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Introduccion

1. INTRODUCCION

El objetivo de este Proyecto Fin de Carrera consiste en crear una empresa y
comprobar su viabilidad tanto técnica como financiera a la hora de ponerla en
préctica en un escenario de la vida real. La idea partio del interés de un amigo por
construir una vivienda en un terreno del que dispone en Jarandilla de la Vera,
provincia de Céaceres. Una construccion cldsica con materiales de ladrillo o similar
les parecido muy costosa, y buscaron alternativas de construccion raramente utilizada
en Espafia pero muy habitual en América y en el norte de Europa. Concretamente se
Visitd una exposicion de construcciones de madera natural y tratada de la que partio
la idea.

La empresa que voy a crear es una empresa dedicada al proyecto y a la construccion
de viviendas unifamiliares de madera y a la realizacion de obras menores (suelos y
tarimas de parqué, cenadores, etc.) y se basa en el concepto de responsabilidad
social corporativa.

En nuestra empresa en un principio se pretenden llevar a cabo las siguientes labores:

A) Desarrollo de la planta de reciclaje de la madera a utilizar en la
construccién de las viviendas o en las obras menores.

B) Labor encaminada al Proyecto y al proceso de construccién y de
comercializacion de las mismas.

Pero haciendo un analisis de viabilidad econdmica hemos visto que da una
rentabilidad muy superior el importar las maderas a una empresa especializada en el
sector y vender los desperdicios sobrantes para un posterior reciclado.

Ademas asisti a la feria Expoocio inmobiliaria la cual se celebr6 los dias
comprendidos entre el 28 de Noviembre y el 8 de Diciembre del 2009.

Los conocimientos adquiridos en dicha feria sobre el sector inmobiliario de la
madera me dieron la capacidad para poder investigar mas a fondo sobre el sector en
Internet y conocer la existencia de otras empresas que se dedican a lo mismo que la
mia.

El otro objetivo importante es adquirir una experiencia y unos conocimientos muy
valiosos a la hora de montar un futuro negocio. Si alguna vez nos planteamos montar
una empresa de cualquier indole, con los conocimientos adquiridos en la realizacion
de este proyecto, habremos andado bastante camino y sabremos en todo momento
hacia donde dirigirnos y que tenemos que hacer. Incluso si decidimos poner en
practica esta empresa que en este proyecto desarrollamos, este documento podra
tener validez a la hora de buscar financiacion de terceros para ponerla en marcha.
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Introduccion

MISION DE LA EMPRESA

Es la razon de ser de la empresa considerando sobre todo el atractivo del negocio. En
la mision se hace un andlisis de macro y del microentorno que permita constituir el
escenario actual y posible, para que se pueda ver con mayor facilidad la condicion y
razén de ser de la empresa en dicho mercado.

La situacion actual de crisis economica, el elevado precio de las viviendas y los
recientes cambios socioldgicos que provocan la ruptura de muchas familias, favorece
el interés de muchas personas por independizarse en casas mucho mas asequibles,
espaciosas y de mayor calidad que las que se comercializan en el mercado
tradicional. La mision de nuestra empresa es proporcionar un servicio integral para
cubrir esta necesidad.

MI VISION DE LA EMPRESA

Define y describe la situacion futura que desea tener la empresa. El proposito de la
vision es guiar, controlar y alentar a la organizacion en su conjunto para alcanzar el
estado deseable de la organizacion.

Mi visidn es la de alcanzar una empresa rentable que incorpore profesionales
motivados por el servicio a la sociedad ya que el perfil esperado de nuestros clientes
exige una respuesta muy personalizada.

LA MADERA EN LA CONSTRUCCION DE VIVIENDAS

En nuestro entorno cultural existen dos tipos de sistemas constructivos en madera:

Figural: tratamiento de troncos macizos

e Tronco macizo: este sistema estd basado en la utilizacién de troncos de
madera enteros o en tablones. Es el méas antiguo y existen infinidad de
construcciones de este tipo en paises como Japén, Rusia y paises
escandinavos.

e Coincidiendo con la revolucién industrial se desarrollo el sistema de
"Entramado ligero” o de tipo ""Sandwich'*. Basicamente estas construcciones
tienen la estructura de madera y ésta va forrada tanto por el interior como por
el exterior.

PROYECTO FIN DE CARRERA
Universidad Carlos 111 de Madrid -11 -



Introduccion

El desarrollo de estas construcciones vino dado por la mejora de la maquinaria lo que
facilité la transformacion de la madera.

Las construcciones de entramado ligero han evolucionado por diferentes caminos, en
este momento podemos encontrar gran cantidad de sistemas hibridos que en
ocasiones poco tienen que ver con la madera:

e Estructura de madera forrados con materiales industriales que asemejan o no
a la madera, como el cristal, el acero, el ladrillo, etc.

e Estructuras de hierro forradas con madera u otros materiales de procedencia
industrial.

Con este sistema constructivo es habitual la construccion de casetas moéviles o
“mobil homes”.

Es facil encontrarnos con
casas cuyas construcciones
se realizan totalmente en
fabrica y se transportan a
trozos y ensambladas en la
parcela.

La construccién en troncos
macizos sufrid un severo
retroceso desde los
comienzos de la revolucion
industrial hasta mediados

Figura 2: Vivienda tipo Mobil Homes

del siglo pasado. Su manipulacion, transformaciéon y transporte resultaba muy
costoso por lo que quedo relegada a construcciones artesanas localizadas en zonas de
amplia tradicion, o a construcciones de lujo (principalmente en USA y Canada).

A partir del afio 1950 la construccion de viviendas de troncos comienza a
evolucionar; la maquinaria empieza a ofrecer mejores prestaciones, el mercado
eclosiona de forma rapida y en pocos afios (especialmente gracias a los avances
informaticos) alcanza una inigualable calidad a unos precios muy competitivos.

Actualmente, la tecnologia permite construir casas de troncos siguiendo cualquier
tipo de disefio, adaptado a cada cliente, con unos precios asequibles y una calidad a
toda prueba.

PROYECTO FIN DE CARRERA
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CUALIDADES QUE OFRECE UNAVIVIENDA DE MADERA

Una casa de madera no es s6lo un tipo de casa, es un tipo de vida. La eleccion de una
casa de madera debe hacerse finalmente porque a uno le gusta la madera y cree en
sus beneficios.

La eleccién de una casa de madera no ha de hacerse por motivos estéticos, tampoco
por cuestiones de precio, ni por la rapidez en la construccion; una casa de madera
es otro tipo de casa para otro tipo de vida, una vida dentro de un entorno natural y
saludable, concebido en armonia interior y exterior con la naturaleza y un ejemplo de
consumo responsable enmarcado dentro de un desarrollo sostenible. ElI poder de
consumo de todo tipo que hemos alcanzado en la actualidad no tiene comparacion
con ninguna época anterior y los resultados ya se estdn haciendo notar en la "salud"
del planeta. Este consumo se traduce principalmente en un incremento en la
produccion de residuos y en la demanda energética, es decir, un incremento de la
contaminacion que comienza a pasarnos factura.

El tipo de vida que llevamos en el mundo occidental provoca cada dia més
problemas derivados de la utilizacion de productos quimicos tanto desde el punto de
vista de los usuarios (alergias....), como de los graves problemas de salud que llegan
a padecer los operarios que los producen. Asi mismo las exigencias derivadas de
nuestro ritmo de vida hacen que muchas personas sean propensas a sufrir estrés y
necesiten hogares verdaderamente habitables donde descansar y reponerse de la
presion diaria.

PROYECTO FIN DE CARRERA
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2. LAIDEA
2.1. IDEA REALISTA

Esta idea de negocio surge debido al problema de vivienda que hay en Espafia, ya
que actualmente el sector inmobiliario estd en crisis puesto que el precio de la
vivienda experiment6 un elevado crecimiento en afios anteriores y a pesar de que en
la actualidad debido a la crisis econdémica por la que esta pasando nuestro pais, la
cual ha hecho que los precios bajen por la actual dificultad para la venta de
inmuebles, los precios de las viviendas siguen adn siendo exorbitantes para la
poblacion que quiere obtener una primera vivienda, por este motivo muchas
inmobiliarias han tenido que dejar de construir.

Con este proyecto se pretende facilitar el acceso a la vivienda a la poblacién espafiola
que por un precio bastante modico respecto al convencional, y con la misma calidad
y seguridad que una vivienda tradicional, s6lo disponiendo de un pequefio terreno
puede obtener una vivienda hecha a medida y con las dimensiones que desee.

A continuacién mostramos un cuadro comparativo por metro cuadrado de vivienda
entre los precios de construccion de viviendas en madera y en ladrillo, sabiendo que
el metro cuadrado de madera sale desde 250 € hasta 450 € (www.amadorawood.ro) y
el metro cuadrado de suelo en la Comunidad de Madrid segun datos del Ministerio
de la Vivienda para el segundo periodo del afio 2010 oscila entre los 172 €
(Www.miv.es/es/XLS/ESTADISTICAS/APLI/PSU_T42.XLS) que se corresponde
con pueblos cuya densidad de poblacion esta comprendida entre los 1000 y 5000
habitantes y los 516 € (www.miv.es/es/XLS/ESTADISTICAS/APLI/PSU_T45.XLS)
para poblaciones de mas de 50000 habitantes.

También he contrastado los precios por m? para las siguientes Densidades
poblacionales:

195€ para aquellas cuya densidad de poblacion sea inferior a 1000 habitantes
(www.miv.es/es/XLS/ESTADISTICAS/APLI/PSU_T41.XLS).

260 € para aquellas cuya densidad de poblacion este comprendida entre 5000 y
10000 habitantes (www.miv.es/es/XLS/ESTADISTICAS/APLI/PSU_T43.XLS).

Finalmente para las comprendidas entre 10000 y 50000 habitantes: 353 €
(www.miv.es/es/XLS/ESTADISTICAS/APLI/PSU_T44.XLS).

Sin embargo en ladrillo para vivienda libre se situé en 1846,7 € y para vivienda
protegida 1141.4 € (www.publico.es, Servimedia. viernes 16 de julio de 2010). En la
siguiente tabla se indican los precios de la vivienda de diversas superficies
contemplando estos precios respecto del mayor y menor precio ofrecido por la
vivienda de madera.
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La ldea

Como podemos observar de este estudio, vemos que los costes de las viviendas
fabricadas en madera aun considerando las de la mejor calidad y ubicadas en los
municipios mas caros salen muchisimo mas rentables incluso que una Vivienda de
Proteccion Oficial (VPO) fabricada con los materiales tradicionales. Esto hace pensar
que podriamos trabajar conjuntamente con los ayuntamientos para ofrecer este tipo
de viviendas a determinados colectivos a los que se desea ayudar: a los jovenes, a los
parados, a los pensionistas, etc.

MADERA de MADERA de LADRILLO LADRILLO

, | menor precioy | mayor precioy | PROTEGIDO LIBRE

m suelo mas suelo mas caro
barato
©
© © ©

25 10.550 24.150 28.535 46.167,5
50 21.110 48.300 57.070 92.335
75 31.650 72.450 85.605 138.502,5
100 42.200 96.600 114.140 184.670
125 52.750 120.750 142.675 230.837,5
150 63.300 144.900 171.210 280.050
175 73.850 169.050 199.745 323.172,5
200 84.400 193.200 228.280 369.340
225 94.950 217.350 256.815 415.507,5
250 105.500 241.500 285.350 461.675
300 126.600 289.800 342.420 554.010
325 137.150 313.950 370.955 600.177,5
350 147.700 338.100 399.490 646345

Tablal: Estudio comparativo de precios entre las distintas alternativas de viviendas.
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2.2. VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

Este proyecto también se caracteriza por ser un proyecto ecoldgico ya que se
minimiza la deforestacion de arboles, puesto que en la construccion de las viviendas
se utilizan maderas recicladas mediante el aprovechamiento de pequefios pedazos de
madera (15 cm aproximadamente) aglomerados mediante la técnica de procesado
llamada “finger” y mediante prensado.

Los desperdicios que se obtengan del proceso de construccion de las viviendas se
venderan a otras empresas para asi contribuir a la reutilizacion y al reciclaje de los
mismos.

Del amplio abanico de posibilidades que abarca la construccion de viviendas en
madera, elegiremos construir con una estructura exterior formada por una capa
interior de yeso preformado tipo Pladur o similar, una capa intermedia formada por
vigas de acero y paneles de chapa de acero antipenetracion, y entre medias de éstas
una capa de lana de vidrio como aislante térmico y acustico. Elegimos este tipo de
estructura para dotar a la vivienda de la seguridad adecuada frente a actos vandalicos,
ya que dicha armadura panelada actia como blindaje. Y finalmente con un
recubrimiento exterior de madera.

En los tabiques interiores de separacion entre estancias facilitamos al cliente la
opcidn de elegir terminacion en Pladur o en madera. En ambos casos se realizaria
una estructura de acero y lana de vidrio recubierta por ambos lados de Pladur o
madera.

Hemos optado por la construccion en madera frente al ladrillo, no s6lo por los
motivos citados anteriormente sino que ademas la madera presenta numerosas
ventajas frente al ladrillo que citamos a continuacion:

1. Ahorro energético: la energia necesaria para su fabricacion es nula ya que el
arbol utiliza la energia solar (funcion clorofilica). EI consumo de energia en
el proceso de transformacion de la madera es muy inferior cuando se compara
con los del acero, aluminio o cemento: transformar 1 tonelada de aluminio
exige 17.000 Kwh y 1 tonelada de acero 2.700 Kwh, mientras que
transformar 1 tonelada de madera tan solo precisa 430 Kwh. En consecuencia
la madera exige un menor consumo energético en su transformacion y
posteriormente durante su periodo de utilizacion consume menor energia
tanto en calefaccién como en aire acondicionado. Ahorra hasta un sesenta por
ciento de energia en concepto de calefaccion. Este ahorro energético se
consigue porque la conductividad térmica de la madera es un 40% menor que
en los cerramientos tradicionales de ladrillo por lo que el gasto de
manutencion tanto en invierno como en verano es muy inferior al habitual
haciendo mas barata y confortable tanto la calefaccion como el aire
acondicionado.

PROYECTO FIN DE CARRERA
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2. Respeto al medio ambiente acorde con un desarrollo sostenible: el
aprovechamiento de los bosques ordenados conjuga el aspecto productivo con
el respeto al medio ambiente y la conservacion del equilibrio ecoldgico. La
tecnologia desarrollada permite procesos de fabricacion en los que se han
incorporado los més sofisticados controles para asegurar la calidad en todas
sus fases y en el producto final, asi como para evitar el deterioro del medio
ambiente.

3. Reciclabilidad y ahorro de materia prima: una vez finalizado su ciclo de
vida, la madera se recicla o se revaloriza como abono o energia calorifica sin
contaminar el medio ambiente. Las mejoras en las técnicas de fabricacion y
los nuevos productos aprovechan todos los residuos. Se puede hablar de un
aprovechamiento integral de la madera, incluso la corteza se usa
transformandola en energia. La madera, como materia prima renovable,
resulta imprescindible para la vida en la tierra. La madera es un producto
ecoldgico, los bosques articos son cortados, replantados y cuidados, sin
producir el menor dafio al entorno. Durante su crecimiento, las talas
controladas y los bosques cuidados hacen que su propia salud y crecimiento
mejore con relacion a los bosques naturales. Los arboles evitan la
desertizacion fijando la tierra. En este momento, existe en Finlandia el doble
de reservas de madera que a principios de siglo.

4. El paso del tiempo no le perjudica, como material natural se ennoblece,
aumentando incluso su belleza.

5. La madera es uno de los materiales de construccion méas sanos que existen.
Actla como regulador natural del ambiente interior; "respira” y asi ayuda a la
ventilacion; estabiliza la humedad vy filtra y purifica el aire; es calida al tacto
y absorbe el sonido; y tampoco trastorna los sutiles campos eléctricos y
magnéticos naturales.

6. Razones de tipo practico pero de indudable interes:

- La garantia de precio cerrado le evitara sorpresas habituales y poco
agradables, comunes en otro tipo de construcciones. En una casa de
troncos usted conoce el precio exacto y final, sin sobresaltos.

- Los cortos plazos de entrega, montaje, construccion y finalizacion de obra
es un motivo muy importante a tener en cuenta y a valorar dentro de la
inversion.

- Las casas de madera son notablemente més econémicas que las de obra
tradicional. Con ningin material natural se puede construir de una manera
mas economica. So6lo se conseguird mejor precio con los productos
fabricados mediante procesos quimicos industriales.

- Las casas de madera son de facil limpieza.

PROYECTO FIN DE CARRERA
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- Por dltimo, muchos de nuestros potenciales clientes podrian decidirse por
una vivienda construida en madera porque les ofreceria la posibilidad de
construir su propia vivienda.

7. Las construcciones en madera maciza apenas utilizan productos quimicos,
es decir, la madera es seleccionada en funcion del uso que ésta vaya a tener.
Las casas pueden construirse sin utilizar ningn producto quimico por lo que
constituye una construccién totalmente ecoldgica.

8. Por las especiales caracteristicas de la madera, cuando estas casas se utilicen
como segunda vivienda, tienen la gran ventaja de encontrarlas en cada visita
como si estuvieran siempre "habitadas"”. Por otra parte, en lugar de sufrir un
deterioro, con el paso del tiempo su apariencia resulta incluso mas natural y
agradable.

9. Efectos beneficiosos para la salud:

- Sus especiales caracteristicas hacen que regulen perfectamente la
humedad exterior-interior, factor muy beneficioso para reducir y combatir
en su caso las enfermedades de tipo reumatico.

- No permite que se incruste el polvo, lo cual resulta beneficioso para
enfermedades de tipo alérgico.

- Laabsorcidn del ruido facilita un ambiente relajado y tranquilo.

- No acumula electricidad estéatica, con lo cual facilita un perfecto descanso
en un ambiente sereno y relajado.

10. Razones de tipo estructural:

- Una pared de madera soporta tracciones, flexiones y dilataciones que en
un muro de ladrillo podrian provocar un considerable agrietamiento y, a la
larga, su progresivo e inevitable desmoronamiento. Este efecto
tipicamente se produce por el asentamiento diferencial de la cimentacion.
En el caso de la madera el efecto de su enfibrado impide tanto la aparicion
como el crecimiento de grietas.

MEMORIAY CALIDADES

Todos los materiales utilizados en la construccion de nuestras viviendas llevan el
marcado CE. Un chalet de madera ha de cumplir con toda la normativa urbanistica
aplicable a una vivienda familiar (comunitaria, nacional, autonémica y municipal). El
cumplimiento de esta normativa ha de venir contemplado en el Proyecto
Arquitectonico al que nos adaptamos.

En cualquier caso, de un modo genérico, la memoria de calidades es la siguiente:

PROYECTO FIN DE CARRERA
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Madera maciza de Pino Artico en paredes exteriores e interiores, con el mismo ancho
de tabiques para el interior y para el exterior. EI grosor de dichos troncos varia segun
el tronco escogido (minimo 95 x 170 mm) En los muros y paredes no se utilizan
puntas de sujecion, formando todas ellas un solo cuerpo que al mismo tiempo son
muros de carga. El engarce y la sujecion en las esquinas se llevan a cabo a presion
con aislamientos entre troncos y en las uniones.

Toda esta estructura de paredes estd cortada y numerada en fabrica. La madera
utilizada es de crecimiento lento (normalmente mas de cien afios) lo que garantiza su
durabilidad, y ha sido secada uniformemente a 18°C.

“» - 0 ‘\;'.\ -

Figuras 3’y 4: Madera utilizada en la construccion de estructuras de viviendas

Vigas de planta baja (70 x 170 mm en las casas construidas sobre pilares y de 42 x
95 mm si éstas van sobre una plataforma de hormigén), calculadas de acuerdo con
las necesidades estructurales. En los casos en los que sea necesario, estas vigas son
sometidas a un tratamiento especial antihumedad mediante el procedimiento de
autoclave. En la parte superior va la tarima, y en la inferior se colocan unos
aglomerados especiales antihumedad. Entre la tarima y los aglomerados se coloca el
aislamiento de Lana de Roca, siempre cumpliendo las Normas Baésicas de
Edificacion y de acuerdo con el proyecto.

Figuras 5y 6: Vigas superiores e inferiores en viviendas de madera

Vigas de primera planta (minimo 95 x 170mm). Estas vigas son similares a los
troncos de las paredes y muros y sobre ellas va la tarima. En algin caso se pone
tambiéen aislamiento de Lana de Roca y tarima en la parte inferior, si bien
habitualmente no es necesario.

PROYECTO FIN DE CARRERA
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Vigas de tejado (70 x 170 mm). Calculadas segun el proyecto de acuerdo con las
cargas que deban soportar. En los casos en los que sea necesario pueden llevar vigas
especiales laminadas, sobre todo en las cumbreras. En los tejados se sitda una tarima
en la parte inferior (vista) y sobre la que se coloca también Lana de Roca y una
nueva tarima en la parte superior, en la zona que se encuentra bajo tejado.
Sobre la tarima de la parte superior se coloca la pizarra sintética, losa gallega, teja,
etc., segun lo contemplado en proyecto. Los tejados van provistos de un espacio de
ventilacién para facilitar el aislamiento térmico (frio o calor).

Vigas laminadas en caso de que se indique su necesidad en el proyecto. Sus
dimensiones son calculadas por el arquitecto especificamente para cada caso, que
serian cortadas a medida en obra durante su instalacion.

Madera de pino y/o abeto en tarimas, rodapiés, tapajuntas, etc. Todo ello, siguiendo
los controles de fabricacion exigidos en las normas de fabricacion y construccion del
pais de origen del fabricante (Finlandia) y cumpliendo la normativa espafiola para
cada producto (Grados de humedad, ignifugos cuando sean necesarios, tratamientos
antiparasitarios...)

Las dimensiones varian: tarimas de suelos (28 x 87 mm), tarimas especiales para
terrazas en autoclave (28 x 95 mm), tarimas de tejado exterior (20 x 87 mm) e
interior (12 x 120 mm), tapajuntas de ventanas y puertas (19 x 120 mm) con esquinas
redondeadas.

Aislante especial entre troncos. Este aislante consta de una tira adhesiva y un
canutillo, y se coloca para una mayor estanqueidad en las zonas de union de los
machihembrados. Este producto cuenta también con el marcado CE de calidad.

Aislamientos de Lana Roca Bx Spintex 613 de 80 mm de espesor. Este aislamiento
se encuentra colocado entre las tarimas exteriores e interiores tanto en el techo como
en suelo, cuando no esté formado por la plataforma de hormigén. La ventilacion
térmica superior permite la circulacion de aire bajo el tejado para un mejor
aislamiento térmico.

En muchas ocasiones y para dar cumplimiento al Codigo Técnico de la Edificacion,
en adelante CTE, es necesario poner un aislamiento suplementario o trasdosado.
Este aislamiento puede ir colocado exterior o interiormente.

| STy 3

Figuras 7 y 8: Aislamiento y Trasdosado
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- El barnizado de todos los elementos de madera se realiza con productos de los
conocidos como barnices "al agua” y se ejecuta mediante tres manos en los muros
exteriores (1 mano de color y 2 de acabado), mediante dos manos en los tabiques
interiores (incoloro) y mediante un barniz de poliuretano en suelos y bafios (1 capa
de fondo y 2 de acabado). A peticion del cliente es posible utilizar barnices
ecologicos. Ademas de los barnices, existe una amplia gama de pinturas.

COLECCION DE COLORES CETOL
COLLEZIONE DI COLORI CETOL

Colores Standard / Colori Standard
Madera de Iroco Madera de Pino Madera de Iroco
Legno di Iroko Legno di Pino Legno di Iroko

114 Nogal Caro | Noce Chiaro / t 114 Nog Caro |/ Noce Cularo KO4S Caoba / Moging

3

K089 Afromosia 514 Nogad Oscuro [ Noce Scuro/

KOSS Teka / Teka K010 Nogal Clasikco / Noce Classio

216 Nogal Rojizo / Noce Rosso / fle 214 Nogal Rojizo / Noce Rosso

Figura 9: Tonalidades utilizadas en las construcciones de madera

Una vez establecido el disefio definitivo de la casa, éste es enviado a fabrica y en un
periodo maximo de 10 semanas la mercancia puede estar en su parcela.

PROYECTO FIN DE CARRERA
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- El trasdosado por el exterior se realiza mediante:

1.

Rastreles sobre la pared por el interior, colocados sobre guias metalicas
deslizantes que permiten el asentamiento de la vivienda. Sus dimensiones
son de 42x140 mm.

Embellecedores de esquina.

Aislamientos de Lana Roca Bx Spintex ¢ similar 613-80 mm de espesor 6
de 40 mm de espesor, colocado entre rastreles.

Papel transpirable marca MONARPERM CLASSIC o similar para evitar
las condensaciones.

Tabla sobre la barrera de vapor y clavada sobre los rastreles de dimensiones
20x45mm (forma un espacio para ventilacion y evitar condensaciones).

Tablas de 19 a 28 mm de ancho imitacion tronco similares al tronco elegido
para la construccion de la vivienda. (Colocadas sobre la tabla superpuesta
sobre los rastreles y dejando una camara de ventilacién entre esta y el papel
transpirable).

- El trasdosado por el interior se realiza mediante:

1.

Rastreles sobre la pared por el interior, colocados sobre guias metalicas
deslizantes que permitan el asentamiento de la vivienda, de dimensiones
42x45 mm.

Aislamientos de Lana Roca Bx Spintex 6 similar 613-40 de 40 mm de
espesor, colocado entre rastreles.

Papel transpirable MONARPERM CLASSIC 6 similar para evitar las
condensaciones.

Tablas de 19 a 28 mm de ancho imitacion tronco similares al tronco elegido
para la construccion de la vivienda (clavada sobre los rastreles y sobre el
papel transpirable).

Embellecedores de esquina.

Rastreles de esquina.

PROYECTO FIN DE CARRERA
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- Las ventanas son de tipo Climalit 4-15-4 y las puertas fabricadas bajo estrictos
controles de calidad.

Figuras 10 y 11: Ventanas con marcos en madera

- Los Sanitarios son de tipo Roca Dama Senso o similar, con cualidades en funcion
del modelo.

- La griferia sera de tipo Roca Vectra o similar.

Figuras 12 y 13: Sanitarios y griferia estandar

- La instalacion de fontaneria es de tipo estandar (segun proyecto y cumpliendo con
la normativa de cada zona).

- La instalacion eléctrica es de tipo estandar (segin proyecto y cumpliendo la
normativa en cada zona). Los enchufes e interruptores pueden ser:

e SIEMENS, serie Delta Line color blanco.

Figura 14: Enchufe SIEMENS, serie Delta Line color blanco
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e SIMON, serie 82, color Blanco 6 Marfil.

Blanco
Figura 15: Enchufes SIMON de la serie 82 en colores Blanco y Marfil.
- La instalacion de Television sera de tipo estandar (segin proyecto).
- Teléfono de tipo estandar (segun proyecto)

- Pizarra sintética, teula ¢ tégola asféltica (a peticién de cliente es posible colocar
cualquier tipo de teja o losa gallega).

Figuras 16 y 17: Tipologias de pizarra sintética
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FASES EN LA CONSTRUCCION DE UNA VIVIENDA
1. Disefio a peticion de cliente

Cada terreno esta sujeto a una normativa de construccion que contempla diversos
aspectos como el nimero de metros que se pueden construir, el nUmero de plantas,
las alturas méximas permitidas, la inclinacion de tejados, separacion de linderos e
incluso los materiales de construccion que pueden ser empleados.

Cada cliente tiene unas necesidades y un disefio de como quiere que sea su casa.
Afortunadamente, hoy en dia los costes de una casa son idénticos en los modelos
estandar que en los modelos hechos por encargo. En nuestro caso casi el cien por
cien de las construcciones son disefiadas segun los criterios del cliente.

2. Fabricacién

Una vez establecido el disefio definitivo de la casa, éste es enviado a fabrica y en un
periodo méaximo de 10 semanas la mercancia puede estar en su parcela.

El tiempo necesario para cortar, fabricar y transportar una casa hasta su lugar de
construccion es de setenta y cinco dias aproximadamente.

Normalmente esta previsto que la fabrica cierre en el mes de Agosto, una semana en
Navidades y otra en Semana Santa. Durante estas fechas el tiempo de fabricacion se
alarga. Los periodos de mas acumulacion de trabajo son en verano, tanto en el
proceso de fabricacion como en los montajes.

Figuras 18 y 19: Fabrica de tratamientos de madera para la construccion de viviendas
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3. Descarga de la mercancia en la parcela

Hay que tener en cuenta previamente a la llegada de la mercancia que el acceso a la
parcela debe presentar las condiciones necesarias para el acceso de un camidn
"trailer" y que se debe disponer de un espacio plano para poder almacenar todo el
material facilitando asi el trabajo de los montadores e instaladores.

T :fm', :..wnr;;‘__

Figuras 20 y 21: Traslado de materiales desde la fabrica

]

Figura 22: Deposicion de dichos materiales en el terreno donde se construira la vivienda

2.2. VIABILIDAD TECNICA DE LA EMPRESA

Dejando clara la viabilidad técnica del producto, vamos a abordar la viabilidad
técnica de la empresa. Los oficios de los empleados que vamos a necesitar contratar
son los mismos que en la edificacion convencional a los que es necesario incorporar
los carpinteros estructurales que se diferencian de los habituales encargados de
puertas y solados. Usaremos las subcontrataciones de los diversos oficios facilmente
accesibles en el mercado de la construccion. Los obreros encargados en la
construccién de este tipo de viviendas son carpinteros estructurales y de otras
especialidades cuyas funciones se citan a continuacion:

e EIl carpintero estructural es quien construye, erige, instala y repara las
estructuras y los detalles hechos de madera, derivados de la madera, y substitutos
de madera, tales como estructuras de edificio, incluyendo las particiones,
viguetas, tachonado y vigas; escaleras de madera, marcos de ventana y puertas, y
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pisos de madera dura, siguiendo los cddigos locales de construccion. Los trabajos
se extienden desde construir formas concretas y monturas de refugios temporales
hasta los proyectos que requieren trabajo de terminacion exacta.

.1. Naturaleza de la ocupacién

e Estudiar modelos, bosquejos y planos de edificios
e Estimar el costo total del trabajo basado en los materiales y la labor requerida
e Ordenar materiales de construccion

e Medir los materiales o las distancias, usualmente con cinta o regla de medidas
cuadradas

e Anclar y reforzar las formas y otras estructuras en su lugar usando los
sujetadores tales como clavos, pernos, barras del ancla, cables de acero,
tablones, cufias y maderas

e Seleccionar los materiales y preparar la disposicion

e Construir o reparar gabinetes, puertas, armazones, pisos Yy otros accesorios de
madera usados en edificios, utilizando las maquinas de carpinteria,
herramientas de mano de carpintero y herramientas eléctricas

e Marcar la lineas de corte y ensamblaje en los materiales

e Cortar y dar forma a los materiales con las medidas prescritas usando la mano
y las herramientas eléctricas

e Montar, sujetar e instalar los materiales

e Instalar los pernos de metal usados para las divisiones en las paredes

e Poner los pisos y construir escaleras

e Comprobar la exactitud del trabajo en marcha con los niveles y cortes justos

Las herramientas, el equipo y las ayudas de trabajo que los carpinteros pueden
utilizar incluyen:

e Mano y herramientas eléctricas
e Gatos de techo y pared
e Clavos, tornillos y tachuelas

e Pegamento y masilla
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e Sujetadores y sistemas de clavos

e Equipo de laser (para establecer elevaciones)

e Cortes justos y niveles

e Monturas cuadradas y reglas

e Cintas métricas y calibradores

e Lapices, tiza y marcadores de medida normalizados

Los materiales usados por este tipo de carpinteros incluyen madera y productos de
madera, los substitutos de madera, aislantes, metal, plastico y hormigon. Los
carpinteros también trabajan con muchos productos prefabricados como por ejemplo:
ajustes para interiores, ventanas, gabinetes, papel de construccion, pernos de metal,
puertas y pozos de ventana, bloques de suelo de madera dura, amarras para marcos,
techos y pisos, y cubiertas de guijarros.

e Especialidades ocupacionales.

Debido a la amplia variedad de trabajo en el mercado, algunos carpinteros se
especializan en tipos especificos de trabajo tales como carpinteria &spera o de
terminacion final. Sin embargo, en la mayoria de las areas los carpinteros realizan a
menudo todas las clases de carpinteria.

1. Los carpinteros de terminacion presentan e instalan moldes, tableros de
base, marcos de puertas, puertas, ventanas, paneles de madera, gabinetes,
pisos de madera dura, escaleras, divisiones (cubiculos) y otros arreglos
interiores y exteriores.

2. Los carpinteros asperos construyen los armazones de madera asperos para
los edificios; instalan los marcos asperos de ventanas y puertas, las
divisiones, pisos secundarios y forro en las paredes y techos externos.
También construyen las formas concretas, andamios, plataformas, cercas y
refugios temporales en el lugar de trabajo.

3. Los carpinteros de mantenimiento construyen y reparan la artesania en
madera estructural y trabajan con equipos para moldeados, dibujos, o
instrucciones.

4. Los carpinteros acusticos montan los azulejos acusticos a las paredes y a los
techos de edificios para reducir la reflexion del sonido y para adornar las
habitaciones. También instalan techos suspendidos.
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Figura 23: Albafiil especializado en construcciones de madera

Para nuestra empresa se contratard un carpintero. Ademas es necesaria la
subcontratacion como minimo de un fontanero, un cristalero y un electricista. Segun
las necesidades y requerimientos de nuestros clientes, serd necesaria la
subcontratacion de obreros y técnicos especializado como por ejemplo un arquitecto
para el disefio y un arquitecto técnico la construccion y la obtencion de los permisos
administrativos correspondientes. Al contar con un ingeniero informéatico como
socio, este se encargara de la creacion de un portal web y el mantenimiento de la red
informatica.

Ademaés del proceso de construccion y de montaje del producto que ofrecemos, se
contratara a una persona para realizar las labores de limpieza tanto de la nave de
fabricacion y almacenamiento como de la casa piloto.

Por ultimo podriamos contratar una secretaria o secretario para realizar las labores de
administracion, exposicion y venta al publico, colaborando con las labores
comerciales de las que yo seria la responsable. Aunque en una fase inicial de
implantacion de la empresa prescindiriamos de este puesto hasta alcanzar el periodo
de madurez de la misma.

El carpintero, la limpiadora, mi socio y yo misma formariamos la terna inicial con la
que arrancaria esta empresa de disefio, fabricacion e instalacion de viviendas a
medida construidas en madera maciza. En consecuencia la viabilidad técnica esta
garantizada por la destreza operacional del carpintero especializado en madera y por
la cualificacion de la ingeniero técnico industrial, especialidad mecanica, promotora
de este proyecto.
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2.3. VIABILIDAD ECONOMICA

Para llevar a cabo nuestro proyecto necesitamos disponer una nave de dimensiones
suficientes para almacenar las materias primas necesarias en la construccion de las
viviendas y de los preformados de las viviendas vendidas para su posterior transporte
y montaje en las instalaciones del cliente. En el inicio de esta empresa no conviene
arriesgar recursos propios por lo que es mas adecuado alquilar un inmueble que
comprarlo.

La oficina en la que se llevaran a cabo las labores de venta y atencion al cliente, sera
una casa de madera con nuestro propio disefio que servird como casa piloto y
finalmente permitira ser vendida a un precio més econémico.

Estas casas incluyen transporte montaje, cocina equipada, bafio equipado, armarios
empotrados en cada habitacion, instalacion eléctrica y de fontaneria.

Este tipo de viviendas requieren permiso de edificacion ya que estan adheridas al
suelo, por lo tanto contrataremos a un arquitecto para la edificacion y legalizacion de
las mismas.

No vamos a empezar con un proyecto muy ambicioso, ni de grandes dimensiones
porque pretendemos que sea bastante realista.

2.4. CONDICIONES PARAACOMETER NUESTRA
IDEA

Cada vez es mas firme la apuesta de las administraciones publicas por las pequefias y
medianas empresas, que intentan motivar a los jovenes emprendedores y agilizar los
tramites necesarios para la puesta en marcha de una empresa. Lo cierto es que, si
aportamos de modo correcto la documentacién necesaria, podremos convertirnos en
nuestro propio jefe en tan solo un dia.

Para conseguirlo realizaremos las siguientes pautas:

1) Planificar. Crearemos un plan de negocios en el que hemos acotado el
publico al que nos vamos a dirigir (jévenes o personas cuyos ingresos no les
permitan comprarse una vivienda de gran tamafio en ladrillo). Buscamos las
posibilidades de supervivencia de nuestra actividad o las posibles formas de
financiacion. Es el plan de accion.

2) Forma juridica. Las figuras mas habituales en las pymes (pequefias y
medianas empresas) son la de empresario individual (forma por la que en
principio vamos a optar por su sencillez y economia) y las sociedades de
responsabilidad limitada o an6nima. Para montar un negocio como Sociedad
Limitada (S.L), los tramites administrativos se reducen y no se exige un
capital inicial.
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3) Puesta en marcha. Nos hemos informado de la obligatoriedad de hacer una
declaracion previa al inicio de operaciones en la administracion de hacienda
que corresponde a nuestro domicilio fiscal. Este tramite es el primero que
debemos realizar para poder abrir nuestra empresa.

4) Licencia. La licencia de actividad o de apertura es un requisito que
necesitamos para poner en marcha el local o la instalacion en la que vayamos
a desarrollar nuestra actividad. Nos hemos informado que se solicita en el
ayuntamiento del municipio en el que ubiqguemos nuestro negocio. Hemos
encontrado dos despachos los cuales hemos convertido en uno mediante una
obra de derribo de tabique en Madrid capital, concretamente en la C/ Pedro
Muguruza n°l situada en la zona de Castellana, ya que esta sido la que mejor
se ha adaptado a nuestras expectativas industriales y econémicas.

5) Pagar el IAE. El impuesto de actividades econémicas es anual y esté regido
por el articulo 79 de la Ley Reguladora de Haciendas Locales. Debe abonarse
un minimo de diez dias antes del inicio de la actividad.

6) Declarar. Realizaremos la declaracién censal de inicio de actividad a la
administracion publica de hacienda correspondiente a nuestro domicilio
fiscal.

7) Seguridad Social. Nos darnos de alta en la Tesoreria de la Seguridad Social
con el régimen fiscal de trabajadores autbnomaos.

8) Tipo de empresa. Si algin dia nuestra empresa creciera mucho y
quisiéramos crear una sociedad limitada nos exigirian el deposito bancario de
un capital social minimo de 3.005,06 euros, la inscripcion de la empresa en el
Registro Mercantil y en la Seguridad Social y la liquidacion del impuesto por
operaciones societarias (el 1% del capital social).

9) Apertura. Comunicariamos ante la Comunidad Autonoma de Madrid (lugar
donde se va a desarrollar nuestra actividad) la apertura del centro de trabajo,
para lo que hay un plazo maximo de un mes.

10) Libro de visitas. Sellaremos el libro de visitas en la Direccion Provincial de
Trabajo y Asuntos Sociales, para tenerlo siempre disponible en el lugar de
trabajo.

Hemos investigado la posibilidad existente de conseguir subvenciones a fondo
perdido de hasta el 50% de nuestra inversion o importantes ayudas por la creacion de
empleo y préstamos de hasta el 0% de interés, sin gastos ni comisiones. También
realizaremos la planificacion fiscal mas ventajosa aprovechando los incentivos
fiscales y mecanismos legales puestos a nuestra disposicion y por ultimo aplicamos
los incentivos y las modalidades de contratacibn mas ventajosas para reducir al
maximo sus costes laborales.
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PROCEDENCIA DE LAS SUBVENCIONES

En la Comunidad de Madrid podemos obtener Subvenciones y Ayudas de varios

organismos:

1 La Union Europea.

2 El Estado Espafiol.

3 La Comunidad Autonoma de Madrid.
4 Los Ayuntamientos.

5 La Camara de Comercio.

6 Las Sociedades de Capital Riesgo.

SUBVENCIONES Y AYUDAS FINANCIERAS QUE PUEDE OBTENER

En Madrid, las empresas pueden obtener subvenciones de hasta el 50% de la
inversion, y obtener financiacion al 0% de interés y bonificaciones de hasta 5 puntos,
para préstamos y leasing de hasta 1 millon de euros y hasta 10 afios. De las multiples
subvenciones y ayudas que ofrece la Comunidad de Madrid adaptadas a los
propositos de nuestra empresa podemos optar a las siguientes:

1.

2.

10.
11.

12.

Subvenciones y ayudas para la creacion de nuevas empresas
Subvenciones y ayudas para Jévenes empresarios y emprendedores
Subvenciones y ayudas para la mujer empresaria

Subvenciones y ayudas para autbnomos

Subvenciones y ayudas para la creacion de empleo

Subvenciones y ayudas para la Inversion en activos fijos
Subvenciones y ayudas para la modernizacion de la empresa
Subvenciones y ayudas para la formacion de nuestros trabajadores
Subvenciones y ayudas para la internacionalizacion de la empresa
Subvenciones y ayudas para la proteccion del medio ambiente

Subvenciones y ayudas para el uso de energias renovables y ahorro
energético

Subvenciones y ayudas para el comercio
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13. Subvenciones y ayudas para el transporte al terreno desde la nave

14. Subvenciones y ayudas para la artesania ya que trabajar con madera es una
habilidad artesanal

Nos hemos informado que la mayoria de los beneficiarios de ayudas y subvenciones
son los empresarios individuales autobnomos, las pequefias y medianas empresas
(pymes), y otros organismos intermedios como las asociaciones y que podemos optar
a tantas subvenciones y ayudas como salgan, siempre que acometa la inversion
objeto de subvencién.

En nuestro caso la realizacién de la inversién es objeto contemplado en varias
subvenciones. En estos casos se puede optar a todas siempre que la orden que
aprueba la subvencion no diga expresamente que sea incompatible con otras
subvenciones o ayudas para la misma finalidad.

Nos beneficiaremos de las subvenciones o ayudas a las inversiones efectuadas, tanto
en inmovilizado material nuevo, como los gastos necesarios para su puesta en
funcionamiento, teniendo en cuenta que no se incluye el circulante, el IVA u otros
impuestos ligados a la inversion.

Nuestra empresa o proyecto responde a los criterios fijados en la orden de regulacion
de la subvencion como:

 Un proyecto especifico. La ayuda estd asociada a un proyecto concreto como una
reubicacion industrial o desarrollar nuevos productos. En estos casos, se suele exigir
la viabilidad del proyecto después de un periodo de tiempo. Para ello definiremos
adecuadamente el plan del proyecto ya que un plan de negocios bien estructurado es
esencial para argumentar una buena propuesta.

« Ubicacion. La mayoria de los planes de ubicacién subvencionables se administran
desde los ayuntamientos o desde la Comunidad de Madrid. Como la ubicacién de la
empresa puede ser crucial porque la cantidad de financiacion disponible depende en
gran medida del area en la que nos establezcamos, ya que normalmente las areas
méas deprimidas econdmicamente disponen de mas ayudas dotandolas de una
financiacion adicional para posibilitar su regeneracion, siendo especialmente
subvencionables los proyectos con fuerte creacion de empleo. La Union Europea ha
designado a determinadas areas como "necesitadas" debido a su situacién econdémica
y las identifica como areas "Objetivo uno" y "Objetivo dos". A pesar de todo a
nosotros nos ha salido mas rentable situar nuestra empresa en una zona céntrica.

- Clasificacion de la empresa. La forma legal de la empresa también puede ser
determinante. La mayoria de las subvenciones empresariales estan dirigidas a
sociedades limitadas, sociedades colectivas y empresarios individuales (como es
nuestro caso).
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POSIBLE IMPORTE A OBTENER POR SUBENCIONES Y AYUDAS

Podemos obtener subvenciones desde el 15% hasta del 75% de la inversion o el
100% en determinados casos como los gastos de constitucion o de estudios de
viabilidad etc. En otras ocasiones puede llegar hasta el 50% para creacion de paginas
web, adquisicion de ordenadores y aplicaciones informaticas. Cada linea de ayuda
fija tiene su propio porcentaje.

Por ser auténomo y tener dificultades para acceder a la financiacion habitual, por
carecer de garantias e historial crediticio puedo solicitar esta linea del Instituto de
Credito Oficial (ICO), ya que con caracter general, se establecen preferencias para
autonomos y microempresas, que se encuadren en determinados grupos, entre los
cuales me encuadro en 2 de éstos que son:

e ser mujer
e estar en paro
e ser emprendedora

Nos hemos informado que la Comunidad de Madrid concede ayudas de hasta 10000
€ al empleo autonomo. En mi situacién podria conseguir unos 7000 € a fondo
perdido por la creacion de una nueva empresa. Ademas el importe subvencionable
suele estar entre los 18.000 € y los 400.000 €, en caso de superarse ésta tltima cifra,
el exceso no gozara de incentivos. Para las inversiones el tipo de interés rondaria
entorno al 1% de diferencial respecto al indice Euribor.

En caso de beneficiarnos de dicha subvencion nos la concederian para:

o Gastos de constitucion e inversiones en activo fijo, material o inmaterial, con
algunas excepciones.

o Las operaciones de reestructuracién de pasivo vinculado a inversiones en
activo fijo que no hubieran sido ya subvencionadas con anterioridad.

o Gastos realizados con motivo de obras y trabajos para el acondicionamiento
del local donde se ejerza la actividad econdmica.

En un principio desarrollaremos nuestro proyecto partiendo de la base de que no nos
van a conceder las subvenciones solicitadas, ya que éstas tiene un caracter
discrecional por lo que el organismo otorgante no tiene la obligacion de conceder la
subvencién aunque el proyecto cumpla todos los requisitos. Por ejemplo alegando
causas como el agotamiento de fondos o la no completa adecuacion a los objetivos
perseguidos.
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BANCOS QUE FINANCIAN A JOVENES EMPRESARIOS

Con respecto a las vias de financiacion existen algunos bancos que nos darian
créditos para financiar los primeros afios de una empresa con condiciones mucho
mejores que si se solicitara un préstamo a cualquier otra fuente de financiacion y nos
pondrian un plazo de amortizacion mas largo (entre 5y 8 afios) lo que nos supone ir
un poco mas desahogado de los gastos. Los requisitos que se han de cumplir son: ser
menor de 35 afios; tener un proyecto viable (por viabilidad los bancos entienden
tener estudios universitarios, un justificante de la inversion o presentar una memoria
de la actividad a desarrollar) y carecer de recursos propios, los cuales cumplimos.

Nos hemos informado que este tipo de financiacion no es muy elevada ya que anda
en torno a los 30.000 € (5.000.000 de las antiguas pesetas). A pesar de esta
desventaja, tienen mas beneficios que un crédito normal: condiciones de financiacion
mejores, tipos de interés mas bajos, menos comisiones y no necesitan avales (en
segun qué casos porque en todos los bancos consultados pedian un aval ya que, como
no trabajas, no saben si es viable esa situacion y quieren a alguien que tenga
solvencia econémica acreditada y continuada).

Los bancos que nos podrian dar dicha financiacion son:

o Caja Espana: El llamado “Crediprofesional joven”, destinado a menores de
30 afios (condicion que cumplo), tipo de interés fijo, plazo méximo de
amortizacion de hasta 6 afios. El importe maximo que nos dan es de 20.000
euros, con posibilidad de amortizacion y cancelacion anticipada.

e Caja de Ahorros del Mediterraneo: Ofrece el “Préstamo emprendedores®,
con un tipo de interés del Euribor (cajas) mas el 3'5%, importe maximo de
30.000 euros y un plazo de amortizacion de hasta 8 afios. Este préstamo
devenga una comision de apertura del 1.5% con una cuantia minima de 45 € y
una comision de amortizacion anticipada y de cancelacién del 3%.

e Bancaja: Dispone de “Crédito Primera Empresa“, para titulares de la
“Cuenta Joven”; su plazo de amortizacion puede llegar hasta los 6 afos y el
interés aplicable es el del Euribor mas 2’5 puntos. El importe maximo que se
concede es de 20.000 € con una comision de apertura del 1.75 % con una
cuantia minima de 75 € y una comision de amortizacion anticipada y de
cancelacion de 1.5 %.

e Caja Granada: Desarrolld, y atin lo mantiene “Tu crédito empresa” aunque,
en este caso, se requiere de un proyecto de viabilidad (el cual tenemos) y el
maximo importe es de 30.000 euros. El interés es el del Euribor més 2 puntos
y el plazo de amortizacion puede llegar hasta los 10 afios.

e (Caixa Catalunya: Es uno de los bancos que mas importe llega a dar llegando
a los 40.000 euros. El plazo de amortizacion es de hasta 7 afos.
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2.5. RENTABILIDAD DE LAPUESTAEN
MARCHA DE LA EMPRESA

Como en todo negocio los inicios van a ser realmente duros y supondran un esfuerzo
y dedicacion extra por parte de todos, pero sobre todo por mi parte ya que voy a ser
la promotora principal de la empresa y su propietaria. Pero a falta de analizar la
posible rentabilidad en estudios posteriores del proyecto, puedo augurar el buen
funcionamiento de esta idea debido a la tremenda magnitud del mercado y la
necesidad actual de este tipo de empresas.

La coyuntura econdmica actual va a facilitar el inicio y la expansion de éste negocio
habida cuenta de que este tipo de viviendas supone ahorros muy significativos
respecto a las viviendas convencionales. En consecuencia un buen nicho de mercado
serd el de las familias que necesitan enajenar su vivienda actual porque no pueden
hacer frente a los pagos mensuales de la hipoteca.

Las administraciones publicas (estatales, autonémicas y municipales) podrian estar
interesadas en la adquisicion de éste tipo de viviendas para el colectivo joven y para
la poblacion més desfavorecida. También se incrementaria notablemente la oferta de
vivienda publica ya que con los mismos presupuestos que se destinan actualmente se
podria construir un numero altamente superior de viviendas.

Finalmente otro colectivo que podria estar muy interesado en éste tipo de viviendas
construidas en madera seria el de ecologistas y personas concienciadas con la
conservacion del medio ambiente.

Cabe destacar que los gastos corrientes de esta nueva empresa no van a ser muy
elevados inicialmente, ya que la plantilla fija va a constar Unicamente de 3 personas
durante los primeros 4 meses, entre las que nos encontramos mi socio (director
informatico), la persona encargada de las labores administrativas y yo (directora
general) y a partir del 5 mes si vemos que nuestra actividad fluye de manera
vertiginosa se contratara un ayudante. Los salarios percibidos por la plantilla son los
siguientes:

e Salario directora general: Este es mi salario por lo que en los inicios de la
empresa vamos a ajustarlo a 24.000 €.

e Salario director Informético: 22.800 €.

e Salario personal Administrativo: 15.000 €.

e Salario del ayudante: 20.000 € siendo 12.000 € el primer aiio debido a que
solo habria trabajado 7 meses.

El resto del personal (arquitecto, aparejador, carpintero de la madera, electricista,
fontanero etc) cobraran por obra y servicio.

También el socio informatico cobrara por obra y servicio la elaboracién de la pagina
web.
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3. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado tiene como finalidad medir el nimero de individuos, empresas
u otras entidades econémicas que generan una demanda que justifique la puesta en
marcha de un determinado programa de produccion de bienes o servicios, sus
especificaciones y el precio que los consumidores estan dispuestos a pagar. Sirve de
base para tomar la decision de llevar adelante o no la idea inicial de inversion; pero
ademas proporciona informacion indispensable para las investigaciones posteriores
del proyecto, como son los estudios para determinar su tamafio, localizaciéon e
integracion econémica.

Permite identificar importantes elementos que deben tomarse en cuenta, no solo en la
evaluacion del proyecto de inversion sino también en la estrategia de construccion y
operacion de la unidad econémica que se analiza.

Es conveniente destacar que la correcta evaluacion de la dimension del mercado es
fundamental para el proyecto.

Cuando el estudio de mercado determina que no hay demanda insatisfecha actual, ni
posibilidades futuras para que una nueva unidad de empresa la cubra; pero la
decision de los interesados es entrar a competir y pretender desplazar oferentes, éstos
deberan tener claro que su insistencia se vera reflejada en mayores esfuerzos
comerciales y por tanto mayores costos y menores utilidades (por lo menos en la
primera etapa) a menos que se cuente con una adecuada estrategia competitiva,
generalmente basada en la diferenciacion de productos o servicios.

FUENTES PRIMARIAS DE INFORMACION

Las fuentes primarias de informacién estan constituidas por el propio usuario o
consumidor del producto o servicio y se obtienen de 3 formas:

1. Observar directamente la conducta del usuario. Es el llamado método de
observacion, que consiste en acudir a donde estd el usuario y observar la
conducta que manifiesta al comprar. Por lo que hemos podido observar la
situacion de Espafia es optima para desarrollar el negocio que nos
proponemos emprender. Existe una enorme cantidad de personas que estarian
muy interesadas en la adquisicion de viviendas econémicas como la que
nosotros ofrecemos y encontramos escasas empresas dedicadas al &mbito de
la actividad que queremos desarrollar. Esto nos proporciona una oportunidad
Unica que debemos aprovechar.

2. Meétodo de experimentacion. Aqui el investigador obtiene informacion directa
del usuario disponiendo y observando cambios de conducta. Por ejemplo, se
cambia el disefio, o la forma de proporcionar un servicio y se observa si por
ese hecho, el producto o servicio tiende a consumirse mas 0 menos. Estos dos
métodos se aplican a productos o servicios ya existentes en el mercado.
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Echando un vistazo a los proyectos recientes de la competencia y a las
tendencias de la sociedad actual nos hemos dado cuenta de que no solo se
hacen viviendas de madera, sino que también se utiliza la madera para otro
tipo de construcciones como pérgolas, cenadores, etc. y se intenta utilizar
madera reciclada para tratar de evitar o disminuir la deforestacion de espacios
naturales y se hace hincapié en la madera como alternativa barata de
construccion. En este tipo de proyectos se plantea de una forma eficiente el
liderazgo de costes, se potencia el reciclaje y nos abre grandes posibilidades
para nuestra empresa.

Acercamiento y conversacion directa con el usuario. Si en la evaluacion de un
producto nuevo lo que interesa es detectar ;qué le gustaria consumir al
usuario? y ¢cuales son los problemas actuales existentes en el abastecimiento
de productos o servicios parecidos?, no existe una mejor manera de saberlo
que preguntando directamente a los interesados mediante la realizacién de un
cuestionario. Este va a ser un aspecto importante en nuestra empresa ya que
queremos potenciar el contacto con el cliente lo maximo posible, por ello
estaremos en constante comunicacion para desarrollar un servicio que se
acople 100% a lo que busque nuestro cliente.

FUENTES SECUNDARIAS DE INFORMACION

Se denominan fuentes secundarias aquellas que rednen la informacion escrita que
existe sobre el tema: estadisticas gubernamentales, libros, revistas, datos de la propia
empresa y otros. Estas fuentes son faciles de encontrar, de bajo costo y pueden
ayudar a formular diferentes hipotesis y asi contribuir a la planeacién de la
recopilacion de datos de fuentes primarias. Las fuentes pueden ser:

Ajenas a la empresa, como datos estadisticos e informacién que
proporcionan otras empresas especializadas.

Provenientes de la empresa, en el caso de que esté operando, como lo es toda
la informacion que se recibe a diario por su funcionamiento mediante las
facturas de ventas. Esta informacion puede no so6lo ser dtil sino la Unica
disponible para el estudio en cuestion.

Hemos obtenido muchos datos de este tipo en internet, en las paginas de nuestros
competidores directos, noticias sobre ésta tematica y en las paginas del Ministerio de
la Vivienda y del Ayuntamiento de Madrid para obtener datos generales de la
situacion actual.
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3.1. DEFINICION DEL MERCADO

Mi empresa debido a su nueva incorporacion al mercado y a la escasez inicial de
recursos se ha decidido que sea inicialmente de reducido tamafio y se plantea
empezar abarcando un ambito local restringido a la Comunidad de Madrid.
Esperamos que en un futuro temprano su &mbito de influencia se extienda a nivel
nacional si los recursos son suficientes, pero siempre en proyectos de tamafo
reducido o medio, ya que proyectos de elevada envergadura, como conjuntos
residenciales u otros podria crearnos serios problemas de limitacion de recursos
debido a la gran complejidad que plantean y a la enorme competencia respecto a las
grandes compariias y a las multinacionales de éste sector. No obstante, y segun el
estudio financiero y los resultados posteriores, se contempla la posibilidad de
incorporar paulatinamente a nuestra cartera de clientes proyectos méas grandes e
importantes, siempre y cuando nuestros recursos crezcan a la misma velocidad que
éstos.

Nuestras instalaciones se van a ubicar en una zona céntrica de Madrid muy préxima
al Paseo de la Castellana, en concreto en la C/ Pedro Muguruza n° 1, en donde hemos
encontrado la posibilidad de alquilar dos despachos de 10 y 15 m? los cuales
fusionaremos en uno y cuyo precio nos sale por 600 € mensuales.

El mercado potencial de las casas de madera que ofrecemos esta localizado
principalmente en la Sierra Madrilefia y en las nuevas zonas de crecimiento de
viviendas unifamiliares que previsiblemente demandaran grandes casas, como
también las zonas Sur y Este de la Comunidad de Madrid. Por esta razon estar
situados en una zona céntrica es una buena ubicacién y ademas el coste de alquiler
nos ha resultado bastante econémico, y nos hace estar comunicados tanto con los
grandes nucleos de poblacion del Sur y del Este de la Comunidad de Madrid como
con la Sierra Madrilefia.

Como hemos mencionado nuestros clientes potenciales pueden clasificarse en dos
grupos no completamente inconexos. El primero de ellos es el de los demandantes de
poder econdmico medio y alto que buscan una segunda vivienda para descanso y
ocio, principalmente por la Sierra Madrilefia y junto a las riberas de los rios de la
Comunidad. El otro gran grupo objetivo es el de la poblacion que busca adquirir su
primera vivienda a un precio asequible en las proximidades de los grandes nucleos
urbanos. Entre ambos grupos podriamos encontrar un nicho de mercado en aquellos
ciudadanos que quisieran vender su actual vivienda para adquirir otra de madera de
mucho mayor tamafio sin tener que alejarse mucho de su actual domicilio.

Creemos que este mercado es ambicioso pero perfectamente asumible por nuestra
empresa y no nos supondra una dificultad encontrar clientes suficientes para el buen
funcionamiento de esta. EI mercado delimitado es muy grande y en continua
expansion lo que garantiza una existencia de clientes duradera y la posibilidad de ir
ajustando las lineas de negocio de nuestra empresa a las necesidades de la sociedad.
No obstante y para hacernos una idea de la viabilidad de nuestro proyecto y
conseguir la informacion necesaria para establecer nuestra estrategia realizamos un
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estudio de mercado con lo que conseguiremos tener una idea de elementos reales o
potenciales para nuestra empresa. No nos es posible realizar una encuesta directa a
pie de calle o via telefonica para conocer el interés hacia nuestro producto por parte
de una muestra de ciudadanos con la intencién de interpretar sus resultados. En
consecuencia intentaremos obtener datos sobre empresas competidoras que ofrezcan
el mismo servicio que la nuestra para asi poder hacernos una idea del mercado en el
gue nos movemos, todo esto acompariado de los datos poblacionales (representados
por sexos y por edades) de la Comunidad Autonoma de Madrid encontrados en
http://es.wikipedia.org/wiki/Demograf%C3%ADa_de Madrid, cuyo grafico y datos
extraidos de este mostramos a continuacion:

Piramide Poblacional por sexo de la Comunidad de Madrid:
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Figura 24: Piramide Demogréfica de la Comunidad de Madrid 2010

Para ver nuestro nicho de mercado de las dos tipologias de compradores citados
anteriormente extraemos de dicha piramide poblacional, los datos relativos a:

e Poblacion de la Comunidad de Madrid en edades comprendidas entre 25 y 39
afos:
En esta tabla podemos observar que en la Comunidad de Madrid hay un total
de 1.735.411 habitantes de los cuales creemos que 867.705,5 habitantes (la
mitad de la poblacion) van a decantarse por la compra de un inmueble de
madera, de los cuales 216.926,38 (una cuarta parte de las personas que
compren viviendas de madera) van a confiar en ARCECAM.
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Aunque a simple vista parezcan resultados un tanto optimistas son bastante
realistas, debido a la actual crisis econémica en la que el paro y los bajos
sueldos impiden a la poblacion joven adquirir una vivienda de tipologia
tradicional, aunando a estos factores el menor precio de adquirir una vivienda
frente a pagar un alquiler y el problema que sufren algunos jovenes metidos
en letras de una vivienda tradicional la cual pagan con enormes dificultades o
sufren peligro de embargo.

Ciudadanos Comunidad de Madrid De 25 a 29 afios | De 30 a 34 aflos | De 35 a 39 afios

Numero de Habitantes 504.858 624.590 605.963

Total habitantes comprendidos entre

25y 39 afios 1.735.411

Tabla 2: Poblacién de la Comunidad de Madrid en edades comprendidas entre 25 y 39 afios

e Poblacién de la Comunidad de Madrid en edades comprendidas entre 45 y 59
afios:
En esta tabla podemos observar que en la Comunidad de Madrid hay un total
de 1.245.480 habitantes de los cuales creemos que 249.096 habitantes (la
quinta parte de la poblacién) van a decantarse por la compra de un inmueble
de madera, de los cuales 62.274 (una cuarta parte de las personas que
compren viviendas de madera) van a confiar en ARCECAM.
En esta franja de la poblacion los resultados son menos optimistas ya que nos
centramos en personas que quieran adquirir una segunda vivienda y de
mediano poder adquisitivo (funcionarios, obreros especializados y personales
titulados de medianos ingresos) ya que los de elevado poder adquisitivo en un
principio descartardn esta posibilidad, debido a que pueden adquirir con
facilidad segundas viviendas del modelo tradicional y por ello tardaran un
mayor tiempo en darse cuenta de la superioridad de la madera frente al
ladrillo, ya que adn tiene que pasar algin tiempo para que Espafia adquiera
las costumbres de construccion en madera de Estados Unidos y Paises
Nordicos, donde sus habitantes no conciben el ladrillo como alternativa de
construccion.
En cuanto a los de escaso poder adquisitivo que se encuentran en esta franja
de edad en un principio no los contemplamos como posibles compradores, ya
que seguramente adquirieron una vivienda modesta de tipologia tradicional
en las décadas comprendidas entre los sesenta y los ochenta, la cual ya tienen
pagada y al recibir bajos ingresos, o estar incluso en situacion de desempleo
no pueden permitirse el comprar una nueva vivienda.

Ciudadanos Comunidad de Madrid De 45 a 49 aflos | De 50 a 54 afios | De 55 a 59 afios
Numero de Habitantes 483.692 414.436 347.352

Total habitantes comprendidos entre 1.245.480

Tabla 3: Poblacién de la Comunidad de Madrid en edades comprendidas entre 45 y 59 afios
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3.2. LACOMPETENCIA

Como hemos visto en el punto anterior el nimero de empresas que se dedican a
nuestro negocio es reducido aunque existe el peligro de que las grandes empresas
multinacionales de origen escandinavo, germénico y americano nos causen
competencia directa porque sus margenes comerciales son mas amplios que los
nuestros por volumen de negocio, a pesar de los mayores gastos de transporte para la
instalacion de las casas en Espafia.

Un enfoque muy popular para la planificacion de la estrategia corporativa ha sido el
propuesto en 1980 por Michael E. Porter en su libro”Competitive Strategy:
Techniques for Analyzing Industries and Competitors”. Nos va a servir para realizar
nuestro analisis de la competencia.

El punto de vista de Porter es que existen 5 fuerzas que determinan las consecuencias
de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algin segmento de éste. La idea es
que la corporacion debe evaluar sus objetivos y recursos frente a estas 5 fuerzas que
rigen la competencia industrial:

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores: EI mercado o el segmento
no es atractivo dependiendo de si las barreras de entrada son faciles o0 no de
franquear por nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos y
capacidades para apoderarse de una porcion del mercado. El nuestro es un
mercado en ligera expansion en este momento ya que la venta de casas de
madera en Espafia no estan aun suficientemente extendidas. Este hecho
supone una gran oportunidad para la entrada en el mercado de nuevas
empresas como la nuestra. Aunque es cierto que existen algunas barreras que
dificultan la entrada de éstas, sobre todo a la hora de posicionarse y darse a
conocer a los futuros clientes.

2. Rivalidad entre los competidores: Para una corporacion sera mas dificil
competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde los competidores
estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y los costos fijos sean
altos, pues constantemente estard enfrentada a guerras de precios, campafas
publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos. No
resulta una problematica en este mercado ya que los competidores no son
muy numerosos en la comunidad de Madrid y los costes fijos son altos pero
no especialmente altos comparados con los de otros negocios de esta
envergadura. Lo Gnico que supone una dificultad es el posicionamiento de los
competidores actuales y su experiencia en el sector que nos obligard a
mantener unos precios muy competitivos hasta que nuestra empresa alcance
su completa madurez.

3. Poder de negociacion con los proveedores: Un mercado o segmento del
mercado no serd atractivo cuando los proveedores estén muy bien
organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus
condiciones de precio y tamafio de pedido. La situacion serd aln mas
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complicada si el material o servicio que suministran es clave para nosotros,
no tiene sustituto o son pocos y de alto costo. La situacion sera aun mas
critica si al proveedor le conviene estratégicamente integrarse hacia adelante
(comprando o aumentando el control sobre sus canales de distribucion). Para
nuestro negocio necesitaremos de proveedores especializados aunque
sabemos que no estan suficientemente organizados por lo que no podran
imponer ni precios, ni plazos de entrega. Tampoco es normal que se integren
hacia delante ya que su ambito es muy generalista frente al muy especializado
nuestro.

4. Poder de negociacion de los compradores: Un mercado 0 segmento no sera
atractivo cuando los clientes estan muy bien organizados, el producto tiene
varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo
costo. A mayor organizacion de los compradores mayores seran sus
exigencias en materia de reduccién de precios, de mayor calidad y servicios y
por consiguiente la corporacién tendra una disminucion en los margenes de
utilidad. La situacion se hace mas critica si a las organizaciones de
compradores les conviene estratégicamente integrarse hacia atras (comprando
0 aumentando el control sobre sus fuentes de suministro). Como hemos
mencionado antes existen numerosos clientes potenciales que buscan obtener
su vivienda familiar a un precio razonable. Esta atomizacion de nuestros
clientes les impide organizarse para exigir reducciones de precios, mejoras de
calidad y servicios, etc. Ademas nuestro producto estara siempre diferenciado
del de las otras empresas de la competencia por lo que nuestros clientes
apreciaran una diferenciacion en cuanto a calidad precio y disefio.

5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos: Un mercado o segmento no
es atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La situacién
se complica si los sustitutos estan méas avanzados tecnolégicamente o si
pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la
corporacion y de la industria. En este mercado todos los productos que
ofertamos son parecidos a los de la competencia y tenemos que competir en
otros aspectos, y ya que no podemos hacer una diferenciacion en recursos
técnicos nos basaremos en una diferenciacion en recursos humanos que a mi
entender es lo més valioso en este tipo de empresas.
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Figura 25: Las cinco fuerzas de Porter

Para este tipo de modelo tradicional, la defensa consistia en construir barreras de
entrada alrededor de una fortaleza que tuviera la corporacion y que le permitiera,
mediante la proteccion que le daba esta ventaja competitiva, obtener utilidades que
luego podia utilizar en investigacion y desarrollo, para financiar una guerra de
precios o para invertir en otros negocios.

Porter identifico seis barreras de entrada que podian usarse para crearle a la
corporacion una ventaja competitiva:

Economias de escala

Supone al que las posea, debido a que sus altos volimenes le permiten reducir sus
costos, dificultar a un nuevo competidor entrar con precios bajos. Por ejemplo hoy la
caida de las barreras geograficas y la reduccion del ciclo de vida de los productos,
nos obliga a evaluar si la busqueda de economias de escala nos resta flexibilidad y os
hace vulnerables frente a competidores mas &giles que operan globalmente. En
nuestro caso no podemos optar a este tipo de economias de escala ya que nuestro
producto no nos lo permite, pero podemos aprovecharnos del hecho de que algunas
de las casas de madera que vamos a vender tendrdn proyectos constructivos
practicamente idénticos entre si 0 muy similares, y de esta forma ahorraremos en
tiempo y en recursos a la hora de llevarlos a cabo.

Diferenciacion del producto

Asume que si la corporacion diferencia y posiciona fuertemente su producto, la
compafiia entrante debe hacer cuantiosas inversiones para reposicionar a su rival.
Hoy la velocidad de copia con la que reaccionan los competidores o sus mejoras al
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producto existente buscando crear la percepcion de una calidad més alta, erosionan
esta barrera. Este es un aspecto sin duda importantisimo en el mercado en el que nos
movemos ya que nuestros futuros clientes tienen que ver en nuestra empresa un
producto que les de algo mas que el de la competencia y que sea lo suficientemente
atractivo como para que no contemplen la posibilidad de contratar los servicios de
alguno de nuestros competidores.

Inversiones de capital

Considera que si la corporacion tiene fuertes recursos financieros tendra una mejor
posicion competitiva frente a competidores mas pequefios, le permitira sobrevivir
mas tiempo que estos en una guerra de desgaste, invertir en activos que otras
compafiias no pueden hacer, tener un alcance global o ampliar el mercado nacional e
influir sobre el poder politico de los paises o regiones donde operan.

Hoy en dia en la mayoria de los paises del mundo se han promulgado leyes
antimonopolio tratando por lo menos en teoria de evitar que las fuertes
concentraciones de capital destruyan a los competidores mas pequefios y mas
débiles.

La creacion de barreras competitivas mediante una fuerte concentracion de recursos
financieros es un arma muy poderosa si la corporacién es flexible en la estrategia,
agil en sus movimientos tacticos y se ajusta a las leyes anti monopolio.

No obstante la fuerza financiera, la corporacion debe tener en cuenta que los
pequefios competidores pueden formar alianzas o recurrir a estrategias de nichos.
Sun Tzu lo describe muy bien en esta frase: “Si se efectia un ataque en la proporcion
de uno contra diez hay que comparar, en primer lugar, la sagacidad y la estrategia de
los generales contendientes...”

En nuestro caso no es necesario un capital muy grande para mover el negocio y no
supone una barrera de entrada significativa si no se entra en una guerra de precios
que por supuesto perjudicaria a una pequefia empresa como la nuestra. Sin embargo
de siempre se ha dicho que “el dinero llama a dinero” y en esta ocasiéon no va a
resultar una excepcion, cuantos mas recursos financieros dispongamos mas
competitivos seremos y podremos crecer mas y ampliar el mercado.

Desventaja en Costos independientemente de la Escala

Sucede cuando compafiias establecidas en el mercado tienen ventajas en costos que
no pueden ser emuladas por competidores potenciales independientemente de cual
sea su tamafio y sus economias de escala. Esas ventajas podian ser las patentes, el
control sobre fuentes de materias primas, la localizacion geogréfica, los subsidios del
gobierno, su curva de experiencia. Para utilizar esta barrera la compafiia dominante
utiliza su ventaja en costos para invertir en campafias promocionales, en el redisefio
del producto para evitar el ingreso de sustitutos o en nueva tecnologia para evitar que
la competencia cree un nicho. En este caso nos fijamos en la curva de experiencia
que acumulan nuestros competidores que en cierto modo supondrad una barrera de
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entrada importante para nuestra empresa. Solventaremos esta desventaja con un
mayor esfuerzo, trabajo y compromiso que la competencia para poder equipararnos
en cuanto a funcionamiento y eficacia.

Acceso a los Canales de Distribucion

En la medida que los canales de distribucion para un producto estén bien atendidos
por las firmas establecidas, los nuevos competidores deben convencer a los
distribuidores que acepten sus productos mediante reduccion de precios y aumento
de margenes de utilidad para el canal, compartir costos de promociéon del
distribuidor, comprometerse en mayores esfuerzos promocionales en el punto de
venta, etc., lo que reducira las utilidades de la compafiia entrante. Cuando no es
posible penetrar los canales de distribucion existentes, la compafiia entrante adquiere
a su costo su propia estructura de distribucion y ain puede crear nuevos sistemas de
distribucion y apropiarse de parte del mercado. En nuestro caso esta barrera va a ser
la mas dificil de tratar ya que tenemos que convencer a nuestros futuros clientes de
que somos mejores que las empresas rivales que llevan afios haciéndolo,
ofreciéndoles un producto mejorado y con una calidad que puedan apreciar de tal
forma que el producto que les ofrece la compafiia les parezca peor que el nuestro
pese a nuestra reciente incorporacion en el mercado.

Politica Gubernamental

Las politicas gubernamentales pueden limitar o hasta impedir la entrada de nuevos
competidores expidiendo leyes, normas y requisitos. Tanto el estado como los
distintos ayuntamientos fijan normas sobre el suelo (edificabilidad), sobre el control
del medio ambiente en cuanto a deforestacion o ahorro energético o sobre requisitos
de calidad y seguridad de las viviendas que exigen grandes inversiones de capital o
de sofisticacion tecnoldgica y que ademas alertan a las compafiias existentes sobre la
llegada o las intenciones de potenciales contrincantes. Hoy la tendencia es a la
desregularizaciéon, a la eliminacién de subsidios y de barreras arancelarias, a
concretar con los influyentes grupos de interés politico y econémico supranacionales
y en general a navegar en un mismo océano econdmico donde los mercados
financieros y los productos estan cada vez mas entrelazados. En nuestro mercado la
politica del gobierno espafiol no influye mucho en la entrada de nuestra empresa ya
que no nos impide ni limita con ninguna ley o norma al respecto.

Cierto es que tenemos que estar muy atentos a los cambios en la normativa de
edificacion de cada ayuntamiento ya que nuestro negocio se basa basicamente en
ello.

La estrategia es incrementalmente dinamica. Las fuentes de ventaja tradicionales ya
no proporcionan seguridad a largo plazo. Las barreras tradicionales de entrada al
mercado estan siendo abatidas por jugadores habiles y répidos. La fortaleza de una
estrategia dada no esta determinada por el movimiento inicial, sino porque también
nos anticipamos y enfrentamos a las maniobras, a las reacciones de los competidores
y a los cambios en las demandas de los clientes a través del tiempo.
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El éxito de la estrategia depende de la efectividad con la que pueda manejar los
cambios que se presenten en el ambiente competitivo. La globalizacién, la actual
situacion economica y el cambio tecnoldgico estan creando nuevas formas de
competencia; la desregularizacion estd cambiando las reglas de la competencia en
muchas industrias; los mercados se estan volviendo méas complejos e
imprescindibles; los flujos de informacion en un mundo fuertemente interconectado
le estd permitiendo a las empresas detectar y reaccionar frente a los competidores
mucho mas rapidamente.

Esta competencia acelerada nos esta diciendo que ya no es posible esperar por la
accion del competidor para nosotros decidir como vamos a reaccionar. El nuevo grito
de guerra es anticiparse y prepararse para enfrentarnos ante cualquier eventualidad.
Cada movimiento de la competencia debe afrontarse con una rapida contramaniobra,
puesto que cualquier ventaja es meramente temporal.

IDENTIFICACION DE LAS EMPRESAS COMPETIDORAS

A continuacién vamos a analizar la competencia existente para realizar un trabajo de
“Benchmarking” y mejorando cuanto podamos vamos a analizar un pequefio analisis
DAFO de las empresas competidoras y de la que proponemos montar a partir de este
proyecto.

De las empresas que actualmente operan en el mercado espafiol que hemos podido
identificar a partir de su presencia en internet y en ferias del sector, podriamos
clasificarlas en tres grandes grupos: las que ofrecen casas de madera prefabricadas
del tipo “Mobil home”, las que ofrecen casas construidas con madera “in situ”,
dentro de ésta segunda clasificacion se situarian otras dos tipologias, que serian las
casas estilo “Nordico”, fabricadas con fachadas hechas de troncos, y las casas estilo
Canadiense, con fachadas realizadas con perfiles estructurales de madera trasdosados
con materiales de construccion tradicionales. De estos dos grupos podrian quedar
reducidos a uno atendiendo a la legislacion vigente. Las “Mobil home” estan
consideradas como bien movil, de manera semejante a una caravana 0 a una caseta
de feria. Esto supone ciertas ventajas y algunos inconvenientes. Entre las ventajas
podemos destacar que su disefio les permite facilmente ser cambiadas de ubicacion
geogréfica y ademas el terreno donde se ubican no tiene porque ser urbanizable, lo
que facilita que puedan ser ubicadas en cualquier terreno rustico o urbano. Entre sus
desventajas la principal es que al no ser considerado un bien inmueble no son
susceptibles de obtener préstamos hipotecarios para financiar su instalacion.
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Figuras 26, 27 y 28: Casas modulares tipo “Mobil Home”
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Figuras 29, 30 y 31: Casas tipo “Nordico”
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Figuras 32, 33 y 34: Casas tipo “Canadiense”

En los siguientes cuadros se muestran las empresas de la competencia que
comercializan en Espafia productos semejantes a los que queremos ofrecer en nuestra
empresa.
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Se ha clasificado conforme a los tres grupos principales ya comentados. Se aportan
las caracteristicas principales que ofrece cada competidor y las observaciones que
nos permitan identificar aquellos con los que tengamos que competir mas
directamente y los que lideran las respectivas tendencias de construccion.

Empresa
(referencia)

Cofitor
(www.cofitor.com)

Jiménez Cortabitarte, SA

(www.jimenezcortabitarte.com)

Vitale
(www.casasricci.com)

American Buildings Systems, SL
(www.abs.es)

Natura
(www.casasnatura.com)

Ruicasa
(www.ruicasa.com)

Casas de Madera Econémicas

(www.casasdemaderaeconomicas.com)

Viviendas Primera Clase, SL
(www.viviendasprimeraclase.com)

Grupo el Cid
(www.grupoelcid.com)

Euro Bungalow, SL
(www.eurobungalow.com)

Hergohomes, SA
(www.hergohomes.com)

Mifiarro y Garcia, S.L
(www.casasmyg.com)

Ubicacion

La Rioja

Algete Madrid

Colmenar Viejo Madrid

Azuqueca de Henares
Guadalajara

El Molar Madrid
Valencia
Tarragona

Murcia

Ciudad Real

Alicante

Alicante

Barcelona

Asturias
Barcelona
Céceres
Ciudad real
Cordoba
Corufia
Cuenca
Granada
Gerona
Madrid

Alicante

Caracteristicas
Precios (K€)

1 hab - 45 m? 40 k€
2 hab - 57 m?- 58 k€
3 hab - 74 m?- 77 k€

n/d

33m*- 20 k€
40 m%- 26.76 k€
55 m?- 36.8 k€

50 m?- 48 k€

75 m?- 72 k€
100 m?- 96 k€

1 h+1B—31a 35 m?
2h+1B-42a72m?
2 h+2B — 79 m?
3h+1B-79a86 m?
3h+2B-82a110 m?
4h+2B-119a121 m?
5 h+3B — 153 2 180 m?

De 25 a 154 m?

n/d

A medida 450 € el m?

De 1a6 hab
De 60 a mas de 250 m?
De 24 a mas de 180 k€

Desde 609 € el m?

n/d

De 1a3hab
De 20 2 92 m?
Precios no indicados

Dela4hab
De 1 a 3 bafios
De31.5a141 m?
Precios no indicados

Tabla 4: Empresas que trabajan el sistema “mobil home”

Observaciones

Para viviendas sociales y
segunda vivienda.
Lejania a Madrid.

n/d

Para viviendas sociales y
segunda vivienda.

Para viviendas sociales,
segunda vivienda modesta y
para vivienda habitual.

Para viviendas sociales,
segunda vivienda modesta y
para vivienda habitual.

n/d

Vivienda para encargos y
lejania.
Para segunda vivienda y para

vivienda habitual.
Lejania a Madrid

Vivienda para encargos y
lejania.

n/d

Para viviendas sociales y
segunda vivienda.

Para viviendas sociales,
segunda vivienda modesta y
para vivienda habitual.
Lejania a Madrid
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Empresa
(referencia)

Cabafias Rurales Familiares,
SA
(www.chaletmadera.com)

Construccion Ecolégica
Viviendas, SA (CEVISA)
(www.casascevisa.com)

Gil 13 Building, SL
(www.grupomaderasgil.es)

Haus Finland, SL
(www.hausfinland.com)

Hormimader, SL
(www.hormimader.com)
Impregnaciones y montajes,

(www.carpinteria-
rustica.com)

Laponia House
(www.laponiahouse.com)

Tramat, SL
(www.tramet.net)

Infomader, SL
(www.infomader.com)

Ubicacion

Zaragoza
Canarias

Asturias

Granada

Las Rozas Madrid

Castellon

Ciudad Real
Segovia
Madrid

Tenerife

Valencia

Caracteristicas
Precios (K€)

Delab5hab
De 1 a 3 bafios
Con o sin garaje
De 35 a 337 m?
De 41 a 353 k€

De1la3hab
De 1 a 2 bafios
Desde 35 a 155 m?
Precios no indicados

De 2a3hab
De 1 a 3 bafios
De 50 a 220 m?
Precios desde 25 k€
Enlace roto

45 a 70 m- 58 k€
70 a 90 m*- 85 k€
90 a 150 m?- 125 k€
150 a 270 m?- 178 k€

De 25 a més 150 m?
Precios no indicados

n/d

n/d

n/d

De 46 a 226 m?
De 24 a 92 k€

Tabla 5: Empresas que trabajan el sistema Nérdico

Observaciones

Para viviendas sociales,
segunda vivienda y para
vivienda habitual.
Lejania a Madrid

Para viviendas sociales,
segunda vivienda y para
vivienda habitual.
Lejania a Madrid

Para viviendas sociales,
segunda vivienda modesta y
para vivienda habitual.
Lejania a Madrid

Para viviendas sociales,
segunda vivienda y para
vivienda habitual.

Para viviendas sociales,
segunda vivienda y para
vivienda habitual.
Lejania a Madrid

n/d

n/d

n/d

Para viviendas sociales,
segunda vivienda y para
vivienda habitual.
Lejania a Madrid
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Empresa
(referencia)

Canadian Nordic House Catalufia, SL
(www.cnh.es)

MY C Canadian Country Houses, SL
(www.canadiancountryhouse.com)

Europhouse

(www.casaseuropeas.es)

Canexel Construcciones, SL
(www.canexel.net)

Tocar Madera,SL
(www.tocarmadera.com)

Madera Horad, S.L
(www.maderashorad.com)

Ubicacion

Barcelona

Ledn

Valencia

Guadarrama
Madrid

Alcorcén Madrid

Colmenar de Oreja

Madrid

Caracteristicas
Precios (K€)

n/d

Desde 751 € el m?

De 560 a 700 €/m?
Ejecucion en 6 meses
Garantia 50 afios

De 44 a358 m?
Construyen a medida
100 m?— 113 k€
70 m?— 87 k€
50 m?— 82 k€

Construyen a medida

Exposicion propiade La S

(10a2yde5a8h)
100 m?— 70 k€
70 m?—de 50 a 60 k€

De 50 a més de 200 m?
400 €/m?
Construyen a medida

Observaciones

n/d

Lejania a Madrid

Lejania a Madrid

Para vivienda social, segunda y
habitual.

Para viviendas sociales, segunda
vivienda y para vivienda habitual.

Para vivienda social, segunda y
habitual.

Tabla 6: Empresas que trabajan el sistema Canadiense o Americano

Empresa
(referencia)

Madera 'y Més, SL
(www.maderaymas.es)

Balcan House
(www.balcanhouse.com)

Ubicacion

San Martin de Valdeiglesias

Madrid

Valencia

Caracteristicas
Precios (K€)

En parcela de 2500 m?*:
100 m?— 185 k€
140 m?>- 210 k€

Casas del catalogo:
De 72 a 300 m?
Precio desde 34.5 k€

Observaciones

Para segunda vivienda y para
vivienda habitual.

Para segunda vivienda y para
vivienda habitual.
Lejania a Madrid

Tabla 7: Empresas que construyen en los sistemas Nordico y Canadiense
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Empresa Ayl Caracteristicas .
(referencia) Ubicacion Precios (K€) Observaciones
Casas Maderhouse, SL Asturias . Agu_sto_ Lejania a Madrid
(www.maderhouse.com) Precios no indicados
35a96 m2
(1 a 2 plantas)
88 a 238 m2 Para viviendas sociales, segunda
Eko-Etxea,SL Alava (1 a2 plantas s/garaje) vivienda y para vivienda
(www.ekoetxea.com) 95 a 160 m2 habitual.
(1plantac/y s/ garaje) Lejania a Madrid
1282173 m2
(2 plantasy garaje)
Elsavets Tarragona n/d n/d

(www.elsavets.net)

Tabla 8: Empresas que construyen casas de madera en los 3 sistemas

De todo este estudio las empresas que se dedican a comercializar casas de madera
tipo “mobil home”, puesto que ofrecen casas generalmente pequefias destinadas a
casetas, garajes, cobertizos, o segundas viviendas muy modestas ubicadas en parcelas
rurales alejadas de las grandes ciudades. Este tipo de construccion no se ajusta al
demandado por el perfil objetivo del ciudadano al que queremos ofertar nuestras
casas de madera (vivienda habitual de tamafo suficiente, econémica y proxima a la
localidad de trabajo).

Ademas las casas de tipo “mobil home” tienen una cota de mercado pequeia porque
suponen un bien movil que no es considerado como inmueble y por tanto no es
posible acceder a la financiacion hipotecaria. A pesar de ello existen muchas
empresas cuyos negocios principales estan orientados a cualquiera de los otros tipos
de construccién en madera que comercializan las “mobil home” como elementos
accesorios o secundarios que complementan a las anteriores o que ofrecen a clientes
propietarios de parcelas no urbanizables. En nuestro caso al inicio del negocio
creemos precipitado el entrar por esta via.

Analizando la anterior tabla 2 observamos que el precio medio por m? de las
viviendas de madera oscila entre los 465€ de Infomader y los 1109 de Casas Rurales
Familiares, pasando por los 1038€ de Haus Finland. En principio consideramos como
empresa de referencia principal a Haus Finland porque sus precios por m? se ubican
en la banda intermedia y practicamente se mantienen constantes respecto de la
superficie construida. Ademas sus instalaciones estan ubicadas en Madrid por lo que
suponen una competencia directa a nuestras pretensiones empresariales.

Otra empresa que podria interesar seria Laponia House ya que esta localizada en
Segovia y podria ser competencia en el ambito territorial de nuestra empresa. Sin
embargo la ausencia de informacion publicada en su pagina web nos aconseja
desestimarla por el momento aunque en una situacion futura de implantacion de la
empresa deberiamos estudiarla con mayor detenimiento.
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En relacion con la tabla 3 de empresas que comercializan casas de tipo Canadiense,
se observa que los precios publicados oscilan entre los 700 y los 857 €/m? lo que
supone que este tipo de construccidn supone un abaratamiento aproximado del 25 %
respecto de las casa nordicas ofrecidas por Haus Finland.

En este grupo aparecen tres empresas que no publican ni el tamafio ni los precios de
las casas que ofrecen. Pero debido a que estan instaladas en Madrid hemos verificado
ambos datos de manera telefonica. Nos referimos a las empresas Tocar Madera,
Madera Horad, y Canexel.

Desestimamos Canaxel por sus elevados precios 1133 €/m? para una vivienda de 100
m? al cual subirfa al disminuir los m? siendo de1640 €/m?® para una de 50 m? y que
teniendo en cuenta que en este precio no contempla el terreno (el cual no te venden),
ni el visado del arquitecto cuyo coste es de 6500 €, ni tampoco la licencia de obra
(1300 €) nos sale mas cara que una Vivienda de Proteccién Oficial y la de 50 m? nos
saldria incluso mas cara que una Vivienda Libre.

También desestimaremos maderas Horad por situarse en la banda baja de precios
(400€/m?) debido a que no hace diferenciaciones en sus calidades aparte de no
proporcionar terrenos y telefénicamente no dar confianza al cliente.

En cuanto a la empresa Tocar Madera cabe destacar su privilegiada situacion ya que
se encuentra situada en Alcorcon en el arcén derecho de la Autovia de Extremadura
(Km 13.5) direccion Mostoles, donde se encuentra su exposicion de viviendas abierta
de Lunes a Sébados de 10 a 2 de la mafiana y de 5 a 8 de la tarde y su precio medio
se sitGia en torno a los 700 €/m? ya que puede subir o bajar dependiendo de las
calidades. Estos hechos convierten a esta empresa en un claro competidor en el
terreno de la vivienda Canadiense.

Respecto de las empresas de la tabla 4 que ofrecen casa de madera de tipo Nérdico y
Canadiense simultaneamente desestimamos a Balcan House por situarse en la banda
baja de precios y estar localizada en Valencia.

La empresa Madera y Mas esta ubicada en Madrid y ofrece casas de madera tanto
Nérdicas como Canadienses instaladas en parcelas urbanizadas de 2500 m? en
Segovia. Los precios oscilan entre los 1500 €/m? y los 1850 €/m?. Inicialmente no
supondria una competencia directa a la empresa que pretendemos formar puesto que
nos autolimitamos a la comercializacion de casa de madera en el ambito de la
Comunidad de Madrid. Sin embargo no descartamos que ambos podamos ampliar
nuestras actuaciones a otras comunidades autonomas.

En esa hipé6tesis nos hemos informado del precio por m? de parcelas de 2500 m?
situadas en los municipios de sur de Segovia colindantes con la Sierra Madrilefa.
Estos oscilan entre los 87 y los 95 €/m? muy inferiores a los 172 €/m? de promedio
que se piden por las parcelas Madrilefias situadas en municipios con una poblacién
empadronada inferior a los 5000 habitantes. Incluso en el supuesto en el que la
parcela estuviera ubicada en alguno de los grandes municipios de la Comunidad de
Madrid, este precio ascenderia a 516 €/m?.
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En la siguiente figura se observa la densidad de poblacion de los municipios de la
Comunidad de Madrid. Los municipios mas poblados rodean a la Capital por lo que
estimamos que serdn en ellos en los que se demandardn mas viviendas. En este
supuesto y considerando que los precios de la empresa Madera y Mas se mantuvieran
aun en parcelas seis veces méas caras, el precio de construccién que ofrece esta
empresa oscilaria entre los 1000 €/m? y los 1350 €/m? superando los 1141€/m® de
construccion de vivienda protegida con materiales tradicionales.

Tras analizar la competencia en las diferentes modalidades constructivas de casas de
madera, hemos desestimado la incorporacion de casas de madera tipo “mobil home”
a nuestro catalogo comercial. Por calidad entendemos que es superior en la
fabricacion de casa nordicas que en las casa de tipo canadiense, pero sin embargo
éstas suponen un abaratamiento medio del 25% respecto a las nordicas. En
consecuencia vamos a realizar un andlisis tipo DAFO para realizar de la forma mas
adecuada el proceso de “benchmarking” intentando mejorar en todo lo que podamos.

Las dos empresas seleccionadas para realizar éste analisis comparativo son Haus
Finland y tocar madera. Ambas tienen experiencia mas que probada en ese sector.
Haus Finland es una multinacional de origen Finlandés que ha acumulado una
enorme experiencia a lo largo de sus 25 afios de historia, en los que ha construido
mas de 300 casas Yy cuya presencia en Espafia data desde 1992. Por otra parte Tocar
Madera es una empresa Espafiola que lleva 45 afios en el mercado nacional, con una
produccion anual media de 130 casas.
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Poblaciéon de los municipios de la Comunidad de Madrid
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Datos del 2004
Fuente: Instituto Macional de Estadistica de Espafia (www.ing es)

Figura 35: Grafico de poblacién de los municipios que integran la comunidad de Madrid

Para que esta pequefia comparacion con la competencia sea mas visual y
comprensible vamos a hacer un analisis de los puntos fuertes y débiles en diferentes
ambitos y caracteristicas respecto de las empresas de la competencia que hemos
escogido en forma de tabla con puntuaciones. Se van a plantear numerosas preguntas
y las vamos a evaluar lo mas objetivamente posible imponiendo una puntuacion del 1
al 5 (de mal a muy bien nuestra situacion respecto a las empresas de referencia de la
competencia.

Se trata de un test muy sencillo de puntuacién pero que nos da una vision bastante
detallada de nuestra situacion respecto a la competencia. Intentaremos ser lo mas
objetivos que podamos para dar una idea realista de nuestra situacion, aunque hay
que tener en cuenta que este tipo de analisis tiene un factor subjetivo bastante
elevado. En algunas preguntas responderemos segun la situacion actual y en otras
tendremos que basarnos en supuestas situaciones de nuestra empresa en un futuro
para poder puntuarlas.

Pero el test no tiene ninguna validez cientifica ya que nos basamos en datos
obtenidos por la competencia y comparados con los nuestros y han sido interpretados
por nosotros mismos lo mas objetivamente posible.

PROYECTO FIN DE CARRERA
Universidad Carlos 111 de Madrid -57 -



Estudio de Mercado

PUNTOS FUERTES Y DEBILES

Haus Finland,SL Tocar Madera,SL

1) Mercado

e  Crecimiento............ooooiiiiiinnn.. X X
e Volumen................ooooiiiii X X
e Participacion en el mercado................ X
e MargenBruto...............ooiiiii X
e  Potencial del mercado...................... X
e  PrecioS........oooiiiiiiiiii X
e  Posibilidad de sustitucion de nuevos productos............ X X
e Comunicacion................coeveuennennnn X X
e  Efectos de una devaluacion................ X

2) Competencia
e Nueva competencia............oevveuenennnn.. X
e Nuevos productos...........c.coeoeeneenn.e X X
e Nueva tecnologia.............cocoveiiina... X X
®  Precios.......ccoooiiiiiiiiiiiiiii X
o Nuevas aplicaciones............c..oeenvnnnn.. X X

3) Resto del entorno
e Situacion politica.............oeoeiiiiiiiin. X
o Coyuntura...........coeeueueninininininnnnnnnns X
e  Limitaciones legales....................oeuvens X X
e Restricciones a la importacion............... X
e Ayudas laexportacion........................ X
e Influencia de los sindicatos................... X

4)  Produccidn o prestacion de servicios
e Potencial de servicio...................coeeeii X
e Personal necesario..............cocoveueuinnnns X
e Maquinaria Necesaria..............ccceevenenen. X X
e Medios financieros para el servicio............ X X
e  Seguimiento del servicio........................ X X
e Servicio poStVenta...........coeoeveneineninnnnns X

5) Comercializacion
e Producto 0 Servicio...........cceeeueeninennines X X
®  Precio....ccoiiiiiiiiiiii X
e Calidad........ccooveviiiiiiiii X X
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e Lineas de servicio...........ocoeeviiiinninennen X X
o  Amplitud........oooii X X

e  Profundidad................... X

e  Posibilidades de sustitucion.................. X X
o INVersiones.............c.coeeiiiiiiiiiiiinnnn X X

Precio y condiciones

e Asequible parael cliente....................... X

e  Condiciones de pago............cecevvuvnnnnn.. X

e  Precio es argumento de venta................. X

e Margen descuentos................coceuennn. X X
e  Particularidades...............coooiiiiiinin. X

e Adaptacion a la competencia................. X

Publicidad y promocion de ventas

e Informacién sobre produccion............... X
e Informacion sobre sistema de produccion... X
e  Constancia de la publicidad.................. X X
e  Calidad de la publicidad..................... X
Distribucion
e Aprovisionamiento........................... X X
e Sucursales propias.............cceveeenennnnn. X X
e  Organizacion de la distribucion............ X X
e Cualificacion del personal................... X
e Informacion de la clientela.................. X X
e  Puntualidad en el servicio................... X
e  Visita y asistencia al cliente................. X
e Servicio posventa................c.coeenennn. X
e Retrasos en el servicio....................... X

6) Financiacion

e  Financiacion del crecimiento.................. X X
e  Endurecimiento..................ocoeeiiiiininn. X X

o Solvencia.........ccoeiiiiiiiiiiiiiiiii, X X

o Liquidez.........c.coooiiiiiiiiiiiiiii X X

o Margen.......oooeiiiiiiii X X

e  ROtaCION.......c.ocoiviiiiiiiiiiiiiiiienn, X X
e Rentabilidad...................c. X X

7) Management
e Personal..............ooiiiiiiii X

e Personal de produccion...................... X
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e Personaldeventas............................ X

e Personal de administracion.................. X

e Personalde [+D...........c.c.coiiin, X X
e  Direccion del personal....................... X

e Preparacion para el trabajo.................. X

e Planificacion de las necesidades........... X

o Direccion.......c.cocoeviiiiiiiiiiiiiiiin. X

e  Niveles organizativos........................ X

e Nivel de delegacion........................ X X
e Supervision...............ooooiiiiiiii X

®  DIrectivos........coeeuiriiiiiiiiiiiiiinians X

8) Aprovisionamientos

e  Politicade compras..............ceevevennnn X X
e  Organizacion del aprovisionamiento...... X X
®  PrecioS.......cceciiiiiiiiiiii X
e Calidad.............oo X

Tabla 9: Representacion de nuestros puntos fuertes y débiles en diferentes aspectos respecto a las empresas
de la competencia
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OBJETIVOS COMERCIALES

Deben ser coordinados para que contribuyan al logro de objetivos de nivel superior,
definidos en el tiempo, cuantitativos para que puedan ser gestionados y controlados,
y posibles para que motiven al personal para su consecucion. Partiendo de esta base
nos hemos impuesto los siguientes objetivos:

A corto plazo conseguiremos clientes suficientes para poder desarrollar nuestro
negocio y darnos a conocer en este mercado. No podemos decir un ndmero
aproximado de clientes o proyectos necesarios para desarrollar nuestra actividad ya
que los ingresos varian segun la envergadura de la construccién a realizar, pues no
sale al mismo precio un proyecto en el que se construya una vivienda de pequefio
tamafio con la tipologia de madera mas econémica y en la que el cliente ponga el
terreno, que una vivienda de gran tamafio (superior a 300 m?), con la calidad de
madera mas cara y en la que haya que proporcionarle el terreno. Por eso podemos
estimar que por término medio podemos cubrir los objetivos a corto plazo.

A medio plazo trataremos de asentarnos en el mercado y crecer en nimero de
clientes y aumentar los beneficios alcanzados hasta entonces. Intentaremos abrir
nuevas lineas de negocio y diversificar nuestro producto para tener un mayor
crecimiento.

Por altimo a largo plazo intentaremos que nuestro negocio crezca de forma
sostenible al maximo de sus posibilidades expandiendo nuestro rango de accién mas
alla de la Comunidad de Madrid para alcanzar un ambito nacional. Dependiendo de
como se desarrolle el negocio cabe la posibilidad de colaborar o incluso participar
con la empresa suministradora de maderas, asociarnos con ayuntamientos o con el
ministerio de la vivienda, o venderla.
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4.PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es la herramienta bésica de gestion que debe utilizar toda
empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En su puesta en marcha
quedarédn fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse en el area del
marketing, para alcanzar los objetivos marcados. Este no se puede considerar de
forma aislada dentro de la compafiia, sino totalmente coordinado y congruente con el
plan estratégico, siendo necesario realizar las correspondientes adaptaciones con
respecto al plan general de la empresa, ya que es la Gnica manera de dar respuesta
valida a las necesidades y temas planteados.

El plan de marketing proporciona una vision clara del objetivo final y de lo que se
quiere conseguir en el camino hacia la meta, a la vez, informa con detalle de la
situacion y posicionamiento en la que nos encontramos, marcandonos las etapas que
se han de cubrir para su consecucion. Tiene la ventaja afiadida de que la recopilacién
y elaboracion de datos necesarios para realizar este plan permite calcular cuanto se
va a tardar en cubrir cada etapa, dandonos asi una idea clara del tiempo que debemos
emplear para ello, qué personal debemos destinar para alcanzar la consecucion de los
objetivos y de qué recursos econdmicos debemos disponer.

UTILIDADES

e En todo momento operamos con la vista puesta sobre un mapa en la que se
nos refleja la situacion actual.

e Esutil para el control de la gestion.

¢ Vincula a los diferentes equipos de trabajo incorporados a la consecucion de
los objetivos.

e Permite obtener y administrar eficientemente los recursos para la realizacion
del plan.

e Estimula la reflexién y el mejor empleo de los recursos.
¢ Nos informa correctamente de nuestro posicionamiento y de la competencia.
e EI futuro deja de ser un interrogante de grandes dimensiones y grave riesgo.

e Se pueden controlar y evaluar los resultados y actividades en funcién de los
objetivos marcados.

e Facilita el avance progresivo hacia la consecucién de los objetivos.
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ATRIBUTOS

e Es un documento escrito.

e Detalla todas las variables especificas del marketing.

e Esta dirigido a la consecucion de los objetivos.

e Suelen ser realizados a corto plazo (un afo).

e Debe ser sencillo y facil de entender.

e Debe ser practico y realista en cuanto a metas y formas de lograrlas.
e Debe ser flexible, con gran facilidad de adaptacion a los cambios.

e Las estrategias deben ser coherentes.

e El presupuesto econémico debe ser real.

FASES

No existe unanimidad en cuanto al nimero de etapas o fases de los que consta un
plan de marketing pero en el cuadro adjunto incluyo las méas importantes segin
muchos escritores y expertos en la materia.
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Analisis de la situacidn

v

Determinacidn de objetivos

v

Elaboracidn y seleccidn de estrategias

v

Plan de accidn

v

Establecimiento de presupuesto

v

M étodos de contraol

Figura 36: Etapas para la elaboracion de un plan de marketing

http://www.monografias.com/trabajos39/plan-marketing/plan-marketing3.shtml

1. Andlisis de la situacion:

En la actualidad en Espafia como ya hemos mencionado anteriormente estamos a la
cola en lo que se refiere a la edificacion de inmuebles de madera lo que implica que
existen muy pocas empresas constructoras que se decanten por ésta modalidad. Esto
proporciona a nuestra empresa una oportunidad Unica para introducirse en éste
mercado de manera estable. Esto sin contar la necesidad imperiosa de vivienda entre
el colectivo joven y la actual crisis econdmica que esta viviendo nuestro pais que
hace préacticamente inviable la compra de una vivienda construida en ladrillo, ademés
del ahorro energético en calefaccion y aire acondicionado que ofrece la madera
respecto del ladrillo.

También tenemos que tener en cuenta a los ayuntamientos los cuales pueden
necesitar de nuestros servicios para la construccion de viviendas de proteccion
oficial.
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Ademaés de todo esto tenemos que tener en cuenta que a partir de 2010 es cuando
mas se va a revolucionar el mercado ya que en este afio la crisis econdmica ha
alcanzado su cenit y los ayuntamientos y particulares, que actualmente se encuentran
endeudados van a necesitar dar salida a esos terrenos urbanos (en especial aquellos
en los que no se puedan construir viviendas tan costosas) que resultan impagables
con construccion en ladrillo y asi recuperar su inversion. Aparte de cubrir la
necesidad de viviendas de proteccion oficial, factor que les hara incrementar el
namero de votantes.

Por todo ello es un momento ideal para entrar en este mercado y posicionarse bien
ya que el volumen de negocio a partir de ahora se va a multiplicar de forma
considerable.

2. Determinacién de objetivos:

Ya hemos comentado en algun punto anterior los objetivos principales a grandes
rasgos que nos proponemos alcanzar al constituir esta empresa. Pues bien ahora
vamos a entrar en detalles definiendo de forma més concreta los objetivos a plantear
a corto y a largo plazo para llevar un control méas exhaustivo sobre la evolucion de
los resultados de nuestra empresa.

El criterio para la seleccion de los objetivos es buscar las actividades que tengan
mayor impacto sobre los resultados, estos objetivos beben ser cuantificables y claros,
detallados en metas alcanzables y en un lenguaje comprensible para los distintos
trabajadores que llevan a cabo de forma directa o indirecta la construccion de
viviendas. Sabiendo estos principios basicos podemos plantear los objetivos para el
primer afio y para los sucesivos. Hay que tener en cuenta que los objetivos guardan
una estrecha relacion con proyectos de una empresa en crecimiento como es nuestro
caso.

Obijetivos para el primer afo:

e Construirme mi propia vivienda que serd la vivienda piloto de la empresa y asi
poder emanciparme con todas las ventajas que conlleva vivir en una amplia
vivienda unifamiliar.

e \ender un minimo de dos inmuebles en nuestro entorno directo de influencia
para que nos permita recuperar la inversion realizada.

e Conseguir la contratacion por parte de una entidad local de la Comunidad de
Madrid para llevar a cabo planes de viviendas de proteccion oficial.

e Para trasmitir a los espafoles las ventajas de la construccion en madera y
familiarizarles con este maravilloso estilo de vida hariamos una jornada de
puertas abiertas y una presentacion en una universidad Madrilefia, nido de futuros
clientes potenciales.
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e Implantarnos en el mercado dandonos a conocer en todos los sectores de la
sociedad en general y que nuestra empresa se convierta en un sinénimo de
calidad y trabajo bien hecho, para ello construiriamos una pagina web con toda la
informacion necesaria y nos publicitariamos en la prensa de difusion gratuita.

Obijetivos para el sequndo v tercer afo:

e Incrementar los objetivos marcados el primer afio en un 20%.
e Expandirnos a todo el territorio espafiol y portugués durante el tercer afio.

e Conseguir mostrar nuestro trabajo y asi captar nuevos clientes pudiendo crear
nuestra propia exposicion de viviendas.

A partir del tercer afio tenemos que seguir creciendo de forma sostenible, invirtiendo
en personal y asi convertirnos en una empresa de reconocido prestigio a nivel
nacional.

Una vez llegado este momento tendremos que discutir nuevos objetivos a cumplir los
afios sucesivos Yy dependiendo de la efectividad en el cumplimiento de nuestros
objetivos durante los primeros afios, podremos ser mas 0 menos ambiciosos en los
afios venideros.

3. Elaboracion vy seleccion de estrategias

Para que éstas se cumplan es necesario la revision, evaluacion y control se las
mismas ya que con los continuos cambios a los que est4d sometida la empresa se
pueden volver obsoletas.

Nuestra principal estrategia se basa en el liderazgo en costes proporcionando una
buena calidad del inmueble y servicio con la total satisfaccion del cliente.
Desarrollaremos como estrategias complementarias a ésta las siguientes:

e Introducirnos en Internet: puesto que somos una empresa innovadora y esta
demostrado que la presencia de una pagina web en Internet resulta sumamente
productivo ya que el colectivo joven el cual constituye una gran parte de nuestros
clientes se mueve basicamente a través de dicho medio, por ello desarrollaremos
esta estrategia al maximo para poder aprovecharnos de todos sus beneficios.

e Ampliar la gama: en un principio nuestra empresa nace con poca variedad de
productos y servicios asi que una de nuestras estrategias a desarrollar en un
futuro es la ampliacion de éstos. Esta estrategia vendra también forzada por el
continuo cambio en la demanda y en los sistemas de obtencion de la madera en
los que se tienden cada vez mas al reciclaje para respetar el medio ambiente en la
mayor medida posible.
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e Mejorar en la eficiencia: ésta tiene que ser la idea basica de nuestro negocio,
tenemos que basarnos en un sistema de mejora continua para reducir costes y
tener un incremento en la calidad apreciable por el cliente.

4. Plan de accién

Determina la forma de conseguir los objetivos propuestos en el plazo indicado. Se
podria decir que son las tacticas en las que se apoyan las estrategias y alguno de los
ejemplos son:

e Sobre el producto: eliminaciones, modificaciones y lanzamiento de nuevos
productos, mejora de la calidad, valores afiadidos al producto, creacién de nuevos
productos.

e Sobre el precio: revision de las tarifas actuales, cambio en la politica de
descuentos, incorporacion de rappels, bonificaciones de compra....

e Sobre los canales de distribucion: entrada en internet, en prensa, radio,
television. Publicidad en las principales carreteras y vias de acceso de nuestra
comunidad, asistencia a ferias y demés eventos inmobiliarios. Ademas de fijacion
de las condiciones a nuestros distribuidores, apertura de nuevos canales, politica
de stock “just in time” para evitar que los materiales Se nos queden obsoletos y
mejoras del plazo de entrega.

e Sobre la organizacion comercial: definicion de funciones, deberes y
responsabilidades de los diferentes niveles comerciales, aumento o ajuste de
plantilla, modificacion de zonas de venta y rutas, retribucion e incentivacion de
los vendedores ( los cuales se contrataran cuando la empresa alcance un gran
tamafio y yo me vea desbordada con las labores de venta), cumplimentacion y
tramitacion de pedidos.

e Sobre la comunicacion integral: Apariciones en prensa, radio y ferias
inmobiliarias, creacion de pagina web, plan de medios y soportes, determinacion
de presupuestos, campanas promocionales, politica de marketing directo....

Algunas ya las hemos mencionado anteriormente y el reto las pondremos en practica
segun avancemos en el desarrollo de nuestra empresa.

5. Establecimiento de presupuesto:

A raiz de los objetivos impuestos en el segundo apartado y acorde con lo planteado
en otros puntos nuestro objetivo es realizar un presupuesto que cubra los costes
minimos para llevar a cabo estos fines. Lo llevaremos a cabo tal y como hemos
indicado anteriormente ya que hemos decidido fijar nuestros precios en funcién de
los costes. Desarrollaremos este presupuesto y los costes en el estudio financiero que
desarrollaremos mas adelante.
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6. Métodos de control:

Los métodos de control nos permiten conocer el grado de cumplimiento de los
objetivos a medida que se van aplicando las estrategias y tacticas definidas.
Podremos comprobar los posibles fallos y desviaciones y asi aplicar las medidas
correctoras lo antes posible. Entre los métodos de control mas conocidos
utilizaremos los siguientes para nuestro plan de marketing:

e Resultados de ventas (por servicio, por producto).

Rentabilidad de las ventas por los mismos conceptos expuestos anteriormente.
e Ratios de control de aprovechamiento de materiales y tiempos.

e Control de la actividad de los vendedores.

¢ Resultado de las diferentes campafias de comunicacion.

e Ratio de visitas por pedido.

A medida que la empresa se vaya desarrollando y vaya abarcando més areas de
negocio no dudaremos en introducir nuevos métodos de control que se ajusten mejor
a los nuevos objetivos y estrategias.

Para completar nuestro plan de marketing pasaremos a analizar las 4 P’s (producto,
precio, programacion y emplazamiento, “place” en inglés) de forma individual.

4.1. PRODUCTO

El producto que vamos a ofrecer a la sociedad se basa fundamentalmente en
viviendas construidas con el sistema nordico, el que mas nos atrae y al que vemos
mas ventajas, y las construidas con el sistema canadiense, mas baratas y parecidas a
las tradicionales. Ademéas de estos dos productos principales, nuestra empresa
comercializard otras construcciones de madera con el objetivo de incrementar los
ingresos por ventas y de rellenar los tiempos improductivos de los distintos oficios de
los operarios que se produciran durante la construccion de las viviendas principales.
Entre estos productos secundarios podemos destacar la construccion de pérgolas,
tejadillos, garajes, cobertizos y casetas de diferente tamafio y disefio.
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4.2. PRECIO

Las diferentes estrategias a la hora de fijar los precios de los productos y de los
servicios se detallan a continuacion:

Fijacion de precios basada en el costo

e Fijacion de precios de costo mas margen: es uno de los métodos mas simples,
consiste en sumar un sobreprecio estandar al costo del producto.

e Fijacion de precios por utilidades meta: consiste en fijar un precio con el fin de
obtener cierta utilidad que es establecida como meta u objetivo.

Fijacion de precios basada en el valor

Esta estrategia basa su precio en la percepcion que los clientes tienen sobre el
producto y no en el costo del mismo. Esto implica que la compafiia no puede disefiar
un producto y un programa de marketing y luego establecer el precio, sino que el
precio se considere junto con las otras variables de la mezcla de marketing antes de
establecer el programa de marketing.

El siguiente esquema evidencia la diferencia de los dos métodos mencionados en
cuanto a la fijacion del precio.

Los consumidores basan sus juicios acerca del valor de un producto en los productos
que los diferentes competidores cobran por productos similares.

e Fijacion de precios de tasa vigente: consiste en fijar el precio siguiendo los
valores actuales de los demés competidores sin basarse en los costos o en la
demanda. Es una estrategia popular cuando la elasticidad de la demanda es dificil
de medir. Se evitan guerras de precios.

e Fijacion de precios por licitacion sellada: Se utiliza cuando las compafiias licitan
para obtener contratos, y basan sus precios en el precio que se cree estableceran
sus competidores a la licitacion.
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Fijacion de precios basada en el costo

Fijacion de precios bhasados en el valor

Fijacion de precios hasada en la competencia

http://www.wikilearning.com/imagescc/14947/estrap8.gif

Figura 37: Métodos de fijacion de precio
Estrategias de fijacion de productos nuevos

Las estrategias con las cuales se establecen los precios de los productos varian segun
la fase del ciclo de vida que esté atravesando el producto. Durante la introduccion del
producto al mercado es cuando se produce el proceso mas dificil.

Una compafiia que introduce un producto nuevo imitador debe decidir como
posicionara a su producto ante la competencia en términos de calidad y precio.
Existen para ello cuatro estrategias:

e Estrategia de primera: introduce un producto de alta calidad a un precio alto.

e Estrategia de buen valor: introduce un producto de alta calidad a un precio
accesible.

e Estrategia de cargo excesivo: productos con una calidad que no justifica su
precio.

e Estrategia de economia: productos de calidades medias a precios accesibles.

Las compariias que lanzan un producto innovador, se enfrentan al reto de fijar precios
por primera vez, existen dos estrategias a las cuales acudir:

e Estrategia para capturar el nivel méas alto del mercado: esta estrategia tiene
sentido bajo cierto entorno, para empezar la calidad e imagen del producto
deben sostener su precio mas alto, los costos por producir un volumen mas
pequefio no beben ser tales que afecten sensiblemente a los beneficios, por
altimo, los competidores no deben poder ingresar facilmente al mercado. Esta
estrategia fija el precio mas alto con el fin de obtener ingresos maximos, en
cada capa de la demanda que esté dispuesta a pagar el precio, luego al agotar
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la venta en dicha capa baja a una inferior bajando el precio, luego al agotar la
venta en dicha capa baja a una inferior bajando el precio.

e Estrategia para penetrar en el mercado: se fija un precio bajo, con el fin de
atraer la mayor cantidad de compradores posibles y asi lograr una importante
participacion en el mercado. Al tener, entonces, un elevado volumen de
ventas, los costos, por ende, serédn inferiores, lo que puede permitir bajar méas
aun el precio.

Estrategias de fijacion de precios de mezcla de productos

Si un producto forma parte de una mezcla de productos, la estrategia debe
modificarse, ya que los productos de la mezcla de productos poseen demandas y
costos relacionados, pero enfrentan distintos grados de competencia.

e Fijacion de precios de producto opcional: se utiliza en los productos que son
opcionales de otros principales, tales como algin accesorio adicional, esta
estrategia tiene su nucleo principal en decidir qué articulos formaran parte del
principal y cuéles seran, efectivamente, opcionales.

e Fijacion de precios de lineas de productos: algunas compaiiias, al no
desarrollar un producto individual, sino una linea de productos fijan los
incrementos entre modelo y modelo, basandose es la diferencia entre el costo
de cada uno, las evaluaciones que hacen los clientes de diferentes
caracteristicas y los precios de los competidores.

e Fijacion de precios de producto cautivo: hay productos los cuales, son vitales
para el funcionamiento del producto principal, tales como, por ejemplo
cartuchos de impresoras, rollos de fotos, etc. Es muy comun, que el producto
principal, por ejemplo la impresora, tenga un costo relativamente bajo, o
accesible, mientras que los cartuchos de impresion traen consigo un
sobreprecio.

e Fijacion de precios de subproductos: es una estrategia interesante para las
compafiias que elevan sus costos por el almacenaje de sus restos o desechos
de fabricacion. Aqui, la empresa puede vender sus subproductos a un precio
que, al menos cubra el costo de almacenar este “desecho” y de ésta forma
bajar el costo de su producto principal. Un ejemplo claro esta en los
zooldgicos, los cuales comenzaron a vender los desechos de los animales a la
industria de fertilizantes. En nuestro caso podriamos vender los trozos de
madera sobrantes en la construccion de las viviendas a empresas encargadas
del reciclaje y asi contribuir a la mejora del medio ambiente.

e Fijacion de precios de productos colectivos: muchas compariias, ofrecen
productos colectivos que son algo asi como “paquetes” de sus productos, a un
precio menor que si el comprador los adquiriese en forma individual. Esta
estrategia no solo aumenta los beneficios de la empresa, sino que promueve a
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los consumidores a adquirir productos que, quizas de forma individual no
hubiesen adquirido.

La estrategia que vamos a seguir para nuestro negocio es la fijacion del precio
basado en el costo mas un margen que impondremos segin nuestro criterio, el cual
podremos ir variando en funcion de la marcha del negocio, més adelante cuando
trabajemos nuevos servicios tomaremos la decisién de seguir con esta estrategia o
cambiar a otra de las que hemos mencionado antes. Este método lo seguiremos en
todas las areas de nuestro negocio y en todos los servicios que prestemos. Mas
adelante cuando entremos de lleno en el estudio financiero podremos tratar estos
temas de una forma més cuantitativa.

4.3. PROMOCION

Necesitamos realizar una excelente promocién de nuestras viviendas para darnos a
conocer en el mercado, para ello haré gala de mis dotes comerciales y del
convencimiento que tengo sobre la necesidad de esta alternativa de vivienda en
Espana.

Lo mas importante es disponer de una pagina web ya que es el medio més solicitado
especialmente por el colectivo joven a la hora de buscar soluciones en la vida diaria.

De ello se encargard mi socio Santiago Fco. Cejudo Vecino, Ingeniero Superior en
Informatica por la Universidad de Alcala ademas de llevar a cabo los servicios de
desarrollo web y mantenimiento, también se especifican sus multiples funciones de
ésta y otra indole a realizar mas adelante.

Procuraremos que nuestra pagina aparezca en las primeras posiciones de los
buscadores como Google funcion que mi socio realizard& con éxito. El
posicionamiento en buscadores consiste en aplicar diversas técnicas tendentes a
lograr que los buscadores de Internet encuadren nuestra pagina de resultados para
determinados conceptos clave de busqueda.

Los motores de busqueda generan dos tipos distintos de resultados: los resultados
naturales u organicos (posicionamiento SEO) que son los que estan basados en el
algoritmo imparcial de los buscadores y los resultados patrocinados (posicionamiento
SEM), cuya clasificacion depende del dinero que se invierta en los anuncios.

A pesar de que estamos empezando con esta actividad, nos merece la pena invertir en
un posicionamiento SEM ya que el importe gastado seria ampliamente compensado
con la venta de una vivienda de madera. Ademas optaremos por un posicionamiento
SEO para que aparezcamos en el buscador seglin nuestra actividad comercial y con
palabras clave de blsqueda. En el apartado financiero se ampliara esta inversion.

Nos encargaremos de enviar a todos los clientes folletos, publicidad y regalos
promocionales con los servicios que ofrecemos, nuestros datos de contacto, pagina
web, etc. Enviaremos notas de prensa a los medios de comunicacion, sobre todo en
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las paginas especificas dedicadas al sector inmobiliario, con las Gltimas noticias de
nuestra empresa, participaremos en ferias inmobiliarias y también a los medios
online. Asimismo escribiremos en los medios de comunicacion aportando opiniones
relevantes sobre temas o debates relacionados con nuestro sector, indicando en el
texto el nombre de nuestra empresa y nuestra pagina web. Todas estas acciones en
los medios no suponen coste alguno, salvo la inversién de tiempo y recurso en
Ilevarlo a cabo, lo que supone una ventaja interesante a tener en cuenta.

A pesar de que la idea que aplican otras empresas de promocionarse mediante unos
mini CD’s nos parece excelente creemos que en el periodo inicial de lanzamiento de
nuestra empresa es prudente evitar este coste promocional. Sin embargo si la
empresa alcanza los objetivos previstos para el primer periodo, si abordariamos este
tipo de promocion porgue alna las siguientes caracteristicas:

e La nueva tarjeta de Visita Comercial: con caratula impresa y disefiada con el
logotipo de la empresa. Este disefio servira de base para las tarjetas de los
nuevos empleados que deban contratarse durante el periodo de crecimiento de
nuestra empresa.

e Nueva Imagen corporativa: mediante las ultimas tecnologias Multimedia,
podemos promocionar la empresa dando una imagen de calidad, seriedad a la
vez que moderna e innovadora, mediante la inclusion de tecnologia Flash,
video, voz en off y efectos de sonido. Y porgue no incluir y crear un anuncio
0 publi-reportaje para promocionar algin producto nuevo.

e Catélogos Inteligentes Auto Actualizables: podemos cambiar y actualizar los
catalogos de una manera simple e intuitiva a través de un Panel de Control de
actualizacién. De esta manera, cada vez que uno de nuestros clientes
introduzca el mini CD en el PC, el sistema detectara automéaticamente la
existencia de nuevos contenidos y, en caso afirmativo actualizara el catalogo
existente. Asi mantendremos permanentemente informados a nuestros
clientes a cerca de los productos, ofertas, promociones, precios, etc.

e Documentos Plantillas y Formularios: los documentos legales, Manuales de
Usuario, Formularios de Pedidos para sus clientes, plantillas de facturas,
albaranes, etc. En definitiva, cualquier tipo de documento o archivo que
necesitemos almacenar o hacer llegar a nuestros clientes.

e Una Herramienta de Comunicacion: que convertira el mini-CD en una
herramienta integrada directa entre nuestros clientes y nosotros, que permitira
a los clientes comunicarse con nuestra empresa para realizar pedidos,
consultas, aclarar dudas, etc.

Es una solucién integral, facil de implantar e innovadora que hara que la empresa de
modernice sin grandes cambios en la estrategia interna. Incluso no hay necesidad de
subcontratar este servicio ya que mi socio lo podria llevar a cabo sin presentarle
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ninguna dificultad, el Gnico problema seria que en un primer afio este gasto en CD’s
nos elevaria el presupuesto y no compensaria para la escasa produccion inicial.

A la hora de escoger un nombre debemos tener en cuenta los consejos que nos
recomiendan los expertos.

1. Sencillez: limpio y facil de escribir.

2. Practico: apropiado para ser utilizado en todo tipo de medios, TV, impresos.,
informes, etc.

3. Consistente: reflejado en cada una de las piezas de comunicacion hechas por
la compafiia, asi como cada uno de los elementos en el disefio (logotipo,
fotografia, paleta de colores usados, etc).

4. Unico: nadie debe poseer el mismo nombre ni parecido.

5. Memorable: utilizar colores o mezclas de colores y simbolos para conseguir
identificar la marca. Por ejemplo el sefior Mac Donalds utiliza la
combinacion del rojo con el amarillo y la “M” en forma de aros en su
nombre.

6. Con significado: ha de reflejar las metas, objetivos y valores de la empresa o
marca. Si la empresa representa calidad, entonces los colores, estilo y
fotografia deben reflejar esto. Un buen proceso de creacion de nombres de
empresa no solo debe reflejar los valores sino que los promueve.

7. Encaja: coincide con el mercado meta. No muy moderno para consumidores
muy conservadores, no muy conservador para mercados modernos.

8. Flexible: para adaptarse a extensiones de linea de la empresa.

9. Sostenible: idealmente contemporaneo, pero algo clasico. Una gran cantidad
de marcas actualiza sus logotipos cada 20 afios, por tanto es importante tener
un concepto que no se vuelva obsoleto pronto.

Como dijo Don Quijote de la Mancha “Un buen nombre, ostenta mayor valor que la
mas grande de las riquezas”. A la vista de estos consejos proporcionados por los
expertos en un primer momento decidimos darle a la empresa el nombre de “ARCE”
debida a la intima relacion entre el &rbol y la madera, la cual sirve para construir
nuestras viviendas que en un futuro esperamos puedan constituir un gran namero de
hogares espafioles y ser las iniciales (AR) de mi primer apellido (Arsuaga) y (CE) las
iniciales de mi socio (Cejudo), pero al meternos en los buscadores “1&1” y “google”
nos hemos dado cuenta de que existen los dominios arce.com y arce.es, por este
motivo hemos decidido optar por los dominios arcecam.es, arcecam.com Yy
arcecam.net, los cuales hemos visto que estaban libres y tomamos la decision de
comprarlos.
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Caracteristicas principales

Espacio web
Espacio disponible en servidor 0GB 20GB
Trafico web _— .
Transferencia desde/hacia servidor Himitado Hlimitado
Dominios incluidos gratis 2 3
.es .com .net .org .info .name
Cuentas de correo electronico
2 GB de capacidad por cuenta 100 500
1&1 Editor web
Crea tu web facilmente, sin 3 prqyectos web/ 5 prqyectos web/
15 pag. cada uno 25 pag. cada uno

conocimientos técnicos

Programacion
Para crear webs dinamicas e instalar PHP, Zend, Perl, Python, Ruby PHP, Zend, Perl, Python, Ruby, SSI
aplicaciones

A continuacion detallamos las tarifas anuales del dominio, buscadas en 1&1:

DOMINIO COSTE ANUAL DISPONIBILIDAD
arcecam.info 5,99 € Sl
arcecam.es 499 € Sl
arcecam.com 5,99 € Si
arcecam.net 5,99 € Sl
arcecam.org 599€ Sl
arcecam.eu 5,99 € Sl
arcecam.biz 5,99 € Sl
arcecam.com.es 1,49 € SI
arcecam.co 29,99 € Sl

Tabla 10: Tarifas anuales del dominio
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Registro de dominios incluidos.es
.com .org .info .net .name

Dominios EXTRA (no incluidos) .es
.com .eu .net .mobi y muchos mas

Gestion de DNS
Cantidad méaxima de dominios
Transferencias
Cantidad méxima de subdominios

Dominios multilinglies

Dominios

Limitado

SI
Limitada
SI
Limitada

Sl

SI
Limitada
SI
Limitada

Sl

Tabla 11: Caracteristicas del dominio para espacios web de 10y 20 GB

Cuentas con IMAP/POP3
Capacidad por cuenta
Alias de e-mail
Antivirus Proteccion de los buzones
de correo frente a virus y otras
amenazas
Antispam y Antiphishing Proteccién

frente al correo no deseado y a los
mensajes falsos

Herramientas de Disefio web

Adobe® Dream weaver®
CS4Desarrollo web avanzado con
Device Central para moviles

Net Objects Fusion® 1&1 Edition
Editor web bésico con plantillas
exclusivas para moviles

1&1 Editor WebiCrea tu web
facilmente!

1&1 Tienda Bésica
1&1 Foto Album
1&1 Blog Tu propio Blog en Internet

Archivo de Imagenes Mas de 20.000
cliparts, animaciones y fotos

E-mail
100
2GB

llimitados

Sl

Sl

NO

Sl
3 proyectos web de
15 pég. cada uno
Sl
3

3

Sl

500
2GB

llimitados

Sl

Sl

Acelegir

5 proyectos web de
25 pég. cada uno

Sl
5

5

Sl
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Bases de datos

Bases de datos MySQL de 100 MB

cada una 5 20

1&1 Base de Datos 25 25

Herramientas de Marketing

1&1 Estadisticas Web Controla el

éxito de tus paginas regularmente St St
1&1 Buscadores Sl Sl
1&1 Buscadores Plus Sl Sl
Google Site.njaps: Para que S| S|
encuentren tu sitio web en Google
Google Adwords® Cupon 50 € Cupén 75 €
1&1 Merchandising: Haz publicidad S| S|

de tu negocio con Spreadshirt
Rate Point: Publica las valoraciones

de tus clientes y mejora la Opcional: 3 meses gratis Opcional: 3 meses gratis
reputacion de tu sitio web

1&1 Logo Ecoldgico Sl Sl
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1&1 Formularios

1&1 Newsletter: Informa
directamente a tus clientes

1&1 RSS: Informa gratuitamente a
tus suscriptores

1&1 Chat Comunicacion en directo
a través de tu sitio web

1&1 Lista de correo

PHP5 y PHP6 Beta Lenguaje de
programacion para contenido web
dindmico
Soporta sistemas CMS Como
Wordpress, Joomla, Drupal

Soporte a contenido Flash

Zend Framework

Perl, Python, Ruby Lenguajes de
programacion independientes de la
plataforma

Corrector de sintaxis Perl

Tareas Cron: Programacion de tareas
automaticas

SSI (Server Side Includes) Permite
insertar directivas para contenido
dindmico

Herramientas de Comunicacién

Sl

NO

NO

NO

Programacion

Sl

Sl

Sl

Sl

Sl

Sl

Sl

NO

Sl

Sl

10

Sl

Sl

Sl

Sl

Sl

Sl

Sl

Sl
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Elementos de seguridad

Backups de servidor diarios Sl Sl

Proteccion de directorios NO Si

SSL Compartido: Para un intercambio

seguro de datos NO St

Certificado SSL dedicado 256 bits Opcional Opcional

Atencion al Cliente

Asistencia telefonica 8-22h Sl Sl
Servicio E(;j_ezfzari:turacic’)n S| S|
Asmtenc;:’;ln?;ﬁtmta por S| S|
Garantiasg%irae:mbolso Opcional Opcional

Tabla 12: Detalles de los dominios para espacios web de 10y 20 GB

Como se puede observar los precios son muy competitivos y por el escaso coste que
supone merece la pena inicialmente comprar un alojamiento web de 10 GB de
espacio web por 70,66 €/afio, ya que dicho alojamiento web alberga numerosas
posibilidades Utiles, ya que con menos espacio web es probable que resulte
insuficiente y con mas de momento resultaria demasiado grande, pero no se descarta
para cuando nuestra empresa crezca Yy seamos mas conocidos y por ello
necesitaremos un espacio web de 50 GB por 141,46 €/ano. Dicho alojamiento web
lo hemos comprado en Linux por recomendacién de mi socio, ya que ofrece una
mejor calidad que Windows, esta a un precio mucho méas competitivo y no supone
diferencia alguna para el cliente a la hora de vernos por internet.

Por el momento vamos a comprar los dominios “es” y “com”. Si en algun momento
necesitamos comprar algun otro dominio por separado asignaremos los dominios
“org”, “eu” y “net” ya que son los mas conocidos por los usuarios de internet, lo que
hace que cumplamos los objetivos de simpleza y practicidad que nos recomiendan.
También se cumplen el objetivo de tener significado ya que como hemos
mencionado antes la composicién del nombre viene de la principal mision de la
empresa y ademas encaja con el mercado meta.
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El mismo procedimiento tenemos que seguir a la hora de crear un logotipo
corporativo para nuestra empresa y debe tener las siguientes caracteristicas:

1.

Considerar al cliente, la competencia y la compafia: El cliente o
consumidor final debe sentirse identificado con el logo, no desarrolle uno
muy sofisticado porque el cliente no lo entenderd ni tampoco apruebe uno
muy simple ya que el cliente no lo valorara. Analizar la competencia, los
elementos graficos que utiliza, su composicion de colores, distribucion de
elementos, complejidad o simplicidad y especifique donde quieres
posicionarte contra los competidores. Su imagen gréfica debe ser congruente
con la actividad de su compafia: no ser muy elegante si el mercado no lo
necesita, y no ser muy simple si el mercado busca sofisticacion, ya que no le
dara confianza al consumidor.

Buscar la diferenciacion: Se nada vale presentar una imagen excelente que
vaya de acuerdo a los valores de la empresa si es o puede llegar a ser
confundida con la imagen de algin competidor si éste invirti6 mas
presupuesto de comunicacion y publicidad que usted. El resultado sera obvio,
le ayudards a vender a tu competidor y tu valor de marca se vera
comprometido.

Lograr la compatibilidad nombre-logotipo: El logotipo debe ir acorde con
el nombre de su empresa. Hay logotipos que no tienen una relacion logica
entre ellos, el decir puede ser un nombre muy elegante con un logotipo muy
informal o viceversa. O bien un nombre muy innovador con un logotipo
graficamente obsoleto.

Un buen estudio de disefio debe tener la habilidad y experiencia para
encontrar una compatibilidad linglistica y seméntica del nombre con la
estructura grafica del logotipo a realizar. En algunos casos se explota tanto
graficamente un logotipo que el nombre queda ilegible. Se debe tener cuidado
de no perder la lectura del nombre por el hecho que tu logotipo se vea
“bonito” o “llamativo”.

Evitar la saturacion: Se cree que si vamos a pagar un espacio publicitario en
alglin medio se debe utilizar al maximo cada milimetro del mismo. Esto no
puede ser posible y menos aun en un logotipo; se debe evitar la saturacion de
iconos y gréficos y buscar la tendencia méas reciente de logotipos simples,
faciles de identificar y recordar. Esta tendencia que comenzé a partir de los
afos 1997-1999 es el resultado de la influente corriente minimalista.

Tomar una decision racional: Topografia, Graficos y Posicién. En el
proceso de evaluacion de logotipos, antes inclusive de la decision de colores,
es importante aislar los elementos del logotipo de tal manera que se los
estudie a cada uno en detalle.
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e Tipografia: ¢ Qué tipo se busca? ¢ Innovadora, clasica tecnoldgica, formal,
informal, elegante? .Recordar que una tipografia determina experiencia,
personalidad, formalidad y relevancia de la marca.

e Gréficos: Frecuentemente se hacen uso de trazos, graficos como parte de
la marca. En ocasiones inclusive se busca que el grafico se transforme en
un icono distintivo. La regla actual es que el grafico indique movimiento
hacia arriba y adelante, evitando las connotaciones negativas como
atraso.

e Posicion: ¢Qué es lo que se desea incorporar primero al mercado meta?
¢El icono o el nombre? ;Ambos? Si se desea que se grabe primero el
icono de pondra al lado izquierdo del nombre, si se desea que sea el
nombre primero, colocar el icono al lado derecho. Si se desea un
equilibrio se debe colocar el icono encima del nombre.

6. Sentir una decision emocional: Es la que se relaciona con nuestras
emociones cuando percibimos un determinado color. Algunas universidades
reconocidas en EUA e Inglaterra condujeron experimentos que determinan
que los efectos que los colores producen en las personas dependen de
segmentaciones como la edad, nacionalidad, nivel educativo, etc y modifican
la percepcidn natural que el ser humano tiene de los colores.

7. Anadlisis de versiones de colores en funcion del presupuesto: Un disefiador
elaborar su logotipo debe asegurarse de realizar versiones y que se exploten
todas las posibilidades que su presupuesto le permite.

e Todo color: publicidad, multimedia, Internet, etc.

2-3 Colores: folletos, aplicaciones sencillas de bajo impacto.

2 Colores: volantes, imanes promocionales, aplicaciones masivas.

Escala de grises: para periddicos o impresiones en una tinta.

Blanco y negro: impresiones de fax, grabados en madera, aluminio, etc.

La empresa pequefia y mediana frecuentemente elige la segunda opcidén para
el logotipo institucional y es totalmente valido si se dispone de escaso
presupuesto.

8. Verificar las aplicaciones del logotipo: Una empresa al adquirir un logo,
generalmente no considera su futura ubicacion en diferentes aplicaciones
como parte de la estrategia de comunicacion.

Estas empresas se desilusionan al ver que el logo no funciona correctamente
en ciertos fondos o contrastes. Es necesario establecer reglas de uso del logo,
verificar todos sus posibles contrastes, y validar los colores del logo en los
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formatos CMYK (salida a imprenta), RGB (pantalla), Pantones (para ambas
aplicaciones).

9. Utilizar nombre descriptivo: Actualmente el mundo de las marcas es
sumamente competitivo y existe una gran variedad de nombres muy obvios
que, ademas de no ser muy creativos, no pueden ser registrados facilmente
por ser tan comunes. Sin embargo una solucion valida es buscar nombres
acufiados o combinacién de palabras que representen a la empresa, sin
embargo. El resultado puede traer como consecuencia, un mayor nivel de
dificultad de ser entendidos. Los slogans, que acompafian a las marcas en
avisos publicitarios, pueden cambiar de acuerdo a la temporada.

10. Comunicar una experiencia gréafica: Usted debe buscar que el logo sea
identificable de tal manera que con el tiempo llegue representar toda una
experiencia. Si la marca es poderosa va mas alla de un producto o servicio,
ofreciendo beneficios funcionales y transmitiendo ciertos elementos
emocionales, o simplemente debe buscar que su logotipo evoque ciertos
sentimientos de positivismo, optimismo, innovacion, trascendencia. Mejora,
etc. El disefiador decidira qué barrera romper en la mente del consumidor.

A la vista de estas indicaciones que nos recomiendan los expertos en marketing y
acorde al nombre que hemos decidido poner en el apartado anterior hemos decidido
crear el siguiente logotipo, del cual comentaremos las caracteristicas principales de
su disefio:

ARCECAM

Figura 38: Logotipo de nuestra empresa

La composicién principal del logotipo son el nombre y dos fotografias de un arce
otofial y de una vivienda construida en madera. En el nombre del logo se han
unificado las tres genesis de este proyecto: las dos primeras letras del apellido de la
creadora del proyecto, que soy yo misma (AR, de Arsuaga), las dos primeras letras
del apellido del socio de la empresa (CE, de Cejudo), y las iniciales del producto que
comercializamos (CA, de casas y M de madera).

Las siglas ARCE identifican a los promotores de la compafiia pero generan un
vocablo que identifican a un tipo de arbol con cuya madera se construyen viviendas.
Por esta razon se acompafia por la izquierda al texto del logotipo con la fotografia de
un arce. Se ha elegido una fotografia en tonos rojizos para simbolizar la pasion con la
que queremos emprender y desarrollar nuestra compafiia. Esta emocion por ofrecer el
mejor producto, con el mejor servicio y a la mayor cantidad de clientes posible, en
una situacion de crisis profunda como la que vivimos, nos hace emplear el color rojo
intenso también para el vocablo de nuestro logotipo.
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Las siglas CAM identifican el producto que ponemos al servicio de los
consumidores, las casas de madera. Para reforzar este concepto se afiade por la
derecha a las siglas una fotografia de una casa de madera construida al estilo nérdico.
En esta fotografia se ha buscado una iluminacion tipica de un periodo primaveral. El
luminoso y claro azul del cielo hace resaltar la silueta de la casa de madera
mostrando su amplitud y belleza intrinseca, y también permite resaltar el verde de los
abetos existentes indicando las ventajas de vivir inmerso en la naturaleza.

A continuacion vamos a presentar como quedaria un ejemplo de tarjeta de visita:

=
7 M?® Elena Arsuaga Benito
Directora General 1

C\ Pedro Muguruza N° 1 Piso 5°Z
Mail: elena.arsuaga@arcecam.es e
Tfno: 654789867

4.4. EMPLAZAMIENTO

Se ha pensado que la localizacion idénea de nuestra empresa deberia ser cerca de una
gran concentracién empresarial para poder abarcar la mayor cuota de mercado sin la
necesidad de un desplazamiento exagerado por parte de los empleados. De esta
forma parece correcto situar nuestro emplazamiento en alguna oficina céntrica de
Madrid, para que le resulte de facil acceso al cliente.

En un principio teniamos pensado alquilar una nave en Arganda del Rey, ya que se
pretendia utilizar como oficina, almacén y ademas situar en ella nuestra vivienda
piloto. Sin embargo vemos que el precio del alquiler seria demasiado elevado para el
comienzo de nuestra actividad, en la que no prevemos unas ventas significativas de
viviendas de madera. Esta razon nos ha hecho optar por la via de prescindir del
almacén y de realizar construcciones mediante el procedimiento “just in time” tanto
en relacion con el material de construccion que debemos disponer como en relacion a
las personas que debemos subcontratar en los diferentes oficios de la construccion.
Por lo tanto nos bastaria con una oficina debido al reducido niamero de empleados y
material ofimatico a utilizar.
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De esta forma pareceria correcto situar nuestro emplazamiento en Madrid capital o
en alguna de las grandes urbes en sus alrededores. Un local en el centro de Madrid es
muy caro y debemos tener en cuenta que no es un recurso de vital importancia para
el correcto funcionamiento de nuestro negocio. Asi pues analizando otros
emplazamientos tenemos la posibilidad de situar nuestro local en algn municipio del
Sur (Leganés, Fuenlabrada, Getafe, Mdstoles, Alcorcon, Humanes, etc), o del Norte
de Madrid (Tres Cantos, Alcobendas, San Sebastian de los Reyes). Otras ciudades
también muy interesantes para nuestros propositos pueden ser las del Corredor del
Henares (San Fernando, Coslada, Torrejon, Alcald, etc), o las del eje noroeste (Las
Rozas, Majadahonda, Pozuelo, Torrelodones, etc).

Todas estas opciones son muy validas porque todas estas ciudades se encuentran muy
bien situadas respecto a la distancia a Madrid centro y estan muy bien comunicadas
por carretera con las principales carreteras nacionales y circulares de Madrid (M30,
M40, M45 y M50).Ademas ofrecen un precio muy competitivo respecto al que nos
encontramos en los locales del centro de la capital. Existe una ligera diferencia de
precios entre los del Sur y Este respecto a los del Norte y el Oeste, donde los precios
son mas elevados.

Una vez analizadas las posibilidades hemos procedido a buscar oficinas en alquiler
que cumplieran los siguientes requisitos:

1. Disposicion de las conexiones necesarias (Wi-Fi, red eléctrica y red
telefonica y fax).

2. Disposicion de instalaciones compartidas (sanitarios independientes, sala de
juntas, aire acondicionado y calefaccion).

3. Localizacién privilegiada para nuestra actividad y de facil acceso para el
cliente.

4. Individualidad (No tener que compartir nuestro despacho con otros
empresarios).

5. Precio asequible.

Finalmente en el Segundamano de Internet hemos localizado dos despachos
conjuntos que se adaptan plenamente a nuestras necesidades, ya que gozan de una
excelente comunicacion tanto en transporte publico (dispone de metro, autobuses y
cercanias) como de facil acceso en coche. Se encuentran situados en la zona de
negocios por excelencia y corazon empresarial de la ciudad de Madrid,
concretamente en la calle Pedro Muguruza n°l, muy proxima al Paseo de la
Castellana. Ademas podriamos proporcionar a nuestros clientes los servicios de taxi
puesto que tenemos contactos con taxistas de total garantia. Aparte de disponer de
comodidades como cafetera y frigorifico.

Sendos despachos constan de unas superficies de 10 y 15 m? tamafio mas que
suficiente para los inicios de nuestra actividad y por un precio de 250 € el de 10 m?y
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350 € el de 15 m? gasto que podemos afrontar sin grandes problemas. Ademés de
alquilar estos despachos hemos decidido meternos en obra para derribar el tabique
que comunica ambos despachos ya que necesitamos un amplio espacio para recibir a
nuestros clientes y acomodarnos bien en él, ya que de forma habitual estariamos mi
socio, la persona ayudante en labores administrativas y yo.

Nuestro tabique tiene dimensiones estandar, es decir 4 m de largo y 2,5 m de alto,
ademas hemos tenido la enorme suerte que en la pared derribada no habia ninguna
instalacion de electricidad, por ello no ha hecho falta llamar al electricista puesto que
no se precisaba ninguna reforma de la instalacion eléctrica.

Como en dicha pared no hay ninguna instalacion de gas, agua fria, caliente, desagies
o calefaccion, tampoco ha sido necesario llamar al calefactor y al fontanero.

Lo que si hemos tenido que contratar son los servicios de un parquetista, ya que una
vez derribado el tabique, en la base del mismo quedara un espacio libre y como a
ambos lados existia madera hemos tenido que rellenar dicho espacio con madera de
una longitud y anchura igual a la de la superficie que nos ha quedado libre.

Llevar a cabo dicha reforma nos ha supuesto un coste, el cual hemos desglosado en
la siguiente tabla:

Albaiiil :
(derribo pared) Parquetista
2
m 10 0,64
Precio obra (€) 60 3,84
Precio desplazamiento (€) 20 20
Precio total por operario (€) 80 23,84
Precio total obra (€) 103,84

Tabla 13: Precio y reforma del local

Los datos de la presente tabla los hemos obtenido sabiendo que tanto el albafil como
el parquetista cobran a 6 € el metro, siendo las dimensiones de nuestra pared 4 m de
largo por 2,5 de alto y 0,16 de m de grosor. El desplazamiento supone una tarifa de
20 euros por dia y cada uno de ellos ha venido un dia.

En caso de mala marcha del negocio, al estar alquilados podemos abandonar el local
en cualquier momento, opcion que no tendriamos si tuviéramos el local en propiedad
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ya que tendriamos que seguir manteniéndolo debido a las dificiles condiciones de
venta que se dan actualmente, lo que nos generaria enormes pérdidas de capital.

A continuacién adjuntamos un plano de localizacion de nuestro local:
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Figura 39.1: Mapa de situacion del local

En él se puede observar la excelente situacién que hemos detallado con anterioridad.
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A continuacién mostramos un plano del local en planta (medidas tomadas en metros)
con la posible distribucion de muebles y demas enseres:

(5000

~=— [ 5000
(j 5.0000
0.6400-
=— 1. 5000 —=
!
0.8000 - 3 L O—L i
0.2900 — = - (.5300 0.2900 ] W
5.0000 |
Figura 39.2: Plano del local en planta
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5.MEDIOS TECNICOS

En este apartado se determinan los medios técnicos, humanos y econémicos que
Ilevaran a cabo la comercializacion de nuestro producto y la presentacion de nuestro
servicio.

El disefio del plan de operaciones permite identificar todas las actividades necesarias,
su ubicacion temporal, personal responsable, costes estimados de ejecucion y modo
en el que se desarrollan.

5.1. DETERMINACION DEL PROCESO DE
PRESTACION DEL SERVICIO

Existen dos posibilidades a la hora de desencadenar este proceso desde que
contactamos con el cliente hasta que se realiza de forma satisfactoria nuestro
servicio, la Unica diferencia es la forma con la que captamos a nuestro cliente. Por un
lado se puede producir la captacion por parte mia debido a mis dotes comerciales y el
interés mostrado por el cliente hacia nuestras viviendas desde un primer momento y
por otra parte por iniciativa propia del cliente al ver algun tipo de promocion
publicitaria, buscando en Internet, prensa, etc. Por lo tanto dividiremos el proceso en
las siguientes fases:

Contacto con el cliente:

e Captacion por parte nuestra: Nos encargaremos de atender a los clientes que
Ileguen a nuestra oficina y a los que Ilamen por teléfono. Una vez hayamos
conectado con el cliente y éste esté interesado en contratar nuestros servicios
nos encargaremos de recoger los datos necesarios en un formulario para
desencadenar el proceso.

También nos encargaremos de llevar a cabo las gestiones administrativas.

e Captacion mediante Internet: Si el cliente accedié a nuestra pagina web y
quiere solicitar un presupuesto o contratar nuestros servicios, puede rellenar
el formulario que tendremos en un link en la web.

En un principio no sabemos cémo sera el formulario que desarrollaremos en nuestra
pagina web ya que esos detalles los resolveré con mi socio que es el encargado de las
tareas informaticas de nuestra empresa.
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Pero a grandes rasgos recogera los siguientes datos:

Contacte con Nosotros

Fechay hora de contacto:

Nombre y apellidos:

Direccion de e-mail:

Teléfonos de contacto:

Direccion:

Localidad y Provincia:

Escriba su pregunta o mensaje:

Gracias por su colaboracion.
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Estudio del caso:

Una vez tenemos los datos de contacto del cliente, concertaremos una cita
para conocer su idea y asi adaptarnos plenamente a ella ademas de informarle
sobre nuestra labor y con arreglo a sus gustos y expectativas le daremos un
presupuesto aproximado.

Cuando el cliente muestre interés suficiente, se procederd al estudio a fondo
de las posibles soluciones.

Finalmente si el cliente se decanta por nuestra propuesta se cerrara el negocio
sellando ambas partes el contrato de prestacion de servicio.

Visita y estudio a fondo:

Revisaremos a fondo el disefio propuesto por nuestro cliente y las
condiciones del terreno en el que vamos a construir la vivienda prestando
especial atencién a la ley de suelos y a las normativas municipales de cada
ayuntamiento en cuestion.

También se tendra en cuenta a la hora de realizar el presupuesto de una
vivienda la calidad de madera que hemos utilizado, ya que no es lo mismo
una vivienda nordica que una canadiense y ademas dentro de las nordicas y
canadienses hay diferentes tipos de calidades.

Una vez analizada la situacion a fondo podemos dar con mayor exactitud los
datos de presupuesto y tiempo que tardaremos en realizar el proyecto, gestion
de derechos, etc.

Realizacion del proyecto o servicio:

Ahora disponemos de todos los datos que necesitamos para llevar a cabo los
servicios por los que nos han contratado comenzando con el trabajo de
oficina y el técnico en obra, a caballo entre nuestra oficina y el terreno del
cliente.

Procuraremos cumplir a rajatabla los plazos previstos y acordados con el
cliente y estaremos continuamente en contacto con él para recoger sus
sugerencias, quejas y tratar de buscar una solucién conjunta que satisfaga a
ambas partes.

Debido a que este tipo de técnicas son novedosas y a veces crean incredulidad
se ofrece la posibilidad de salir en prensa, o dar charlas en universidades
sobre las ventajas de la madera en cuanto a calidad y ahorro, ya que los
estudiantes son clientes potenciales y ademas seria importante darnos a
conocer en los distintos ayuntamientos de la Comunidad de Madrid para que
pongan en nuestras manos sus proyectos de viviendas de proteccion oficial.
De este modo la propia organizacion se vera inmersa en un proceso evolutivo
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en la busqueda de nuevas &reas de oportunidad. Existe la posibilidad de
suministrar una extensa bibliografia y documentacion sobre construcciones
en madera.

Finalizacién del servicio:

Una vez se ha acabado de prestar el servicio contratado realizaremos una
encuesta de evaluacién entre los trabajadores de la empresa para ver sus
impresiones y las posibles mejoras que podemos introducir para futuros
proyectos ya que nuestra empresa siempre se va a basar en ideales de mejora
continua.

Realizaremos un seguimiento de la empresa y seguiremos en contacto para
recoger las impresiones del cliente en un futuro.

Por ultimo recogeremos todos los datos y documentos realizados y
elaboraremos una memoria que archivaremos en nuestra seccion de
documentacién para poder apoyarnos en futuros servicios y poder corregir
nuestros errores. Esta documentacion estara siempre a disposicion de todos
los trabajadores de nuestra empresa para cualquier consulta. Preferiblemente
trataremos esta documentacion a nivel informéatico con varias copias de
seguridad y la iremos renovando segln estos equipos informaticos se vayan
quedando obsoletos. A lo sumo guardaremos los contratos en formato papel.
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5.2. SELECCION DE EQUIPOS E
INSTALACIONES

Equipos informaticos

Se adecuaran los requerimientos de equipos informaticos al tamafio inicial de la
plantilla de gestion, las necesidades “software”, y a la ubicacidn de la misma. En un
principio serian los correspondientes para 3 personas, con la ubicacion més funcional
y adaptada a nuestro espacio de trabajo, el cual es un despacho de 25 m? obtenido
mediante una obra con la correspondiente eliminacion del tabique de dos despachos
contiguos de 10 y 15 m? respectivamente.

Teniendo en cuenta estos factores podriamos ver que las necesidades para el
desempefio diario no son muy exigentes, bastaria con un ordenador por persona (dos
de ellos fijos y uno portétil), una impresora a compartir y un Router basico para
montar una Red Lan Interna y compartir Internet.

A la hora de conseguir informacién relativa a este equipamiento, se ha buscado en
diversas tiendas tales como: Media Markt, Alternate, efecto 2000, etc. Comparando
cada una de las ofertas y teniendo siempre en cuenta la ratio caracteristicas / precio.

Toda esta informacién se ha ido recopilando en tablas para poder realizar una buena
comparativa. Afiadimos las mismas al final de esta seccion.

Finalmente el modelo de ordenador fijo por el que nos hemos decantado seria el
siguiente: Acer EL1850

Figura 40: Torre modelo Acer EL1850
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Dicho modelo consta de las siguientes especificaciones técnicas:
Procesador: Intel Pentium E5800

e Ram: 4GB

e Discoduro: 1TB

e Tarjeta Gréfica : Nvidia GeForce 315

e Interfaz de Red: D-Link DFE-528TX

e Interfaces USB: 8 unidades

e Dispositivos 6pticos: Grabadora DVD Lite On iHDP118.

e Monitor incluido: Acer V193We 19 pulgadas.

e Precio: 435 €

De él se adquiriran inicialmente dos unidades, para dos de los tres puestos de trabajo
integrados en la oficina y para el otro se escogerd un portatil cuyo modelo y
caracteristicas hemos detallado a continuacion, ya que muchas veces se necesita
transportar un ordenador tanto a las obras como a la sala de reuniones.

Se ha escogido este modelo de ordenador fijo en concreto, no sélo por su relacién
calidad-precio, la cual es excelente, sino porque viene con todos sus elementos
incorporados (monitor, teclado, raton...) y ademas, este dispone de monitor incluido.

No necesitariamos adquirir un procesador de elevadisima potencia para las
herramientas de ofimatica, por ello hemos optado por un modelo de precio mas
reducido, sin por ello perder otras caracteristicas que seran de utilidad, como por
ejemplo la memoria Ram de la cual viene bien surtido y un disco duro generoso en
cuanto a capacidad se refiere. Ademéas nos ofrece sistema operativo y office 2007
instalado.

Referente al ordenador portatil hemos elegido el modelo Dell color gris también con
sistema operativo, antivirus y office 2007 instalado, el cual hemos encontrado en la
pagina web http://configure2.euro.dell.com que tiene las siguientes caracteristicas:

Figura 41: Ordenador portatil Dell color gris
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Procesador: Intel® Core™ i3-2310M 2.1GHz.

Memoria: 4096 MB 1333MHz Dual Channel DDR3 SDRAM [1x4096].
Disco duro: 320GB (7,200rpm) Serial ATA Hard Drive.

Tarjeta Grafica: AMD Radeon HD 6470 GDDR5 512MB Graphics.
Bateria principal: Primary 8-cell 80 WHTr Lithium lon battery.

Camara Webcam integrada: 2.0 Mega Pixel Camera.

Interfaz de Red: D-Link DFE-528TX

Interfaces USB: 8 unidades.

Dispositivos dpticos: 8X DVD+/-RW Drive including software

Monitor: 13.3 inch High Definition LED Display (1366 x 768) with anti-
glare.

Precio: 519 €.

Adicionalmente adquiririamos las siguientes licencias SW:

Programa Precio unitario N° de unidades Total
Antivirus AVG pro 45,95 2 919¢€
Auto CAD LT 2012 1479 € 1 1479 €
Cutmaster 2D Pro GPL 2 0€

Tabla 14: Licencias SW

Hemos adquirido un antivirus AVG:

Figura 42: Antivirus AVG
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También se han adquirido las licencias de cada uno de los programas a utilizar tanto
nosotros como nuestra plantilla, que son los siguientes:

e Auto CAD LT 2012: Este programa se utiliza para la realizacion de planos de
detalle cuyos usuarios seremos el arquitecto el aparejador y yo misma, cuya
licencia sale a nuestra empresa por un precio unitario de 1479 €.

e Cutmaster 2D Pro : Este programa es especifico para el dimensionamiento de
la madera, los usuarios seremos los mismos que en Auto CAD y hemos
tenido la gran suerte de que al ser publica la licencia nos sale totalmente
gratuita.

No nos ha hecho falta adquirir licencia Office 2007, ya que venia incorporada en los
tres ordenadores que hemos adquirido y para el ordenador portatil tampoco nos ha
hecho falta la adquisicion de antivirus ya que venia incluido.

A continuacion tendriamos la impresora que hemos seleccionado para ser
compartida, en este caso hemos optado por el modelo Samsung SCX-3220L.

Figura 43: Impresora modelo Samsung SCX-3220L

Dicho modelo consta de las siguientes especificaciones técnicas:
e Resolucion: 1200 x 1200 ppp B/N
e \locidad: 16 paginas por minuto (A4
e Resolucion escaner: 1200 x 1200 ppp Color
e Interfaces: USB 2.0 y RJ45.

e Precio; 147 €
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Nos decidimos por la eleccién de este modelo, ya que tenia las mismas prestaciones
que otros cuyos precios oscilaban entre los 230 y 450 € y obviamente la diferencia de
precio es significativa. Dicha diferencia se debia al hecho de que querian liquidar las
existencias de este modelo, para incorporar al mercado una version renovada de éste.

Por otro lado el Router elegido para montar la red en un principio seria bastante
basico, debido a que no se necesitan grandes prestaciones para tres unicos elementos
que va a haber en la red. En este caso ASUS RT-N10.

Figura 44: Router ASUS RT-N10

Las especificaciones técnicas de las que consta dicho Router son las siguientes:
e LAN: 10/100 Mbit/s
e WLAN:
- 2,4 GHz IEEE 802.11b 11 Mbit/s
- 2,4 GHz IEEE 802.11g 54 Mbit/s
- 2,4 GHz IEEE 802.11n 150 Mbit/s

e Encriptaciones soportadas: WEP 128 bits, WPA, WPA-PSK, WPA2, AES,
WPA2-PSK

e Precio: El precio de la impresora en un principio era de 28 €, pero por la
compra de la torre modelo Acer EL1850 y la impresora modelo
Samsung SCX-3220L, nos hicieron un 46% de descuento, por lo que nos ha
salido por un precio de 15 €.
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A continuacién se muestra una tabla de ejemplo con la que se han realizado las comparativas para escoger el modelo de ordenador
anterior.

Alternate Personalizado -Generico AMD I;?me . 8GB 500GB No 457 €

Alternate Basic i353 - Topedo intel i3-540 4GB 500GB No 424 €
Alternate | PCGH-OC-PC GTX560 | AMP F;?gnom . 8GB 1TB s 1230 €

APP informéatica HP-500B XF971EA Intel E3400 4GB 640GB No 443 €

APP informatica | COOLBOX WDESK intel i3-540 4GB 500GB Si 500 €

Beep TAY i3 550 intel i3-550 4GB 640GB Si 530 €

Beep Innovo E5800 Intel E5800 4GB 500GB No 329 €

Beep Tay Core i5-760 intel 15-760 4GB 1TB No 729 €

Efecto 2000 E2000 Kew i3 | AMDP F;?j”"m I 4GB 500GB NO 380 €

Efecto 2000 E2000 SCORPIO intel i3-530 4GB 1TB No 410 €

Media Markt Acer EL1850 Pentium E5800 4GB 1TB Si 435 €

. MEDION AKOYA . ]
Media Markt P7314 D intel i5-2400 8GB 1TB No 700 €

Tabla 15: Comparativas de modelos de ordenadores
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Mobiliario de oficina y consumibles

Ahora necesitaremos buscar un buen proveedor de material de oficina: mesas, sillas,
armarios, estanterias, consumibles, etc. Buscando en internet encontramos varias
empresas especializadas en este ambito: Ofiprecios, Mobiofi, Ofistore, Kaiserkraft,
Ikea, Ofiprix, Kalamazoo, etc. Asi que nos decantaremos por la que tenga mejor
calidad en relacién con el precio y la que nos ofrezca mejores condiciones a la hora
de hacer los portes (entrega en el menor tiempo posible, portes gratis, etc).

Vamos a empezar por lo mas importante, los muebles en si. Como hemos encargado
dos equipos informaticos de sobremesa necesitaremos dos mesas muy funcionales,
con multitud de cajones, con soporte para la CPU del ordenador, amplias y acordes
con la estética de la oficina. También necesitaremos dos sillas ergonémicas y
comodas para nuestra plantilla. Dispondran de ruedas blandas para un
desplazamiento mas comodo y silencioso dentro de su &rea de accion. Ademas
instalaremos dos sillas de cortesia para cada mesa, con vistas a acomodar
adecuadamente las visitas que recibamos.

Mesas: Compraremos dos mesas con ala en IKEA modelo GALANT de 160 cm de
ancho, 120 cm de fondo y altura comprendida entre 60 cm y 82 cm. Su precio es de
209 € unidad con IVA incluido, con patas tipo T y tablero de color negro marrén. El
ala es a izquierdas y esta constituida por un tablero de particulas tintadas y una
estructura de acero y aluminio revestida de epoxi/poliéster en polvo.

Figuras 45y 46: Mesas IKEA modelo GALANT con y sin alas

A estas mesas les afiadiremos una mesa rectangular del mismo modelo y color pero
de dimensiones 160 cm de ancho y 80 cm de fondo. Esta mesa se ubicaria formando
una “S” respecto del ala de la mesa anterior para formar dos puestos de trabajo
enfrentados y con alas opuestas respecto al tablero principal. Su precio es de 139 €
con IVA incluido.
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Cajoneras y armarios archivadores: La dotacion para cada puesto de trabajo se
complementa con una cajonera también de IKEA modelo ERIK de 3 cajones y
ruedas. Su precio unitario es de 71,10 € lo que supone una inversion total de 142,20
€. Sus dimensiones son de 41 cm de ancho, 50 cm de fondo y 57 cm de alto. Estan
construidas en acero esmaltado en color rojo brillante para proporcionar un contraste
elegante con el negro mate de los tableros de las mesas.

Figuras 47 y 48: Cajonera modelo ERIK y archivador modelo ASPVIK de IKEA

Completamos el equipamiento con dos armarios archivadores de IKEA de 3 baldas
cada uno modelo ASPVIK, de color blanco para completar el contraste con el negro
del tablero y el rojo de las cajoneras. Disponen de puertas abatibles que se repliegan
hacia el interior lo que permite ahorrar espacio cuando estan abiertos, facilitando su
ubicacién en un despacho de reducidas dimensiones como el que hemos elegido. Sus
medidas son 80 cm de ancho, 50 cm de fondo y 134 cm de altura. El precio de cada
una de las dos unidades que necesitamos es de 161,73 € con IVA incluido lo que
supone una inversion total de 323,46 €. Las baldas tienen mucho fondo para facilitar
la instalacién de equipos informaticos (impresoras, escaneres, etc.), con esquinas
recortadas para facilitar el paso de los cables hacia la salida en la trasera, con cajon
para carpetas colgantes, y patas regulables en altura para asegurar la correcta
estabilidad del archivador.

Sillas: Optaremos por dos sillas giratorias de inclinacion regulable de IKEA modelo
VERNER en color negro, para adaptarse al disefio que estamos utilizando, de 62 cm
de ancho, 70 cm de fondo, altura regulable entre 107 y 120 cm, cuyo asiento tiene un
ancho de 52 cm y 47 cm de profundidad y con una altura comprendida entre los 43 y
60 cm.

Estas sillas estan hechas por plastico de poliamida reforzado en su base, estructura de
plastico amidico, respaldo de acero, asiento contrachapado moldeado de eucalipto
con espuma de poliuretano tanto en el asiento como en el respaldo y con un
reposabrazos cuyos componentes principales son plastico de polipropileno, piel
sintética de 25% algoddn, 75% poliéster y 100% poliuretano. El precio de la silla es
de 59,90 €.
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A pesar de que hemos encontrado modelos mas baratos nos hemos decantado por
éste, debido a que presenta un nivel de confort muy superior al resto, aparte de ser el
que presenta una mejor relacion calidad-precio.

También necesitamos 2 sillas fijas con tacos antideslizantes y antirrayaduras sin
ruedas para las mesas ya que recibiremos a clientes, proveedores o visitas en general.
Para seguir con el disefio que estamos dando a la oficina referente a los colores y
materiales vamos a optar por la empresa Kalamazoo y en concreto por el modelo
FIRST TEX en tela acrilica de color rojo y estructura metalica pintada en epoxi
negro con asiento y respaldo rellenos de densa espuma (21 kg/m®) y carenados en
polipropileno negro. El asiento es de 47 cm de ancho, 44 cm de alto y 40 cm de
profundidad y el respaldo de 34 cm de alto.

La dimension total de la silla es de 54 cm de ancho, 81 cm de alto y 53 cm de
profundidad y tiene un precio de 29,95 € unidad. A diferencia de IKEA, aqui el
precio es sin IVA incluido.

Figuras 49 y 50: Sillas de inclinacién regulable de IKEA modelo VERNER vy estdndar modelo FIRST TEX
de Kalamazoo

Papeleras: Dos papeleras de plastico reciclado de polipropileno de IKEA marca
FNISS color rojo a juego con las cajoneras, cuyas dimensiones son de 29 cm de
diametro, 30 cm de altura y 14 L de volumen, por un precio de 1,50 € unidad.

Figura 51: Papelera IKEA modelo FNISS
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Paraguero: Creemos en la necesidad de disponer de paragiiero para utilizar en
aquellos dias lluviosos y la mejor oferta la hemos encontrado en IKEA, en concreto
el modelo PORTIS en color negro, realizado en acero revestido en epoxi/poliéster en
polvo, de 41 cm de didmetro y 68 cm de altura por un precio de 10,16 €.

Figura 52: Paragiiero IKEA modelo PORTIS

Lamparas de trabajo: Debido a la necesidad de conseguir una excelente visibilidad
para realizar con éxito nuestra actividad empresarial y a un precio asequible hemos
pensado en IKEA concretamente en el modelo FORSA ya que dicho modelo
proporciona un haz de luz concentrado para facilitar la lectura y posee un brazo y
pantalla regulable para poder dirigir el haz de luz.

La lampara mide 50 cm de alto, consta de un pie de 15 cm de didmetro, una pantalla
de diametro es de 12 cm y una longitud del cable de 1,7 m, por un precio de 19,95 €.

De entre los multiples colores que dispone IKEA de este modelo hemos elegido 2
lamparas de color negro para que combinen con las mesas.

Figura 53: Lampara IKEA modelo FORSA
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Perchero: Para la compra del perchero hemos contado nuevamente con IKEA ya que
es donde era mas econdémico y acorde con nuestra decoracion. Hemos elegido el
modelo FLANG en color negro, que consta de un liston de abedul macizo y pintura
acrilica con cuerpo de cinc revestido en polvo y su precio es de 2,50 €.

El perchero de 32 cm de ancho, 5 cm de alto y 5 cm de fondo, tiene capacidad para
seis pomos, aunque en el precio citado anteriormente incluye solo 4 en color blanco
perla. Hemos decidido comprar los dos que faltan en el mismo color, el cual conjuga
a la perfeccion con los armarios archivadores. El precio de cada pomo es de 0,25€,
luego el perchero con los 6 pomos nos saldria por un precio global de 3 €.

Soporte para la CPU: Hemos elegido el soporte de IKEA modelo SUMMERA de
acero revestido epoxi/poliéster en polvo, ya que tiene un coste reducido (15,21 €),
combina con las subestructuras GALANT, modelo al que pertenece la mesa y
ademas incluye correa para asegurar el ordenador. Dicho soporte tiene una altura de
56 cm, un ancho de 45 cm y un fondo de 25 cm.

T 0T
|
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Figuras 54 y 55: Perchero modelo FLANG y soporte CPU modelo SUMMERA IKEA

En conclusién, hemos comprado todos los muebles de oficina en IKEA con la
excepcion de las dos sillas de visita que las hemos adquirido en Kalamazoo (ya que
las de IKEA no se adaptaban a nuestras expectativas) porque superan ampliamente
en calidad y precio a las otras alternativas.

Para el material y consumibles de escritorio se ha optado por Ofistore, ya que sus
precios son bastante competitivos y tiene la ventaja de no cobrarnos portes a partir de
90 € en pedidos. Para algunos articulos hemos optado por Kalamazoo debido a que
salian a mejor precio que en Ofistore.

El material de escritorio que hemos pedido para llevar a cabo nuestra actividad es el
siguiente:

1. En Kalamazoo: en estos articulos no viene incluido el IVA.

Papel blanco: 1 caja de 500 hojas de papel Staples copy de 80 gr/m2 en formato A4
blanco y especial para fotocopiadora, por un precio de 4,09 €.
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Archivadores: dos archivadores jaspeados lomo negro de palanca STAPLES a un
precio unitario de 0,64 €.

Figuras 56 y 57: Paquete de folios y archivadores modelo STAPLES de Kalamazoo

Boligrafos: hemos creido necesario comprar boligrafos de color azul, rojo y negro.
Los boligrafos que cumplen las mejores condiciones en cuanto a calidad y precio son
los de la marca STAPLES. Escogemos 10 unidades de color rojo del modelo
transparente y otras 10 de negro, que nos salen por un precio de 0,15 € la unidad.

/

Figuras 58 y 59: Boligrafos rojo y negro modelo STAPLES de Kalamazoo

Los boligrafos azules sin embargo los hemos escogido de 2 modelos diferentes:

e De tinta de gel: compramos un total de 5 boligrafos por un precio de 0,99 €/u.

/

Figuras 60 y 61: Boligrafos azul de gel de tinta y transparente con grip azul de Kalamazoo

e Transparente con grip azul: compramos otros 5 boligrafos de esta tipologia a
un precio de 0,45 €/u.
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Sacapuntas: compramos 5 sacapuntas metalicos de la marca STAPLES por un
precio de 0,67 €/u.

Figuras 62, 63 y 64: Lapiz, sacapuntas modelo STAPLES y portaminas BIC ECOLUTIONS de Kalamazoo
Léapices HB: dos lapices HB ecologicos modelo STAPLES por 0,16 € cada uno.

Portaminas: Una caja de 50 portaminas de la marca BIC ECOLUTIONS a un precio
de 0,35 €.

Marcadores fluorescentes en colores: realizamos la compra de 5 estuches STAPLES
con 4 marcadores cada uno de distintos colores por un precio de 2,09 €/estuche.

Figuras 65y 66: Marcadores fluorescentes y chinchetas marca STAPLES de Kalamazoo

Chinchetas: compraremos una caja de chinchetas niqueladas de 120 unidades de la
marca STAPLES a un precio unitario de 1,25 €.

Cinta adhesiva: como tenemos distintas necesidades hemos comprado dos tipos de
cinta adhesiva de la marca STAPLES, con 12 unidades de cada tipo. Cinta adhesiva
transparente que nos sale por un precio de 0,63 € la unidad y cinta adhesiva invisible
por 1,90 €/u.

] =
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Figuras 67 y 68: Cinta adhesiva invisible y transparente modelo STAPLES de Kalamazoo

PROYECTO FIN DE CARRERA
Universidad Carlos 111 de Madrid -104 -



Medios Técnicos

Plancha de corte: realizaremos la compra de una plancha de corte cuyo precio
unitario alcanza los 11,95 €.

Figuras 69 y 70: Plancha de corte y grapadora metalica azul modelo STAPLES de Kalamazoo

Grapadora metélica mediana azul: compraremos una grapadora de la marca
STAPLES a un precio de 8,95 €.

Bloc notas adhesivas: llevaremos a cabo la compra de 12 blocs de la marca
STAPLES de dimensiones 76 x 76 mm a un precio unitario de 0,90 €.

Figuras 71y 72: Bloc de notas adhesivas y etiquetas manuales modelo STAPLES de Kalamazoo

Etiquetas manuales: compraremos un estuche de 100 etiquetas modelo APLI de
dimensiones 20 x 75 mm a un precio unitario de 0,99 €.

Libro de registro contable: decidimos comprar 5 libros de registro contable con
papel apaisado, ya que es necesario para llevar a cabo cualquier actividad
empresarial. La unidad nos sale por un precio de 7,45 €.

Figura73: Libro de registro contable de Kalamazoo
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2. En Ofistore: en los articulos de Ofistore no viene incluido el IVA, pero a
partir si se compra un gran numero de articulos no se cobra el porte.

Correctores de cinta: 12 correctores de cinta marca UNIPAPEL de 5 mm de ancho y
7 m de longitud a un precio de 10,81€.

a9
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Figuras 74,75y 76: Correctores de cinta UNIPAPEL ,borradores MILAN de Ofistore

Borradores: compramos un pack de 30 gomas de pan cuadradas marca MILAN a un
precio de 3,69 €.

Clips: realizamos la compra de una caja de 100 clips labiados UNIOFFICE de 25
mm metalicos galvanizados a un precio de 3,25 €.

Calculadora: compramos dos calculadoras cientificas de la marca CASIO modelo
FX-82MS cuyas dimensiones son de 156 x 85 x 19 mm y su peso alcanza los 120 gr
por un precio de 13,95 € cada una.

Figuras 77 y 78: Clips UNIOFFICE y calculadora CASIO marca Ofistore

Pegamento: compramos un envase de STICK de 24 lapices adhesivos con una masa
unitaria de 10 gr de cola transparente, lavable y no toxica por un precio de 8,39 €.

Figuras 79 y 80: Pegamento y portarrollos modelo ALBA de Ofistore
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Portarrollos: son de la marca ALBA con cutter, reverso antideslizante y en acero y
con unas dimensiones de 33m x 19 mm. Compramaos uno cuyo precio es de 3.26 €.

Tijera: realizada en acero inoxidable de mango ergonémico de plastico, con tamafio
de 6,5 fijadas mediante remache por 1.28 €.

Figuras 81y 82: Tijeras y cuchilla circular de Ofistore
Cuchilla: Compramos una cuchilla circular de 45 mm por un precio de 4.52 €.

Extraegrapas: Compramos dos extraegrapas de plastico tipo pinza a un precio de
0,40 € la unidad.

Taladradora: compramos una taladradora metélica UNI-OFFICE de color negro con
capacidad de ocho a diez hojas y por un precio de 1.72 €.

I

Figuras 83, 84 y 85: Extraegrapas, Taladradora y Funda portapapeles tamafio DIN-A4 de Ofistore

Funda portapapeles: Compramos 75 fundas de PVC transparente con 4 taladros y
tamafno DIN-A4 por un precio de 17.43 €.

El material citado anteriormente es de primera necesidad para nuestra oficina en los
inicios de nuestro negocio, I6gicamente se ampliara en un futuro segin nos vayan
surgiendo nuevas necesidades debidas a nuestro trabajo y al desarrollo y crecimiento
de nuestro negocio. ElI material que se vaya necesitando lo iremos incorporando
segun surja la necesidad.

Si nuestro negocio crece notablemente alquilariamos también la sala adyacente a la
nuestra, que es propiedad del mismo arrendador y también la ofrece en alquiler.

Vamos a hacer un resumen del coste actual del material, para poder asi tratarlo con
mayor detenimiento en el estudio financiero. El coste total del equipamiento
informatico asciende a 3121,9 € (estando incluido en ese importe las licencias SW
cuyo valor es de 1570,9 €), el coste del mobiliario a instalar en el despacho asciende
a 1299,62 €, y el coste de todos los elementos consumibles es de 273,47 €. De esta
forma la inversion inicial global es de 4658,99 €.
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5.3. CONTROL DE CALIDAD

Existen multiples definiciones para la palabra “calidad” dependiendo del experto o
de la asociacion que lo plantee. Yo personalmente me quedo con la que nos ofrece la
asociacion americana de control de calidad que la define como: “la totalidad de las
prestaciones y caracteristicas de un producto o servicio que son la base de su
capacidad para satisfacer necesidades explicitas e implicitas”.

Nosotros nos vamos a basar en criterios ya establecidos y contrastados como el
sistema Kaizen o de mejora continua. La palabra Kaizen es de origen japonés y
significa “cambio para mejorar”. Se trata de la filosofia asociada al sistema de
produccion Toyota (marca de coches japonesa). “{Hoy mejor que ayer, mafiana mejor
que hoy!” es la base de la milenaria filosofia Kaizen, y su significado es que siempre
se pueden hacer mejor las cosas. En la cultura japonesa esta implantado el concepto
de que ningln dia debe pasar sin una cierta mejora.

No solo tiene por objeto que tanto la compafia como las personas que trabajan en
ella se encuentren bien hoy, sino que la empresa es impulsada con herramientas
organizativas para buscar siempre mejores resultados. Resulta muy importante
reconocer y eliminar desperdicios de la empresa, sea en procesos productivos ya
existentes o en fase de proyecto, de productos nuevos, de mantenimiento de
maquinas o incluso de procedimientos administrativos. Los cambios se producen en
periodo corto de tiempo y a un bajo coste (por lo tanto aumentan los beneficios).

Al empezar con una empresa pequefia podremos gestionar mejor este sistema,
cuando se haga mas grande tendremos que planificarlo mejor para que no se nos
vaya de las manos. Nos basaremos también en las normas ISO europeas.
Utilizaremos esta normativa en todos los casos en los que podamos aplicarlo.

La traduccion de la palabra 1ISO en espafiol es Organizacién Internacional de
Estandarizacion, que es el organismo encargado de promover el desarrollo de normas
internacionales de fabricacion comercio y comunicacion para todas las ramas
industriales a excepcion de la eléctrica y de la electronica. Su funcion principal es la
de buscar la estandarizacion de normas de productos y seguridad para las empresas u
organizaciones a nivel internacional. Es una organizacion internacional no
gubernamental y no tiene ninguna autoridad para imponer sus normas a ningun pais
por lo que su adopcion por parte de las empresas es voluntaria.

Intentaremos en resumen gestionar la empresa en base a una calidad total enfocada a
una eficiente organizacion dirigida a la mejora continua. Trataremos de reducir al
maximo los costes totales de calidad: costes de no calidad (evitables) tales como
fallos internos y externos, y costes de calidad tales como costes de prevencion y
costes de apreciacion.

Hemos observado que la tendencia general de las empresas es la incorporacion del
modelo EFQM (Fundacién Europea para la gestién de la calidad) y observando sus
directrices se ajusta mucho a la politica que va a tener nuestra empresa.
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Las bases son la satisfaccion de los clientes y la satisfaccion de los empleados asi
como el impacto en la sociedad. Se consiguen mediante un liderazgo que impulse la
politica y la estrategia, la gestion del personal, los recursos y los procesos hacia la
consecucion de los resultados de la organizacion. En este modelo lo méas importante
es la autoevaluacion (cuestionarios, reuniones de trabajo, matriz de mejora, etc.) en
relacion a un modelo de excelencia en la gestion, lo que nos permite distinguir
nuestros puntos fuertes, nuestras areas de mejora y las acciones de mejora
planificadas. Los principios generales del EFQM son:

e Liderazgo y constancia en el propdsito

e Desarrollo de las personas e implicacion

e Desarrollo de alianzas

e Gestion por procesos y hechos

e Orientacion al cliente

e Responsabilidad publica

e Orientacién hacia los resultados

e Aprendizaje continuo, innovacion y mejora

Més adelante cuando la empresa tenga un cierto peso e importancia nos plantearemos
otros sistemas de gestion de la calidad que abarquen muchos mas factores tales como
el modelo TQM o “Gestion de la calidad total” y auditorias o inspecciones de calidad
en nuestra empresa. Estas herramientas son complejas, caras y no afiaden valor al
producto asi que las incorporaremos cuando nuestra empresa tenga un cierto tamafio
y margen suficiente.

Nuestra empresa se engloba principalmente en el sector productivo pero el enfoque
de asesoramiento que pretendemos dar a nuestros clientes nos introduce parcialmente
en el sector de servicios por lo que las técnicas y directrices que hemos visto son
perfectamente compatibles para ésta variante sectorial, pero atendiendo sobre todo a
la percepcion de los clientes a los siguientes atributos determinantes de la calidad del
servicio: fiabilidad, sensibilidad, competencia, accesibilidad, cortesia, comunicacién,
credibilidad, seguridad, conocer al cliente y ser tangibles.

Estas variables las podemos también usar para darles un valor cualitativo y realizar
“Benchmarking” con otras empresas competidoras.
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Existen muchos modelos de calidad en los servicios como el SERVQUAL pero todos
ellos tienen en comun los siguientes conceptos:

1. La percepcion de los consumidores de la calidad de un servicio es resultado
de la comparacion de sus expectativas, antes de recibir su experiencia actual,
con el servicio.

2. Las percepciones de calidad son derivadas tanto del proceso como del
resultado del mismo.

3. Lacalidad en los servicios es de dos tipos: normal y excepcional.

En general su concepto parte de que los clientes estan satisfechos en funcion de la
diferencia entre sus expectativas y percepciones.
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6. RECURSOS HUMANOS

En este apartado analizaremos la importancia que tienen para las empresas y
organizaciones una buena gestion de Recursos Humanos y la disponibilidad de un
capital humano éptimo. Posteriormente procederemos a describir los puestos que
necesitamos cubrir en nuestra empresa y los requisitos que deben tener los aspirantes
asi como las aptitudes que requerimos en ellos. Trataremos también el proyecto de
carrera profesional que pretendemos para ellos y les instruiremos en la filosofia de la
empresa. Por Ultimo trataremos las expectativas de crecimiento de futuro con los
posibles puestos a cubrir cuando la empresa crezca.

Se denomina recursos humanos al trabajo que aporta el conjunto de los empleados a
colaboradores de una organizacion. Pero lo més frecuente es Ilamar asi a la funcion
que se ocupa de seleccionar, contratar, formar, emplear y retener a los colaboradores
de la organizacion. El objetivo basico que persigue la funcion de Recursos Humanos
(RRHH) con estas tareas es alinear las politicas de RRHH con la estrategia de la
organizacion, lo que permitira implantar la estrategia a través de las personas.

A continuacion voy a comentar un articulo muy interesante que he encontrado en
Internet sobre la vital importancia que tienen los recursos humanos en las
organizaciones de la sociedad actual.

El factor humano en las organizaciones, ¢;clave de éxito?

No se habla de otra cosa en el campo organizacional que del papel fundamental de
los RRHH, se han adoptado nuevas posturas y se buscado la mejor manera de
gestionar ese valor diferencial por excelencia, a ese factor clave del éxito
representado por el ser humano. O en palabras de Baguer (2001), “La tendencia
actual indica que no solo las personas no pierden importancia sino que cada vez es y
serd mayor su protagonismo....".

¢Qué entendemos cuando se hace referencia a los recursos humanos como ventaja
competitiva?, Casado y Lavin (1999) definen como ventaja competitiva a “la
capacidad diferencial de una organizacion de obtener beneficios estables en el
tiempo, mediante medios (tecnologia, personas, inversiones, etc) no facilmente
imitables por otro competidor”.

En este caso, ciertas caracteristicas deseables de los trabajadores (competencias), en
dependencia de cada empresa se convertirdn en capacidades diferenciales que aislan
a una empresa de cualquiera otra de competir directamente en un sector.

La razon principal por la que los recursos humanos pueden ser entendidos como el
recurso mas preciado y dificilmente reemplazable, parte de la simbiosis e
interdependencia que existe entre las organizaciones y las personas, Chiavenato
(2002) explica:
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“Las organizaciones estan conformadas por personas y dependen de ellas para
alcanzar sus objetivos y cumplir sus misiones. Para las personas, las organizaciones
constituyen el medio para alcanzar varios objetivos personales en el minimo tiempo
y con el menor esfuerzo y conflicto”.

Las personas son el principal activo de las organizaciones, por encima de los activos
materiales y financieros con los que cuentan, por lo que todo el proceso productivo o
de servicio depende de ellos. ¢Quién disefia y planifica los productos, quién gestiona
el proceso, quién gestiona el proceso, quién es el responsable directo de la
comercializacion de un producto o servicio? El recurso humano establece los
objetivos y las estrategias empresariales, pero sobretodo, las personas son la clave
para que las empresas, sujetas al cambio continuo, puedan lograr esos objetivos en el
mercado competitivo actual.

Al tratar de definir al ser humano dentro del &mbito laboral y cémo este ha llegado a
ser considerado el factor estratégico para la compafiia, nos permitira entender su
verdadero roll dentro de las empresas.

Gallardo y Alonso (1996), nos muestran la evolucion de la concepcion del ser
humano a través de los escritos realizados en 1978 por Schein, en los que se pueden
distinguir cuatro nociones basicas. En un principio se consideraba al trabajador como
ser racional-econémico; es decir, una prolongacion mas de las maquinas;
posteriormente se adoptaron posturas mas humanistas donde se enfatizaban las
relaciones sociales del ser humano y posteriormente se tomo en consideracion sus
motivaciones como hombre que se autorrealiza; finalmente se hizo necesario adoptar
una postura mas integral la que dio origen a la concepcién del ser humano como
hombre complejo.

Este ultimo concepto se refieren al ser humano como un microsistema individual y
complejo que cuenta con muchas formas de motivacion que estan afectadas por las
caracteristicas de cada organizacion y por sobre todo, por su percepcion, valores y
motivos de cada individuo; es decir, por sus sistemas individuales; cabe mencionar
que estos sistemas no son estaticos, sino que cambian constantemente de acuerdo a la
experiencia adquirida de cada ser humano.

Por lo que se hace necesario, considerar la capacidad intrinseca de cada persona en el
trabajo; la psicologia define al ser humano dentro de tres parametros esenciales: lo
biol6gico, lo psicolégico y lo social; estos aspectos rigen y determinan sus
conductas, motivaciones, aptitudes, actitudes, etc.

También, en este sentido, Chiavenato (1999, 2002) hace referencia a que debe
considerarse al personal de una empresa como socias y plantea la elemental
concepcién de su multidimensionalidad y multivariabilidad de su esencia; de igual
forma resalta su importancia como impulsores de la organizacion, capaces de dotarla
de inteligencia, talento y aprendizaje para poder hacerla competitiva y por tanto
llevarla al éxito.
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Las empresas competitivas han logrado aplicar estrategias que pasan por la
modernizacion de sus estructuras, su aplanamiento y simplificacién; han introducido
mejoras tecnologicas y han reconocido la importancia de disponer de “talento
humano” para el logro de sus objetivos. Todo ello trae como consecuencia una
creciente revalorizacion del rol de los trabajadores en el saber aplicado en la
produccién, en el trabajo en equipo, en la solucidn de problemas, en la relacion con
los clientes. Si antes se concebia el trabajo como una aplicacion de esfuerzo hacia la
transformacion fisica, hoy se lo podria entender como una aplicacion de inteligencia
hacia el logro de resultados.

Las consultoras y gestionadoras de RR.HH. asumen estas concepciones como
filosofias empresariales, en Improvem (2003) explican que actualmente se estd en "la
guerra por el talento™ y que las organizaciones giraran en torno a las personas con
talento y sus necesidades y no al contrario, como sucede ahora, y los que entiendan
este profundo cambio serdn los lideres del mafiana; por su parte, RRHH Networks,
S.L. (2003), sostiene que la gestion del talento es fundamental en un mercado
competitivo y globalizado donde las compafiias no se diferencian unas de otras por
sus capacidades técnicas, ya que en la actualidad no es muy dificil ni excesivamente
costoso contar con la mas moderna tecnologia. Lo que realmente diferencia a una
empresa de otra es su capital humano, y lo importante es saber gestionar ese talento.

Es por estos motivos que la concepcion de la Direccion de Recursos Humanos de las
organizaciones ha cambiado y evolucionado en gran medida en los Gltimos afios que
poco o nada tiene que ver con la antigua administracion errénea de personal.

Esta evolucion, es la evidencia del cambio profundo y necesario que se esta dando en
la percepcion que las empresas modernas han desarrollado acerca del rol de las
personas, pasando de ser un gasto inevitable a un recurso estratégico y una fuente de
ventaja competitiva; o como menciona Cuesta (1997) “Los recursos humanos, y en
particular su formacion, son una inversién y no un costo”.

Con todas estas consideraciones, la nueva Gestion de Recursos Humanos enfatiza
que las competencias y funciones del departamento de RR.HH. han evolucionado; se
ha pasado del tradicional reclutamiento y procesos administrativos (pago de néminas,
adelantos, etc.) a una visiébn mucho més global que va desde el reclutamiento a la
fidelizacion, pasando por la retribucién, comunicacién interna, planes de carrera,
coaching, formacion, gestion del desempefio, etc., asi lo describe la consultora
Improvem (2003).

En la introduccion de la primera version de su libro "Tecnologia de gestién de
RR.HH.", Cuesta (1999) sostiene que la concepcion de la gestién de recursos
humanos (GRH) tiene que desarrollarse sobre tres bases de conocimiento: del
ingenieril de disefio, técnico econdmica organizativa y el de comportamiento humano
en las organizaciones; y que debe estar ademas sustentada bajo la premisa de un
enfoque sistémico, proactivo, multidisciplinario, integral y participativo.

Posteriormente en una segunda version de dicho libro define a la GRH como: “El
conjunto de decisiones y acciones directivas en el ambito organizacional que

PROYECTO FIN DE CARRERA
Universidad Carlos 111 de Madrid -113 -



Recursos Humanos

influyan en las personas, buscando el mejoramiento continuo, durante la planeacion,
implantacion y control de las estrategias organizacionales, considerando las
interacciones con el entorno™. (Cuesta, 2005).

Son muchas las definiciones que se han otorgado a la GRH considerandola como:

e Conjunto de actividades que ponen en funcionamiento, desarrollan y
movilizan a las personas que una organizacion necesita para realizar sus
objetivos. Para lograr esto es necesario primero definir las politicas de
personal y sus funciones sociales en relacion con los objetivos de la
organizacion (premisa Estratégica). Segundo definir métodos adecuados que
nos permitan conservar y desarrollar a los recursos humanos (premisa
operativa). Y tercero, todo esto a través de instrumentos administrativos,
reglamentarios (premisa logistica). (Escat, 2002).

e Un sistema, cuya premisa fundamental es concebir al hombre dentro de la
empresa COmMO un recurso que hay que optimizar a partir de una visién
renovada, dindmica, competitiva, en la que se oriente y afirme una verdadera
interaccion entre lo social y lo economico. (Velazquez y Miguel, 2001).

e Un sistema, por lo que debe reunir las caracteristicas de ser holistico,
sinergético y relacional, no puede verse como un conjunto de tareas aisladas,
sino que opera como un sistema de interrelaciones, donde se pueden
distinguir, partiendo de un enfoque socio-técnico, los aspectos técnico-
organizativos y los aspectos socio-psicoldgicos. (Zayas, 2001).

e Conjunto de decisiones y politicas que deben nacer de la direccion, orientadas
a conseguir la mayor eficacia y eficiencia del sistema integrado que integra la
produccién o lo que transportado a un contexto econdmico empresarial,
establecer la mejor consecucién de los resultados previstos en el plan de
desarrollo con el minimo coste, partiendo de la premisa que en todo proceso
de produccidn se utilizan unos recursos 0 medios productivos que suponen
siempre un coste para obtener unos resultados, que son productos o
servicios. Dentro de la gestion del talento humano este concepto se trabaja en
base a la generacion de competencias que encaminen a la organizacién a
garantizar su permanencia ante el mercado. (Bautista, y Suérez, 2004).

e La gestion del talento humano es la funcion que permite la colaboracion
eficaz de las personas para alcanzar los objetivos organizacionales e
individuales, buscando la eficacia organizacional. (Chivenato, 2002).

e La GRH busca garantizar la seleccion de empleados de gran calidad,
desarrollar esos empleados, organizar adecuadamente la actividad de los
empleados y mantenerlos. Buscando la flexibilidad financiera, funcional y
numerica. (Gismera, 2002).
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En todas estas definiciones se destacan las nuevas tendencias que van haciendo de
esta area de la empresa vital para la consecucion de los objetivos y el aumento de la
productividad: Debemos entender a la GRH en su carécter sistémico, holistico e
integral, que busca desarrollar, atraer y retener a las personas idoneas
considerandolas su inminente multivariabilidad tomando como referencia el entorno
técnico y organizativo de las empresas. Pero ésta no es un fin en si mismo, sino un
medio para alcanzar la eficacia y la eficiencia de las organizaciones, a través del
trabajo de las personas, lo que permite establecer condiciones favorables para que
éstas consigan los objetivos individuales.

Es por esto que hay que tener claro el caracter contingencial y situacional en la que
adopta sus funciones; asi lo expresa Chiavenato (1999), ya que responde como un
sistema abierto a las caracteristicas internas de la organizacion, a su cultura y
sistemas de valores, y también est& condicionada por las caracteristicas del entorno.

Conceptos como: participacion, comunicacion, descentralizacién, flexibilidad,
motivacion, liderazgo, optimizacion, etc., forman parte indeleble de la nueva GRH
caracterizada como un organo de “Staff” integrado y comprometido a la direccién
estratégica de la empresa que vela por conseguir el incremento de la satisfaccion del
personal propiciando el cambio; y no simplemente como un departamento ajeno que
monopoliza las funciones de RR.HH. y que est& incorporado en las organizaciones
solo como respuesta a las tendencia actuales.

La GRH es una funcién de toda la organizacién y principalmente de los directores de
linea, es por esto que muchos autores recalcan que la GRH, es una responsabilidad
de linea. Rojo y Cabrera (1999), quienes retoman a Ulrich, explican que el valor
primordial de la GRH radica en cuatro dimensiones esenciales:

1. Debe desempefiar su papel administrativo con criterios de calidad y eficiencia.

2. Intentar conciliar los objetivos de negocio con las necesidades e intereses de los
trabajadores.

3. Convertirse en un socio estratégico que se siente en el comité de direccion y
colabore en el disefio de las lineas maestras del negocio.

4. Dado que cualquier proceso de transformacion en la organizacion esta sustentado
por cambios que afectan a las personas, el Dpto. de RR.HH. debe ser capaz de liberar
la implantacion de los principales procesos de cambio.

Estas cuatro dimensiones se relacionan directamente con las personas o sistemas y
tomando en cuenta un enfoque estratégico y operativo. Para estos autores, y para
muchos otros, la funcién basica de RR.HH. es ayudar a la empresa a crear o
mantener una fuerte ventaja competitiva.

De igual forma, Géarciga (1999) hace énfasis en que las principales acciones
estratégicas de RR.HH. tienen que estar orientadas a: potenciar el despliegue de los
RR.HH. a través de una nueva cultura organizacional; a poseer un pensamiento
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proactivo en funcion al requerimiento de personal en cuanto a la cantidad y la
calidad, de igual forma, al desarrollo de planes de carrera todo en relacion con las
exigencias de la empresa y de los empleados; por ultimo lograr que las personas se
sientan mas motivadas y comprometidas buscando el desarrollo de una mayor
capacidad activa, innovadora, y con un aumento en el rendimiento de éstos.

Butteriss (2000), en este sentido, explica que el sistema de RR.HH. busca responder
a objetivos Corporativos, Funcionales, Sociales y Personales, por ende, el Dpto. de
RR.HH. debe:

- Crear, mantener y desarrollar un contingente de Recursos Humanos con habilidad y
motivacion para realizar los objetivos de la organizacion.

- Desarrollar condiciones organizacionales de aplicacion, ejecucion satisfaccion
plena de Recursos Humanos y alcance de objetivos individuales.

- Alcanzar eficiencia y eficacia con los Recursos Humanos disponibles.
- Contribuir al éxito de la empresa o corporacion.

- Responder ética y socialmente a los desafios que presenta la sociedad en general y
reducir al maximo las tensiones o demandas negativas que la sociedad pueda ejercer
sobre la organizacion.

- Redisefiar la funcion corporativa de Recursos Humanos para convertirla en una
consultoria de la direccion de la empresa sobre contratacion, formacion, gestion,
retribucion, conservacion y desarrollo de los activos humanos de la organizacion.

De manera mas operativa Werther y Davis (2001) sostienen que las funciones de
RR.HH son: describir las responsabilidades que definen cada puesto laboral y las
cualidades que debe tener la persona que lo ocupe; evaluar el desempefio del
personal, promocionando el desarrollo del liderazgo; reclutar al personal idoneo para
cada puesto; capacitar y desarrollar programas, cursos y toda actividad que vaya en
funcién del mejoramiento de los conocimientos del personal; brindar ayuda
psicoldgica a sus empleados en funcion de mantener la armonia entre éstos, buscando
soluciones a los problemas que se desatan entre éstos; llevar el control de beneficios
de los empleados; y supervisar la administracion de los programas de prueba.

Para Cuesta (1999), la nueva GRH, tiene como objetivo principal el aumento de la
productividad del trabajo y de la satisfaccién laboral, vinculados a las condiciones de
trabajo buscando el desarrollo humano del personal, el crecimiento econémico y
respaldando el papel social y ambiental de las empresas. En conclusion la GRH
busca lograr eficacia y eficiencia en las organizaciones a través de la participacion de
toda la organizacion ya que la responsabilidad y ejecucion de la GRH es de todos
pero principalmente de la Alta Direccion y de los mandos de linea.

Por estas consideraciones, la funcion de RR.HH. estd cambiando radicalmente; ya no
estamos ante un departamento aislado de la vision estratégica de la empresa; las

PROYECTO FIN DE CARRERA
Universidad Carlos 111 de Madrid - 116 -



Recursos Humanos

condiciones actuales han impulsado la necesidad de contar con una fuerza de trabajo
con talento y esto es posible si se logran cambiar los viejos paradigmas de cémo
gestionar al RR.HH.

Los nuevos alineamientos de los departamentos de RR.HH. centrados en toda la
organizacion y que funciona como coadyuvador del cambio, potenciando el
desarrollo del capital humano principalmente a través de la capacitacion de los jefes
de linea marcan la diferencia entre el éxito o fracaso.

Modelos de Gestién de Recursos Humanos.

Estos nuevos preceptos acerca del factor humano y hacia la GRH han sido
incorporados en mayor o menos medida de acuerdo a cada organizacion, y se ha
desencadenado una necesidad de contar con un sistema de RR.HH. adecuado a los
requerimientos organizacionales, asi lo plantean Velasquez y Miguel (2001) cuando
sostienen que gracias al producto de factores socioeconémicos condicionantes, se ha
Ilevado a la concepcidn de diferentes modelos para la aplicacion practica de sistemas
de gestion de estos recursos.

Cuesta (2005) agrega ademas, que la nueva concepcién sistémica y la busqueda de la
sinergia de de la actual gestion de RR.HH. impuls6é la busqueda de modelos
conceptuales funcionales de gestion de recursos humanos: “Se incentiva la busqueda
de modelos propios, autoctonos, reflejando las peculiaridades de la empresa
ajustada a la cultura organizacional y a la cultura del pais”

En las filosofias gerenciales, el desarrollo de las tecnologias de la informacion y las
comunicaciones han elevado la inteligencia y el talento de las personas hacia una
posicion mas protagonica en el logro de las ventajas competitivas sustentables de la
organizacion. Por lo que se hace necesario optimizar los recursos humanos mediante
la aplicacion de adecuados modelos de gestion de recursos humanos que garanticen
el transito hacia la gestion del talento humano.

Asi lo plantea Fleitas (2002) cuando explica que Los modelos de GRH vy del talento
humano desarrollados internacionalmente demuestran la necesidad de que en las
actividades de gestion interactlen acciones de disefio ingenieril, técnico-econémicas,
organizativas y de comportamiento humano con vistas a lograr convertir el RR.HH.
en una fuente de ventaja competitiva sustentable de la organizacion.

A continuacion se describen algunos modelos clasicos, junto con otros
contemporaneos. Todos estos modelos exigen un nuevo tratamiento a la RRHH
reconociendo su valor indiscutible y el papel que juega la GRH. Cada uno posee
ventajas y desventajas por tanto se debe analizar la situacion especifica de la empresa
y del entorno para que se adopte alguno de ellos.

A.) Modelo de Harper y Lynch (1992): En este modelo, a partir del plan
estratégico se realiza la prevision de necesidades en interdependencia con
una serie de actividades claves de RR.HH (anélisis y descripcidn de puestos;
curvas profesionales; promocion; planes de sucesion; formacion; clima y
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motivacién; etc.) desarrolladas a través del conocimiento de los RR.HH. con
que cuenta la organizacion. Con estos elementos se lograra una optimizacion
de los RR.HH., para lo cual se requiere de un seguimiento constante
verificando la coincidencia entre los resultados obtenidos y las exigencias de
la organizacion. EI modelo tiene caracter descriptivo ya que s6lo muestra las
actividades relacionadas con la GRH para lograr su optimizacion, pero no en
su dinamica y operacion.

B.) Modelo de Werther y Davis (1996): Este modelo plantea la interdependencia
entre las actividades claves de RR.HH.; que son agrupadas en cinco
categorias y hoy son trascendentes en la GRH; y los objetivos sociales,
organizativos, funcionales y personales que rigen a la empresa. Sin embargo,
este modelo no cuenta con una proyeccion estratégica de los recursos
humanos; pero es positivo el papel inicial que le otorga a los fundamentos y
desafios, donde incluye al entorno como base para establecer el sistema y
muestra a la auditoria como elemento de retroalimentacion y de continuidad
en la operacion de la GRH.

C.) Modelo de Zayas (1996): En éste se destaca el caracter sistémico de la GRH,
planteando una interdependencia entre los tres subsistemas: el subsistema de
organizacion; el de seleccién y desarrollo de personal; y el formado por el
hombre y las distintas interacciones que el mismo establece. A partir de la
determinacion de la mision, se definen los objetivos y la estructura
organizativa y de direccion, lo que lleva implicito el disefio de cargos
mediante la realizacion del analisis y descripcion de los cargos y ocupaciones,
determinando asi las exigencias y requerimientos de los mismos y las
caracteristicas que deben poseer los trabajadores. Todo ello servird de base
para definir las fuentes de reclutamiento, los métodos de seleccion y la
formacion y desarrollo del personal, lo que condiciona las caracteristicas del
personal que ingresa en la organizacion y las interrelaciones que se producen.

D.) Modelo de Idalberto Chiavenato (2002): Chiavenato plantea que los
principales procesos de la moderna gestion del talento humano se centran en
6 vertientes: en la admision de personas relacionado directamente con el
reclutamiento y seleccion, en la aplicacion de personas (disefio y evaluacion
del desempefio) en la compensacion laboral, en el desarrollo de las personas;
en la retencion del personal (capacitacion, etc.) y en el monitoreo de las
personas basados en sistemas de informacion gerencial y bases de
datos. Estos procesos estan influenciados por las condiciones externas e
internas de la organizacion.

E.) Modelo de Beer y colaboradores: Los autores del modelo, abarcaron todas
las actividades clave de GRH en cuatro areas con las mismas denominaciones
de esas politicas. En €l se explica que la influencia de los empleados
(participacion, involucramiento) es considerada central, actuando sobre las
restantes areas o politicas de RR.HH. (Sistema de trabajo, Flujo de RR.HH. y
sistemas de recompensas).
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Posteriormente, Cuesta (1999) modifica el modelo al incluir la auditoria de
GRH centrada en la calidad, como mecanismo de retroalimentacion o “feed-
back” al sistema de GRH, ademas agregd nuevos componente; asi como una
serie de indicadores y técnicas. Este modelo integra los elementos
funcionales, estructurales, tecnoldgicos, dindmicos y de contenido que
caracterizan este proceso y el mismo representa uno de los aportes del
estudio, con pleno conocimiento de las limitaciones que implica la
construccion de modelos.

F.) Modelo de GRH de Diagndstico, Proyeccién y Control (DPC), Cuesta
(2005). A partir del modelo de Beer modificado por Cuesta (1999) y de otros
elementos, surge este modelo de GRH funcional, que también es concebido
por Cuesta (2005), e implica una tecnologia para llevarlo a la practica
organizacional. En dicho modelo quedan concentradas todas las actividades
clave de GRH en los cuatro subsistemas de GRH:

a. Flujo de recursos humanos: inventario de personal, seleccion de
personal, colocacion, evaluacién del desempefio, evaluacion del
potencial humano, promocion, democién, recolocacion.

b. Educacion y desarrollo: formacion, planes de carrera, planes de
comunicacion, organizacion que aprende, participacion, promocion,
desemperio de cargos y tareas.

c. Sistemas de trabajo: organizacion del trabajo, seguridad e higiene
ocupacional, exigencias ergondémicas, optimizacion de plantillas,
perfiles de cargo.

d. Compensacion laboral: sistemas de pago, sistemas de reconocimiento
social, sistemas de motivacion, etc.

Conclusion

La evolucién en el campo organizacional ha marcado las pautas de un desarrollo
acelerado en la gestion de los recursos humanos; los nuevos paradigmas muestran a
los trabajadores no solo como un recurso mas dentro de las empresas, sino como el
unico recurso capaz de conducirla al éxito y la competitividad; es decir, que éste
representa la ventaja competitiva del tercer milenio por lo que se ha enfatizado su rol
de socio estratégico.

Por estos motivos, también se ha evidenciado una evolucién de las funciones del
Dpto. de RR.HH. dentro de las empresas; ya no se puede concebir a esta instancia
como un departamento aislado de la organizacion, sino como un medio para alcanzar
la eficiencia y eficacia derivadas en una mayor competitividad y rentabilidad.
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Creemos, ademas, que la funcién de recursos humanos debe ser realizada en toda la
organizacion y no solo a partir de un departamento, por lo que se debe fomentar la
responsabilidad y la toma de consciencia por parte de cada director de linea del papel
fundamental del trabajador para la empresa; velando por el desarrollo y potenciacion
de su personal.

Por ultimo, deben crearse nuevos modelos de sistemas de gestion de RR.HH., para
cada empresa tratando de establecer una herramienta tedrico-metodoldgica valiosa
para el disefio y/o perfeccionamiento de los sistemas de recursos que tome en cuenta
la interdependencia organizativa con el entorno y que permita por sobre todo, atraer
al personal idoneo a un puesto perfectamente disefiado; retener a ese personal capaz
de llevar al éxito a la empresa a traves de politicas de recursos humanos acordes con
las necesidades de estos y las organizacionales; y ademas, se debe desarrollar al
personal ofreciéndole posibilidades de crecimiento personal.

Estos tres elementos deben estar enmarcados dentro de la filosofia empresarial y
deben formar parte del accionar diario.

Formas de captacion del personal:

Después de leer numerosos articulos sobre la captacion del personal, hemos sacado
en conclusién que el mejor medio es INTERNET. En los ultimos afios se ha
convertido en el medio mas utilizado por las empresas con una ventaja aplastante
sobre otros métodos como los anuncios en prensa. Entre las multiples virtudes se
encuentran las siguientes:

e Captacion mucho mas econémica que en medios tradicionales: el gasto
que conlleva la captacidén por internet resulta un 10% del precio que se
pagaria por insertar un anuncio en prensa. En procesos a nivel internacional,
el uso de internet amplifica mas las ventajas ya que el coste de un proceso de
seleccion internacional empleando medios tradicionales es muchisimo mas
caro que empleando internet.

e Reducir los costes de los procesos de captacion y algunos de seleccion: la
tecnologia permite reducir hasta un 75% los costes y un 40% el tiempo
invertido en realizar los procesos de seleccion de personal con relacion a los
métodos tradicionales. Un proceso de seleccion es laborioso: definicion del
puesto, planificacion de los medios donde aparecerd y presupuesto asociado,
recepcion de los candidatos, creacidon de las bases de datos, analisis de los
candidatos, cruce de los datos del perfil con el de los candidatos, entrevistas,
Ilamadas o envio de cartas a los candidatos tanto aceptados como rechazados,
etc. Si ademas el proceso de seleccion es llevado por un equipo en lugar de
por solo una persona, los problemas se multiplican. Empleando Internet y una
aplicacién informatica a través del sitio Web propio o el de un sitio dedicado
al efecto, se simplifican enormemente los procesos ya que ha medida que los
candidatos introducen sus datos en el sitio Web, estos se organizan
directamente en una base de datos relacional. Ademas, se pueden usar otros
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elementos como preguntas de filtrado, ranking de candidatos, luego, en el
momento de la seleccion, esta base de datos también nos permitira la consulta
inmediata de la informacion y la extraccion de los candidatos mas
interesantes para cada puesto, asi como la automatizacion de la respuesta de
los candidatos, tanto aceptados como rechazados. Dentro de este contexto es
muy interesante el uso de preguntas de filtrado que nos permitan identificar
los perfiles de los candidatos facilitando mucho el proceso e incluso creando
“rankings” en funcion de la adecuacion al puesto de distintos parametros.
Ademas, toda esta informacion puede ser compartida por el equipo de
seleccion pudiendo automatizar el proceso y reduciendo los costes de
comunicacion entre los miembros del equipo. Estas tareas pueden ser llevadas
a cabo por una aplicacion desarrollada a medida o, al menos parcialmente por
los Sistemas de Informacion para el area de Recursos Humanos o el
correspondiente médulo de un Sistema de Informacion ERP.

e Rapidez del proceso: Debido a la velocidad de las comunicaciones
empleando redes de ordenadores (Internet o Intranet) y la agilidad de algunos
de los procesos empleando Internet, se consigue acelerar de forma
considerable el proceso.

Todos los profesionales de este sector saben la importancia de la velocidad ya
que en muchas ocasiones, los procesos de captacion y seleccion se demoran
mas tiempo del deseado con las correspondientes consecuencias negativas
tanto en costes como por la pérdida de candidatos interesantes.

e Posibilidad de ofrecer mayor cantidad de informacion a los potenciales
candidatos: Gracias a la avanzada estructura de los sitios Web de empleo y
corporativos, es posible ofrecer una mayor informacion para el potencial
candidato sobre el puesto de trabajo a desempefiar y tener un mayor
conocimiento sobre la actividad de la empresa ofertante.

Son cada vez mas las grandes empresas en las cuales a través de su sitio Web,
el candidato tiene la opcion de ponerse en contacto con un empleado para
realizarle cualquier consulta sobre aquellas cuestiones referentes al
funcionamiento, normativas y actividad de la empresa.

e Posibilidades de gran segmentaciéon introduciendo anuncios en sitios
Web especificos: Debido a las posibilidades de comunicacion en Internet, se
puede publicitar el anuncio en medios con un publico muy segmentado ya
que existen Webs especializadas en sectores o perfiles en concreto,
permitiendo asi reclutar candidatos muy proximos al perfil requerido. Si por
ejemplo, estamos buscando un directivo, seria acertado anunciarse en un sitio
Web cuya temaética sea la direccion de empresas y obtendremos mejores
resultados que si utilizamos un medio masivo y poco segmentado. Igualmente
si buscamos un cocinero, hariamos lo propio con un sitio Web dedicado a la
hosteleria. Para conseguir lo anteriormente expuesto, existen gran cantidad de
sitios Web tanto nacionales como internacionales dedicados a poner en
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contacto a las empresas demandantes y a los posibles candidatos. Algunos
ejemplos podrian ser monster.es, jobpilot.com, infojob.net o hotelnetjobs.com
(especial para la industria turistica). EI funcionamiento de estos sitios Web es
el siguiente: disponen de areas reservadas para las empresas donde éstas
publican sus ofertas, las cuales son enviadas a una base de datos destinada a
ser vista por potenciales candidatos, o bien estos la consultan directamente
recibiendo la empresa ofertante detallada informacion sobre ellos.

De todos modos aunque el reclutamiento empleando Internet es una herramienta
poderosa también posee algunos inconvenientes:

e Es (til para puestos orientados a personas jovenes con menos de cinco afos
de experiencia y técnicos (especialmente para los relacionados con las
Nuevas Tecnologias) siendo desaconsejable para puestos de direccion (ya que
se emplean otros medios como los headhunters) asi como para perfiles de
baja cualificacidn, oficios tradicionales (peluqueros, fontaneros, electricistas,
carpinteros, etc), ya que tienen serias dificultades y escaso habito en el uso de
Internet).

e La cantidad de personas conectadas a Internet no se corresponde con la
totalidad de la poblacién en la actualidad, ya que no solo los colectivos
citados anteriormente presentan dificultades, sino que ademés la gran mayor
parte de la poblacion con mas de 40 afios de edad desconoce por completo el
uso de las nuevas tecnologias y carece de tiempo y habito para formarse en
ellas. Esto influira en mayor o menor medida en funcién del puesto a cubrir
ya que los empleados mas cualificados son més faciles de localizar debido al
perfil de usuarios de Internet.

e No todos los usuarios se conectan a Internet para la busqueda de empleo.

e Queda atin mucho trabajo por hacer para conseguir redefinir los procesos de
la empresa en el Departamento de Recursos Humanos asi como los sistemas
de informacion para poder aprovechar las multiples posibilidades que nos
ofrece Internet.

Debido a las grandes ventajas expuestas, vemos como el uso de Internet es muy
interesante tanto para la empresa como para el candidato ya que ambos se
aprovechan del medio. A la empresa sobre todo le favorecen los menores costes y la
rapidez y a los candidatos les favorece sobre todo la inmediatez del medio, el ajuste
instantaneo a su perfil y la cantidad de informacién a la que puede acceder ya que de
este modo son ellos mismos los que hacen la primera preseleccion.

Actualmente la pagina mas conocida y que presenta una mayor afluencia de
candidatos es www.infojobs.net asi que publicaremos nuestros anuncios en esta Web,
pero dado que para la realizacién de nuestra actividad empresarial necesitamos
contratar tambien perfiles de oficios tradicionales, como por ejemplo el del
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carpintero especializado en la construccion de inmuebles de madera, por ello
publicaremos y leeremos anuncios en prensa, calles y deméas medios de difusion.

Para localizar personal de estos oficios ademas del procedimiento de busqueda citado
en el parrafo anterior también publicaremos anuncios en www.laboris.net, ya que
aquellos profesionales de oficio que comienzan a adentrarse en el mundo de Internet
consultan fundamentalmente esta pagina web.

Los anuncios publicados por nuestra empresa presentan el siguiente formato:

Previsiones de crecimiento de empleo:

Como es logico hemos disefiado los puestos de trabajo en funcién del nivel de
ocupacion inicial. Al ser nuestra empresa de nueva creacion el volumen de negocio
que esperamos en un principio no es muy amplio, y mi socio y yo abarcaremos la
mayor parte de las funciones, ya que Unicamente necesitaremos contratar
temporalmente los servicios de arquitecto y aparejador mediante Infojobs, y cuando
se construyan las viviendas sera necesario la contratacion de personas o cuadrillas de
los siguientes oficios: albafiil, carpintero estructural, cristalero, tejador, solador,
electricista y fontanero con una dilatada experiencia. Estos dos Gltimos seran muy
faciles de contratar y no hara falta ningin proceso especial de bisqueda ya que son
padre y tio de mi socio.

En el momento en que nuestra empresa experimente un notable crecimiento,
ampliaremos la plantilla de profesionales, es decir si vemos que nhuestros
profesionales (arquitecto, aparejador, carpintero, electricista, fontanero, etc.) se vean
saturados se contratarian mas profesionales de estas areas, siendo nuestros
profesionales los encargados de seleccionar al mejor de su area entre los candidatos
gue nos envien su Curriculum. También se valora la posibilidad de contratar becarios
para ayudar al arquitecto y al aparejador y en un futuro, si sus resultados son 6ptimos
incorporarlos a la plantilla.

En un principio yo realizaria las labores de comercial y administrativas junto con mi
socio, pero al alcanzar la empresa un elevado volumen de ventas necesitaremos un
comercial y una secretaria, para que realicen estas funciones junto con nosotros, los
cuales seleccionaremos entre los diferentes candidatos.
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7. PLAN FINANCIERO

Los principales objetivos del plan financiero son conocer el capital necesario para
poner en marcha el negocio, los recursos necesarios para su sostenimiento y
funcionamiento, la financiacion necesaria para su crecimiento, el beneficio que va a
generar la inversion realizada y las decisiones que se van a tomar.

Todo plan financiero suele estar compuesto de:

e Plan de inversiones: se consigna todo lo necesario para empezar y cuanto
cuesta (compra de ordenadores, arreglo de local, gasto de notario, etc.) y
luego se especifica con qué vamos a pagarlo. Si no podemos cubrir el total
necesario para empezar a rodar con los fondos propios que vamos a poner
deberemos buscar financiacion externa (esto es, pedir un préstamo).

e Cuenta de resultados previstos: deberemos analizar por una parte los
ingresos que prevemos tener y, por otro lado, los gastos necesarios de
funcionamiento. Una vez todos juntos, debemos ver el resultado mes a mes
durante el primer afio para ir viendo el beneficio o pérdida. Igualmente
debemos hacerlo para los siguientes afios (acumulados por meses o trimestres
durante por ejemplo los 3 primeros afos).

e Balance previsional: debemos consignar cual seré nuestro balance final para
cada afio. Con nuestro activo, pasivo y neto.

e Presupuesto de tesoreria: similar a nuestro presupuesto de gastos (que
realizamos para la cuenta de resultados) pero teniendo en cuenta momentos
de pago, ingresos y cobros, no de gasto (es decir cuando sale el dinero de
nuestra cuenta, no cuando contraemos la deuda) eso permitira controlar la
tesoreria, cuestion esencial en toda empresa y particularmente en las nuevas,
donde es vital tener recursos liquidos y habitual que se conviertan en una
cuestion delicada.

Estos elementos anteriores son basicos, pero se pueden afiadir otros para dar una
informacién mas precisa.

Recopilando todos los desembolsos iniciales, los podemos resumir en la siguiente
lista:

e Adquisicion de los dominios de Internet “arcecam.es”, “arcecam.com” Y
“arcecam.net”: 20 €/ano.

e Alojamiento de la pagina web y del servidor de correo electronico: 70,76
€/aiio.

e Creacion de la pagina web: 1500 €.

e Mantenimiento de la pagina web: se actualizara la pagina una vez al mes en
un principio vy si el negocio crece la actualizariamos una vez a la semana: 100
€/mes.

e Alquiler del local: 600 €/mes.
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Compra de dos ordenadores completos de sobremesa: 870 €.
Compra de un ordenador portétil: 519 €

Compra Router: 15 €.

Compra Impresora: 147 €.

Licencias de programas informaticos: 1.570,9 €

Mobiliario de oficina: 1299,62 €.

Consumibles de oficina: 273,47 €.

Reforma del local: 1.000 €.

Salario directora general: Este es mi salario por lo que en los inicios de la
empresa vamos a ajustarlo a 24.000 €.

Salario director Informatico: 22.800 €.

Salario personal Administrativo: 15.000 €.

Gastos de constitucién de la empresa: 500 €.

Gastos de primer establecimiento: 500 €.

El desembolso inicial tal y como podemos observar en el Plan Financiero es de
112574,58 € sin incluir los salarios del personal.

A continuacion vamos a detallar ciertos aspectos que pueden llevar a equivocos a la
hora de calificar ciertos gastos como inmovilizados material, inmaterial y financiero:

La creacion de la pagina web, su alojamiento, mantenimiento, licencia de
programas informaticos y la compra de los dominios de Internet se
consideran inmovilizado inmaterial dentro del asiento calificado como
aplicaciones informaticas.

En el apartado de activo circulante tenemos que reflejar el disponible, es
decir, aquellos elementos de liquidez instantdnea como la tesoreria. Por lo
tanto a los fondos propios le tengo que descontar este movimiento.
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Concepto Inygr_sién %_de 3 Cuo@a dg/
inicial Amortizacion | Amortizacion

ACTIVO FIJO 29.599,98 5.490,55

Gastos de establecimiento 1.000,00 200,00

Gastos de constitucion 500,00 0,20 100,00

Gastos de primer establecimiento 500,00 0,20 100,00

Inmovilizado inmaterial 3.178,46 1.048,89

Marcas y patentes 0,00 0,20 0,00

Derechos de traspaso 0,00 0,20 0,00

Aplicaciones Informaticas 3.178,46 0,33 1.048,89

Leasing 0,00

Inmovilizado material 25.421,52 4.241,66

Terrenos 0,00

Construcciones 0,00 0,03 0,00

Magquinaria 0,00 0,12 0,00

Instalaciones/reforma del local 1.000,00 0,10 100,00

Herramientas y Utiles 0,00 0,30 0,00

Mobiliario 1.299,62 0,10 129,96

Equipos informaticos 3.121,90 0,26 811,69

Elementos de transporte 20.000,00 0,16 3.200,00

Otro inmovilizado material 0,00 0,10 0,00

Inmovilizado financiero 0,00

Fianzas 0,00

ACTIVO CIRCULANTE 82.974,60

Existencias 0,00

Deudores 0,00

Clientes 0,00

Administraciones publicas 0,00

Tesoreria 82.974,60

TOTAL ACTIVO 112.574,58

Tabla 16: Cuadro de inversion inicial

Plan de financiacion inicial:

En este punto hay que determinar la financiacion con la que haré frente a las
inversiones, es decir el capital para financiar el proyecto. Dentro de este apartado
tenemos que separar los recursos propios, capital social u otras aportaciones y los
recursos ajenos como los préstamos bancarios y otros acreedores.

Para poder llevar a cabo nuestra actividad empresarial necesitamos pedir
financiacion ajena para realizar la compra del vehiculo, el cual vamos a necesitar
para desplazarnos a las diferentes obras. Por esta razon ademéas del capital social de
20.896,12 € que se ha aportado a partes iguales por los dos socios fundadores para la
constitucion de esta empresa, sera necesario pedir un préstamo de 20000 euros
(precio de adquisicion del vehiculo) a un interés del 8% y a pagar en 5 afios y cuya
amortizacion del crédito se muestra en el siguiente cuadro:
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PLAN FINANCIERO
Cuadro de Amortizacion del Crédito (€)

Capital del Crédito| 91.678
Interés anual 8,0%
Afos 5
N°. Pagos por afo 1
Periodos Total Pago | Intereses Capital Pendiente
ANO 1 25.670 7.334 18.336 73.343
ANO 2 24.203 5.867 18.336 55.007
ANO 3 22.736 4.401 18.336 36.671
ANO 4 21.269 2.934 18.336 18.336
ANO 5 19.803 1.467 18.336 0

Tabla 17.1: Cuadro de amortizacion del crédito

PLAN FINANCIERO
Plan de financiacion inicial

Concepto €
RECURSOS PROPIOS 20.896,12
Capital 20.896,12
Subvenciones 0,00
EXIGIBLE A LARGO PLAZQO | 73.342,77
Préstamos a largo plazo 73.342,77
Proveedores inmovilizado 0,00
Acreedores Leasing a largo plazo 0,00
Otras deudas a largo plazo 0,00
EXIGIBLE A CORTO PLAZO | 18.335,69
Proveedores 0,00
Acreedores Leasing a corto plazo 0,00
Préstamos a corto plazo 18.335,69
Administraciones Publicas 0,00
Otras deudas a corto plazo 0,00
TOTAL PASIVO 112.574,58

Tabla 17.2: Cuadro de financiacion inicial
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Balance inicial:

En este apartado se refleja la situacion patrimonial de la empresa en el momento
preciso en que estan a punto de iniciarse las operaciones de la misma, es decir justo
antes de empezar a registrarse estas. Los balances son documentos obligatorios para
el empresario, de gran importancia para conocer la situacion en que se encuentra la
empresa, por lo que no pueden realizarse de cualquier manera, Sino que existe un
modelo predeterminado al que debe ajustarse el empresario. En este apartado se
registran los activos, pasivos y patrimonio con que se constituye e inicia operaciones.

El activo estd compuesto por el conjunto de bienes y derechos de los que es titular la
empresa, asi como otras partidas con la caracteristica comun de que se utilizan en la
generacion de ingresos. Dentro del Activo, distinguiremos entre Activo No Corriente
0 Inmovilizado y Activo Corriente 6 circulante. Denominaremos Activo no corriente
0 Inmovilizado a aquellos bienes y derechos adquiridos con intencion de que
permanezcan en la empresa durante mas de un afio.

Por el contrario, denominaremos Corriente 6 circulante a aquellos bienes y derechos
adquiridos con intencion de que permanezcan menos de un afio.

No hemos incluido las subvenciones en los recursos propios ya que aun cumpliendo
todos los requisitos cabe la posibilidad que nos las denieguen por agotamiento de
fondos, causa muy probable en la situacion econdmica que vivimos en la actualidad
y ademas hay que tener en cuenta que pasan varios afios desde que las conceden
hasta que se hacen efectivas.
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PLAN FINANCIERO, BALANCE DE SITUACION INICIAL

ACTIVO € PASIVO €
ACTIVO FIJO (INMOVILIZADO) 29.600 |RECURSOS PROPIOS 20.896
Gastos de constitucion 500,00 | Capital social 20.896,12
Gastos de primer establecimiento 500,00 | Subvenciones 0,00
Inmovilizado inmaterial 3.178,46
Marcas y patentes 0,00
Derechos de traspaso 0,00
Aplicaciones Informaticas 3.178,46
Contratos de Leasing 0,00
Menos amortizacion acumulada inmov. inmaterial 0,00
Inmovilizado material 25.421,52
Terrenos 0,00
Edificios y Construcciones 0,00 EXIGIBLE A LARGO PLAZO 73.342,77
Magquinaria 0,00 Préstamos a largo plazo 73.342,77
Instalaciones/reforma del local 1.000,00 | Proveedores inmovilizado 0,00
Herramientas y Utiles 0,00 Acreedores Leasing a largo plazo 0,00
Mobiliario 1.299,62 | Otras deudas a largo plazo 0,00
Equipos informaticos 3.121,90
Elementos de transporte 20.000,00
Otro inmovilizado material 0,00
Menos amortizacién acumulada inmov. material 0,00
Inmovilizado financiero 0,00
Fianzas 0,00
ACTIVO CIRCULANTE 82.974,60 | EXIGIBLE A CORTO PLAZO (PASIVO CIRCULANTE) | 18.335,69
Existencias 0,00 Proveedores 0,00
Productos materias primas y embalajes 0,00 Efectos a pagar 0,00
Deudores (Realizable) 0,00 Préstamo bancario a corto plazo 18.335,69
Clientes 0,00 Acreedores Leasing a corto plazo 0,00
Efectos a cobrar 0,00 Seguridad social acreedora 0,00
H.P. deudora por IVA 0,00 H.P. acreedora por retencion IRPF 0,00
Otros deudores 0,00 H.P. acreedora por IVA 0,00
Tesoreria (DISPONIBLE) 82.974,60 | H.P. acreedora por Imp. s/Sociedades 0,00
Bancos 82.974,60 | Cuentas con socios y administradores 0,00
Caja 0,00 Otros acreedores 0,00
TOTAL ACTIVO 112.574,58 | TOTAL PASIVO 112.574,58

Tabla 18: Cuadro de situacion inicial

El Pasivo por su parte, estd formado por el conjunto de recursos financieros
obtenidos por la empresa para el desarrollo de sus funciones y por las estimaciones
de gastos futuros. Los recursos financieros del Pasivo son clasificados en funcion de
su exigibilidad, diferenciando entre aquellos recursos que son propiedad de los
titulares del Capital y por tanto no son exigibles (salvo reembolso de participaciones
o distribucion de las Reservas), y aquellos otros recursos que son propiedad de
terceras personas ajenas a la empresa, por tanto, son exigibles, y deben devolverse en

un determinado momento.

A su vez, dentro de los recursos ajenos o exigibles, diferenciaremos entre corriente y
no corriente, en funcion de si el plazo en que debera efectuarse el reembolso es

inferior o superior al afo.
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7.1. NECESIDADES ECONOMICAS DE
RECURSOS HUMANOS

A continuacion vamos a calcular los gastos anuales que tendremos en personal que
trabaja para nuestra empresa. A parte del salario bruto se van a calcular otros
desembolsos como las retenciones de IRPF anuales, 28% para el afio 2011 segun
hemos encontrado en: http://impuestosrenta.com/irpf-2009-calcular-las-retenciones-
en-la-nomina/, y las cotizaciones a la Seguridad Social considerando las
contingencias comunes, el fondo para el desempleo, el fondo de garantia salarial, y la
formacion profesional: 29,90% de cotizacidn por parte de la empresa y el 6,35% por
parte del trabajador (http://www.seg-social.es/Internet 1/Trabajadores/Cotizacion
Recaudacil0777/Basesytiposdecotiza36537/index.htm).

PLAN FINANCIERO
Detalle de gastos de personal afio 1

Salario | Retencién SS Salario SS Cuota Total coste
Bruto IRPF Trabajador | Liquido | Empresa | Autonomos | Empresa
Conceptos
anual anual anual anual anual mensual anual
Empresario 24.000 6.720 17.280 241,20 26.894,4
Socio 22.800 6.384 16.416 241,20 25.694,4
Personal Administrativo | 15.000 750 952,5 13.297,5 4.485 19.485
Ayudante 12.000 600 762 10.638 3.588 15.588
Totales 73.800 14.454 1.714,5 57.631,5 8.073 482,4 87.661,8
CoUzamgr;i?aiequrldad Retenciones IRPF: Cuota Auténomos 2006:
Empresa: 29,90% empresario 28,00% | 241,20 euros mes (minima)
Trabajador: | 6,35% | trabajadores 5,00% |2.894,40 euros anuales

Tabla 19: Cuadro de gastos de personal primer afio

En esta tabla no se incluyen los pagos realizados al arquitecto, aparejador, carpintero
de la madera, electricista, fontanero y demas personal de oficio involucrado en la
construccion de viviendas, ya que dicho personal no forma parte de la plantilla, sino
gue son personas autbnomas contratadas por obra y servicio.

Referente al sueldo del ayudante cabe matizar que es un sueldo por siete meses, ya
que su contratacion la hemos realizado pasados 5 meses desde la constitucion de
nuestra empresa, debido a la excesiva capacidad del trabajo por la buena marcha de
la esta.
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Ventas y coste de ventas:

En este apartado vamos a estimar todas las ventas realizadas durante el primer afio
mes a mes analizando cada servicio o producto que ofertamos por separado y de esta
forma observando al mismo tiempo cuales son mas rentables que otros. Vamos a
imponer una cuota de crecimiento de ocupacion de nuestro negocio mes a mes para
estudiar un escenario mas real y dindmico.

También en este apartado impondremos la condicion que hemos mencionado antes
de plantear nuestro negocio en este analisis desde tres puntos de vista diferentes, uno
optimista, uno normal y otro pesimista. De esta forma podremos observar el
desarrollo del negocio en varios ambitos y reaccionar en un futuro frente a problemas
que se nos presenten mas facilmente.

Cabe comentar que esta parte del analisis es una estimacion ya que no disponemos de
datos reales para realizar esta simulacion. Esto se debe a que la competencia es
recelosa a la hora de revelar sus datos econémicos internos y no podemos basarnos
en un supuesto real se una empresa en la actualidad dedicada a este sector.

Como se puede observar en nuestro estudio hemos ajustado el crecimiento de cada
escenario de la forma mas real posible. Asi en el caso mas optimista terminaremos el
afio con una ocupacion mensual del 100%, lo que significa un elevado volumen de
trabajo; en el caso normal acabaremos con una ocupacién del 75%, lo que significa
gue no nos va mal pero nos podria ir mejor y por Gltimo en el escenario mas
pesimista no llegamos ni al 50% de ocupacion, lo que significa que tendria a mis
trabajadores mas de la mitad del tiempo desocupados, lo que supone para mi una
situacion insostenible.

Estimamos unos costes variables a la hora de realizar los proyectos de un 25% sobre
los ingresos y en el resto de servicios de un 10 % que se consideran a parte de los
costes fijos inherentes al negocio.

Las cantidades que aparecen en las tablas las hemos considerado con decimales para
darle mas realismo al estudio ya que nunca se empieza un proyecto el dia uno de
cada mes ni se termina el dia 30. También de esta forma podemos aplicar los
porcentajes de crecimiento exactamente a las cantidades.

Los precios de las construcciones los obtenemos a partir de los datos obtenidos en la
Tabla 1 de la pagina 15 de este proyecto, tomando un precio intermedio entre el de la
construccion con madera en la tipologia més cara 'y el de la méas barata y en el caso
tanto para las viviendas nordicas como canadienses lo hemos calculado para una
superficie entorno a los 90 m?, comprendido entre los valores de 75 y 100 m? que
vienen en dicha tabla.

A continuacion se adjuntan 3 tablas de situacién dependiendo del punto de vista.
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Empezamos con la tabla méas optimista hasta la menos optimista, variando la tasa de
crecimiento mensual en un 8% para la optimista, en un 7,5 % para la normal y en un
6% para la pesimista.

En la situacion mas optimista realizamos el 75% de una casa Ndrdica al mes y algo
menos de cinco al afo.

En cuanto a viviendas Canadienses se refiere realizamos media al mes y algo mas de
3 al afio y realizamos 5 de otras construcciones al mes (pérgolas, cenadores,
tejadillos etc), lo que supone 32 al afo.

En la situacion normal realizamos al mes un 60% de vivienda Nérdica, un 30% de
vivienda Canadiense y 3,5 de otras construcciones. Siendo la capacidad anual de
casi 4 inmuebles noérdicos, casi 2 canadienses y algo menos de 22 de otras
construcciones.

En lo que concierne al caso pesimista realizamos la cuarta parte de una vivienda
Nordica al mes, un 15% de una canadiense y 1,25 construcciones de otro tipo. En
cuanto a construcciones anuales se refiere se realizan méas de 1 Nordicas, casi 1
Canadiense y aproximadamente 6,5 de otras construcciones.

La compra de materiales en las 3 situaciones mencionadas anteriormente para la
realizacion de los distintos tipos de construcciones, asciende en un 50% para las
nordicas y canadienses y en un 30% para otras construcciones.

En las tres situaciones obtenemos una excelente relacion venta-compra de materiales,
lo cual nos afianza en la excelente rentabilidad del negocio.
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PLAN FINANCIERO

VENTAS Y COSTE DE VENTAS

MEDIA (TODOS LOS DATOS SON SIN IVA)

%OCUPACION MENSUAL 10,0% | 18,0% | 26,0% | 34,0% | 42,0% | 50,0% | 58,0% | 66,0% | 74,0% | 82,0% | 90,0% | 98,0% | 54,0%
Crecimiento mensual ocupacién 8%

PRODUCTOS- SERVICIOS PRECIOS |ENE |FEB |MAR |ABR |MAY |JUN |JUL |AGO |[SEP |OCT NOV |DIC TOTAL
CASAS NORDICAS 58.000

Capacidad méaxima mensual 0,75 008 | 014 | 0,20 | 0,26 | 0,32 | 0,38 | 0,44 | 050 | 0,56 0,62 0,68 0,74 4,86

Ingresos 4.350 | 7.830 | 11.310|14.790 | 18.270 | 21.750 | 25.230 | 28.710 | 32.190 | 35.670 | 39.150 | 42.630 | 281.880
compras (%costes sobre ingresos) 0,5 2.175 | 3.915 | 5.655 | 7.395 | 9.135 | 10.875|12.615|14.355 | 16.095 | 17.835 | 19.575 | 21.315 | 140.940
costes de ventas 2.175 | 3.915 | 5.655 | 7.395 | 9.135 | 10.875 | 12.615 | 14.355 | 16.095 | 17.835 | 19.575 | 21.315 | 140.940
CASAS CANADIENSES 39.000

Capacidad méaxima mensual 0,50 005 | 0,09 | 0,13 | 0,47 | 0,21 | 0,25 | 0,29 | 0,33 | 0,37 0,41 0,45 0,49 3,24
Ingresos 1.950 | 3.510 | 5.070 | 6.630 | 8.190 | 9.750 | 11.310 | 12.870 | 14.430 | 15.990 | 17.550 | 19.110 | 126.360
compras (%costes sobre ingresos) 0,5 975 | 1.755 | 2.535 | 3.315 | 4.095 | 4.875 | 5.655 | 6.435 | 7.215 | 7.995 8.775 9.555 | 63.180
costes de ventas 975 | 1.755 | 2.535 | 3.315 | 4.095 | 4.875 | 5.655 | 6.435 | 7.215 | 7.995 | 8.775 | 9.555 | 63.180
OTRAS CONSTRUCCIONES 5.000

Capacidad méaxima mensual 5 1 1 1 2 2 3 3 3 4 4 5 5 32

Ingresos 2.500 | 4.500 | 6.500 | 8.500 |10.500 | 12.500 | 14.500 | 16.500 | 18.500 | 20.500 | 22.500 | 24.500 | 162.000
compras (%costes sobre ingresos) 0,3 750 | 1.350 | 1.950 | 2.550 | 3.150 | 3.750 | 4.350 | 4.950 | 5.550 | 6.150 | 6.750 | 7.350 | 48.600
costes de ventas 750 1.350 | 1.950 | 2.550 | 3.150 | 3.750 | 4.350 | 4.950 | 5.550 | 6.150 | 6.750 | 7.350 | 48.600 | 44%
TOTAL INGRESOS 8.800 |15.840|22.880 | 29.920 | 36.960 | 44.000 | 51.040 | 58.080 | 65.120 | 72.160 | 79.200 |86.240 |570.240
TOTAL COSTE DE VENTAS 3.900 |7.020 |10.140|13.260 | 16.380 | 19.500 | 22.620 | 25.740 | 28.860 | 31.980 |35.100 |38.220 |252.720
TOTAL MARGEN BRUTO 4900 |8.820 |12.740|16.660 | 20.580 | 24.500 | 28.420 | 32.340 | 36.260 | 40.180 |44.100 |48.020 |317.520

PROYECTO FIN DE CARRERA
Universidad Carlos |11 de Madrid

Tabla 20: Cuadro de ingresos y costes situacion optimista




Plan Financiero

PLAN FINANCIERO

VENTAS Y COSTE DE VENTAS

MEDIA (TODOS LOS DATOS SON SIN IVA)

%OCUPACION MENSUAL 10,0% 17,5% 25,0% 32,5% 40,0% 47,5% 55,0% 62,5% 70,0% 77,5% 85,0% 92,5% 51,3%
Crecimiento mensual ocupacién 7,5%

PRODUCTOS- SERVICIOS PRECIOS | ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
CASAS NORDICAS 58.000,00

Capacidad maxima mensual 0,60 0,06 0,11 0,15 0,20 0,24 0,29 0,33 0,38 0,42 0,47 0,51 0,56 3,69
Ingresos 3.480,00 | 6.090,00 | 8.700,00 | 11.310,00 | 13.920,00 | 16.530,00 | 19.140,00 | 21.750,00 | 24.360,00 | 26.970,00 | 29.580,00 | 32.190,00 214.020,00
compras (%costes sobre ingresos) 0,50 1.740,00 | 3.045,00 | 4.350,00 | 5.655,00 | 6.960,00 | 8.265,00 | 9.570,00 | 10.875,00 | 12.180,00 | 13.485,00 | 14.790,00 | 16.095,00 107.010,00
costes de ventas 1.740,00 | 3.045,00 | 4.350,00 | 5.655,00 | 6.960,00 | 8.265,00 | 9.570,00 | 10.875,00 | 12.180,00 | 13.485,00 | 14.790,00 | 16.095,00 107.010,00
CASAS CANADIENSES 39.000,00

Capacidad maxima mensual 0,30 0,03 0,05 0,08 0,10 0,12 0,14 0,17 0,19 0,21 0,23 0,26 0,28 1,85
Ingresos 1.170,00 | 2.047,50 | 2.925,00 | 3.802,50 | 4.680,00 | 5.557,50 | 6.435,00 | 7.312,50 | 8.190,00 | 9.067,50 | 9.945,00 | 10.822,50 71.955,00
compras (%costes sobre ingresos) 0,50 585,00 | 1.023,75 | 1.462,50 | 1.901,25 | 2.340,00 | 2.778,75 | 3.217,50 | 3.656,25 | 4.095,00 | 4.533,75 | 4.972,50 | 5.411,25 35.977,50
costes de ventas 585,00 | 1.023,75 | 1.462,50 | 1.901,25 | 2.340,00 | 2.778,75 | 3.217,50 | 3.656,25 | 4.095,00 | 4.533,75 | 4.972,50 | 5.411,25 35.977,50
OTRAS CONSTRUCCIONES 5.000,00

Capacidad maxima mensual 3,50 0,35 0,61 0,88 1,14 1,40 1,66 1,93 2,19 2,45 2,71 2,98 3,24 21,53
Ingresos 1.750,00 | 3.062,50 | 4.375,00 | 5.687,50 | 7.000,00 | 8.312,50 | 9.625,00 |10.937,50 | 12.250,00 | 13.562,50 | 14.875,00 | 16.187,50 107.625,00
compras (%costes sobre ingresos) 0,30 525,00 | 918,75 | 1.312,50 | 1.706,25 | 2.100,00 | 2.493,75 | 2.887,50 | 3.281,25 | 3.675,00 | 4.068,75 | 4.462,50 | 4.856,25 32.287,50
costes de ventas 525,00 918,75 | 1.312,50 | 1.706,25 | 2.100,00 | 2.493,75 | 2.887,50 | 3.281,25 | 3.675,00 | 4.068,75 | 4.462,50 | 4.856,25 32.287,50
TOTAL INGRESOS 6.400,00 | 11.200,00 | 16.000,00 | 20.800,00 | 25.600,00 | 30.400,00 | 35.200,00 | 40.000,00 | 44.800,00 | 49.600,00 | 54.400,00 | 59.200,00 393.600,00
TOTAL COSTE DE VENTAS 2.850,00 | 4.987,50 | 7.125,00 | 9.262,50 | 11.400,00 | 13.537,50 | 15.675,00 | 17.812,50 | 19.950,00 | 22.087,50 | 24.225,00 | 26.362,50 175.275,00
TOTAL MARGEN BRUTO 3.550,00 | 6.212,50 | 8.875,00 | 11.537,50 | 14.200,00 | 16.862,50 | 19.525,00 | 22.187,50 | 24.850,00 | 27.512,50 | 30.175,00 | 32.837,50 218.325,00
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PLAN FINANCIERO

VENTAS Y COSTE DE VENTAS

MEDIA (TODOS LOS DATOS SON SIN IVA)

% OCUPACION MENSUAL 10,0% | 16,0% | 22,0% 28,0% 34,0% 40,0% 46,0% 52,0% 58,0% 64,0% 70,0% 76,0% 43,0%
Crecimiento mensual ocupacion 6,0%

PRODUCTOS- SERVICIOS PRECIOS | ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
CASAS NORDICAS 58.000,00

Capacidad maxima mensual 0,25 0,03 0,04 0,06 0,07 0,09 0,10 0,12 0,13 0,15 0,16 0,18 0,19 1,29
Ingresos 1.450,00 | 2.320,00 | 3.190,00 | 4.060,00 | 4.930,00 | 5.800,00 | 6.670,00 | 7.540,00 | 8.410,00 | 9.280,00 |10.150,00| 11.020,00 | 74.820,00
compras (%costes sobre ingresos) 0,50 725,00 |1.160,00 | 1.595,00 | 2.030,00 | 2.465,00 | 2.900,00 | 3.335,00 | 3.770,00 | 4.205,00 | 4.640,00 | 5.075,00 | 5.510,00 | 37.410,00
costes de ventas 725,00 |1.160,00 | 1.595,00 | 2.030,00 | 2.465,00 | 2.900,00 | 3.335,00 | 3.770,00 | 4.205,00 | 4.640,00 | 5.075,00 | 5.510,00 | 37.410,00
CASAS CANADIENSES 39.000,00

Capacidad maxima mensual 0,15 0,02 0,02 0,03 0,04 0,05 0,06 0,07 0,08 0,09 0,10 0,11 0,11 0,77
Ingresos 585,00 | 936,00 |1.287,00| 1.638,00 | 1.989,00 | 2.340,00 | 2.691,00 | 3.042,00 | 3.393,00 | 3.744,00 | 4.095,00 | 4.446,00 | 30.186,00
compras (%costes sobre ingresos) 0,50 292,50 | 468,00 | 643,50 819,00 994,50 | 1.170,00 | 1.345,50 | 1.521,00 | 1.696,50 | 1.872,00 | 2.047,50 | 2.223,00 | 15.093,00
costes de ventas 292,50 | 468,00 | 643,50 | 819,00 994,50 | 1.170,00 | 1.345,50 | 1.521,00 | 1.696,50 | 1.872,00 | 2.047,50 | 2.223,00 | 15.093,00
OTRAS CONSTRUCCIONES 5.000,00

Capacidad maxima mensual 1,25 0,13 0,20 0,28 0,35 0,43 0,50 0,58 0,65 0,73 0,80 0,88 0,95 6,45
Ingresos 625,00 | 1.000,00 |1.375,00| 1.750,00 | 2.125,00 | 2.500,00 | 2.875,00 | 3.250,00 | 3.625,00 | 4.000,00 | 4.375,00 | 4.750,00 | 32.250,00
compras (%costes sobre ingresos) 0,30 187,50 | 300,00 | 412,50 | 525,00 637,50 750,00 862,50 975,00 | 1.087,50 | 1.200,00 | 1.312,50 | 1.425,00 | 9.675,00
costes de ventas 187,50 | 300,00 | 412,50 525,00 637,50 750,00 862,50 975,00 | 1.087,50 | 1.200,00 | 1.312,50 | 1.425,00 9.675,00
TOTAL INGRESOS 2.660,00 | 4.256,00 | 5.852,00 | 7.448,00 | 9.044,00 | 10.640,00 | 12.236,00 | 13.832,00 | 15.428,00 | 17.024,00 | 18.620,00 | 20.216,00 | 137.256,00
TOTAL COSTE DE VENTAS 1.205,00 | 1.928,00 | 2.651,00 | 3.374,00 | 4.097,00 | 4.820,00 | 5.543,00 | 6.266,00 | 6.989,00 | 7.712,00 | 8.435,00 | 9.158,00 | 62.178,00
TOTAL MARGEN BRUTO 1.455,00 | 2.328,00 | 3.201,00 | 4.074,00 | 4.947,00 | 5.820,00 | 6.693,00 | 7.566,00 | 8.439,00 | 9.312,00 |10.185,00 | 11.058,00 | 75.078,00

Tabla 22: Cuadro de ingresos y costes situacion pesimista
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Resultados:

En este apartado se van a analizar las cuentas de pérdidas y ganancias de cada uno de
los casos analizados anteriormente.

La Cuenta de Pérdidas y Ganancias es un documento contable cuya utilidad es
conocer el resultado econdmico del ejercicio, que se obtendra por diferencia entre
dos grandes masas formadas respectivamente por los Ingresos y Beneficios por un
lado y por los Gastos y Pérdidas por el otro.

Seran Ingresos o Beneficios las operaciones o resultados de las operaciones que
provoquen un incremento del valor patrimonial de la empresa.

Por el contrario, seran Gastos o Pérdidas las operaciones o resultados de las
operaciones que provoquen una disminucion del valor patrimonial de la empresa.

A la diferencia entre Ingresos y Beneficios por un lado, y Gastos y Pérdidas por otro,
la denominaremos "Resultado del ejercicio”. En caso de que es resultado fuera
positivo, lo denominaremos Beneficio, mientras que de ser negativo, lo
denominaremos Peérdida.

El Beneficio representa el incremento de valor neto que ha experimentado la empresa
como consecuencia de las operaciones realizadas durante el ejercicio. Estas
operaciones han permitido a la empresa compensar los gastos en los que haya tenido
que incurrir y ademas, han generado un excedente que pertenece a los accionistas o
al empresario que aumenta el valor de la inversion que se realizd al iniciarse la
actividad.

La Pérdida, por el contrario, representa una disminucién del valor de la empresa.
Esto es, supone que en las operaciones de la empresa no se ha podido recuperar el
gasto producido a lo largo del ejercicio y por tanto, al finalizar, el valor de la
empresa es menor que la inversién al iniciar el ejercicio.

La cuenta de Pérdidas y Ganancias no sélo debe proporcionar informacion sobre el
volumen del resultado de la empresa, sino que también sobre las causas de este
resultado. Para ello se separaran los diferentes ingresos y gastos en funcion de la
causa que los motiva. Distinguiremos entre:

e Resultados de explotacién: son los originados por el desarrollo de las
actividades ordinarias de la empresa

e Resultados financieros: son los originados por las inversiones financieras de
la empresa y por la financiacion ajena de la empresa.

e Resultados extraordinarios: son los resultados no generados por las
operaciones normales y tipicas del objeto social de la empresa. Por ejemplo
en un banco, las ventas de oficinas antiguas.
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A continuacion adjuntamos las tablas obtenidas de los resultados en cada situacion.
Empezando por el caso mas optimo, luego el normal y acabando por el pesimista
como en el apartado anterior.
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PLAN FINANCIERO (€)

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 1 SITUACION OPTIMISTA (TODOS LOS DATOS SON SIN IVA)

Conceptos ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
Ventas Netas 8.800 15.840 22.880 29.920 36.960 | 44.000 51.040 58.080 65.120 72.160 79.200 86.240 | 570.240
Costes de ventas 3.900 7.020 10.140 | 13.260 | 16.380 | 19.500 | 22.620 | 25.740 | 28.860 | 31.980 | 35.100 | 38.220 | 252.720
Margen bruto s/Ventas 4.900 8.820 12.740 | 16.660 | 20.580 | 24.500 | 28.420 | 32.340 | 36.260 | 40.180 | 44.100 | 48.020 | 317.520
Sueldos y salarios 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 73.800
Cargas sociales 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 15.576
Elementos de Transporte 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Suminstros: luz, agua, gas, teléfono,combustibles 570 570 570 570 570 570 570 570 570 570 570 570 6.840
Otros profesionales independientes 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 66.000
Material de oficina 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600
Publicidad y propaganda 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200
Primas y seguros 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 12.000
Mantenimiento y reparacién 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600
Arrendamiento del local 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 7.200
Dotacion amortizaciones 458 458 458 458 458 458 458 458 458 458 458 458 5.491
Total gastos de explotacion 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 | 189.307
Resultado ordinario, antes de intereses e impuestos (BAIl) -10.876 -6.956 -3.036 884 4.804 8.724 12.644 16.564 20.484 24.404 28.324 32.244 | 128.213
Ingresos financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos Financieros 611 611 611 611 611 611 611 611 611 611 611 611 7.334
Resultado Financiero -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -7.334
Resultado Ordinario antes de impuestos (BAI) -11.487 -7.567 -3.647 273 4.193 8.113 12.033 15.953 19.873 23.793 27.713 31.633 | 120.879
+ - Resultados extraordinarios 0
Resultado mensual antes de impuestos -11.487 -7.567 -3.647 273 4.193 8.113 12.033 15.953 19.873 23.793 27.713 31.633 | 120.879
Resultado acumulado antes de impuestos -11.487 | -19.054 | -22.700 | -22.427 | -18.234 | -10.121 1.913 17.866 | 37.739 | 61.532 | 89.246 | 120.879
Impuesto sobre sociedades 0 36.264
Resultado después de impuestos 84.615

Tabla 23: Cuadro de pérdidas y ganancias primer afio situacién optimista
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PLAN FINANCIERO (€)

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 1 SITUACION NORMAL (TODOS LOS DATOS SON SIN IVA)

Conceptos ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC | TOTAL
Ventas Netas 6.400 11.200 16.000 20.800 25.600 30.400 35.200 40.000 44.800 49.600 54.400 59.200 | 393.600
Costes de ventas 2.850 4.988 7.125 9.263 11.400 | 13.538 | 15.675 | 17.813 | 19.950 | 22.088 | 24.225 | 26.363 | 175.275
Margen bruto s/Ventas 3.550 6.213 8.875 11.538 | 14.200 | 16.863 | 19.525 | 22.188 | 24.850 | 27.513 | 30.175 | 32.838 | 218.325
Sueldos y salarios 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 73.800
Cargas sociales 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 15.576
Elementos de Transporte 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Suminstros: luz, agua, gas, teléfono,combustibles 570 570 570 570 570 570 570 570 570 570 570 570 6.840
Otros profesionales independientes 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 66.000
Material de oficina 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600
Publicidad y propaganda 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200
Primas y seguros 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 12.000
Mantenimiento y reparacion 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600
Arrendamiento del local 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 7.200
Dotacién amortizaciones 458 458 458 458 458 458 458 458 458 458 458 458 5.491
Total gastos de explotacion 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 | 189.307
Resultado ordinario, antes de intereses e impuestos (BAII) -12.226 | -9.563 -6.901 -4.238 -1.576 1.087 3.749 6.412 9.074 11.737 14.399 17.062 | 29.018
Ingresos financieros 0
Gastos Financieros 611 611 611 611 611 611 611 611 611 611 611 611 7.334
Resultado Financiero -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -7.334
Resultado Ordinario antes de impuestos (BAI) -12.837 | -10.174 | -7.512 -4.849 -2.187 476 3.138 5.801 8.463 11.126 13.788 16.451 21.684
+ - Resultados extraordinarios 0
Resultado mensual antes de impuestos -12.837 | -10.174 | -7.512 -4.849 -2.187 476 3.138 5.801 8.463 11.126 | 13.788 | 16.451 | 21.684
Resultado acumulado antes de impuestos -12.837 | -23.011 | -30.523 | -35.372 | -37.559 | -37.083 | -33.945 | -28.144 | -19.681 | -8.555 5.233 21.684
Impuesto sobre sociedades 0 6.505
Resultado después de impuestos 15.179

Tabla 24: Cuadro de pérdidas y ganancias primer afio situacién normal
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PLAN FINANCIERO ( €)
CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 1 SITUACION MAS PESIMISTA (DATOS SIN IVA)

Conceptos ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
Ventas Netas 2.660 4.522 6.384 8.246 10.108 11.970 13.832 15.694 17.556 19.418 21.280 23.142 154.812
Costes de ventas 1.205 2.049 2.892 3.736 4.579 5.423 6.266 7.110 7.953 8.797 9.640 10.484 70.131
Margen bruto s/Ventas 1.455 2.474 3.492 4.511 5.529 6.548 7.566 8.585 9.603 10.622 11.640 12.659 84.681
Sueldos y salarios 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 6.150 73.800
Cargas sociales 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 1.298 15.576
Elementos de Transporte 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Suminstros: luz, agua, gas, teléfono,combustibles 570 570 570 570 570 570 570 570 570 570 570 570 6.840
Otros profesionales independientes 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 66.000
Material de oficina 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600
Publicidad y propaganda 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200
Primas y seguros 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 12.000
Mantenimiento y reparacion 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600
Arrendamiento del local 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 7.200
Dotacidn amortizaciones 458 458 458 458 458 458 458 458 458 458 458 458 5.491
Total gastos de explotacion 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 15.776 189.307
Resultado ordinario, antes de intereses e impuestos (BAII) -14.321 -13.302 -12.284 -11.265 -10.247 -9.228 -8.210 -7.191 -6.173 -5.154 -4.136 -3.117 -104.626
Ingresos financieros 0
Gastos Financieros 611 611 611 611 611 611 611 611 611 611 611 611 7.334
Resultado Financiero -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -611 -7.334
Resultado Ordinario antes de impuestos (BAI) -14.932 -13.913 -12.895 -11.876 -10.858 -9.839 -8.821 -7.802 -6.784 -5.765 -4.747 -3.728 -111.960
+ - Resultados extraordinarios 0
Resultado mensual antes de impuestos -14.932 [ -13.913 | -12.895 | -11.876 | -10.858 -9.839 -8.821 -7.802 -6.784 -5.765 -4.747 -3.728 -111.960
Resultado acumulado antes de impuestos -14.932 -28.845 -41.740 -53.616 -64.474 | -74.313 -83.134 -90.936 -97.720 | -103.485 | -108.232 | -111.960
Impuesto sobre sociedades 0 0
Resultado después de impuestos -111.960

Tabla 25: Cuadro de pérdidas y ganancias primer afio situacion pesimista
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Como hemos podido comprobar no hemos introducido el IAE (Impuesto de
Actividades Economicas) ya que nos hemos informado en el Ayuntamiento de
Madrid, que si iniciamos el ejercicio de nuestra actividad en territorio espafiol
estaremos exentos de pagar este impuesto durante los dos periodos impositivos de
éste.

En cuanto a suministros se refiere se incluye entre ellos con el nombre de
combustibles el gasto en gasolina, que es aproximadamente de 5000 € al afio, ya que
en un afio realizamos unos 50.000 km y cada 100 km sale por un precio entorno a los
15 € y el de aceite que lo cambiamos dos veces al afo a un precio de 40 €.

El resto de los suministros (luz, agua, gas y teléfono) ronda los 150 €/mes, que
sumados a los combustibles alcanzan los 6840 € al afio, es decir 570 € al mes.

Consideramos en el concepto de otros profesionales independientes el resultado de
los gastos en personal contratado por obra (arquitecto, aparejador, electricista,
fontanero, etc).

La Dotacion de Amortizaciones se obtiene dividiendo la Cuota de Amortizacion del
Activo Fijo entre los doce meses del afio.

Los sueldos y salarios mensuales los hemos obtenido a partir del salario bruto anual
de la tabla 19 (cuadro de gastos de personal) de la pagina 130 del presente
documento.

Las cargas sociales las hemos obtenido aplicando la siguiente formula:

\ Cargas sociales = (SS. trabajador anual+ SS. empresa anual)/12+Cuota auton.mens

Los gastos financieros los obtenemos de la tabla 17.1 pagina 127 pasando los
intereses anuales a mensuales.
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Tal y como podemos observar en el grafico adjunto los gastos més importantes
mensualmente resultan ser los salarios y las cargas sociales correspondientes. Es muy
I6gico ya que se trata de un negocio sustentado basicamente en los Recursos
Humanos de la empresa.

Sueldos y salarios 36%
Cargas sociales 7%
Elementos de transporte 10%
Suminstros: luz, agua, gas, teléfono 3%
Material de oficina 0%
Otros profesionales independientes 32%
Primas y seguros 6%
Publicidad y propaganda 1%
Mantenimiento y reparacion 0%
Arrendamiento del local 3%
Dotacion amortizaciones 2%
Total gastos de explotacion 100,00%

Distribucion de pérdidas mensuales

0%

B Sueldos y salarios
1% 3% 2% W Cargas sociales
H Elementos de transporte
B Suminstros: luz, agua, gas,
teléfono
M Material de oficina
m Otros profesionales

independientes
M Primas y seguros

1 Publicidad y propaganda

Mantenimiento y reparacion

Tabla 26: Grafico de sectores de distribucion de pérdidas mensuales
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7.2. PRESUPUESTO DE TESORERIA

La tesoreria es el &rea de una empresa en la que se gestionan las acciones
relacionadas con las operaciones de flujos monetarios.

Incluye, basicamente, la ejecucion de pagos y cobros, la gestion de la caja y las
diversas gestiones bancarias. La contabilidad registra dicha ejecucion.

Por ejemplo, Recursos Humanos realiza el calculo de los sueldos a pagar; Tesoreria
se encarga de asegurar que haya suficiente dinero disponible para pagar los sueldos
en la fecha prevista, y de dar las 6rdenes de pago; Contabilidad entonces registra los
movimientos realizados por Tesoreria.

Se puede llamar también presupuesto de caja o de flujo de fondos porque se utiliza
para prever los recursos monetarios que la organizacion necesita para desarrollar sus
operaciones. Se formula por cortos periodos mensual o trimestralmente. En el
momento del calculo debemos conocer:

e Dinero disponible en la caja y en los bancos.
e Importe a pagar por parte de nuestros clientes.
e Importe a pagar a nuestros proveedores.

Podemos decir que mediante la tesoreria podemos estimar con antelacién cuando nos
van a pagar los clientes y cuando pagamos a los proveedores.
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SITUACION OPTIMISTA

PLAN FINANCIERO €

PRESUPUESTO MENSUAL DE TESORERIA 8% de IVA de Ventas 18% de IVVA de Gastos sujetos COBROS Y PAGOS AL CONTADO

Conceptos ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
Saldo Inicial (1) 82.974,60 | 71.764,79 | 64.474,98 | 61.105,17 | 58.041,86 | 62.512,05 | 70.902,24 | 79.598,93 | 95.829,12 115.979,31 | 136.436,00 | 164.426,19 196.336,38
Cobro de ventas 8.800,00 15.840,00 | 22.880,00 | 29.920,00 | 36.960,00 | 44.000,00 | 51.040,00 | 58.080,00 | 65.120,00 72.160,00 79.200,00 86.240,00 570.240,00
IVA repercutido de ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros cobros (IVA inicial,+/- Res. Extraordinarios) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Cobros (2) 8.800,00 | 15.840,00 | 22.880,00 | 29.920,00 | 36.960,00 | 44.000,00 | 51.040,00 | 58.080,00 | 65.120,00 | 72.160,00 | 79.200,00 | 86.240,00 570.240,00
Pago de costes de ventas 3.900,00 7.020,00 | 10.140,00 | 13.260,00 | 16.380,00 | 19.500,00 | 22.620,00 | 25.740,00 | 28.860,00 | 31.980,00 | 35.100,00 | 38.220,00 252.720,00
IVA soportado de costes de ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Sueldos y salarios liquidos 4.802,63 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 4.802,63 4.802,63 4.802,63 4.802,63 57.631,50
Cargas sociales 1.298,03 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 1.298,03 1.298,03 1.298,03 1.298,03 15.576,30
Elementos de transporte 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Suministros: luz, agua, gas, teléfono, combustibles 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 6.840,00
Otros profesionales independientes 5.500,00 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 66.000,00
Material de oficina 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Publicidad y propaganda 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
Primas y seguros 1.000,00 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 12.000,00
Mantenimiento y reparacion 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Arrendamiento del local 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 7.200,00
Gastos Financieros préstamo bancario 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 7.334,28
Devolucion de préstamo bancario 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 18.335,64
Total pagos (3) 20.009,81 | 23.129,81 | 26.249,81 | 29.369,81 | 32.489,81 | 35.609,81 | 38.729,81 | 41.849,81 | 44.969,81 | 48.089,81 | 51.209,81 | 54.329,81 446.037,72
Liquidacion trimestral del 1VA (4) 0,00 0,00 0,00 0,00
Liquidacion trimestral del IRPF (5) 3.613,50 3.613,50 3.613,50 10.840,50
Tesoreria del periodo = (2)-(3)-(4)-(5) -11.209,81 | -7.289,81 | -3.369,81 | -3.063,31 | 4.470,19 | 8.390,19 | 8.696,69 | 16.230,19 | 20.150,19 | 20.456,69 | 27.990,19 | 31.910,19

Saldo final = Tesoreria periodo + (1) 71.764,79 | 64.474,98 | 61.105,17 | 58.041,86 | 62.512,05 | 70.902,24 | 79.598,93 | 95.829,12 | 115.979,31 | 136.436,00 | 164.426,19 | 196.336,38

Tabla 27: Cuadro de presupuesto de tesoreria situacion optimista
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SITUACION NORMAL

PLAN FINANCIERO €

PRESUPUESTO MENSUAL DE TESORERIA 8% de IVA de Ventas 18% de IVA de Gastos sujetos COBROS Y PAGOS AL CONTADO
Conceptos ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
Saldo Inicial (1) 82.974,60 | 70.414,79 | 60.517,48 | 53.282,67 | 45.096,86 | 43.187,05 | 43.939,74 | 43.741,43 | 49.819,12 | 58.559,31 | 66.348,50 | 80.413,69 698.295,20
Cobro de ventas 6.400,00 | 11.200,00 | 16.000,00 | 20.800,00 | 25.600,00 | 30.400,00 | 35.200,00 | 40.000,00 | 44.800,00 | 49.600,00 | 54.400,00 | 59.200,00 393.600,00
IVA repercutido de ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros cobros (IVA inicial,+/- Res. Extraordinarios) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Cobros (2) 6.400,00 | 11.200,00 | 16.000,00 | 20.800,00 | 25.600,00 | 30.400,00 | 35.200,00 | 40.000,00 | 44.800,00 | 49.600,00 | 54.400,00 | 59.200,00 393.600,00
Pago de costes de ventas 2.850,00 | 4.987,50 | 7.125,00 | 9.262,50 | 11.400,00 | 13.537,50 | 15.675,00 | 17.812,50 | 19.950,00 | 22.087,50 | 24.225,00 | 26.362,50 175.275,00
IVA soportado de costes de ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Sueldos y salarios liquidos 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 57.631,50
Cargas sociales 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 15.576,30
Elementos de transporte 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Suministros: luz, agua, gas, teléfono,combustibles 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 6.840,00
Otros profesionales independientes 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 66.000,00
Material de oficina 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Publicidad y propaganda 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
Primas y seguros 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 12.000,00
Mantenimiento y reparacion 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Arrendamiento del local 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 7.200,00
Gastos Financieros préstamo bancario 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 611,19 7.334,28
Devolucion de préstamo bancario 1527,97 | 152797 | 152797 | 1.527,97 | 1.527,97 | 1.527,97 | 1.527,97 | 1.527,97 | 1.527,97 | 1.527,97 | 1.527,97 | 1.527,97 18.335,65
Total pagos (3) 18.959,81 | 21.097,31 | 23.234,81 | 25.372,31 | 27.509,81 | 29.647,31 | 31.784,81 | 33.922,31 | 36.059,81 | 38.197,31 | 40.334,81 | 42.472,31 368.592,73
Liquidacion trimestral del VA (4) 0,00 0,00 0,00 0,00
Liquidacion trimestral del IRPF (5) 3.613,50 3.613,50 3.613,50 10.840,50
Tesoreria del periodo = (2)-(3)-(4)-(5) -12.559,81 | -9.897,31 | -7.234,81 | -8.185,81 | -1.909,81 | 752,69 | -198,31 | 6.077,69 | 8.740,19 | 7.789,19 | 14.065,19 | 16.727,69

Saldo final = Tesoreria periodo + (1) 70.414,79 | 60.517,48 | 53.282,67 | 45.096,86 | 43.187,05 | 43.939,74 | 43.741,43 | 49.819,12 | 58.559,31 | 66.348,50 | 80.413,69 | 97.141,37

Tabla 28: Cuadro de presupuesto de tesoreria situacién normal
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SITUACION PESIMISTA

PLAN FINANCIERO €

PRESUPUESTO MENSUAL DE TESORERIA 8% de IVA de Ventas 18% de IVA de Gastos sujetos COBROS Y PAGOS AL CONTADO

Conceptos ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
Saldo Inicial (1) 82.974,60 | 68.319,79 | 54.628,48 | 41.955,67 | 26.687,86 | 16.052,05 | 6.434,74 -5.777,57 | -13.357,88 | -19.919,69 | -29.076,50 | -33.601,31 | 195.320,20
Cobro de ventas 2.660,00 | 4.522,00 6.384,00 8.246,00 | 10.108,00 | 11.970,00 | 13.832,00 | 15.694,00 | 17.556,00 | 19.418,00 | 21.280,00 | 23.142,00 | 154.812,00
IVA repercutido de ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros cobros (IVA inicial,+/- Res. Extraordinarios) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Cobros (2) 2.660,00 | 4.522,00 6.384,00 8.246,00 | 10.108,00 | 11.970,00 | 13.832,00 | 15.694,00 | 17.556,00 | 19.418,00 | 21.280,00 | 23.142,00 | 154.812,00
Pago de costes de ventas 1.205,00 2.048,50 2.892,00 | 3.73550 | 4.579,00 | 5.422,50 | 6.266,00 7.109,50 | 7.953,00 8.796,50 9.640,00 | 10.48350 | 70.131,00
IVA soportado de costes de ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Sueldos y salarios liquidos 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 480263 | 480263 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 | 4.802,63 4.802,63 | 4.802,63 57.631,50
Cargas sociales 1.298,03 1.298,03 1.298,03 1.298,03 1.298,03 | 1.298,03 | 1.298,03 1.298,03 1.298,03 1.298,03 1.298,03 1.298,03 15.576,30
Elementos de transporte 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Suministros: luz, agua, gas, teléfono,combustibles 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 570,00 6.840,00
Otros profesionales independientes 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 | 5.500,00 | 5.500,00 5.500,00 | 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 66.000,00
Material de oficina 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Publicidad y propaganda 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
Primas y seguros 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 12.000,00
Mantenimiento y reparacion 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Arrendamiento del local 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 7.200,00
Gastos Financieros préstamo bancario 611,19 666,19 666,19 666,19 666,19 666,19 666,19 666,19 666,19 666,19 666,19 611,19 7.884,28
Devolucion de préstamo bancario 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 1.527,97 18.335,65
Total pagos (3) 17.314,81 | 18.213,31 | 19.056,81 | 19.900,31 | 20.743,81 | 21.587,31 | 22.430,81 | 23.274,31 | 24.117,81 | 24.961,31 | 25.804,81 | 26.593,31 | 263.998,73
Liquidacion trimestral del 1VA (4) 0,00 0,00 0,00 0,00
Liquidacion trimestral del IRPF (5) 3.613,50 3.613,50 3.613,50 10.840,50
Tesoreria del periodo = (2)-(3)-(4)-(5) -14.654,81 | -13.691,31 | -12.672,81 | -15.267,81 | -10.635,81 | -9.617,31 | -12.212,31 | -7.580,31 | -6.561,81 | -9.156,81 | -4.524,81 | -3.451,31

Saldo final = Tesoreria periodo + (1) 68.319,79 | 54.628,48 | 41.955,67 | 26.687,86 | 16.052,05 | 6.434,74 | -5.777,57 | -13.357,88 | -19.919,69 | -29.076,50 | -33.601,31 | -37.052,63

Tabla 29: Cuadro de presupuesto de tesoreria situacion pesimista
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Para calcular el presupuesto de tesoreria en cada una de las situaciones a diferencia del
cuadro de pérdidas y ganancias, en vez de calcular el salario bruto mensual hemos
calculado el salario liquido mensual, obtenido a partir del salario liquido anual del
cuadro 19 de la pagina 130 de Gastos de Personal.

Hemos podido comprobar en este apartado al igual que en el anterior los abultados
resultados obtenidos en el caso optimista y en el normal, al contrario del pesimista en
el que bien deberiamos pedir un préstamo o cesar nuestra actividad.

Balance final:

Nos permite conocer la informacion financiera de la empresa al cierre del ejercicio econémico

(normalmente a 31 de diciembre).

SITUACION OPTIMISTA

PLAN FINANCIERO, BALANCE DE SITUACION FINAL

ACTIVO € PASIVO €
ACTIVO FIJO (INMOVILIZADO) 24.109,43 | RECURSOS PROPIOS 105.511
Gastos de constitucion (netos) 400,00 | Capital social 20.896,12
Gastos amortizables (netos) 400,00 | Subvenciones 0,00
Inmovilizado inmaterial 2.129,57 | Reservas 0,00
Marcas y patentes 0,00 Resultado del ejercicio 84.615,21
Derechos de traspaso 0,00 Resultados de ejercicios anteriores 0,00
Aplicaciones Informéticas 3.178,46
Contratos de Leasing 0,00
Menos amortizacién acumulada inmovilizado inmaterial -1048,89
Inmovilizado material 21.179,86
Terrenos 0,00
Edificios y Construcciones 0,00 EXIGIBLE ALARGO PLAZO 55.007,08
Maquinaria 0,00 Préstamos a largo plazo 55.007,08
Instalaciones/reforma del local 1.000,00 | Proveedores inmovilizado 0,00
Herramientas y Utiles 0,00 Acreedores Leasing a largo plazo 0,00
Mobiliario 1.299,62 | Otras deudas a largo plazo 0,00
Equipos informaticos 3.121,90 0,00
Elementos de transporte 20.000,00
Otro inmovilizado material 0,00
Menos amortizacién acumulada inmovilizado inmaterial -4.241,66
Inmovilizado financiero 0,00
Fianzas 0,00
ACTIVO CIRCULANTE 196.336,38 | EXIGIBLE A C. P (PASIVO CIRC) | 58.212,85
Existencias 0,00 Proveedores 0,00
Productos materias primas y embalajes 0,00 Efectos a pagar 0,00
Deudores (Realizable) 0,00 Préstamo bancario a corto plazo 18.335,69
Clientes 0,00 Acreedores Leasing a corto plazo 0,00
Efectos a cobrar 0,00 Seguridad social acreedora 0,00
H.P. deudora por IVA 0,00 H.P. acreedora por retencién IRPF 3.613,50
Otros deudores 0,00 H.P. acreedora por VA 0,00
Tesoreria (DISPONIBLE) 196.336,38 | H.P. acreedora por Imp. s/Sociedades 36.263,66
Bancos 196.000,00 | Cuentas con socios y administradores 0,00
Caja 336,38 | Otros acreedores 0,00
TOTALACTIVO 218.731,26 | TOTAL PASIVO 218.731,26

Tabla 30: Cuadro Optimista del Balance de Situacién Final
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La cantidad de activo circulante disponible muy grande que nos sirve para afrontar el
pasivo exigible en su totalidad tanto a corto como a largo plazo lo que resulta una
condicion muy favorable en nuestro negocio y obedece perfectamente al supuesto de
situacién optimista que hemos planteado.

En cuanto al inmovilizado como es ldgico, ha bajado debido a la depreciacion de las
amortizaciones realizadas. Sin embargo los fondos propios han aumentado

considerablemente debido a los resultados tan buenos del ejercicio.

SITUACION NORMAL

PLAN FINANCIERO, BALANCE DE SITUACION FINAL

ACTIVO € PASIVO €
ACTIVO FI1JO (INMOVILIZADO) 24.109,43 | RECURSOS PROPIOS -12.057,50
Gastos de constitucion (netos) 400,00 | Capital social 20.896,12
Gastos amortizables (netos) 400,00 | Subvenciones 0,00
Inmovilizado inmaterial 2.129,57 | Reservas 0,00
Marcas y patentes 0,00 Resultado del ejercicio -32.953,62
Derechos de traspaso 0,00 Resultados de ejercicios anteriores 0,00
Aplicaciones Informaticas 3.178,46
Contratos de Leasing 0,00
Menos amortizacién acumulada inmovilizado inmaterial -1.048,89
Inmovilizado material 21.179,86
Terrenos 0,00
Edificios y Construcciones 0,00 EXIGIBLE A LARGO PLAZO 55.007,08
Maquinaria 0,00 Préstamos a largo plazo 55.007,08
Instalaciones/reforma del local 1.000,00 | Proveedores inmovilizado 0,00
Herramientas y Utiles 0,00 Acreedores Leasing a largo plazo 0,00
Mobiliario 1.299,62 | Otras deudas a largo plazo 0,00
Equipos informaticos 3.121,90 0,00
Elementos de transporte 20.000,00
Otro inmovilizado material 0,00
Menos amortizacion acumulada inmovilizado inmaterial -4.241,66
Inmovilizado financiero 0,00
Fianzas 0,00

EXIGIBLE A CORTO PLAZO

ACTIVO CIRCULANTE 97.141,37 (PASIVO CIRCULANTE) 28.454,35
Existencias 0,00 Proveedores 0,00
Productos materias primas y embalajes 0,00 Efectos a pagar 0,00
Deudores (Realizable) 0,00 Préstamo bancario a corto plazo 18.335,69
Clientes 0,00 Acreedores Leasing a corto plazo 0,00
Efectos a cobrar 0,00 Seguridad social acreedora 0,00
H.P. deudora por IVA 0,00 H.P. acreedora por retencion IRPF 3.613,50
Otros deudores 0,00 H.P. acreedora por IVA 0,00
Tesoreria (DISPONIBLE) 97.141,37 | H.P. acreedora por Imp. s/Sociedades 6.505,16
Bancos 97.000,00 | Cuentas con socios y administradores 0,00
Caja 141,37 | Otros acreedores 0,00
TOTALACTIVO 121.250,80 | TOTAL PASIVO 121.250,80

Tabla 31: Cuadro Normal del Balance de Situacién Final

En la situacion normal de anélisis del negocio nuestro activo circulante disponible
igualmente sigue siendo excelente. Estos supuestos a la hora de analizarlos para una
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duracion de 3 afios no serdn tan extensos ya que en la situacion Optima, debido al
crecimiento y a los buenos resultados, aumentariamos la plantilla.

Podemos apreciar que en este periodo el inmovilizado resulta ser el mismo como el
I6gico pero los ingresos pertenecientes a los resultados del ejercicio han bajado
considerablemente, a pesar de todo se encuentran dentro de unos rangos bastante
buenos para ser un negocio de nuevo cufio. Esta deberia ser la tonica habitual en este
tipo de proyectos ya que el crecimiento que debemos experimentar el primer afo de
desarrollo tiene que ser holgado como para pagar todas las deudas y obtener un buen
beneficio, ya que los primeros afios de introduccion en el mercado son dificiles para
cualquier empresario.
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SITUACION PESIMISTA

PLAN FINANCIERO, BALANCE DE SITUACION FINAL

ACTIVO € PASIVO €
ACTIVO FIJO (INMOVILIZADO) 24.109,43 | RECURSOS PROPIOS -91.064,00
Gastos de constitucion (netos) 400,00 Capital social 20.896,12
Gastos amortizables (netos) 400,00 Subvenciones 0,00
Inmovilizado inmaterial 2.129,57 | Reservas 0,00
Marcas y patentes 0,00 Resultado del ejercicio -111.960,12
Derechos de traspaso 0,00 Resultados de ejercicios anteriores 0,00
Aplicaciones Informaticas 3.178,46
Contratos de Leasing 0,00
Menos amortizacion acumulada inmovilizado inmaterial -1.048,89
Inmovilizado material 21.179,86
Terrenos 0,00
Edificios y Construcciones 0,00 EXIGIBLE ALARGO PLAZO 55.007,08
Maquinaria 0,00 Préstamos a largo plazo 55.007,08
Instalaciones/reforma del local 1.000,00 | Proveedores inmovilizado 0,00
Herramientas y Utiles 0,00 Acreedores Leasing a largo plazo 0,00
Mobiliario 1.299,62 | Otras deudas a largo plazo 0,00
Equipos informéticos 3.121,90 0,00
Elementos de transporte 20.000,00
Otro inmovilizado material 0,00
Menos amortizacion acumulada inmovilizado material -4.241,66
Inmovilizado financiero 0,00
Fianzas 0,00

EXIGIBLE A CORTO PLAZO

ACTIVO CIRCULANTE -37.052,63 (PASIVO CIRCULANTE) 21.949,19
Existencias 0,00 Proveedores 0,00
Productos materias primas y embalajes 0,00 Efectos a pagar 0,00
Deudores (Realizable) 0,00 Préstamo bancario a corto plazo 18.335,69
Clientes 0,00 Acreedores Leasing a corto plazo 0,00
Efectos a cobrar 0,00 Seguridad social acreedora 0,00
H.P. deudora por IVA 0,00 H.P. acreedora por retencién IRPF 3.613,50
Otros deudores 0,00 H.P. acreedora por IVA 0,00
Tesoreria (DISPONIBLE) -37.052,63 | H.P. acreedora por Imp. s/Sociedades 0,00
Bancos -37.000,00 [ Cuentas con socios y administradores 0,00
Caja -52,63 Otros acreedores 0,00
TOTALACTIVO -14.107,74 | TOTAL PASIVO -14.107,74

Tabla 32: Cuadro Pesimista del Balance de Situacién Final
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Pérdidas y ganancias y Balances a 3 afios:

Para poder analizar el negocio a largo plazo hemos hecho un supuesto de lo que
ocurriria en un futuro a 3 afios fijando un determinado crecimiento de ventas y de
costes para cada supuesto:

1. Para el supuesto de situacion optima hemos fijado un crecimiento durante el
segundo afio de un 8 % trimestral y para el tercer afio un 9 %.

2. Para el supuesto de situacion normal el crecimiento que hemos decidido para el
segundo afio es de un 6 % trimestral y el tercer afio un 7 %.

3. Por ultimo para el supuesto pésimo hemos tomado la decision de fijarlo
ligeramente peor que en la situacion normal con un 5 % trimestral el segundo
afio y un 6 % el tercer afo.

Para todos los supuestos hemos decidido poner un incremento anual en los gastos del
segundo afio de un 4 % y un 5 % para el tercero.

En el caso 6ptimo podemos observar la excelente situacion la cual nos va a permitir
tener un crecimiento espectacular de nuestra empresa en estos 3 afios obteniendo un
activo disponible tan alto, podemos ampliar nuestros horizontes al resto de Espafia e
incluso a Portugal, lo que conllevaria la necesidad de contratar por obra varios
arquitectos, aparejadores, fontaneros, electricistas, etc.

También dicha expansién haria aumentar nuestra plantilla contratando a otro Ingeniero
mas aparte de mi socio y yo y aumentar el personal administrativo en dos personas
mas.

Dicha ampliacion de plantilla conllevaria los correspondientes gastos de apertura de
una nueva oficina, la ampliacion de los servicios de nuestro negocio, etc. Por lo tanto
se trataria de hacer un nuevo andlisis financiero para comprobar si nos podriamos
permitir esta expansion o si por el contrario deberiamos esperar unos afios méas para
ampliar el negocio. Hay que tener en cuenta también que cuanto mas rentable es el
negocio (como es nuestro caso) méas fécil es encontrar financiacion externa para este
desarrollo de la empresa ya que a las entidades de crédito y mas en la actual situacion
de crisis solo invierten si van a conseguir una alta rentabilidad.

En el caso de la situacion normal para estos 3 afios hemos conseguido también un buen
resultado en la tesoreria y también expandiriamos nuestra empresa mas alla de la
Comunidad de Madrid y mantendremos el mismo volumen de personal.

Por ultimo en el caso de situacion pesima notamos una cierta recuperacion respecto al
primer afio pero el crecimiento, como era de esperar, no es suficiente como para
afrontar los nimeros rojos en los que nos encontramos y bien cerramos la empresa o
pedimos financiacion a largo plazo para afrontar nuestras deudas.
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A continuacidn se encuentran las tablas de pérdidas y ganancias y balances a tres afios
para los tres supuestos.
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PLAN FINANCIERO

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS -PROYECCION A 3 ANOS

Conceptos ANO 1 T1 T2 T3 T4 ANO 2 Tl T2 T3 T4 ANO 3
Ventas Netas 570.240 153.965 166.282 179.585 193.951 693.783 189.056 206.071 224.617 244.833 864.576
Costes de ventas 252.720 68.234 73.693 79.589 85.956 307.472 83.786 91.327 99.546 108.505 383.165
Margen bruto s/Ventas 317.520 85.730 92.589 99.996 107.996 386.311 105.270 114.744 125.071 136.327 481.412
Sueldos y salarios 73.800 19.188 19.188 19.188 19.188 76.752 20.147 20.147 20.147 20.147 80.590
Cargas sociales 15.576 4.050 4.050 4.050 4.050 16.199 4.252 4.252 4.252 4.252 17.009
Elementos de Transporte 0 0 0 0 0

Suminstros: luz, agua, gas, teléfono,combustibles 6.840 1.778 1.778 1.778 1.778 7.114 1.867 1.867 1.867 1.867 7.469
Otros profesionales independientes 66.000 17.160 17.160 17.160 17.160 68.640 18.018 18.018 18.018 18.018 72.072
Material de oficina 600 156 156 156 156 624 164 164 164 164 655
Publicidad y propaganda 1.200 312 312 312 312 1.248 328 328 328 328 1.310
Primas y seguros 12.000 3.120 3.120 3.120 3.120 12.480 3.276 3.276 3.276 3.276 13.104
Mantenimiento y reparacién 600 156 156 156 156 624 164 164 164 164 655
Arrendamiento del local 7.200 1.872 1.872 1.872 1.872 7.488 1.966 1.966 1.966 1.966 7.862
Dotacién amortizaciones 5.491 1.373 1.373 1.373 1.373 5.491 1.373 1.373 1.373 1.373 5.491
Total gastos de explotacion 189.307 49.165 49.165 49.165 49.165 196.659 51.554 51.554 51.554 51.554 206.218
Resultado ordinario, antes de intereses e impuestos (BAII) 128.213 36.566 43.424 50.831 58.831 189.651 53.715 63.189 73.516 84.773 275.194
Ingresos financieros 0 0 0
Gastos Financieros 7.334 1.467 1.467 1.467 1.467 5.867 1.100 1.100 1.100 1.100 4.401
Resultado Financiero -7.334 -1.467 -1.467 -1.467 -1.467 -5.867 -1.100 -1.100 -1.100 -1.100 -4.401
Resultado Ordinario antes de impuestos (BAI) 120.879 35.099 41.957 49.364 57.364 183.784 52.615 62.089 72.416 83.673 270.793
+ - Resultados extraordinarios 0 0 0
Resultado mensual antes de impuestos 120.879 35.099 41.957 49.364 57.364 183.784 52.615 62.089 72.416 83.673 270.793
Resultado acumulado antes de impuestos 120.879 35.099 77.056 126.420 183.784 183.784 52.615 114.704 187.121 270.793 270.793
Impuesto sobre sociedades 36.264 \entas (trimestral) Gastos (anual) 55.670 \entas (trimestral) Gastos (Anual) 81.238
Resultado después de impuestos 84.615 %incr. | 8,0% %incr. | 4,0% 129.897 %incr. | 9,0% % incr. | 50% 189.555

Tabla 33: Cuenta de pérdidas y ganancias-proyeccién a 3 afios para la Situacion Optimista
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PLAN FINANCIERO

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS -PROYECCION A 3 ANOS

Conceptos ANO 1 T1 T2 T3 T4 ANO 2 Tl T2 T3 T4 ANO 3
Ventas Netas 393.600 106.272 114.774 123.956 133.872 478.874 130.493 142.237 155.039 168.992 596.761
Costes de ventas 175.275 47.324 51.110 55.199 59.615 213.248 58.110 63.340 69.041 75.254 265.745
Margen bruto s/Ventas 218.325 58.948 63.664 68.757 74.257 265.625 72.383 78.897 85.998 93.738 331.016
Sueldos y salarios 73.800 19.188 19.188 19.188 19.188 76.752 20.147 20.147 20.147 20.147 80.590
Cargas sociales 15.576 4.050 4.050 4.050 4.050 16.199 4.252 4.252 4.252 4.252 17.009
Elementos de Transporte 0 0 0 0 0

Suminstros: luz, agua, gas, teléfono,combustibles 6.840 1.778 1.778 1.778 1.778 7.114 1.867 1.867 1.867 1.867 7.469
Otros profesionales independientes 66.000 17.160 17.160 17.160 17.160 68.640 18.018 18.018 18.018 18.018 72.072
Material de oficina 600 156 156 156 156 624 164 164 164 164 655
Publicidad y propaganda 1.200 312 312 312 312 1.248 328 328 328 328 1.310
Primas y seguros 12.000 3.120 3.120 3.120 3.120 12.480 3.276 3.276 3.276 3.276 13.104
Mantenimiento y reparacién 600 156 156 156 156 624 164 164 164 164 655
Arrendamiento del local 7.200 1.872 1.872 1.872 1.872 7.488 1.966 1.966 1.966 1.966 7.862
Dotacién amortizaciones 5.491 1.373 1.373 1.373 1.373 5.491 1.373 1.373 1.373 1.373 5.491
Total gastos de explotacion 189.307 54.365 54.365 54.365 54.365 196.659 51.554 51.554 51.554 51.554 206.218
Resultado ordinario, antes de intereses e impuestos (BAII) 29.018 4.583 9.299 14.392 19.892 68.966 20.828 27.343 34.444 42.183 124.798
Ingresos financieros 0 0 0
Gastos Financieros 7.334 1.467 1.467 1.467 1.467 5.867 1.100 1.100 1.100 1.100 4.401
Resultado Financiero -7.334 -1.467 -1.467 -1.467 -1.467 -5.867 -1.100 -1.100 -1.100 -1.100 -4.401
Resultado Ordinario antes de impuestos (BAI) 21.684 3.116 7.832 12.925 18.425 63.098 19.728 26.243 33.343 41.083 120.398
+ - Resultados extraordinarios 0 0 0
Resultado mensual antes de impuestos 21.684 3.116 7.832 12.925 18.425 63.098 19.728 26.243 33.343 41.083 120.398
Resultado acumulado antes de impuestos 21.684 3.116 10.948 23.873 42.298 63.098 19.728 45.971 79.314 120.398 120.398
Impuesto sobre sociedades 0 Ventas (trimestral) Gastos (anual) 0 Ventas (trimestral) Gastos (anual) 11.267,49
Resultado después de impuestos 15.178,71 %incr. | 8,0% %incr. | 4,0% 44.168,77 %incr. | 9,0% % incr. | 50% 84.278,34

Tabla 34: Cuenta de pérdidas y ganancias-proyeccion a 3 afios para la Situacién Normal
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PLAN FINANCIERO

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS -PROYECC ION A 3 ANOS

Conceptos ANO 1 Tl T2 T3 T4 ANO 2 T1 T2 T3 T4 ANO 3
Ventas Netas 154.812 41.799 45.143 48.755 52.655 188.352 51.326 55.945 60.980 66.469 234.720
Costes de ventas 70.131 18.935 20.450 22.086 23.853 85.325 23.251 25.344 27.625 30.111 106.330
Margen bruto s/Ventas 84.681 22.864 24.693 26.668 28.802 103.027 28.075 30.602 33.356 36.358 128.390
Sueldos y salarios 73.800 19.188 19.188 19.188 19.188 76.752 20.147 20.147 20.147 20.147 80.590
Cargas sociales 15.576 4.050 4.050 4.050 4.050 16.199 4.252 4.252 4.252 4.252 17.009
Elementos de Transporte 0 0 0 0 0

Suminstros: luz, agua, gas, teléfono,combustibles 6.840 1.778 1.778 1.778 1.778 7.114 1.867 1.867 1.867 1.867 7.469
Otros profesionales independientes 66.000 17.160 17.160 17.160 17.160 68.640 18.018 18.018 18.018 18.018 72.072
Material de oficina 600 156 156 156 156 624 164 164 164 164 655
Publicidad y propaganda 1.200 312 312 312 312 1.248 328 328 328 328 1.310
Primas y seguros 12.000 3.120 3.120 3.120 3.120 12.480 3.276 3.276 3.276 3.276 13.104
Mantenimiento y reparacion 600 156 156 156 156 624 164 164 164 164 655
Arrendamiento del local 7.200 1.872 1.872 1.872 1.872 7.488 1.966 1.966 1.966 1.966 7.862
Dotacién amortizaciones 5.491 1.373 1.373 1.373 1.373 5.491 1.373 1.373 1.373 1.373 5.491
Total gastos de explotacion 189.307 49.165 49.165 49.165 49.165 196.659 51.554 51.554 51.554 51.554 206.218
Resultado ordinario, antes de intereses e impuestos (BAII) -104.626 -26.301 -24.472 -22.496 -20.363 -93.632 -23.480 -20.953 -18.199 -15.197 -77.828
Ingresos financieros 0 0 0
Gastos Financieros 7.334 1.467 1.467 1.467 1.467 5.867 1.100 1.100 1.100 1.100 4.401
Resultado Financiero -7.334 -1.467 -1.467 -1.467 -1.467 -5.867 -1.100 -1.100 -1.100 -1.100 -4.401
Resultado Ordinario antes de impuestos (BAI) -111.960 -27.768 -25.939 -23.963 -21.830 -99.500 -24.580 -22.053 -19.299 -16.297 -82.228
+ - Resultados extraordinarios 0 0 0
Resultado mensual antes de impuestos -111.960 -27.768 -25.939 -23.963 -21.830 -99.500 -24.580 -22.053 -19.299 -16.297 -82.228
Resultado acumulado antes de impuestos -111.960 -27.768 -53.707 -77.670 -99.500 -99.500 -24.580 -46.633 -65.932 -82.228 -82.228
Impuesto sobre sociedades 0 \entas (trimestral) Gastos (anual) 0 Ventas (trimestral) Gastos (anual) 0
Resultado después de impuestos -111.960,12 %incr. | 8,0% %incr. | 4,0% -99.499,76 Y%incr. | 9,0% % incr. | 50% -82.228,37

Tabla 35: Cuenta de pérdidas y ganancias-proyeccién a 3 afios para la Situacion Pesimista
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BALANCE DE SITUACION OPTIMISTA 3 ANOS (euros)

ACTIVO ANO 1 ANO 2 ANO3 [PASIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3
ACTIVO FIJO (INMOVILIZADO) 24.109,43 18.618,88 13.128,34 | FONDOS PROPIOS 105.511,33 | 234.160,04 | 423.715,38
GASTOS DE COSTITUCION (netos) 400,00 300,00 200,00 Capital Social 20.896,12 20.896,12 20.896,12
GASTOS AMORTIZABLES (netos) 400,00 300,00 200,00 Subvenciones 0,00 0,00 0,00
INMOVILIZADO INMATERIAL 2.129,57 1.080,68 31,78 Reservas 0,00 0,00 0,00
Patentes y marcas 0,00 0,00 0,00 Resultado del ejercicio 84.615,21 128.648,70 | 189.555,35
Derechos de traspaso 0,00 0,00 0,00 Resultados de ejercicios anteriores 0,00 84.615,21 213.263,92
Aplicaciones informaticas 3.178,46 3.178,46 3.178,46

Contratos de leasing 0,00 0,00 0,00

Menos A. Acum. Inmov. Inmaterial -1.048,89 -2.097,78 -3.146,68

INMOVILIZADO MATERIAL 21.179,86 16.938,21 12.696,55

Terrenos 0,00 0,00 0,00

Edificios y construcciones 0,00 0,00 0,00

Maquinaria 0,00 0,00 0,00 EXIGIBLE A LARGO PLAZO 55.007,08 36.671,38 18.335,69
Instalaciones y/o reforma del local 1.000,00 1.000,00 1.000,00 | Préstamo bancario a L/P 55.007,08 36.671,38 18.335,69
Utillaje y herramientas 0,00 0,00 0,00 Proveedores de inmovilizado a L/P 0,00 0,00 0,00
Mobiliario y enseres 1.299,62 1.299,62 1.299,62 | Acreedores de Leasings a L/P 0,00 0,00 0,00
Equipos informéticos 3.121,90 3.121,90 3.121,90 | Otros acreedores a L/P 0,00 0,00 0,00
Elementos de transporte 20.000,00 20.000,00 20.000,00

Otro inmovilizado material 0,00 0,00 0,00

Menos A. Acum. Inmov. Matetial -4.241,66 -8.483,31 -12.724,97

INMOVILIZADO FINANCIERO 0,00 0,00 0,00

Fianzas 0,00 0,00 0,00

ACTIVO CIRCULANTE 196.336,38 | 311.105,74 | 514.106,69 | EXIGIBLE A CORTO PLAZO 58.212,85 58.893,20 85.183,95
EXISTENCIAS 0,00 0,00 0,00 Proveedores 0,00 0,00 0,00
Productos, materias primas, embalajes 0,00 0,00 0,00 Efectos a Pagar 0,00 0,00 0,00
DEUDORES (REALIZABLE) 0,00 0,00 0,00 Préstamo bancario a C/P 18.335,69 18.335,69 18.335,69
Clientes 0,00 0,00 0,00 Acreedores de Leasings a C/P 0,00 0,00 0,00
Efectos a cobrar 0,00 0,00 0,00 Seguridad Social acreedora 0,00 0,00 0,00

H. P. Deudora por IVA 0,00 0,00 0,00 H. Pdblica acreedora por ret. IRPF 3.613,50 3.758,04 3.945,94
Otros Deudores 0,00 0,00 0,00 H. Publica acreedora por IVA 0,00 0,00 0,00
TESORERIA (DISPONIBLE) 196.336,38 | 311.105,74 | 514.106,69 | H. P. acreedora por Imp. s/Sociedades 36.263,66 55.135,16 81.238,01
Bancos 196.000,00 | 311.105,74 | 514.106,69 | Cuentas con sociosy administradores 0,00 0,00 0,00
Caja 336,38 0,00 0,00 Otros acreedores 0,00 0,00 0,00
TOTAL ACTIVO 218.731,26 | 329.724,62 | 527.235,02 | TOTAL PASIVO 218.731,26 | 329.724,62 | 527.235,02

Tabla 36: Balance a 3 afios Situacién Optimista
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CENTRO DE NEGOCIOS BALANCE DE SITUACION NORMAL A 3 ANOS (euros)

ACTIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3 PASIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3
ACTIVO FIJO (INMOVILIZADO) 24.109,43 18.618,88 13.128,34 | FONDOS PROPIOS 36.074,83 | 80.243,60 | 164.521,94
GASTOS DE COSTITUCION (netos) 400,00 300,00 200,00 Capital Social 20.896,12 | 20.896,12 | 20.896,12
GASTOS AMORTIZABLES (netos) 400,00 300,00 200,00 Subvenciones 0,00 0,00 0,00
INMOVILIZADO INMATERIAL 2.129,57 1.080,68 31,78 Reservas 0,00 0,00 0,00
Patentes y marcas 0,00 0,00 0,00 Resultado del ejercicio 15.178,71 | 44.168,77 | 84.278,34
Derechos de traspaso 0,00 0,00 0,00 Resultados de ejercicios anteriores 0,00 15.178,71 | 59.347,48
Aplicaciones informaticas 3.178,46 3.178,46 3.178,46
Contratos de leasing 0,00 0,00 0,00
Menos A. Acum. Inmov. Inmaterial -1.048,89 -2.097,78 -3.146,68
INMOVILIZADO MATERIAL 21.179,86 16.938,21 12.696,55
Terrenos 0,00 0,00 0,00
Edificios y construcciones 0,00 0,00 0,00
Maguinaria 0,00 0,00 0,00 EXIGIBLE ALARGO PLAZO 55.007,08 | 36.671,38 | 18.335,69
Instalaciones y/o reforma del local 1.000,00 1.000,00 1.000,00 Préstamo bancario a L/P 55.007,08 | 36.671,38 | 18.335,69
Utillaje y herramientas 0,00 0,00 0,00 Proveedores de inmovilizado a L/P 0,00 0,00 0,00
Mobiliario y enseres 1.299,62 1.299,62 1.299,62 Acreedores de Leasings a L/P 0,00 0,00 0,00
Equipos informaticos 3.121,90 3.121,90 3.121,90 Otros acreedores a L/P 0,00 0,00 0,00
Elementos de transporte 20.000,00 20.000,00 20.000,00
Otro inmovilizado material 0,00 0,00 0,00
Menos A. Acum. Inmov. Matetial -4.241,66 -8.483,31 -12.724,97
INMOVILIZADO FINANCIERO 0,00 0,00 0,00
Fianzas 0,00 0,00 0,00
ACTIVO CIRCULANTE 97.141,37 120.983,61 209.794,53 | EXIGIBLE A CORTO PLAZO 28.454,35 | 22.687,51 | 40.065,23
EXISTENCIAS 0,00 0,00 0,00 Proveedores 0,00 0,00 0,00
Productos, materias primas, embalajes 0,00 0,00 0,00 Efectos a Pagar 0,00 0,00 0,00
DEUDORES (REALIZABLE) 0,00 0,00 0,00 Préstamo bancario a C/P 18.335,69 | 18.335,69 | 18.335,69
Clientes 0,00 0,00 0,00 Acreedores de Leasings a C/P 0,00 0,00 0,00
Efectos a cobrar 0,00 0,00 0,00 Seguridad Social acreedora 0,00 0,00 0,00
H. P. Deudora por IVA 0,00 0,00 0,00 H. Publica acreedora por ret. IRPF 3.613,50 3.758,04 3.945,94
Otros Deudores 0,00 0,00 0,00 H. Publica acreedora por IVA 0,00 0,00 0,00
TESORERIA (DISPONIBLE) 97.141,37 120.983,61 209.794,53 | H. P. acreedora por Imp. s/Sociedades | 6.505,16 | 18.929,47 | 36.119,29
Bancos 97.000,00 120.983,61 209.794,53 | Cuentas con socios y administradores 0,00 0,00 0,00
Caja 141,37 0,00 0,00 Otros acreedores 0,00 0,00 0,00
TOTAL ACTIVO 121.250,80 139.602,50 222.922,87 | TOTAL PASIVO 121.250,80 | 139.602,50 | 222.922,87

Tabla 37: Balance a 3 afos Situacién Normal

PROYECTO FIN DE CARRERA
Universidad Carlos 111 de Madrid - 157 -



Plan Financiero

CENTRO DE NEGOCIOS

BALANCE DE SITUACION PESIMISTA A 3 ANOS (euros)

ACTIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3 | PASIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3
ACTIVO FIJO (INMOVILIZADO) 24.109,43 | 18.618,88 | 13.128,34 | FONDOS PROPIOS -91.064,00 | -190.563,77 | -272.792,14
GASTOS DE COSTITUCION (netos) 400,00 300,00 200,00 | Capital Social 20.896,12 | 20.896,12 | 20.896,12
GASTOS AMORTIZABLES (netos) 400,00 300,00 200,00 Subvenciones 0,00 0,00 0,00
INMOVILIZADO INMATERIAL 2.129,57 1.080,68 31,78 Reservas 0,00 0,00 0,00
Patentes y marcas 0,00 0,00 0,00 Resultado del ejercicio -111.960,12 | -99.499,76 | -82.228,37
Derechos de traspaso 0,00 0,00 0,00 Resultados de ejercicios anteriores 0,00 -111.960,12 | -211.459,89
Aplicaciones informaticas 3.178,46 3.178,46 3.178,46

Contratos de leasing 0,00 0,00 0,00

Menos A. Acum. Inmov. Inmaterial -1.048,89 -2.097,78 -3.146,68

INMOVILIZADO MATERIAL 21.179,86 | 16.938,21 | 12.696,55

Terrenos 0,00 0,00 0,00

Edificios y construcciones 0,00 0,00 0,00

Maquinaria 0,00 0,00 0,00 EXIGIBLE ALARGO PLAZO 55.007,08 | 36.671,38 | 18.335,69
Instalaciones y/o reforma del local 1.000,00 1.000,00 1.000,00 | Préstamo bancario a L/P 55.007,08 | 36.671,38 18.335,69
Utillaje y herramientas 0,00 0,00 0,00 Proveedores de inmovilizado a L/P 0,00 0,00 0,00
Mobiliario y enseres 1.299,62 1.299,62 1.299,62 | Acreedores de Leasings a L/P 0,00 0,00 0,00
Equipos informaticos 3.121,90 3.121,90 3.121,90 | Otros acreedores a L/P 0,00 0,00 0,00
Elementos de transporte 20.000,00 | 20.000,00 | 20.000,00

Otro inmovilizado material 0,00 0,00 0,00

Menos A. Acum. Inmov. Matetial -4.241,66 -8.483,31 | -12.724,97

INMOVILIZADO FINANCIERO 0,00 0,00 0,00

Fianzas 0,00 0,00 0,00

ACTIVO CIRCULANTE -37.052,63 0,00 0,00 EXIGIBLE A CORTO PLAZO 21.949,19 | 172.511,27 | 267.584,78
EXISTENCIAS 0,00 0,00 0,00 Proveedores 0,00 0,00 0,00
Productos, materias primas, embalajes 0,00 0,00 0,00 Efectos a Pagar 0,00 0,00 0,00
DEUDORES (REALIZABLE) 0,00 0,00 0,00 Préstamo bancario a C/P 18.335,69 | 18.335,69 | 18.335,69
Clientes 0,00 0,00 0,00 Acreedores de Leasings a C/P 0,00 0,00 0,00
Efectos a cobrar 0,00 0,00 0,00 Seguridad Social acreedora 0,00 0,00 0,00

H. P. Deudora por IVA 0,00 0,00 0,00 H. Publica acreedora por ret. IRPF 3.613,50 3.758,04 3.945,94
Otros Deudores 0,00 0,00 0,00 H. Publica acreedora por IVA 0,00 0,00 0,00
TESORERIA (DISPONIBLE) -37.052,63 0,00 0,00 H. P. acreedora por Imp. s/Sociedades 0,00 0 0
Bancos -37.000,00 0,00 0,00 Cuentas con socios y administradores 0,00 168.753,23 | 263.638,84
Caja -52,63 0,00 0,00 Otros acreedores 0,00 0,00 0,00
TOTAL ACTIVO -14.107,74 | 18.618,88 | 13.128,34 | TOTAL PASIVO -14.107,74 | 18.618,88 | 13.128,34

Tabla 38: Balance a 3 afios Situaciéon Pesimista
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7.3. ESTUDIO DE RENTABILIDAD

En este apartado explicamos cuan rentable es nuestro proyecto utilizando técnicas
aptas y comdnmente utilizadas para la valoracién de inversiones. A continuacion
definimos los ratios utilizados:

e VALORACTUALNETO

El calculo del VAN, consiste en comparar el desembolso inicial con los cash-
flow y valores residuales después de impuestos actualizados a una tasa “k”.

Por lo que el calculo sera el siguiente:

YC-R)
VAN=-—Cy+1&———+——
+i C+i
Donde:
C

i Flujos de cobros esperados
R : Flujos de pagos esperados
Ve Valor residual de la inversion
h : Tasa de interés esperada

n: N° de periodos en que se producen los flujos previstos.

Para obtener el V.A.N utilizamos los flujos de caja y una tasa de retorno que
estimamos en un 10%.

e TASA INTERNA DE RENTABILIDAD (TIR)

El calculo del TIR es el calculo de aquella tasa de interés para la cual el VAN es
igual a cero:

> (C-P)
VAN=-C, +1=L +—L =0
’ ‘+ikj ‘+ikj

PROYECTO FIN DE CARRERA
Universidad Carlos 111 de Madrid - 159 -



Plan Financiero

e PUNTO DE EQUILIBRIO (Umbral de rentabilidad)

Se entiende por punto de equilibrio al nivel de produccion y ventas que debera
de alcanzar nuestra empresa con el proposito de cubrir los costos mediante los
ingresos obtenidos.

e CASH-FLOW Anual:

El cash-flow es la medida de los recursos generados por la compafiia, este valor
no coincide con el de beneficio neto, puesto que en el calculo del beneficio neto
se incluyen una serie de costes que en realidad no suponen una salida real de
dinero, estos son las amortizaciones y las provisiones.

Por tanto, si queremos calcular los recursos generados por la empresa, habra
que deducir tanto amortizaciones como provisiones, siendo el calculo del cash-
flow:

Cash — Flow= BeneficioNeto + Dotacionanortizaciones + provisiones

e PAYBACK(Periodo de recuperacion):

El Payback o plazo de recuperacion, define el criterio de valoracion de
inversiones basado en el cash-flow (recursos financieros generados por la
propia empresa). EI Payback permite seleccionar un proyecto en base a cuanto
tiempo tardara en recuperarse la inversion inicial mediante los flujos de caja, de
esta forma tendremos una idea de cuanto tiempo tendrd que pasar para
recuperar el dinero que se ha invertido.

En nuestro modelo, el Periodo de retorno se ha calculado de la siguiente
manera:

fondospropios

Payback =
cashflow

PROYECTO FIN DE CARRERA
Universidad Carlos 111 de Madrid - 160 -



Plan Financiero

A continuacion se presentan las tablas con los ratios en las tres situaciones planteadas:

SITUACION OPTIMISTA
RATIOS ECONOMICO FINANCIEROS | Medida | ANO 0 ANO1 | ANO2 | ANO3
Cash-flow anual € -112.575 90.106 | 134.410 | 195.046
Pay-back (periodo de recuperacion) Afos 1 afio y 3 meses
TIR % 90%
VAN (10%) € 226.962,17 €
Tabla 39: Cuadro Ratios situacion optimista
SITUACION NORMAL
RATIOS ECONOMICO FINANCIEROS | Medida| ANOO |ANO1| ANO2 | ANO3
Cash-flow anual € -112.575 | 20.670 | 49.659 | 89.769
Pay-back (periodo de recuperacion) Afos 2 afios y 6 meses
TIR % 16%
VAN (10%) € 14.701,11
Tabla 40: Cuadro Ratios situacion normal
SITUACION PESIMISTA
RATIOS ECONOMICO FINANCIEROS | Medida ANO 0 ANO1 | ANO2 | ANO3
Cash-flow anual € -112.575 -106.470 | -94.009 | -76.738
Pay-back (periodo de recuperacion) Afos Irrecuperable
TIR %
VAN (10%) € -344.713,69 €

Tabla 41: Cuadro Ratios situacion pesimista
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Como podemos observar en la situacion optimista nos dan unos valores realmente
buenos que reflejan que podemos recuperar lo invertido en nuestro negocio pasados un
afio y 3 meses. Para el caso normal recuperamos lo invertido en aproximadamente 2
afios y medio.

Por ultimo hemos concluido con el caso pesimista en el que no se recupera lo invertido
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8.ELECCION DE LA FORMA JURIDICA

Antes de la eleccién de la forma juridica de de nuestra empresa estudiaremos los pasos
imprescindibles para constituir una sociedad de forma resumida:

1. Certificacion académica del nombre: Es un certificado acreditativo de la no
existencia de otra sociedad con el mismo nombre que el de la que se va a
constituir. Es un requisito indispensable para el otorgamiento de la escritura
publica. Este tramite se realiza en el Registro Mercantil Central, sito en la calle
Principe de Vergara, 94 y por Internet en www.rmc.es, en Madrid consiste en
un impreso oficial normalizado, donde se recoge el nombre elegido (un
maximo de tres). La reserva de la denominacién tiene una duracion de 15
meses, su certificacion negativa tiene una validez de dos meses y se resuelve en
un plazo de 5 dias.

2. Elaboracién de los estatutos: suele resolverse en un despacho de abogados y se
resuelve en torno a unos 5 dias.

3. Otorgamiento de Escritura Pablica: Acto por el que los socios fundadores
proceden a la firma de la escritura de constitucion de la sociedad. Ha de ser
firmada ante notario por todos los socios fundadores, aportando la Certificacion
negativa de nombre y la Acreditacion del desembolso del capital social, en
efectivo o mediante una certificacion bancaria.

El plazo aproximado es de 7 dias, dependiendo el precio del tipo de actividad a
realizar.

4. Pago del impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actividades juridicas
documentadas: Es un impuesto de caracter indirecto que grava la compraventa
de viviendas o la ampliacion de capital, también conocido como el ITP/AJD, es
un impuesto indirecto que se paga a la Comunidad Auténoma. Dicho impuesto
grava las siguientes operaciones:

o Transmisiones patrimoniales onerosas, como por ejemplo la compraventa
de viviendas o la adquisicion de un coche de segunda mano. El adquiriente
del bien es el sujeto obligado del pago del impuesto y la cuota a pagar sera
un porcentaje sobre el precio real del bien.

e Operaciones societarias, como el aumento o la disminucion de capital
social. La sociedad generalmente o los socios en algunas pocos casos, son
los sujetos obligados a satisfacer este impuesto y la cuota tributaria a pagar
es de 0.5% del capital en cualquier caso posible. Si una operacion tributa en
este impuesto como operacion societaria en ningin caso podra también
tributar como transmisién patrimonial onerosa y viceversa.
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o Actos juridicos documentados, como la escritura publica de una vivienda o
actas notariales. En estas operaciones el sujeto pasivo de este impuesto sera
la persona que, por ejemplo en el caso de un acto notarial, sea el adquiriente
del bien del cual el notario esta dando fe.

Este impuesto se abona en los 30 dias habiles posteriores a la realizacion de la
accion de donde nace el impuesto. Se satisface en la Delegacion de Hacienda
Publica de la Comunidad Auténoma en cuestion, presentando el DNI y la copia
o el original de los documentos publicos o contratos.

5. ldentificacién fiscal definitiva de la sociedad a efectos fiscales: Se trata de
realizar una declaracion censal de comienzo de actividad en Administracion o
Delegacion de la Agencia Estatal de la Administracion Tributaria
correspondiente al domicilio social, para ello es necesario aportar la siguiente
documentacion.

e Modelo 036

« Primera Copia y fotocopia de la escritura de constitucion, antes del inicio
de la actividad.

o Fotocopia del D.N.I. del declarante.

En un plazo de 30 dias a partir del otorgamiento de la escritura de constitucién
y con una validez de 6 meses hasta que se retire la tarjeta de identificacion
fiscal definitiva.

6. Registro de escritura: El registro de la escritura debe de hacerse dentro de los
dos primeros meses después de la firma de la escritura, si esto no se cumple el
comprador debera pagara una sancion por extemporaneidad.

El registro de la escritura se hace en la Oficina De Registro De Instrumentos
Publicos de la ciudad en donde se adquirio la propiedad.

7. Inscripcion de la empresa en la Seguridad Social: S6lo debe hacerse cuando va
a contratarse algun trabajador. La inscripcion es el acto administrativo por el
que la Tesoreria General de la Seguridad Social asigna al empresario un
namero para su identificacion y control de sus obligaciones en el respectivo
Régimen del Sistema de la Seguridad Social. Dicho nimero es considerado
como primero y principal Codigo de Cuenta de Cotizacion.

La solicitud se realizara en el Modelo TA-6 (excepto para el Régimen especial
de Empleados del hogar, que debe realizarse en el Modelo TA-1211).

Al Cadigo de Cuenta de Cotizacion Principal se vincularan todos aquellos otros
actos que puedan asignarsele a un empresario. Es importante sefialar que el
empresario debe solicitar un Codigo de Cuenta de Cotizacion en cada una de
las provincias donde ejerza actividad, asi como en determinados supuestos en
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que sea necesario identificar colectivos de trabajadores con peculiaridades de
cotizacion.

8. Alta de trabajadores: El empresario que por primera vez vaya a contratar
trabajadores, debera solicitar su inscripcion como empresa antes del inicio de
actividad, en la Administracion de la Tesoreria General de la Seguridad Social
(www.seg-social.es) correspondiente al domicilio social de la empresa y debe
afiliarse al trabajador (si no lo estd, ya que la afiliacion es Unica para toda la
vida del trabajador). Debe hacerse antes de que empiece a trabajar, mediante el
modelo TA.1, acompafado de fotocopia del DNI del trabajador. En el mismo
sitio, y antes de que empiece a trabajar, también debemos darle de alta (esto
hay que hacerlo cada vez que se empieza un nuevo trabajo), en el modelo
oficial TA.2.

9. Licencia de obra: Es aquella autorizacion oficial por escrito para que se inicien
las obras de un proyecto de edificacion, segun los planos y especificaciones,
después de pagar las tasas y derechos que correspondan. También llamada
licencia para construccion, permiso de edificacion, permiso de obras, permiso
para construccion. Debe presentarse en la oficina de Registro del Area de
Gobierno de Urbanismo y Vivienda, oen las Oficinas de Registro del
Ayuntamiento de Madrid.

Para realizar una licencia de obra deben presentarse un impreso normalizado,
presupuesto de las obras, planos de planta, alzado y seccién acotados y a escala,
del estado actual y del reformado, memoria descriptiva de las obras, plano
parcelario de la finca. Si las obras afectan a la estructura del local se presentara
Proyecto firmado por Técnico Competente, visado por el Colegio Profesional
correspondiente y con Direccion facultativa que incluya; planos, presupuesto y
memoria.

Una vez concedida la actividad debe comenzar dentro de los 6 meses siguientes
a la concesion de la licencia.

10. Licencia de apertura: La licencia de actividad o de apertura es el documento
que acredita que el local cuenta con las condiciones de habitabilidad y uso
adecuadas para acoger la actividad econdémica a la que se le destina, sin causar
molestias a tercero. Se debe pedir en el mismo lugar que la licencia de obra y se
deben adjuntar los siguientes documentos:

e Escritura de Propiedad o contrato de arrendamiento del inmueble:

e Fotocopia del D.N.I. En el caso de Sociedades, Escritura de
Constitucion y C.1. F.

e Planos de planta y seccion, acotados, con el maximo detalle posible
(indicando el uso de cada dependencia, las luces de emergencia,
colocacion de extintores, etc.)
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¢ Plano de situacién del local respecto a las calles donde se halla ubicado.

e Plano de emplazamiento del local en relacion al resto de los locales del
edificio.

e Fotocopia del alta en el Impuesto sobre Actividades Econdmicas.

11. Plan de prevencién de riesgos laborales: es un documento que, debidamente
autorizado, establece y formaliza la politica de prevencion de una empresa,
recoge la normativa, la reglamentacién y los procedimientos operativos,
definiendo los objetivos de la prevencion y la asignacion de responsabilidades
y funciones a los distintos niveles jerarquicos de la empresa en lo que se refiere
a la prevencion de riesgos laborales.

El plan constituye, por tanto, una recopilacion estructurada de las normas,
criterios, procedimientos, instrucciones, acciones y recomendaciones con el fin
de asegurar la buena gestion del conjunto de factores que influyen en la
prevencion de riesgos laborales y en la coordinacion con el resto de actividades
de la empresa, teniendo en cuenta los objetivos fijados por la direccion.

Como instrumento de gestion, el plan de prevencion sirve para asegurar que los
efectos de las actividades de la empresa sean coherentes con la politica de
prevencion, definida en forma de objetivos y metas.

Un plan de prevencion de riesgos laborales debe contener como minimo lo
siguiente:

* La estructura organizativa, las responsabilidades, las practicas, los
procedimientos, los procesos y los recursos necesarios para llevar a cabo la
politica de prevencion de la empresa.

* La documentacion necesaria, en forma de procedimientos e instrucciones
aplicables.

* La implantacion de dichos procedimientos e instrucciones en la empresa,
teniendo en cuenta la existencia de las normas existentes y de obligado
cumplimiento.

PROYECTO FIN DE CARRERA
Universidad Carlos 111 de Madrid - 166 -



Eleccién de la Forma Juridica

8.1. CRITERIOS PARA ELEGIR LA FORMA
JURIDICA

Una de las primeras decisiones a adoptar por el promotor o promotores de una nueva
empresa, una vez estudiado el plan de negocio de la misma y analizada su viabilidad,
es la eleccidn de la forma juridica a adoptar que, indudablemente, habra de ser la mas
adecuada a la actividad que se proyecta desarrollar. A continuacién se indican algunos
aspectos a tener en cuenta en el momento de efectuar la eleccion:

Tipo de actividad a ejercer: La actividad que vaya a desarrollar la empresa

puede condicionar la eleccion de la forma juridica en aquellos casos en que la
normativa aplicable establezca una forma concreta. Por ello sera conveniente
analizar con detalle la normativa que regula la actividad que se proyecte
ejercer, a fin de comprobar si exige la adopcion de una forma juridica
determinada (Ej. las agencias de viajes deben ser sociedades limitadas o
anonimas). Por otro lado, el ejercicio de determinadas actividades
potencialmente mas arriesgadas aconsejan el recurso a formas de empresa que
limiten la responsabilidad de los promotores.

Numero de promotores: El nimero de personas que intervengan en el
lanzamiento de una nueva empresa también puede condicionar la eleccién. Asi,
cuando sean varios los promotores, lo aconsejable sera constituir una sociedad,
ya sea con o sin personalidad juridica (Sociedades mercantiles en el primer
caso; comunidades de bienes o Sociedad Civil en el segundo). Para
emprendedores que efectian por si mismo y en nombre propio la actividad, se
ajustard mas la figura del empresario individual o las sociedades mercantiles
unipersonales, con la ventaja de la limitacion de la responsabilidad al capital
aportado.

Responsabilidad de los promotores: Este es un aspecto importante a tener en
cuenta. Dependiendo del grado de responsabilidad que el promotor esté
dispuesto a asumir en el proyecto, se optara por una u otra forma juridica. La
responsabilidad puede estar limitada al capital aportado (sociedades anénimas,
de responsabilidad limitada, etc.) o ser ilimitada, afectando tanto al patrimonio
empresarial como al personal (empresario individual, sociedad colectiva, etc.).

Necesidades econdmicas del proyecto: La dimensién econémica del proyecto
a desarrollar y la necesidad de participacion de varias personas en el mismo
también influye en la eleccion, llevando, por lo general, a que se opte por la
constitucién de una sociedad. Hay que tener en cuenta que existen
determinadas formas juridicas cuya regulacion exige un capital minimo, asi la
Sociedad Limitada debe tener un capital minimo de 3.005,06 euros, que estara
totalmente desembolsado en el momento de la constitucion. Por su parte la
Sociedad Anonima, exige un capital social minimo de 60.102,21 euros que
debera estar desembolsado en el momento de la constitucién, al menos, en el
25% del valor nominal de cada accion.
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e Aspectos fiscales y socio-laborales: La carga fiscal que el beneficio
empresarial tendra que soportar es otro criterio que debe guiar la eleccién de la
forma juridica. Asi, las sociedades mercantiles tributan por el Impuesto sobre
Sociedades al tipo fijo del 35%, salvo las cooperativas que lo hacen al 20%,
disfrutando de esta manera de ventajas fiscales. Por otra parte, el empresario
individual y las sociedades civiles tributan por el Impuesto sobre la Renta de
las Personas Fisicas, aplicandosele a efectos de determinar el tipo impositivo
una escala progresiva, que va elevandose segin se incrementa la base
imponible del impuesto. En principio, no existe un régimen fiscal mas o menos
ventajoso, sino que depende de los resultados econdmicos reales o potenciales
del negocio.

o Complejidad de constitucion: La cantidad de tramites que deben realizarse a
la hora de constituir una sociedad mercantil frente a constituir una sociedad
civil, comunidad de bienes o empresario individual, puede llevar a inclinar la
decision por alguna de estas Gltimas formas. Sin embargo, el mayor nimero de
tramites y su mayor coste no deberian hacer tomar una decision que a efectos
de responsabilidad y desde el punto de vista fiscal puede ser erronea.

o Libertad de accion del emprendedor: ElI margen de actuacion vy la libertad en
la toma de decisiones serd mayor para el empresario individual, o para el socio
unico de una sociedad unipersonal, al no deber contar con el concurso de otras
voluntades para la adopcién de decisiones. Si bien, no deben dejarse de lado las
sinergias que se producen cuando en un proyecto empresarial concurren varias
voluntades y se tienen en cuenta las opiniones de todos los miembros de la
sociedad.

e Acceso a ayudas publicas: Aunque no es un criterio recomendable en si
mismo a la hora de escoger la forma juridica, si es una variable a tener en
cuenta, por lo que habra que atender a las circunstancias de cada proyecto y a
cada convocatoria especifica. Algunas férmulas juridicas tienen privilegios en
materia de subvenciones a fondo perdido y/o ayudas financieras de las
Comunidades Auténomas.

e Socios que van a trabajar en la empresa: Si los socios van a trabajar en la
empresa, es interesante optar por sociedades de tipo laboral o cooperativo.

Segun los factores estudiados antes encontramos las siguientes formas juridicas que
hemos extraido de http://www.lasasesorias.com/es/publica/crearempresa/forju.html.

Una vez leidos y analizados los diferentes tipos de formas juridicas nos quedamos con
las més validas para la constitucion de nuestra empresa.

A la hora de escoger las que verdaderamente nos interesan empezamos por filtrar esta
tabla. Descartaremos las que tienen responsabilidad ilimitada ya que no lo vemos
ventajoso en nuestra empresa.

Analizando detalladamente cada uno de los factores elegimos una Sociedad limitada.
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SOCIEDAD LIMITADA

Sociedad de caracter mercantil en la que el capital social, que estara dividido en
participaciones sociales, indivisibles y acumulables, se integrara por las aportaciones
de todos los socios, quienes no responderan personalmente de las deudas sociales. Sus
principales caracteristicas son:

La Ley 2/1995 de 23 de marzo regula las sociedades de responsabilidad
limitada, a partir de la cual se pueden constituir S.L. unipersonales.

Caracter mercantil, cualquiera que sea la naturaleza de su objeto y personalidad
juridica propia.

En la denominacion debera figurar la indicacion "Sociedad de Responsabilidad
Limitada", "Sociedad Limitada" o sus abreviaturas "S.R.L." 0 "S.L."

El capital social, constituido por las aportaciones de los socios, no podra ser
inferior a 500.000 pesetas. Debera estar integramente suscrito y desembolsado
en el momento de la constitucion.

So6lo podran ser objeto de aportacion social los bienes o derechos patrimoniales
susceptibles de valoracion econdmica, en ningun caso trabajo o servicios.

Las participaciones sociales no tendran el carcter de valores, no podran estar
representadas por medio de titulos o de anotaciones en cuenta, ni denominarse
acciones.

La transmision de las participaciones sociales se formalizara en documento
publico.
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Personalidad

FORMA

Empresario individual

PERSONAS
FISICAS

Comunidad de bienes

Sociedad civil

Sociedades
mercantiles

PERSONAS
JURIDICAS

Sociedades
mercantiles
especiales

Sociedad
colectiva
Sociedad de

responsabilidad
limitada

Sociedad
anonima

Sociedad
comanditaria

por acciones

Sociedad
comanditaria

simple

Sociedad
laboral

Sociedad
cooperativa

Sociedad de

garantia
reciproca

Entidades de
capital-riesgo

Agrupacion de
interés
econémico
Sociedad de
inversion
mobiliaria

N° DE SOCIOS

Minimo 2

Minimo 2

Minimo 2

Minimo 1

Minimo 1

Minimo 2

Minimo 2

Minimo 3

Minimo 3

Minimo 150

Consejo de
Admon:
Minimo 3

Minimo 2

CAPITAL

No existe
minimo legal

No existe
minimo legal

No existe
minimo legal

No existe
minimo legal
Minimo
500.000

Minimo
10.000.000

Minimo
10.000.000

No existe
minimo legal

Minimo
10.000.000
(SAL)
Minimo
500.000 (SLL)

Minimo fijado
en los Estatutos

Minimo
300.000.000
Sociedades de
Capital-Riesgo:
Minimo
200.000.000
Fondos de
Capital-Riesgo:
Minimo
275.000.000
No existe
minimo legal

Minimo fijado
en los Estatutos

Figura 86: Cuadros de formas juridicas

RESPONSABI

LIDAD

llimitada

llimitada

llimitada

llimitada

Limitada al
capital
aportado
Limitada al
capital
aportado
Socios
colectivos:
llimitada
Socios
comanditarios:
Limitada
Socios
colectivos:
llimitada
Socios
comanditarios:
Limitada

Limitada al
capital
aportado

Limitada al
capital
aportado

Limitada

Limitada

Subsidiaria de
la AIE

Limitada

FISCALIDAD
DIRECTA
IRPF
(rendimientos
por actividades
economicas)
IRPF
(rendimientos
por actividades
econémicas)
IRPF
(rendimientos
por actividades
economicas)
Impuesto de
Sociedades

Impuesto de
Sociedades

Impuesto de
Sociedades

Impuesto de
Sociedades

Impuesto de
Sociedades

Impuesto de
Sociedades

Impuesto de
Sociedades
(Régimen
Especial)

Impuesto de
Sociedades

Impuesto de
Sociedades

Impuesto de
Sociedades

Impuesto de
Sociedades
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8.2. CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD
LIMITADA (SL)

La escritura de constitucion de la sociedad debera ser otorgada por todos los socios
fundadores, quienes habrén de asumir la totalidad de las participaciones sociales.
Deberéa expresarse necesariamente:

e Laidentidad del socio o socios.

e Lavoluntad de constituir una sociedad de responsabilidad limitada.

e Las aportaciones que cada socio realice y la numeracion de las participaciones
asignadas en pago.

e Los estatutos de la sociedad.

e La determinacion del modo concreto en que inicialmente se organice la
administracion, en caso de que los estatutos prevean diferentes alternativas.

e La identidad de la persona 0 personas que se encarguen inicialmente de la
administracion y de la representacion social.

Se podrén incluir todos los pactos y condiciones que los socios juzguen
convenientemente establecer, siempre que no se opongan a las leyes reguladoras.

En los estatutos se hara constar, al menos:

e Ladenominacion de la sociedad.

e EI objeto social, determinando las actividades que lo integran.
La fecha de cierre del ejercicio social.

e El domicilio social.

e El capital social, las participaciones en que se divida, su valor nominal y su
numeracion correlativa.

e EI modo o modos de organizar la administracion de la sociedad, en los
términos establecidos en esta Ley.

e La escritura de constitucion debera presentarse a inscripcion en el Registro
Mercantil.

ORGANOS SOCIALES

Junta General de socios: Organo deliberante que expresa en sus acuerdos la voluntad
social y cuya competencia se extiende fundamentalmente a los siguientes asuntos:

e Censura de la gestion social, aprobacion de cuentas anuales y aplicacion del
resultado.

e Nombramiento y separacion de los administradores, liquidadores, y en su caso

de auditores de cuentas.

Modificacion de los estatutos sociales.

Aumento o reduccidn del capital social.

Transformacién, fusion y escisién de la sociedad.

Disolucién de la sociedad.
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Los Administradores: Organo ejecutivo y representativo a la vez, que lleva a cabo la
gestion administrativa diaria de la empresa social y la representacion de la entidad en
sus relaciones con terceros. La competencia para el nombramiento de los
administradores corresponde exclusivamente a la Junta General. Salvo disposicion
contraria en los estatutos se requerira la condicion de socio.

DERECHOS DE LOS SOCIOS

Participar en el reparto de beneficios y en el patrimonio resultante de la liquidacion de
la sociedad.

Participar en las decisiones sociales y ser elegidos como administradores.

CUENTAS ANUALES

Se aplican las disposiciones contenidas en la Ley de Sociedades Anonimas, a las que
se afiaden los siguientes preceptos:

e La distribucion de dividendos a los socios se realizard en proporciéon a su
participacion en el capital social, salvo disposicion contraria en los estatutos.

e A partir de la convocatoria de la Junta General, el socio 0 socios que
representen, al menos el 5 por ciento del capital, podran examinar en el
domicilio social, por si 0 en unién de un experto contable, los documentos que
sirvan de soporte y de antecedente de las cuentas anuales, salvo disposicion
contraria de los estatutos.

SOCIEDAD UNIPERSONAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

Surge como respuesta a la aspiracion del empresario individual a ejercitar su industria
0 comercio con responsabilidad limitada frente a sus acreedores.

Pueden darse dos tipos de sociedades unipersonales:
e La constituida por un Unico socio, sea persona natural o juridica.

e La constituida por 2 0 mas socios cuando todas las participaciones hayan
pasado a ser propiedad de un Gnico socio.

Necesariamente habran de constar en escritura publica que se inscribird en el Registro
Mercantil:

e La constitucion de la sociedad de un solo socio.

e La declaracion de haberse producido la situacion de unipersonalidad "como
consecuencia de haber pasado un Unico socio a ser propietario de todas las
particiones sociales".
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e La pérdida de tal situacion de unipersonalidad, o el cambio de socio Unico
"como consecuencia de haberse transmitido alguna o todas las participaciones
sociales".

e En todos los supuestos anteriores la inscripcion registral expresaré la identidad
del socio unico.

e En tanto subsista la situacion de unipersonalidad, la sociedad hara constar
expresamente esta condicion en toda su documentacion, correspondencia, notas
de pedido y facturas, asi como en todos los anuncios que haya de publicar por
disposicion legal o estatutaria.

El socio unico ejercerd las competencias de la Junta General, sus decisiones se
consignaran en acta bajo su firma o la de su representante, pudiendo ser ejecutadas y
formalizadas por el propio socio o por los administradores de la sociedad.

Una vez decidido el tipo de forma juridica y vistas sus principales caracteristicas
vamos g conocer la forma de constituir esa forma juridica en nuestra empresa. Nos dan
la posibilidad de hacerlo de forma telematica, por ello veremos sus ventajas
inconvenientes y como se lleva a cabo.

Desde el afio 2003 la normativa que regula las sociedades limitadas ofrece la
posibilidad de realizar los trdmites de constitucion y puesta en marcha de la Sociedad
Limitada de Nueva Empresa (SLNE) por medios telematicos, evitando asi
desplazamientos al emprendedor y produciendo un ahorro sustancial de tiempos y
costes (Real Decreto 682/2003, de 7 de junio). Esta posibilidad se extiende en el afio
2006 a las Sociedades de Responsabilidad Limitada en general (Real Decreto
1332/2006, de 21 de noviembre).

Para ello el emprendedor debera dirigirse a los Puntos de Asesoramiento e Inicio de
Tramitacion (Busqueda de PAIT) en los que se le asesorara en todo lo relacionado con
la definicion de su proyecto empresarial y se le permitird iniciar los tramites de
constitucion y puesta en marcha del mismo por medios telematicos.

El Sistema de Tramitacion Telematica (STT) del Centro de Informacion y Red de
Creacion de Empresas (CIRCE) es un sistema informéatico de tramitacion de
expedientes electronicos que, a través del Documento Unico Electrénico (DUE),
llevard a cabo el intercambio de la documentacion necesaria para la creacion de
empresas.

La disposicion adicional octava de la Ley 2/1995, de 23 de marzo, de Sociedades de
Responsabilidad Limitada define los Puntos de Asesoramiento e Inicio de Tramitacion
(PAIT) como oficinas pertenecientes a entidades publicas o privadas desde donde se
asesorard y prestara servicios a los emprendedores, tanto en la definicién y tramitacién
administrativa de sus iniciativas empresariales como durante los primeros afios de
actividad de las mismas.

El Real Decreto 682/2003, de 7 de junio, por el que se regula el Sistema de
Tramitacion Telematica a que se refiere el articulo 134 y la disposicion adicional
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octava de la Ley 2/1995, de 23 de marzo, de Sociedades de Responsabilidad Limitada,
extiende esta definicion a colegios profesionales, organizaciones empresariales y
camaras de comercio. En cualquier caso, para que una entidad pueda constituirse en
PAIT, debera firmar un convenio con el Ministerio de Industria, Turismo y Comercio.

Los Puntos de Asesoramiento e Inicio de Tramitacion (PAIT) son oficinas
dependientes de las Administraciones Pablicas y entidades publicas y privadas, asi
como de colegios profesionales, organizaciones empresariales y camaras de comercio.
Igualmente podran realizar las funciones de PAIT los centros de Ventanilla Unica
Empresariales (VUE).

El PAIT tiene una doble mision. En primer lugar, prestar servicios presenciales de
informacion y asesoramiento a los emprendedores en la definicion y tramitacion
telematica de sus iniciativas empresariales, asi como durante los primeros afios de
actividad de la Sociedad de Responsabilidad Limitada. En segundo lugar, iniciar el
tramite administrativo de constitucion de la sociedad a través del Documento Unico
Electronico (DUE).

Los requisitos (que podéis descargar en Pdf) para constituirse como PAIT son tanto de
indole legal como técnica. Asimismo, es importante resaltar que son indispensables
una serie de pruebas previas a la puesta en produccion de las oficinas PAIT para
asegurar su correcto funcionamiento, que deberan realizarse a méas tardar con una
semana de antelacion a la puesta en produccion de los mismos.

Los servicios que presta un PAIT, son en esencia, los siguientes:

1. Informacion sobre las caracteristicas de la Sociedad Limitada Nueva Empresa
(SLNE) y la Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL): marco legal,
aspectos mercantiles mas importantes, ventajas fiscales, aspectos contables,
sistemas de tramitacion, normativa aplicable; asi como de otras formas
juridicas vigentes en el ordenamiento juridico mercantil.

2. Realizacién de la tramitacion para la constitucion de empresas mediante el
sistema de tramitacion telematica desarrollado por la Direccion General de
Politica de PYME, utilizando el Documento Unico Electronico (DUE). Este
servicio debera prestarse con caracter obligatorio y gratuito. Los servicios no
comprendidos en este apartado podrén prestarse con caracter gratuito o
lucrativo, previa informacion suficiente al emprendedor.

3. Informacion sobre las ayudas publicas a la creacion de empresas aplicables al
proyecto.

4. Informacion sobre el régimen de Seguridad Social aplicable, criterios de
adscripcion, afiliacion, cotizacion, etc.

5. Informacion general sobre temas de interés para las empresas, tales como:
financiacion, fiscalidad, programas de ayudas, contratacion laboral,
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internacionalizacion, investigacion, desarrollo tecnoldgico e innovacion,
cooperacion empresarial, etc.

6. Realizacion de la solicitud del codigo ID-CIRCE y la reserva de la
denominacién social para la tramitacion presencial de la SLNE.
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9.RESPONSABILIDAD SOCIAL DE LA
EMPRESA

La responsabilidad social corporativa (RSC), también Ilamada responsabilidad social
empresarial (RSE), puede definirse como la contribuciéon activa y voluntaria al
mejoramiento social, econdmico y ambiental por parte de las empresas, generalmente
con el objetivo de mejorar su situacion competitiva y valorativa y su valor afiadido. El
sistema de evaluacion de desempefio conjunto de la organizacion en estas areas es
conocido como el triple resultado.

La responsabilidad social corporativa va mas alla del cumplimiento de las leyes y las
normas, dando por supuesto su respeto y su estricto cumplimiento. En este sentido, la
legislacion laboral y las normativas relacionadas con el medio ambiente son el punto
de partida con la responsabilidad ambiental. EI cumplimiento de estas normativas
bésicas no se corresponde con la Responsabilidad Social, sino con las obligaciones que
cualquier empresa debe cumplir simplemente por el hecho de realizar su actividad.
Seria dificilmente comprensible que una empresa alegara actividades de RSE si no ha
cumplido o no cumple con la legislacion de referencia para su actividad.

Bajo este concepto de Administracion y de Management se engloban un conjunto de
practicas, estrategias y sistemas de gestion empresariales que persiguen un nuevo
equilibrio entre las dimensiones econdmica, social y ambiental. Los antecedentes de la
RSE se remontan al siglo XIX en el marco del Cooperativismo y el Asociacionismo
que buscaban conciliar eficacia empresarial con principios sociales de democracia,
autoayuda, apoyo a la comunidad y justicia distributiva. Sus maximos exponentes en la
actualidad son las empresas de Economia social, por definicion Empresas Socialmente
Responsables (Tomas, 2003, red).

La responsabilidad social de la empresa (RSE) pretende buscar la excelencia en el
seno de la empresa, atendiendo con especial atencién a las personas y sus condiciones
de trabajo, asi como a la calidad de sus procesos productivos.

Para la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) la responsabilidad social de la
empresa es el conjunto de acciones que toman en consideracion las empresas para que
sus actividades tengan repercusiones positivas sobre la sociedad y que afirman los
principios y valores por los que se rigen, tanto en sus propios métodos y procesos
internos como en su relacién con los demas actores. La RSE es una iniciativa de
caracter voluntario.

Para el Centro Mexicano para la Filantropia (Cemefi) la Responsabilidad Social
Empresarial es el compromiso consciente y congruente de cumplir integralmente con
la finalidad de la empresa tanto en lo interno, como en lo externo, considerando las
expectativas de todos sus participantes en lo econémico, social o humano y ambiental,
demostrando el respeto por los valores éticos, la gente, las comunidades y el medio
ambiente y para la construccién del bien comun.
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Responsabilidad social de la Empresa

La gestion responsable de la empresa implica que esta actle conciliando (punto de
equilibrio) entre los intereses del negocio y las expectativas que de ella tiene la
comunidad (particularmente sus grupos de interés -stakeholders-) (Cajiga, Felipe 2006
Cemefi/Miembro de AliaRSE y Forum Empresa).

Las principales responsabilidades éticas de la empresa con los trabajadores y la
comunidad son:

e Servir ala sociedad con productos tiles y en condiciones justas.

o Crear riqueza de la manera mas eficaz posible.

e Respetar los derechos humanos con unas condiciones de trabajo dignas que
favorezcan la seguridad y salud laboral y el desarrollo humano y profesional de
los trabajadores.

e Procurar la continuidad de la empresa y, si es posible, lograr un crecimiento
razonable.

e Respetar el medio ambiente evitando en lo posible cualquier tipo de
contaminacion minimizando la generacién de residuos y racionalizando el uso
de los recursos naturales y energeéticos.

e Cumplir con rigor las leyes, reglamentos, normas y costumbres, respetando los
legitimos contratos y compromisos adquiridos.

e Procurar la distribucion equitativa de la riqueza generada.
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10. CONCLUSIONES

Ante todo agradecer a mi tutor Antonio Manuel gran parte de mi vocacion empresarial,
gracias a la asignatura de Administracion de Empresas cursada en 3° de Ingenieria
Mecénica la cual €l me impartié e hizo que me decantara por este proyecto.

A lo largo de estos afios de carrera he descubierto mi verdadera vocacion y motivacion
para encaminar mi vida hacia la administracion, organizacion y financiacion
empresarial, ademas de sentir una gran vocacion comercial y adquirir importantes
conocimientos los cuales me gustaria poner en practica a lo largo de mi vida
profesional, la cual no ha empezado con muy buen pie ya que nada mas terminar la
ultima asignatura en septiembre del 2010 he experimentado el desempleo al cual nos
vemos sometidos la mayor parte de la juventud espafiola.

Esta situacion me hizo plantearme la bldsqueda de otros empleos aparentemente no
totalmente relacionados con la Ingenieria, por ello decidi presente a las pruebas para
realizar un curso del INEM de Financiacion empresarial mediante el cual se consigue
una acreditacion profesional en dicha area aparte de realizar practicas en empresas,
Unicamente habia 15 plazas y se presentaron 1100 candidatos, pero gracias a mi
vocacion empresarial quedé entre los 15 seleccionados. Espero que dicho curso y los
conocimientos adquiridos en este proyecto me sirvan para poder conseguir un puesto
de trabajo en este sector, o recibir ayudas para hacerlo realidad consiguiendo asi mi
ansiada independencia, vivienda propia y haciendo de ARCECAM una empresa lider
en construcciones en nuestro pais, ofreciendo viviendas al alcance de aquella franja de
poblacion con menores ingresos en la que se encuentra el colectivo joven.

Debo reconocer que mi paso por la Universidad Carlos Il ha sido un continuo
aprendizaje, no solo en la parte académica en la que he aprendido a aprobar exdmenes
y pasar filtros en la gran mayoria de las asignaturas, sino que también me ha ensefiado
a sobreponerme ante las dificultades y a no rendirme a pesar de descubrir que en
multiples ocasiones el esfuerzo no se ve recompensado. En ella ha transcurrido mi
vida universitaria, la cual no ha sido éptima ya que veia como en cada afio que
transcurria se iban yendo de mi lado grandes personas por no superar las
permanencias, 0 me iba atrasando o adelantando de curso respecto a muchas, ademas
de la dureza del sistema que fomenta enormemente el egoismo, la competitividad y la
falta de compafierismo en algunas personas que ven pisotear al préjimo como una
alternativa para culminar con éxito su carrera. Por suerte también hay grandes personas
que creen en el comparierismo y la ayuda mutua de entre las cuales me llevo algunas
buenas amistades que espero seguir conservando y no s6lo eso sino que he conocido a
Santi, mi media naranja, que a pesar de no ser de mi misma titulacion ya que es
Ingeniero Informéatico me ha apoyado en todo momento junto con mi familia y amigos
a lo largo de mis estudios de Ingenieria a los cuales nunca veia su fin.

También debo reconocer que un principio creia que el proyecto fin de carrera era un
mero tramite y segun lo he ido realizando he descubierto que no es asi, ya que segun
iba avanzando en el sentia la necesidad de dar lo mejor de mi misma y las ansias de
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hacerlo realidad. Esto me ha hecho releérmelo infinidad de veces perfeccionando éste
cada vez mas.

Por ello quiero agradecer a mi tutor de proyecto por su gran calidad personal, ademés
de como profesor y por sus sabios consejos, a mi familia, en especial a mi madre y a
mi abuela Isabel ya que sin su apoyo tanto econdmico como emocional no habria
conseguido llegar hasta aqui y a aquellas personas las cuales me han apoyado en mi
camino demostrando ser mis grandes amigos y por su puesto a mi novio Santi, con
quien espero Vvivir esta nueva etapa y en resumen mi futuro, el cual ha estado en mis
buenos y malos momentos dandome su apoyo y demostrandome su amor, ademas de
poner su granito de arena en ARCECAM.

Finalmente me despido para comenzar una nueva etapa, con la satisfaccion de ver
terminados mis estudios de Ingenieria Técnica Mecéanica y observando que no hay mal
que por bien no venga y aunque mis comienzos no hayan sido los mejores al final
siempre acaba cumpliéndose el dicho gitano “No quiero ver a mis hijos con buenos
principios”, puesto que unos malos principios sirven para encaminarnos hacia un feliz
final. Por ello quiero transmitir a todos aquellos Ingenieros que se vean en situacion
similar a la mia que no desesperen, que reconozcan su valia y que al final
alcanzaremos nuestros objetivos y conseguiremos nuestro lugar en la vida.
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