GASTOS DE EXPLOTACION

Concepto Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Gastos en investigacién y desarrollo 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Arrendamientos y cdnones 13.200,00€| 13.200,00 €| 13.200,00€| 13.200,00€| 13.200,00€
Servicios profesionales independientes 250,00 € 255,00 € 261,00 € 270,00 € 280,00 €
Transportes 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
Primas de seguros 600,00 € 630,00 € 670,00 € 700,00 € 720,00 €
Servicios bancarios y similares 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
Publicidad, propaganday relac. Publicas 1.500,00€| 1.200,00€| 1.000,00€ 900,00 € 900,00 €
Suministros 1.200,00€| 1.250,00€| 1.300,00€| 1.400,00€| 1.500,00¢€
Otros servicios 200,00 € 220,00 € 300,00 € 270,00 € 285,00 €
TOTAL 16.950,00 €| 16.755,00€| 16.731,00€| 16.740,00€| 16.885,00 €
Tabla 7: Otros gastos de explotacion
6.1.6. Clientes y proveedores

6.2.

Los cobros de la empresa los realizamos al contado, por lo que no necesitamos realizar
calculos en este aspecto. Los proveedores asumimos que se pagan a un plazo de 30
dias.

Informes

A continuacion detallamos la prevision de cinco afios en dos informes diferentes, un

balance previsional y la cuenta de pérdidas y ganancias.

6.2.1.

Balance previsional

El balance de situacién previsional es otro de los documentos contables de referencia
junto con la cuenta de pérdidas y ganancias, que tendremos que estimar para
desarrollar el plan de empresa.

El balance representa la situacion econdémica y financiera de la empresa en un
momento determinado, figurando en él de forma ordenada y equilibrada los bienes y
derechos (elementos de activo, correspondientes a las inversiones realizadas) que
posee la empresa asi como el capital y las obligaciones (elementos de pasivo,
correspondientes a fuentes de financiacién).

El balance inicial tiene que corresponderse con las inversiones iniciales de las partidas
del activo y con las fuentes de financiacidn iniciales de las del pasivo.

Para elaborar el balance previsional debemos apoyarnos en los datos de la cuenta de
resultados previsional y del presupuesto de tesoreria.
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BALANCE DE SITUACION

Concepto Aho 1 Afio 2 Afo 3 Aho 4 Afo 5

Activo no corriente

Inmovilizado 27.000,00€| 27.000,00€| 27.000,00€| 27.000,00 €| 27.000,00 €

Amortizacion 3.508,33€| 7.016,67€| 10.525,00€| 14.033,33 €| 17.541,67 €
Activo corriente

Existencias 671,40€ 679,20€ 688,26 € 696,79 € 704,63 €

Deudores 6.104,17€| 6.174,17€| 6.253,92€| 6.317,17€| 6.385,19€

Tesoreria 16.623,80€| 15.600,14€| 14.734,06€| 13.864,39€| 13.262,54€
TOTAL ACTIVO 46.891,04 € 42.436,84 €| 38.151,24 €| 33.845,02 €| 29.810,70€
Fondos propios

Capital 10.000,00 €| 10.000,00€| 10.000,00€| 10.000,00€| 10.000,00€

Reservas 0,00€| 1.735,37€| 3.804,70€| 6.153,28€| 8.660,92€

Subvenciones 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 €

Resultado del ejercicio 2.169,22 €| 2.586,65€| 2.935,73€| 3.134,55€| 3.482,90€
Pasivo no corriente

Deudas préstamo largo plazo 27.771,32 €| 20.958,06 €| 14.059,13€| 7.073,48€ 0,00 €
Pasivo corriente

Acreedores 6.450,50€| 6.656,75€| 6.851,69€| 6.983,71€| 7.166,87€

Deudas corto plazo (préstamo) 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 €
TOTAL PASIVO 46.891,04 €| 42.436,84 €| 38.151,24 €| 33.845,02€| 29.810,70€

Tabla 8: Balance de Situacion

6.2.2. Cuenta de pérdidas y ganancias

Una vez analizadas las necesidades de inversion inicial, debemos realizar las

previsiones de los estados financieros de la empresa. Para ello desarrollaremos una

cuenta de resultados previsional a cinco afios.

La cuenta de resultados se elaborara a partir de las hipétesis iniciales de los ingresos y

gastos.

Estas hipdtesis deben ser defendibles ante terceros, de no ser asi perderia credibilidad

nuestro plan de empresa; por lo tanto hay que intentar reforzar la informacién con

analisis externos e independientes, con empresas del mismo sector o datos oficiales.

La cuenta de pérdidas y ganancias representara el beneficio contable de la empresa

obtenido en comparacién con los ingresos generados y gastos incurridos durante un

periodo concreto, siendo éste normalmente anual.
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PERDIDAS Y GANANCIAS

Concepto Afo 1 Ao 2 Afo 3 Aio 4 Ao 5

Ingresos de explotacién

Importe neto de la cifra de

negocios 73.250,00€| 74.090,00€| 75.047,00€| 75.806,07€| 76.622,28 €

Otros ingresos de explotaciéon 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Consumo de explotacién

Materias primas 22.380,00€| 22.640,00€| 22.942,10€| 23.226,32€| 23.487,68€
Gastos del personal

Sueldos y salarios 19.500,00 €| 19.695,00€| 19.891,95€| 20.090,87 €| 20.090,89 €

Cargas sociales 6.825,00€ 6.893,25€| 6.962,18€| 7.031,80€| 7.031,81€
Dotacones para amortizacion de inmovilizado 3.508,33€| 3.508,33€ 3.508,33€ 3.508,33€ 3.508,33€
Variaciones de provisiones de trafico 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€
Otros gastos de explotacion

Gastos en investigaciény

desarrollo 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €

Arrendamientos y canones 13.200,00 €| 13.200,00€| 13.200,00€| 13.200,00€| 13.200,00 €

Reparacions y conservacion 595,00 € 595,00 € 595,00 € 595,00 € 595,00 €

Servicios profesionales

independientes 250,00 € 255,00 € 261,00 € 270,00 € 280,00 €

Transportes 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€

Prima de seguros 600,00 € 630,00 € 670,00 € 700,00 € 720,00 €

Servicios bancarios y similares 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€

Publicidad, propaganday rel.

Publicas 1.500,00€| 1.200,00€| 1.000,00€ 900,00 € 900,00 €

Suministros 1.200,00€| 1.250,00€| 1.300,00€| 1.400,00€| 1.500,00€

Otros servicios 200,00 € 220,00 € 300,00 € 270,00 € 285,00 €
Resultados de explotacion 3.491,67 €| 4.003,42€| 4.416,43€| 4.613,74€| 5.023,56€
Ingresos financieros 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Gastos financieros

Intereses del préstamo C/P 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€

Intereses del préstamo L/P 392,79 € 308,20 € 222,54 € 135,81 € 47,98 €
Resultados de actividades ordinarias 3.098,88€| 3.695,22€| 4.193,89€| 4.477,93€| 4.975,58€
Impuesto
beneficios(%) 30% 929,66€ 1.108,57€ 1.258,17€| 1.343,38€| 1.492,67¢€
Otros impuestos 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
Resultado neto del ejercicio 2.169,22 €| 2.586,65€| 2.935,73€ 3.13455€| 3.482,90€

Tabla 9: Pérdidas y Ganancias

6.3. Presupuesto de tesoreria

El presupuesto de tesoreria o proyecciones de cash-flow, hace referencia a la planificacién

de los pagos y cobros relacionados con los ingresos y gastos procedentes de la cuenta de

resultados y analiza en el momento que se efectuaran los pagos.

En definitiva, recoge 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.

La importancia que tiene este andlisis es esencial ya que no solo determina las necesidades

de la tesoreria requeridas en cada momento para la empresa sino que cuantifica la

capacidad de generacion de fondos de la empresa, y por tanto constituye un indicador de

la capacidad de autofinanciacion de la misma.
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PRESUPUESTO DE TESORERIA

Concepto Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aiho 4 Ao 5

Cobros por ventas

Cifra de ventas 73.250,00€| 74.090,00€| 75.047,00€| 75.806,07€| 76.622,28€

Saldo pendiente de cobro 6.104,17€| 6.174,17€| 6.253,92€| 6.317,17€| 6.385,19€

Saldo pendiente afio anterior 0,00 € 6.104,17 € 6.174,17 € 6.253,92 € 6.317,17 €
TOTAL COBROS POR VENTAS 67.145,83 €| 74.020,00€| 74.967,25€| 75.742,81€| 76.554,26€
Cobros por financiacion

Préstamos largo plazo 35.000,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 €

Préstamos corto plazo 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€

Aportaciones de socios 10.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 €
TOTAL COBROS FINANCIACION 45.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
TOTAL COBROS 112.145,83 €| 74.020,00€| 74.967,25€| 75.742,81€| 76.554,26€
Adquisiciones de inmovilizado 27.000,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 €
Pagos por financiacion largo plazo 7.121,46 € 7.121,46 € 7.121,46 € 7.121,46 € 7.121,46 €
Pagos por financiacion corto plazo 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
Consumos de explotacidon

Materias primas / mercaderias 22.380,00€| 22.640,00€| 22.942,10€| 23.226,32€| 23.487,68€

Existencias 671,40€ 7,80€ 9,06 € 8,53 € 7,84 €

Saldo acreedor 1.865,00 € 1.886,67 € 1.911,84 € 1.935,53 € 1.957,31€

Saldo acreedor afio anteior 0,00 € 1.865,00 € 1.886,67 € 1.911,84 € 1.935,53 €
Gastos de personal

Importe gastos de personal 26.325,00€| 26.588,25€| 26.854,13€| 27.122,67 €| 27.122,70€

Saldo acreedor 2.193,75€| 2.215,69€| 2.237,84€| 2.260,22€| 2.260,23€

Saldo acreedor afo anterior 0,00€ 2.193,75 € 2.215,69 € 2.237,84 € 2.260,22 €
Otros gastos de explotacidn

Otros gastos de explotacion 17.545,00€| 17.350,00€ 17.326,00€| 17.335,00€| 17.480,00€

Saldo acreedor 1.462,08 € 1.445,83 € 1.443,83 € 1.444,58 € 1.456,67 €

Saldo acreedor afio anterior 0,00€ 1.462,08 € 1.445,83 € 1.443,83 € 1.444,58 €
Gastos financieros 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
Impuesto sobre beneficios

Impuesto sobre beneficios 929,66 € 1.108,57 € 1.258,17 € 1.343,38 € 1.492,67 €

Saldo acreedor 929,66 € 1.108,57 € 1.258,17 € 1.343,38 € 1.492,67 €

Saldo acreedor aio anterior 0,00 € 929,66 € 1.108,57 € 1.258,17 € 1.343,38 €
Reparto de dividendos 0,00 € 433,84 € 517,33 € 587,15 € 626,91 €
TOTAL PAGOS 95.522,03€| 75.043,67€| 75.833,32€| 76.612,48€| 77.156,11€
SALDO EJERCICIO 16.623,80€| -1.023,67€ -866,07 € -869,67 € -601,85€
SALDO ACUMULADO 16.623,80€| 15.600,14€| 14.734,06€| 13.864,39€| 13.262,54€
Préstamo Tesoreria 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
SALDO TESORERIA 16.623,80€| 15.600,14€| 14.734,06€| 13.864,39€| 13.262,54€

Tabla 10: Presupuesto de Tesoreria

6.4. VANy TIR

Cuando realizamos un proyecto empresarial es importante analizar la posible rentabilidad

del proyecto y sobre todo ver si es viable o no.

Cuando se crea una empresa hay que hacer una importante inversién en capital de la cual

se espera obtener una rentabilidad a lo largo de los afios, dicha rentabilidad debe ser

mayor que una inversidn con menos riesgo ya que si no seria conveniente invertir el dinero

en algo mas sencillo en lugar de dedicar tiempo en la creacion empresarial.
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A continuacién vamos a desarrollar dos de los parametros mas usados para el cdlculo de la
viabilidad de un proyecto, que son el VAN (Valor Actual Neto) y el TIR (Tasa Interna de
Retorno). Ambos conceptos estan basados en la estimacion de los flujos de caja de la
empresa, es decir los cobros menos los pagos netos.

Para que el proyecto empresarial sea rentable si se hace una estimacion de los ingresos
durante cinco afios, el VAN deberd ser superior a cero lo que significara que
recuperaremos la inversion inicial y tendremos mas capital que si lo hubiéramos puesto en
renta fija.

La férmula del VAN que usaremos sera:

r T Al ('g};J
VAN = =1+ ) T+ 1)

n=1

Donde / es la inversidn, Q, es el flujo de caja del afio n, r es la tasa de interés con la que
estamos comparando y N el nimero de anos de la inversidn.

Otra forma de calcular lo mismo seria usar el cdlculo de la Tasa Interna de Retorno, que
seria el tipo de interés en el que el VAN se hace cero. Si el TIR es alto tendriamos un
proyecto empresarial rentable, lo que supondrd un retorno de la inversién equivalente a
unos tipos de interés altos, sin embargo si el TIR es bajo no seria rentable el proyecto.

En nuestro caso vemos que el VAN de la empresa es positivo lo que nos indica que la
realizacion del proyecto empresarial permite recuperar el capital invertido, ademas de
hacer frente a los pagos que el proyecto genere.

En cuanto al TIR, obtenemos una rentabilidad relativa de la inversién de 29%, siendo éste
el maximo tipo que se podria pagar por el capital invertido sin obtener pérdidas.

VAN Y TIR
Coste medio ponderado del capital 10,0%
Crecimiento ultimo cashflow 5,0%
Crecimiento a perpetuidad 1,0%
VAN
Concepto Aiio 0 Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Beneficio operativo 0,00€| 7.000,00€| 7.511,75€| 7.924,77€| 8.122,08€| 8.531,90€
Impuesto sobre beneficio operativo 0,00€| 2.100,00€| 2.253,53€| 2.377,43€| 2436,62€| 2.559,57€
Beneficio operativo despues de impuestos 0,00€| 9.100,00€| 9.765,27€| 10.302,20€| 10.558,70€| 11.091,46€
Inversion en activos -27.000,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
Variacion capital circulante 0,00€ -325,07 € -196,61 € -90,49 € -30,25€ 77,05 €
Flujos de caja -27.000,00€| 8.774,93€| 9.568,66€| 10.211,71€| 10.528,45€| 11.168,52€
Valoracion Aiio 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5 Afio 6
Flujos de caja -27.000,00€| 8.774,93€| 9.568,66€ 10.211,71€| 10.528,45€| 11.168,52 €| 11.726,94€
Valor presente de los flujos de caja -27.000,00€| 7.977,21€| 7.907,99€ 7.672,21€| 7.191,07€| 6.934,77€| 6.619,55€
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7.

VAN
Valor actualizado neto flujos de caja 17.302,80 €
Valor presente del valor terminal 73.550,59 €
VAN de la empresa 90.853,38 €
TIR
Tasa interna de retorno 29%

Tabla 11: VAN y TIR

AREA JURIDICO-FISCAL

En el apartado siguiente vamos a explicar los pasos a seguir para la constitucién de la empresa.

7.1. Tipo de sociedad

Se utilizara la forma juridica de sociedad limitada para la empresa, ya que las
caracteristicas de estas sociedades se asemejan con este tipo de empresa. Los criterios que
se han valorado para tomar la decisién han sido los siguientes:

Naturaleza: La sociedad de responsabilidad limitada tiene caracter mercantil, con
independencia de la actividad que desarrolle. Es a la vez una sociedad de caracter
cerrada, ya que la transmisién de participaciones sociales esta restringida, es decir
solo se podra realizar a favor de un socio o conyuge.

Numero de socios: Minimo de un socio, sin existir maximo. En el caso de un unico
socio se crea una sociedad limitada unipersonal (SLU). La sociedad puede estar
formada por personas fisicas o juridicas.

Responsabilidad: La responsabilidad que tienen los socios frente a terceros es un
factor clave para elegir entre sociedad limitada y civil. La responsabilidad que
tienen los socios ante las deudas en la sociedad limitada se limitara al capital
aportado por cada socio, evitando responder con su patrimonio personal ante las
deudas de su negocio.

Capital social necesario: El capital inicial minimo es de 3.000€ totalmente
desembolsados, sin existir un limite mdximo. Este capital serd dividido en
participaciones sociales iguales, acumulables e indivisibles para que no se puedan
incorporan a titulos negociables ni denominarse “acciones”. El capital puede estar
formado por aportaciones monetarias o en especie, siendo aceptada la valoracidn
de dicho bien por todos los socios fundadores.

Fiscalidad: La sociedad limitada esta sujeta al impuesto sobre sociedades, por lo
que trabaja aplicando el tipo impositivo del 30 % sobre el beneficio de caracter
general. En el caso de empresas de reducida dimensidon se aplicara un tipo
impositivo del 25%.
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Las ventajas de este tipo de sociedad serian la sencillez en cuanto a la constitucion y el
funcionamiento, la limitaciéon de responsabilidad de los socios, y la exigencia minima
de capital social. Se trata de una sociedad con flexibilidad en su constitucion.

7.2. Tramites de constitucion

Para la constitucion de la empresa se seguirdn una serie de tramites:
1. Certificacion negativa y reserva de la denominacidn social

Se requiere una acreditaciéon de la existencia Unica del nombre o denominacién de la
empresa, lo que quiere decir que no hay dos empresas o marcas con el mismo nombre. En
el momento de la solicitud de la certificacion se pueden incluir hasta tres denominaciones
distintas, de las cuales se expedira la primera que no esté registrada con anterioridad.
Dicha certificacidn la realiza el Registro Mercantil Central.

2. Redaccion de la escritura de constitucion

El contenido de la escritura debe de ser redactado siempre teniendo en cuenta el tipo de
sociedad limitada que se quiere constituir.

En los estatutos aparecerd la siguiente informacién acerca de la sociedad limitada:
e Capital social con el importe del mismo, las participaciones sociales con su valor.
e Denominacion, objeto social (actividad), domicilio social y duracidn.
e Informacion administrativa.
3. Otorgamiento de escritura publica

Es el acto en el que los socios fundadores de una empresa firman la escritura de
constitucién de una sociedad. Es necesaria la certificacidn negativa del nombre y los
estatutos de la sociedad para la realizacién del acto, el cual se realiza ante notario.

4. Declaracion censal y codigo de identificacion

Consiste en la solicitud del Cddigo de Identificacién Fiscal de la sociedad, quedando
identificada por la Agencia Tributaria a efectos fiscales. El tramite se realiza por la Agencia
Tributaria, en la correspondiente delegacién segin el domicilio fiscal de la empresa,
mediante la realizacién del modelo 036.

El modelo 036 o declaracién censal, es un documento oficial utilizado por la administracidn
publica cuyo objetivo es obtener el censo de empresarios y profesionales, para el control
del cumplimiento de las obligaciones tributarias.

Tras otorgarse la escritura de constitucion se efectuara la solicitud, y anterior al Impuesto
de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados, teniendo 30 dias de
plazo para la realizacién.
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5. Pago Impuesto Operaciones Societarias

El impuesto de operaciones societarias forma parte del Impuesto sobre Transmisiones
Patrimoniales y actos Juridicos documentados, y la constitucidn de la sociedad esta sujeta
al pago de éste. Se trata de un tipo impositivo del 1% sobre la constitucidn de la sociedad,
siendo la base imponible el importe del capital social. El plazo de pago es de 30 dias
habiles desde el otorgamiento de la escritura y el pago se realiza en la conserjeria de
Hacienda de la Comunidad Auténoma, perteneciente a las delegaciones de la Comunidad
Auténoma de Murcia.

6. Registro de la escritura

Una vez liquidado el Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
documentados y aportado el Cédigo de Identificacion Fiscal (CIF) de la sociedad, se podra
realizar la inscripcion en el Registro Mercantil y asi la constitucion de la sociedad se habra
realizado de manera correcta. La inscripcion se solicitard durante el mes siguiente a la
realizacion del otorgamiento de los documentos para su solicitud.

8. CONCLUSION

La empresa pvm es un servicio enfocado principalmente a satisfacer las necesidades de sus
clientes y al mismo tiempo proporcionarles un trato excepcional. Al encontrarse en el sector
tecnoldgico existe un gran riesgo de fracaso por lo que se deben cuidar muy bien las relaciones
tanto con los proveedores como con los clientes, ya que son la parte fundamental del negocio,
son el pilar econémico de la empresa.

Llevando este proyecto empresarial con actitud y mentalidad positiva podremos desarrollarlo
en nuestra localidad, preparando todo para alcanzar los objetivos y que nos proporcione un
futuro exitoso para nuestra empresa.

Contando con un desembolso inicial elevado, el cual deberd equilibrarse con los futuros
ingresos que obtengamos el objetivo econdmico debe alcanzarse obteniendo beneficios
aunque sea un poco mas dificil al tratarse de una empresa de nueva creacidn la cual no es
conocida pero que a través de los medios de comunicacidn en poco tiempo podra llegar a estar
entre las mas reconocidas e interesantes de Cartagena.

Desde un punto de vista empresarial seria interesante y primordial que la empresa perdurase
en el tiempo y no fracasara en el corto plazo, al igual que la mayoria de empresas que en la
actualidad tienen rapida desaparicion motivado por el mundo cambiante en el que nos
encontramos.

Para la realizacién del plan de viabilidad se ha recurrido a la creacién de toda la modelizacién
necesaria en una hoja de calculo donde se pueden observar todos los datos de la empresa
relacionados con la inversion que realizara inicialmente, la financiacién tanto a largo como a
corto plazo que obtendrd, los gastos del personal, ingresos, etc., convirtiéndose en una util
herramienta para la valoracion de cualquier proyecto empresarial.
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