FACULTAD DE TURISMO Y FINANZAS

GRADO EN FINANZAS Y CONTABILIDAD

VIABILIDAD ECONOMICA Y FINANCIERA DE UN CENTRO DE
FORMACION.

Trabajo Fin de Grado presentado por Elisabet Rojas Ramos, siendo la tutora del
mismo la profesora Manuela Vega Pascual.

V°. B°. de la Tutora: Alumna;

Da. Manuela Vega Pascual Da. Elisabet Rojas Ramos

Sevilla. Mayo de 2016






GRADO EN FINANZAS Y CONTABILIDAD
FACULTAD DE TURISMO Y FINANZAS

TRABAJO FIN DE GRADO
CURSO ACADEMICO [2015-2016]

TiTULO:
VIABILIDAD ECONOMICA Y FINANCIERA DE UN CENTRO DE FORMACION

AUTORA:
ELISABET ROJAS RAMOS

TUTORA:
D2 MANUELA VEGA PASCUAL

DEPARTAMENTO:

ECONOMIA FINANCIERAY DIRECCION DE OPERACIONES
AREA DE CONOCIMIENTO:

ECONOMIA FINANCIERAY CONTABILIDAD

RESUMEN:

En el presente trabajo se realiza un plan de negocio y se determina la viabilidad
economica y financiera de un centro de formacion ubicado en la localidad sevillana de
Arahal. Se trata de un centro de formacion que se dedica a impartir, por un lado,
cursos de formacion destinados a trabajadores y desempleados y, por otro lado,
impartir clases de apoyo a estudiantes universitarios y no universitarios de diversas
materias dentro del &rea de economia financiera. Se ha utilizado la Teoria de Rentas
Anuales pos-pagables para determinar los flujos financieros derivados del proyecto y
se han aplicado los criterios de evaluacién econdmica: Valor actual neto (VAN), Tasa
Interna de rendimiento (TIR) y Plazo de recuperacion o Pay-Back. Finalmente, se
demuestra que el proyecto es factible econémicamente y financieramente durante el
horizonte proyectado de 3 afios.

PALABRAS CLAVE:

Criterios de evaluacion econdmica; viabilidad; formacion; plan de negocio; autonomo.






TFG-FICO. Viabilidad econémica y financiera de un centro de formacion

INDICE

1. INTRODUCCION......coiiiiitiitieeeeie ettt te ettt e eteste e e etesresreeneens 1
1.1, INTRODUCCION. .....ooiiiitiitieeiecte ettt ete et eaeareare e 1
1.2, OBJETIVO DEL TRABAJO .....ociiiiiiiiiiiiiisiii 1
1.3.  JUSTIFICACION DE LA RELEVANCIADEL TEMA ..o, 2
1.4, METODOLOGIA ..ottt ettt et e e e et e e e e e e e aaaaeees 3
ST 0 107 Y N 7 Y (@ ] 3
1.6. ESTRUCTURADEL TRABAJO ....coottiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 4
2. PLAN LEGAL: CONSTITUCION Y TRAMITES.......cooeieeeeiteeeeeeeee et 5
2.1. SOCIEDAD SELECCIONADA Y CARACTERISTICAS .....ooveveeeeeeeceeeaens 5
2.2. PROCESO DE CONSTITUC}ION .................................................................... 6
2.3. PROCEDIMIENTO TELEMATICO PARA LA PUESTA EN MARCHA............... 7
3. PLAN ESTRATEGICO ... .ooiiiiiieeeeeeeeeeee ettt ettt te st aneane s 9
3.1. ANALISIS DEL ENTORNO: LA COMPETENCIA ....coooviiiieeeeeeeeeee e, 9
G 700 ¢ S | = T {0 =T o 0] 1 o Lo T PSPPI 9
3.1.1.1 Factores politicos-legales..........cccoeiiiiiiiiiiiiiiiii e 9
3.1.1.2 FactOresS €CONOMICOS .......uuuuuuuuununnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnsnsnnssnnnnnnsnnnnnnnnnnnnnnnes 10
3.1.1.3 FACtOreS SOCIAIES .....uuuiiiieeeieieieiee et e e 12
3.1.1.4 Factores teCNoIOQICOS .........ooevviiiiiiii e 13
1 700 O |V o {0 1T o] (] 1 o F USSR 13

3.1.2.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores: competidores
[10] =] T = 1 L= 14
3.1.2.2 Amenaza de entrada de servicios sustitutos: servicios sustitutos....... 14
3.1.2.3 Larivalidad directa entre los competidores: competidores actuales... 15
3.1.2.4 Poder de negociacion de los clientes: clientes .........cccceeeveeeeiiiiiiinnnnnn. 15
3.1.2.5 Poder de negociacion de los proveedores: proveedores.................... 15
3.2, FACTORES CLAVE DE EXITO ...coiiiiiiiiiiiieii 15
3.3, ANALISIS DAFO ... 16
4., PLAN DE MARKETING ....couii et e e et e e e e 17
4.1. ESTRATEGIAS DE MARKETING ......uuuuuuuuiiuiiiiiiiiiiininininnniennnnnnnnnnnnnnnnnnennnnnes 17
4.1.1.  LaSEgMENACION ........couiiiiieii e e e e ee e e e e e e e e e e e eeaeaaaanes 17
4.1.2.  El POSICIONAMIENTO. ....cciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiet ittt 17
4.1.3. Marketing-mix de la @MPreSsa...........ceeiiieeeiiiiiiiiie e 17
4.1.3.1 El produCtO(0 SEIVICIO) ...eeeeieeeeiiiiiaiieeeeeeeeeiiias s e e e e e e e eeene e e e e e e eeaneens 17
4.1.3.2 Lavariable PreCiO...... ... uuuiiiiiiiiiiiiiiiii e 18
4.1.3.3 Canal de distribuCiON.............ouiiiiiiii e 19
4.1.3.4  La COMUNICACION ......couiiiniiiisiiiaie e 19
4.2. CONTROL: PREVISIONDE VENTAS ..o 22
5. PLAN DE OPERACIONES: GESTION DE PROCESOS......cccooviiieeieeeeeeeeeen. 23
5.1. MAPA DE PROCESOS.......cuuuuuuiiitiuuineuenmuennennnnnnnnnnnennnnnnnnnnesnnnnnnnensnnnnnnnnnnnes 23
5.2. PROCEDIMIENTOS .....cuutttttttuuututteunenennnnnennnnnnnnnnnsnnenennnesnnnnsnnsnnnnennnsnsnnnnnnnne 24
6. PLAN DE RECURSOS HUMANOS ......cocoimiiiiiiieiniiseininesietssssssisessssesssssseeseens 25
6.1. ORGANIGRAMA ..o e e e e e eeas 25



ROJAS RAMOS, ELISABET

6.2. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES, TAREAS Y RESPONSABILIDAD DE

CAD A PUE ST O .ot 25
6.3. RETRIBUCION DEL PERSONAL ....oeiiete ettt eeeeeaeee e 26
7. PLAN ECONOMICO FINANCIERO: PLAN DE VIABILIDAD DEL NEGOCIO...... 29
7.1. DETERMINACION DE LA INVERSION Y FINANCIACION DEL PROYECTO29
7.1.2.  El cash flow de explotacion y valor residual..............cccccceeeiiiiiiiiiinennnnn. 32
7.1.3. DIMENSIONES fINANCIEIAS. ....uieieeeeeee ettt ettt e e e e e eaaas 33

7.2. ANALISIS DE VIABILIDAD ...ttt e e e e eeaaeea e 34
7.2.1. Factibilidad @CONOMICA ....conoeeeeeeeeee e 34
7.2.2. Factibilidad fINANCIEIaA .......veeeeee et eaeen 35

7.3.  ANALISIS COMPLEMENTARIO A LA VIABILIDAD.......cuueveeieeeeeeeeeeeeeaeeaenen, 36
7.3.1.  Analisis de fijacion de precios y sensibilidad..............ccccccccrniiiiiiiinnnnnn. 36
7.3.2.  ANAlISIS A€ BSCENANIOS - e ee et 38

8. CONCLUSIONES ..o ittt ettt e e et e e e e et e e e e e e e e e e e s reeans 39
BIBLIOGRAFTA ..ottt e e e e e e e e e e e e e et e e e e e e e e e e e e e anens 41



TFG-FICO. Viabilidad econémica y financiera de un centro de formacion

CAPITULO 1
1. INTRODUCCION

1.1. INTRODUCCION

“Alli donde hay una empresa de éxito alguien tomdé alguna vez una decision
valiente” (Peter Drucker).

"En la actualidad, crear una empresa es el primer motor que genera riqgueza en una
economia, y aunque la baraja de opciones a la que te puedes enfrentar como
emprendedor es bastante amplia, no todos logran este objetivo” (Edwin Palacio, 2010).

Ser empresario no es una profesion, es un proyecto de vida. Y que mejor proyecto
de vida que mantener a las personas formadas.

La formacién es como un viaje en tren, nos introducimos en un vagon y empezamos
un recorrido en el que vamos conociendo personas, lugares, experiencias, anécdotas
e infinidad de realidades humanas.

En tal recorrido encontraremos diferentes tipos de personas y cada una de ellas con
una experiencia distinta de su viaje. La labor principal seria que dicho tren se
conduzca con bastantes personas en su interior que necesitan y esperan respuestas,
motivacién, herramientas y posibilidades para lograr lo que suefian o para construir
suefios que nadie antes les ha invitado a sofiar.

Ojala en nuestro tren nunca falten los suefios, la ilusion, las ganas, la creatividad, la
innovacion, la escucha, el dialogo y la comprensién, asi como muchos otros elementos
gque se hacen presentes y caracterizan a cada integrante del vagon.

El presente trabajo fin de grado consiste en determinar la viabilidad econémica y
financiera a corto y medio plazo de un centro de formacién que desarrollar4 su
actividad de forma presencial, a distancia (e-Learning) o mixta (blended-Learning). La
formacion va dirigida a estudiantes, desempleados, trabajadores y empresas-
autbnomos, cuyo resultado para el alumno-cliente es adquisicion o afianzamiento de
conocimientos, asi como ampliacion y mejora de la formacién. Y concretamente para
los estudiantes se le ofrecera la posibilidad de realizar un seguimiento personalizado
mediante clases semipresenciales y online para profundizar en algin tema, aclarar
dudas, etc. El centro estara ubicado en la localidad sevillana de Arahal.

1.2. OBJETIVO DEL TRABAJO

El objetivo principal del presente trabajo es determinar la viabilidad econdmica y
financiera a corto y medio plazo de un centro de formacion.

Por consiguiente, los objetivos especificos que se persiguen para la consecucién del
objetivo principal son:

e Por un lado, para determinar la viabilidad econémica:
o Realizar un andlisis del entorno tanto general como sectorial.

o Realizar un analisis interno donde se describa la empresa, su forma
juridica, ubicacion, los servicios que presta y estructura organizativa,
entre otros.

o Realizar un andlisis DAFO, y con ello, determinar la ventaja
competitiva.
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o Determinar la inversion inicial para la puesta en funcionamiento del
centro de formacién. En este apartado se realizan estimaciones
sobre la vida util de dichas inversiones.

o ldentificar los recursos financieros, tanto ajenos como propios, que
son necesarios para poder hacer frente a toda la inversion. De modo
que se incluye los costes financieros de la deuda y los plazos de
amortizacion.

o Estimar la prevision de ventas para el horizonte proyectado.
Asimismo la prevision de los costes necesarios.

o Elaborar la cuenta previsional de resultados o de pérdidas y
ganancias.

o Determinar los cash flows de explotacion antes y después de
impuestos y el valor residual después de impuestos.

o Determinar el VAN, el TIR y el plazo de recuperacion.
e Por otro lado, para determinar la viabilidad financiera:
o Determinar las tesorerias para los préximos tres afios.

Un proyecto es factible econémicamente, cuando la rentabilidad que proporcionan
los activos es superior al coste de su financiacion y es factible financieramente,
cuando presenta un saldo acumulado de tesoreria positiva o nula durante el horizonte
proyectado (Durban, 2011).

1.3. JUSTIFICACION DE LA RELEVANCIA DEL TEMA

Como consecuencia de la crisis econémica surge la importancia de la formacion como
inversion en la empresa, considerandose la formacion como valor afiadido para la
empresa y para el empleado.

En Espana, el 99'88% del tejido empresarial esta constituido por pymes
(http://www.ipyme.org/Publicaciones/Retrato PYME DIRCE 1 enero 2015.pdf)

Segun el Directorio Central de Empresas (DIRCE), a 1 de enero del afio 2015 hay
en Espafia 3.182.321 empresas, de las cuales 3.178.408 (99,88%) son PYME (entre O
y 249 asalariados).

Y, concretamente gran parte de las empresas de las localidades cercanas a la
capital como Arahal, son empresas familiares que tienen carencias en materias de
organizacion de ventas, productividad, reduccién de costes, y gestion de crisis. Si se
quiere maximizar la productividad y conseguir que los empleados sean los mas
eficaces posibles, la formacion es el camino. Por ello, responder a las necesidades de
estas empresas es uno de los principales motivos de este trabajo.

Es preciso tener en cuenta que nos encontramos ante un sector maduro y
complicado con mucha competencia donde abundan las acciones gratuitas de calidad
a través de EOI, Fundacién Incyde, ademas de numerosas escuelas de negocio. La
mayoria estan situadas en capitales de provincias. Por esta razén el centro se ubica
en la localidad (Arahal) y no en la provincia (Sevilla).

Como ya se menciond anteriormente en la introduccion, en lo que respecta a los
alumnos que desean formarse, resulta de gran importancia ofrecer un seguimiento
personalizado mediante clases semipresenciales y online para profundizar en alguin
tema, aclarar dudas, etc.


http://www.ipyme.org/Publicaciones/Retrato_PYME_DIRCE_1_enero_2015.pdf
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1.4. METODOLOGIA

En el presente trabajo se emplea la metodologia cuantitativa y la metodologia
descriptiva para alcanzar el objetivo principal y los objetivos especificos del mismo.

Para alcanzar el objetivo principal, determinar la viabilidad econdmica y financiera
de la puesta en marcha de un centro de formacién, se emplea una metodologia
cuantitativa. Utilizaremos la Teoria de Rentas Anuales pos-pagables para determinar
los flujos financieros derivados del proyecto y aplicaremos los criterios de evaluacién
econdmica: Valor actual neto (VAN), Tasa Interna de rendimiento (TIR) y Plazo de
recuperacion o Pay-Back. En base a los resultados se tomaran decisiones respecto a
la viabilidad.

Para el desarrollo del mismo me he basado en el material de la asignatura
“Introduccién a las Finanzas” y he seguido, principalmente, el manual de Salvador
Durbén: Finanzas corporativas.

Para la consecucion de los objetivos especificos, puesta en marcha del negocio y
analisis sectorial, siguiendo una metodologia descriptiva, he aplicado los
conocimientos adquiridos en la asignatura “Creacién de Empresas” y he utilizado el
manual de Ignacio Castro y José Ignacio Rufino: Creacién de empresas para
emprendedores. Guia para la elaboracion de un plan de negocios.

Complementariamente he utilizado informacion localizada a través de buscadores y
paginas webs. Entre todas las consultadas, por la relevancia de la informacién
consultada, destaco: el Instituto Nacional de Estadistica, Boletin Oficial del Estado,
Direccion General de Empleo, infoautbnomos, portal de CIRCE para la creacion
telemética de empresas a través de los P.A.E. (Puntos de Atencion al Emprendedor).

Para ampliar la informaciéon recopilada he acudido a centro Define y a 2G
consultores, ambos de la localidad de Arahal. Ellos me explicaron el funcionamiento de
sus negocios y ademas, me orientaron sobre personas que podrian ayudarme. 2G
Consultores me indicé que en Arahal habia un Centro de Apoyo al Desarrollo
Empresarial (CADE) con el que me puse en contacto y finalmente me cité. Gracias a
Rafael Brenes Cortés, técnico responsable del CADE de Arahal, por todo lo que me
facilité, poniéndome a mi disposicion todo lo que necesitaba.

Para obtener informacién sobre la publicidad en la radio de la localidad de Arahal,
contacté con la persona encargada de ello, Claudio, el cual me facilité las tarifas,
horario y el resto de informacion de mi interés.

1.5. LOCALIZACION

El centro de formacién se ubica en la calle Avenida de las Flores de la localidad
sevillana de Arahal, en un local (26A-28A) de 120 metros cuadrados que sera
alquilado al no disponer de ninguno en propiedad.

F =

Figura 1: Localizacion del centro de formacion.
Fuente:Google maps
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La calle "Avenida de las Flores" se encuentra en el norte de Arahal y tiene
aproximadamente 202 metros de largo

Es el lugar idoneo porque es una avenida de mucho transito y cercana al centro de la
localidad. Ademas, el local reline los requisitos deseados (zona, superficie, etc).

En la localidad hay dos centros de formacion de este tipo, denominados Centro
Define y 2G Consultores pero ambos se sittan en el otro extremo de Arahal.

R

Figura 2: Centro Define y 2G Consultores de Arahal
Fuente: Google

Actualmente, Arahal tiene alrededor de 20.000 habitantes que se dedican de forma
equilibrada a los tres sectores basicos de la produccidon. Basa su economia en la
agricultura, la construccién, una incipiente industria metallrgica y en la nueva pujanza
del sector servicios

Importante destacar que se encuentra situado en un lugar estratégico dentro de la
provincia de Sevilla ya que en él confluyen numerosas carreteras nacionales y, sobre
todo, la autovia A92, que es la columna vertebral de comunicacion en Andalucia.

Figura 3: Imagen de Arahal
Fuente:Google

1.6. ESTRUCTURA DEL TRABAJO

El presente trabajo consta de ocho capitulos presentando la siguiente estructura. En el
primer capitulo se realiza una introduccién al tema objeto de estudio y ademas,
comento la justificacion del trabajo, los objetivos planteados, la metodologia empleada
y la estructura del mismo.

En el segundo capitulo se describe la legislacién y los tramites que se derivan de
la forma juridica voluntariamente elegida.

En el tercer capitulo se analiza el entorno general (macroentorno) y el entorno
especifico (microentorno o sectorial), se identifican los factores claves de éxito
para la supervivencia y éxito del negocio en el sector analizado y se realiza el
andlisis DAFO.
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En el cuarto capitulo se definen las estrategias de marketing, como es la
segmentacion, posicionamiento y el marketing mix, el cual incluye el producto, el
precio, el canal de distribucion y la comunicacion y se realiza la prevision de ventas
para un horizonte temporal de tres afos.

En el quinto capitulo se elabora el mapa de procesos en el que se identifican los
procesos, la secuenciacion, clasificacion y relacion entre dichos procesos v,
ademas, se realiza una descripcion de dichos los procesos

En el sexto capitulo se disefia el organigrama del centro de formacién, se
describen las tareas, funciones y responsabilidades de cada puesto y se establece
la politica salarial que se va a seguir.

En el séptimo se demuestra la viabilidad econémica y financiera del negocio a
corto y medio plazo.

En el octavo se presentan las conclusiones a las que hemos llegado tras el
desarrollo de este trabajo.

Por ultimo, el trabajo finaliza con las referencias bibliograficas utilizadas siguiendo para
ello el formato indicado en la plantilla para el Trabajo Fin de Grado.

CAPITULO 2
2. PLAN LEGAL: CONSTITUCION Y TRAMITES

2.1. SOCIEDAD SELECCIONADA Y CARACTERISTICAS

Una de las primeras decisiones que se deben tomar seré la determinacion de la forma
juridica que se adapte mejor al proyecto a desarrollar, teniendo en cuenta sus
caracteristicas y las metas que se pretenden alcanzar.

La forma juridica que se adapta mejor es la de empresario individual, denominado
autébnomao.

Las principales ventajas de esta forma juridica residen en que el promotor o
promotores van a ostentar el control total del negocio; los tramites se simplifican y
agilizan de manera considerable; los gastos de constitucion que se asumen son los
que se derivan de darse de alta en la Seguridad Social, aunque si se hace de forma
telematica a través de un CADE que trabajan como PAE, no se tendrian gastos de
constitucion; no se exige capital minimo; la tributacion se realiza mediante el IRPF, de
forma que, en las primeras etapas de funcionamiento de la empresa, cuando la
facturacién no sea elevada, puede suponer un tipo inferior al del Impuesto sobre
Sociedad (25% para pymes).

El principal conveniente es que el promotor responderd de manera ilimitada y
personal frente a todas las obligaciones que adquiera la empresa.

A modo de resumen, la siguiente tabla recoge las caracteristicas del trabajador
auténomo planteandolas en forma de ventajas e inconvenientes:
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VENTAJAS DESVENTAJAS
Es la forma juridica mas econdémica y facil en | Responde con todo su patrimonio ante las
Su constitucion deudas(responsabilidad ilimitada)
Es la forma juridica mas sencilla en su Afronta en solitario todos los gatos e
gestién y funcionamiento inversiones del negocio
Es la forma empresarial idonea para el Si su volumen de facturacion es elevado,
funcionamiento de empresas de muy reducido | puede someterse a tipos impositivos elevados
tamafio que no requieren grandes inversiones | en el IRPF

Tabla 2.1: Ventajas y desventajas del autbnomo
Fuente: Elaboracion propia

La normativa reguladora es la siguiente:

o Real Decreto-ley 13/2010, de 3 de diciembre, de actuaciones en el ambito
fiscal, laboral y liberalizadoras para fomentar la inversion y la creacion de
empleo.

e Ley 14/2013, de 27 de septiembre, de apoyo a los emprendedores y su
internacionalizacion.

e Ley 20/2007, de 11 de julio, del Estatuto del Trabajador Autbnomo

e Ley 31/2015, de 9 de septiembre, por la que se modifica y actualiza la
normativa en materia de autoempleo y se adoptan medidas de fomento y
promocion del trabajo autbnomo y de la Economia Social.

o Decreto-Ley 2/2015, de 3 de marzo; especialmente, Titulo 1V, Programa de
Fomento y Consolidacion del Trabajo Autbnomo, art. 63 en adelante (pags.
454 a 459).
2.2.  PROCESO DE CONSTITUCION

Los tramites generales para la constitucion de nuestra sociedad se describen a
continuacion:

e Registro Mercantil
o Inscripcion de la Sociedad (Voluntario)

e Hacienda:
o Alta en el Impuesto de Actividades Econémicas
o Declaracion censal

e Tesoreria Territorial de la Seguridad Social:

o Solicitud y alta de trabajadores por cuenta propia (régimen especial
de trabajadores autébnomos, RETA)

o Afiliacion y alta de trabajadores al Régimen General de la Seguridad
Social (si se contratan trabajadores)

o Comunicacion de apertura del centro de trabajo
o Obtencion y legalizacion del libro de visitas
o Obtencién del calendario laboral
e Ayuntamiento:
o Obtencion de la licencia de obras

o Obtencion de la licencia de apertura

-6-
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2.3. PROCEDIMIENTO TELEMATICO PARA LA PUESTA EN MARCHA

El proceso de constitucion se convierte en una tarea ardua y compleja. Por esta razén
y para facilitar todo este proceso, dicho proceso se realizar4 a través del Sistema de
Tramitaciéon Telematica del Centro de Informacion y Red de Creacion de Empresas
(STT-CIRCE). Concretamente, los tramites se realizaran desde el Centro de Apoyo al
Desarrollo Empresarial (CADE) situado en Arahal, el cual forma parte de la Red PAE
(Puntos de Asesoramiento e Inicio de Tramitacién).

A continuacion se explica los pasos a seguir para crear un empresario individual de
forma telematica:

e Pasos obligatorios que forman el procedimiento telemético
o Cumplimentacion del Documento Unico Electronico (DUE)
o Tramites en la Seguridad Social
o Comunicacion del inicio de actividad a la Agencia Tributaria
o Pasos complementarios

o Inscripcion de ficheros de caracter personal en la Agencia Espafiola
de proteccion de datos

o Solicitud de reserva de Marca o Nombre Comercial en la Oficina
Espafola de Patentes y Marcas

o Solicitud de Licencias en el Ayuntamiento

e Pasos no incluidos en el procedimiento telematico

Existen una serie de tramites necesarios para constituir un Empresario Individual que
todavia no estan cubiertos por CIRCE. Entre ellos:

o La comunicacion de los contratos de trabajo al Servicio Publico de
Empleo Estatal

o Lacomunicacion de la apertura del Centro de Trabajo
o La obtenciony legalizacion de los libros
e Documentacién necesaria
o DNI del titular de la actividad empresarial.
o Fecha del estado civil
o Documento que acredite el n° de afiliacion a la Seguridad Social
o Epigrafes de IAE y CNAE en los que se dara de alta
o Debera sefialarse:

= Sistema de Tributacion elegido en IRPF: Estimacion directa
simplificada o Estimacion Objetiva (Mo6dulos) y si esta
obligado a realizar retenciones por rendimientos del trabajo,
de actividades profesionales o de alquileres.

= Opciones de IVA.( en nuestro caso esta exento)

= NO cuenta bancaria para el cargo del recibo de autbnomo
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o Domicilio fiscal, domicilio de la actividad y superficie del local

o Sise van a contratar trabajadores, debe aportar de cada trabajador:

DNI

Documento que acredite el n°® de afiliacibn a la Seguridad
Social

Comunicacion de que la persona trabajadora quiere trabajar
para esa empresa

Régimen de encuadramiento en Seguridad Social, tipo de
contrato, grupo de cotizacién y si tuviera bonificacion aportar
justificacién oportuna de la misma.

Indicar si el trabajador estd inscrito como demandante de
empleo antes de la realizacion del contrato

e Coste econémico

El proceso de constitucién como autbnomo, en principio, no tiene ningun coste.

Los Unicos costes a los que tendra que hacer frente el empresario son los derivados
de la cotizacion de las Seguridad Social.
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CAPITULO 3
3. PLAN ESTRATEGICO

3.1. ANALISIS DEL ENTORNO: LA COMPETENCIA

Definimos el entorno como el conjunto de todos los factores externos que inciden en
los resultados y actuaciones del negocio.

A continuacién clasificaremos el entorno en dos niveles; macroentorno y
microentorno.

Para analizar cada uno de estos niveles se emplearan distintas herramientas;
analisis PEST y el modelo de las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter.

3.1.1. Macroentorno

El macroentorno o entorno general comprende todos aquellos factores politicos,
econdmicos, sociales y tecnoldgicos que afectan de igual manera a todos los sectores
y a todas aquellas empresas que desarrollen su actividad dentro del mismo espacio.
Son los factores mas alejados de la empresa sobre los que su capacidad de influir es
minima.

Para analizar el macroentorno se va a utilizar el analisis PEST. Con dicho andlisis,
se puede identificar todos aquellos factores que suponen una oportunidad o amenaza
para nuestro negocio.

3.1.1.1 Factores politicos-legales

En los ultimos afios y debido a la pérdida de numerosas empresas, las instituciones
publicas tanto a nivel estatal, autonémicas y locales fomentan y apoyan el
emprendimiento mediante un entorno normativo favorable y politicas de apoyo que
intentan paliar los grandes problemas del emprendedor en nuestro pais, con el fin de
favorecer el incremento de las pequefias y medianas empresas que suponen el
99.88% de nuestro tejido industrial segun el Directorio Central de Empresas (DIRCE),
a 1 de enero del afio 2015 Estadistica .

Dicho apoyo se traduce por parte del Estado en la “Ley 14/2013, de 27 de
septiembre, de apoyo a los emprendedores y su internacionalizacion” en la que se
destaca los siguientes elementos favorecedores para nuestro negocio:

o Iniciativas publicas que ofrecen servicios de asistencia, informacion,
asesoramiento al emprendedor

o Impulsando canales de financiacion

o Nueva forma juridica “El Emprendedor de Responsabilidad Limitada»
mas beneficiosa

o Apoyos fiscales y en materia de Seguridad Social a los
emprendedores

o Instrumentos y Organismos de apoyo para facilitar la
internacionalizacion a las pymes.

Por otra parte también podemos encontrar asesoramiento especifico a mujeres,
como es nuestro caso, en el programa “Servicios de asesoramiento a emprendedoras
y empresarias” desarrollado por el Instituto Andaluz de la Mujer, cuya finalidad general
es “incentivar la creacion y consolidacion de empresas de mujeres andaluzas para
posibilitar y fomentar su participacion en el desarrollo econdmico”.
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3.1.1.2 Factores econémicos

El factor econdmico afecta a todas las empresas de igual forma, pues si la economia
va bien en un pais, influird positivamente en ellas y viceversa. A continuacion,
exponemos algunos datos sobre la economia en Espafia y Andalucia, ya que es la
Comunidad en la que se enmarca nuestro negocio.

Pues bien, el entorno econémico, después de afios de crisis (2008-2014), puede
decirse que es favorable, debido al crecimiento positivo (3%) de la economia.
(www.eleconomista.es)

Segun el INE, el Producto Interior Bruto PIB (conjunto de bienes y servicios
producidos en un pais en un afo) en Espafia en 2015 subié un 3,2% respecto a 2014.
Se trata de una tasa 18 décimas mayor que la de 2014, que fue del 1,4%.

Evolucién anual PIB Espafa

ARo PIB Mill. € Var. Anual
2015 1.081.190€ 3,2%
2014 1.041.160€ 1,4%

Tabla 3.1; Evolucién anual PIB Espafia
Fuente: Elaboracion propia a partir de http://www.datosmacro.com/pib/espana

El PIB Per capita de Espafia en 2015 fue de 23.300€, 520€ mayor que el de 2014, que
fue de 22.780€. Si lo comparamos con los datos del afio 2005, el PIB per capita en
Espafa era de 21.300.

Evolucién anual PIB Per cépita Espafia

Afo PIB Per C. Var. Anual
2015 23.300€ 2.2%
2014 22.780€ 1,2%

Tabla 3.2: Evolucidn anual PIB Per cépita Espafia

Fuente: Elaboracion propia a partir de http://www.datosmacro.com/pib/espana

El PIB en Andalucia en 2015 ha crecido un 3,2% respecto a 2014. Se trata de una tasa
22 décimas mayor que la de 2014, que fue del 1,0%

Evolucion anual PIB Andalucia

Afo PIB Mill. € Var. Anual
2015 144.989€ 3.2%
2014 139.099€ 1,0%

Tabla 3.3: Evolucién anual PIB Andalucia

Fuente: Elaboracion propia a partir http://www.datosmacro.com/pib/espana-comunidades-

autonomas/andalucia
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El PIB per capita de Andalucia en 2015 fue de 17.263€, 686€ mayor que el de 2014
que fue de 16.577€.Si lo comparamos con los datos del afio 2005, el PIB per capita en
Andalucia era de 16.529

Evolucién anual PIB Per cpita Andalucia

Afo PIB Per C. Var. Anual
2015 17.263€ 4.1%
2014 16.577€ 1,3%

Tabla 3.4: Evolucién anual PIB Per cépita Andalucia
Fuente: Elaboracion propia a partir http://www.datosmacro.com/pib/espana-comunidades-
autonomas/andalucia

En cuanto a los tipos de interés legales del mercado financiero y del mercado
monetario, tipos de interés legales aplicados por las entidades de crédito y tipos de
interés de la Banca y Cajas de ahorro a residentes de la UEM podemos decir que
tienen una tendencia a la baja con respecto a afios anteriores, siendo de un 4% en los
afios de 2011-2014, disminuyendo en 2015 al 3,5% y actualmente se encuentran en el
3%.

El articulo 1.108 del Cédigo Civil establece que el interés legal es el que se aplica
como indemnizacién de dafos y perjuicios cuando el deudor incurriese en mora y no
se haya pactado uno determinado.

Tipo de interés legal
{porcentaje)

4,500

4,000

3,500

3,000

2,500 )
Teo N rcantayy - lea=!
1,500

1,000

0,500

0,000
2011 2012 2012 2014 2015 20146

4: Tipo de interés legal
Fuente: Elaboracion propia a través de http://www.ine.es/

Segun los datos publicados el Ministerio de Empleo el 8/01/2016, Espafia cerr6 el afio
con una tasa de desempleo del 20,90%, con 658.000 personas menos desempleadas,
siendo el total de desempleados de 4.779.000 en 2015.

En la siguiente imagen se observa la evolucion de la tasa de paro de 2011- 2015
segun la EPA que elabora el INE:

EVOLUCION DEL PARO REGISTRADO

5.000.000

4.500.000

4.000.000

ENE FEB AR ABR MAY JuN JuL AGO seP ocT NOV DIC

EZ' gEzoz  giizos giizo gizos

5: Evolucion tasa desempleo Espafia
Fuente: http://www.rankia.com/blog/tasa-paro/2644013-evolucion-tasa-paro-
2015-espana-cierra-ano-20-90-desempleo
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3.1.1.3 Factores sociales

Los factores socioculturales como la evolucion demogréfica, los cambios de estilo de
vida, el nivel educativo también es un factor importante a analizar, pues éstos
supondran una amenaza u oportunidad para el negocio.

Si analizamos la evolucién demogréafica, vemos que la poblacion en Espafia
desciende en los dltimos afios, acabando en 2014 con una poblacion de 46.449.565
personas, lo que supone un descenso de 62.634 personas (11.719 mujeres, 50.915
hombres) respecto a 2013, en el que la poblacion fue de 46.512.199 personas.

Evolucién demografica Espafia

Afo Hombres Mujeres Poblacién
2014 22.826.546 23.623.019 46.449.565
2013 22.87.461 23.634.738 46.512.199

Tabla 3.5: Evolucion demografica Espafia
Fuente: Elaboracion propia a partir de
http://www.datosmacro.com/demografia/poblacion/espana

Sin embargo en Andalucia aumenta la poblacion, cerrando en 2014 con una poblacion
de 8.399.618 personas, lo que supone un incremento de 10.743 habitantes respecto a
2013, en el que la poblacién fue de 8.388.875 personas.

Evolucién demografica Andalucia

Afo Hombres Mujeres Poblacién
2014 4.153.659 4.245.958 8.399.618
2013 4.150.474 4.238.401 8.388.875

Tabla 3.6: Evoluciéon demografica Andalucia
Fuente: Elaboracion propia a partir de
http://www.datosmacro.com/demografia/poblacion/espana-comunidades-autonomas/andalucia

Segun indicadores de Calidad de Vida referidos a la Educacion, ésta no tiene sélo un
valor intrinseco en si misma, como una de las aspiraciones mas basicas de las
personas, la necesidad de aprender, sino que indirectamente influye en aumentar su
bienestar y calidad de vida. Las personas se ven beneficiadas a medida que alcanzan
mayores niveles de educacién: se incrementan los salarios y el nivel de empleo, su
estado de salud es mejor al seguir estilos de vida mas saludables, la participacion
politica y civica es mas alta y proporciona las habilidades necesarias para una mayor
integracion en la sociedad.

Refiriéndonos a la formacion continua, el participar en actividades de formacion
formal o no formal de manera continua por parte de la poblacion adulta (de 25 a 64
afos) aporta importantes valores de capacitacion a estos individuos y aumenta su
nivel de conocimientos y sus cualificaciones. Estas actividades suponen un importante
desarrollo a nivel personal, proporcionan la adquisicion y actualizacién de
conocimientos que permiten obtener un titulo oficial, asi como la preparacion y
formacion continua para la vida laboral.

Estas actividades incluyen:

o Aprendizaje formal, referido a la adquisicion de capacidades y
conocimientos en un contexto organizado, con un reconocimiento y
certificacion oficial.
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o Aprendizaje no formal, actividades en las que se adquieren
conocimientos en un contexto menos organizado, complementario a
las actividades del aprendizaje formal y sin certificacion oficial. Este
es el tipo de aprendizaje al que nos vamos a centrar en este trabajo.

o Aprendizaje informal, adquisicidn de conocimientos y capacidades en
un contexto de aprendizaje en la vida diaria, sin organizacion
expresa, por medio de diversos medios y sin certificacion oficial.

3.1.1.4 Factores tecnologicos

La tecnologia es un elemento muy importante en cualquier tipo de negocio, todos
ellos se ven afectados por los cambios tecnoldgicos. Hoy dia es necesario que todos
los negocios se adapten a estos cambios y evallen la posibilidad de adaptarlos a sus
negocios.

Las innovaciones tecnholdgicas se refieren también a la forma de administrar el
negocio y no sélo a los productos y servicios.

Es importante sefialar que los cambios en la tecnologia obligan a empresarios a
desarrollar nuevos conocimientos, de no ser asi, sus negocios, probablemente, no
podran competir con eficacia. Por lo que las empresas que se incorporen al cambio
tecnolégico veran incrementada su eficiencia y como consecuencia sus beneficios a
largo plazo aumentaran.

No obstante las tecnologias estan mucho mas presentes en las grandes empresas
gue en las medianas y pequefas (PYME); esto se debe principalmente a la dimension
de la empresa y, como consecuencia, al ambito de actuacion de la misma y a su
capacidad de inversién y gestion, aunque poco a poco esta diferencia se va acortando,
ya que muchas PYME estdn empezando a ser conscientes de que el uso de las TIC es
una cuestion clave para su expansion y supervivencia.

David Mills, Vicepresidente Ejecutivo de Operaciones de Ricoh Europa, ha
afirmado: "Las empresas de éxito en 2020 seran las que pongan un mayor énfasis en
la innovacion de los procesos. La clave para crear un negocio mas agil y preparado
para adaptarse a los cambios es disponer de la infraestructura apropiada en el lugar
adecuado para poder gestionarla con éxito.

3.1.2. Microentorno

El microentorno o entorno especifico o sectorial hace referencia al conjunto de
empresas que operan en un mismo sector. Esta formado por aquellos factores del
sector que inciden o afectan directamente a las empresas. Se trata de factores mas
cercanos, por lo que la empresa puede ejercer alguna influencia sobre ellos.

Para analizar el microentorno se va a utilizar el modelo de Michael E. Porter, el cual
considera que existen fundamentalmente cinco fuerzas competitivas que determinan el
grado de rivalidad entre las empresas de un sector.

Pues de la competencia del sector van a depender los beneficios de la empresa y
su rentabilidad.

Cinco Fuerzas de Porter Grado Rentabilidad
R|va||dgd entre . Medio-Bajo Media-Alta
competidores existentes
Poder de negociacion con Alto Alta

los proveedores

-13-



Rojas Ramos, Elisabet

Poder de negociacion con

X Medio-Alto Media-Alta
los clientes

Barrera de entrada
(Amenaza competidores Alta Alta
potenciales)

Barrera de salida
(Amenaza de servicios Media-Alta Media-Baja
sustitutos)

Tabla 3.7: Modelo de Michael E. Porter
Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente figura se muestra de forma grafica sus elementos y relaciones (libro
entorno funcional de la empresa en Sevilla):

COMPETIDORES
POTENCIALES

Amenaza de nuevos
competidores

h 4

. Poder d O
Competidores del sector oder e negociacion

PROVEEDORES i

A

CLIENTES

Rivalidad entre los

Poder de negociacion competidores existentes

Amenaza de servicios
sustitutos

SUSTITUTOS

Tabla 3.8: Modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter
Fuente: Elaboracion propia a partir de Creacion de empresas para emprendedores (2015, pp.
8)
3.1.2.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores: competidores potenciales

Tras realizar un analisis del sector en la localidad en la que se enmarca el negocio, se
puede decir que la amenaza de entrada de nuevos competidores en dicho sector es
alta, debido a las bajas barreras de entrada.

No son necesarias grandes inversiones para su puesta en marcha, el capital
minimo a aportar no es muy elevado y las represalias por parte de las empresas
existentes no pueden ser muy fuerte, pues no son muy numerosas Yy llevan poco
tiempo en el sector.

3.1.2.2 Amenaza de entrada de servicios sustitutos: servicios sustitutos

Si es cierto que abundan las acciones gratuitas de calidad a través de EOI, Fundacion
Incyde, etc., ademas de numerosas escuelas de negocio que pueden llegar a prestar
servicios similares pero a nivel provincial. A nivel local existen empresas que prestan
servicios similares pero no exactamente los mismos, pues este negocio esta enfocado
a materias relacionadas con las finanzas, contabilidad, gestion de empresas, entre
otras.

Si se tiene en cuenta que la prestacion de este servicio de formacion tiende a
aumentar con respecto a afios anteriores, el nivel de amenaza de entrada de servicios
sustitutos se considera medio.
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3.1.2.3 Larivalidad directa entre los competidores: competidores actuales

Como ya se ha mencionado anteriormente, la rivalidad entre los competidores define
la rentabilidad del sector. En nuestro caso, nuestra competencia mas directa son dos
empresas privadas que se dedican a la formacion en la localidad de Arahal aunque sin
olvidar una tercera que consiste en una fundacién perteneciente al Excmo.
Ayuntamiento de Arahal, a la Excma. Diputacion Provincial de Sevilla y la Federacién
de Industria y Trabajadores Agrarios de UGT, siendo un centro homologado.

Es importante destacar que las empresas competidores suelen dedicarse mas a dar
formacion referente al sector agrario, de la construccién, a la hosteleria v,
fundamentalmente, al area socio-sanitaria, ademas de dedicarse a dar apoyo a la
formacion reglada a estudiantes de cualquier edad.

Lo que nos diferencia de la competencia es que se impartiran cursos relacionados
con la gestion de empresas y se impartiran clases de apoyo de asignaturas
relacionadas con la administracion, finanzas y contabilidad, entre otras.

Otros aspectos a considerar tales como; los costes fijos y el nUmero de empresas
de la competencia, podemos decir: los costes fijos no son muy elevados y el nUmero
de empresas es reducido. Ademas una de ellas se cre6 hace poco méas de un afio.

Debido a todo ello, el grado de rivalidad entre las empresas existentes se considera
medio-bajo.

3.1.2.4 Poder de negociacion de los clientes: clientes

La diferenciacion de nuestros servicios, como se ha mencionado anteriormente, hace
que el poder de negociacion de los clientes sea bajo, pues no se podran permitir
rechazar nuestro servicio e irse a otra empresa que le preste el mismo. A mayor
diferenciacion de los servicios, menor sera la presion que ejercera el cliente.

Clientes que sean empresas-trabajadores-autbnomos, les dard mayor importancia
al servicio y, por tanto, seran menos sensibles a las variaciones de los precios.

3.1.2.5 Poder de negociacién de los proveedores: proveedores

Al ser un centro de formacion, los Unicos proveedores seran de materiales (mobiliarios,
ordenadores, carpetas, folios, etc.) y suministros (agua, luz, internet, etc.)

La empresa seleccionara al proveedor que mejor relacién-precio ofrezca, pues hay
numerosos proveedores. Por tanto, el poder de negociacion de los proveedores es
bajo.

3.2. FACTORES CLAVE DE EXITO

El analisis de macroentorno y microentorno nos permite determinar si el sector al que
pertenecemos es atractivo.

Sin embargo, no es la Unica finalidad del analisis del entorno, si que también sera
crucial identificar cudles son los factores claves de éxito para la supervivencia y éxito
de nuestro negocio en el sector analizado.

Por tanto identificamos los siguientes factores clave de éxito:
e Diferenciacién del tipo de cursos a impartir
e Imparticidn de cursos semipresenciales y online.
e Aprovechamiento de las instalaciones

e Garantizar no s6lo aspectos tecnoldgicos sin pedagoégicos
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3.3.

o Calidad del servicio, con personal cualificado.

ANALISIS DAFO

AMENAZAS OPORTUNIDADES
¢ Dependencia de la situacién .
econdmicay la renta ¢ Distanciamiento de la competencia
o disponible de las personas.
< e Crecimiento de clientes potenciales
l|J_J e Aumento de la competencia por la gran importancia que tiene la
> formacién para la vida profesional y
w personal
g e Crecimiento lento del mercado '
4
~<ZE Pref iad it ¢ Ayudas al emprendimiento
Z | < Preferencia de cursos gratuitos femenino.
¢ Ubicacion del centro en la localidad
sin necesidad de desplazarse a
otras localidades y provincia.
FORTALEZAS DEBILIDADES
¢ Fidelidad de los clientes ¢ Desventaja frente a los centros ya
existentes
e Espiritu emprendedor
¢ Existencia de cursos gratuitos y
¢ Adaptabilidad a las autoformacion.
Z necesidades del cliente
> .
— ¢ Bajas barreras de entrada en el
% ¢ Diferenciacion por ofrecer sector
m servicios similares a la
ﬁ competencia, ¢ Poca experiencia
% especializandonos en otra P
> area.
(@]
e Conocimientos en materia de
finanzas, contabilidad, entre
otras.
e Proximidad al cliente

Tabla 3.9: Andlisis DAFO
Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 4
4. PLAN DE MARKETING

4.1. ESTRATEGIAS DE MARKETING

Las estrategias de marketing son fundamentalmente tres: la segmentacion, el
posicionamiento y el marketing mix (Castro y Rufino, 2015).

4.1.1. La segmentacion

Una decisién critica para todo emprendedor sera determinar el mercado objetivo, es
decir, aquel segmento o grupo de clientes hacia los que la empresa dirige sus
acciones de marketing.

Nuestro mercado objetivo sera el siguiente:

o Estudiantes universitarios y de formaciéon profesional, especialmente de
grados como Finanzas y Contabilidad, Administracion y Direccién de
Empresas, asi como grados medio y superior de Administracion y Finanzas;
cuyo fin es aumentar los conocimientos en estas areas.

e Adultos trabajadores/autbnomos; siendo su objetivo afianzar conocimientos,
estar en continuo aprendizaje, y asi mejorar en su trabajo, ser mas
productivo.

e Adultos desempleados; para los cuales es muy importante estar formados,
reciclarse, de manera que les sera mas facil encontrar un empleo.

e Empresas; cuyo objetivo es suministrar formacion a sus empleados a través
de cursos.

4.1.2. El posicionamiento

Nuestro negocio busca un posicionamiento en el mercado a través de la
diferenciacion. Se pretende ser reconocidos y valorados en el mercado por la calidad
de nuestro servicio. Pues se cuenta, ademas de equipos tecnoldgicos e instalaciones,
con profesores de calidad y con los materiales necesarios que garantizan el valor
pedagogico de la formacion.

4.1.3. Marketing-mix de la empresa

4.1.3.1 El producto(o servicio)

El producto o servicio es el primero y mas importante de los elementos de marketing-
mix. El principal servicio que presta nuestra empresa es impartir cursos y clases de
apoyo a estudiantes, trabajadores y desempleados de diversas materias dentro del
area de las finanzas y contabilidad en diversas modalidades. Todo ello se explicara
posteriormente con mas detalle.

Atendiendo a la funcién que este servicio les reporta a los clientes, clasificamos
dicho servicio como (1) competidor; puesto que ya existe en el mercado servicios
similares, y (2) diferenciado; pues nos dirigimos a un segmento de la poblacion que se
deseen formar en un area especifica.
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NO
CURSOS MODALIDAD HORAS
Finanzas y Fiscalidad para Emprendedores Presencial 30
Gestioén Fiscal de la Empresa Online 40
Emprendimiento Presencial 60
Contabilidad Financiera Presencial 120
Experto en Toma de Decisiones de Financiacién e Inversion en la 120
Empresa Online
Fiscalidad de Productos Financieros Online 40
Semipresenci 270
Gestion Fiscal y Financiera al
Gestion de Costes Presencial 40
Gestién Empresarial Presencial 70
Administrativo Polivalente para Pymes Presencial 50
Ofimética Presencial 150
Tabla 4.1: Listado de cursos de formacion
Fuente: Elaboracion propia
CLASES DE APOYO A CLASES DE APOYO A CLASES DE APOYO A
ESTUDIANTES ESTUDIANTES DE GRADO ESTUDIANTES DE GRADO
UNIVERSITARIOS SUPERIOR MEDIO
(FICO,ADE) (Administracion y Finanzas) (Gestion Administrativa)
Fundamentos de
Contabilidad Contabilidad y Fiscalidad Empresa y Administracion
Tratamiento de la
Contabilidad Financiera | Gestion de Recursos Humanos | Documentacion Contable

Contabilidad Financiera Il

Contabilidad de Costes

Consolidacién de Estados
Contables

Introduccion a las Finanzas

Planificacion Financiera

Finanzas de la empresa a
corto plazo

Tabla 4.2: Asignaturas a impartir en las clases de apoyo
Fuente: Elaboracion propia

4.1.3.2 Lavariable precio

Los precios relativos a las clases de apoyo se han estimado segun la competencia,
principalmente nos hemos centrado en los precios de particulares que prestan apoyo
de este tipo. En lo que respecta a los universitarios el precio es menor que los de la
competencia, pues serd nuestra estrategia de diferenciacion para poder captar a
nuestros clientes.

Los precios de clases de apoyo son los que se muestran a continuacion:

SEGUN NIVEL PRECIO
Estudiantes universitarios 9€/hora
Estudiantes no universitarios 5€/hora

Tabla 4.3: Precios segun el nivel de estudio
Fuente: Elaboracion propia
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Los precios de los cursos a impartir son precios de mercado oficiales. Excepto para
aquellos cursos destinados exclusivamente a desempleados que se le hace un 30%
de descuento a su precio oficial.

Los precios de los diferentes cursos a impartir son los siguientes:

NO
CURSOS MODALIDAD HORAS PRECIO
Finanzas y Fiscalidad para Emprendedores Presencial 30 90 €
Gestion Fiscal de la Empresa Online 40 80 €
Emprendimiento Presencial 60 126 €
Contabilidad Financiera Presencial 120 360 €

Experto en Toma de Decisiones de Financiacién e 120
Inversion en la Empresa Online 360 €
Fiscalidad de Productos Financieros Online 40 120 €
Gestioén Fiscal y Financiera Semipresencial 270 810 €
Gestién de Costes Presencial 40 120 €
Gestion Empresarial Presencial 70 210 €
Administrativo Polivalente para Pymes Presencial 50 105 €
Ofimatica Presencial 150 450 €

Tabla 4.4: Precio de cursos de formaciéon
Fuente: Elaboracion propia

4.1.3.3 Canal de distribucion

En este caso, no es un producto sino un servicio que se presta y consume
presencialmente en el mismo centro, o a distancia a través de Internet

4.1.3.4 La comunicacion

Para la captacién de nuevos clientes es recomendable la realizacion de un plan de
comunicacion dirigido a los distintos publicos objetivos: estudiantes, desempleados,
trabajadores y empresas. Unos de los objetivos principales de la comunicacion es
crear conocimiento acerca de la existencia de nuestra empresa y aportar informacion
al cliente sobre nuestro servicio.

La estrategia fundamental de comunicacién que se seguira es la estrategia “pull o
tirar” que consiste en tratar de incidir en el consumidor final a través de los
instrumentos de comunicacion para que lo demande y adquiera el servicio (Castro y
Rufino, 2015).

Los principales instrumentos de comunicacion seran los siguientes:
e Publicidad:

Engloba a aquellas acciones de comunicacién con las que se quiere dar a conocer el
servicio, incrementar su consumo y crear una imagen de la empresa. Ya que la
empresa no es nueva en el mercado, el objetivo principal sera que los consumidores
conozcan aquellos servicios y caracteristicas que nos diferencian del resto de
competidores, como por ejemplo, la imparticion de cursos y clases cuya materia se
centra en el area de finanzas y contabilidad.

Para conseguir estos objetivos, se va a realizar una campafa publicitaria. Dicha
campafa se efectla a través de anuncios en cufia de radio, folleto informativo, pagina
web y red social. La publicidad que tendra lugar antes de la apertura del centro se hara
mediante las redes sociales, pues no nos supone coste alguno.
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O

Radio: es un medio que ofrece una amplia cobertura y cuenta con
oyentes de todas las edades. Nos daremos a conocer a través de la
Cadena Dial-Sevilla-Arahal. Se contratardn 7 pases diarios de 20
segundos de lunes a viernes, de los cuales 5 pases serdn por la
mafana por ser la franja horaria de mas audiencia, principalmente
desde las 7:00 hasta las 10:00 habra 2 pases, de 10:00 a 14.00 otros
3 pases, y por la tarde tendran lugar 2 pases desde las 14:00 hasta
las 20:00.

A modo de resumen:

o ~
CADENA PROGRAMA | HORARIO PA’\éES DURACION | PRECIO TOTAL
e [ pees | e
~Cadena Apertura del diarios | posterioresa | 19,93€ | 1.793,70€
Dial(99.0FM) centro 7:00-10:00 la apertura
h.
s | g | e
_Cadena Apertura del diarios | posterioresa | 18,83€ | 1.129,80€
Dial(99.0FM) centro 10:00- la apertura
14:00 h.
s |2 | s
“Cadena Apertura del diarios | posterioresa | 17,74€ | 1.064,40€
Dial(99.0FM) centro 14:00- la apertura
20:00 h.
TOTAL DOS
AL DX 7.975,8

Tabla 4.5: Publicidad a través de la radio (Cadena Dial-Sevilla-Arahal)

Fuente: Elaboracion propia

El periodo de tiempo contratado sera de dos meses.

O

Folletos informativos: se distribuiran tanto por las zonas de la
localidad de Arahal como las localidades mas cercanas (Paradas,
Marchena). Estos se haran con el objetivo de fomentar el
posicionamiento del centro de formacién y con la idea de trabajar
sobre un soporte que puede mantenerse vivo durante un
determinado periodo.

Esta accién tendra lugar durante los 15 dias anteriores a la apertura y los 15 dias
posteriores a ella. Se repetird una vez mas al afio si fuera necesario, en el primer afio

de actividad.

En cada campafia de buzoneo se repartira 10.000 folletos en Arahal y 5.000 folletos
tanto en Paradas como en Marchena, pueblos limitrofes. El precio del buzoneo masivo
es de 10€/1.000 folletos, por lo que el coste sera de 200€.

O

Pagina web: en la actualidad las paginas Web constituyen un
mecanismo fundamental para hacer llegar nuestro negocio a todos.
La ventaja de este soporte es que es muy flexible a cualquier cambio
en la informacién, de tal forma que sera un sistema ideal para
publicar las acciones formativas. Serd un medio en el que, ademas
de mostrar las instalaciones, se mostrard un acceso a la plataforma
de teleformaciéon. Por tanto, en este soporte existirda una doble
vertiente: promocionar el centro de formacion y proporcionar
informacion actualizada.
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El coste de la creacion de la pagina web serd de 750€ y el alojamiento de la web
(hosting) que incluira el dominio, espacio web de 500 Mb, entre otros, serd de
10€/mes.

o Redes sociales: es un medio muy actual y que nos permite llegar a
un amplio publico con un coste muy reducido. La mayoria de las
personas, y también empresas, estan registradas en alguna de las
redes sociales como Facebook, Twitter, Instagram. Especialmente,
Facebook es una de las redes que abarca mas diversidad de publico,
por lo que se trata de una herramienta publicitaria perfecta para
llegar al pablico de esta época. Ademas, no tiene coste alguno.

e La promocion de ventas

Las acciones de promocion de ventas se realizaran a través de:

o Tarjetas de visitas: se repartirdn a aquellos que acudan al centro para
recibir informacion.

A&F
Cursos y clases de apoyo LY
4TT58695E
autonomos, desempleados
estudiantes

ACCOUNTING AND FINANCE

Avda de las flores, 26A-28A
Arahal (Sevilla)
678676546 678676545

A&C formacion@gmail.com
www.ARC.es

Figura 6: Tarjeta de visita del centro de formacion
Fuente: Elaboracion propia
o Boligrafos y carpetas: Se les repartira a todos nuestros clientes.

Todo ello con el logotipo y nombre del centro, domicilio, teléfono, etc. que seran
suministrados en el propio local.

El coste de impresion de 100 tarjetas de visita serd de 15€. El coste de 100
boligrafos de 10€ y el de 100 carpetas 30£€.

e Marketing directo

Es una herramienta con un gran potencial para las relaciones de la empresa y sus
servicios directamente con los clientes. Permite crear una comunicacion personal con
cada uno de ellos y mantenerla en el tiempo gracias a la gestién de informacién que
realiza a través de las bases de datos y listas.

Las acciones de marketing directo se realizaran a través de:

o E-mail: el centro de formacion realizara envios personalizados al correo
electronico de nuestros clientes, con descuentos y promociones
especiales para ellos. Ademas de informarle de nuevos cursos que se
llevaran a cabo por si les interesara.

Una vez descritos los instrumentos de comunicacién, es importante destacar, que la

mejor forma de captacion de clientes es el “boca a boca”. Por ello es importante la
satisfaccion del cliente a fin de que recomienden el servicio.
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4.2. CONTROL: PREVISION DE VENTAS

La realizacion de esta prevision de ventas se ha efectuado mediante el método de
explotacion, el cual implica la prevision de ventas basandonos en la capacidad
operativa.

Dicha realizacion de ventas se verd reflejada mediante la forma de Mix de ventas
(Castro y Rufino, 2015) que consiste en presentar las ventas para cada categoria de
servicio con el objetivo de identificar cuales estan funcionando de manera correcta en
el mercado con cuales no se estan alcanzando los objetivos establecidos. De esta
manera, al mostrar la facturacion de manera desagregada, tenemos una valiosa
informacion.

En primer lugar, la superficie del local serd de 120m? distribuida de modo que se
consiga el maximo aprovechamiento en las instalaciones. Por tanto, debido a las
dimensiones del local, tenemos una capacidad de prestacion del servicio limitada.

El local estara distribuido en dos aulas de 15 metros cuadrados para las clases de
apoyo, dos aulas de 30 metros cuadros para impartir los cursos, la recepcion de 15
metros cuadrados y el resto son los bafios y el pasillo.

La actividad se desarrolla 6 horas diarias de lunes a viernes, siendo las 2 horas
restantes hasta completar las 8 horas necesarias para la preparacion de clases,
reuniones, etc.

Tras obtener informacion sobre las distintas empresas de la localidad que se
dedican a la misma actividad, se ha decido realizar las distintas estimaciones. Para los
cursos de formacion, el maximo de alumnos por cada aula serd de 20 alumnos y el
minimo de 8 alumnos, a excepcion de los cursos de modalidad online, que se ha
estimado de 50 alumnos como maximo y de 15 como minimo, debido a que el nimero
de alumnos que puede acceder a este tipo de formacién es mas elevado, pues no
necesita un lugar fisico limitado. Para las clases de apoyo, el maximo y minimo de
alumnos por cada aula sera de de 5y 2 alumnos, respectivamente.

Por un lado, para determinar la capacidad anual maxima y minima se han hecho los
siguientes calculos:

e Cursos: seran impartidos por dos profesores, uno se dedicara a los cursos
de modalidad presencial y otro a aquellos de modalidad semipresencial y
online. Para calcular la previsibn de ventas relativas a los cursos de
formacién, se ha multiplicado el precio de cada curso por el maximo y
minimo de alumnos comentado anteriormente.

e Clases de apoyo: por un lado, estan las clases de apoyo a universitarios v,
por otro, las clases de apoyo a estudiantes de grado medio y superior, que
seran impartidas, al igual que los cursos de formacion, por dos profesores.
Cada asignatura se impartira tres veces a la semana, siendo la duracion de
éstas de una hora. En este caso, se ha diferenciado entre jornada lectiva y
no lectiva:

o Jornada lectiva. Para estimar el nimero maximo y minimo de
alumnos por afio, se ha multiplicado dicho nimero por las horas que
se imparten las asignaturas a la semana, y a su vez, por el numero
de semanas lectivas que tiene el afio.

o Jornada no lectiva. Es similar a la anterior, a excepcion del numero
de semanas, en este caso seria de 8 semanas, correspondiente a
los meses de julio y agosto. Para la estimacién del nimero de
alumnos se ha tenido en cuenta las vacaciones del profesorado,
siendo de un mes de verano para cada profesor, sin modificar la
jornada de trabajo, pues se impartiran las clases las mismas horas
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que en la jornada lectiva pero, en este caso, sélo de turno de
mafana.

e Para calcular la previsién de ventas relativas a las clases de apoyo, se ha
multiplicado el precio de cada modalidad por el maximo y minimo de
alumnos comentado anteriormente.

Por ultimo, se muestran los resultados obtenidos para varios escenarios:

e Escenario pesimista: se refiere a la prevision de ventas para el minimo de
alumnos por afo.

o Escenario realista: se ha estimado que serd mas proximo al escenario
optimista, concretamente el 70% del mismo.

e Escenario optimista: se refiere a la prevision de ventas para el maximo de
alumnos por afo.

ESCENARIO PESIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3
PREVISION DE VENTAS | 63.660€ 64.615€ 66.553€
Cursos de formacion 31.188 € 31.656 € 32.605 €
Clases de apoyo 32472 € 32.959 € 33.948 €
ESCENARIO REALISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3
PREVISION DE VENTAS | 122.080 € | 123.911 € 127.629 €
Cursos de formacion 65.254 € 66.233 € 68.220 €
Clases de apoyo 56.826 € 57.678 € 59.409 €
ESCENARIO OPTIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3
PREVISION DE VENTAS | 174.400 € | 177.016 € | 182.326 €
Cursos de formacion 93.220 € 94.618 € 97 .457 €
Clases de apoyo 81.180 € 82.398 € 84.870 €

Tabla 4.6: Prevision de ventas para los tres primeros afios
Fuente: Elaboracion propia

CAPITULO 5

5. PLAN DE OPERACIONES: GESTION DE PROCESOS

5.1. MAPA DE PROCESOS

El mapa de procesos sintetiza y clasifica ordenadamente en una representacion
gréfica las distintas agrupaciones coherentes de actividades que ejecutan los
miembros de una organizacion, ofreciendo una panoramica global de su trabajo
(Rufino, 2015).

Se le denomina proceso a una secuencia de actividades que transforman
elementos de entrada (inputs) en elementos de salida (inputs), aportando con ello un
valor afiadido.
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ESTRATEGICOS

PLAMIFICACION ORGANIZACION GESTION DE CONTROL Y
RECURSOS MEJORA
CONTIMNUA

CLAVE
PROPORCIONAR MATRICULACION IMPARTICION SEGUIMIENTO
INFORMACION CLASES/CURSOS BASE DE DATOS
DE APOYO
.
LIMPIEZA PUBLICIDAD SISTEMA DE
INFORMACION
A

5.2.

Figura 7: Mapa de procesos
Fuente: Elaboracion propia

PROCEDIMIENTOS

Un procedimiento es una normalizacién de un proceso, es decir, la descripcion de un
proceso detalladamente de manera formal. (Guia para la elaboracion de un plan de
negocios, 2014).

A continuacion se van a describir los procesos claves del centro:

Proporcionar informacion: es la primera toma de contacto del cliente con el
centro de formacion, bien sea por teléfono, correo electrénico o acudiendo
directamente a las instalaciones con el fin de informarse sobre los cursos
que ya se han programados, horarios, precios, etc. En el caso de que
acudan directamente, se le dara una tarjeta de visita con los datos del
centro.

Matriculacion: una vez que se le ha proporcionado informacién, si nuestro
‘futuro cliente’ decide asistir a algin curso o alguna clase de apoyo, se
procedera a la matriculacion. Momento en el que se le tomaran todos los
datos, asi como su correo electrénico o teléfono de contacto para poder
contactar cuando sea oportuno, bien sea para mandarle materia, informarle
sobre nuevos horarios, nuevos cursos, etc. Todo ello con el cumplimiento de
la ley de proteccion de datos. Ademas, el cliente deberé abonar la cantidad
correspondiente del curso que va a impartir.

Imparticién de cursos/clases de apoyo: una vez matriculado correctamente,
se procederd a impartir dichos cursos o clases de apoyo, que tendran lugar
bien en las mismas instalaciones, o de forma online. Tendran a su
disposicion las instalaciones adecuadas, profesorado cualificado y todo el
material necesario para realizar dichas actividades.

Seguimiento de la base de datos: en ultimo lugar, el personal encargado de
planificar, programar y matricular se encargara de llevar un seguimiento de
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6.1.

la base de datos de nuestros clientes. Con ello, se pretende conocer

quiénes son los clientes que méas acuden al centro para hacer uso de

nuestro servicio y asi, estaremos en contacto con aquellos clientes que
constan en la base de datos para proporcionarles informacién sobre nuevos
cursos a impartir, horarios, ofertas, etc. El objetivo sera la fidelizacién con
los clientes.

CAPITULO 6
6. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

ORGANIGRAMA

En este apartado se muestra el organigrama del centro de formacién. Al tratarse de
una empresa de nueva creacion el disefio estructural es bastante simple, como se
puede ver a continuacion:

6.2.

GERENCIA Y
ADMINISTRACION
Elisabet
Vi
I
| | 1
- ™, Y N
ATENCION AL
PUBLICO Y SERVICIO DE
ASESORAMIENTO PROFESORADO LIMPIEZA
Elisabet
Vi / Vi

Figura 8: Organigrama del centro de formacion
Fuente: Elaboracion propia

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES, TAREAS Y RESPONSABILIDAD DE

CADA PUESTO.

Gerencia y administracion/ atencion al publico y asesoramiento: Como se

puede observar en el organigrama del centro mostrado anteriormente, la
persona dedicada a todo ello sera la misma persona, asi como la propietaria

del centro de formacién. La cual posee la titulacion exigida para realizar
dichas actividades, de esta forma no sera necesario contratar a ningun/a

recepcionista, ni tener que acudir a una gestoria.

Se encargara de los procesos estratégicos (planificacion, gestion de
recursos, etc) que se comentd en el mapa de procesos dentro del plan de
gestibn por procesos, con el objetivo de garantizar el correcto
funcionamiento del centro de formacion.

Realizara tareas de planificacion y organizacién, dedicAndose también a
la gestién de los recursos, donde se encargara de los contratos, salarios,
tesoreria, cobros y pagos, contabilidad, fiscalidad, asi como la
administracién general.
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Ademds, se encargara de las tareas relativas a atencion al publico y
asesoramiento, donde recibira al cliente, le proporcionara informacion
necesaria, llevara a cabo la matriculacion de los alumnos, atendera al
teléfono y correo del centro, etc.

o Profesorado: sera crucial en cuanto a la prestacién del servicio, pues
trataremos de prestar un servicio de maxima calidad. Para ello contaremos
con el personal adecuado, con la titulacion exigida, experiencia y con las
caracteristicas personales deseadas con el fin de lograr un buen clima de
trabajo tanto con compafieros de trabajo como con alumnos. La tarea
principal del profesorado consistird en impartir tanto cursos de formacion,
como clases de apoyo. En un principio se contara con tres profesores
titulares y un profesor auxiliar online.

e Servicio de limpieza: se contara con una persona encargada de la limpieza
de las instalaciones, la cual tendrd que mantener limpio a diario aulas,
bafos y recepcion.

Es importante resaltar que quedara la posibilidad de contratar a mas personal a
tiempo parcial en momentos de alto volumen de clientes.

6.3. RETRIBUCION DEL PERSONAL

Haciendo referencia a los sistemas de retribucion, vamos a establecer la politica
salarial que se va a seguir, lo que determinara una partida critica, como son los gastos
de personal.

Estos gastos son imprescindibles para elaborar el plan financiero y, generalmente,
van a jugar un papel importante en la viabilidad del proyecto.

Para el calculo de los gastos salariales se consideran dos partidas de gasto
fundamentales para la empresa:

e Sueldos y salarios (sueldo bruto)

e Seguridad Social a cargo de la empresa y cuota de autbnomo

SSA
CARGO
DE LA
SALARIO
PUESTO DE TRABAJO BASE EMPRESA M(I?EICN)gIL—JiL ESSXE
MENSUAL | (23,60%)
Gerente(autbnomo)/
o o ) 2.083,50€ * 2.575,21€ | 36.052,88€
Recepcionista/Administrativa
Profesor Titular 1.140,75€ 269,22¢€ 1.409,97€ | 19.739,54€
Profesor Auxiliar “online” 1.013,69€ 239,23€ 1.252,92€ | 17.540,89€
Limpiadora 786€ 185,50€ 971,50€ 13.600,94€
TOTAL 5.023,94€ 1.185,65€ 6.209.59€ | 86.934,26€

Tabla 6.1: Gastos de personal
Fuente: Elaboracion propia
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(*)La cuota de autdbnomo a la seguridad social se detalla a continuacién.

El salario de los profesores tanto titular como auxiliar “online” se establecen de
acuerdo con el VII convenio colectivo de ensefianza y formacion no reglada
(Resolucion de 19 de diciembre de 2013, de la Direccion General de Empleo, por la
que se registra y publica el Acta del acuerdo sobre las tablas salariales para el afio
2013 del VII Convenio colectivo de ensefianza y formacion no reglada) publicado en el
BOE con fecha viernes 3 de enero de 2014, seccion lll. Pag.435.

De la misma manera se establece el salario del personal de limpieza, segun
convenio colectivo del sector de limpieza de edificios y locales publicado en el Boletin
Oficial de la provincia de Sevilla, a viernes 25 de octubre de 2013, nimero 248,
referido a la categoria de grupo 1V, nivel lll (anexo IV 2015).

El salario establecido para el gerente ser4 un poco peculiar debido a que hara la
funcion de gerente, administrativo y recepcionista. Por tanto tendréa un salario basado
tanto en el convenio referente al personal administrativo, como al de recepcionista.
Ademas de ser quien perciba los beneficios obtenidos por el centro de formacion.

En relacién a la Seguridad Social, el coste general para la empresa es del 23,60%
de la base de cotizacién (en el que se incluyen las pagas extras prorrateadas que
corresponden al sector).

Y por ultimo, en cuanto a la cuota de autbnomos se refiere, la gerente se acogera a
la tarifa plana para autbnomos (mujer menor de treinta y cinco afios), la cual consiste
en una reduccién temporal de la cuota de Seguridad Social, de modo que en lugar de
259,13 euros, comenzara pagando tan solo 50 euros los primeros seis meses y luego
se ir4 incrementando esta cantidad progresivamente hasta llegar a la tarifa normal.

La cuantia de la tarifa plana varia a lo largo de los primeros meses de actividad
e Primeros 6 meses: 50 euros justos.

e Meses 7 al 12: 50% de reduccion durante el segundo semestre, que se
guedaria en 2016 en 133 euros.

e Meses 13 al 18: 30% de reduccion durante el siguiente semestre, que se
quedaria con las bases y tipos de cotizacion de 2016 en 187euros.

e Meses 19 al 30: 30% de reduccion durante doce meses siguientes. Esta
reduccion adicional solo es aplicable a los trabajadores menores de 30 afios
y las trabajadoras menores de 35 afios que no hayan sido autbnomos en los
5 afios anteriores.

PERIODO CUOTA AUTONOMO CANTIDAD TOTAL
0-6 meses 50€ 300€
6-12 meses 133€ 798€
12-18 meses 187€ 1.122€
18-30 meses 187€ 2.244€
Meses siguientes 259,13€ 1.554,78€
TOTAL A PAGAR EN TRES ANOS 6.018,78€

Tabla 6.2: Tarifa plana para autobnomos
Fuente: Elaboracion propia a partir de http://infoautonomos.eleconomista.es/blog/resumen-
novedades-para-autonomos-pymes-2016/
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A modo de resumen, el coste salarial para los tres primeros afios previstos sera de:

COSTE SALARIAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3 TOTAL
Coste sueldos y SSacargodela | g4 934 o6e | 56,034 26€ | 86.934,26€ | 260.802,78€
empresa
Coste cuota auténomo 1.098€ 2.244€ 2.676,78€ 6.018,78€
TOTAL 88.032,26€ | 89.178,26€ | 89.611,04€ | 266.821,56€

Tabla 6.3: Coste salarial previsto para los proximos tres afios

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 7

7. PLAN ECONOMICO FINANCIERO: PLAN DE VIABILIDAD

DEL NEGOCIO

El plan economico financiero es una de las partes mas importantes del plan de
negocio, pues en él (1)se recoge toda la informacién desarrollada en los planes
anteriores, cuantificada en unidades monetarias, y (2)se demuestra la viabilidad
econdmica y financiera de la empresa a corto y medio plazo (Castro y Rufino, 2015).

Los principales objetivos que se persiguen en un plan econémico financiero son:

Determinar toda la inversion inicial necesaria para la puesta en
funcionamiento del negocio.

Identificar los recursos financieros que se van a utilizar para hacer frente a la
inversion.

Demostrar la viabilidad econémica y financiera del negocio.

7.1. DETERMINACION DE LA INVERSION Y FINANCIACION DEL PROYECTO

En dicho plan se recogen todos los bienes y derechos que son necesarios para que la
empresa pueda iniciar su actividad econémica.

PLAN INVERSION INICIAL

MOBILIARIO Y OTROS PRECIO/UD. UEOS F')FF\())I%F(,:AII?
Escritorio 179,00 € 1 179,00 €
Estante para escritorio 34,99 € 1 34,99 €
Silla giratoria 34,99 € 1 34,99 €
Silla recepcién 5,99 € 2 11,98 €
Cajonera para carpetas 170,00 € 1 170,00 €
Estanteria 150,00 € 1 150,00 €
Escritorio profesor 179,00 € 4 716,00 €
Silla profesor 14,99 € 4 59,96 €
Silla alumnos 5,99 € 42 251,58 €
Mesas estudio alumnos 47,99 € 21 1.007,79 €
Pizarra 44,00 € 4 176,00 €
Otros (archiv;l:ggl—:‘esr,afgl?(.))s, boligrafos, 120,00 € 1 120,00 €
2.912,29 €
EQUIPO INFORMATICO Y SOFTWARE PRECIO/UD. UBOS ﬁ'ROE'CAE\II?
PC sobremesa 978,00 € 1 978,00 €
Impresora 119,00 € 1 119,00 €
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Portétil 549,00 € 4 2.196,00 €
Proyector 340,00 € 4 1.360,00 €

Pantalla proyector 104,90 € 4 419,60 €

Altavoces inaldmbricos 71,99 € 4 287,96 €
Licencias d(_a Softwqre y programas 1.850,70 €

informéticos

7.211,26 €
FIANZA DEPOSITADA 1.200,00 € 2 2.400,00 €
ACONDICIONAMIENTO LOCAL (aire acondicionado, bafios, etc) 12.640,00€
TOTAL INVERSION 25.163,55 €

Tabla 7.1: Plan inversion inicial
Fuente: Elaboracion propia

Toda inversion inicial de la empresa va a generar una serie de necesidades financieras
para la empresa que se desea crear.

A lo que respecta a las fuentes de financiacién, se acudira principalmente a
financiacién ajena, debido a que el negocio no cuenta con socios, ya que la forma
juridica es de empresario individual, autbnomo.

Segun Rafael Brenes Cortés, técnico responsable del Centro de Apoyo al
Desarrollo Empresarial de Arahal, la mejor opcién para los autbhomos para conseguir
financiacién es acceder a la linea ICO (lineas de financiacion publica del Instituto de
Crédito Oficial), concretamente, Linea ICO Empresas y Emprendedores 2016. La
sucursal bancaria donde se solicita el préstamo bancario es en BBVA de Arahal.

El plazo elegido para la devolucién del préstamo es de cinco afios sin carencia, y el
tipo de interés elegido es interés fijo. El tipo de interés maximo que se aplica para un
plazo de cinco afos sin carencia es 4'982%(Nominal), 5°044%(TAE).

Cuadro de amortizacion financiera del préstamo LINEA ICO

Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Saldo inicial 26.083,90 € 20.867,12 €| 15.650,34 € | 10.433,56 € 5.216,78 €
CAF 5.216,78 € 5.216,78 € | 5.216,78 € | 5.216,78 € 5.216,78 €
Saldo final 20.867,12 € 15.650,34 € 10.433,56 €| 5.216,78 € - €
CF(1-1) 1.052,59 € 842,08 € 592,57 € 395,05 € 210,52 €

Tabla 7.2: Cuadro de amortizacion financiera del préstamo

Fuente: elaboracion propia
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Tras la delimitacion de la inversion y financiacion, el balance inicial queda como se
muestra a continuacion:

ACTIVO RECURSOS

Aplicaciones Informaticas | 1.851,00 € Préstamo a largo plazo linea ICO 26.083,90 €

Mobiliario 2.912,29 € Créditos de provision 9.200,47 €
Equipos 5.360,56 €
Reformas 12.640,00 €
Fianza Depositada 2.400,00 €
NAC (tesoreria) 10.120,51 €

TOTAL ACTIVO 35.284,36 € TOTAL RECURSOS 35.284,36 €

Tabla 7.3: Balance inicial
Fuente: elaboracién propia

En este caso, al ser una empresa que se dedica a la prestacion de servicios y cobra
al contado, no tiene clientes y un nivel minimo de existencias. La Necesidad de Activo
Corriente (NAC) se compone solo de tesoreria. Dicha tesoreria se ha estimado
teniendo en cuenta los gastos de explotacion (salarios, alquiler, suministros,
publicidad, etc) mas un margen del 10%.

Otro aspecto a destacar del balance es el capital social, al ser la forma juridica de
auténomo, no es obligatorio realizar una aportacion de capital.

Finalmente, la estructura financiera a largo plazo quedaria de la siguiente manera:

ACTIVO RECURSOS

Aplicaciones Informaticas 1.851,00 € Préstamo a largo plazo linea ICO | 26.083,90 €
Mobiliario 2.912,29 €
Equipos 5.360,56 €
Reformas 12.640,00 €
Fianza Depositada 2.400,00 €

CC(tesoreria) 920,05 €
TOTAL ACTIVO 26.083,90 € TOTAL RECURSOS 26.083,90 €

Tabla 7.4: Estructura permanente del balance
Fuente: elaboracion propia

El capital circulante es el resultado del activo circulante, que en este caso so6lo es
tesoreria, menos el crédito de provision.
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A continuacion se muestran las cuentas de explotacion.

CUENTAS DE EXPLOTACION

Afio 1 Afo 2 Afio 3
Ventas 122.080,00 € | 123.911,20 €| 127.628,54 €
Coste de las ventas 110.405,59 € | 110.405,59 € | 110.405,59 €
Cash Flow de explotacion 11.674,41 € | 13.505,61 € | 17.222,95 €
Amortizacion contable 3.408,99€ | 3.408,99€ | 3.408,99€
Beneficio antes de intereses e impuestos (BAIT) | 8.265,42 € | 10.096,62 € | 13.813,96 €
Costes financieros 1.299,50 € | 1.039,60 € 779,70 €
Beneficio Bruto (BAT) = Base liquidable 6.965,92 € 9.057,02 € | 13.034,26 €
Impuestos 1.323,52 € 1.720,83 € 3.128,22 €
Beneficio Neto (BN) 5.642,40€ | 7.336,19€ | 9.906,03 €
Dividendo 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Reservas 5.642,40€ | 7.336,19€ | 9.906,03 €
Reservas acumuladas 5.642,40€ | 12.978,58 € | 22.884,62 €

Tabla 7.5: Cuentas de explotacién
Elaboracion propia

El régimen de fiscalidad al que me acojo como auténomo, es el de estimacion
directa simplificada. Es la modalidad que he considerado mas apropiada ya que los
impuestos a pagar se calculan en base al beneficio de la empresa.

Siguiendo dicho régimen, la base imponible o base liquidable y el beneficio neto se
calculan conforme a las normas del Impuesto de Sociedades (ingresos menos gastos).
La amortizacién contable es admitida fiscalmente, es decir, deducible de impuestos, al
igual que para el impuesto de sociedades. La amortizacion del inmovilizado es lineal,
en funcién de la tabla de amortizacion simplificada, especial para esta modalidad
(www.agenciatributaria.es). Y asi se ha hecho en el presente trabajo.

Es preciso indicar que en el tercer afio de nuestro horizonte de estudio, se produce
un salto de tramo fiscal, para los dos primeros afios la tributacién es del 19% y para el
tercer afo del 24%, lo cual afectara a los calculos.

7.1.2. El cash flow de explotacién y valor residual

CASH- FLOWS ANTES Y DESPUES DE IMPUESTOS

Afo 1 Afo 2 Afio 3
Ventas 122.080,00 € 123.911,20 € 127.628,54 €
Coste de las ventas 110.405,59 € 110.405,59 € 110.405,59 €
Cash flow de explotacion 11.674,41 € 13.505,61 € 17.222,95 €
Cash Flow de explotacion a.i. 11.674,41 € 13.505,61 € 17.222,95 €
Amortizacién contable 3.408,99 € 3.408,99 € 3.408,99 €
Cash Flow de explotacién d.i. 10.103,98 € 11.587,25 € 13.907,60 €

Tabla 7.6: Cash-flows de explotacién antes y después de impuestos
Fuente: elaboracion propia

A continuacién, se muestra el valor residual del proyecto de inversion, el cual es el
valor de todos los activos en los que se materializo la inversién una vez finalizado el
proyecto. En este caso, el horizonte temporal para la valoracion del proyecto es para
tres afios (Durban, 2011).
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VALOR RESIDUAL DESPUES DE IMPUESTOS

Activos VCy Am. Acum. VCN3 VR3)ai AP, AP3*(1-t) Q//E?\)Iil +
AP; *(1-t)

Aplic.Inf. | 1.851,00€ | 1.851,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Mobiliario | 2.912,29 € | 873,69€ | 2.038,60 € | 1.800,00 € | -238,60 € | -238,60 € | 1.800,00 €
Equipos | 5.360,56 € | 3.710,28 € | 1.650,28 € | 2.300,00 € | 649,72 € | 649,72 € | 2.300,00 €

CC 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Total 10.123,85€ | 6.434,97 € | 3.688,88 € | 4.100,00 € | 411,12€ | 411,12 € | 4.100,00 €

Tabla 7.7: Valor Residual después de impuestos

Fuente: elaboracion propia

7.1.3. Dimensiones financieras

Una dimensidn financiera es un eje temporal en el que se representan las entradas y
salidas de tesoreria derivadas de un proyecto de inversién, dimensioén financiera de la
inversion, o financiacién, dimension financiera de la financiacion. Para elaborarla

hemos seguido la teoria de rentas anuales pos-pagables.

26.083,9

Dimension financiera de la inversion

Dimension financiera de la inversion

10.102,88 €’]‘

11,587 25 €T

4.100,00 €

13.807.60 €

26.083.90 €

Figura 9: Dimension financiera de lainversion
Fuente: elaboracion propia

Dimension financiera de la financiacion agregada

Dimensidn financiera de la financiacion agregada ( Préstamo )

1.05259€
521678 €

lj, 842,08 €

521678 €

I 59257 € intereses d.i. préstamao

5.216,78 € CAF préstamo

10433 56 € CAF préstamo

Figura 10: Dimension financiera de la financiacién agregada
Fuente: elaboracion propia
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7.2.  ANALISIS DE VIABILIDAD

El andlisis de viabilidad ha sido realizado después de impuestos y en términos de valor
para respetar los axiomas de finanzas (Durban, 2011).

7.2.1. Factibilidad econémica

La factibilidad econ6mica de un proyecto de inversion-financiacién se produce cuando
la rentabilidad proporcionada por los activos es superior al coste explicito de su
financiacién (Durban, 2011).

Vamos a determinar la factibilidad econémica del proyecto en base a dos criterios
de evaluacion econdémica: el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de
Rendimiento (TIR).

Siguiendo a Durban (2011), podemos decir que el criterio Valor Actual neto o Valor
Capital compara el coste de la inversion con la ganancia actualizada de los flujos
financieros que genera la misma. Por lo que el resultado del VAN es ganancia neta
actualizada y su significado econdmico depende de la tasa de actualizacién que
utilicemos.

Para determinar la factibilidad econémica de un proyecto en base al criterio VAN
debemos de utilizar como tasa de actualizacién el coste de capital, ya que es la
rentabilidad minima a exigir a toda inversion, y si éste es positivo podemos afirmar que
el proyecto es factible econ6micamente.

FLUJOS DE LA INVERSION K= CMPCyi = | 4,04%

Afi0 0 -26.083,90 €
Afio 1 10.103,98 €
A0 2 11.587,25 €
Afio 3 18.007,60 €

TIR inv 21,77%
VAN(K=CMPCy) 10.326,28 €
VAN(K=TIRgn=3,98%) 10.371,54 €

Tabla 7.8: Flujos de lainversion
Fuente: elaboracion propia

Conocemos dos formas de calcular el coste de capital: (1) como una media
ponderada, CMPCy;, siendo éste un coste valido solo para un ejercicio econémico, y
(2) aplicando el TIR a la dimensién financiera de la financiacion agregada, TIRgy. Con
esta segunda opcion, calculamos un coste valido para todo el horizonte de valoracion.

Como vemos en la tabla 7.8, se ha calculado el VAN para estas dos tasas y en
ambos casos es positivo, por lo que, podemos afirmar que el proyecto es factible
econémicamente.

Para determinar la factibilidad econémica de un proyecto en base al criterio TIR,
utilizamos la siguiente férmula:

RNETA = RA — Coste de Capital = T|R|NV - T|R|:|N

FLUJOS DE LA FINANCIACION A TRAVES DE PRESTAMO (ICO)
Afio 0 26.083,90 €
Afio 1 -6.269,37 €
Afio 2 -6.058,86 €
Afio 3 -16.242,91 €
TIR (Keayar) 3,98%

Tabla 7.9: Flujos de la financiacion
Fuente: elaboracion propia
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Al contar sélo con la financiacion del préstamo ICO, los flujos de financiacion
agregada son exactamente igual a la tabla 7.9 de los flujos de financiacion.

La rentabilidad neta (%) es la rentabilidad del activo menos el coste, o dicho de otra
forma, rentabilidad neta es la diferencia entre TIR;,, Y TIRs, ¥ en éste caso sale una
rentabilidad neta del 17,79%. Por lo tanto, el proyecto es viable econémicamente en

base al criterio TIR.

Otro criterio de evaluacion economica es el plazo de recuperacion. Este es un
criterio de liquidez, a diferencia de los anteriores que son de rentabilidad, que nos dice
el tiempo que tarda el inversor en recuperar su inversion.

Pazo de Recuperacién aproximado Pazo de Recuperacién NO aproximado
Fluios de Caia Flujos de Caja Flujos de Caja
Afos | Flujos de Caja chumuladoé Actualizados Actualizados
(K=TIRgN) Acumulados
0 -26.083,90 € -26.083,90 €
1 10.103,98 € 10.103,98 € 9.717,61 € 9.717,61 €
2 11.587,25 € 21.691,23 € 10.718,02 € 20.435,64 €
3 13.907,60 € 35.598,83 € 12.372,39 € 32.808,02 €

Tabla 7.10: Plazo de recuperacion
Fuente: elaboracion propia

En base a los datos de la tabla anterior, vemos que el plazo de recuperacion
aproximado y no aproximado es inferior a tres afios. Realizando unos sencillos
calculos, podemos concretar que:

Plazo de Recuperacion aproximado = 2 afios, 3 meses y 18 dias
Plazo de recuperacion no aproximado = 2 afios, 5 meses y 12 dias.

Pensamos que el proyecto tiene un plazo de recuperacion muy atractivo.

7.2.2. Factibilidad financiera

Un proyecto es factible financieramente si las tesorerias acumuladas de todos los
periodos son positivas o nulas (Durban, 2011).

Para calcular las tesorerias vamos a restar los movimientos de tesoreria atribuibles
a la inversion menos los movimientos de tesoreria derivados de la financiacion:

e Variables de inversiéon: cash flow de explotacién después de impuestos
(Qpa) y valor residual después de impuestos (VR3qi).

e Variables de financiacion: retribucion de intereses después de impuestos
(Cf4) y devolucién de pasivo (CAFca)

TESORERIA PARA LOS PROXIMOS TRES ANOS
Afo 1 Afio 2 Afio 3 (Liquidacion)
Qi 10.103,98 € 11.587,25 € 13.907,60 €
VR4 4.100,00 €
Tesoreria Inversion 10.103,98 € 11.587,25 € 18.007,60 €
Cfg 1.052,59 € 842,08 € 592,57 €

CAFcp 5.216,78 € 5.216,78 € 15.650,34 €

Tesoreria Financiacion - 6.269,37 € - 6.058,86 € - 16.242,91 €
Tesorerias Ejercicio 3.834,61 € 5.528,40 € 1.764,69 €
Tesorerias Definitivas 3.834,61 € 9.363,00 € 11.127,69 €

Tabla 7.11: Cuadro de tesoreria
Elaboracion propia
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Como se puede comprobar en la tabla anterior, el proyecto no presenta problemas
de tesorerias, es decir, el proyecto es factible financieramente.

A modo de conclusion, se puede afirmar que el proyecto es viable econdmicamente
y financieramente.

Antes de cerrar el presente capitulo, es preciso decir que en el caso de que el
préstamo linea ICO, no llegase o llegase tarde, se ha tenido en cuenta otra alternativa
de financiacién para salvar este inconveniente. Con esto quiero decir que si se diera
este caso, se ha negociado en la entidad financiera Caixa Bank (Arahal) un préstamo
estrella joven por la misma cantidad. Esto conllevaria un aumento del coste de la
financiacioén, del 4,982% al 11%.

Consecuentemente, los calculos del VAN, TIR y tesorerias se ven afectados. Se
han hecho los calculos oportunos, y en este escenario, el proyecto seguiria siendo
viable tanto econdmicamente, como financieramente.

7.3.  ANALISIS COMPLEMENTARIO A LA VIABILIDAD

7.3.1. Andlisis de fijacion de precios y sensibilidad

Se ha realizado un andlisis de precios para justificar la eleccion del precio de las
clases de apoyo a universitarios y no universitarios. Los precios de los cursos de
formacion son precios de mercado oficiales, es decir, no estan fijados por la empresa,
y por ello, no se han considerado en el presente analisis.

El centro ofrece sus servicios de clases de apoyo a un precio de 9€/hora para
estudiantes universitarios, y de 5€/hora para estudiantes de grados superiores (no
universitarios). Previamente a la eleccion de estos precios se hizo un andlisis,
utilizando la funcidon “Analisis Y si / tabla de datos” del programa Excel, sobre los
cambios en la rentabilidad neta anual del negocio en funcién del precio establecido.

La realizacion de este analisis se hizo en base a las siguientes premisas:

a. Se busca la diferenciacion por precios respecto a la competencia, por tanto,
nuestro centro ofrecera precios mas econémicos. Las empresas competidoras
ofrecen precios de 6€ para no universitarios y 10€ para universitarios

b. La exigencia de rentabilidad minima neta anual para el primer afio que
establezco como inversora del proyecto es del 20%.

A continuacién se muestran dos tablas, una en términos relativos (%) y otra en
términos absolutos (€), que muestran los resultados del analisis:

Precio clase de apoyo a universitarios

Rentabilidad neta anual

21 63% 7,50 € | 8,00 € 8,50€-9,50€ 10,00 €
y 0

3,50€ |-10,65% |-2,04% | 6,57% |15,18% |23,78% | 32,39%

4,00€ | -8,50% | 0,11% | 8,72% |17,33% | 25,94% | 34,54%

Precio clase de apoyo a 4,50 € -6,34% | 2,26% | 10,87% | 19,48% | 28,09% 36,70%

no universitarios  |ISI00MN| -4,19% | 4,42% | 13,02% |20)68%) 30,24% | 36,45%

550€ | -2,04% | 6,57% |15,18% |23,78% | 32,39% | 38,47%

6,00€ | 0,11% | 8,72% |17,33% |25,94% | 34,54% | 40,49%

Tabla 7.12: Variabilidad de la rentabilidad neta anual en funcién del precio establecido
Fuente: elaboracion propia
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En la tabla 7.12, observamos como varia la cifra de rentabilidad neta anual en base
al precio seleccionado. Para el calculo de la rentabilidad neta anual hemos utilizado la
formula:

Reservas

R = — x100
neta ™ mmyersion permanente

Respetando las premisas del analisis el precio finalmente fijado es: 9€/hora para
estudiantes universitarios y 5€/hora para estudiantes de grados superiores (no
universitarios).

R _ Reservas _ 5.642,40 100 = 21.63%
neta = Ipyersién permanente X N 26.083,9x e 0
Beneficio Neto Precio clase de apoyo a universitarios

5.642,40€ 750 | 800 | 850 [ING0ONN 950 | 10,00

350 |-2.777,55| -532,23 | 1.713,09|3.958,41 6.203,73 | 8.449,05
4,00 [-221622] 29,10 [2.274,42]4.519,74|6.765,06 | 9.010,38
Precioclasede | 450 |.1.654,89| 590,43 |2.83575]5.081,07 |7.326,39| 9.571,71
mercitarios  IB00M -1.093,56 | 1.151,76 | 3.397,08 |BIGA2HA0) 7.887,72 | 9.507,54
550 | -532,23 |1.713,00|3.958,41]6.203,73 |8.449,05 ] 10.034,22
6,00 | 2910 |2.274,42]4.519,74]6.765,06 |9.010,38 | 10.560,90

Tabla 7.13: Variabilidad de la cifra de beneficio neto en funcién del precio establecido.
Datos en €.
Fuente: elaboracion propia

En la tabla 7.13, observamos cémo varia la cifra de beneficio neto en base al precio
seleccionado. Aparecen resaltadas en rojo las situaciones de pérdidas netas y
sombreadas en azul las cifras del escenario previsto para el presente trabajo. El
célculo del beneficio neto se realizé en la cuenta de explotacion (ver tabla 7.5).

Con este analisis conseguimos informacién de interés, como es:
e Respetar las premisas basicas del analisis.
e Conocer los precios que no podria soportar el negocio.

e Establecer un margen de precios en el que pueda moverme, conociendo las
rentabilidades. Lo cual resulta interesante para el momento que se decida
lanzar alguna oferta o promocion durante el afio.

Ademas, se ha realizado un andlisis de sensibilidad que trata de identificar la
variable mas sensible, entre los dos precios anteriores, en cuanto a rentabilidad.
Hemos seguido utilizando la funcién “Analisis Y si / tabla de datos” del programa Excel.

Precio clase de apoyo a universitarios

Reservas 5.642,40 AV 10%

Rentabilidad neta anual 21,63% 8,10 9,90

4,50

19,48%

23,78%

34,97%
37,13%
36,85%

Precio clase de apoyo a no
universitarios (A Y 10%)

Tabla 7.14: Analisis de sensibilidad precios vs rentabilidad neta anual
Fuente: elaboracion propia
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Esta tabla 7.14 nos muestra como la respuesta de la rentabilidad neta anual difiere
ante cambios equivalentes en el precio (variaciones del 10%) segun se trate del precio
a universitarios y no universitarios. Concretamente, la variacion en la rentabilidad neta
anual es mayor para cambios en el precio de las clases de apoyo a universitarios, por
lo que concluimos que: la cifra de rentabilidad del negocio es mas sensible a
variaciones de precio en las clases de apoyo a universitarios

¢, Como cambia la
rentabilidad neta anual ante
una variacion del 10% en el
precio de las clases de
apoyo a no universitarios?

Tiene una variacion de
2,15% La cifra de rentabilidad del
negocio es mas sensible a

variaciones de precio en las
clases de apoyo a
Tiene una variacion de universitarios.
15,49%

¢ Coémo cambia la
rentabilidad neta anual ante
una variacion del 10% en el
precio de las clases de
apoyo a universitarios?

Tabla 7.15: Resumen analisis de sensibilidad
Fuente: elaboracion propia

7.3.2. Andlisis de escenarios

Por ultimo se ha realizado un analisis de escenarios en base a la capacidad maxima
del negocio.

Resumen de escenario

capacidad OPTIMISTA PREVISTO PESIMISTA
maxima: (90%) (70%) (30%)

Celdas cambiantes:

Alumnos universitarios 7920 7128 5544 2376
Alumnos NO
universitarios 1980 1782 1386 594
Ingresos cursos
formacion 93220 83898 65254 27966
Celdas de resultado:
TIRny 147,03% 109,94% 21,77%
VAN (K= T|R|:|N =
3,98%) 89.412,56 € 67.864,21 € 10.371,54 € -148.489,27 €

Tabla 7.16: Andlisis de escenarios
Fuente: elaboracion propia

El escenario optimista representa el 90% de la capacidad maxima, el escenario
pesimista el 30 % de la misma y el escenario previsto del 70% como se ha mostrado
durante el trabajo, siendo el TIRyyde 21,77% y el VAN de 10.371,54€.

Para el escenario pesimista, los flujos financieros son negativos todos los afios y no
se puede calcular el TIR, de esa ecuacion.
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CAPITULO 8
8. CONCLUSIONES

Realizado el plan de negocio y un analisis de la viabilidad del proyecto, podemos decir
que se han cumplido los objetivos marcados.

El objetivo principal era determinar la viabilidad econémica y financiera de un centro
de formacion para un horizonte temporal de 3 afios.

Para demostrar la viabilidad econémica se ha calculado la rentabilidad con el
criterio VAN y TIR.

e VAN (K=CMPC4=4,04%)= 10.326,28€
e VAN (K=TIR;,=3,98%)= 10.371,54€
¢ Rentabilidad neta= TIR;,, — TIRs,= 21,77% - 3,98%= 17,79%

Como en ambos casos el VAN es positivo y la rentabilidad de la inversion es mayor
que el coste de la financiacion, se puede concluir que el proyecto es factible
econémicamente.

Sin embargo, la comprobacion de la factibilidad econdmica es solamente la primera
condicibn que debe cumplir todo proyecto, es una condicibn necesaria pero no
suficiente. Los proyectos de inversion econémicamente viables deben cumplir una
segunda condicion: ser factibles financieramente (Durban, 2008).

Para demostrar la viabilidad financiera se han calculado las tesorerias de inversion
y financiacion, y por diferencia de éstas las tesorerias del ejercicio, para comprobar si
todas las tesorerias definitivas acumuladas son positivas.

Como se mostré en la tabla anterior del apartado de factibilidad financiera (tabla
7.11: Cuadro de tesoreria), las tesorerias acumuladas son positivas en los tres afios.

Concretamente:
e Afo 1: tesoreria acumulada es de 3.834,61€
e Afo 2: tesoreria acumulada es de 9.363,00€

e Afo 3: tesoreria acumulada es de 11.127,6€

Con ello se demuestra que se cumple la segunda condicién, el proyecto no
presenta problemas de tesorerias, se puede concluir que el proyecto es viable
financieramente.

Como se ha comprobado que el proyecto es viable econdmicamente y
financieramente, se podria desarrollar en los términos indicados.

Complementariamente al objetivo principal en el presente trabajo se ha realizado un
analisis del entorno tanto general como sectorial, un analisis interno donde se describe
la empresa, su forma juridica, ubicacion, los servicios que presta, estructura
organizativa, un andlisis DAFO y todos los pasos necesarios para la elaboracion del
plan de negocio.

Entendemos que con el trabajo presentado damos cumplimiento a las exigencias de
la realizacién de un trabajo Fin de Grado.
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